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การจัดประชุมวิชาการระดับชาติของคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทยในปนี้นับเปนครั้งที่ 4 

และยังคงจัดภายใตแนวคิดเดิมคือการสื่อสารและการจัดการ การจัดประชุมในครั้งนี้ นอกจากคณะกรรมการ

จัดการประชุมจะใหความสำคัญในเรื่องเนื้อหาดานวิชาการเชนเดียวกับปท่ีผานมาแลวยังมีความพิถีพิถันเปนพิเศษ

ในเรื่องความปลอดภัยของผูเขารวมประชุมวิชาการเนื่องจากการระบาดของไวรัสโคโรนา หรือท่ีเรียกอยางสั้นวา

โรค COVID-19 

คณะกรรมการจัดการประชุมตระหนักถึงความเสี ่ยงที ่อาจจะเกิดจากการแพรกระจายของไวรัสจึง 

ดำเนินการตามมาตรการในการปองกันและรักษาความปลอดภัยของทุกคนตามที่รัฐบาลกำหนดทุกประการเชน 

การทำความสะอาดสถานที่และอุปกรณดวยน้ำยาฆาเชื้อโรค การจัดที่นั่งโดยเวนระยะหาง การขอใหผูเขารวม

ประชุมใสหนากาก การลางมือดวยแอลกอฮอลรวมทั้งการลดความแออัดในหองประชุม ในปนี้จึงใชหองประชุม

ยอยจำนวนมากและกำหนดใหแตละหองประชุมยอยมีผูเขารวมประชุมนอย 

บทความวิชาการและบทความวิจัยสวนใหญมาจากสาขาวิชาการจัดการ นิเทศศาสตร มนุษยศาสตร บาง

บทความมีเนื้อหามาจากการบูรณาการขามสาขา เชน การผสมระหวางสาขาวิชาสาธารณสุขและสังคมศาสตรหรือ

นิเทศศาสตรและการจัดการ บทความที่ผานการประเมินคุณภาพตามหลักวิชาการและสามารถเผยแพรไดมีทั้งสิ้น

จำนวน 71 บทความ โดยแบงเปนการนำเสนอผานระบบออนไลนจำนวน 13 บทความและนำเสนอในหองประชุม

จำนวน 58 บทความ 

คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทยขอขอบคุณผูทรงคุณวุฒิทั้งภายในและภายนอกสถาบันท่ี

ชวยประเมินผลงานวิชาการและใหขอเสนอแนะ ผูเขารวมประชุมทุกคนที่ใหความรวมมือในการรักษามาตรฐาน

วิชาการและความปลอดภัย คณะกรรมการจัดการประชุมเชื่อวาการประชุมวิชาการระดับชาติจะเปนประโยชนใน

ฐานะที่เปนเวทีวิชาการในการเผยแพรผลงานวิชาการและผลงานวิจัยของกัลยาณมิตรทางวิชาการทุกคนในครั้งนี้

และโอกาสตอไป 
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พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพและการปองกันตนเองจากขาวปลอม (Fake News) 

บนส่ือสังคมออนไลน 

Social media exposure behavior on health information and self protection from fake news 

 

กนกกาญจน บัญชาบุษบง1 และ จักรกฤษณ ทิวาศุภชัย2  
 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2นักวิจยั มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

การศึกษานี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research)ใชการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) 

ในลักษณะการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) มีวัตถุประสงค 2 ประการคือ 1) เพื ่อสำรวจ

พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลนและ 2)เพื่อสำรวจการปองกันตนเองจากขาว

ปลอม (Fake News) บนสื่อสังคมออนไลน โดยขอมูลที่ใชในการศึกษามาจากการเก็บขอมูลกลุมประชากรอายุ

ระหวาง 20-60  ป ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวนกลุมตัวอยางจำนวน 400 ตัวอยาง ทำการเก็บขอมูล

ทางออนไลนโดยเผยแพรแบบสอบถามบนสื่อสังคมออนไลน เฟซบุก แอพพลิเคชั่นไลน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ 

จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลสำรวจในดานพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน พบวากลุมตัวอยาง

มีระดับการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพผานสื่อสังคมออนไลนของสำนักขาวอยางเปนทางการมากที่สุด 

รองลงมาคือสื่อสังคมออนไลนที่เปนของบุคลากรดานการแพทยและอันดับสามคือสื่อสังคมออนไลนของบุคคลท่ี

เปนคนที่ใกลชิด เมื่อกลุมตัวอยางไดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพแลว กลุมตัวอยางสวนใหญมีการกดถูกใจ (Like) 

มากที่สุด รองลงมาคือสงตอใหผูอื่นทางขอความสวนตัวและบันทึกลิงกหรือบันทึกเก็บไวอาน ผลการศึกษาในดาน

การปองกันตนเองจากขาวปลอม (Fake News) ดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลนพบวาการแยกแยะขาวจริงและ

ขาวปลอมดานสุขภาพนั้น ขาวปลอมที่กลุมตัวอยางเชื่อวาเปนขาวจริงมากที่สุดเปนอันดับหนึ่งคือ ขาวปลอมเรื่อง

“คนเปนเบาหวานหามกินทุเรียน” รองลงมาคือขาวปลอมเรื่อง “กัญชารักษามะเร็งและอันดับสามคือขาวปลอม

เรื่อง“เลนมือถือในที่มืดนานทำใหตาบอดและเสี่ยงเปนมะเร็ง” ในดานการสังเกตลักษณะของขาวปลอมบนสื่อ

สังคมออนไลนพบวา กลุมตัวอยางสังเกตแหลงท่ีมาของขาววามีความนาเชื่อถือหรือเปนท่ีรูจักหรือไมมากท่ีสุดเปน

อันดับหนึ่ง รองลงมาคือสังเกตวามีรูปภาพหรือวิดีโอในขาวที่ดูไมเกี่ยวของกับเนื้อหาขาวและอันดับสามคือ กลุม

ตัวอยางดูรายงานขาวจากท่ีอ่ืนๆวามีขาวนั้นเหมือนกันหรือไม 

คำสำคัญ : การเปดรับสื่อสังคมออนไลน ขาวสารดานสุขภาพ  ขาวปลอม การปองกันตนเองจากขาวปลอม  
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Abstract 

  This research has objectives to study exposure behavior on health information and self-

protection from fake news through social media. The information used for the study acquired 

from questionnaire to population in age range 20 – 60 years old who live in Bangkok of 400 sets 

and the information analysed by using statistic, numeric percentage, mathematic average, and 

the standard deviation. 

The study on exposure behaviour on health information through social media found that 

most of the sample exposed to the official news agency’s social media the most. Medical staff’s 

social media ranked second and the third rank was social media of someone close to them. After 

receiving health information, most of the sample reacted on social media by clicking Like the 

most.  The second was sending private messages to others  and the third rank was copying the 

link to read later. The study on self-protection from health information fake news through social 

media found that identifying real news versus fake news, the sample always believed fake news 

that “people with diabetes are banned from eating durian” in the first rank. The second rank was 

fake news that “cannabis can cure cancer” and the third rank was “using cell phones in the dark 

for a long time can cause blindness and get the risk to cancer”. In terms of fake news noticing, 

the study found that the sample noticed that whether the source of news was reliable or well-

known or not in the first rank. The second rank was to notice if the pictures or videos were 

irrelevant to the contents in the news and the sample compared the news report to other sources 

to check whether the same news was available was the third rank. 

Key Words : Social Media Exposure, Health Information, Fake News, Self Protection from Fake News 

 

บทนำ 

เทคโนโลยีการสื่อสารท่ีกาวหนาทำใหการสื่อสาร การสง การรับขอมูลขาวสารของผูคนทำไดงายข้ึนทำให

ปจจุบันนี้มีขอมูลขาวสารมากมายที่เกิดขึ้นใหมในทุกวันโดยเฉพาะอยางยิ่งขอมูลขาวสารบนสื่อออนไลนที่เปน

ชองทางท่ีงายตอการเผยแพร และสงตอขาวสาร 

We are Social and Hootsuite (2562) ไดรายงานสถิติการใชอินเทอรเน็ตของคนไทยป 2562 พบวาคน

ไทยใชงานอินเทอรเน็ตจำนวน 51 ลานคน ใชงานสื่อสังคมออนไลน 49 ลานคนมีบัญชีผูใชงาน (Account) เฉลี่ย 
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10.5 บัญชีตอคนซึ่งสูงสุดเปน 5 อันดับแรกของโลก ผูใชงานใชเวลากับสื่อสังคมออนไลน เฉลี่ย 3 ชั่วโมง 11 นาที

ตอวัน โดยสื่อสังคมออนไลนที่เปนที่นิยมของคนไทยมากที่สุดตามลำดับไดแก เฟซบุก ยูทูป ไลน เฟซบุกแมสเซน

เจอร อินสตาแกรม ทวิตเตอร  

 บนสื่อสังคมออนไลนนั้น ผูใชงานมีบทบาทในฐานะผูรับสารและผูสงสารทำใหมีขอมูลขาวสารจำนวน

มหาศาลในแตละวันจนบางครั้งอาจมีขอมูลขาวสารที่เปน “ขาวปลอม (Fake News)” ซึ่งเปนขอมูลขาวสารท่ี

บิดเบือนหรือไมตรงตามความเปนจริงและเกิดการบอกตอไปอยางรวดเร็วจนอาจสรางผลกระทบใหแกตัวผูใชงาน

เองไปจนถึงผลกระทบตอความม่ันคงของประเทศ   

 ประเด็นเรื่องขาวปลอมไดถูกกำหนดเปนวาระสำคัญของประเทศโดยรัฐบาลไดจัดตั้งศูนยตอตานขาว

ปลอม (Anti-Fake News Center) ในป 2562 อยูภายใตการกำกับดูแลของกระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและ

สังคมโดยพุทธิพงษ ปุณณกันต (2562) ไดใหขอมูลวากระทรวงไดแบงประเภทขาวปลอม ที ่มีผลกระทบตอ

ประชาชนในวงกวางกระทบตอชีวิตและทรัพยสินประชาชนออกเปน 4 กลุม ดังนี้ 1) ขาวกลุมภัยพิบัติ 2) ขาวกลุม

เศรษฐกิจ 3) ขาวกลุมผลิตภัณฑสุขภาพ และ 4) ขาวกลุมนโยบายรัฐบาล  

 ขาวปลอมดานสุขภาพเปนขาวใกลตัวที ่สงผลกระทบตอความปลอดภัยในดานชีวิตและสุขภาพของ

ประชาชน จากขอมูลจากเอกสารจับตาทิศทางสุขภาพคนไทย ป 2563 จัดทำโดยสำนักงานกองทุนสนับสนุนการ

สรางเสริมสุขภาพ (สสส.) (2562) ระบุวาจากการสำรวจพฤติกรรมบนสื่อออนไลนระหวางเดือน กรกฎาคม 2561 

ถึงมิถุนายน 2562 พบวาแฟนเพจเฟซบุกจำนวน 4 เพจ ท่ีได ใหขอเท็จจริงเกี่ยวกับขาวปลอมดานสุขภาพไดแก 

‘ชัวรกอนแชร’ ‘ออ มันเปนอยางนี้นี่เอง by อาจารยเจษฎ’ ‘หมอแล็บแพนดา’ และ‘ความรูสนุก ๆ แบบหมอ

แมว’ เมื่อเลือกดูเฉพาะ 5 ขาวที่ไดรับการมีสวนรวม (Engagement)มากที่สุดของแตละเพจและตัดขาวที่ซ้ำกัน

ออก พบวาขาวปลอม 10 อันดับแรก ไดแก กัญชารักษามะเร็ง อังกาบหนูรักษามะเร็ง หนานเฉาเวยรักษาสารพัด

โรค บัตรพลังงานรักษาสารพัดโรค ไขมุกยอยยากสะสมตามรางกาย ยาฉีดตานเอชไอวี (HIV) คนเปนเบาหวานหาม

กินทุเรียน ฉ่ีจักจั่นรักษาโรค มันหมูสารพัดสรรพคุณ ความฉลาดของลูกไดจากแม   

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวาขาวปลอมที่ถูกเผยแพรอยูบนสื่อสังคมออนไลนเปนภัยใกลตัวที่อาจ

กอใหเกิดความเสียหายตอตนเองและประเทศชาติโดยเฉพาะขาวปลอมดานสุขภาพท่ีอาจทำใหประชาชนท่ีหลงเชื่อ

เกิดอันตรายจากการไดรับคำแนะนำที่ผิดหรือบิดเบือน ผูวิจัยจึงสนใจในการศึกษาเกี่ยวกับ“พฤติกรรมการเปดรับ

ขอมูลขาวสารดานสุขภาพและการปองกันตนเองจากขาวปลอม (Fake News) บนสื่อสังคมออนไลน” เพื่อนำ

ขอมูลที่ไดรับไปใชในการเสนอแนะแนวทางในการแกปญหาเกี่ยวกับขาวปลอมใหแกหนวยงานที่เกี่ยวของและ

เผยแพรขอมูลจากการวิจัยเพ่ือใหประชาชนไดตระหนักถึงภัยจากขาวปลอมดานสุขภาพและปองกันตนเองจากขาว

ปลอม 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 
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1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน 

2. เพ่ือศึกษาการปองกันตนเองจากขาวปลอม(Fake News)ดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร 

ขาวสารเปนสิ่งที่มีความจำเปนอยางมากในชีวิตประจำวันของมนุษยเพราะมนุษยตองมีการแลก 

เปลี่ยนขาวสารซึ่งกันและกัน ขาวสารจึงเปนตัวแปรอยางหนึ่งในการกำหนดการตัดสินใจโดยเฉพาะเมื่อมนุษยเกิด

ปญหาและเกิดความไมแนใจในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (วุฒิชัย จำนง, 2523) 

Becker (1997 อางใน สมควร เจริญสุข, 2539) ไดใหความหมายของการเปดรับขาวสารโดยจำแนก

ตามพฤติกรรมการเปดรับขาวสารไดดังนี้คือ  

1) การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) คือบุคคลจะแสวงหาความรูเพื่อตองการใหมีความ

คลายคลึงกับบุคคลอ่ืนในเรื่องใดเรื่องหนึ่งหรือเรื่องท่ัวๆ ไป  

2) การเปดรับขอมูล (Information Receptivity) คือบุคคลจะเปดรับขาวสารเพื่อตองการทราบขอ

ขอมูลท่ีตนสนใจอยากรูเชน เปดดูโทรทัศนเฉพาะเรื่องท่ีหรือรายการท่ีสนใจ หรือมีผูแนะนำมา เปนตน 

3) การเปดรับประสบการณ(Experience Receptivity) คือบุคคลจะเปดรับขาวสารเพื่อตองการทำ

สิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือเพ่ือผอนคลายอารมณ เชน การชมภาพยนตร เปนตน 

ธีรพันธ โลทองคำ (2551) ไดกลาวเกี่ยวกับการเปดรับขอมูล (Exposure to Information) ไววาการ

เปดรับขอมูลขาวสารถือเปนเพียงขั้นตอนแรกที่จะชวยผลักดันใหเกิดขั้นตอนตอไป หลังจากผูบริโภคไดเปดรับ

ขาวสารแลวจะมุงสนใจไปยังขอมูลและคัดเลือกเฉพาะขอมูลขาวสารท่ีเก่ียวของกับความตองการของตนเองเทานั้น 

เปนความตั้งใจเลือกขอมูลขาวสาร (Selective Attention) เพราะขอมูลในเรื่องตางๆ ในแตละวันมีจำนวนมาก 

ดังนั้นผูบริโภคจึงเลือกรับเฉพาะขอมูลที่กำลังสนใจอยู การตั้งใจเปดรับขาวสารจะเกี่ยวของกับกระบวนการ

คัดเลือกและเผยแพรขาวสารจนไมสามารถแยกออกจากกันได  

ซ่ึงความตั้งใจเปดรับขาวสารประกอบดวย 4 ปจจัย ไดแก 1) ความรุนแรงของการกระตุน (Stimulus 

Intensity) 2) ความแปลกใหมของการกระตุน (Stimulus Novelty) 3) การแสดงออกถึงความตองการ (Need 

States) ผูบริโภคมักสนใจเฉพาะการกระตุนท่ีเก่ียวของและสัมพันธกับความตองการของเขาเชน สนใจเรื่องสุขภาพ 

ก็อาจจะเปดเว็บไซทเพื่อหาขอมูล 4) ความพึงพอใจท่ีไดรับและคุณคาที่จดจำได (Past Reinforcement and 

Persistent Values) เปนสิ่งที่ผูบริโภคไดรับเมื่อบริโภคสินคาหรือบริการนั้นๆ แลว หลังจากนั้นจะเก็บคุณคาไวใน

ความทรงจำซ่ึงมักจะเก่ียวกับคุณคาทางสังคมและอารมณ 



5 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

ในงานวิจัยนี้ไดศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับเพื่อนำมาศึกษาการเปดรับขาวสารดานสุขภาพของ

กลุมตัวอยางไดแก ชองทางการเปดรับขาวสาร รูปแบบเนื้อหาที่เปดรับ ระยะเวลาที่ใชในการเปดรับ ผูสงสาร 

(Sender)ท่ีกลุมตัวอยางเปดรับ 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับส่ือสังคมออนไลน 

คณะกรรมการจัดทำพจนานุกรมศัพทคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีสารสนเทศ ราชบัณฑิตยสถาน ได

กลาวถึงสื่อสังคมออนไลนไววา “Social Media” หมายถึง “สื่อสังคมออนไลน” “สื่อสังคม” หรือ “สื่อออนไลน”  

ที่ผูใชสามารถมีสวนรวม สราง และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นตางๆ ผานระบบอินเทอรเน็ตได โดยใชโปรแกรมกลุม

หนึ่งท่ีทำงานโดยใชพื้นฐานและเทคโนโลยีของเว็บตั้งแตรุน 2.0 ขึ้นไป เชน มายสเปซ เฟซบุก ทวิตเตอร วิกิพีเดีย 

ไฮไฟฟ และบล็อกตางๆ สำหรับกลุมบุคคลผูติดตอสื่อสารกันโดยผานสื่อสังคมออนไลน นอกจากจะสงขาวสาร

ขอมูลแลกเปลี่ยนกันแลว ยังอาจทำกิจกรรมท่ีสนใจรวมกันดวย (อารี พลดี,  2556) 

2.1  ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน 

Pamela Bump (2019) ไดแบงประเภทของสื่อสังคมออนไลนออกเปน 5 ประเภท ตามรูปแบบ

การใหบริการไดแก 

1) เครือขายสังคมออนไลน (Social Networking) แพลตฟอรมของสื่อสังคมออนไลนในกลุมนี้

จะมีลักษณะของการเปน “เครือขาย” เนื่องจากเปนแพลตฟอรมที่ผู ใชงานสามารถสื่อสารกันไดหลากหลาย

รูปแบบเชน การกดถูกใจ การแท็ก (Tag) การติดแฮชแท็ก (# Hashtag) การแสดงความคิดเห็น การแบงปน 

(Share) สงขอความ เปนตน แพลตฟอรมหลักประเภทนี้ ไดแก เฟซบุก ทวิตเตอร ลิงกอิน  

2) เครือขายแบงปนภาพถาย (Photo Sharing) แพลตฟอรมของสื่อสังคมออนไลนในกลุมนี้จะมี

ลักษณะการโพสตเนื้อหาในรูปแบบของภาพถายเปนหลักมีคำบรรยายเกี่ยวกับภาพเพียงสั้นๆ แพลตฟอรมหลักใน

ประเภทนี ้ไดแก อินสตาแกรม พินเทอเรส ยูทูป วีมีโอ (Vimeo) 

3) เครือขายแบงปนวีดีโอ (Video Sharing) แพลตฟอรมของสื่อสังคมออนไลนในกลุมนี้จะมี

ลักษณะการโพสตเนื้อหาในรูปแบบของวีดีโอเปนหลักและเปนคลิปวีดีโอที่มีความยาวมากกวาในแพลตฟอรมอ่ืน 

แพลตฟอรมหลักบนสื่อสังคมออนไลนประเภทนี้ ไดแก ยูทูป วีมีโอ (Vimeo) 

4) สื่อปฏิสัมพันธ (Interactive Media) แพลตฟอรมหลักบนสื่อสังคมออนไลนประเภทนี้ ไดแก 

สแนปแชต (Snapchat) ติ๊กตอก (TikTok) เปนแพลตฟอรมที่มีกลุมเปาหมายหลักเปนกลุมวัยรุน เจเนอรเรชั่นซี 

(Generation Z) โดยเนื้อหาบนแพลตฟอรมท่ีผูใชโพสตจะเปนภาพถายและคลิปวีดีโอสั้นมีการปฏิสัมพันธตอกันได

หลากหลายรูปแบบ 

5) บล็อกกลุมสังคม (Blogging/Community Building) แพลตฟอรมหลักบนสื่อสังคมออนไลน

ประเภทนี้ ไดแก ทัมเบลอร (Tumblr) เรดดิท (Reddit) เปนแพลตฟอรมที่ใหผูใชโพสตเนื้อหาทั้งขอความ คลิป
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วีดีโอ และรูปถาย เกี่ยวกับเรื่องที่ตนเองสนใจเปนพิเศษ เชน เรื่องการเมือง การทองเที่ยว เปนตน ผูเขามาอาน

สามารถกดแบงปน หรือแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับเนื้อหานั้นได     

2.2  พฤติกรรมผูบริโภคในการใชงานสื่อสังคมออนไลน   

เว็บไซตโกลเบิลเว็บอินเด็กซไดทำการสำรวจพฤติกรรมผูบริโภคในการใชงานสื่อสังคมออนไลน  

โดยแบงพฤติกรรมการใชงานออกเปนกลุมๆ โดยแบงตามพฤติกรรมการใชงานในชวงระยะเวลา 1 เดือนของ

ผูบริโภค ทั้งนี้ผูบริโภคหนึ่งคนอาจมีลักษณะการใชงานมากกวา 1 ประเภท โดยแบงไดออกเปน 6 กลุมพฤติกรรม

ดังนี้ (วิลาส ฉ่ำเลิศวัฒน และคณะ, 2559 ) 

1) ผูสรางเนื้อหา (Creators) ผูบริโภคกลุมนี้เปนผูใชงานท่ีเขียน สราง อัพโหลดคลิปวีดีโอข้ึนบน

สื่อสังคมออนไลน บล็อก หรือเว็บไซต  

2) ผูแชร (Sharers) เปนกลุมผูบริโภคที่แชรขอมูลตางๆจากบุคคลอื่น เสมือนเครื่องขยายเสียง

ผานทางสื่อสังคมออนไลนของตนเองดังนั้นผูใชกลุมนี้เปนกลุมสำคัญหากตองการทำแคมเปญใหเกิดการบอกตอบน

สื่อออนไลน (Viral) 

3) ผูรีวิว (Reviewers) เปนกลุมผูบริโภคที่เขียนรีวิว แสดงความคิดเห็นผานชองทางตางๆ เชน 

สื่อสังคมออนไลน เว็บบอรด หรือเว็บไซตท่ีมีความเก่ียวของเฉพาะทางกับเรื่องนั้นๆ 

4) ผูชอบสื่อสาร (Socializers) เปนกลุมผูบริโภคที่มีการแชท หรือสงขอความหาเพื่อนเปน

ประจำ 

5) ผูรับขาวสาร (Passives) เปนกลุมผูบริโภคที่ติดตามอานขอมูลตางๆ แตไมคอยมีปฏิสัมพันธ

กับผูอ่ืนผานสื่อสังคมออนไลนสักเทาไหร 

6) ผูซักถาม  (Commentators) เปนผูใชงานที่มีความชื่นชอบในการถามคำถาม หรือตอบ

คำถามบนสื่อสังคมออนไลน ท้ังท่ีเปนโพสตของเพ่ือน ของบุคคลอ่ืน หรือของแบรนด 

 

3. แนวคิดเกี่ยวกับขาวปลอม (Fake News)  

แซนเดอร ฟอน เดอร ลินเด็น (2560 อางถึงใน สุภาพร ศรีหาวงศ, 2561) นักวิจัยจากมหาวิทยาลัย 

เคมบริดจ ไดใหความหมายของขาวปลอมวา ขาวปลอมเปนการจงใจสรางขาวเพื่อหลอกลวงหรือเพื่อใหความ

บันเทิง ขาวปลอมไมใชเรื่องใหม แตปจจุบันเมื่อมีสื่อสังคมออนไลนที่ใชกันแพรหลาย เรื่องจริงกับเรื่องเท็จตาง

ไดรับการนำเสนอดวยวิธีท่ีไมแตกตาง จนทำใหใกลเคียงกันแยกแยะออกจากกันไดยาก  

แคลร วารเดิล จากองคกรเฟรสดราฟทนิวส (First Draft News) (ม.ป.ป.อางถึงใน สำนักงานพัฒนา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2562) ซึ่งเปนองคกรที่ตั้งขึ้นมาเพื่อตอสูกับขาวปลอม ไดรวมกับ สื่อสังคมออนไลน

และองคกรดานการสื่อสารหลายราย เชน เฟซบุก ทวิตเตอร นิวยอรกไทม ไดใหนิยามขาวปลอม โดยจัดประเภท

ขาวปลอมออกเปน 7 รูปแบบ เรียงลำดับตามความรุนแรง ไดแก 1) ขาวปลอมแบบเสียดสี ลอเลียน หรือตลก 
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(Satire or Parody)  2) ขาวปลอมที่เชื ่อมโยงผิดๆ (False connection) 3) ขาวปลอมที่ทำใหเขาใจผิด มักใช 

ในการโจมตีฝายตรงขาม หรือคู แขง (Misleading) 4) ขาวปลอมที ่ใชภาพหรือพาดหัวไมตรงกับเนื ้อหาท่ี 

ถูกตอง (False Context)  5) ขาวปลอมท่ีแอบอางแหลงท่ีมา หรือแอบอางบุคคลเพ่ือใหขาวนาเชื่อถือ (Impostor) 

6) ขาวปลอมที่บิดเบือน ตัดตอภาพหรือคลิปขึ้นมา (Manipulated) และ 7) ขาวปลอมที่เปนขอมูลเท็จทั้งหมด 

(Fabricated)  

3.1 ลักษณะของขาวปลอม 

 ในการปองกันตนเองจากขาวปลอมนั้น ผูบริโภคตองสังเกตความผิดปกติของลักษณะ หรือเนื้อหา

ของขาว โดยศูนยชวยเหลือของเฟซบุก ไดใหขอสังเกตลักษณะของขาวปลอมไว ดังนี้ (ศูนยชวยเหลือเฟซบุก, 

2563) 

1) สังเกตหัวขอขาวซึ่งขาวปลอมมักจะมีพาดหัวขาวที่สะดุดตา หวือหวา ดูไมนาเปนไปได และ

มักจะใชอักษรตัวหนา หรือเครื่องหมายอัศเจรีย (!)  

2) สังเกตลิงกขาว มักจะเปนลิงกขาวท่ีใช URL คลายกับของสำนักขาว จนบางทีแทบแยกไมออก 

อาจปรับเปลี่ยนเล็กนอยและเลียนแบบแหลงขาวจรงิ 

3) สังเกตชื่อแหลงขาววามีความนาเชื่อถือหรือไมหรือเปนท่ีรูจักหรือไม 

4) สังเกตสิ่งผิดปกติอื่นๆเนื่องจากเว็บไซตขาวปลอมมักสะกดคำผิดหรือวางเลยเอาทไมเปนมือ

อาชีพ 

5) สังเกตรูปภาพหรือวี ดีโอในขาวมักบิดเบือนจากขาวจริงหรือไมเก่ียวของกับเรื่องนั้นเลย 

6) สังเกตวันท่ี ลำดับเหตุการณตางๆวามีความสมเหตุสมผลหรือไมหรือเปนการนำขาวเกาแลวมา

เปลี่ยนวันท่ีใหมหรือไม 

7) สังเกตแหลงขอมูลท่ีมาในขาวเชน แหลงขาว  

8) สังเกตจากแหลงท่ีมาอ่ืนๆ 

9) สังเกตจากบริบทของเนื้อหาเนื่องจากขาวปลอมบางครั้งอาจมาในรูปแบบของการลอเลียน 

เสียดสี หรือตลกขบขัน 

10) เรื่องราวบางเรื่องอาจตั้งใจเปนขาวปลอมควรใชวิจารณญาณเพ่ือคิดวิเคราะหเรื่องราวท่ีคุณ

อานและแชรเฉพาะขาวท่ีคุณแนใจวาเชื่อถือไดเทานั้น 

นอกจากนี้สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (ETDA) (2562) ไดบอกแนวทางเบื้องตน

ไวเชนกันไดแก ตรวจสอบแหลงที่มาของขาวสารขอมูล เชน สำนักขาว หนวยงาน ตรวจสอบแหลงขอมูลอ่ืน

ประกอบดวยเพื่อจะไดยืนยันวาขาวนั้นเปนเรื่องที่เกิดขึ้นจริง ตรวจสอบหาตนตอขาวเพราะบางครั้งอาจเปนขาว

เกาท่ีเกิดข้ึนไปแลว หรือขอมูลเกาแลวถูกนำมาเลาใหมและสอบถามผูเชี่ยวชาญโดยตรง  
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4. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารสุขภาพ 

การสื่อสารเพื่อสุขภาพนั้นเปนแนวคิดที่ประกอบไปดวยองคความรูที่สำคัญใน 2 เรื่อง คือเรื่อง “การ

สื่อสาร”และเรื่อง“สุขภาพ” โดยมีนักวิชาการไดใหความหมายของคำวาการสื่อสารสุขภาพไว ดังนี้ 

องคการอนามัยโลก (World Health Organization ; WHO) ไดใหความหมายของคำวาการสื่อสาร

สุขภาพไววา การสื่อสารสุขภาพเปนการใชกลยุทธในการบอกกลาวหรือแจง (Inform) ใหสาธารณชนทราบ

เกี่ยวกับเรื่องสุขภาพดวยการใชเครื่องมือสื่อสารมวลชน (Mass Communication) และใชสื่อประสมประเภทอ่ืน 

(Multimedia) รวมท้ังนวัตกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศตางๆที่มุงเผยแพรเนื้อหาขอมูลดานสุขภาพที่เปนประโยชน

ตอสาธารณชน เพ่ือใหเกิดการตระหนักในประเด็นดังกลาว ท้ังในระดับปจเจกบุคคลและในระดับสังคม (เหมือนฝน 

ไมสูญผล, 2557) 

Ratzan et al (1994 อางถึงใน กมลรัฐ อินทรทัศน และคณะ, 2549) กลาววา “การสื ่อสารเพ่ือ

สุขภาพจะประกอบดวยกิจกรรมตางๆที ่เชื ่อมประสานซึ่งกันและกัน เพื่อสนองตอบตอการมีสุขภาวะที่ดีใน

กลุมเปาหมายในระดับท่ีแตกตางกันไปท้ังในระดับสังคมระดับกลุมหรือระดับปจเจกบุคคล  

การสื่อสารเพื่อสุขภาพเปนกระบวนการที่สงผลโดยตรงตอการปรับปรุงสุขภาพทั้งในระดับปจเจก

บุคคลและระดับสังคมโดยรวม โดยมีการผสมผสานวัฒนธรรมใหมๆ (Modern Cultures) ผานสื่อประเภทตางๆ

ตามความเหมาะสมเพื่อสามารถที่จะสงผลตอพฤติกรรมสุขภาพของกลุมเปาหมายตามที่ตองการได การใชทฤษฎี

การสื่อสารในการขับเคลื่อนการสรางเสริมสุขภาพ (Health Promotion) จะสามารถสรางแรงใหคนในสังคมให

สามารถคนหาหรือเรียนรูขอมูลดานสุขภาพเพิ่มเติมเพื่อการพัฒนาสุขภาพ หรือสรางวิถีชีวิต (Lifestyle) สูการมี

สุขภาพท่ีดีใหกับตนเองได (เหมือนฝน ไมสูญผล,  2557) 

ทั้งนี้กิจกรรมที่เกี่ยวกับการสื่อสารเพื่อสุขภาพมักประกอบไปดวย 1) สุขศึกษา (Health Education) 

เปนกิจกรรมที่มุงสงเสริมการมีพฤติกรรมทางสุขภาพที่ดี 2) การสื่อสารเพื่อสังคม (Social Marketing) หรือการ

สื่อสารเพื่อใหเกิดการขับเคลื่อนในสังคมโดยใชหลักการตลาดเขามาเสริมกับสื่อมวลชน 3) การชี้นำ (Advocacy) 

เปนกิจกรรมที่ใชสื่อสารมวลชนในการสงเสริมนโยบาย กฎระเบียบ และโครงการตางๆเพื่อการสงเสริมสุขภาพ 4) 

การสื่อสารเกี่ยวกับภาวะเสี่ยง (Risk Communication) มักเปนกิจกรรมที่เกี่ยวกับสุขภาพเฉพาะกลุมที่ตองมีการ

พิจารณาภาวการณแวดลอมตลอดจนทางเลือกตางๆในการจัดการภาวะเสี่ยง 5) การสื่อสารกับผูปวย (Patient 

Communication)เปนการใหขอมูล สรางความรูความเขาใจในเรื่องท่ีเก่ียวของกับการบำบัดรักษา 6) การใหขอมูล

ดานสุขภาพ (Consumer Health Communication)เปนการสื่อสารเพ่ือใหบุคคลเกิดความรูความเขาใจเกี่ยวกับ

สุขภาพของตนเองหรือผูใกลชิด เพื่อใชตัดสินใจในเรื่องที่เกี่ยวกับสุขภาพ 7) การใชสื่อใหม (Social Media)เพ่ือ

เปนชองทางในการเผยแพรขอมูลขาวสาร แนวคิด และวิธีการเก่ียวกับสุขภาพท่ีรวดเร็วและเขาถึงประชาชนไดมาก

ข้ึน รวมถึงการใหบริการดานสุขภาพผานสื่อใหม 
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 ในการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพ บนสื่อสังคมออนไลน ไดมีการกำหนด

กรอบแนวคิดความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (Independent Variables) และตัวแปรตาม Dependent 

Variables) ดังตอไปนี้ 

         ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)       (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1. ทราบถึงพฤติกรรมการเปดรับขาวสารดานสุขภาพผานสื่อสังคมออนไลน 

2. ทราบถึงระดับการปองกันตนเองจากขาวปลอม (Fake News) บนสื่อสังคมออนไลน 

3. หนวยงานภาครัฐหรือหนวยงานท่ีเก่ียวของสามารถนำขอมูลท่ีไดรับไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการ

สรางการตระหนักถึงภัยท่ีเกิดจากขาวปลอมดานสุขภาพ และสรางความรูความเขาใจแกประชาชนในการปองกัน

ตนเองจากขาวปลอมดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน 

4. หนวยงานภาคเอกชน สามารถนำขอมูลท่ีไดจากการวิจัยไปใชในการสื่อสารการตลาดในผลิตภัณฑหรือ

บริการท่ีเก่ียวของกับสุขภาพ  

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษานี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research)ใชการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) 

ในลักษณะการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บขอมูลกลุมประชากรอายุระหวาง 20 – 60  ป ท่ี

พฤติกรรมการเปดรับขาวสารดานสุขภาพ

ผานสื่อสังคมออนไลน 

1. พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร 

2. การมีสวนรวมตอขอมลูขาวสาร 

 

การปองกันตนเองจากขาวปลอม 

(Fake News) บนสื่อสังคมออนไลน 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. การศึกษา 

4. รายได 

5. อาชีพ 
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อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งมีจำนวนทั้งสิ้น 5,957,597 คน คำนวณจำนวนกลุมตัวอยางดวยการใชสถิติของ 

ทาโร ยามาเน (1997) ที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95 ไดจำนวนกลุมตัวอยางจำนวน 400 ตัวอยาง ทำการเก็บ

ขอมูลทางออนไลนโดยเผยแพรแบบสอบถามบนสื่อสังคมออนไลน เฟซบุก แอพพลิเคชั่นไลน โดยแบบสอบถามมี

การตั้งคำถามคัดกรองดานพ้ืนที่อาศัยและชวงอายุเพื่อคัดกรองผูตอบแบบสอบถามใหมีคุณลักษณะทางประชากร

ตรงตามที่กำหนด ทำการเก็บแบบสอบถามในชวง 10 เมษายน ถึง 10 พฤษภาคม 2563 และวิเคราะหขอมูลโดย

ใชสถิติ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาพบวา  

1.  กลุมตัวอยางสวนใหญรอยละ 64.3 เปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 20-30 รอยละ 51 การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รอยละ 54.5 พนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 51.8 ระดับรายได 20,001 – 30,000 บาท รอยละ 24   

2.  ดานพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลนพบวา กลุมตัวอยางเปดรับ

ขอมูลขาวสารดานสุขภาพผานเฟซบุกมากที่สุดถึงรอยละ 97 โดยรับขาวสารที่เปนภาพถายรอยละ 62.8 และใช

เวลาในการรับขาวสารดานสุขภาพนอยกวา 1 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 37.5 กลุมตัวอยางมีระดับการเปดรับขอมูล

ขาวสารดานสุขภาพผานสื่อสังคมออนไลนของสำนักขาวอยางเปนทางการมากที่สุดเปนอันดับหนึ่งคิดเปนคาเฉลี่ย 

3.82  รองลงมาคือสื่อสังคมออนไลนที่เปนของบุคลากรดานการแพทยคิดเปนคาเฉลี่ย 3.54 และอันดับสามคือสื่อ

สังคมออนไลนของบุคคลที่เปนคนที่ใกลชิดคิดเปนคาเฉลี่ย 3.49 ซึ่งเปนคาเฉลี่ยในระดับบอยครั้ง (มาก) ทั้งสาม

ลำดับ เมื่อกลุมตัวอยางไดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพแลว กลุมตัวอยางสวนใหญมีการกดถูกใจ (Like) มากที่สุด

เปนอันดับหนึ่ง คิดเปนคาเฉลี่ย 3.58 ซึ่งเปนคาเฉลี่ยในระดับบอยครั้ง (มาก) รองลงมาคือสงตอใหผู อื ่นทาง

ขอความสวนตัวคิดเปนคาเฉลี่ย 2.99 และอันดับสาม คือบันทึกลิงก หรือบันทึกเก็บไวอานเปนคาเฉลี่ย 2.92 ซ่ึง

เปนคาเฉลี่ยในระดับบางครั้ง(ปานกลาง)  

3.  ดานการปองกันตนเองจากขาวปลอม (Fake News) ดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลนพบวา การ

แยกแยะขาวจริงและขาวปลอมดานสุขภาพนั้น กลุมตัวอยางหลงเชื่อวาขาวคนเปนเบาหวานหามกินทุเรียนเปนขาว

จริงมากที่สุดเปนอันดับหนึ่ง คิดเปนรอยละ 56.8 รองลงมาคือ ขาวกัญชารักษามะเร็ง คิดเปนรอยละ 51 และ

อันดับสามคือ ขาวเลนมือถือในที่มืดนานทำใหตาบอดและเสี่ยงเปนมะเร็ง คิดเปนรอยละ 46.3 ในดานการสังเกต

ลักษณะของขาวปลอมบนสื่อสังคมออนไลนพบวากลุมตัวอยางสังเกตแหลงที่มาของขาววามีความนาเชื่อถือหรือ

เปนที่รูจักหรือไมมากที่สุดเปนอันดับหนึ่งคิดเปนคาเฉลี่ย 4.20 รองลงมาคือสังเกตวามีรูปภาพหรือวิดีโอในขาวที่ดู

ไมเก่ียวของกับเนื้อหาขาวคิดเปนคาเฉลี่ย 4.00 และอันดับสามคือกลุมตัวอยางดูรายงานขาวจากท่ีอ่ืนๆวามีขาวนั้น

เหมือนกันหรือไมคิดเปนคาเฉลี่ย 3.92 ซ่ึงท้ังสามอันดับอยูในระดับบอยครั้ง (มาก) 
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อภิปรายผลการศึกษา 

1. ดานพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลนพบวา กลุมตัวอยางเปดรับ

ขอมูลขาวสารดานสุขภาพผานเฟซบุกมากที่สุดสอดคลองกับสถิติการใชอินเทอรเน็ตของคนไทยในป 2562 ของ 

We are Social and Hootsuite (2562) ท่ีรายงานวาคนไทยนิยมใชเฟซบุกมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง กลุมตัวอยาง

มีระดับการเปดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพผานสื่อสังคมออนไลนของสำนกัขาวอยางเปนทางการมากที่สุดโดยมี

การเปดรับในระดับบอยครั้ง(มาก)สอดคลองกับงานวิจัยของ กนกกาญจน บัญชาบุษบงและมานะ ตรีรยาภิวัฒน 

(2559) เรื่อง “พฤติกรรมการรับขาวสารและความเชื่อมั่นของประชาชนที่มีตอสื่อมวลชน” ที่พบวาประชาชนสวน

ใหญเลือกอานขาวแบงปน(Share) มาจากสื่อที่เปนสำนักขาวอยางเปนทางการในระดับมาก รองลงมาคือสื่อสังคม

ออนไลนที่เปนของบุคลากรดานการแพทย ในระดับบอยครั้ง (มาก) สอดคลองกับแนวคิดเรื่องผูมีอิทธิพลบนสื่อ

ออนไลน (Online Influencers)ของวิลาส ฉ่ำเลิศวัฒน และคณะ (2559 )ที่กลาวไววา ผูมีอิทธิพลบนสื่อออนไลน

เชน บล็อกเกอร เปนคนธรรมดาที่กลายเปนคนดังเพราะมีความเชี่ยวชาญในเรื่องนั้นๆ เปนผูสรางเนื้อหาเพ่ือ

ถายทอดไปสูผูอ่ืนอยางสม่ำเสมอ มีความนาเชื่อถือและเปนชองทางท่ีดีในการสื่อสารกับผูบริโภค 

 เมื่อกลุมตัวอยางไดรับขอมูลขาวสารดานสุขภาพแลว กลุมตัวอยางสวนใหญมีการกดถูกใจ (Like) ใน

ระดับบอยครั้ง (มาก) บันทึกลิงก หรือบันทึกเก็บไวอานในระดับบางครั้ง (ปานกลาง) และสงตอใหผู อื ่นทาง

ขอความสวนตัวในระดับบางครั้ง (ปานกลาง) สอดคลองกับแนวคิดเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคในการใชงานสื่อสังคม

ออนไลน ของวิลาส ฉ่ำเลิศวัฒน และคณะ (2559) ที่กลาวไววาผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลน

แบงเปน 6 กลุม โดยผูบริโภคหนึ่งคนอาจมีลักษณะการใชงานมากกวาหนึ่งแบบโดยผูบริโภคที่มีลักษณะเปน

ผูติดตามอานขอมูลตางๆแตไมคอยมีปฏิสัมพันธกับผูอื่นผานสื่อสังคมออนไลนสักเทาไหรนั้นเรียกวาเปนกลุมผูรับ

ขาวสาร (Passives) และผูบริโภคท่ีมีการสงขอความหาเพ่ือนเปนประจำเรียกวากลุมผูชอบสื่อสาร (Socializers) 

2. ดานการปองกันตนเองจากขาวปลอมดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลนพบวาการแยกแยะขาวจริงและ

ขาวปลอมดานสุขภาพนั้น กลุมตัวอยางเชื่อวาขาวปลอมเรื่อง“คนเปนเบาหวานหามกินทุเรียน” เปนขาวจริงมาก

ท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือขาวปลอมเรื่อง“กัญชารักษามะเร็ง”สอดคลองกับเอกสารจับตาทิศทางสุขภาพคน

ไทยป 2563 โดยสำนักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ (2562) ท่ีระบุไววาขาวปลอมดานสุขภาพท่ีมีผูมี

สวนรวมกับเนื้อหา (Engagement) จาก เฟซบุกแฟนเพจที่เกี่ยวกับสุขภาพมากที่สุดของป 2562 ไดแกอันดับที่ 1 

คือกัญชารักษามะเร็งและอันดับที่ 7 คือคนเปนเบาหวานหามกินทุเรียนและแนวคิดเรื่องการเปดรับขาวสาร ซ่ึง 

ธีรพันธ โลทองคำ (2551) ไดกลาวไววาผูบริโภคมีความตั้งใจเลือกขอมูลขาวสาร (Selective Attention) เพราะ

ขอมูลในเรื่องตางๆ ในแตละวันมีจำนวนมากดังนั้นผูบริโภคจึงเลือกรับเฉพาะขอมูลที่กำลังสนใจอยู การตั้งใจ

เปดรับขาวสารจะเก่ียวของกับกระบวนการคัดเลือกและเผยแพรขาวสารจนไมสามารถแยกออกจากกันได    

 ในดานการสังเกตลักษณะของขาวปลอมบนสื่อสังคมออนไลนพบวากลุมตัวอยางสังเกตแหลงที่มาของ

ขาววามีความนาเชื่อถือหรือเปนที่รูจักหรือไมมากที่สุด รองลงมาคือสังเกตวามีรูปภาพหรือวีดีโอในขาวที่ดูไม
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เกี่ยวของกับเนื้อหาขาวหรือไม สอดคลองกับแคลร วารเดิล ( ม.ป.ป. อางถึงใน สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส,  2562) ไดใหนิยามขาวปลอมดวยการจัดประเภทขาวปลอมออกเปน 7 รูปแบบ โดยรูปแบบของ

ขาวปลอมคือเปนขาวท่ีแอบอางแหลงท่ีมาหรือแอบอางบุคคลเพ่ือใหขาวนาเชื่อถือ (Impostor) และขาวปลอมท่ีใช

ภาพหรือพาดหัวไมตรงกับเนื้อหาที่ถูกตอง (False Context) นอกจากนี้ศูนยชวยเหลือเฟซบุก (2563) ยังไดให

ขอสังเกตลักษณะของขาวปลอมไววา ผูบริโภคตองสังเกตชื่อแหลงขาววามีความนาเชื่อถือหรือเปนที่รูจักหรือไม

และสังเกตรูปภาพและวีดีโอในขาวซ่ึงมักบิดเบือนจากขาวจริงหรือไมเก่ียวของกับขาวนั้นเลย 

 

ขอเสนอแนะ 

  สำหรับการนำผลวิจัยไปประยุกตใช 

1. หนวยงานภาครัฐ หรือหนวยงานที่เกี่ยวของกับการเสริมสรางสุขภาพที่ดีของประชาชนสามารถนำ

ขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการสื่อสารสุขภาพกับประชาชนเพื่อใหไดรับขอมูลขาวสารท่ีทั ่วถึง 

ถูกตองตามความเปนจริงและสงเสริมใหประชาชนรูวิธีการสังเกตและปองกันตนเองจากภัยที่เกิดจากขาวปลอม

ดานสุขภาพ  

2. หนวยงานภาคเอกชนสามารถนำขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการสื่อสารการตลาดในผลิตภัณฑ

หรือบริการที่เกี่ยวของกับสุขภาพเชน การทำสื่อที่ใหความรูแกผูบริโภคในเรื่องที่เกี่ยวของกับสุขภาพ การสราง

เนื้อหาทางการตลาดท่ีนำเสนอขอมูลท้ังดานสุขภาพควบคูไปกับขอมูลของผลิตภัณฑหรือบริการ 

3. ผูบริโภคสามารถนำขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปเปนแนวทางการปองกันตนเองและคนรอบขางจาก

ขาวปลอมดานสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน 

สำหรับการศึกษาในอนาคต 

1. ทำการศึกษาขอมูลดวยวิธีการสำรวจเชิงคุณภาพเพ่ิมเติม เชน การทำสนทนากลุม (Focus Group) 

หรือการทำการสำรวจดวยวิธีการสัมภาษณเชิงอุปมาอุปมัย (Metaphor)  

2. ทำการเก็บขอมูลกับประชากรในพ้ืนท่ีนอกเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ทำการเก็บขอมูลในกลุ มตัวอยางผูสูงอายุ เนื่องจากเปนวัยที่มีความสนใจดานสุขภาพ และมี

แนวโนมท่ีจะหลงเชื่อขาวปลอมจากสื่อสังคมออนไลน 
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ความภักดีของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) 

The Study of brand loyalty toward Garena Online (Thailand) 

กนกวรรณ ศรีรักษา1 และ พิชญพธู ไวยโชต2ิ 

1นักศึกษาปริญญาโท บัณฑิตวิทยาลัย สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความภักดีของผูเลนเกมที่มีตอ Garena Online 

(Thailand) และเพื่อเปรียบเทียบความภักดีของผูเลนเกมที่มีตอ Garena Online (Thailand) ที่มีเพศแตกตางกัน 

เครื่องมือที่ใช คือ แบบสอบถาม กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูเลนเกมของ Garena Online (Thailand)  

ผูลงทะเบียนเลมเกม Garena Online (Thailand) โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง 2 วิธี ไดแก การสุมตัวอยางแบบ

เจาะจง และการสุมตัวอยางแบบเครือขาย จำนวน 204 ชุด สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา 

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คา t-test for Inderpendent Samples และคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Correlation Coefficient) ท่ีระดับนับสำคัญทางสถิติ 0.05 

 ผลการศึกษาพบวา ผู เลนเกมเพศชายและเพศหญิงมีความภักดีทั ้งดานทัศนคติและดานพฤติกรรม 

โดยรวมไมแตกตางกัน แตเมื่อพิจารณารายขอพบวา ผูเลนเกมมีความเขาใจในทักษะการเลนเกมของ Garena 

Online (Thailand) และมีความรูเกี่ยวกับเกมของ Garena Online (Thailand) เชน เนื้อเรื่องในเกม ตัวละคร 

สกิน ไอเท็ม เปนตน ของผูเลนเกมเพศชายและเพศหญิงแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ : ความภักดีตอแบรนด  ผูเลนเกม  Garena Online (Thailand) 

Abstract 

The primary purpose of independent study is to study brand loyalty toward Garena Online 

(Thailand) and to compare male and female game players’ level of brand loyalty toward Garena 

Online (Thailand). Representative samples of this project are 204 game players who registered 

with Garena Online (Thailand). Two sampling methods are used to select the representative 
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samples for the study: purposive sampling and snowball sampling. Online questionnaires are 

distributed to gather data. Statistics used for a data analysis is descriptive statistics, which include 

percentage, average, standard deviation, t-test for independent samples with significance level 

at 0.05. 

The result pointed out that overall, there was no difference between male and female 

gamers in terms of attitudinal and behavioral brand loyalty toward Garena Online (Thailand). 

However, it was found that there was statistically significant difference at level 0.05 between 

gender in terms of understanding and knowledge about Garena games. Male gamers perceived 

themselves to understand techniques and be knowledgeable about Garena games such as 

storylines, characters, skins and items greater than female gamers perceived themselves to be. 

 

Keyword :  Brand loyalty, Game players, Gamers, Garena Online (Thailand) 

 

บทนำ 

ปจจุบันเกมออนไลนเปนสื่อความบันเทิงท่ีมีความสำคัญสำหรับคนในสมัยนี้ อาจเปนเพราะเกมนั้นสามารถ

เขาถึงไดทุกเพศ ทุกวัย ถึงแมวาเกมบางเกมนั้นอาจจะมีขอจำกัดหลาย ๆ อยาง เชน อายุ เนื้อหา ภาษาภายในเกม 

เปนตน อยางไรก็ตามเกมนั้นก็ยังเติบโตอยางรวดเร็ว (ตลาดเกมดิจิทัล, 2559) โดยประเทศจีนเปนประเทศที่มี

มูลคาตลาดเกมที่ใหญที่สุดมีมูลคากวา 24,000 ลานเหรียญสหรัฐ สวนในประเทศไทยมีมูลคาตลาดเกมกวา 

90,000 ลานบาท แบงเปนเกมคอมพิวเตอร (PC Games) 5,600 ลานบาท และเกมมือถือ (Mobile Games) 

3,100 ลานบาท ในปพ.ศ.2560 ซึ่งถือวามีการเติบโตเปนอยางมากตามจำนวนมือถือที่มากขึ้น (รัตนชัย มวงงาม, 

2560)  

นายเฉลิมพล สิริโชติวงศ รองกรรมการผูจัดการ บริษัท เบนเลย มีเดีย (ประเทศไทย) จำกัด ไดกลาววา

ภูมิภาคที่มีคนเลนเกมสูงท่ีสุดคือ เอเชียแปซิฟก 52% อเมริกาเหนือ 23% ยุโรปและแอฟริการวมกัน 21% และ

ละตินอเมริกา 4% โดยประเทศที่ตลาดเกมใหญที่สุด ไดแก ประเทศจีนไดครองสวนแบงการตลาด 28% สวน

ประเทศไทยนั้นอยูอันดับที่ 20 ของตลาดโลก ในปพ.ศ. 2561 มีมูลคากวา 30,000 ลานบาท ตลาดเกมนั้นเปน

ตลาดที่มีศักยภาพสูงโดยเฉพาะอยางยิ่งเกมมือถือ (Mobile Games) เนื่องจากผูเลนเกมไดหันไปเลนเกมมือถือ 

(Mobile Games) มากขึ้น เห็นไดชัดจากภาครัฐไดเริ่มสนับสนุนเกมกีฬา eSports อีกทั้งผูเลนเกมสวนใหญเริ่ม
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เห็นวาการเลนเกมสามารถเปนอาชีพได เพราะหลาย ๆ คนทำเงินไดจากการเลนเกม เชน เปนนักกีฬา eSports 

หรือแคสเกมลงใน Application YouTube เปนตน (Marketeer Online, 2561)   

โดยบริษัทเกม Garena Online เปนหนึ่งในบริษัทเกมชั้นนำในภูมิภาคเอเชียและมีชื่อเสียงเปนอยางมาก 

ซ่ึงทาง Garena Online นั้นมีผูใชงานมากกวา 140 ลานคนท่ัวโลก และไดเผยแพรเกมแนว MOBA ท่ีโดงดังระดับ

โลก เชน League of Legends (LOL), Heros of Newerth (HON) และFIFA ONLINE3 เปนตน (WorkVenture, 

2559) จากบทสัมภาษณ ดร.ศรุต วานิชพันธุ จาก SEA (Thailand) บริษัทแมของ Garena Online (Thailand) 

ไดใหขอมูลวา Garena Online (Thailand) มียอดผูเลนเกมคอมพิวเตอร (PC Games) จำนวน 35 ลาน User 

และเกมมือถือ (Mobile Games) จำนวน 40 ลาน User ซึ่งสัดสวนของผูเลนเกมผูชายมากกวาผูหญิง (กรุงเทพ

ธุรกิจ, 2563) แตอยางไรก็ตามมีผู หญิงเลนเยอะขึ้น 47% ของจำนวนผูเลนทั้งหมด (ศรุต วานิชพันธุ อางใน 

Content Shifu, 2562) ซ่ึงสวนแบงการตลาดของเกมออนไลนในประเทศไทย 3 อันดับแรก ไดแก บริษัท Garena 

Online (Thailand) มีสวนแบงการตลาดอยูที่ 19.9% อันดับที่สองบริษัท Sony Thai Co., Ltd. มีสวนแบงการ 

ตลาดอยูที่ 6.8% และอันดับที่สามบริษัท True Digital Plus Co., Ltd. มีสวนแบงการตลาดอยูที่ 2.2% และเม่ือ

พูดถึงในสวนของเกมออนไลนที ่เปนที ่นิยม 3 อันดับแรก ไดแก Arena of Valor (RoV) ของบริษัท Garena 

Online (Thailand) อันดับที่สอง PlayStation4 ของบริษัท Sony Thai Co., Ltd. และอันดับที่สาม Heroes of 

Newerth (HON) ของบริษัท Garena Online (Thailand) (Passport, 2561) 

โดยงาน Garena World เปนการสื่อสารการตลาดเชิงกิจกรรม หรือ Event Marketing สูกลุมเปาหมาย

เพ่ือสรางใหเกมนั้นเปนแรงบันดาลใจใหแกผูเลนเกม และเพ่ือเปนการประยุกตใชกลยุทธทางการตลาดเชิงกิจกรรม 

ซึ่งเปนการสงมอบประสบการณจริง (Real Experience) จากแบรนดใหแกผูเลนเกม ในสวนนี้เปนสวนที่ชวยเติม

เต็มใหแกผู เลนเกมเพราะในปจจุบันผูเลนเกมสวนใหญใชเวลาไปกับการใชงานอินเทอรเน็ตและอยูกับตัวเอง

มากกวาการอยูกับเพื่อน ๆ หรือการเขาสังคม จึงทำใหตองการประสบการณจริงมากยิ่งขึ ้น เพื่อเปนการหา

ประสบการณใหม ๆ (Siamphone, 2562) ซึ่งการที่แบรนดสรางโอกาสใหผูบริโภคไดมีประสบการณรวมกับแบ

รนด ใหเกิดความประทับใจ เชน ในการจัดกิจกรรมแขงขันเกมกีฬา eSports ในคอนเซ็ปต “Unlock Your 

Passion” เติมเต็มและยกระดับประสบการณ ที่ใหผู เลนเกมไดเขารวมเลนเกมยอดนิยมโดยการีนา อาทิ เกม 

Arena of Valor (RoV) เกม Free Fire เปนตน มีผูเขารวมงาน 236,000 คน ผูชมออนไลนกวา 10 ลานคน และ

จำนวนผูเขาแขงขัน 11,000 ทีม ในงาน Garena World ไดมีการจัดงานอยางตอเนื่องเปนเวลา 7 ป (Positioning, 

2562)  

จากสัมภาษณนายกฤตย พัฒนเตชะ Head of Garena Online (Thailand) Co., Ltd. กลาววาท่ีไดมีการ

จัดงาน Garena World เพ่ือเปนการสะทอนใหเห็นถึงความสัมพันธอันดีและความใสใจของแบรนดท่ีมีตอผูบริโภค 
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สิ่งนี้จึงทำใหผูบริโภคเกิดการสนับสนุนในตัวของแบรนด กลาวคือ Garena World นั้นเปนการสรางความสัมพันธท่ี

แนนแฟนระหวางแบรนดกับผูบริโภคมากยิ่งขึ้น สำหรับคอมมูนิตี้เกมเมอรในประเทศไทยที่เนนในเรื่องของการ

สรางประสบการณรวมบนเกมออนไลนที่ชื่นชอบ โดยมีการีนาเปนศูนยกลางของชุมชนที่คอยอำนวยความสะดวก 

สนับสนุน และเปนเจาภาพใหแกชุมชนนี้ ทำใหชุมชนนี้เติบโตแข็งแรง (Positioning, 2562) 

จากความสำคัญและท่ีมาของปญหาดังกลาว ผูศึกษาจึงสนใจศึกษาความภักดีของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena 

Online (Thailand) และจากขอมูลที่กลาวขางตนเกี่ยวกับ Target Segment ในปจจุบัน ผูเลนเกมหลักมีอายุ

ตั้งแต 15 – 35 ป และมีผูหญิงเลนเยอะขึ้นถึง 47% ของจำนวนผูเลนเกมทั้งหมด จึงทำใหตองการศึกษาวาผูเลน

เกมเพศหญิงและเพศชายนั้นมีความภักดีตอ Garena Online (Thailand) แตกตางกันหรือไม 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาความภักดีของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) 

2. เพื ่อเปรียบเทียบความภักดีของผู เลนเกมระหวางเพศชายและเพศหญิงที ่มีตอ Garena Online 

(Thailand)  

 

สมมติฐาน 

ผูเลนเกมเพศชายและเพศหญิงมีความภักดีตอ Garena Online (Thailand) แตกตางกัน 

 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความภักดีตอแบรนด  

 Aaker (1991 อางใน ณัฐพร ดิสนีเวทย, 2559) กลาววา ความภักดี หมายถึง ทัศนคติหรือสิ่งที่แสดงออก

ถึงความเชื่อมั่น เมื่อผูบริโภคเกิดความภักดีระดับสูง จะทำใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือบริการซ้ำอยาง

ตอเนื่อง กลาวคือความภักดีเกิดจากทัศนคติท่ีดีของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนด จึงทำใหเกิดการซ้ือสินคาหรือใชบริการ

ในแบรนดอยางตอเนื่องดวยความเต็มใจของผูบริโภคเอง 

ศิมาภรณ สิทธิชัย และสิญาธร ขุนออน (2558) กลาววา ความภักดี คือ พันธสัญญาหรือขอผูกพันระหวาง

ผูผลิตและผูบริโภคท่ีมีการซ้ือสินคาหรือใชบริการอยางสม่ำเสมอดวยความยินดี จนกลายเปนความสัมพันธเชิงบวก

และผูบริโภคเกิดความตั้งใจซื้อสินคาหรือใชบริการอีกในครั้งตอไป ซึ่งความสัมพันธที่ดีนั้นเปนสิ่งที่ปองกันไมให 

ผูบริโภคหันไปสนใจแบรนดของคูแขงรายอื่น ๆ เพราะผูบริโภคเกิดความมั่นใจในแบรนด เพราะสามารถที่จะ

ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคได 
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Oliver (1999 อางใน สุพัตราวดี สถานเดิม, 2561) กลาววา ความภักดีแบงได 4 ระดับ ไดแก 1.ความ

ภักดีจากการรับรู 2.ความภักดีจากความรูสึก 3.ความภักดีจากความตั้งใจ และ 4.ความภักดีจากการกระทำ โดย

ความภักดีทั้ง 4 ระดับนี้ เกิดจากการสนับสนุนใหเกิดการเลือกซื้อสินคาหรือบริการ คือ ความภักดีที่เกิดจากการ

เนนการรับรูเกี่ยวกับสินคา ความภักดีที่เกิดจากความรูสึกถือเปนความชอบในการซื้อสินคาหรือบริการ ความภักดี

ที่เกิดจากความตั้งใจ เนนประสบการณในการซื้อสินคาหรือบริการซ้ำ และความภักดีที่เกิดจากการกระทำที่เกิด

จากแรงจูงใจในการซ้ือสินคาหรือบริการ ซ่ึงถาแบรนดใหความรูเก่ียวกับตัวสินคาไว ผูบริโภคจะทำการคนหา และ

เม่ือพบสินคาผูบริโภคจะเกิดการรับรูเก่ียวกับสินคาได ทำใหเกิดความชอบในการแบรนด สินคาหรือบริการ สิ่งนี้จะ

ทำใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจในการซ้ือสินคาหรือบริการ เม่ือผูบริโภคชอบหรือมีทัศนคติท่ีดีตอแบรนด ก็จะเกิดเปน

ความภักดีตอแบรนดเม่ือผูบริโภคกลับมาซ้ือซ้ำ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 

Oliver (1980 อางใน วุฒิกร ตุลาพันธุ, 2559) กลาววา ทัศนคติเปนสวนสำคัญที่ทำใหเกิดความภักดี  

หากผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอแบรนดจะนำไปสูพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือใชบริการ โดยทัศนคติเกิดจาก 3 

องคประกอบ ไดแก 1) ความเขาใจ 2) ความรูสึก 3) พฤติกรรม ซึ่งเมื่อผูบริโภคเกิดความเขาใจในตัวของแบรนด

สินคา หรือบริการแลว ในลำดับถัดไปผูบรโภคจะเกิดความรูสึก หรือทัศนคติที่ดีตอแบรนด จึงทำใหเกิดพฤติกรรม

ในการซ้ือสินคาหรือใชบริการ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม 

Kotler (1994 อางใน พุทธชาด ตัณฑิกุล, 2552) กลาววา โมเดลพฤติกรรมผู บริโภคเปนการศึกษา 

แรงจูงใจที่ทำใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ โดยจุดเริ่มตนเกิดจากการเกิดสิ่งกระตุนที่ทำใหเกิดความ

ตองการ สิ่งกระตุนนั้นเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซึ่งแบรนดไมสามารถคาดคะเนไดวาความรูสึกนึกคิด

ของผูบริโภคเปนอยางไร แตอยางไรก็ตามการจะทำใหเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคาหรือบริการนั้นจะตองเกิดจาก

แรงจูงใจของผูบริโภคดวย โดยแบรนดจะตองทำสิ่งกระตุนที่จะทำใหผูบริโภคเกิดความตองการ และจะทำใหเกิด

พฤติกรรมการซ้ือสินคาหรือบริการข้ึน 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาครั ้งนี ้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชว ิธ ีว ิจ ัยเชิงสำรวจ (Survey 

Research) โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื ่องมือในการรวบรวมขอมูล เก็บขอมูลดวย

แบบสอบถามออนไลนคัดกรองเฉพาะผู เลนเกมของ Garena Online (Thailand) โดยนำแบบสอบถามไปให

ผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความตรงดานเนื้อหาและทดลองใช (Try Out) จำนวน 30 ชุด ไดคาสัมประสิทธิ์ความเที่ยง

แบบครอนบาคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) เทากับ 0.97 ทำการเก็บขอมูลในชวงเดือนมิถุนายน – สิงหาคม 

2562  

ประชากรในการศึกษาครั ้งนี ้ คือ ผู ลงทะเบียน 35 ลานบัญชีบน PC Games และ 40 ลานบัญชีบน

Mobile Games (Brandage, 2563) 

กลุมตัวอยางไดแก กำหนดโดยใชตาราง Taro Yamane (1967, อางอิงใน อนุชิต ลังสุย, 2559) โดยมี

ระดับความเชื่อมั่นที่ 93% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 7% คำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดกลุมตัวอยาง

สำหรับการวิจัยได 204 คน  

วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง ในขั้นตอนนี้ผูศึกษาเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง

แบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) คือ การสุ มตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยผูศึกษาสุมกลุมตัวอยางจากผูเลนเกมของ Garena Online (Thailand) ในกลุม Facebook RoV: 

Garena Thailand, ใน Twitter โดยใชแฮชแท็ก (#) ไดแก #RoVTH #RoV #FreeFire #FreeFireTheNewWorld 

#ContraTH #Callofdutymobile #CallofDuty #SpeedDrifter #RoVMOBILE และกลุมผูตอบแบบสอบถามท่ี

ผูศึกษารูจักเปนการสวนตัววาเปนผูเลนเกมของ Garena Online (Thailand)  

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 

เพศ 

ความภักดีของผูเลนเกมท่ีมีตอ 

Garena Online (Thailand) 

- ทัศนคติของผูเลนเกม 

- พฤติกรรมของผูเลนเกม 
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เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก แบบสอบถามที่มีลักษณะคำถามปลายปดใหผูตอบแบบสอบถาม

กรอกคำตอบในแบบสอบถามดวยตนเอง โดยสรางเครื่องมือตามวัตถุประสงคของการศึกษาที่กำหนดไว เพื่อใช

ศึกษาความภักดีของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) 

สำหรับการแปลความหมาย มีดังนี้ คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง นอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 

หมายถึงนอย คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก คาเฉลี่ย 4.21 – 

5.00 หมายถึง มากท่ีสุด  

 

สรุปผลการศึกษา 

 

1. ขอมูลท่ัวไปและพฤติกรรมการเลนเกมของกลุมตัวอยาง 

        1.1 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 51.0 มีอายุระหวาง 15 – 20 ป คิดเปนรอย

ละ 48.5 ระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 53.9 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 56.4 

และมีรายไดตอเดือน ต่ำกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 52.9 

        1.2 พฤติกรรมการเลนเกมของผูเลนเกมที่เลนเกมของ Garena Online (Thailand) พบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญเลนเกม Arena of Valor (RoV) คิดเปนรอยละ 23.62 รองลงมา เกม Speed Drifters คิดเปน

รอยละ 13.74 เขาเลนเกมในวันเสาร – อาทิตย คิดเปนรอยละ 56.21 รองลงมา วันจันทร – ศุกร คิดเปนรอยละ 

43.79 สวนใหญเขาเลนเกมโดยประมาณจำนวน 3 ครั้งตอวัน คิดเปนรอยละ 24.5 รองลงมาโดยประมาณจำนวน 

2 ครั้งตอวัน คิดเปนรอยละ 23.5 สวนใหญใชเวลาเลนเกมโดยประมาณ 2 ชั่วโมงตอวัน คิดเปนรอยละ 26.5 

รองลงมาโดยประมาณ 1 ชั่วโมงตอวัน คิดเปนรอยละ 19.6 สวนใหญมีสาเหตุในการเลนเกมของ Garena Online 

(Thailand) คือ ตองการความบันเทิง คลายเครียด คิดเปนละ 67.2 รองลงมา เพื่อน/แฟนชวนเลน คิดเปนรอยละ 

63.2  สวนใหญกลุมตัวอยางซื้อสินคาภายในเกมของ Garena Online (Thailand) ผานบัตร True money คิด

เปนรอยละ 37.3 รองลงมา ผานบัตร Garena (7-Eleven) คิดเปนรอยละ 27.8 

 

2. ความภักดีดานทัศนคติตอ Garena Online (Thailand) 

        ความภักดีดานทัศนคติโดยรวม อยูในระดับมาก (X̅ = 3.63) ความภักดีดานทัศนคติในระดับมาก

ที่สุด ไดแก ผูเลนเกมรูสึกวาเกมของ Garena Online (Thailand) มีภาพในเกมที่สวยงาม อยูในระดับมาก (X̅ = 

4.08) รองลงมา ไดแก ผูเลนเกมชื่นชอบเกมของ Garena Online (Thailand) อยูในระดับมาก (X̅ = 3.96) และ

นอยที่สุด ไดแก ผูเลนเกมขาดการเลนเกมของ Garena Online (Thailand) ไมได อยูในระดับปานกลาง (X̅ = 

2.70) 
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3. ความภักดีดานพฤติกรรมตอ Garena Online (Thailand) 

        ความภักดีดานพฤติกรรมโดยรวม อยูในระดับมาก (X̅ = 3.45) ความภักดีดานพฤติกรรมในระดับ

มากที่สุด ไดแก ผูเลนเกมคิดพิจารณากอนที่จะซื้อสินคาภายในเกมของ Garena Online (Thailand) เชน ตัว

ละคร สกิน ไอเท็ม เพ่ือใหเกิดความคุมคามากท่ีสุด อยูในระดับมาก (X̅ = 3.87) รองลงมา ไดแก ผูเลนเกมตั้งใจเขา

เลนเกมของ Garena Online (Thailand) อยูในระดับมาก (X̅ = 3.7) และนอยที่สุด ไดแก ผูเลนเกมจะซื้อสินคา

ภายในเกมเชน ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนของขวัญใหแกคนพิเศษ อยูในระดับ ปานกลาง (X̅ = 3.02) 

 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

        กลุมตัวอยางเพศชายและเพศหญิงมีความภักดีดานทัศนคติที่มีตอ Garena Online (Thailand) 

โดยรวมไมแตกตางกัน โดยเพศชายอยูในระดับมาก (X̅ = 3.67) และเพศหญิงอยูในระดับ มาก (X̅ = 3.59) แตเม่ือ

พิจารณารายขอพบวา ผูเลนเกมมีความเขาใจในทักษะการเลนเกมของ Garena Online (Thailand) และ ผูเลน

เกมมีความรูเกี่ยวกับเกมของ Garena Online (Thailand) เชน เนื้อเรื่องในเกม ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนตน 

ของผูเลนเกมเพศชายและเพศหญิงแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเพศชายคิดวาตนเองมี

ความเขาใจในทักษะการเลนเกมของ Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.94) และมีความรูเกี ่ยวกับเกมของ 

Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.79) มากกวาที่เพศหญิงคิดวาตนเองมีความเขาใจในทักษะการเลนเกมของ 

Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.64) และมีความรูเกี่ยวกับเกมของ Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.79)  

สวนความภักดีดานพฤติกรรมของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) ไมแตกตางกัน 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

1. จากการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามจำนวน 204 คนเพศชายมีจำนวน 104 คน คิด

เปนรอยละ 51.0 และเพศหญิงจำนวน 100 คน คิดเปนรอยละ 49.0 สอดคลองกับ ศรุต วานิชพันธุจาก SEA 

(Thailand) ไดใหขอมูลวา Target Segment ในปจจุบัน มีผูหญิงเลนเยอะขึ้นถึง 47% ของจำนวนผูเลนทั้งหมด 

(Content Shifu, 2562) จะเห็นไดวาผูเลนเกมหญิงเริ่มหันมาเปนนักกีฬา eSports และเปนนักแคส เกมมากข้ึน 

แตยังไมเปนที่นิยมมากนัก ในสวนของเกมของ Garena Online (Thailand) ผูเลนเกมเลนเกม Arena of Volor 

(RoV) มากท่ีสุด สอดคลองกับ เว็บไซต Newzoo (2562) ท่ีไดรายงานวาเกม Arena of Volor (RoV) เปนเกมกีฬา 

eSports ท่ีไดรับความนิยมสูงสุด  

2. ความภักดีดานทัศนคติของผูเลนเกมที่มีตอ Garena Online (Thailand) ผูเลนเกมชื่นชอบเกมของ 

Garena Online (Thailand) อยูในระดับมาก (X̅ = 3.96) ในความหมายกวาง ๆ คือในปจจุบันเกมเปนสื่อความ
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บันเทิงที ่สำคัญ ซึ ่งสามารถเขาถึงไดทุกเพศทุกวัย สามารถคลายเครียดได และเกมของ Garena Online 

(Thailand) นั้นเปนที่นิยมซึ่งดูไดจากสวนแบงการตลาดในประเทศไทยเปนอันดับที่หนึ่ง อยูที่ 19.9% และเกม 

ของ Garena Online (Thailand) ยังเปนที ่นิยมอีกดวย ซึ่งใน 5 อันดับเกมยอดนิยมในไทย ไดแก Arena of  

Valor (RoV) บริษัท Garena Online (Thailand), PlayStation 4 บริษัท Sony Thai, Heroes of Newerth(HON) 

บร ิษ ัท  Garena Online (Thailand), League of Legends (LOL) บร ิษ ัท  Garena Online (Thailand) และ 

Point Blank บริษัท Garena Online (Thailand) (Passport, 2561) และนอกจากนี ้Garena Online (Thailand) 

ยังไดจัดงาน Garena World เพ่ือเปนศูนยกลางของชุมชนสำหรับผูเลนเกม เปนการสรางความสัมพันธท่ีแนนแฟน

ระหวาง Garena Online (Thailand) กับผู เล นเกม ซึ ่งงาน Garena World ป 2562 มีผู เขารวมงานสูงถึง 

236,000 คน ผูชมออนไลนกวา 10 ลานคน และจำนวนผูเขาแขงขัน 11,000 ทีม ในงาน Garena World ไดมีการ

จัดงานอยางตอเนื่องเปนเวลา 7 ป (Positioning, 2562) สอดคลองกับผลการศึกษาสาเหตุในการเลนเกมมากท่ีสุด

คือ ตองการความบันเทิง คลายเครียด คิดเปนรอยละ 67.2 และสอดคลองกับ Schiffman & Kanuk (1994 อาง

ใน สุภัชชา วิทยาคง, 2559) ไดกลาววา ความภักดีตอแบรนด หมายถึง ความพึงพอใจที่สม่ำเสมอ จนกระทั่งเกิด

การซื้อสินคาหรือใชบริการซ้ำของแบรนด เมื่อผูบริโภคมีความภักดีตอแบรนดทำใหเกิดสวนแบงการตลาดเพิ่มข้ึน 

และสอดคลองกับ Oliver (1999 อางใน สุพัตราวดี สถานเดิม, 2561) แบงความภักดีเปน 4 ระดับ ไดแก ความ

ภักดีจากการรับรู ความภักดีจากความรูสึก ความภักดีจากความตั้งใจ และความภักดีจากการกระทำ โดยความชื่น

ชอบถือเปนความภักดีดานความรู สึก นอกจากนี้ผู เลนเกมพอใจกับรางวัลที่ไดจากเกมของ Garena Online 

(Thailand) เชน ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนตน อาจเปนไปไดวาของรางวัลตางๆ เชน ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปน

ตน ที่ผูเลนเกมไดรับเปนรางวัลที่สมเหตุสมผล จึงทำใหอยากเลนเกมของ Garena Online (Thailand) ตอไป 

สอดคลองกับ แนวคิดประเภทของความภักดี Gamble, Stone, & Woodcock (1989, อางใน สุภัชชา วิทยาคง, 

2559) กลาววา ความภักดีที่เกิดจากเหตุผล เกิดจากการกระทำดวยความชอบ ความเต็มใจ หรือชื่นชอบจากการ

ไดรับการตอบสนองจากสินคาหรือบริการ ซึ่งผูเลนเกมเขาเลนเกมดวยความชอบใจ ความเต็มใจที่จะเขาเลนเกม 

และผูเลนเกมไดรับการตอบสนองจากเกมคือรางวัลที่ผู เลนเกมไดรับจึงทำใหผู เลนเกมนั้นเกิดความภักดีตอ 

Garena Online (Thailand) ไมมากก็นอย 

3.  ความภักดีดานพฤติกรรมของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) ผูเลนเกมคิดพิจารณากอน

จะซื้อสินคาภายในเกมของ Garena Online (Thailand) เชน ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนตน และพิจารณาอยางถ่ี

ถวนกอนที่จะตัดสินใจซื้อสินคาภายในเกมนั้น ๆ เพื่อใหเกิดความคุมคามากที่สุดและลดความเสี่ยงในการเลือกซ้ือ 

สอดคลองกับ Matthews, Buzzell, Levitt and Frank (1962 อางใน จินดา แดงสกุล, 2559) กลาววา พฤติกรรม

ผูบริโภคเปนกระบวนการที่บุคคลทำการตัดสินใจวาซื้อสินคาหรือบริการหรือไม ถาซื้อจะซื้อที่ไหน เมื่อไร และ
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อยางไร นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ Cronbach (1972 อางใน ธนกฤต ดีพลภักด์ิ, 2556) ซึ่งกลาววา พฤติกรรม

บุคคลจะเกิดจากองคประกอบ 7 ประการ แตในสวนนี้สอดคลองกับองคประกอบประการที ่ 4 คือ การแปล

ความหมาย แมจะมีโอกาสในการประกอบพฤติกรรมแตก็จะมีการประเมินสถานการณหรือคิดพิจาณากอนท่ีจะทำ

พฤติกรรมนั้นๆ ลงไป เพื่อใหเกิดความเสี่ยงนอยที่สุด นอกจากนี้ผูเลนเกมเลนเกมอยางสม่ำเสมอดวยความยินดี

และซ้ือสินคาภายในเกม เชน ตัวละคร สกิน ไอเท็ม อยางสม่ำเสมอดวยความยินดี อาจเปนเพราะเกมของ Garena 

Online (Thailand) นั้นมีภารกิจในเกมเพื่อแลกของรางวัลที่ดึงดูดแกผูเลนเกมจึงทำใหผูเลนเกมเขาเลนและซ้ือ

สินคาภายในเกมดวยความยินดี สอดคลองกับ แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคของ ศิมาภรณ สิทธิชัย และ  

สิญาภร ขุนออน (2558) ท่ีกลาววา พันธสัญญาหรือขอผูกพันระหวางผูท่ีใหบริการกับผูรับบริการท่ีมีพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาหรือบริการอยางสม่ำเสมอดวยความยินดี ซึ ่งพันธสัญญาหรือขอผูกพันในเกมของ Garena Online 

(Thailand) อาจหมายถึงรางวัลท่ีทางเกม Garena Online (Thailand) นำมาเปนพันธสัญญาหรือขอผูกพันในเกม

เพ่ือใหผูเลนเกมเขาเลนเกมหรือซ้ือสินคาภายในเกมอยางสม่ำเสมอดวยความยินดี  

4. ผลการทดสอบสมมติฐานที ่ว าผู เล นเกมเพศชายและเพศหญิงมีความภักดีตอ Garena Online 

(Thailand) แตกตางกัน จากการศึกษาพบวา ผลการเปรียบเทียบความภักดีดานทัศนคติและพฤติกรรมของผูเลน

เกม โดยรวมไมแตกตางกัน แตเม่ือพิจารณารายขอในสวนของความภักดีดานทัศนคติพบวา ผูเลนเกมเพศชายและ

เพศหญิงมีความเขาใจในทักษะการเลนเกมของ Garena Online (Thailand) และผูเลนเกมมีความรูเกี่ยวกับเกม

ของ Garena Online (Thailand) เชน เนื้อเรื่องในเกม ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนตน แตกตางกัน โดยเพศชายคิด

วาตนเองมีความเขาใจในทักษะการเลนเกมของ Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.94) และมีความรูเกี่ยวกับ

เกมของ Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.79) มากกวาที่เพศหญิงคิดวาตนเองมีความเขาใจในทักษะการเลน

เกมของ Garena Online (Thailand) (X̅ = 3.64) และมีความรู เกี ่ยวกับเกมของ Garena Online (Thailand)  

(X̅ = 3.79) ดังจะเห็นไดจากผูเลนเกมเพศชายเปนนักกีฬา eSports หรือนักแคสเกมมากกวาผูเลนเกมเพศหญิง 

และการที่จะเปนนักกีฬา eSports หรือนักแคสเกมจะตองมีทักษะในการเลนเกมเพื่อการเอาชนะผูเลนเกมคน 

อื่น ๆ นอกจากนี้ยังตองมีความรูเกี่ยวกับเกม เชน เนื้อเรื่องในเกม ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนตน เพื่อใหเกิดความ

เขาใจในการเลนเกมมากยิ่งข้ึน เชน มีความรูในเรื่องไอเท็มภายในเกมวาทำอะไรไดบางเพ่ืออัพเกรดใหการเลนเกม

มีโอกาสชนะมากยิ่งขึ้น ซึ่งเหตุผลวาทำไมเพศชายจึงคิดวาตนเองมีความรูและทักษะการเลนเกมมากวาผูหญิง  

อาจเปนเพราะวา ผูชายตางคิดวาผูหญิงไมเหมาะสมกับการเลนเกม หรืออยางนอยผูหญิงไมเหมาะสมกับเกมแนว

เนื้อเรื่องแบบจริงจัง การสูรบ เปนตน และอาจจะมองวาผูหญิงนั้นควรเลนเกมแนวไมจริงจัง เชน เกม Candy 

CrushSaga เปนตน (Gaming Room, 2560) 
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ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลการศึกษาไปใช 

ผูประกอบการหรือผูจัดการดานการสื่อสารการตลาด ควรนำผลการศึกษาไปวางแผน และพัฒนา กลยุทธ

ทางการสื่อสารการตลาดท่ีเก่ียวของ โดยมุงเนนไปท่ีการใหความสำคัญกับผูเลนเกม เพราะผูเลนเกมเปนสวนหนึ่งท่ี

ทำใหเกมนั้นเปนที่นิยม และสามารถนำไปจัดแขงขันเปนกีฬา eSports เพื่อเพิ่มมูลคาใหกับเกมมากยิ่งขึ้นได และ

จากผลการศึกษาผูเลนเกมมีพฤติกรรมการลังเลในการซื้อสินคาภายในเกม เชน ตัวละคร สกิน ไอเท็ม เปนตน ซ่ึง

การสรางการรับรู และการรับรูคุณคาแบรนด จึงเปนสวนที่สำคัญสำหรับการตัดสินใจซื้อของผูเลนเกมเปนอยาง

มาก นอกจากนี้ควรจะขยายกลุมเปาหมายไปหาผูเลนเกมเพศหญิงมากขึ้น โดยมุงเนนในเรื่องของการจัดกิจกรรม

การแขงขันเฉพาะเพศหญิง สนับสนุนผูเลนเกมเพศหญิงใหเปนแอมบาสเดอรแกแบรนดเพื่อสรางการรับรู และ

ความมั่นใจในดานเกมใหแกเพศหญิงในวงกวาง ซึ่งจากผลการศึกษาความภักดีของผูเลนเกมเพศชายและเพศหญิง

ไมแตกตางกันท้ังในดานของทัศนคติ และพฤติกรรม ในสวนนี้จึงเปนแนวทางในการขยายกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิด

สวนแบงการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึน 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาความภักดีของผูเลนเกมท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) โดยเปนการ

เก็บแบบสอบถามจากผูลงทะเบียนเลนเกมของ Garena Online (Thailand) ในการศึกษาครั้งตอไปจึงควรศึกษา

ในเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ เพ่ือใหไดคำตอบเชิงลึกจากผูเลนเกม 

2. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาความภักดีของผูเลนเกมที่มีตอ Garena Online (Thailand) เทานั้น ใน

การศึกษาครั้งตอไปจึงควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ เชนการรับรู เปนตน เพ่ือเปนการตอยอดขยายองคความรูเก่ียวกับตัว

แปรอ่ืน ๆ ท่ีมีตอ Garena Online (Thailand) 

3. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาความภักดีที่มีตอ Garena Online (Thailand) เทานั้น ในการศึกษาครั้ง

ตอไปจึงควรศึกษาความภักดีตอบริษัทเกมอ่ืนๆ เพ่ือเปนการตอยอดขยายองคความรูตอไป  
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การรับรูการทองเท่ียวตะวันออกกลางและเสนทางการตัดสินใจซ้ือแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจาก 

บริษัทนำเท่ียวของผูบริโภค 

The Perception of Middle East Tourism of the Middle East Tourism and the Decision 

Journey of Middle East Tour Package from Travel Agency of Consumers 

กมลรัตน วิญญรัตน1 และ สุทธนิภา ศรีไสย2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค คือ เพื่อศึกษาการรับรูเกี่ยวกับการทองเที่ยวตะวันออกกลางของผูบริโภค 

และเพื่อศึกษาเสนทางการตัดสินใจซื้อแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจากบริษัทนำเที่ยวของผูบริโภค กลุมตัวอยาง 

คือ ผูบริโภคชาวไทยทั้งเพศชาย และหญิง ที่เคยใชบริการบริษัททัวร และเลือกซื้อแพกเกจทัวรตะวันออกกลาง 

อยางนอย 1 แพกเกจในชีวิต เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากประชาชน จำนวน 150 คน ใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คือ จำนวน รอยละ 

คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการรับรูเกี่ยวกับขอมูลขาวสารการ

เตรียมตัวเดินทางทองเท่ียวตะวันออกกลางผานชองทางเว็บไซตของบริษัทนำเท่ียว โดยรับรูวา ไมควรกอด จูบ ในท่ี

สาธารณะ และทุกประเทศในตะวันออกกลางใชสกุลเงินตางกัน สำหรับเสนทางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค พบวา 

ผูบริโภคสวนใหญ 1) มีการรับรูเกี่ยวกับแพจเกจทัวรตะวันออกกลางผานชองทางเว็บไซตของบริษัทนำเที่ยว 2) มี

การทางหาขอมูลเก่ียวกับแพจเกจทัวรตะวันออกกลางผานชองทางสื่อออนไลนตาง ๆ (เชน Facebook /YouTube 

/เพจเกี่ยวกับทองเที่ยว) 3) เปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับราคาและโปรแกรมการเดินทาง  เชน เวลา สถานท่ี

ทองเที่ยว) 4) ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง โดยชองทางที่ซื้อ คือ ไลน และเว็บไซต 5) เหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

คือ โปรแกรมการเดินทางเหมาะสม ใหขอมูลท่ีชัดเจน 6) มีความรูสึกประทับใจหลังการใชบริการ และมีการแสดง

ความคิดเห็นหลังกับทางบริษัทโดยตรงเกี่ยวกับการบริการของเจาหนาที่ (หัวหนาทัวร / ไกดทองถิ่น) 7) มีการซ้ือ

ซ้ำผานไลน โดยเหตุผลหลักของการซ้ือซ้ำ คือ ไดรับแพกเกจทัวรตะวันออกกลางเสนทางใหม และ 8) หลังจากการ

ซ้ือ มีการแนะนำโดยการบอกเลาใหกับผูอ่ืนรับรู 

คำสำคัญ : การรับรู  การทองเที่ยวตะวันออกกลาง  เสนทางการตัดสินใจซื้อ  แพกเกจทัวรตะวันออกกลาง  

พฤติกรรมผูบริโภค 
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Abstract 

The objectives of this study were 1)  to study perception of Middle East Tourism of 

consumers, and 2)  to study decision journey of Middle East Tour Package (METP)  from travel 

agencies of consumers.  The sample was 150 Thai female and male consumers who had ever 

used a tour service and at least bought a METP once in their life time.  A questionnaire was 

employed as a research instrument. Collected data were analyzed by using Descriptive Statistics 

as Frequency, Percentage, Mean, and Standard Deviation. The study revealed that:  Most of 

consumers perceived information about Middle East traveling preparation through company 

websites, and acknowledged that hugs & kissed should not be done in public and all countries in 

the Middle East used different currencies.  For the decision journey, most customers had:  1) 

perceived information about METP through company websites, 2)  searched for the information 

through online channels such as Facebook, YouTube, and traveling pages, 3) compared price and 

travel programs (such as schedules and place), 4) made decision by themselves and chose Line 

application & websites as a purchasing channel, 5) an important reason for purchasing was suitable 

travel programs with clear information, 6) felt impressed after using the service and expressed 

their opinions directly to the company about services providing from officers such as tour and 

local guides, 7) re-purchased through Line application with the main reason of receiving new 

journey of METP, and 8) recommended others for METP in a form of words of mouth after 

purchasing.  

Keywords : Perception, Middle East Tourism, Decision Journey, Middle East Tour Package 

Consumer Behavior 

 

บทนำ 

 ธุรกิจนำเท่ียวเปนท่ีสนใจของภาครัฐและเอกชนเปนอยางมาก เพราะสามารถทำรายไดเขาประเทศไดมาก

และเปนตัวกระตุนความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและธุรกิจบริการตาง ๆ ทางดานเอกชนการแขงขันของธุรกิจนำ

เที่ยว มีการแขงขันกันสูง ทำใหผูประกอบการธุรกิจนำเที่ยวหลายบริษัทตองปรับกลยุทธดานการตลาดและการ

สื่อสารการตลาด โดยใชกลยุทธดานราคาเขามาทำการตลาด และใหความสำคัญกับการใชเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดผานชองทางออนไลนมากยิ่งขึ้น (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2562) ธุรกิจบริการทองเที่ยวเปนธุรกิจที่มีการ

เจริญเติบโตและสำคัญมากขึ้น เพราะมีนักทองเที่ยวเดินทางออกตางประเทศจำนวนมาก โดยจากสถานการณ
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ทองเที่ยวระหวางประเทศ ในป 2561 ภูมิภาคตะวันออกกลางมีคนไทยเดินทางไปทองเที่ยวจำนวน 344,137 คน 

ลดลง 9.03% เมื่อเทียบกับป 2560 ที่มีนักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางไปทองเที่ยวในภูมิภาคตะวันออกกลางถึง 

875,043 คน (ศูนยวิจัยตลาดการทองเท่ียว การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 2561) ซ่ึงประเทศในภูมิภาคตะวันออก

กลาง ยังไมไดรับความนิยมมากนักเม่ือเทียบกับประเทศในภูมิภาคเอเชีย 

 ตะวันออกกลาง เปนดินแดนท่ีตั้งอยูระหวางทวีปยุโรป เอเชีย และแอฟริกา ครอบคลุมอาณาบริเวณกวาง

ขวางตั้งแตภาคเหนือของทวีปแอฟริกา ชายฝงตะวันออกของทะเลเมดิเตอเรเนียน (กรมเอเชียใต ตะวันออกกลาง

และแอฟริกา, 2554: ออนไลน) ประเทศในภูมิภาคตะวันออกกลาง ประกอบไปดวยประเทศบาหเรน อียิปต 

อิหราน ตุรกี อิรัก อิสราเอล จอรแดน คูเวต เลบานอน โอมาน กาตาร ซาอุดีอาระเบีย ซีเรีย สหรัฐอาหรับเอมิเรตส 

เยเมน และดินแดนปาเลสไตน (เวสตแบงกและฉนวนกาซา) ดวยปญหาในเรื่องสงครามและการเมืองทำใหประเทศ

ในภูมิภาคตะวันออกกลาง ไมไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวมากนัก เพราะกลัวเรื่องความปลอดภัย แตในบาง

ประเทศของตะวันออกกลางก็ยังมีสถานที ่ ที ่สามารถทองเที ่ยวได มีสถานที ่เท่ียวสวยๆ อารยธรรมเกาแก 

สถาปตยกรรม และธรรมชาติที่สวยงาม ซึ่งประเทศในแถบตะวันออกกลาง สวนใหญนับถือศาสนาอิสลาม ทำใหมี

ขอปฏิบัติ และขอหามมากมาย เชน เรื่องการแตงกาย หรือหามนำอาหารที่มีสวนผสมของเนื้อหมูเขาประเทศ 

เพราะเปนการขัดตอศาสนาอิสลาม และการเตรียมตัวกอนการเดินทาง เรื่องของภูมิอากาศ การสื่อสาร อาหาร 

ไฟฟาและปลั๊กไฟ (บริษัท เพิลวาเคชั่น, ใบเตรียมตัว, 2562) ดังนั้น หากเตรียมตัวไมพรอมหรือไมทราบขอมูล

เกี่ยวกับการทองเที่ยว อาจทำใหเกิดความเสียหายตอตนเองและประเทศได ดวยกฎและขอปฏิบัติมากมายเหลานี้

ทำใหผูบริโภคเลือกท่ีจะเดินทางไปกับบริษัทนำเท่ียว เพราะบริษัทนำเท่ียวจะมีการจัดทำเอกสาร และใบเตรียมตัว

เดินทาง สงใหกับลูกคากอนเดินทางเสมอ  

ในปจจุบันมีแพกเกจทองเที่ยวประเทศในแถบตะวันออกกลาง และไดรับความนิยมมากขึ้น การรับรู

เก่ียวกับการทองเท่ียวประเทศตะวันออกกลางก็เปนสิ่งท่ีสำคัญมากเนื่องจากการรับรูเปนพ้ืนฐานการเรียนรูท่ีสำคัญ

ของบุคคลและสงผลตอการตอบสนองพฤติกรรม และจะสามารถทราบไดวาผูบริโภคมีการรับรูและความเขาใจที่มี

ตอการทองเที่ยวประเทศในภูมิภาคตะวันออกกลางมากนอยเพียงใด ทั้งในเรื่องการเตรียมตัว ขอปฏิบัติ และขอ

หามตาง ๆ เชนดานสภาพอากาศ ดานศาสนา ดานขอปฏิบัติ ดานอาหาร ดานสกุลเงิน ดานของฝาก ดานการ

สื่อสาร ดานไฟฟาและปลั๊กไฟ เมื่อไปทองเที่ยวเมืองอิสลาม และรับรูถูกตองหรือไม พฤติกรรมของผูบริโภคท่ี

เปลี่ยนไป การใชเครื่องมือทางการตลาดที่ชวยในการศึกษาเสนทางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่จะชวยให

ผู ประกอบการ หรือเจาของธุรกิจเขาใจผู บริโภคเปาหมายไดมากขึ้น และสามารถนำมาวางแผนการสื่อสาร

การตลาด กระตุนใหเกิดการรับรู ไปจนถึงการซื้อซ้ำและสนับสนุนแบรนดได ซึ ่งในปจจุบันนั้น เขาสูยุคของ

เทคโนโลยีและดิจิทัล ที่มีความทันสมัยมากขึ้น ทำใหรูปแบบของเสนทางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีความ

เปลี่ยนแปลงและมีกระบวนการที่ซับซอนมากยิ่งขึ ้น นอกจากนั้น ยังมีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่หลากหลาย

ข้ันตอนและมีชองทางเพ่ิมมากข้ึน ประกอบไปดวย 1) การรับรู (Awareness) ผูบริโภคมีชองทางในการรับรูมากข้ึน 
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เชน จากชองทางสื่อออนไลน 2) การเปรียบเทียบขอมูล (Evaluation) ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบขอมูลกอน

การตัดสินใจซ้ือไดจากหลายชองทาง เชนทางเว็บไซต VDO Content บนโลกออนไลน 3) ตัดสินใจซ้ือ (Purchase) 

การซื้อสินคาบริการในยุคดิจิทัล มีความสะดวกสบายมากขึ้น ผานทางแอปพลิเคชั่น หรือเว็บไซตรานคาออนไลน 

4) การใช (Usage) หลังจากทำการซื้อสินคามาแลว สามารถพูดถึงหรือติชมผานทางสื่ออินเตอรเน็ตไดตลอดเวลา 

5) การซื้อซ้ำ (Repurchase) ปจจัยที่สงผลใหผูบริโภคเกิดการซื้อซ้ำ อาจเกิดจากการบริการ หรือโปรโมชั่นตาง ๆ 

และ 6) การสนับสนุน (Advocacy) หลังจากการใชสินคาและบริการ บอกตอแบบปากตอปาก (Word of Mouth) 

การรีวิวสินคาบนบล็อก การแชรผานโซเชียลมีเดีย รวมถึงการแชทกับคนใกลตัว (Oakley, 2014) เพื่อใหธุรกิจนำ

เที่ยวและอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวทราบถึงการรับรูเกี่ยวกับการทองเที่ยวตะวันออกกลางและ

เสนทางการตัดสินใจซื้อแพจเกจทัวรตะวันออกกลางของผูบริโภค สามารถนำผลการวิจัยไปปรับปรุงและพัฒนา

รูปแบบการนำเสนอขอมูลใหกับผูบริโภคและสามารถกระตุนใหเกิดความสนใจในการเลือกทองเที่ยวประเทศใน

ภูมิภาคตะวันออกกลางมากยิ่งข้ึน ตรงกับความตองการ ของผูบริโภคและกระตุนการตัดสินใจซ้ือเพ่ิมมากข้ึนตอไป 

 

แนวคิด และทฤษฎี 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ การรับรู 

Schiffman & Kanuk (2007) กลาวถึง การรับรู หมายถึง กระบวนการซึ่งบุคคลมีการเลือก จัดระเบียบ 

และแปลความหมายของสิ่งเรา ใหกลายเปนสิ่งท่ีมีความหมายและความสอดคลองกัน 

ชูชัย สมิทธิไกร (2556) กลาวถึง การรับรู หมายถึง กระบวนการมองรอบโลกของบุคคลแตละจะมีการรับรู

ท่ีแตกตางกัน แมวาจะอยูในสถานการณเดียวกัน เนื่องจากแตละบุคคลมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ เชน ความ

ตองการ คานิยม หรือประสบการณเดิม 

การรับรูหมายถึง กระบวนกำรเรียนรูของบุคคลจนเกิดการตอบสนอง ซึ่งการตอบสนองที่มีประสิทธิภาพ

จะขึ้นอยูกับปจจัยที่เปนสิ่งเราและการแปลความหมายจากสภาพแวดลอมประกอบไปดวย ประสาทสัมผัสทั้ง 5 

ความรูสึกทางจิตใจในการตีความและสรางภาพในสมองหรือตีความหมายที่สอดคลองกับความทรงจาเดิม เชน 

บริษัทนำเที่ยวใหขอมูลเกี่ยวกับขอปฏิบัติของแหลงทองเที่ยว ลูกคาเกิดการรับรูและเมื่อไปแหลงทองเที่ยวก็จะ

ปฏิบัติตาม 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเสนทำงกำรตัดสินใจซ้ือ (Customer or Consumer Journey) 

Oakley (2014) กลาวเรื่อง รูปแบบของ Customer Journey “ดั้งเดิม” กับ “ยุคปจจุบัน” โดยท่ัวไปแลว

รูปแบบเสนทำงกำรตัดสินใจซื ้อของผู บริโภคนั้นเปนไปในทิศทำงเดียวเรียกวา Single Customer Journey 

ประกอบไปดวย การรับรู (Awareness) การหาขอมูล (Search) การเปรียบเทียบ (Evaluation) การเลือกซ้ือ 

(Selection) แต “ยุคปจจุบัน” เสนทางการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีความเปลี่ยนแปลงและมีกระบวนการท่ี
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ซับซอนมากยิ่งข้ึน ประกอบไปดวย 1) การรับรู (Awareness) 2) การเปรียบเทียบขอมูล (Evaluation) 3) ตัดสินใจ

ซ้ือ (Purchase) 4) การใช (Usage) 5) การซ้ือซ้ำ (Repurchase) และ 6) การสนับสนุน (Advocacy) 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาการรับรูการทองเท่ียวตะวันออกกลางของผูบริโภค 

2. เพ่ือศึกษาเสนทางการตัดสินใจซ้ือแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจากบริษัทนำเท่ียวของผูบริโภค 

 

วิธีการศึกษา 

1. กลุมตัวอยางและการเลือกตัวอยาง กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ผูบริโภคชาวไทยทั้งเพศชาย และ

หญิง ท่ีเคยใชบริการบริษัททัวร และเลือกซ้ือแพกเกจทัวรตะวันออกกลาง อยางนอย 1 แพกเกจในชีวิต ซ่ึงจากการ

สัมภาษณบริษัทนำเที่ยว พบวา มีผูบริโภคที่ใชบริการบริษัทนำเที่ยวทองเที่ยวประเทศตะวันออกกลางจำนวน 

15,000 คนตอป (ทนศักดิ์ มะละปะทิ, สัมภาษณ, 15 สิงหาคม 2562) โดยใชเกณฑ กลาวคือ หากประชากรมีหลัก

หมื่น จะตองใชขนาดกลุมตัวอยางคิดเปน 10% ของประชากร (บุญชม ศรีสะอาด, 2535 :38) ดังนั้น เนื่องจากมี

จำนวนประชากร 15,000 คน ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาจึงใชขนาดกลุมตัวอยาง จำนวน 150 คน สำหรับการ

เลือกตัวอยางที่ใชในการวิจัย มีขั้นตอน ดังนี้ 1) การเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูศึกษาได

กำหนดเกณฑในการเลือกกลุมตัวอยาง โดยกลุมตัวอยางตองเปนประชาชนเพศหญิงและชายท่ีเคยซ้ือแพกเกจทัวร

ตะวันออกกลางอยางนอยจำนวน 1 ครั้ง ในชีวิต และ 2) การเลือกตัวอยางแบบอาศัยเครือขาย (Snowball 

Sampling) โดยใหคนรูจักแนะนำและแชรแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง 

2. เครื่องมือที่ใชในการศึกษาและเกณฑในการแปลความหมาย เครื่องมือที ่ใชในการศึกษา ไดแก  

แบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดพัฒนาข้ึนมาจาก  ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ รวมถึงการสัมภาษณวาราดา เต็มธนาพล 

(สัมภาษณ, 12 สิงหาคม 2562) และทนศักดิ์ มะละปะทิ, (สัมภาษณ, 15 สิงหาคม 2562)  ซึ่งแบบสอบถามไดรับ

การตรวจความตรงของแบบสอบถาม ผูศึกษาจะนำแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน ซ่ึงเปนนักวิชาการ

ดานการสื่อสาร และทดสอบความเที่ยงของแบบสอบถามในสวนของการรับรู โดยการนำแบบสอบถามที่ปรับปรุง

แกไขแลวไปทำการทดสอบจริงกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 คน พรอมคำนวณ KR-21 (Kuder-Richardson) พบวา 

คาความเที่ยงที่ไดเทากับ 0.85 ซึ่งมีคามากกวา 0.80 แสดงวาเครื่องมือที่ใชในการศึกษามีความเที่ยงสูงอยูใน 

เกณฑยอมรับได ดังนั้นเมื่อแบบสอบถามทุกสวนมีความเที่ยงอยูในระดับสูงของเกณฑยอมรับได ผูศึกษาจึงนำ

แบบสอบถามดังกลาวไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป สำหรับเกณฑการแปลความหมาย ผู ศึกษามีการให 

คะแนนในเรื่องการรับรูเกี่ยวกับการการทองเที่ยวตะวันออกกลาง 16 ขอ ซึ่งวัดในระดับอันตรภาค (Interval 

Measurement) เปน 16 คะแนน โดยมีการใหคะแนนในแตละขอคำถามดังนี้ ดานสภาพอากาศ ดานศาสนา ดาน

ขอปฏิบัติ ดานอาหาร ดานของฝาก ดานการสื่อสาร ให 1 คะแนน หากตอบวา “ใช” หรือ ให 0 คะแนน หมายถึง 
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ตอบ “ไมใช” ยกเวนในดานสกุลเงิน และดานไฟฟาและปลั๊กไฟ ท่ีมีการกลับคาคะแนน จาก 1 เปน 0 และ 0 เปน 

1 เนื่องจากเปนการรับรูในสิ่งที่ไมถูกตอง เมื่อไดคะแนนแลว ผูศึกษานำคะแนนทั้ง 16 ขอมารวมกัน แลวคำนวณ

คาเฉลี่ยของคะแนน สำหรับเกณฑการแปลความหมายมีดังนี้ 12.84 - 16.00  คะแนน หมายถึง มีการรับรูในระดับ

มากที่สุด 9.63 - 12.83 คะแนน หมายถึง มีการรับรูในระดับมาก 6.42 - 9.62 คะแนน หมายถึง มีการรับรูใน

ระดับปานกลาง 3.21 – 6.41 คะแนน หมายถึง มีการรับรูในระดับนอย และ 0.00 – 3.20 คะแนน หมายถึง มีการ

รับรูในระดับนอยท่ีสุด 

3. การเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราะหขอมูล ผูศึกษาเก็บรวบรวมขอมูลในระบบออฟไลน โดยผูศึกษา

ไดติดตอกับบริษัทนำเที่ยวที่เปน Wholesale เพื่อฝากแบบสอบถามไปกับหัวหนาทัวร นำไปแจกใหกับลูกคาท่ี

เดินทางไปทองเที่ยวแพกเกจทัวรตะวันออกกลาง โดยที่จะแจกแบบสอบถามระหวางเดินทางกลับมายังประเทศ

ไทย เพื่อใหลูกคาสามารถตอบแบบสอบถามหลังจากการใชบริการไดครบทุกขอ การเก็บขอมูลดวยตนเอง โดยผู

ศึกษาไดกระจายแบบสอบถามใหกับเพื่อนรวมรุนในมหาวิทยาลัยหอการคาไทย รวมทั้งแจกใหกับบุคคลใกลชิด 

ไดแก ครอบครัว ญาติพ่ีนอง และนำไปแจกใหกับเพ่ือนรวมงานของผูศึกษา การเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามใน

ระบบออนไลน ประกอบดวยการเก็บแบบขอมูลผานเครือขายบุคคลใกลชิด โดยผู ศึกษาไดใชรูปแบบของ

แบบสอบถามออนไลน (Google Form) เก็บขอมูลผานเครือขายเพ่ือน อาจารยท่ีปรึกษา และเพ่ือนรวมชั้น โดยได

โพสตเกณฑในการตัดเลือกผูตอบแบบสอบถาม และลิงกแบบสอบถามออนไลนบนสื่อสังคมออนไลน เฟซบุก และมี

การแท็ก (Tag) ไปยังบุคคลที่รู จัก สำหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบี ่ยงเบนมาตรฐาน โดยนำขอมูลที ่ไดจากแบบสอบถามไปประมวลผลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูป และนำผล

การศึกษาท่ีไดนำเสนอในรูปของตารางประกอบคำอธิบาย 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 66.70) มีอายุ 53-71 ป (รอยละ 39.30) ศึกษาอยูในระดับ

ปริญญาตรี (รอยละ 52.00) อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน (รอยละ 42.7) มีรายไดตอเดือนอยูท่ี 60,000 บาทข้ึนไป 

(รอยละ 30.00) อาศัยอยูใน กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (รอยละ 78.00) ใชบริการบริษัทนำเท่ียว เปนครั้งแรก

มากที่สุด (รอยละ 64.70) โดยเดินทางไปทองเที่ยว ประเทศตุรกี (รอยละ 38.34) และประเทศดูไบ (รอยละ 

20.16) ตามลำดับ เดินทางไปทองเท่ียวตะวันออกกลางกับเพ่ือน (รอยละ 33.51) และ ครอบครวั (รอยละ 30.89) 

ตามลำดับ 

2. ผูบริโภคสวนใหญมีการรับรูเก่ียวกับขอมูลขาวสารการเตรียมตัวเดินทางทองเท่ียวตะวันออกกลางอยูใน

ระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ย 13.64 คะแนนจาก 16 คะแนน) รับรูผานชองทางเว็บไซตของบริษัทนำเที่ยวมากที่สุด 

(รอยละ 21.47) โดยผูบริโภคสวนใหญรับรูวาไมควรกอด จูบ ในท่ีสาธารณะ (รอยละ 7.29) รองลงมา คือประเทศ

ตะวันออกกลาง หามนำเขา สุราและอาวุธทุกประเภท (รอยละ 7.24) และรับรูวา ทุกประเทศในตะวันออกกลางใช
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สกุลเงินตางกัน (รอยละ 2.00) สำหรับรายละเอียดของการรับรูเก่ียวกับการทองเท่ียวตะวันออกกลางของผูบริโภค 

เปนดังแผนภาพท่ี 1 ตอไปนี้ 

 
แผนภาพท่ี 1: สรุปผลการศึกษาการรับรูการทองเท่ียวตะวันออกกลาง 

 

3. เสนทางการตัดสินใจซ้ือซ้ือแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจากบริษัทนำเท่ียวของผูบริโภคแบงออกเปน 6 

ขั้นตอน ไดแก 1) การรับรู 2) การเปรียบเทียบขอมูล 3) การตัดสินใจซื้อ 4) การใช 5) การซื้อซ้ำ และ 6) การ

สนับสนุน ผูบริโภคมีการรับรูชองทางในการรับรูแพจเกจทัวรตะวันออกกลางจากบริษัทนำเที่ยวผานชองทาง

เว็บไซต ของบริษัทนำเท่ียว และหาขอมูลเก่ียวกับแพจเกจทัวรตะวันออกกลางผานชองทางสื่อออนไลนตาง ๆ โดย

ขอมูลที่สนใจและนำมาเปรียบเทียบ คือ ราคา โปรแกรมการเดินทาง และความนาเชื่อถือของบริษัทตัดสินใจซ้ือ

ดวยตนเองและครอบครัว ซ่ึงชองทางท่ีตัดสินใจซ้ือคือ ไลนและเว็บไซต เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการเดินทาง

เหมาะสมใหขอมูลที ่ชัดเจน และราคาเหมาะสม ความรู สึกหลังการใชบริการผู บริโภคสวนใหญมีความรูสึก 

ประทับใจหลังการใชบริการแพจเกจทัวรตะวันออกกลาง และจะกลับมาซื้อซ้ำผานชองทาง ไลน หลังจากการซ้ือ

แพกเกจทัวรตะวันออกกลางจะแนะนำโดยการบอกเลาใหกับผูอ่ืนรับรู สำหรับรายละเอียดของผลการศึกษาเปนไป

ตามแผนภาพท่ี 2 และเม่ือนำเสนทางการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมาจำแนกตามสื่อท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือแพกเกจ

ทัวรตะวันออกกลาง จะพบวา เปนไปดังแผนภาพท่ี 3 
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แผนภาพท่ี 2 สรุปเสนทางการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมตรวจสุขภาพ 

 
แผนภาพท่ี 3 สรุปเรื่องสื่อท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมตรวจสุขภาพ 
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อภิปรายผลการวิจัย 

1. การรับรูเกี่ยวกับการทองเท่ียวตะวันออกกลางของผูบริโภค 

จากผลการศึกษาจะพบวา ผูบริโภครับรูการทองเที่ยวตะวันออกกลางอยูในระดับมาก อาจเนื่องจากประเทศ

ตะวันออกกลางเปนประเทศที่สวนใหญนับถือศาสนาอิสลาม ทำใหมีขอปฏิบัติ และขอหามมากมาย ผูบริโภคอาจ

เกิดความกังวลในการเตรียมตัวเดินทางไปทองเที่ยว ทำใหผูบริโภคเกิดการระวังตัวมากขึ้นและใหความสำคัญกับ

การเตรียมตัวเดินทางเปนพิเศษ จึงแสวงหาขอมูลเพิ่มมากขึ้น สอดคลองกับขอมูลที่ระบุในใบนัดหมายของบริษัท 

ไอแอมวาเคชั่น (2562) ที่ระบุวา สวนใหญชาวตะวันออกกลางนับถือศาสนาอิสลามซึ่งมีขอกำหนดเกี่ยวกับการ

แตงตัวไวอยางเครงครัด สิ่งสำคัญเรื่องการแตงกายนักทองเที่ยวควรใหความเคารพตอสถานที่โดยการแตงกายให

สุภาพเรียบรอยและเหมาะสม และสอดคลองกับแนวคิดของ สิทธิโชค วรานุสันติกุล (2544) ท่ีไดกลาววา ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการรับรู มีปจจัยดังตอไปนี้ ความตองการของมนุษย (Need) ของผูรับรู ทําใหผูรับรูตีความสิ่งเราท่ีสงมา

เปนสิ่งที่สนองความตองการของตนเอง ความตองการเปนเหตุจูงใจใหเรารับรูสิ่งที่ตองการไดรวดเร็ว ในการใช

บริการบริษัทนำเที่ยว กอนเดินทาง บริษัทนำเที่ยวจะมีการจัดทำเอกสารตางๆ และใบเตรียมตัวการเดินทางใหกับ

ผูบริโภคกอนเสมอ แตผูบริโภคมีการรับรูขอมูลขาวสารจากเว็บไซตของบริษัทนำเที่ยวมากกวา ใบเตรียมตัวการ

เดินทางที่ทางบริษัทสงให อาจเนื่องจาก เอกสารการเตรียมตัวเดินทางของบริษัท อาจเขาไมถึงชองทางที่ผูบริโภค

รับรูได สะทอนใหเห็นวา สื่อออนไลนจะใชไดดีในการสื่อสารกับเรื่องที่ผูรับสารมีความตองการรับสาร ในการ

แสวงหาขอมูลสอดคลองกับ แนวคิดทฤษฎีของ Oakley (2014) กลาววา รูปแบบของเสนทางการตัดสินใจซื้อของ

ลูกคา (Customer Decision Journey) มีความเปลี่ยนแปลงและมีความซับซอนมากยิ่งข้ึน มีกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อที่หลากหลายขั้นตอนและมีชองทางเพิ่มมากขึ้น ผูบริโภคมีชองทางในการรับรูผานมากขึ้น เชนจากชองทางสื่อ

ออนไลน และสอดคลองกับ สถิติผูใชดิจิทัลในประเทศไทย (2019)  ที่พบวา มากถึง 90% ของกิจกรรมบน E-

commerce คือ คนหาสินคา และซื้อสินคาผานออนไลน บริการหลักที่คนไทยนิยมซื้อผาน E-commerce มาก

ที่สุด ไดแก “ทองเที่ยว” ผลการศึกษาในเรื่องผูรวมเดินทาง และชองทางการรับรูการเตรียมตัวเดินทางทองเที่ยว

ตะวันออกกลางมีความคลายคลึงกัน กลาวคือ ผูบริโภคสวนใหญ (เกือบรอยละ 80.00) เดินทางกับครอบครัว 

เพื่อน ญาติ  และไดรับขอมูลเกี่ยวกับการเตรียมตัวเดินทางจากผูรวมเดินทาง ครอบครัว ญาติพี่นอง หรือเพื่อน 

เปนอันดับสองรองจากเว็บไซตของบริษัททัวร อาจเนื่องจาก ประเทศตะวันออกกลางเปนประเทศท่ีเดินทางไปยาก

กวา ประเทศอื่นๆ เมื่อผูบริโภคหาขอมูลจากเว็บไซตแลว จึงเลือกหาขอมูลเพิ่มเติมจากสื่อบุคคลเพื่อสรางความ

ม่ันใจใหกับตนเองกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ พิศมัย จัตุรัตน (2546) ท่ีพบวา นักทองเท่ียว

ชาวไทยใหความสำคัญมาก ในการตัดสินใจใชบริการของธุรกิจนำเท่ียวท่ีเพ่ือน / ญาติชักชวน 
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2. การรับรูเกี่ยวกับแพกเกจทัวรตะวันออกกลางของผูบริโภค 

2.1 การรับรูเกี่ยวกับแพกเกจทัวรตะวันออกกลางของผูบริโภคมีความคลายคลึงกับการรับรูเกี่ยวกับแพก

เกจทัวรตะวันออกกลาง มีความคลายกัน กลาวคือ ผูบริโภค มีการรับรูเกี่ยวกับแพกเกจทัวรตะวันออกกลางผาน

ชองทางสื่อสังคมออนไลนมากที่สุด คือเว็บไซตของบริษัทนำเที่ยว รับรูเกี่ยวกับแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจาก

ชองทางออนไลน ท้ังนี้อาจเนื่องจากพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไปของคนในสังคม หันมาใหความสำคัญกับสื่อออนไลนเปน

หลัก การคนหาขอมูลตาง ๆ ผานเว็บไซต หรืออินเทอรเน็ตไดรับความนิยม มีขอมูลเก่ียวกับการทองเท่ียวและแพก

เกจทัวรที่มากและหลากหลาย หรือแมแตการตรวจสอบความนาเชื่อถือของบริษัทนำเที่ยว รวมถึงมีผู บริโภค

สามารถหาขอมูล รีวิวสถานที่ทองเที่ยวจากบล็อกเกอร หรือยูทูปเบอร ผานชองทางตางๆซึ่งสอดคลองกับแนวคิด

ของ ปยะชาติ อิศรภักดี (2559) ที่กลาวถึง การดำเนินชีวิตแบบผสมผสานของผูบริโภค (Hybrid Consumer’s 

Journey) วาผูบริโภคมีชีวิตอยูในโลกออฟไลน แตดำเนินชีวิตอยูบนโลกออนไลน โดยไมสามารถแยกทั้งสองโลกนี้

ออกจากกันไดอยางเด็ดขาด สงผลใหเกิดการดำเนินชีวิตแบบผสมผสานของผูบริโภค ชองทางการรับรูเก่ียวกับแพก

เกจทัวรตะวันออกกลางของผูบริโภคนอกจากชองทางเว็บไซตแลว ยังมีการรับรูจากสื่อบุคคล อยูในสัดสวน

ใกลเคียงชองทางเว็บไซต จะเห็นไดวาผูบริโภคสวนใหญที่เดินทางไปทองเที่ยวตะวันออกกลาง อยูในชวงอายุ 53-

71 ป ซึ่งเปนวัยผูใหญถึงสูงอายุ ผูบริโภคกลุมนี้ แมวาจากสถิติจะเริ่มมีการใชสื่อออนไลนมากขึ้น แตก็ยังใหความ

เชื่อถือกับสื่อบุคคลหรือการสื่อสารแบบปากตอปาก และขอมูลจากบุคคลรอบขางอยูสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎี

ของ Katz และ Lazarsfeld (1998) ท่ีกลาววา การสื่อสารแบบปากตอปาก คือ บุคคลท่ีรับขาวสารจากแหลงขอมูล

ตาง ๆ ไมวาจะเปนสื่อตาง ๆ หรือขอมูลจากแบรนดแลวสงตอไปยังบุคคลอื่น ๆ ยังมีอิทธิพลในดานทัศนคติ และ

พฤติกรรมของผูบริโภค 

2.2 จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีการเปรียบเทียบขอมูลกอนตัดสินใจซื้อแพกเกจทัวรตะวันออก

กลางเกือบท้ังหมด โดยจะเปรียบเทียบเรื่องราคา และโปรแกรมการเดินทางเปนหลัก ตามดวยความนาเชื่อถือของ

บริษัทนำเท่ียวจะสังเกตไดวา จากผลการศึกษาพบวา กลุมท่ีเลือกใชบริการแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจากบริษัท

นำเที่ยว คือ ผูบริโภคอายุ 53-71 ป โดยผูบริโภคกลุมนี้จะใหความสำคัญกับเรื่องของคาใชจายที่คุมคากับสิ่งที่จะ

ไดรับและผูบริโภคกลุมนี้ยังมีความกังวลและไมรู เทาทันขอมูล จึงเลือกใชบริษัทที่มีความนาเชื ่อถือมากที่สุด 

สอดคลองกับงานวิจัยของพิศมัย จัตุรัตน (2546) ท่ีพบวา ราคาคาบริการเหมาะสมกับคุณภาพ ราคา คาบริการเม่ือ

เปรียบเทียบกับผูประกอบการรายอื ่น ความนาสนใจของโปรแกรม ความหลากหลายของโปรแกรมเดินทาง 

ชื่อเสียงและภาพลักษณของกิจการ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจนําเท่ียว และสอดคลองกับ

แนวคิดของ สมพงษ สงวนศักดิ์ (2557) ที่กลาววา ภาพลักษณองคกรเปนสิ่งที่นาเชื่อถือ เปนการสรางภาพในใจ

ของคนเราเกี่ยวกับ บุคคล องคกร สถาบัน หรือสิ่งตาง ๆ ใหมันคงเปนที่ยอมรับโดยอยูบนพื้นฐานของความ

นาเชื่อถือ  
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2.3 จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือแพกเกจทัวรตะวันออกกลางดวยตนเอง และซ้ือผานไลน 

เปนหลักรองลงมา คือเว็บไซต และนอยที่สุด คือ ซื้อตามงานจัดแสดงการทองเที่ยว (Event) จะเห็นไดวากลุมท่ี

เลือกใชบริการแพกเกจทัวรตะวันออกกลางจากบริษัทนำเที่ยวเปนกลุมที่มีความเปนตัวเองสูง และเปนกลุมท่ี

ตองการเลือกสิ่งที่ดีที่สุดดวยตนเอง นอกจากนั้นยังใหความสำคัญกับสิ่งใกลตัวหรือสิ่งที่ตนรัก และเปนกลุมที่มี

กำลังซื้อเมื่อตองการไปทองเที่ยว จึงเลือกที่จะตัดสินใจซื้อแพกเกจทัวรดวยตัวเอง หรือไวใจใหคนในครอบครัว

ตัดสินใจ ซ่ึงสอดคลองกับผลท่ีไดจากการสัมภาษณวาราดา เต็มธนาพล (สัมภาษณ, 12 สิงหาคม 2562) ท่ีกลาววา 

กลุมลูกคาสวนใหญท่ีมาซ้ือแพกเกจทัวรตะวันออกกลางมีอายุ 45 ปข้ึนไป อาจจะมาเปนกลุม 4-6 คน หรือมาเปน

กลุมใหญ ตองการใหจัดเปน Private Group ซึ่งจะเปนกลุมที่เดินทางทองเท่ียวคอนขางบอย และมีกำลังซื้อสูง 

นอกจากผูบริโภคตัดสินใจซื้อแพกเกจทัวรตะวันออกกลางดวยตนเองเกือบครึ่งหนึ่งของผูบริโภค มีครอบครัว และ

เพื่อน เปนผูรวมในการตัดสินใจซื้อซึ่งสอดคลองกับผูรวมเดินทาง และชองทางการรับรูเกี่ยวกับการทองเที่ยวใน

ตะวันออกกลาง แสดงใหเห็นวา ผู รวมเดินทางและชองทางการรับรู มีความเชื่อมโยงกับการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค ในการเลือกซื้อแพกเกจทัวรจะตัวออกกลางตามงานจัดแสดงการทองเที่ยวนั้นนอยกวาชองทางสื่อ

ออนไลน ทั้งนี ้อาจเนื่องจาก ประเทศตะวันออกกลาง เปนประเทศที่ควรหาขอมูลกอนเดินทาง จึงไมสามารถ

ตัดสินใจซื้อไดทันที ขัดแยงกับแนวคิดของ ณรงครัฐ รวมพรภาณุ (2558) ที่กลาววา การตลาดเชิงกิจกรรม คือ

เครื่องมือทางการตลาดในรูปแบบกิจกรรม เพื่อดึงดูดลูกคาเปาหมายใหมาเจอกับสินคา และบริษัทสามารถสราง

ยอดขาย ณ บริเวณจัดงานไดทันที 

2.4 จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีความประทับใจหลังจากใชบริการแพกเกจทัวรตะวันออก

กลาง โดยเรื่องท่ีตองการแสดงความคิดเห็นหลังจากการใชบริการแพจเกจทัวรตะวันออกกลาง คือ การบริการของ

เจาหนาท่ี (หัวหนาทัวร / ไกดทองถ่ิน) สอดคลองกับผลท่ีไดจากการสัมภาษณวาราดา เต็มธนาพล (สัมภาษณ, 12 

สิงหาคม 2562) ผูใหสัมภาษณกลาววา “ขายแบบไหน ก็ทำแบบนั้น” ความรูและการใหขอมูลของไกดทองถ่ิน 

และการบริการของหัวหนาทัวร ทำใหลูกคาประทับใจตลอดการเดินทาง ขอนาสังเกตจากผลการศึกษาพบวา 

หลังจากใชบริการแพกเกจทัวรตะวันออกกลางแลว 1 ใน 5 ของผูบริโภคเลือกไมแสดงความคิดเห็น ซึ่งสอดคลอง

กับงานวิจัยของ ระวีวรรณ โพธิ์ชัย (2561) ที่พบวา หลังตรวจสุขภาพ มี 1 ใน 4 ไมแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับ

โปรแกรมตรวจสุขภาพ แสดงใหเห็นวา ไมวาจะเปนธุรกิจประเภทใด ก็มีผูบริโภคที่เลือกที่จะไมแสดงความคิดเห็น

ในบริการนั้น ๆ โดยเฉพาะธุรกิจท่ีเก่ียวกับเรื่องสวนตัว อาทิ สุขภาพ หรือ การทองเท่ียว 

2.5 จากผลการศึกษาพบวา ชองทางการการซื้อแพกเกจทัวรตะวันออกกลางในครั้งถัดไป ผูบริโภคเลือก

ซื้อผานชองทาง เฟซบุก และไลนมากที่สุด ซึ่งพบวา เปนชองทางเดียวกับที่ตัดสินใจซื้อในครั้งแรก กลาวคือ 

ผูบริโภคเคยซื้อที่ชองทางไหนก็จะกลับมาซื้อในชองทางเดิม และเหตุผลที่ผูบริโภคกลับมาซื้อซ้ำเพราะไดรับแพก

เกจทัวรตะวันออกกลางเสนทางใหม เปนหลัก ถัดมาคือ ความประทับใจการบริการ จะเห็นไดวา ผูบริโภคท่ีมีความ

สนใจในเสนทางตะวันออกกลางอยูแลว เมื่อไดรับการแนะนำแพกเกจทัวรเสนทางใหม และมีความประทับใจใน
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บริการของหัวหนาทัวร ก็เปนเหตุผลที่มากพอที่จะกลับมาใชบริการในครั้งถัดไปสอดคลองกับผลที่ไดจากการ

สัมภาษณวาราดา เต็มธนาพล (สัมภาษณ, 12 สิงหาคม 2562) ท่ีกลาววา ในการตัดสินใจซ้ือ ลูกคาท่ีเคยถามขอมูล

จะติดตอกลับมาในชองทางเดิมเพื่อติดตอซื้อแพกเกจในขั้นตอไป และสิ่งที่ทำใหลูกคากลับมาซื้อซ้ำคือการทำให

ลูกคาประทับใจตลอดการเดินทางหลังจากการใชบริการแพจเกจทัวรตะวันออกกลางแลว ในทางกลับกันผูบริโภค

สวนใหญรูสึกประทับใจในการใหบริการของบริษัทนำเที่ยว เกือบ 1 ใน 3 ของผูบริโภค มีความรูสึกไมมั่นใจวาจะ

กลับมาซื้อซ้ำหรือ อาจเนื่องจาก ประเทศที่จะเดินทางเปนประเทศตะวันออกกลาง ที่มีกฎขอบังคับเยอะ ทำให

ผูบริโภคเลือกที่จะเดินทางไปกับทัวรในครั้งแรก เพราะบริษัทจะมีการเตรียมเอกสารและขอมูลเบื้องตนให แตเม่ือ

ตองการเดินทางในครั้งถัดไป จากประสบการณท่ีมีในการเดินทางไปครั้งแรกแลวจึงเลือกเดินทางดวยตนเอง 

2.6 ผูบริโภคแนะนำโดยการบอกเลาใหกับผูอื่นรับรูเปนการสวนตัว สอดคลองกับผลการศึกษาในเรื่อง

ชองทางการรับรู ผูรวมเดินทาง และการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะเห็นไดวา กระบวนการตัดสินใจซื้อ ตลอดเสนทางมา

จนถึงการสนับสนุน ผูบริโภคใหความสำคัญกับสื่อบุคคลใกลเคียงกับสื่อออนไลน ทั้งนี้อาจเนื่องจากผูบริโภคที่เปน

กลุม Baby Boomers ซึ่งเปนกลุมที่เพิ ่งเริ ่มใชสื ่อสังคมออนไลน สวนใหญยังขาดทักษะการใชสื ่อและบริโภค

ขาวสารอยางรูเทาทัน จึงเลือกใชการสื่อสารแบบปากตอปาก สอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฎีของ สรรพวัต กัน

ตามระ (2559) การสื่อสารแบบปากตอปาก เปนพลังของการสื่อสารที่มีอำนาจอยางเหลือเชื่อ โดยเฉพาะในดาน

การทองเที่ยวสอดคลองกับ และแนวคิดและทฤษฎีของ Oakley (2014) ที่กลาววา การสนับสนุน (Advocacy) 

สินคาบริการดี ใชแลวบอกตอแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ยังคงมีอยู ใน เสนทางการตัดสินใจซ้ือ 

(Customer Journey) ในยุคดิจิทัล เพียงแตมีความรวดเร็วขึ้น เพราะมีสื่อออนไลน อยางอินเตอรเน็ตเปนสื่อนำ 

เชน การรีวิวสินคาบนบล็อก การแชรผานโซเชียลมีเดีย รวมถึงการแชทกับคนใกลตัว 

 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

 1) ชองทางการสื่อสาร และ “เว็บไซต” ยังสำคัญกับธุรกิจนำเที่ยว ดังนั้น บริษัทนำเที่ยวจึงควรให

ความสำคัญกับการพัฒนา ออกแบบ เนื้อหา ขอมูล เนื้อหาบนเว็บไซตของบริษัทเปนหลัก ใหทันสมัยอยูเสมอ มี

ขอมูลท่ีมากเพียงพอตอการหาขอมูล และในการทำการสื่อสารการตลาดทุกชองทางสื่อสังคมออนไลนควรเชื่อมโยง

ไปที่เว็บไซตเสมอ นอกจากนี้บริษัทนำเที่ยวยังควรพัฒนาใบเตรียมตัวเดินทางใหผูบริโภคสามารถเขาใจงาย และมี

ความนาสนใจมากยิ่งขึ ้น ควรทำการโฆษณาผานไลน ควรมีพนักงานประจำสื่อออนไลนที่พรอมใหขอมูลและ

ใหบริการผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว ในการจัด Event ของบริษัทนำเที่ยว ควรเปนการจัดเพื่อเนนใหขอมูลกับ

ผูบริโภค และชองทางการติดตอของบริษัท มากกวาการขายแพกเกจทัวรเพียงอยางเดียว 

2) นาเชื่อถือของบริษัท หากเปนแพกเกจทัวรตะวันออกกลาง บริษัทควรสรางความนาเชื่อถือของบริษัท

มากกวาการขายแพกเกจทัวร เพียงอยางเดียว 
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 3) การออกแบบแพกเกจทัวรตะวันออกกลางกับกลุมเปาหมาย บริษัทนำเที่ยวอาจมีการจัดทำแพจเก

จทองเที่ยวตะวันออกกลางสำหรับเพื่อน หรือครอบครัว เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคและควรทำการ

สื่อสารกับผูบริโภคท่ีเปนลูกคาเกาอยางตอเนื่อง 

 4) บริษัทควรออกแบบการสื่อสารดาน “โปรแกรมการเดินทาง” และ “ราคา” ใหมีความแตกตางจาก

คูแขง เพ่ือดึงดูดความสนใจของผูบริโภค และรักษาลูกคาเกาใหเลือกกลับมาใชบริการกับบริษัทเดิม 

 5) การบริการที่ทำใหผูบริโภครูสึกประทับใจ บริษัทควรพัฒนาการบริการและอาหารใหตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความประทับใจและกลับมาซ้ือซ้ำ 

 6) การสรางการบอกตอแบบ “ปากตอปาก” บริษัทนำเที่ยวควรเนนการทำการสื่อสารอยางตอเนื่อง โดย

อาจมีการขอความรวมมือจากผูเดินทางในการถายภาพหรือเขียนรีวิวใหกับบริษัทเพ่ือสรางการบอกตอแบบปากตอ

ปาก 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

       1)  การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะการรับรูการทองเท่ียวในประเทศในทวีปตะวันออกกลาง ซ่ึงเปน

การศึกษาภาพกวาง ไมไดมีการเจาะจงเลือกประเทศ ดังนั้น ในการศึกษาวิจัยครั้งตอไปอาจศึกษาในประเด็น

ดังกลาวเพื่อใหไดขอมูลที่เจาะลึกของแตละประเทศมากยิ่งขึ้น 2) ผลการศึกษาครั้งนี้พบวา ผูบริโภคสวนใหญที่ใช

แพคเกจทัวรตะวันออกกลาง คือ ผูสูงอายุ ดังนั้น ในการศึกษาครั้งตอไป อาจใชการสัมภาษณเชิงลึก หรือ การ

สนทนากลุม เพื่อคนหาขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับความตองการการทองเที่ยวของผูสูงอายุ และ 3) การศึกษาครั้งตอไป 

อาจเปรียบเทียบเสนทางการตัดสินใจซื้อแพคเกจทัวรตะวันออกกลางของผูบริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกตางกัน เพ่ือ

ใชในการออกแบบการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายตอไป 
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การสรางสรรคบท Business 4D the Series ของ ธนาคารออมสิน ตอน D1 Disruptive Business Trend 

The Creation of Script for the GSB’s Business 4D the Series –  

Episode D1: Disruptive Business Trend 

จิรมน สังขชัย1 

 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

.................................................................................................................................................................................... 
 

บทคัดยอ 
 

การสรางสรรคบทละคร Business 4D the Series ของธนาคารออมสินตอน D1 Disruptive Business 

Trend เปนการนำเนื้อหาวิชาการดานบริหารธุรกิจ ในวิชาบริหารธุรกิจเบื้องตน (BA101) มาเสนอในรูปแบบละคร

ชุด จำนวน 4 ตอน จัดทำขึ้นโดยคณะวิทยพัฒน มหาวิทยาลัยหอการคาไทย เปนการบุกเบิกการนำเสนอบทเรยีน

ในรูปแบบออนไลนลักษณะนี้เปนแหงแรก ซึ่งในการสรางสรรคบทละครครั้งนี้ไดมีกระบวนการประกอบไปดวย 

กระบวนการกอนการสรางสรรคบท ศึกษาหาขอมูลท่ีใชในการเขียนบท จากนั้นจึงมีการวางโครงเรื่อง การสรางตัว

ละคร การแบงเนื้อหาออกเปนตอน ตอาผูเขียนบทละครไดใชแนวคิดในเรื่องของ Disruptive Business Trend 

เปนแกนหลักในการวางโครงเรื่องและใชแนวคิดเรื่อง Generation (การแบงลักษณะบุคคลตามชวงเวลา) มาเปน

ตนแบบในการสรางและวิเคราะหลักษณะนิสัยของตัวละคร หลังจากนั้นผูเขียนบทละครจึงไดเขียนบทในรูปแบบ

ของบทละครโทรทัศน และนำไปสูข้ันตอนของการผลิตและเผยแพรตอไป 

 

คำสำคัญ : การสรางสรรคบทละคร  บทละครโทรทัศน  Disruptive Business Trend 

 

Abstract 

 The creation of a television drama script for the Government Savings Bank’s Business 4D 

the Series – Episode D1: Disruptive Business is to present the content of business administration 

based on Basic Business Administration Course (BA101), including 4 episodes. This script is created 

by the Extension School of the University of Thai Chamber of Commerce. This is the first pilot 

project of the university to present an online education course in the form of a television series. 

The creation of this script involves a number of discrete stages including the pre-development of 
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the script, research and collection of data, writing series plot, characterization, episode 

breakdowns, scriptwriting, production, and broadcasting. The author of this script utilizes the idea 

of Disruptive Business Trend as the core structure of the Series. The idea of the Generation (the 

classification of individuals across the average span of time) is also used as the prototype in the 

creation and characterization. This script was created in the style of a script for a television drama, 

which the author is expecting to leverage it into the next stages of production and broadcasting 

to the public.  

Keywords :  Scriptwriting, Script for Television Drama, Disruptive Business Trend 

 

บทนำ 

 บทเรียนออนไลนเปนอีกสื่อหนึ่งท่ีนำมาใชในการเรียนการสอนแบบทางไกล การผลิตสื่อออนไลนดวยการ

นำเนื้อหาที่เปนวิชาการมานำเสนอในรูปแบบละครชุด (Series) ของคณะวิทยพัฒน มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

ถือเปนการบุกเบิกการนำเสนอบทเรียนออนไลนในรูปแบบละครเชนนี้เปนแหงแรก โดยใชในการเรียนการสอน

หลักสูตร 4D for Transformation มีเนื้อหาแบงออกเปน 4 ตอน ไดแก ตอน D1 Disruptive Business Trend 

ตอน D2 Design Thinking ตอน D3 Digital Business Model Canvas และ ตอน D4 Digital Transformation 

โดยแตเดิมนั้นผูเรียนจะไดเรียนผานสื่อหนังสืออิเล็กทรอนิกส E-book และ วิดีโอสื่อการสอนที่บรรยายโดยผูสอน

แตละวิชา มาในป 2562 นี้ ทางธนาคารออมสิน รวมกับ คณะวิทยพัฒน ไดมีการผลิตสื่อการสอนในลักษณะละคร

ชุด เพื่อใหเขาถึงผูเรียนไดงาย ไดรับความรูและความบันเทิงไปพรอมกัน โดยแตละตอนมีความยาวประมาณ 15 

นาที ในบทความนี้ ผูเขียนไดเขียนถึงกระบวนการการสรางสรรคบทละคร Business 4D the Series ของ ธนาคาร

ออมสิน (GSB) ในสวนของการสรางสรรคโครงเรื่อง การสรางตัวละคร และการสรางบทซึ่งอยูในสวนของการ

เตรียมการผลิต (Pre-Production) ในบทความไมไดกลาวรวมถึงการผลิต (Production) และข้ันตอนหลังการผลิต 

(Post Production)  

 

กระบวนการสรางสรรคบท Business 4D the Series ของ ธนาคารออมสิน 

กระบวนการกอนการสรางสรรคบทละคร 

ผูเขียนบทไดรับโจทยวางานชิ้นนี้เปนรูปแบบใหมในการสรางสรรคบทเรียนออนไลนที่ทางคณะวิทยพัฒน

ไดนำเสนอแกธนาคารออมสิน โดย แบงออกเปนละครชุด 4 ตอน จาก 4 หัวขอเดิมที่มีเนื ้อหาอยูในบทเรียน

ออนไลนอยูในลักษณะที่เปน E-book และ วิดีโอสื่อการสอน เมื่อไดรับโจทยดังกลาวมาแลว ผูเขียนบทจึงการหา

ขอมูลเกี่ยวกับเนื้อหา 4D Transformation ที่แบงเนื้อหาออกเปนตอน ทั้งหมด 4 ตอน โดยเนื้อหาของละครใน

ตอนที่ 1 เกี่ยวกับ Disruptive Business Trend ซึ่งขั้นตอนนี้ถือเปนหนึ่งในขั้นตอนการเขียนบท ดังจะเรียกไดวา
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การหาขอมูลหรือ ทำ Research โดยเลือกหาจากเว็บไซตตางๆ ที่เกี ่ยวของซึ ่งจะมีขอมูลทั ้งภาษาไทยและ

ภาษาอังกฤษ ผูเขียนบททำการรวบรวมขอมูลดังกลาวดวยการอานทำความเขาใจ และ จดโนตยอประเด็นท่ีสำคัญ 

ตอมาผูเขียนบทไดรับไฟลบทเรียนออนไลนในรูปแบบของ E-Book มาเพ่ิมเติม ซ่ึงผูเขียนบทจะตองทำการอานเพ่ือ

ทำความเขาใจอยางละเอียด เนื่องจากผูเขียนบทไมไดมีประสบการณหรือเคยเรียนรูดานบริหารธุรกิจมากอน จึง

จำเปนตองใชเวลามากในการศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องนี้ จากนั้นจึงเขาไปศึกษาบทเรียนออนไลนในลักษณะของการ

บรรยายจากอาจารยผูเชี่ยวชาญ ในหัวขอดังกลาว ในข้ันตอนนี้ผูเขียนบทจดบันทึกเนื้อหาท่ีสำคัญท่ีจะตองนำไปใช

ในการสรางบท คำศัพทเทคนิค และความหมายของคำเหลานั้น ศึกษาเพ่ิมเติมใหเขาใจความหมายและการนำไปใช

ในวงการธุรกิจรวมถึงกรณีศึกษาตางๆท่ีจะนำมาใชในการสรางสรรคบทตอไป 

กอนเริ่มลงมือเขียนบทละคร ผูเขียนบทไดปรึกษาอาจารยที่เปนผูสอนในวิชาดังกลาว โดยอาจารยได

บรรยายสรุปแนวคิดในเรื่องของการทำธุรกิจในรูปแบบตางๆ และเสริมเพิ่มในสวนที่ผูเขียนบทไมมีความรู ซึ่งใน

ขอมูลตางๆเหลานี้ที่ไดรับมาผูเขียนบทไดนำมาใชเปน สถานการณ (Situation) ในเรื่องไดเปนอยางดี ซึ่งจะทำให

บทละครท่ีเขียนนั้นมีความสมจริงมากข้ึน เนื่องจากมีขอมูลท้ังในสวนท่ีเปนทฤษฎีทางธุรกิจ แนวคิดตางๆในการทำ

ธุรกิจ รวมถึงกรณีศึกษาที่ผูเขียนบทไดรับขอมูลมา หากแมแตเปนเหตุการณที่เคยเกิดขึ้นจริง ผูเขียนก็สามารถ

นำมาปรับปรุง เพ่ิมเติม ดัดแปลง ใหกลมกลืนกับบทละครท่ีเขียนข้ึน 

ในสวนของการแบงเนื้อหาออกเปนตอนใหไดทั้งหมด 4 ตอน เนื่องจากโจทยไดกำหนดวา ในละครแตละ

ตอนนั้นขอใหมีความเชื่อมโยงกัน เชน การสรางตัวละคร ในเรื่องหนึ่งสามารถไปปรากฏตัวอยูในอีกเรื่องหนึ่งได 

หรือในอีกเรื่องหนึ่งอาจจะเปนตัวละครหลัก (Main Character) เม่ือมาอยูในอีกเรื่องอาจจะเปนตัวละครสนับสนุน  

(Supporter Character) จึงตองมีการวางตัวละครหลัก ตัวละครสนับสนุนในแตละเรื่อง การสรางผังตัวละคร ท่ี

แสดงใหเห็นถึงความเชื่อมโยงของตัวละครในแตละตอนและการวิเคราะหลักษณะนิสัยของตัวละครเพ่ือนำมาใชใน

การสรางสรรคบท 

กอนการลงมือเขียนบท มีการปรึกษาหารือกันถึงตัวอยางงานในลักษณะ Reference ที่จะสามารถสราง

เปนแรงบันดาลใจในการเขียนงานครั้งนี้ โดยที่จะตองไมลอกเลียนแบบงานของผูอื่นที่เคยทำมาแลว การสราง

เรื่องราวและบริบทของสังคม โดยมีการปรึกษาหารือกันถึง ชวงอายุของตัวละครที่แตเดิมเคยวางไววาเปนรุนคุณ

ยาย (60 ปข้ึนไป) ถูกปรับเปลี่ยนมาเปนรุนปา (อายุ 40 ปข้ึนไป) แทน ซ่ึงทำใหการทำงานในเรื่องของการเขียนบท 

ความแตกตางระหวางชวงวัยของตัวละคร บุคลิกลักษณะของตัวละครท่ีจะสรางข้ึน สอดคลองกับอายุของตัวละคร

ที่ถูกปรับเปลี่ยนไปเพื่อความเหมาะสม ในสวนของตัวละครเอกของเรื่องอีกตัวละคร ในบทของ นิว เด็กชายในยุค 

เจนเนอเรชั่น Z ซ่ึงเปนเด็กท่ีมีความสามารถในการใชเทคโนโลยีตางๆในการดำเนินชีวิต เปนตัวเปรียบเทียบ ความ

แตกตาง ระหวางจีรนดา (ปาจี) คนในยุค เจเนอเรชั่น X ท่ีไมสามารถเขาถึงเทคโนโลยีตางๆได เทากับเด็กในยุคเจน

เนอเรชั่น Z 
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องคประกอบของละคร 

อริสโตเติล (Aristotle) กลาวถึงองคประอบของบทละครไวในหนังสือ Poetics ซึ่งเขาไดจำแนก และ 

จัดลำดับ ความสำคัญขององคประกอบของบทละครไวเปน 6 สวนไดแก โครงเรื่อง (Plot) ตัวละคร (Character) 

ความคิด (Though) ภาษา (Diction) เพลง (Song) และ ภาพ (Spectacle) (ดำเกิง ฐิตะปยะศักดิ์, 2546:5-6) 

โครงเรื่อง (Plot) หมายถึง การลำดับเหตุการณที่เกิดขึ้นในละครอยางมีเหตุผลและมีจุดหมายปลายทาง 

การวางโครงเรื่อง คือ การวางแผนหรือการกำหนดเสนทางการกระทำของตัวละคร ทำใหผูชมเขาใจไดวามีอะไร

เกิดขึ ้นในละครเรื ่องนั ้น เชน มีใครทำอะไร ดวยวัตถุประสงคหรือความตองการอยางไร ตัวละครอยู ใน

สภาพแวดลอมเชนไร พบอุปสรรคอยางใด แกไขเปลี่ยนแปลงหรือตัดสินใจอยางไร สุดทายผลเปนเชนไร โครงเรื่อง

ท่ีดีจะตองมีความสมบูรณในตัวเอง มีความยาวเหมาะท่ีจะประกอบดวย ตอนตน (Beginning) ตอนกลาง (Middle) 

ตอนจบ (End) เหตุการณทุกตอนมีความสัมพันธกันอยางสมเหตุสมผลตามกฎแหงกรรม เรื่องราวที่เกิดขึ้นในฉาก

หนึ่งจะตองเปนผลสืบเนื่องมาจากการกระทำในฉากที่นำมากอน และในขณะเดียวกันก็จะตองเปนสาเหตุของ

เรื่องราวท่ีจะเกิดขึ้นในฉากตอไป ในบทละครที่มีการวางโครงเรื่องอยางรัดกุม เราจะไมสามารถตัดฉากหนึ่งฉากใด

ทิ้งไปโดยไมกระทบกระเทือนฉากอื่น เพราะทุกสิ่งทุกอยางเกิดขึ้นมีความสัมพันธและเปนเหตุเปนผลตอกันอยาง

แทจริง 

ตัวละคร (Character) การวางลักษณะนิสัยตัวละคร (Characterization) ซึ่งรวมไปถึง พัฒนาการของ 

นิสัยตัวละครดวย ตัวละครคือ ผูกระทำ และผูที่ไดรับผลจากการกระทำในบทละคร การวางลักษณะนิสัยของตัว

ละครก็คือ การที่ผูเขียนกำหนดใหตัวละครมีลักษณะนิสัยอยางใดอยางหนึ่งตามความเหมาะสมของเรื ่องราวท่ี

นำเสนอ และในสวนของพัฒนาการของนิสัยตัวละครนั้นก็หมายถึง การท่ีมีนิสัยใจคอหรือเจตคติเก่ียวกับเรื่องตางๆ

ในชีวิตของตัวละคร มีพัฒนาการหรือเปลี่ยนแปลงไปตามประสบการณ สภาพแวดลอม หรือเหตุการณท่ีมากระทบ

กับชีวิตของตน ตัวละครสามารถแยกไดเปน 2 ประเภท คือ 

1. ตัวละครที่มีลักษณะนิสัยแบบตายตัว (Typed Character) เปนตัวละครที่มองเห็นไดเพียงดานเดียว 

เชน พระเอก นางเอก ผูราย ตัวโกง ตัวอิจฉา ซ่ึงตัวละครประเภทนี้ ไมวาจะอยูในบทละครเรื่องใดก็มักจะมีลักษณะ

คลายๆกัน  

2. ตัวละครที ่เห็นไดรอบดาน (Well-Rounded Character) ตัวละครประเภทนี้มีความลึกซึ ้ง และ 

เขาใจยากกวาตัวละครที่มีลักษณะเปนแบบตายตัว มีความคลายคนจริงๆ ซึ่งมองไดรอบดาน มีทั้งสวนดีและสวน

เสีย และตองศึกษา อยางละเอียดจึงจะสามารถเขาใจได ตัวละครประเภทนี้มักมีพัฒนาการ มีการเรียนรูหรือมีการ

เปลี่ยนแปลงเจตคติเก่ียวกับสิ่งตางๆในชีวิตเนื่องจากผลกระทบของเหตุการณตางๆท่ีเกิดข้ึนในละคร 

ความคิด (Though) หรือ Theme แกนของเรื ่อง สาระสำคัญ วัตถุประสงคหรือแนวคิดสำคัญที่อยูใน

ละครแตละเรื่อง ท่ีตองการจะสื่อสารกับคนดู 
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การใชภาษา (Diction) ปจจุบันคือ Dialogue และ Naration ภาษาที่เลือกใชในละครและการเลาเรื่อง 

ผานละคร 

เพลง (Song) หรือ Sound หมายถึง เสียงทุกชนิดท่ีมีอยูในละคร เชน เพลงประกอบ เสียงลม ฝน ฟารอง 

รวมถึง Sound Effect ตางๆในละครดวย 

ภาพ (Spectacle) หมายถึง ทุกสิ่งทุกอยางท่ีมองเห็นได เชน ฉาก เครื่องแตงกาย ปจจุบันใชคำวา Visual 

หรือ Image 

องคประกอบของโครงเรื่อง 

 

 
 

1. การปูพื้นเรื่อง (Exposition) การเริ่มตนบทละครจะตองมีการปูพื้นเรื่องใหผูชมเขาใจเหตุการณหรือตัว

ละคร ทำใหผูชมทราบสิ่งที่เคยเกิดขึ้น และกำลังจะเกิดขึ้น เพื่อนำไปสูความสนใจ และติดตามสิ่งที่จะ

เกิดข้ึนในละครตอไป 

2. เหตุการณ (Incident) เหตุการณเปนเรื่องราวการกระทำของตัวละคร ถาเหตุการณนั้นดำเนินไปอยาง

ราบรื่นก็ไมมีอุปสรรคขอขัดแยงใหตัวละครตองตอสูฝาฟน ความเปนละครก็คงไมเกิดขึ้น เหตุการณจะ

นำไปสูคำถามสำคัญของเรื่อง 

3. ขอขัดแยง (Conflict) เปนเสมือนอุปสรรคท่ีตัวละครจะตองตอสูฝาฟนใหไดมาซ่ึงความปรารถนาสูงสุด ขอ

ขัดแยงเปนปจจัยสำคัญที่ทำใหเรื่องเกิดขึ้น ซึ่งความขัดแยงในละครแบงออกไดเปนหลายแบบเชน ขอ

ขัดแยงระหวางมนุษยดวยกัน ระหวางมนุษยกับสังคม ระหวางมนุษยกับชะตากรรม เปนตน 

4. ชวงวิกฤต (Crisis) ชวงที่ตัวละครเกิดการปะทะ หรือตอสูกับอุปสรรคขอขัดแยง เปนชวงที่มีความสำคัญ

ตอชีวิตและความเปนไปของตัวละครวาจะเกิดอะไรข้ึนตอไป 
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5. จุดสูงสุดทางอารมณ (Climax)  ละครดำเนินมาถึงจุดท่ีทวีความรุนแรงข้ึนเรื่อยๆ ท้ังดานอารมณและการ

กระทำของตัวละคร ซ่ึงหลังจากผานจุดนี้ไปไดละครจะเขาสูชวงของการคลี่คลาย 

6. การคนพบ (Discoverry,Recognition) ระหวางชวงวิกฤต (Crisis) และจุดสูงสุดทางอารมณ (Climax) 

อาจมีการคนพบของตัวละครเกิดข้ึนแทบจะพรอมๆกัน เปนการคนพบและการเรียนรูของตัวละคร 

7. การกลับผันของสถานการณ (Reversal of Situation) เปนการที่สถานการณพลิกผัน หรือการตัดสินใจ

แบบกระทันหนัของตวัละครใหตัดสินใจทำอยางใดอยางหนึ่งแลวกอใหเกิดผลท่ีเปลี่ยนไป 

8. การคลี่คลายปม (Resolution, Denouement) เปนบทสรุปของละคร สภาพหลังจากที่ปมปญหาตางๆ 

ในเรื่องคลี่คลาย บางครั้งอาจจะมีความชัดเจน หรือ คลุมเครือเพ่ือใหผูชมตีความเองได (พรรณศักดิ ์สุขี, 

2541:15) 

 

กระบวนการคิดสรางสรรคบทละคร 

ท่ีมา : ดำเกิง ฐิตะปยะศักดิ์, 2546:56 

 
ผูเขียนบทไดจัดทำเรื่องยอแบบละเอียด (Treatment) โดยมีรายละเอียดของ ฉาก ตัวละคร และเนื้อหา 

ที่จะปรากฏอยูในเรื่อง เพื่อนำเสนอแกเจาของงานเพื่อพิจารณา โดยในขั้นตอนนี้ ผูเขียนจะตองถอดบทเรียน 

จากเนื้อหาที่เปนบทเรียนออนไลนและ E-Book ที่ใชเปนสื่อการเรียนการสอนที่มีอยูกอนหนานี้แลว มาสรางเปน
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โครงเรื่อง ตัวละคร และมีการกำหนดฉาก เหตุการณของเรื่อง โดยทำเปนจุดเริ่มตน การดำเนินเรื่อง และ บทสรุป 

โดย Treatment รางท่ีผูเขียนไดเสนอแกผูวาจางและไดรับการอนุมัติ มีดังนี้ 

 

เรื่องยอแบบละเอียด (Treatment) D1 Disruptive Business Trend 

บานเดี่ยวชานเมืองกรุงขนาดกลาง บรรยากาศอบอุน ตนไมเยอะ รมรื่น 

จีรนดา กำลังคุยโทรศัพทกับเพื่อนของเธอที่ชื่อ อรอนงค เรื่องการนัดหมายที่จะเจอกันในวันนี้ ยังไมทันวางสายจาก

โทรศัพทพื้นฐาน จอย หลานสาวของเธอก็ Video Call มาที่โทรศัพทมือถือของเธอ  เธอจึงดุจอยไปวาเธอไมชอบ Video Call 

จอยรีบพูดเรื่องท่ีจะฝากหลานชาย คือ เด็กชายนวิ (ลูกชายของเพ่ือน) ท่ีตอนแรกจอยจะตองดูแลเด็กชายคนน้ีหน่ึงวัน แตจอยเกิด

ติดงานดวน จีทนจอยออนวอนไมไหวจึงรับปากวาจะดูแลใหแตวันน้ีเธอมีหลายอยางตองทำ จอยบอกจีวาถาจะไปทำธุระท่ีไหนใหจี

พานิวไปดวย เปนเด็กรูเรื่องรับรองไมเปนภาระแลวจอยก็วางสายไป  จีตั้งใจวาจะเดินไปลางหนาแตไมทันจะไดทำดังตั้งใจ มีเสียง

กดกริ่งประตูบาน เมื่อเปดประตูออกมาพบวามีเด็กผูชายคนหน่ึงยืนอยูท่ีหนาประตูแลวและรถแท็กซี่คันหน่ึงแลนออกไป 

เด็กชายนิวคือเด็กคนที่จอยฝากมาใหจีดูแลหนึ่งวัน จีไดรูวานิวเรียกรถแท็กซี่มาที่น่ีเองโดยดูจากที่อยูของจีตามที่จอย 

บอกไว จีขอตัวไปลางหนาที่พอกสมุนไพรไวแลวบอกวาจะมาทำอะไรใหกิน ไมทันที่นิวจะบอกวา..ไมเปนไร จีเดินออกไปจาก

หองรับแขกแลว 

ระหวางที่จีขอตัวไปลางหนา นิวเริ่มสำรวจสิ่งตางๆที่อยูในหองของจี เห็นไดวามีลังใสหนังสือนวนิยายเหมือนกำลังจะ

เตรียมยายไปที่อื่น จีเดินเขามาพอดี นิวถามวาจะเอาหนังสือเหลานี้ไปที่ไหน จีบอกวาเธอชอบอานนิยายมากแตอานไปเรื่อยๆมาก

ขึ้นๆไมมีที่เก็บแลวจึงตัดใจจะเอาไปบริจาคทั้งๆที่ยังอาลัยอยูมากตามประสาหนอนหนังสือ นิวจึงแนะนำใหจีรูจักกับ E-book 

สำหรับคอนิยายหรือนักอาน ซึ่งตอไปนักอานจะไมตองเก็บเปนเลมอีกตอไปแลว ทั้งนิยาย หนังสือ และเอกสารอื่นๆ จีไปหยิบไอ

แพด (ซึ่งยังอยูในกลอง-ใหมมาก-ซื้อมาไมเคยใช) มาใหนิวโหลด Application ให นิวเลือกโหลดหนังสือเรื่อง “รอยเรื่องเลาของ

ผูหญิงเปลี่ยนโลก2” ซึ่งเปนหนังสือติดอันดับขายดีของนิวยอรกไทมสมาใหจีทดลองอาน ระหวางน้ันจีกำลังคิดวาจะทำอาหารอะไร

ใหนิวกินเปนมื้อกลางวันแตยังไมไดทำเพราะมัวแตคุยกนัอยู พนักงานสงอาหารนำอาหารมาสงใหเปนเมนูที่นิว ชอบกินและนิวสั่ง

อาหารเพ่ือสุขภาพเผื่อมาใหจีดวย นิวจายเงินคาอาหารดวย e-wallet จากโทรศัพทมือถือของเขา  

เมื่อเริ่มรับประทานอาหาร จีถามวาใชเงินแบบน้ีนิวไมกลัวเงินในบัญชีหายเหรอ ปาไมชอบแบบน้ีเลยชอบแตเงินสด นิวจึง

อธิบายใหปาฟงวาตอไปการใชเงินสดจะนอยลงและมีบริการแบบนี้มากขึ้น ทำใหเราสะดวกสบายปองกันการทอนเงินผิด เงินหาย 

และเด็กๆอยางเขาถาพกเงินจำนวนมากก็จะเปนอันตรายดวย สวนเงินในระบบน้ีพอแมจะเติมใหเขาทุกวันแคเพียงพอใชจายในแต

ละวัน สวนท่ีเหลือ นิวจะโอนเขาบัญชีออมทรัพยของเขาทุกวัน 

นิวถามวาที่จีบอกวาวันนี้จะตองออกไปที่แบงค จีจะไปทำอะไร จีบอกวาเธอจะตองไปจายบิลที่แบงค นิวอาสาวาเขาจะ

ชวยเอง โดยท่ีจีไมจำเปนตองไปท่ีแบงคแลว แลวนิวก็ชวยโหลด Application ของธนาคารลงในมือถือของจี ใหสามารถจายบิลและ

โอนเงินได ทำใหจีทึ่งมากแตถึงอยางไรวันนี้จีก็ตองออกจากบานอยูดี เพราะมีนัดกับเพื่อนและตองแวะไปทำธุระที่สำคัญ อีก 1 

อยางท่ีแบงคดวย  

กอนออกจากบานจีแตงหนาแตงตัวสวยงามผิดจากลุคแรกที่นิวเจอตอนมาถึง นิวบอกจีวาระหวางที่รอจีแตงตัวเขาโหลด 

Application เกี่ยวกับสุขภาพมาใหจีดวย ซึ่งใน Application นี้จะเปนเรื่องของ สุขภาพ อาหาร การทองเที่ยว การวางแผน

การเงิน ซึ่งเหมาะกับจีมากและท่ีสำคัญตอนน้ีท่ีโรงพยาบาล มีโปรโมช่ันทำทรีตเมนตหนาถาจีสนใจเขาจะโหลดอีคูปองและกิฟตวอ

เชอร ไวให เพ่ือเวลาท่ีจีไปติดตอจะไดสวนลดตามโปรโมช่ัน 
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บนรถ จีบอกวาจะแวะไปหาเพ่ือนสนิทช่ืออรอนงคท่ีรานกาแฟแถวออฟฟศของเพ่ือนก็ไมรูทางเหมือนกันเพราะไมเคยไป

รานน้ีมากอนคงตองโทรถามทางจากเพ่ือนอีกที นิวบอกเขาชวยได แลวเขาก็เปด Map จากมือถือ ระหวางทางจีบอกวาคงตองแวะ

สาขาแบงคกอน นิวเซิรทหาสาขาธนาคารที่ใกลที ่สุดเพื ่อใหจีแวะไปทำ ธุระที่สำคัญมาก เมื ่อใกลถึงสาขาธนาคาร นิว กด 

Application เพ่ือจองท่ีจอดรถ เมื่อมาถึงจีก็ไดจอดตรงท่ีเขาใกลประตูทางเขามากท่ีสุดซึ่งจีไมเคยรูมากอนเลยวามีบริการน้ี 

ท่ีสาขาธนาคาร มีพนักงานอยูคนเดียวและทุกอยางเปนเครื่องอัตโนมัติท้ังหมด พนักงานคนน้ันเดินออกมาตอนรับ จี กับ 

นิว นิวสงสัยวาจีตองการจะมาทำธุรกรรมอะไรสุดทายจึงไดรูความจริงวาสิ่งท่ีจีตองการมาทำท่ีแบงคคือ “มาอัพบุค” เมื่อพนักงาน

และนิวไดรูความจริง ก็ไดแตรำพึงวา...คุณปา.... มาถึงท่ีน่ี เพ่ือทำสิ่งน้ี.. แคน้ีใชมั้ย... 

บทสงทาย 

ท่ีหนาธนาคาร นิว ถามจีวาธุระสำคัญท่ีจีตองไปพบเพ่ือนของเธอคือเรื่องอะไร เพราะท้ังคูจะตองฝารถติดเขาไปถึงสาทร 

(ที่ทำงานของเพื่อนปา) จีบอกวาอรอนงคไปตางประเทศมาและซื้อของฝากมาใหปา นิวบอกจีวาทำไมไมใชแมสเซนเจอรละครับ จี

จึงพูดใหนิวฟงวาหลายอยางเราใชคนอ่ืนทำแทนไดใชเทคโนโลยีทำแทนได แตเรื่องบางเรื่อง...เราก็ตองไปทำดวยตนเองจะ... ปาคง

ตองไปหาเพ่ือนตามนัดนะ….  

 

ลักษณะนิสัยของตัวละคร 

เรื่องนี้มีตัวละครทั้งหมด 5 ตัวละคร โดยตัวละครเอกของเรื่องคือ จีรนดา (ปาจี) อายุประมาณ 50 ป ใน

เรื่องไมไดระบุอาชีพ ลักษณะภายนอก เปนผูหญิงสวยและดูออนกวาวัย ลักษณะนิสัย เปนคนท่ีไมเทาทันเทคโนโลยี

ตางๆ เมื่อจะตองทำธุรกรรมทางการเงินจะเลือกเดินทางไปทำที่สาขาของธนาคาร มีไลนไวแชทและสงสติกเกอร 

ไมคอยรูจักApplicationในมือถือ แตเม่ือมีโอกาสก็ยินดีเปดรับการเปลี่ยนแปลงตางๆเขามาในชีวิตได 

ตัวละคร เด็กชาย นิว ลักษณะภายนอก เปน เด็กชายวัย 10 ป สวมแวน มั่นใจในตัวเอง ลักษณะนิสัย 

รูเทาทันเทคโนโลยี ใชเทคโนโลยีตางๆใหเกิดความสะดวกสบายในชีวิต ทำใหกิจกรรมในชีวิตรวดเร็วขึ้น โดยผาน

ชองทางตางๆ ท้ังการเรียกรถแท็กซ่ี สั่งอาหาร โอนเงิน หรือ การหาขอมูลตางๆ 

ตัวละคร พนักงานประจำสาขา ลักษณะภายนอก พนักงานธนาคาร สวย บุคลิกภาพดี มีความเหมือน

มนุษยถึง 90 เปอรเซนต (เปน AI) ยิ้มหวาน และ พูดจาไพเราะ ลักษณะนิสัย จิตใจดี ใจเย็น มีน้ำใจชวยเหลือใน

บริการตางๆ ยินดีใหคำแนะนำกับผูท่ียังไมคุนเคยกับเทคโนโลยีใหมๆ  

ตัวละคร จอย (เฉพาะตอน Video Call) นักธุรกิจสาวรุนใหมที่ประสบความสำเร็จในชีวิต มั่นใจในตัวเอง 

จบการศึกษาจากตางประเทศ เปนหลาน สาวของจรีนดา 

ตัวละคร อรอนงค (อร) (เฉพาะเสียง) พนักงานบริษัท วัยสี่สิบปลาย แมเลี้ยงเดี่ยว เปนเพื่อนสนิทกับ  

จีรนดา เธอเปนมนุษยปาที่พรอมจะปรับตัวเขากับเทคโนยีตางๆไดอยางรวดเร็ว มีลูกสาวเรียนอยู ในระดับ

มหาวิทยาลัย 1 คน ชื่อ ออม  

 

การสรางตัวละครโดยใชความแตกตางระหวางคนใน Generation X กับ Generation Z 
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ตัวละคร จีรนดา หรือ ปาจี อายุประมาณ 50 ป (นับถึงป พ.ศ.2562) เธอเกิดในป พ.ศ. 2512 เปนตัว

ละครที่เปนตัวแทนของคน Generation X หรือ Gen-X คือคนที่เกิดในชวง พ.ศ. 2508-2522  คนที่เกิดในชวงนี้ 

เรียกอีกอยางหนึ่งวา Yuppie หรือ Young Urban Professionals  คือกลุมคนที่เกิดมาในยุคที่เศรษฐกิจยังดีอยู 

ใชชีวิตอยางสุขสบาย เปนเด็กที่เลนวิดีโอเกม ใชคอมพิวเตอรในยุคแรก เปนชวงที่มีการควบคุมอัตราการเกิดของ

ประชากรจึงมีจำนวนพ่ีนองหรอืสมาชิกในครอบครัวไมมากนักหรืออาจจะเปนลูกคนเดียว   

ปจจุบันคนยุค Gen X เปนคนวัยทำงาน มีอายุตั ้งแต 40 ปขึ ้นไป หากทำงานประจำก็จะอยูในระดับ

ผูบริหารชั้นกลางหรือชั้นสูง เปนเจาของกิจการ หรือหากแตงงานมีครอบครัวแลวก็จะเปนผูที่ดูแลครอบครัว 

ลาออกจากงาน ดูแลลูก หรือมีธุรกิจที่สามารถทำไปพรอมกันไดดวย พฤติกรรมและลักษณะนิสัยของคนกลุมนี้ท่ี

เดนชัดคือ ชอบอะไรงายๆ ไมตองเปนทางการ มีแนวคิดสรางความสมดุลในเรื่องงานและครอบครัว คือทำงานตาม

หนาที่ ไมบางาน ไมทุ มเท ทำทุกอยางไดเพียงลำพัง ไมพึ่งพาใคร เปนตัวของตัวเองสูง มีความคิดเปดกวาง 

สรางสรรค อยางไรก็ตาม หลายคนใน Gen-X มีแนวโนมที่จะตอตานสังคม ไมไดเชื ่อเรื ่องศาสนา และไมยึด

ขนบธรรมเนียมประเพณี ท้ังยังเปนคนท่ีมีความยืดหยุนในการปรับตัวกับวัฒนธรรมท่ีเปลี่ยนไป เชน มองวาการอยู

กอนแตง การหยาราง หรือความหลากหลายทางเพศ เปนเรื่องปกติ  

ตัวละครเด็กชาย นิว อายุ 10 ป เปนตัวแทนของ Generation Z หรือ Gen-Z คือกลุมคนท่ีเกิดหลัง พ.ศ. 

2540 เกิดจากพอแมรุนใหมอยาง Gen-X หรือ Gen-Y เปนเด็กรุนใหมที่เกิดมาพรอมกับสิ่งอำนวยความสะดวก

รอบดาน พอและแมออกไปทำงานนอกบานทั้งคู  จึงทำใหไดรับการเลี้ยงดูจากคนอื่นมากกวาพอและแมของ

ตัวเอง เกิดมาในยุคเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีอินเทอรเน็ตความเร็วสูงใหใช ติดโลกออนไลนและรับขอมูลขาวสาร

มากมายอยางรวดเร็ว ทันโลกและวิเคราะหสถิติเรื่องตางๆ เพื่อคาดการณอนาคตไดเร็ว ตัดสินใจทำอะไรอยาง

รวดเร็ว ไมชอบรอคอย Gen-Z จะเปดกวางทางความคิดและวัฒนธรรมท่ีแตกตางมากข้ึนจากการมองเห็นในโลกโดิ

จิตัล จึงเปดกวางในการยอมรับความแตกตาง ปรับทัศนคติไดดี ไมแบงแยก ตองการคำอธิบายมากขึ้น ตองมี

เหตุผล ตองรูสึกวาไดเขาใจกับทุกเรื่องในชีวิต สวนการเรียนรูของคน Gen Z จะหาความรูไดทุกท่ี เกลียดการเรียน

แบบบรรยาย ก็ชอบขอมูลแนวกราฟ ภาพ สถิติชัดเจน เนนขอมูลสั้นๆ ท่ีเขาใจงายเพราะจดจำขอมูลไดดีจากขอมูล

สั้นๆ ตามแบบฉบับโลกออนไลน (โพสตทูเดย.2562) 

 

ในการเขียนบทละครเรื ่อง D1 Disruptive Business Trend ผู เขียนไดใชความแตกตางระหวาง 2 

Generation มาสรางเปนบุคลิกลักษณะนิสัยของตัวละครที่ใชในการนำเสนอเนื้อหาเรื่อง Disruptive Business 

Trend ที่เกิดขึ้นในปจจุบันมานำเสนอ และในบทความนี้จะไดวิเคราะหความแตกตางของ Generation X กับ 

Generation Z ผานการกระทำ และ บทสนทนาของตัวละครในเรื่อง  

 

พฤติกรรมและความแตกตางระหวาง Generationท่ีปรากฎในบทละคร 
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ความแตกตางระหวาง จีรนดา  ผูท่ีอยูใน Generation X และ เด็กชายนิว ผูท่ีอยูใน Generation Y 

นำเสนอใน Business 4D the Series ของ GSB ตอน D1 Disruptive Business Trend 

 

  การใชโทรศัพทเพื่อการติดตอสื่อสาร แมจะอยูในยุคที่ผูคนนิยมใชโทรศัพทแบบสมารทโฟน และสามารถ

ติดตอแบบเห็นหนาคาตากันได แตจีรนดายังคงชอบการใชโทรศัพทพื้นฐาน ไมชอบการโทรศัพทแบบเห็นหนากัน

ได ดังบทสนทนาในฉากท่ี 1 ของเรื่อง 

- ภาพแคบท่ีจีรดายืนหันหลังอยู เธอพูดโทรศัพทพ้ืนฐาน(02) อยูท่ีมุมหอง 

  จีรนดา  ไดสิ เดี๋ยวฉันไปหาเธอเอง  

  อรอนงค  (เฉพาะเสยีง) มีรานกาแฟเปดใหม แถวออฟฟศฉัน เธอถึงแลวโทรมาละกัน 

  จีรนดา  ขอช่ือรานอีกที 

  อรอนงค  (เฉพาะเสยีง) เดี๋ยวสงใหในไลนนะ 

- เสียงสญัญาณโทรศัพทมือถือแบบวิดีโอคอลดังข้ึน 

จีรนดา  แคน้ีกอนนะ อร  

- จีรนดาวางสายจากอรอนงคแลวรบีเดินมาท่ีโตะรับแขกแลวหยิบมือถือข้ึนมากดรับ  

- แคบท่ีหนาจอมือถือของจีรนดา เปนจอยวิดีโอคอลมา 

จอย  นาจีขา........ 

- ตัดสลับท่ีหนาจรีนดาเห็นวาใบหนาของเธอพอกสมุนไพรบำรุงผิวอยู 

จีรนดา  นาบอกก่ีท่ีแลววาอยาโทรแบบเหน็หนา นาไมชอบ 

จอย นาจีขา วันน้ีจอยมีเรื่องรบกวนนาจีแบบดวนๆๆคะ นาจีอยาเพ่ิงบนนะคะใหจอยพูดจบกอน 

คือ..จอยรับอาสาดูแลลูกชายของเพ่ือนให 1 วันคะ แตจอยตดิประชุมกับลูกคาดวนมาก 

จอยรบกวนฝากเด็กคนน้ีไวกับนาจีสักวันนะคะ เย็นๆ จอยจะมารับคะ 

 

การใชบริการการเดินทางตางๆ หากไมมีรถสวนตัว ใน Generation Z เรียกรถผาน Application รวมถึงดูแผนท่ี

จาก Google Map ดังจะเห็นไดจากบทสนทนาในฉากท่ี 2 ของเรื่อง 

- ท่ีหนาบานบรรยากาศรมรื่น มตีนไมครึ้ม มเีด็กชายคนหน่ึงยืนอยูท่ีรัว้บาน 

- รถแท็กซี่คันหน่ึงแลนออกไป 

- รับหนาจีรนดาแปลกใจ เธอเดินไปท่ีประต ู

- เด็กชายนิวพนมมือไหวจีรนดา 

นิว  สวัสดคีรับ คณุยาย 

จีรนดา  เออ เรียกฉันวาปาก็พอมั้งจะ เธอ.... 

นิว  ครับ ผมช่ือ นิว เปนหลานของนาจอย 

จีรนดา  แลวมาท่ีน่ีถูกไดยังไงละ 
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นิว  ผมเรียกแท็กซี่จาก App ครับ ผมมีท่ีอยูคุณยาย..เอย คุณปาจากท่ีนาจอยใหไวครับ 

จีรนดา  เอาท่ีอยูบานฉันใหแท็กซี่ดู แลวเคาก็พามาถูกง้ันเหรอ 

นิว  แท็กซี่ไมรูทางหรอกครับ ผมเปด Map แลวบอกทางคนขับ ถึงมาที่นี่ได เมื่อกี้ผมไลนบอก 

    นาจอยวาผมถึงบานคุณปาเรียบรอยแลวครับ 

 

Generation X อานหนังสือเปนเลม สะสมหนังสือที่ชอบไวที่หองสมุดสวนตัว Generation Z อานหนังสือจาก  

E-Book ดังจะเห็นไดจากบทสนทนาในฉากท่ี 3  ของเรื่อง 

- ระหวางท่ีจีรนดาเดินออกจากหองรับแขกไป นิวก็เดินสำรวจภายในหองรับแขกของจีรนดา 

- บนผนังเปนรูปถายของจรีนดาในวัยตางๆ ตั้งแตวัยเด็ก วัยเริ่มสาว วัยสาว และปจจุบัน 

- ท่ีพ้ืนมีกลองกระดาษ 3-4 กลองเหมือนเตรยีมกำลังจะขนยาย ในกลองเต็มไปดวยนิยาย 

- นิวกมลงหยิบหนังสือนิยายข้ึนมาพลิกดู เปนนวนิยายสมยัเกามีหนาปกท่ีออกแบบตามยุคสมัยน้ัน 

- จีรนดาท่ีลางหนาเสร็จแลวเดินเขามาเห็นนิวกำลังดูนวนิยายของเธออยู 

จีรนดา  กำลังจะเอาไปบริจาค  

นิว  คุณปาอานนิยายพวกน้ีเหรอครับ 

จีรนดา ฉันชอบอานนิยายมาก เรียกวาติดเลยก็ได แตตอนนี้ไมมีที่เก็บหนังสือพวกนี้แลว มีคน 

แนะนำใหเอาไปบริจาค จริงๆก็เสียดายนะ บางเลมอานหลายรอบ เลมท่ีชอบมากอานเปน

สิบรอบก็ม ี

  นิว  คุณปารูจัก e-book มั้ยครับ 

  จีรนดา  คืออะไรจะ 

  นิว  คุณปามีแท็บเล็ตมั๊ยครับ 

- จีรนดาพยักหนาแลวเดินไปเปดลิ้นชักโตะ หยิบกลองไอแพดออกมาสงใหนิว 

จีรนดา  ไดมาตอนปใหม ยังไมไดใสถานเลย ไมรูยังใชไดมั้ย 

- นิวรับกลองใสไอแพดใหมเอี่ยมมาจากจีรนดาแลวเปดออก เครื่องไอแพดที่อยูในกลองใหมเอี่ยม นิวกดเปดเครื่องพรอม

กับพูดไปดวย 

นิว เครื่องนี้ใชแบตครับปา ไมตองใสถาน ถาคุณปาอยากอานหนังสือเลมไหนก็เขาไปซื้อจาก

รานหนังสือออนไลน ซื้อเสร็จแลวเราก็ดาวนโหลดไฟลหนังสือมาเก็บไวในเครื่องน้ีคุณปาจะ

เปดอานตอนไหนก็ไดครับ นิยายบางเรื่องเขาจะมีตัวอยางใหอานเปนตอนๆ กอนถาชอบ

แลวคอยโหลดซื้อครับ จายเงินไดหลายวิธีครับแลวแตคุณปาสะดวกเลย เดี๋ยวผมจะลอง

โหลดหนังสือท่ีติดอันดับของนิวยอรกไทมมาใหคุณปาลองอานนะครับ 

- ภาพแคบท่ีไอแพด ใหเห็นวานิวกำลังโหลดหนังสือเรื่อง “รอยเรื่องเลาของผูหญิงเปลี่ยนโลก 2”  

จีรนดา  ดีจัง ฉันไมตองกังวลเรื่องท่ีเก็บหนังสืออีกแลว  
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Generation X ยังคงนิยมการใชจายเงินสด หรือ เครดิตการด แต Generation Z นิยมใชจายเงิน แบบออนไลน E-

Wallet ตัดเงินผานบัญชี หรือ อ่ืนๆท่ีสะดวก และประหยัดเวลามากข้ึน ดังจะเห็นไดจากบทในฉากท่ี 4 ของเรื่อง 

- ท่ีหนาบาน นิวยืนอยูกับพนักงานสงอาหาร 

- จีรนดา เดินตามมา เธอยืนมอง 

- ภาพแทนสายตาจีรนดา นิวรับกลองอาหารมาจากพนักงาน เธอเหน็นิวใชโทรศัพทสองไปท่ีโทรศัพทของพนักงานครูหน่ึง 

แลวพนักงานก็ข้ึนมอเตอรไซดขับออกไป 

- นิวถือกลองอาหารเดินเขามาหาจรีนดาท่ียืนมองอยู 

Generation X  นิยมปรงุอาหารรับประทานเอง สวน Generation Z นิยมสั่งอาหารสำเร็จรูปมารับประทาน แต

ในยุคปจจุบันจะเนนอาหารสุขภาพมากข้ึนตางจากในยุคกอนท่ีจะเลือกรับประทานอาหาร Fast Food ดังจะเห็น

ไดจากบทสนทนาในฉากท่ี 3 และ 5 ของเรื่อง 

จีรนดา   จะเท่ียงแลว หิวรยึัง เดี๋ยวจะทำอะไรใหกิน 

- เสียงกริ่งประตดูังข้ึน 

นิว  อาหารท่ีผมสั่งมาแลว 

จีรนดา  น่ีเธอสั่งพิซซามาเหรอจะ 

- นิวลุกข้ึนแลวเดินไปท่ีประตู เขาเปดประตูแลวเดินออกไปท่ีรั้ว 

และฉากท่ี 5 

- แคบท่ีมือนิวแกะกลองอาหารแลวอธิบาย 

นิว  อาหารพวกน้ีเปนอาหารสุขภาพ วัตถุดิบท้ังหมดทำจากออแกนิกส ผมสั่งขาวกลองผดั 

   สามสีกับไขตม แลวก็สั่งสลดัอกไกมาฝากคณุปาดวยครับ เรากินกันเลยมั้ยครับ 

- จีรนดาไดแตมองนิวแบบอ้ึงๆ 

จีรนดา  หนาตาดูนากินนะ 

นิว  ผมคิดวาวัยแบบคณุปา ควรจะกินอาหารสุขภาพทุกมื้อนะครบั  

- นิวสงกลองอาหารใหจีรนดา ท้ังสองน่ังลงท่ีโตะอาหารแลวลงมือกิน 

จีรนดา  เมื่อก้ี ตอนท่ีเคาเอาอาหารมาสง จายเงินเคายังไง ไมเห็นเธอหยิบกระเปาสตางค 

นิว  ผมจายดวย e-wallet ครับ จายผาน App ในมือถือ 

จีรนดา  ใชเงินแบบน้ี ไมกลัวเงินหายรึไง  ฉันไมชอบแบบน้ีเลย ชอบใชเงินสดมากกวา 

นิว ผมใชเงินแบบน้ีสะดวกกวาครับ เด็กแบบผมถาพกเงินสดเยอะๆก็เปนอันตรายดวยครับ พอ

แมจะเติมเงินใหผมทุกวันแคพอใชในวันน้ัน เงินท่ีเหลือใช ผมก็โอนเขาบัญชีออมทรัพยของ

ผมทุกวันครับ ถาคณุปาอยากทำเปนเดี๋ยวผมสอนใหนะครับ คุณปานาจะตองหัดใชใหเปน

ไวนะครับเผื่อในอนาคต.... 
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Generation X  ยังคงไปติดตอทำธุรกรรมตางๆที ่ธนาคาร Generation Z ทำธุรกรรมดานการเงินตางๆผาน 

Application ดังจะเห็นไดจากบทสนทนาในฉากท่ี 5 และ 6  ของเรื่อง 

ในฉากท่ี 5 

นิว  คุณปาจะไปทำอะไรท่ีแบงคครับ 

จีรนดา  จายบิล แลวก็โอนเงินจะ 

นิว  ทำไมคณุปาไมจายผาน App ละครับ 

จีรนดา  App อีกแลวเหรอ ฉันทำไมเปนหรอก  

 

และฉากท่ี 6 

- ภาพแคบท่ีจอไอแพด นิวกำลังกดโอนเงินใหจีรนดา  

- จีรนดาน่ังดูวิธีการโอนเงินอยูขางๆ  

จีรนดา  เงินจะเขาบัญชีเคาเลยใชมั้ย 

นิว พอเราโอนเงินไปก็จะมีอีเมลหรือ sms มาแจงเตือนคณุปาวาเงิน ถูกตัดออกจากบัญชีแลว

คนท่ีรับโอนเคาก็เช็คยอดไดเลยวาเงินเขา เรียบรอยแลวครับ 

จีรนดา แตถึงยังไงวันน้ีฉันก็จะตองไปแบงคอยูดี  

 

Generation X หาขอมูลขาวสารจากสื่อเกา เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ในขณะที่ Generation Y 

หาขอมูลจาก สื่อใหม (New Media) ดังปรากฏในฉากท่ี 7 ของเรื่อง 

     -   ระหวางท่ีอยูบนรถ จีรดาขับรถ สวนนิวคุยเจื้อยแจว 

นิว ตอนที่ผมรอคุณปาแตงตัว ผมโหลด App เกี่ยวกับสุขภาพมาไว ใหคุณปาดวยครับ อยูใน

แท็บเล็ตเรียบรอยแลว App นี้จะเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ อาหาร การทองเที่ยว การวางแผน

การเงิน ที่เหมาะกับคุณปามากครบั ที่สำคัญตอนนี้ที่โรงพยาบาลเอกชนใกลบานคุณปา มี

โปรแกรมทำทรีตเมนตหนา ถาคุณปาสนใจ ผมจะโหลดอีคูปอง ไวใหคุณปา เวลาไปทำหนา

คุณปาจะไดมีสวนลดครับ 

จีรนดา  โหลดเลยๆๆ ขอบใจมากนะจะ 

นิว  เรากำลังจะไปไหนกันครับ 

จีรนดา  แถวสาทรจะ ฉันจะไปหาเพ่ือนท่ีออฟฟศ เดี๋ยวคงตองโทรถามทางอีกที 

 

Generation Z รูจักใชเทคโนโลยีใหเปนประโยชน เชน การจองท่ีจอดรถ รูจัก E-Coupon การใช GPS ในขณะท่ี 

Generation X ยังคงปรับตัวตามเทคโนโลยีเหลานี้ไมคอยทัน ดังปรากฏในฉากท่ี 7 และ 10 ของเรื่อง 

 



56 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

ฉากท่ี 7 

นิว  คุณปารูจักช่ือตึกท่ีเพ่ือนคุณปาทำงานรึเปลาครับ 

จีรนดา  รูจะ 

นิว  ผมหาเสนทางจาก App ใหไดครับ 

จีรนดา  ฉันเกือบลืม เราตองแวะแบงคกอน ฉันจะไปทำธุระสำคัญ 

นิว  ไดครับ ผมจะเซิรทหาสาขาธนาคารท่ีใกลท่ีสุดใหครับ 

- พูดจบนิวก็เปด App และเซิรทหาสาขาธนาคารใหจีรนดา 

นิว  เรียบรอยครับ ผมกดจองท่ีจอดรถไวให ... ตรงโนนครับคุณปาเลี้ยวเขาไปจอดไดเลย 

- ภาพภายนอกรถ เปนลานจอดรถ มีปายสำหรับสตรี 

จีรนดา  จองท่ีจอดรถไวกอนก็ไดเหรอ ฉันเพ่ิงรู 

นิว คุณปาขับรถมาคนเดียวหรือมากับเด็กอายุไมเกิน 12 ป คุณปาจอดที่ Lady Parking ได

เลยครับ  

- เสียง sms ท่ีมือถือจีรนดาดังข้ึน เธอหยิบโทรศัพทข้ึนมาเปดดู 

- แคบท่ีหนาจอเปนขอความสงเขามา จีรนดา อานขอความ 

จีรนดา ยินดีตอนรับคุณจีรนดา วันนี้ทางหางของเรามีโปรโมชั่นสำหรับลกูคาคนพิเศษเชนคุณ เรา

ไดสงอีคูปองสำหรับใชลดราคามาพรอมกับขอความนี้ขอใหคุณสนุกกบัการชอปปงในวันน้ี 

(อานจบแลวหันมาพูดกับนิว) มีอยางน้ีดวยเหรอ 

- นิวชูโทรศัพทมือถือของเขาข้ึนมา 

นิว  ของผมก็มีครับ วันน้ีไดอีคูปองลดราคาไอศกรีมดวยครับ 

ฉากท่ี 10 

- ท่ีกลางหางสรรพสินคา มีผูคนเดินขวักไขวกันเต็มไปหมด 

- จีรนดายืนอยูตรงกลางเฟรม เธอมองไปรอบๆตัว เหมือนคนหลงทางไมรูจะไปทางไหนดี 

- ตัดสลับอีกมุมหน่ึง นิวท่ีกำลังเลนเกมท่ีจอทัชสกรีนอยางสนุกสนานจนกระท่ังจบเกมเขาจึงนึกข้ึนไดวาจีรนดาหายไป 

- แคบท่ีหนานิวเขามองดูรอบๆบริเวณน้ันก็ไมเห็นวาจีรนดาอยูแถวน้ันเลย 

- ตัดสลับจีรนดา เดินตามหานิวตามมุมตางๆของหาง สีหนาวิตกกังวล 

- นิวเปดโทรศัพทมือถือแลวเปดโปรแกรมท่ีใชติดตามเปาหมาย 

- ภาพแคบท่ีหนาจอโทรศัพทเปนแผนท่ีเสนทางในหาง 

- จุดในโทรศัพทของนิวเคลื่อนไปหาจุดแดงปลายทางที่ปกหมุดไว(เครื่องโทรศัพทของจีรนดา)พอนิวเคลื่อนตัวจุดนั้นก็

เคลื่อนตามไปดวย 

- จีรนดา ยืนอยูตรงกลางลานกลางหาง กลองหมุนรอบๆตัวเธอ เธอขาแข็งทำอะไรไมถูก 

- ตัดสลับท่ีนิว เขาเดินใกลจุดปลายทางท่ีปกหมุดไว 

- ภาพกวางเห็นบรรยากาศผูคนยังเดนิกันไปมาไมมใีครหยดุเดนิทุกคนตางเคลือ่นท่ีกันตลอดเวลายกเวนจีรนดาท่ีหยุดยืนอยู

คนเดียวเพราะไมรูจะไปทางไหนดี 
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- ตัดสลับท่ีนิวเขาดูโทรศัพทท่ีอยูในมือเขา 

- แคบท่ีหนาจอโทรศัพทจุดท่ีเคลื่อนท่ีเกือบจะซอนทับจุดท่ีปกหมุดไว 

- นิวเดินมาจนถึงจุดท่ีปกหมุดไว 

- แทนสายตานิวเห็นจีรนดายืนอยูหันหลังใหเขาและเธอยืนมองทางโนนทีทางน้ีที 

- แคบท่ีหนานิวยิ้มออกมา 

- จีรนดาท่ีกำลังเควงควางมองไปรอบๆดวย เธอหันมาพอดีเห็นนิวกำลังเดินเขามาเธอยิ้มแลวว่ิงเขามาโผกอดนิว 

จีรนดา  หายไปไหนมาลูก แลวน่ีหาฉัน เอย ปาเจอไดยังไง 

- นิวไมตอบแตชูโทรศัพทมือถือท่ีอยูในมือใหจีรนดาดู 

 

การเปรียบเทียบความแตกตางของการใชชีวิตระหวางคนในรุน Generation X กับ Generation Z 

จากพฤติกรรมในเรื่องตามบทละคร 

 

Generation X Generation Z และ Alpha (อายุต่ำกวา 9 ป) 

ใชโทรศัพทเพ่ือพูดคุย สงขอความ ไมชอบการใช

โทรศัพทแบบเห็นหนาคาตา 

ใชโทรศัพทสมารทโฟน และติดตอแบบเห็นหนาคาตา 

เชน การใชวิดีโอคอล 

การใชบริการการเดินทางดวยรถสวนตัว หรือเรียกรถ

รับจางสาธารณะท่ีขับผาน 

การใชบริการการเดินทางในหลายรูปแบบท้ัง รถ

สวนตัว รถไฟฟา มีการเรียกรถรับจางผาน 

Application และดูแผนท่ี จากGoogle Map 

อานหนังสือเปนเลม สะสมหนังสือท่ีชอบไวท่ีหองสมุด

สวนตัว 

อาน E-book มากข้ึน 

การใชจายเงินสด หรือ เครดิตการด ใชจายเงิน แบบออนไลน  E-Wallet และการ ตัดเงิน

ผานบัญช ี

ปรุงอาหารรับประทานเอง สั่งอาหารสำเร็จรูปมารับประทานมีพฤติกรรมท่ีจะ

เลือกอาหารสุขภาพมากข้ึนตางจากในยุคกอนท่ีจะ

เลือกรับประทานอาหาร Fast Food 

ติดตอทำธุรกรรมการเงินตางๆท่ีธนาคาร ทำธุรกรรมดานการเงินตางๆผาน Application 
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หาขอมูลขาวสารจากสื่อเกา เชน หนังสือพิมพ 

นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน 

หาขอมูลจาก สื่อใหม (New Media) 

ปรับตัวตามเทคโนโลยีตางๆ  เริ่มใชงาน ยังใชไมคลอง  ใชเทคโนโลยีใหเปนประโยชน เชน การจองท่ีจอดรถ 

รูจัก E-Coupon การใช GPS 

 

บทสรุป 

 กระบวนการสรางสรรคบท Business 4D the Series ของ GSB ในสวนของข้ันตอนการสรางสรรคบทนั้น 

ยังคงทำตามลำดับขั้นตอนการสรางสรรคบท ไดแก การวางโครงเรื่อง ซึ่งเปนการวางโครงเรื่องจากเนื้อหาที่เปน

บทเรียนดานบริหารธุรกิจ โดยเรื่องทั้ง 4 ตอนไดมีการวางโครงเรื่องใหเชื่อมโยงกัน นอกจากความเชื่อมโยงใน

เนื้อหาของละครแลว ยังมีการสรางตัวละครใหมีความเชื่อมโยงกันดวยเพื่อใหมีลักษณะเปนละครแบบซีรีสท่ี

สามารถดูแบบจบในตอนหรือจะดูตอเนื ่องกันอยางไรก็ได การวิเคราะหตัวละครในตอน D1 : Disruptive 

Business Trend นั้นผูเขียนบทไดใชแนวคิดเรื่องของ Generation มาสรางเปนตัวละครโดยการนำ บุคลิกลักษณะ

นิสัย พฤติกรรมการใชชีวิต การใชสื่อ คำพูด และอ่ืนท่ีเก่ียวของๆมาสรางใหเปนตัวละคร ท่ีมีความสมจริงใกลเคียง

กับสถานการณที่เกิดขึ้นในปจจุบัน เมื่อสรางโครงเรื่องเสร็จสิ้นแลว การทำTreatment ทำ Scenario นั้นเปน

ประโยชนกับทุกฝายท่ีเก่ียวของในการผลิต เพราะทางเจาของงานมีความตองการเห็นสิ่งท่ีมีรายละเอียดชัดเจนมาก

ข้ึน ในขณะท่ีทีมงานผลิตตองการรูวาจะมีตัวละครอะไรบาง มีฉากอะไรบาง เครื่องแตงกายอยางไร เพ่ือเตรียมการ

ผลิตในขั้นตอนตอไป การทำ Treatment และ Scenario ทำใหขั้นตอนการเขียน Script ดำเนินไปไดดวยดี การ

แกไขจะนอยลง เนื่องจากมีขอตกลงในการแกไขตั้งแตตอนทำ Treatment และ Scenarioแลววาจะมีการตัด เพ่ิม 

ลด ในสวนไหนบาง ซ่ึงทำใหจบในข้ันตอนนี้เลย เพราะการแกไขในข้ันตอนนี้ ยอมดีกวาการเขียน Script เสร็จแลว

มารื้อหรือแกไขภายหลัง เมื่อTreatment และ Scenario ไดมีการอนุมัติเรียบรอยแลว จึงทำการเขียน Script สง

ใหผูตรวจบทและมีแกไขบทตามขอเสนอแนะ กอนจะนำบทเขาสูกระบวนการผลิตตอไป ความแตกตางจากการทำ

บทละครในเรื่องอื่นคือการสอดแทรกเนื้อหาที่มุงเนนความรูกับผูชมในเรื่อง Disruptive Business Trend ซึ่งผู

สรางสรรคบทซึ่งสวนใหญไมไดมีพื้นฐานความรูทางดานบริหารธุรกิจ จึงตองมีการคนควาหาขอมูล การปรึกษากับ

ผูเชี ่ยวชาญที่มีความรูทางดานนี้เพื ่อเปรียบเทียบเนื้อหากับเหตุการณที่จะสามารถเกิดขึ้นไดจริง ตองทำการ

รวบรวมขอมูลจากทุกสวนเพื่อนำมาสรางเปนสถานการณในเรื่อง นอกจากนั้น ยังตองมีศิลปะในการเลาเรื่อง จะ

ดำเนินเรื ่องอยางไรใหมีความสนุกสนาน นาติดตาม แตยังสามารถที่จะสอดแทรกความรู เนื ้อหาที่เกี ่ยวกับ 

Disruptive Business Trend ลงไปในบทละครไดอีกดวย. 
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พฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานส่ือใหมกับภาพลักษณและความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ท่ีมหาวิทยาลัย

บูรพาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 6 สังกัดสำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษาเขต 18 

The Influence of New Media Information Exposure Behavior on Image 

and Interest in Choosing to Study at Burapha University Among 12th Grade Students Under 

the Secondary Educational Service Area Office 18 

ณัฐวิโรจน มหายศ1 สุกัญญา บูรณเดชาชัย2  ศักดินา บุญเปยม3 และ บุญอยู ขอพรประเสริฐ4  

1นิสิตบัณฑิตศึกษา หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยบูรพา 
2รองศาสตราจารยประจำภาควิชานิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา 

3อาจารยประจำภาควิชาจิตวิทยา มหาวทิยาลัยบูรพา 
4ผูชวยศาสตราจารยประจำภาควิชานิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยเกริก 

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานสื่อใหมของมหาวิทยาลัยบูรพา 2) 

ศึกษาภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา และ 3) ศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา

กับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพา กลุมตัวอยางคือนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัด

สำนักงานพื้นที ่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประเภทการวิจัยเชิงสำรวจ โดยใช

แบบสอบถามจำนวน 424 ชุด ใชการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ เครื่องมือที่ใชเปนแบบสอบถามปลายปดและเปด 

สถิติท่ีใช คือ การหาคาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและ สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

ผลการศึกษาพบวา 1.ชองทางท่ีมีการเปดรับเปนมากท่ีสุดคือเว็บไซต (Web site) ของมหาวิทยาลัยบูรพา 

(เว็บไซต : www.buu.ac.th) 2.ความรูสึกเกี่ยวกับภาพลักษณโดยรวมของมหาวิทยาลัยบูรพาในระดับดี (x� = 

4.37) 3. ภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาภาพรวมมีความสัมพันธทางลบกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ท่ี

มหาวิทยาลัยบูรพาท่ีความสัมพันธในระดับนอย (r = -.110) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

คำสำคัญ : พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร  ภาพลักษณ  ความสนใจในการเลือกศึกษาตอ 

 

 



61 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

Abstract 

The objectives of this research were 1) to study the media exposure behavior  via Burapha 

University's new media, 2) to study the image of Burapha University, and 3) to study the 

relationship between Burapha University's image and interest in choosing to study at Burapha 

University among 12th Grade Students Under the Secondary Educational Service Area Office 18 

with sample consisted of 424 members. Using stratified random. Data were analyzed using 

percentage, mean, standard deviation and Pearson’s correlation. 

 The results found: 1. The most were exposed via is the web site of Burapha University.  

2. The feeling about the overall image of Burapha University at a good level (x� = 4.37)  3. The 

overall image of the Burapha University was a negative relationship with interest in choosing to 

study were at the low level (r = -.110) at .05 level of significance. 

Keywords : Media Exposure Behavior, Image, Interest in choosing to study 

 

บทนำ 

มหาวิทยาลัยบูรพาไดตอบสนองหลักการที่วาประชาชนทุกคนตองเขาถึงการศึกษาอยางเทาเทียมกันและ

ท่ัวถึง ซ่ึงปจจุบันมหาวิทยาลัยบูรพาเปนมหาวิทยาลัยประจำภูมิภาคตะวันออก มีบทบาทหนาท่ีหลักท่ีสำคัญในการ

ใหการศึกษา ดำเนินการและสงเสริมงานวิจัยเพื่อสรางและพัฒนาองคความรูและเทคโนโลยี ใหบริการทางดาน

วิชาการ ทำนุบำรุงศาสนา ศิลปะ วัฒนธรรมและการกีฬา รวมทั้งสนับสนุนกิจกรรมของรัฐและทองถิ ่น แม

มหาวิทยาลัยบูรพาจะมีการพัฒนาหลักสูตรการเรียนการสอนอยางตอเนื ่องและมีความตองการที ่จะสราง

เอกลักษณของตนเองใหมีความโดนเดนแตกตางจากคูแขงจากอุดมศึกษารายอื่น ๆ เพื่อรองรับความตองการของ

ตลาดแรงงานและตัวผูศึกษาเลาเรียนเอง โดยการสรางภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา ใหเปนสถาบันที่เนนใน

การปฏิบัติงานจริง กลาวคือผูศึกษาสามารถนำความรูและประสบการณท่ีไดรับจากสถานศึกษาไปใชในการทำงาน

ไดจริง (มหาวิทยาลัยบูรพา, 2562) แตก็ยังพบปญหาเกี่ยวกับนักเรียนที่เลือกเขามาศึกษาตอเปนนิสิตในระดับ

ปริญญาตรีท่ีลดลง สอดรับกับคำกลาวของอานนท ศักดิ์วรวิชญ (2559) วา “วิกฤตของสถาบันระดับอุดมศึกษาใน

ประเทศไทยในบางสาขานั้นรับนักศึกษาไดเพียงรอยละ 20 ของเปาหมายท่ีตั้งไว” 

โดยสิ่งที่จำเปนอีกประการหนึ่งที่จะทำใหสถาบันการศึกษาไดรับความนิยม คือการแขงขันและเผชิญตอ

ความไมหยุดนิ่งและตองติดตามกระแสของโลกจากสภาวการณตาง ๆ และทำใหองคกรประสบความสำเร็จไดนั้น 

จำเปนที่จะตองมีความสามารถที่จะรับมือตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ตามกระแสโลกไดและตองมีนวัตกรรมในเชิง
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สรางสรรคอยูตลอดเวลา ซึ่งทุกวันนี้การแขงขันที่มีในตลาดมิใชการแขงกันที่สินคา ราคา การเขาถึงตัวสินคาอีก

ตอไป หากแตเปนการแขงขันกันท่ีภาพลักษณและการรับรูของผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายท่ีมีตอสินคาหรือองคกร

นั่นเอง (พจน ใจชาญสุขกิจ, 2552) 

ภาพลักษณเปนผลรวมระหวางขอเท็จจริงกับการประเมินสวนตัว ที่มีผลมาจากการรับรูของบุคคลที่มีตอ

สิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเกิดจากการนำความรูสึกสวนตัวเขาไปปะปนอยูกับขอเท็จจริงดวย หากเมื่อเกิดภาพลักษณที่ดนีั้น

จะมีสวนชวยสรางมูลคาเพ่ิมใหกับองคกร โดยภาพลักษณลวนใชกระบวนการสื่อสารเพ่ือสรางคุณคาในสังคมท้ังสิ้น 

นอกจากในเรื่องการทำใหมีคุณคาในสังคมแลว การมีภาพลักษณที่ดียังทำใหเกิดความรวมมือรวมใจจากคนทั้งใน

และนอกองคกร สำหรับองคกรที่มีภาพลักษณที่ดี เปนที่นิยม จูงใจใหผูมีความรูความสามารถอยากเขามารวมงาน 

ทำใหผูทำงานอยูแลวภาคภูมิใจที่ไดทำงานในองคกรแหงนั้น และพรอมจะทุมเทเพื่อรักษาความเปนองคกรที่เปน

เลิศ สำหรับบุคคลภายนอกกลุมตาง ๆ ท่ีตองมีความสัมพันธกับองคกรก็จะเกิดความรูสึกไวเนื้อเชื่อใจ ไววางใจและ

ใหความรวมมือเม่ือองคกรตองการความรวมมือไมวาจะเปนรูปแบบใด (เสรี วงษมณฑา, 2541) 

สำหรับสถานศึกษาถือไดวาเปนสถานที่หรือองคกรที่มีความสำคัญและเปนประโยชนตอความเจริญ 

กาวหนาของบุคคลในสังคม ที่สามารถศึกษาภาพลักษณเพื่อเปนเครื่องชี้วัดความเจริญกาวหนาขององคกร อีกท้ัง

ภาพลักษณของสถานศึกษายังเปนสิ่งที่สำคัญในยุคแหงขอมูลขาวสาร เนื่องจากขอมูลเกี่ยวกับสถานศึกษาตาง ๆ 

สามารถเขาถึงไดงาย ทุกที่ ทุกเวลา ตามความตองการของผูสืบคน ดังนั้นสถานศึกษาจึงจำเปนที่จะตองมีการ

ปรับปรุง พัฒนา สถานศึกษาใหมีภาพลักษณที ่ตรงตามความประสงคของผูเรียน ผูปกครอง ประชาชนและ

ผูประกอบการใหมีความสนใจ ความเชื่อม่ันและตองการท่ีจะเขามาสมัครเพ่ือศึกษาตอ (วีระวัฒน อุทัยรัตน, 2548) 

เพ่ือเปนการจัดการศึกษาใหสอดคลองกับความตองการของสังคมและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอผูท่ีจะเขามาศึกษา

ในการพัฒนาคุณภาพชีวิตของตนตอในภายภาคหนา 

มหาวิทยาลัยบูรพาก็ไดเล็งเห็นความสำคัญของภาพลักษณของมหาวิทยาลัย ดวยการมีหนวยงานสื่องสาร

องคกร เพ่ือทำหนาท่ีในการประชาสัมพันธและใหขอมูลขาวสารเก่ียวกับมหาวิทยาลัย ซ่ึงถือไดวาเปนงานอีกดานท่ี

เปนการเสริมสรางภาพลักษณที่ดีตอมหาวิทยาลัย โดยหนวยงานสื่อสารองคกรของมหาวิทยาลัยไดใชเครื่องมือใน

การสื่อสารของสื่อใหม เพื่อเสริมสรางภาพลักษณทั้งภายนอกและภายในองคกร ทั้งเชิงรุกและเชิงรับ ไมวาจะเปน 

1) เว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพา (www.buu.ac.th) 2) Facebook เพจของมหาวิทยาลัยบูรพา 3) รายการใน 

YouTube เพ่ือใหนิสิต บุคลากร ผูท่ีสนใจเลือกศึกษาตอ ท่ีมหาวิทยาลัย ผูปกครองและบุคคลท่ัวไปไดเขาใจ เขาถึง

และเปดรับขาวสารของมหาวิทยาลัยบูรพาไดมากยิ่งข้ึน เพ่ือสรางภาพลักษณของมหาวิทยาลัย ท้ังยังใหขาวสารใน

เรื่องการเลือกศึกษาตอในระดับที่สูงขึ้นจากเดิม โดยสื่อของมหาวิทยาลัยบูรพานั้นไดคำนึงถึงปจจัยหลายดาน

ดวยกัน ไมวาจะเปนปจจัยทางดานภาพลักษณของสถาบัน (ธนวรรณ รักอู, 2557) ปจจัยจากการยอมรับในสังคม 

หลักสูตรหรือสาขาวิชาที่เปดสอน (กิตติยา เพชรดี, 2559) หรือแมแตปจจัยดานระบบการสอบคัดเลือก รูปแบบ

การรับเขาศึกษา เชน รับจากคะแนนแอดมิสชั่น สอบตรง หรือเลือกรับเขาศึกษาจากท้ังสองทางก็มีผลตอตวามสน

http://www.buu.ac.th/
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ใจและการตัดสินใจเขาศึกษาตอในสถาบัน (รจเรข สายคำ และ วัฒนา พัดเกตุ, 2560) อีกทั้งปจจัยดานภูมิลำเนา

ของผูท่ีจะศึกษาตอท่ีอยูในพ้ืนท่ีบริการการของสถาบันการศึกษา ไดมีโควตาและโครงการในการรับเขาจำนวนมาก

ใหเลือก ก็เปนสวนสงเสริมใหเกิดความสนใจในการเลือกสถาบันนั้น ๆ เพื่อเขาศึกษาตอ (ธนกฤต ยืนยงเดชา, 

2554) 

ดังนั้นการสรางภาพลักษณท่ีดีจึงเปนสิ่งท่ีสถาบันอุดมศึกษาสามารถสรางข้ึนได โดยใชหลักการและวิธีการ

ที่เหมาะสมสอดคลองกับบริบทขององคกร อันจะนำไปสูการพัฒนาองคกรใหกาวหนาและมีคุณภาพเพิ่มมากข้ึน 

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานสื่อใหมกับภาพลักษณและความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ท่ี

มหาวิทยาลัยบูรพาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 จึงเปน

เรื ่องที่สำคัญอีกประการหนึ่ง โดยผลการศึกษาที่ไดจะสามารถนำไปใชในการวางแผน ปรับปรุง พัฒนาและ

ประชาสัมพันธ เพื่อเสริมสรางภาพลักษณที่ดีและถูกตองใหเกิดขึ้นกับนักเรียนในสังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษา

มัธยมศึกษา เขต 18 และพื้นที ่ที ่เปนเขตบริการการศึกษาของมหาวิทยาลัยบูรพาที ่อยูในทองถิ ่นซึ ่งถือเปน

กลุมเปาหมายหลัก เพราะเปนกลุมท่ีจะตัดสินใจเลือกศึกษาตอในระดับอุดมศึกษา โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมนักเรียน

ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 เพื่อจะไดเห็นถึงความเคลื่อนไหว ความเปลี่ยนแปลง ทั้งในดานการพัฒนาดานวิชาการ ดาน

บริการวิชาการ ดานภูมิทัศนและอาคารสถานท่ีและกิจกรรมตาง ๆ ของมหาวิทยาลัยบูรพามากท่ีสุด 

 

วัตถุประสงค  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานสื่อใหมของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงาน

พ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 

2. เพื่อศึกษาภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา ในมุมมองของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัด

สำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพากับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ 

ท่ีมหาวิทยาลัยบูรพาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปท่ี 6 สังกัดสำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร 

เมื่อเกิดกระบวนการสื่อสารขึ้นแลว แตละบุคคลจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารตามชองทาง เพื่อให

บรรลุเปาประสงคของตนเอง โดยองคกรจำตองมีชองทางในการสื่อสาร เพื่อใหรับทราบและเผยแพรขาวสาร และ

ตองยอมรับถึงการเปลี่ยนแปลงและเผชิญปญหาในการเลือกชองทางที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อให

เขาถึงกลุ มเปาหมายหรือผู ร ับสาร หนาที ่ของชองทางจึงเปนเครื ่องกำหนดกลไกการติดตอทางสังคมที ่มี

ประสิทธิภาพ ชองทางจึงมักจะละเอียด บอบบาง ซับซอน (จันทนา ทองประยูร, 2546) ซ่ึงชองทางนั้นถือไดวาเปน
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องคประกอบที่สำคัญยิ่งและขาดไมไดเลยในกระบวนการสื่อสาร เนื่องจากเปรียบเสมือนพาหะนำสารจากผูสงสาร

ไปยังผูรับสาร ซึ่งสามารถแบงประเภทของชองทางตามสื่อที่หลากหลาย เชนชองทางสื่อใหมของมหาวิทยาลัย

บูรพา อันประกอบดวย website, Facebook page, YouTube โดยทั้งหมดนี้เปนชองทางที่ทุกคนสามารถเขาถึง

ไดทุกที่ ทุกเวลา ตามความตองการของผูที ่จะสืบคนอยางไมมีขอจำกัดและไรซึ่งพรมแดน สอดรับกับ ปรมะ  

สตะเวทิน (2555) ที่ระบุไววา ปจจัยที่มีอิทธิพลใหเกิดพฤติกรรมการเปดรับขาวสารของแตละบุคคลนั้น ข้ึนอยูกับ 

เปาหมายที่ตองการคนหาขาวสาร การใชประโยชนโดยจะพยายามที่จะเขาถึงสารที่เปนสนใจและจดจำสารที่เปน

ประโยชนตอตนเอง ลีลาของการสื่อสารของสื่อ 

ปจจุบันสื่อที่ไดรับความนิยม คือ เว็บไซต ซึ่งเขามามีบทบาทและมีความสำคัญตอชีวิตประจำวันของเรา

เปนอยางมากโดยเฉพาะกลุมคน เจนวาย (Generation Y) หรือเด็กรุนใหม ที่เกิดระหวางป พ.ศ.2523 – 2543 

อายุ 13 – 33 ป เปนกลุมคนที่โตมำพรอมกับคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ตและเทคโนโลยีไอที ทำใหวิถีชีวิตตองการ

ความทันสมัยและทันตอเหตุการณอยูเสมอ เว็บไซตจึงเปนแหลงสารสนเทศที่สำคัญสำหรับทุกคน เพราะสามารถ

เขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว ไมวาจะเปนการติดตอสื่อสาร การประชาสัมพันธขาว การโฆษณาสื่อตาง ๆ ผานทาง

เว็บไซต ท่ีสามารถตอบโจทยการติดตอสื่อสารไดเปนอยางด ี(อัลติเมทเว็บไซตเซอรวิส, 2560) 

ดังนั้น เว็บไซตจึงมีบทบาทสำคัญเปนอยางมากที่ทุกองคกรทั้งภาครัฐและเอกชน ไดใหความสำคัญของ

การมีเว็บไซตเพิ่มมากยิ่งขึ้น โดยมีจุดประสงคเพื่อการประชาสัมพันธหรือเพื่อการคาขาย และหากมีการนำเสนอ

เว็บไซตในรูปแบบสวยงาม คนหาขอมูลงาย มีความนาเชื่อถือ ก็จะไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว เปนการชวยเพ่ิม

จำนวนผูเขาชมหรือลูกคาไดมากกวาสื่อประเภทอ่ืน 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ 

โรบินสัน (Robinson, 1972) ที ่ไดระบุวา ภาพลักษณนั ้นเปนภาพที ่เกิดขึ ้นในจิตใจของบุคคล ที ่มี

ความรูสึกนึกคิดตอองคกรสถาบันและภาพในใจนั้น ๆ อาจจะไดมาจากประสบการณโดยตรงและประสบการณ

ทางออม แอนเดอรสันและรูบิ้น (Anderson and Rubin, 1986) ระบุวา ภาพลักษณนั้นเปนการรับรูของผูบรโิภค 

เกี่ยวกับองคกรทั้งหมด โดยองคกรนั้นก็เปรียบเมือนคนที่จำเปนจักตองมีบุคลิกภาพและภาพลักษณที่แตกตางกัน

ออกไป สำหรับกาญจนา นาคสกุล (2546) ระบุวา ภาพลักษณ หมายถึง ภาพของบุคคล องคการหรือสถาบันท่ี

เกิดข้ึนในใจของบุคคล มักเปนภาพท่ีเกิดจากลักษณะการกระทำ ความประพฤติหรือพฤติกรรมของบุคคล องคการ

หรือสถาบันนั้น ๆ 

จากความหมายขางตนเกี่ยวกับภาพลักษณนั้น สามารถสรุปไดวาภาพลักษณนั้นเปนภาพที่เกิดขึ้นภายใน

จิตใจ ความรูสึกนึกคิด ความเชื่อของบุคคลที่มีตอบุคคล องคกรหรือสถาบัน ซึ่งเกิดจากการรับรูเองทางตรงหรือ

เปนผลมาจากการไดรับการสื่อสารทั้งทางตรงและทางออมเกี่ยวกับบุคคล องคกรหรือสถาบัน แลวตราตรึงจิต 

ประทับใจ จึงกอใหเกิดประสบการณและสั่งสมไวในใจจนกอเกิดเปนภาพลักษณ ซึ่งจะสงผลตอการกระทำ ความ
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ประพฤติหรือพฤติกรรมของบุคคล แลวแสดงออกมาทางความคิด ทัศนคติ คานิยม ความเคารพ การนับถือ การ

บูชาตอสิ่งนั้น  ซ่ึงภาพลักษณนั้นสามารถมีไดท้ังทางบวกและทางลบ ซ่ึงข้ึนอยูแตละการรับรูของแตละบุคคลตอสิ่ง

นั้น ดวยเชนกัน 

หากเม่ือพิจารณาการวัดถึงภาพลักษณท่ีเก่ียวของกับสถานศึกษาแลวนั้น วศมล สบายวัน (2553) ไดเสนอ

ใหวัดภาพลักษณท้ังหมด 4 ดานดวยกัน ดังนี้ 

ดานท่ี 1 ภาพลักษณดานองคกรหรือภาพลักษณของสถาบัน โดยวัดจาก เปนองคกรท่ีมีความม่ันคง มีการ

บริหารงานที่ดี มีขาดความรับผิดชอบตอสังคม มีนโยบายการบริหารงานที่สอดคลองกับสภาพเศรษฐกิจ เปน

องคกรที่ไมลาสมัย มีนโยบายการบริหารงานที่สอดคลองกับความตองการของสังคม มีการพัฒนาวิธีการทำงานอยู

เสมอ มีนโยบายการทำงานท่ีชัดเจน เปนองคกรชั้นนำของประเทศ และเปนแหลงขอมูลทางวิชาการใหแกสังคมได 

ดานที ่ 2 ภาพลักษณดานบุคลากร โดยวัดจาก ประพฤติตนเปนแบบอยางที ่ดี ทำหนาที ่อยางเต็ม

ความสามารถ มีความรับผิดชอบ มีทักษะในการสื่อสาร มีบุคลิกภาพท่ีดี มีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีความสามารถในการ

แกปญหาเฉพาะหนา ใหขอมูลตรงกับความตองการของสังคม เปนผูท่ีมีวิสัยทัศนกวาง เปนคนซ่ือสัตย และมีภาวะ

ความเปนผูนำ ตรงไปตรงมา 

ดานท่ี 3 ภาพลักษณดานสินคา บริการและผลิตผล โดยวัดจาก หลักสูตรการเรียนการสอนท่ีทันสมัยและมี

ความหลากหลาย มีมาตรฐานที่ดี คุณภาพของผู สำเร็จการศึกษา และสามารถตอบสนองความตองการของ

หนวยงานและตลาดแรงงาน 

ดานท่ี 4 ภาพลักษณดานการจัดการดานอุปกรณ อาคาร สถานท่ีและสิ่งสนับสนุนการเรียน โดยวัดจาก มี

การออกแบบอาคารสถานที่อยางลงตัว มีการตกแตงภายในที่สวยงาม มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ไดมาตรฐาน 

มีระบบการดูแลความสะอาดที่ไมมีประสิทธิภาพ มีอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชครบครัน รวมทั้งสิ่งอำนวยความ

สะดวกใหกับผูเรียนอยางครบครัน 

 

แนวคิดเกี่ยวกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ 

ความสนใจถือไดวาเปนความรูสึกที่เริ่มตนมาจากการรับรูและความเอาใจใสในสิ่งนั้นอยางตอเนื่อง หากมี

การตอบสนองตามความรูสึกอยางตอเนื่องและเต็มใจก็จะกลายมาเปนความพึงพอใจ นำมาซึ่งการตัดสินใจ โดย

จิตใจจะเปนตัวเราใหตอบสนองออกมาเปนความสนใจ ซึ่งจะมากหรือนอยนั้นก็ขึ้นอยูกับสภาวะของจิตใจ อาจจะ

คลอยตามหรือขัดแยงกับทัศนคติก็ได (แกวตา สถิตยพรหม, 2541) สอดรับกับ อุไรวรรณ มานาค (2553) สรุป

ความหมายของความสนใจไววา หมายถึง การแสดงออกของพฤติกรรมดวยความรูสึกชอบ พอใจ เอาใจใสและ

พรอมท่ีจะเขารวมกิจกรรมตาง ๆ ดวยความสนุกสนาน เพลิดเพลินและเห็นคุณคาของกิจกรรมนั้น 

ดังนั้นพอจะสรุปความหมายของความสนใจตามผูวิจัยไดวา หมายถึง ความโนมเอียงในการที่บุคคลจะ

เลือกหรือกระทำสิ่งหนึ่ง สิ่งใดท่ีตนเองชอบมากกวา ซ่ึงจะกระตุนใหบุคคลกระทำแลวนำมาซ่ึงความชอบ โดยจะมี
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จิตใจที่จดจออยากรู อยากเห็น อยากกระทำในสิ่งที่ตนเองสนใจจนนำมาเปนแรงจูงใจในการเรียนหรือการทำงาน 

ทำใหเปนบุคคลท่ีมีศักยภาพและพยายามกระทำใหสำเร็จนั่นเอง 

ธนวรรณ รักอู (2557) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีเก่ียวของกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอในสถาบันการศึกษา

นั้นมีอยูหลายปจจัยดวยกัน คือ 

1). ปจจัยดานภาพลักษณของสถาบัน โดยภาพลักษณนั้นเปรียบไดดังชื่อเสียงของสถาบันการศึกษาที่เกิด

มาจากภาพในความคิดหรือภาพจากความนึกคิด ท่ีคิดวาควรจะเปนเชนนั้น ดังนั้นภาพลักษณของสถาบันจึงเปนสิ่ง

ท่ีเกิดข้ึนจากความรูสึกสึกนึกคิดของบุคคล ท่ีมีตอสถาบันการศึกษา มีความรูสึกประทับใจตอหนวยงาน เปนปจจัย

ท่ีมีผลตอความสำเร็จของสถาบันการศึกษา เพราะถาหากสถาบันการศึกษาไดรับความสนใจจากสาธารณชนในดาน

บวกท่ีมากข้ึนก็จะไดรับ 

2). ปจจัยดานหลักสูตร ซึ่งหลักสูตรเปนเสมือนหัวใจสำคัญในการเรียนการสอน เพราะหลักสูตรเปนดั่ง

แนวทางหรือกรอบในการที่จะพัฒนาใหผู เรียนเกิดความรูความเขาใจและทักษะ ท้ังนี้ ธำรง บัวศรี (2542) ได

ชี้ใหเห็นถึงความสำคัญของหลักสูตรตอความสนใจในการเลือกศึกษาตอไววา หลักสูตรท่ีดีจะเปนสวนสรางกำลังคน

ท่ีสามารถทำใหเศรษฐกิจม่ันคง เนื่องจากหลักสูตรเปนเสมือนการถายทอดเจตนารมณหรือเปาหมายของการศึกษา 

เพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของมนุษย ทั้งยังเปรียบเสมือนแมบทสำคัญของการจัดการศึกษาในทุกระดับและทุก

สาขาวิชา หลักสูตรจะระบุถึงสิ่งท่ีตองการและแนวทางในการจัดการกับประสบการณตาง ๆ เพ่ือใหผูเรียนบรรลุผล

ตามจุดมุงหมายท่ีกำหนด 

3). ปจจัยดานอาจารยผูสอน ซึ่ง ทองคูณ หงสพันธุ (2542) ไดชี้ใหเห็นวาอาจารยนั้นจะตองสอนดี มี

คุณธรรมและนำการพัฒนาสูชุมชน นอกจากนั้นควรมีบทบาทในการอำนวยความสะดวกในการเรียนรูโดยตองมี

การเปลี่ยนแปลงบทบาทในการเรียนการสอนใหมีวิธีการสอนท่ีหลากหลาย 

4). ปจจัยดานสื่อและอุปกรณการเรียนการสอน หากสถาบันการศึกษาท่ีมีสื่อและอุปกรณท่ีทันสมัยนั้นจะ

เปนสวนสนับสนุนใหกระบวนการในการเรียนการสอนมีประสิทธิภาพมาก ก็จะยิ่งเพิ่มความสนใจในการอยากเขา

มาเปนสวนหนึ่งของสถาบันนั้น เนื่องจากจะสามารถทำใหผูเรียนไดรับการเรียนรูท่ีรวดเร็วข้ึน 

5). ปจจัยดานสวัสดิการและการบริการ ถือวาเปนปจจัยทางตรงที่ผูเรียนจะไดรับ เนื่องจากเปนการเพ่ิม

ความสะดวกสบายในการเรียนและเปนแรงจูงใจท่ีทำใหผูเรียนเกิดการเรียนรูอยางมี ความสุขและเกิดการพัฒนาใน

ทุก ๆ 

6). ปจจัยดานการประชาสัมพันธ ซ่ึง กัญญา ศิริสกุล และคณะ (2552) ไดชี้ใหเห็นวา เปนการจัดการดาน

ความสัมพันธระหวางสถาบันการศึกษากับกลุมผูที่สนใจเลือกเขามาศึกษาตอ ซึ่งเปนผูที่มีสวนไดเสียจากการ

ดำเนินงานของสถาบันการศึกษาโดยมุ งหวังใหทั ้ง 2 ฝาย ตางมีความรู ความเขาใจซึ ่งกันและกัน เกิดเปน

ความสัมพันธระหวางกันในระยะยาว อีกยังมีผลกระทบตอความสำเร็จของสถาบันการศึกษา โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือสรางทัศนคติความเชื่อถือ ภาพลักษณท่ีดีตอสถานศึกษา  
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ทั้งนี้จากการศึกษาของณัฐวิโรจน มหายศ และคณะ (2562) ศึกษาเรื่อง “การเปดรับขาวสารผานการ

สื ่อสารองคกรกับภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา ในมุมมองของนิสิต วิทยาเขตบางแสน พบวา 1. นิสิต

มหาวิทยาลัยบูรพามีการเปดรับขาวสารผานสื่อใหม คือ เว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพา (www.buu.ac.th) เปน

อันดับหนึ่ง เนื่องจากเปนสื่อหลักของมหาวิทยาลัย 2. นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพามีความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณ

โดยรวมของมหาวิทยาลัยบูรพาในระดับดี 3. การเปดรับขาวสารผานสื่อสารองคกรมีความสัมพันธทางบวกกับ

ภาพลักษณโดยรวมของมหาวิทยาลัยบูรพาท่ีความสัมพันธในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายดานสามารถสรุปได

วา การเปดรับขาวสารผานสื่อสารองคกรมีความสัมพันธทางบวกกับภาพลักษณองคกรท่ีความสัมพันธในระดับปาน

กลาง มีความสัมพันธทางบวกกับภาพลักษณผลผลิต ภาพลักษณผูบริหารและบุคลากร ภาพลักษณการบริหาร

จัดการและภาพลักษณอุปกรณและสิ่งสนับสนุนการเรียนในระดับนอย 

 

วิธีการวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  แบบวัดผลครั้งเดียว (One-

Shot Case Study) โดยคณะผูวิจัยไดกำหนดและดำเนินการตามระเบียบวิจัย ดังนี้ 

1. ประชากรและการเลือกตัวอยาง คณะผูวิจัยไดกำหนดประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักเรียนชั้น

มัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 จำนวน 10,182 คน (สำนักงานการศึกษา

มัธยมศึกษา เขต 18 (ชลบุรี-ระยอง), 2562) โดยใชวิธีการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางตามสูตรของทาโร  

ยามาเน (Taro Yamane, 1973) คือ n =  N
1+Ne2

  ไดจำนวนไมนอยกวา 385 คน 

2. การสุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) จากจำนวน 50 

โรงเรียนสังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 จากนั้นใชการสุมแบบงายจากขนาดของโรงเรียนใน

สัดสวน 3 ตอ 1 โรงเรียน ซ่ึงไดจำนวนท้ังหมด 19 โรงเรียน แลวคำนวนขนาดตัวอยางจากนักเรียนชั้นมัธยมศึกษา

ปท่ี 6 ในแตละโรงเรียนไมนอยกวา 385 ตัวอยาง โดยเก็บขอมูลแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) 

3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ทั้งหมด 4 ตอน ประกอบดวย ตอนที่ 1 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ตอนที่ 2 ความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพา ตอนท่ี 3 

พฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานสื่อใหมของมหาวิทยาลัยบูรพา และตอนท่ี 4 ภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา

ในมุมมองของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 มีคาความเชื่อม่ัน

โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient) ของเครื่องมือหรือแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ มีผลลัพธ

ความเชื่อม่ันของภาพลักษณเทากับ .962 
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ผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานสื่อใหมกับภาพลักษณและความสนใจในการ

เลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา

เขต 18 สามารถสรุปผลไดดังนี้ 

1. พบวากลุมตัวอยาง มีการเปดรับขาวสารผานชองทางเว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพา เปนอันดับหนึ่ง 

จำนวน 359 คน คิดเปนรอยละ 84.70 รองลงมาอันดับที่สองคือ Facebook เพจของมหาวิทยาลัยบูรพา จำนวน 

54 คน คิดเปนรอยละ 12.70 และอันดับท่ีสามคือ รายการใน YouTube จำนวน 11 คนคิดเปนรอยละ 2.60 ตาม

ตารางท่ี 1 

ตารางที่ 1 แสดงจำนวนและรอยละของพฤติกรรมการเปดรับชองทางสื่อใหมของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษา ปท่ี 

6 สังกัดสำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 

พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารผานส่ือใหมของมหาวิทยาลัยบูรพา จำนวน รอยละ 

เว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพา 

Facebook เพจของมหาวิทยาลัยบูรพา 

รายการใน YouTube 

359 

54 

11 

84.70 

12.70 

2.60 

รวม 424 100 

2. พบวากลุมตัวอยางมีระดับความรูสึกตอภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาในภาพรวมอยูในระดับดี (x� 

= 4.37) เมื่อพิจารณาภาพลักษณรายดาน พบวา นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษา

มัธยมศึกษา เขต 18 มีความรูสึกตอภาพลักษณดานคุณภาพการศึกษา ในระดับดีมาก (x� = 4.53) รองลงมาคือ 

ภาพลักษณดานสถานศึกษา อยูในระดับดี (x�=4.33) ภาพลักษณดานสิ่งสนับสนุนการจัดการศึกษา (x�=4.32) และ

ภาพลักษณดานบุคลากร (x�=4.26) ตามตารางท่ี 2 

ตารางที่ 2 แสดงระดับภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาในมุมมองของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษา ปที่ 6 สังกัด

สำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 

ภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา ระดับความรูสึก 

x� S.D. แปลผล 

1. ภาพลักษณดานสถานศึกษา 4.33 .377 ด ี

2. ภาพลักษณดานคุณภาพการศึกษา 4.53 .399 ดีมาก 

3. ภาพลักษณดานบุคลากร 4.26 .432 ด ี

4. ภาพลักษณดานสิ่งสนับสนุนการจัดการศึกษา 4.32 .424 ด ี

ภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาโดยรวม 4.37 .316 ดี 
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3. พบวาภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาภาพรวมมีความสัมพันธทางลบกับความสนใจในการเลือก

ศึกษาตอ ท่ีมหาวิทยาลัยบูรพาท่ีความสัมพันธในระดับนอย (r = -.110) มีนัยสำคัญทางสถิติท่ี .05 ภาพลักษณดาน

บุคลากรมีความสัมพันธทางลบกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพาท่ีความสัมพันธในระดับ

นอย  (r = -.129) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ .01 ภาพลักษณดานคุณภาพการศึกษามีความสัมพันธทางลบกับ

ความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพาที่ความสัมพันธในระดับนอย (r = -.101) อยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ี .05 สวนภาพลักษณทางดานอ่ืนไมมีความสัมพันธกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัย

บูรพา ดังตารางท่ี 3 

ตารางที่ 3 แสดงความสัมพันธระหวางความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพากับภาพลักษณ

ของมหาวิทยาลัยบูรพา 

*p-value<.05 

**p-value<.01 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลการวิจัยโดยแยกตามวัตถุประสงคไดดังตอไปนี้ 

1. พฤติกรรมการเปดรับขาวสารผานสื่อใหมของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นท่ี

การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 นั้นใชชองทางเว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพาเปนอันดับหนึ่ง จำนวน 359 คน คิด

เปนรอยละ 84.70 แสดงใหเห็นวาชองทางที่มีความสำคัญและมีอิทธิพลของมหาวิทยาลัยบูรพานั้นคือ เว็บไซต 

เนื่องจากเปนสื่อหลักของทางมหาวิทยาลัย โดยชองทางดังกลาวสามารถเขาถึงไดงาย ทุกที่ ทุกเวลาอยางไร

พรมแดน มีความสะดวก รวดเร็ว สามารถคนหาขอมูลตามที่ตนเองมีความตองการไดตรงประเด็น อีกทั้งยังเปน

ชองทางแรกเม่ือคนหาในระบบอินเทอรเน็ตก็จะปรากฏข้ึนมากอน ท้ังนี้ยังเปนชองทางท่ีผสมผสานรูปแบบของสาร

ไวหลายรูปแบบท้ังภาพ เสียง ขอความ ทำใหมีความนาสนใจในการติดตาม 

 

ภาพลักษณ 

ความสนใจในการเลือกศึกษาตอ 

ท่ีมหาวิทยาลัยบูรพา 

𝐱𝐱� SD. r p-value 

ภาพลักษณดานสถานศึกษา 4.33 .377 -.048 .328 

ภาพลักษณดานคุณภาพการศึกษา 4.53 .399 -.101* .038 

ภาพลักษณดานบุคลากร 4.26 .432 -.129** .008 

ภาพลักษณดานสิ่งสนับสนุนการจัดการศึกษา 4.32 .424 -.058 .233 

ภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาภาพรวม 4.37 .316 -.110* .023 
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ตามท่ี เวอรทาม และ เฟนวิกค (Wertime & Fenwick, 2011) ไดใหแนวคิดและความหมายเกี่ยวกับสื่อ

ใหม วาหมายถึงเนื้อหาที่อยูรูปแบบดิจิทัล ที่มีความเปนอิสระ 5 ประการ ไดแก 1). ความเปนอิสระจากขอจำกัด

ดานเวลา คือสามารถเขาถึงไดทุกเมื่อ 2). ความเปนอิสระจากขอจำกัดดานพรมแดน คือ เนื้อหาที่อยูในรูปแบบ

ดิจิทัลนั้น สามารถเปดรับขอมูลขาวสารไดทั่วโลกในเวลาอันรวดเร็ว ทำใหผูแสวงหาสามารถเลือกรับหรือคนหา

ขอมูลขาวสารจากที่ใดก็ได 3). ความเปนอิสระจากขอจำกัดดานขนาด คือ สามารถปรับขนาดของเนื้อหาไดตาม

ความตองการและความหมาะสมสำหรับการเผยแพรท่ัวโลกหรือสามารถปรับใหเขากับกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจง

ได 4). ความมีอิสระจากขอจำกัดดานรูปแบบ คือ เนื้อหาดิจิทัลนั้นไมมีรูปแบบหรือลักษณะที่ตายตัว ขึ้นอยูกับ

ชองทางที่จะนำเสนอและผูที่ตองการนำเสนอขอมูลขาวสาร และ 5). ความเปนอิสระจากยุคนักการตลาดที่สราง

เนื้อหามาสูยุคนักบริโภคที่ริเริ่มและควบคุมเนื้อหาเอง คือ เจาของชองทางสามารถนำเนื้อหาเขาไปยังชองทางท่ี

ตนเองเปนเจาของไดเลย ซ่ึงท้ังหมดนี้มีเนื้อหาครบทุกรูปแบบตามความตองการของผูใหขอมูล ดังนั้นชองทางนี้จึง

เปนท่ีนิยมและมีการเขาถึงมากท่ีสุด 

อีกทั้งเว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพานั้นมีเนื้อหา ขาวสาร ขอมูลที่เปนแหลงรวมทั้งหมด จึงทำใหมีผู

เขาถึงไดมากกวาชองทางอ่ืน สอดรับกับ ขวัญฤทัย สายประดิษฐ  (2551) ท่ีกลาววาคุณลักษณะของสื่อใหมนั้นเปน

สื่อที่ตอบสนองความตองการสารสนเทศไดตามกาล สงผลใหเกิดความสำเร็จในงานเผยแพร และรวบรวมขอมูล

ขาวสารไดมากกวา ซึ่งนักเรียนกลุมตัวอยางนั้นก็ยอมที่จะเลือกเขาถึงชองทางเว็บไซต ไดงายนั่นเอง นอกจากนี้

เว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพาไดจัดทำข้ึนนั้น ก็สามารถตอบโจทยในเรื่องประโยชนการใชงานของทุกคนเรื่องการ

สามารถโตตอบขอสงสัยของผูเขาถึงที่เกิดปญหาตาง ๆ ไดอยางทันทวงที ซึ่งการตอบขอสงสัยนั้นอาจจะมาจาก

บุคลากร เจาหนาท่ีหรือผูท่ีมีความรูในเรื่องนั้นโดยตรง สอดคลองกับประโยชนท่ีไดจากสื่อใหมของ ธิดาพร ชนะชัย 

(2550) และขวัญฤทัย สายประดิษฐ (2551) ท่ีระบุวา สื่อใหมนั้นเปนสื่อท่ีสามารถติดตอกันได 2 ทาง มีการโตตอบ

กันอยางทันทีทันใดของผูใชโดยตรง ซึ่งจุดนี้ถือไดวาเปนสาระสำคัญของการสื่อใหมที่ตอบโจทยในเรื่องประโยชน

ตอนิสิตท่ีตองการแกไขปญหาอยางเรงดวนและทันทวงทีนั่นเอง 

สอดรับกับการศึกษาของณัฐวิโรจน มหายศ และคณะ (2562) ศึกษาเรื่อง “การเปดรับขาวสารผานการ

สื ่อสารองคกรกับภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา ในมุมมองของนิสิต วิทยาเขตบางแสน พบวา นิสิต

มหาวิทยาลัยบูรพามีการเปดรับขาวสารผานสื่อใหม คือ เว็บไซตของมหาวิทยาลัยบูรพา (www.buu.ac.th) เปน

อันดับหนึ่ง เนื่องจากเปนสื่อหลักของมหาวิทยาลัย 

2. ภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพา ในมุมมองของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นท่ี

การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 อยูในระดับดี ซึ่งกลาวไดวานักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นท่ี

การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 นั้นมีภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจและภาพในความคิดของตนเองตอสถาบันการศึกษาท่ีอยู

ในพื้นที่บริการการศึกษาของตนเองอาศัยอยูทิศทางที่ดี ในทิศทางบวก ซึ่งนักเรียนนั้นมีประสบการณทางดานตาง 

ๆ โดยตรงตอมหาวิทยาลัย สอดรับกับคำจำกัดความของภาพลักษณของ โรบินสัน (Robinson, 1972) ที่ระบุวา 
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ภาพลักษณนั้นเปนภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของบุคคล ท่ีมีความรูสึกนึกคิดตอองคกร สถาบัน ซ่ึงภาพนั้นอาจไดมาจาก

ประสบการณโดยตรงและนักเรียนก็เกิดความประทับใจในภาพที่ตนเองไดสัมผัส ดังจะเห็นไดจากภาพลักษณใน

ดานคุณภาพการศึกษา ซึ่งเปนภาพลักษณทางตรงและใกลตัวที่สุดของนักเรียนเอง โดยมีมุมมองอยูในระดับดีมาก 

(x�=4.53) แตทั้งนี้ทั้งนั้นภาพลักษณในดานอื่น ๆ ไมวาจะเปน ภาพลักษณดานสถานศึกษา ภาพลักษณดานสิ่ง

สนับสนุนการจัดการศึกษาและภาพลักษณดานบุคคลากรของมหาวิทยาลัยบูรพาก็อยูในระดับดีเชนกัน (x�= 4.33, 

4.32,4.26) นั้นยอมแสดงใหเห็นวานักเรียนมีมุมมองที่ดี ไปในทิศทางบวกตอสถานศึกษา สิ่งสนับสนุนการจัด

การศึกษาและบุคลากรในสถาบันการศึกษาที่อยูพื้นที่การบริการการศึกษาของตนเอง รวมถึงมีมุมมองที่เปนบวก

ตอภาพลักษณโดยรวมของมหาวิทยาลัยเชนกัน ยอมแสดงวานักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นท่ี

การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 มองมหาวิทยาลัยบูรพาวาเปนมหาวิทยาลัยที ่มีชื ่อเสียงทั ้งทางดานคุณภาพ

การศึกษา บุคลากรดานตาง ๆ รวมถึงสิ่งสนับสนุนการจัดการศึกษาของมหาวิทยาลัยดวย ซ่ึงภาพลักษณท่ีดีนั้นเปน

การบงบอกวามีชื่อเสียงท่ีดี ดังท่ี มานิตย รัตนสุวรรณ (2546) ระบุไววา ภาพลักษณนั้นบางทีอาจเรียกวาชื่อเสียงก็

ได 

โดยรวมแลวภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพาในมุมมองของนักเรียนชั ้นมัธยมศึกษาปที ่ 6 สังกัด

สำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 เปนภาพในความคิดท่ีเกิดจากการรับรูเก่ียวกับเรื่องนั้น ๆ สอดรับกับ 

แอนเดอรสันและรูบิ ้น (Anderson and Rubin, 1986) ที่ระบุวา ภาพลักษณนั้นเปนการรับรูของผูบริโภคตอ

องคกรท่ีมีความแตกตางกันออกไป ซ่ึงเปนการรับรูตอสิ่งท่ีสนใจเพ่ือพัฒนาไปสูทัศนคติท่ีดี 

3. ลักษณะความสัมพันธระหวางภาพลักษณของมหาวิทยาลัยบูรพากับความสนใจในการเลือกศึกษาตอ ท่ี

มหาวิทยาลัยบูรพาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 สังกัดสำนักงานพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 พบวามี

ความสัมพันธกันเชิงลบที่ระดับความสัมพันธนอย โดยความสัมพันธระหวางภาพลักษณกับความสนใจในการเลือก

ศึกษาตอ ที่มหาวิทยาลัยบูรพานั้นจะมีเพียงภาพลักษณดานคุณภาพการศึกษา ภาพลักษณดานบุคลากรและ

ภาพลักษณภาพรวมเทานั้นท่ีมีความสัมพันธกัน สอดรับกับ (ธนกฤต ยืนยงเดชา, 2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผล

ตอการเลือกเรียนศึกษาตอ ระดับอุดมศึกษา มหาวิทยาลัยเชียงใหมเปนอันดับหนึ่งของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอน

ปลายในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” พบวา ปจจัยทางดานการผลิตบัณฑิตมีความสำคัญในระดับมากตอการ

เลือกศึกษาตอในระดับอุดมศึกษา 

เนื่องจากความสนใจในการเลือกศึกษาตอนั้นตามความเห็นของผูวิจัยที่สรุปไดวา เปนความโนมเอียงใน

การที่บุคคลจะเลือกหรือกระทำสิ่งหนึ่ง สิ่งใดที่ตนเองชอบมากกวา ซึ่งจะกระตุนใหบุคคลกระทำแลวนำมาซ่ึง

ความชอบ โดยจะมีจิตใจที่จดจออยากรู อยากเห็น อยากกระทำในสิ่งที่ตนเองสนใจจนนำมาเปนแรงจูงใจในการ

เรียนหรือการทำงาน ทำใหเปนบุคคลท่ีมีศักยภาพและพยายามกระทำใหสำเร็จโดยอาศัยปจจัยตามท่ี ธนวรรณ รัก

อู (2557) ไดสรุปไวคือ กลาวถึงปจจัยที่เกี่ยวของกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอในสถาบันการศึกษานั้นมีอยู

หลายปจจัยดวยกัน คือ 1). ปจจัยดานหลักสูตร ซึ่งหลักสูตรเปนเสมือนหัวใจสำคัญในการเรียนการสอน เพราะ
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หลักสูตรเปนดั่งแนวทางหรือกรอบในการที่จะพัฒนาใหผูเรียนเกิดความรูความเขาใจและทักษะ ทั้งนี้ ธำรง บัวศรี 

(2542) ไดชี้ใหเห็นถึงความสำคัญของหลักสูตรตอความสนใจในการเลือกศึกษาตอไววา หลักสูตรที่ดีจะเปนสวน

สรางกำลังคนท่ีสามารถทำใหเศรษฐกิจม่ันคง เนื่องจากหลักสูตรเปนเสมือนการถายทอดเจตนารมณหรือเปาหมาย

ของการศึกษา เพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของมนุษย ทั้งยังเปรียบเสมือนแมบทสำคัญของการจัดการศึกษาในทุก

ระดับและทุกสาขาวิชา หลักสูตรจะระบุถึงสิ่งที่ตองการและแนวทางในการจัดการกับประสบการณตาง ๆ เพื่อให

ผูเรียนบรรลุผลตามจุดมุงหมายท่ีกำหนด 2). ปจจัยดานอาจารยผูสอน ซ่ึง ทองคูณ หงสพันธุ (2542) ไดชี้ใหเห็นวา

อาจารยนั้นจะตองสอนดี มีคุณธรรมและนำการพัฒนาสูชุมชน นอกจากนั้นควรมีบทบาทในการอำนวยความ

สะดวกในการเรียนรูโดยตองมีการเปลี่ยนแปลงบทบาทในการเรียนการสอนใหมีวิธีการสอนที่หลากหลาย 3). 

ปจจัยดานการประชาสัมพันธ ซ่ึง กัญญา ศิริสกุล และคณะ (2552) ไดชี้ใหเห็นวา เปนการจัดการดานความสัมพันธ

ระหวางสถาบันการศึกษากับกลุมผูที่สนใจเลือกเขามาศึกษาตอ ซึ่งเปนผูที่มีสวนไดเสียจากการดำเนินงานของ

สถาบันการศึกษาโดยมุงหวังใหทั้ง 2 ฝาย ตางมีความรูความเขาใจซึ่งกันและกัน เกิดเปนความสัมพันธระหวางกัน

ในระยะยาว อีกยังมีผลกระทบตอความสำเร็จของสถาบันการศึกษา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางทัศนคติความ

เชื่อถือ ภาพลักษณท่ีดีตอสถานศึกษา 

จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับแนวคิดเก่ียวกับความสนใจในการเลือกศึกษาตอนั้นสามารถสรุปไดวา 

ความสนใจเลือกเรียนตอในสถาบันใดสถาบันหนึ่งหรือสาขาใดสาขาหนึ่ง  ในระดับที่สูงขึ้นหรือสูงกวาเดิม เพื่อมุง

ศึกษาในแตละสาขาวิชาอยางลึกซ้ึงเพ่ือพัฒนาศักยภาพของตนเองใหมีความสามารถในการนำไปปฏิบัติงานไดอยาง

มี ประสิทธิภาพ สามารถนำไปประยุกตใชเพื่อใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของสังคมในปจจุบัน นอกจากนี้ผูที่จบ

การศึกษาในระดับสูงยังเปนท่ียอมรับของสังคมแลว ยังสงผลตอความกาวหนาในหนาท่ีการงาน โดยอยูบนพ้ืนฐาน

ของการคิดพิจารณาไตรตรอง อยางมีเหตุผลและสามารถเลือกไดตรงกับความตองการของตนเองมากท่ีสุด สำหรับ

แนวคิดนี้มีความสัมพันธกับภาพลักษณทางดานตาง ๆ ของมหาวิทยาลัยบูรพา ที่จะทำใหนักเรียนในระดับชั้น

มัธยมศึกษาปท่ี 6 สังกัดสำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 18 เลือกมหาวิทยาลัยบูรพาเปนมหาวิทยาลัยท่ี

จะเขามาศึกษาตอ 

 

ขอเสนอแนะการวิจัย 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี้ 

1. ควรมีการศึกษาปจจัยดานอื่น ๆ ที่มีผลหรือความสัมพันธอื่น ๆ เชน เนื้อหาของขอมูลขาวสารที่ไดรับ

จากมหาวิทยาลัย ซึ่งอาจเปนปจจัยสำคัญที่นอกเหนือจากการวิจัยชิ้นนี้ เพื่อใหไดขอมูลที่ครอบคลุมชัดเจนยิ่งข้ึน 

ทั้งนี้อาจมีการศึกษาเปรียบเทียบเนื้อหาของสารที่มีการนำเสนอ กระบวนการสื่อสารของผูสงสารกับการรับรู การ

เขาใจ การเขาถึง และกระบวนการตอบกลับของสารจากผูรับสาร เพื่อวิเคราะหใหทราบถึงสารที่สงไปนั ้นมี

ความหมายไปในทิศทางเดียวกันหรือไม อยางไร 
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2. งานวิจัยนี้สามารถนำไปใชงานในการวางแผนหรือกลยุทธในการดำเนินการบริหารหรือการสื่อสาร

องคกรใหสำเร็จตามเปาหมายท่ีไดตั้งไว ควรท่ีจะศึกษากับนักเรียนใหครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีท่ัวประเทศ 

3. เพื่อนำผลที่ไดนำมาเปรียบเทียบเพื ่อพัฒนาและใหไดประโยชนและตอบสนองความตองการของ

มหาวิทยาลัยบูรพาอยางชัดเจน ควรขยายกลุมประชากรในการศึกษาที่หลากหลายมากขึ้น เชน นักเรียนใน

ระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายในพ้ืนท่ีอ่ืน ประชาชนชาวบางแสน เปนตน 

 

ประกาศคุณูปการ 

 งานวิจัยนี้ไดรับทุนอุดหนุนจากมหาวิทยาลัยบูรพา ประจำปงบประมาณ พ.ศ. 2563 
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ปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภค 

ในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี 

Marketing Factors that Affect the Decision to Consume Premium Fruit : Case Study the 

Consumer in Banpong District, Ratchaburi Province 

ดลนัสม โพธิ์ฉาย1 และ พิทักษ  ศิริวงศ2 
 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไม พรีเมียม 

กรณีศึกษาผูบริโภคในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคผลไมพรีเมียม

ท่ีอยูอาศัยในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี จำนวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม สถิติที่

ใชในการวิจัย ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม ภาพรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  

การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม ภาพรวมมีการตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัย

ทางการตลาดดานบุคคล ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอการตัดสินใจบริโภค 

ผลไมพรีเมียม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.01 สวนปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด และดาน

กระบวนการ สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ตามลำดับ 

 

คำสำคัญ : ปจจัยทางการตลาด  การตัดสินใจ  ผลไมพรีเมียม 

Abstract 

The objectives of this research were to marketing factors that affect the decision to 

consume premium fruit : case study the consumer in Banpong District, Ratchaburi Province. The 

research samples were 400 consume premium fruit housing in Banpong distict, Ratchaburi Province. 

The research tool was a questionnaire. The data were analyzed by using frequency, percentage, mean, 

standard deviation, and stepwise multiple regression analysis. The research results were as follows 

to: marketing factors the decision to consume premium fruit was overall at a high level, decision 
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to consume premium fruit was overall at a highest level. The hypothesis test found that marketing 

factors that affect the decision to consume premium fruit with statistical significance at the 0.01 

level were people, product, price, place; whereas those affect the decision to consume 

premium fruit with statistical significance at the 0.05 level were promotion, and process, 

respectively. 

Keyword : marketing factors, decision, premium fruit 

  

บทนำ 

ผลไมพรีเมียมเปนสินคาประเภทหนึ่งที่ผูบริโภคใหความนิยมในการบริโภคมาเปนเวลานานแลว เพียงแต

สมัยกอนจะมีขายแตในหางสรรพสินคาและมีราคาแพงพอสมควร (Moneyhub, 2559 : ออนไลน) ซึ่งผลไม

นำเขาเหลานี้ถือเปนสินคาพรีเม่ียมในยุคนั้นและสวนใหญจะนำเขาจากญ่ีปุน อเมริกา และยุโรป แตสำหรับยุคนี้

สินคาผลไมนำเขามีหลายเกรด และบางแหงนำเขาจากจีน ซึ่งมีราคาถูกกวา แตคุณภาพเทียบไมไดจากแหลงอื่นๆ ท่ี

กลาวมา แตก็เปนอีกทางเลือกของคนท่ีอยากทานผลไมแปลกๆ หรือรสชาติอรอยกวาท่ีผลิตในไทย แตก็ตองเสี่ยง

เพราะผลไมนำเขาจากจีนคุณภาพไมคอยเปนที่ยอมรับมากนัก และจะมีขายในตลาดลางมากกวาตลาดบน 

นอกจากนี้ยังมีจากแหลงอื่นๆ เชน เวียดนาม อินโดนีเซีย ซึ่งผลไมยอดฮิตของการนำเขาคงไมพน องุน สตอรเบอรี่ 

แอปเปล กีวี่ ลูกพลับ และอ่ืนๆ ท่ีในประเทศยังไมมีหรือผลิตไดไมดีเทาสั่งจากตางประเทศ สวนในเรื่องของราคายังมี

ราคาสูงอยูพอสมควร เพราะเปนผลไมนำเขา ยกตัวอยางเชน เชอรรี่สด นำเขาจากอเมริกา แคนาดา ชิลี นิวซีแลนด 

ออสเตรเลีย ราคาตอกิโลกรัมจะอยูท่ี กลองละ 650 บาท ลูกพีช จากอเมริกา กลองละ 5 ลูก ราคาอยูท่ี 830 บาท เบอรี่

ชนดิตางๆ ราคาจะอยู 370 ตอแพค (แพคละ 125 กรัม) (Moneyhub, 2559 : ออนไลน) 

จากราคาของผลไมพรีเมียมจะเห็นไดวาเปนสินคาท่ีมีราคาสูง แตในมุมกลับราคานี้แมจะแพงแตก็มีคนซื้อ

และสามารถทำกำไรใหกับผูขายได ซ่ึงบางรานนั่นนำเขาจากตางประเทศโดยตรง บางรานซ้ือจากผูนำเขาท่ีขาย

ราคาสงมาอีกที ซึ ่งในบานเรานั้นมีตัวแทนนำเขาผลไมอยูหลายบริษัท ซึ่งมีบริการสั่งจากตัวแทนจำหนายใน

ตางประเทศผานเวปไซดตางๆ หรือติดตอผูจำหนายโดยตรง ซึ่งการสั่งซื้อสินคาผลไม พรีเมียมของผูบริโภคใน

ปจจุบัน ตัวแทนจำหนายไดพยายามเขาถึงลูกคาโดยอาศัยโซเชียลมีเดียชองทางตางๆ เพื่ออำนวยความสะดวก

ใหแกลูกคา และยังเปนการสงเสริมการตลาดอีกทางหนึ่ง ผานทาง Line, Facebook และ Instagram โดยวิธีการ

ถายรูปสินคาโชวใหลูกคาเห็นวาจำหนายผลไมไทยเกรดสงออก และผลไมนำเขาทุกชนิดจากทั่วโลก ซึ่งผานการ

คัดสรรทั้งคุณภาพและรสชาติที่ดีที่สุด เพื่อกระตุนใหเกิดการใชบริการเดลิเวอรี่ โดยเฉพาะผลไมตามฤดูกาล 

เนื่องจากผลไมจะมีคุณภาพความสด หวาน อรอย ลูกใหญ อีกทั้งยังมีผลผลิตที่เพียงพอตอความตองการของ

ลูกคา ปรากฏวาลูกคาผูบริโภคใหการตอบรับอยางดีเยี่ยม โดยเปลี่ยนพฤติกรรมมาใชบริการสั่งซื้อผลไมผาน
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ชองทางโซเชียลมีเดียแทนการเดินทางมาซื้อผลไมดวยตนเองที่ตลาดหรือซูเปอรมาเก็ต (ไทยรัฐออนไลน, 2562 : 

ออนไลน) 

การใหบริการเดลิเวอรีผลไมเกรดพรีเมียม มียอดการใชบริการเติบโตอยางตอเนื่อง ยิ่งในชวงท่ีประเทศไทย

เขาสูหนาฝน และเปนฤดูกาลท่ีผลไมภาคตะวันออกออกสูตลาด คาดวาจะมีผูสนใจใชบริการจำนวนมาก ท้ังนี้ลูกคา

สวนใหญเปนกลุมระดับกลางถึงบน แรกเริ่มสั่งซื ้อผลไมเพื่อบริโภคเอง ตอมาเริ ่มสั ่ งซื ้อเปนของฝาก ดวย

ประทับใจในคุณภาพความอรอยสดใหมของผลไม และรูปแบบแพ็คเกจจิ้ง ท่ีสวยงาม จึงสามารถสั่งเดลิเวอรี

ผลไมไดอยางมั่นใจ โดยในแตละวันมีลูกคาออเดอรผลไมเขามายิ่งชวงเทศกาลมีลูกคา ออเดอรเขามามากกวา

ปกติ ภายใตการดูแลและรับออเดอรของพนักงานที่มีการแบงหนาที่ในการรับรองลูกคา ในแตละชองทางอยาง

ชัดเจน เพื่อตอบสนองและใหบริการลูกคาดวยความรวดเร็ว (กรมเศรษฐกิจระหวางประเทศ กระทรวงการ

ตางประเทศ, 2562 : ออนไลน) 

ปจจุบันมีบริษัทที่เนนการทำตลาดผลไมพรีเมียมมากขึ้น รวมไปถึงตองการขยายตลาดพรีเมียม ไปยัง

ตางจังหวัดเขาหาผูบริโภคที่มีกำลังซื้อสูงในตลาดนั้นๆ ดวย รวมไปถึงองคกรของรัฐ เชน กระทรวงสาธารณสุขได

รณรงคใหความรูการดูแลสุขภาพดวยการบริโภคผลไมใหถูกวิธี ซ่ึงจะเปนการรณรงคใหผูบริโภคเปลี่ยนพฤติกรรมการ

กินผลไมกอนการรับประทานอาหาร ซึ่งจะมีประโยชนกับสุขภาพมากกวาการรับประทานหลังอาหาร โดย

รวมมือกันรณรงคผานโซเชียลมีเดียของศูนยการคาหรือหนวยงานตางๆ เพื่อใหความรูที่ถูกตองกับผูบริโภค (ไทยรัฐ

ออนไลน, 2562 : ออนไลน) อีกทั้งกรมสงเสริมสหกรณไดกำหนดจัดงานมหกรรมสินคาสหกรณ สงเสริมขายสินคาผัก 

ผลไมเกรดพรีเมี่ยมเพ่ือเพิ่มชองทางการจำหนายสินคาคุณภาพของสหกรณใหเขาถึงผูบริโภคในทุกพื้นที่ (สยามรัฐ, 

2562 : ออนไลน)  

จังหวัดราชบุรีเปนอีกจังหวัดหนึ่งที่มีตลาดกลางคาสงผักและผลไมรายใหญ ประชากรในจังหวัดราชบุรีสวน

ใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม มีผลผลิตทางการเกษตรที่หลากหลายในการเปนตนทุนในการพัฒนาเพ่ือ

การสงออก เชน ปลาสวยงาม สุกร มะพราว สับปะรด ชมพู และสามารถพัฒนาผลผลิตทางการเกษตรใหเปนแบรนด 

(Brand) ผลผลิตจากการเกษตร โดยการเนนการเสริมสรางความเขมแข็งของเกษตรกร สถาบันเกษตรกรให

เขมแข็ง ดวยกลไกการรวมกลุม และการพัฒนาดวยเทคโนโลยีสงเสริมการพัฒนานวัตกรรมการเกษตร เพื่อการ

จัดการผลผลิตทางการเกษตรเพิ ่มมูลคาในกลุ มไมผล สัตวน้ำ และสมุนไพร สงเสริมการพัฒนาการเกษตรสู

อุตสาหกรรมการเกษตรที่เชื่อมโยงกับประเทศเพื่อนบาน สงเสริมวิสาหกิจชุมชนจากฐานการเกษตร การพัฒนา

รูปแบบการแปรรูปเพื่อสรางมูลคาเพิ่มแกผลผลิต การสรางแบรนดจากผลผลิตทางการเกษตรสนับสนุนการ

พัฒนาสถาบันการเกษตรของจังหวัดสูการบริหารจัดการในรูปแบบของสหกรณ เพื่อการพึ่งพาตนเอง พัฒนา

ปรับปรุงดินเพื่อรองรับการบริหารจัดการพืชผัก ปศุสัตว ผักและไมผล พรีเมี่ยมที่เปนแบรนดของจังหวัด (Product 

Champion) ในระดับพรีเม่ียมได (องคการบริหารสวนจังหวัดราชบุรี, 2563 : 116) 
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จากการจัดการผลผลิตทางการเกษตรเกี่ยวกับผลไมพรีเมี ่ยมสงผลใหประชาชนในจังหวัดราชบุรีสามารถ

เขาถึงการบริโภคผลไมพรีเมี่ยมไดงายขึ้น จึงทำใหการบริโภคผลไมพรีเมี่ยมไดรับความนิยมมากขึ้น ซึ่งอำเภอบาน

โปงเปนอำเภอหนึ่งในจังหวัดราชบุรี ทำใหสามารถเขาถึงการบริโภคผลไมพรีเม่ียมได อยางงาย ซ่ึงทางจังหวัด

มีตลาดกลางผักและผลไม (ตลาดศรีเมือง) รานพรีเมียมมารเก็ต (ตลาดศรีเมือง) เปนสถานที่จัดจำหนายสินคา 

ผัก ผลไม และอาหารทะเลสด ที่นำเขาจากตลาดกลางผักและผลไมโอตะ และตลาดกลางคาสงปลาและอาหาร

ทะเลซึกิจิ ซึ่งถือวาเปนตลาดกลางที่คัดสรรสินคาคุณภาพเกรดพรีเมี่ยมของประเทศญี่ปุน โดยมีระบบจำหนายท้ัง

การขายปลีกและขายสง นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑโครงการหลวง สินคาในโครงการผักปลอดภัยตลาดศรีเมือง 

สินคา OTOP ท่ีไดรับการรับรองคุณภาพจากเซ็นทรัลแลป ผานการคัดสรรแลววามีคุณภาพในระดับสากลและเปน

สินคาเกรดพรีเม่ียม (องคการบริหารสวนจังหวัดราชบุรี, 2563 : 8-10) รวมไปถึงการสั่งซ้ือทางรานคาผลไมเกรดพ

รีเมี่ยมทางสังคมออนไลน เชน ทางไอจี เฟสบุค ซึ่งมีผลไมใหเลือกเยอะ บางรานสงตรงจากตางประเทศ รับมา

จากฟารมชื่อดัง และอีกทั้งยังมีบริการสงถึงหนาบาน (กรมเศรษฐกิจระหวางประเทศ กระทรวงการตางประเทศ, 

2562 : ออนไลน)  

จากเหตุผลดังกลาวยังพบวาผลไมพรีเมี่ยมมักจะมีผูบริโภคเฉพาะกลุม หากมีการวางแผนการตลาด สราง

เครือขายและกำหนดกลุมเปาหมายที่ชัดเจน โดยเนนการทำตลาดเฉพาะกลุม จะสามารถใหผลไมพรีเมียมมีโอกาส

เพิ่มปริมาณจำหนายไดมากขึ้น ดังนั้นผูวิจัยซึ่งอาศัยอยูในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี จึงมีความสนใจที่จะ

ศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไม พรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภคในอำเภอบานโปง 

จังหวัดราชบุรี เพื่อใหสามารถทราบถึงปจจัยทางกาตลาด พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจบริโภคผลไมพรี

เมียม เพ่ือเปนขอมูลสำหรับผูประกอบการในการวางแผนการตลาดและการลงทุน ใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดมากข้ึน และเปนแนวทางในการพัฒนาและสงเสริมธุรกิจผลไม พรีเมียมตอไป 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภคในอำเภอบานโปง 

จังหวัดราชบุรี 

2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภคในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี 

3. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภคใน

อำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี 

 

กรอบแนวคิด 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีตางๆ รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตน ผูวิจัยไดนำแนวคิดและทฤษฎี

ตางๆ ที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมมากำหนดเปนกรอบแนวคิดของงานวิจัยเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด
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ตามแนวคิดของคอตเลอร (Kotler, 2012 : 105) และแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของชิฟแมนและ 

คานุก (Schiffman and Kanuk, 1994 : 659) เพื่อเปนแนวทางในการดำเนินการวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่

สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียมของผูบริโภคในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี แสดงกรอบแนวคิดใน

การวิจัยดังภาพท่ี 1 ดังนี้ 

 

 

 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเลือกกลุมตัวอยางผูบริโภคใน 

อำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี ดวยวิธีการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล และ

วิเคราะหขอมูลจากกลุมตัวอยาง การดำเนินการวิจัยครั้งนี้ประกอบตามระเบียบวิจัยดังนี้ 

ประชากรในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี โดยมีทั้งหมด 15 

ตำบล ในอำเภอบานโปง ไดประชากรท้ังหมดจำนวน 172,752 คน 

กลุมตัวอยาง ผูวิจัยกำหนดขนาดตัวอยางตามแนวทางของ Taro Yamane (1973 : 727-728) ไดกลุม

ตัวอยางจำนวน 400 คน 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2.  อาย ุ

3.  ระดับการศึกษา 

4.  อาชีพ 

5.  รายไดตอเดือน 

ปจจัยทางการตลาด 

1.  ดานผลิตภณัฑ  

2.  ดานราคา  

3.  ดานชองทางการจัดจำหนาย  

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานบุคคล 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ 

7. ดานกระบวนการ 

การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียมของผูบริโภค

ในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี 

 

1. ดานการรับรูปญหา 

2. ดานการแสวงหาขอมูล 

3. ดานการประเมินผลทางเลือก 

4. ดานการตัดสินใจซื้อ 

5. ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรตาม 



80 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก แบบสอบถาม ที่มีลักษณะคำถามปลายเปดและปลายปดชนิด

เลือกตอบและแบบมาตรสวนประมาณคา 5 ระดับ ครอบคลุมเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยทาง

การตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม และการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภคในอำเภอบาน

โปง จังหวัดราชบุรี  

สถิติที ่ใช ในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ขอมูลดานประชากรศาสตร ว ิเคราะหดวยสถิติคาความถ่ี 

(Frequency) และคารอยละ (Percentage) ขอมูลปจจัยทางการตลาดและการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม 

วิเคราะหดวยสถิติคาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และทดสอบสมมติฐานดวยสถิติการ

ถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) ซึ่งจะเปนการทดสอบวาปจจัยทางการ

ตลาดท้ัง 7 ดาน ดานใดบางมีผลตอการตัดสินใจบริโภคในภาพรวม 

สรุปผลการวิจัย 

1. ปจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม ภาพรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาผลของแตละดานพบวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด 2 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ และดานราคา 

และมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 5 ดาน ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด รองลงมาคือ ดานชองทางการ

จัดจำหนาย ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ ตามลำดับ  

2. การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม ภาพรวมมีการตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาผลของ

แตละดานพบวา มีการตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุด 3 ดาน ไดแก ดานการแสวงหาขอมูล รองลงมาคือ ดานการ

รับรูปญหา และดานการประเมินผลทางเลือก และมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก 2 ดาน ไดแก ดานการตัดสินใจซ้ือ 

และดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ตามลำดับ  

3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางท่ี 1   คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธถดถอยพหุคูณปจจัยทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษา

ผูบริโภคในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี 

ตัวแปร B Std.Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

คาคงท่ี 1.548 0.110  14.118 0.000**   

ดานบุคคล (5) 0.305 0.043 0.400 7.017 0.000** 0.272 3.670 

ดานผลิตภณัฑ (1) 0.187 0.036 0.278 5.192 0.000** 0.309 3.236 

ดานราคา (2) 0.218 0.044 0.319 4.987 0.000** 0.217 4.607 

ดานชองทางการจัดจำหนาย (3) 0.140 0.044 0.206 3.217 0.001** 0.217 4.609 

ดานการสงเสริมการตลาด (4) -0.139 0.055 -0.211 -2.507 0.013* 0.125 7.987 

ดานกระบวนการ (7) -0.075 0.037 -0.102 -2.029 0.043* 0.348 2.871 

R = 0.807  R2 = 0.652  Adjusted R2 = 0.647  SEest = 0.245  Sig. of F = 122.629 

* มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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จากตารางพบวา ปจจัยทางการตลาดดานบุคคล ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผล

ตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนปจจัยทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 ตามลำดับ  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการวิจัยผูวิจัยนำประเด็นท่ีนาสนใจมาอภิปรายผลเพ่ือใหสอดคลองตามวัตถุประสงคการวิจัยดังนี้ 

1. ปจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม ภาพรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก แสดงให

เห็นวาผูบริโภคใหความสำคัญกับปจจัยทางการตลาดพอสมควร อาจเปนเพราะผลไมพรีเมียม เปนผลไมนำเขา

จากตางประเทศ ซึ่งผลไมท่ีนำเขาผูประกอบการหรือผูจัดจำหนายจะตองคัดสรรผลไมที่มีคุณภาพตามมาตรฐาน 

สะอาด มีเครื่องหมายรับรองความปลอดภัย มีการระบุแหลงที่มาหรือสถานที่ผลิตอยางชัดเจน จึงทำใหผูบริโภค

ม่ันใจในผลิตภัณฑ สงผลใหตัดสินใจเลือกบริโภคผลไมพรีเมียม ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยท่ีพบวา ผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑสูงที่สุด รองลงมาคือ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

ชองทางการจัดจำหนาย ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ อีกทั้งยังสอดคลองกับ

นโยบายของกรมสงเสริมสหกรณ (สยามรัฐ, 2562 : ออนไลน) ที่ไดกำหนดจัดงานมหกรรมสินคาสหกรณ สงเสริม

ขายสินคาผัก ผลไมเกรดพรีเมี่ยมเพื่อเพิ่มชองทางการจำหนายสินคาคุณภาพของสหกรณใหเขาถึงผูบริโภคในทุก

พ้ืนท่ี และสอดคลองกับแนวคิดของ แอสแซล (Assael, 1998 : 23) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคตัดสินใจวาจะซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซ้ือท่ีไหน ซ่ึงแนวทางท่ีผูบริโภคใชใน

การตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด เปนตนวาหากผูบริโภคตองการคุณประโยชน

จากผลิตภัณฑ ตรายี่หอใด ๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธใดเนนที่คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปใน

โฆษณา ดังนั้นเกณฑที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกตรายี่หอ จึงเปนแนวทางสำคัญที่นักการตลาดควรศึกษาเพ่ือ

นำไปบริหารจัดการกลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน   

 อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ธิดาวรรณ จงเกรียงไกร (2557) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการ

บริโภคชาผลไมโอชายะของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีความพึงพอใจ

ตอสวนประสมทางการตลาดบริการตอชาผลไมโอชายะ โดยรวมอยูในระดับมาก สอดคลองกับงานวิจัยของ ศิตาพร 

สืบอักษร และพัชราวดี ศรีบุญเรือง (2560) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผัก/ผลไมสดของผูบริโภค กรณีศึกษารานโกลเดน เพลซ สาขามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ผลการวิจัยพบวา สวนผสม

ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการซื้อผัก/ผลไมของผูบริโภคโดยรวมอยูในระดับมาก โดยคาเฉลี่ยรวมดาน

ผลิตภัณฑมีคาสูงที่สุด อยูในระดับมากที่สุด รองลงมามีคาเฉลี่ยในระดับมากคือ ดานราคา ดานชองทางการ 

จัดจำหนาย และนอยที่สุดคือ ดานสงเสริมการตลาด และสอดคลองกับงานวิจัยของ ชุตินันท โรจนเพ็ญเพียร
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และวรัญญา ติโลกะวิชัย (2560) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสำคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใน

ระดับมาก เมื่อพิจารณารายดานพบวา ดานผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด สวนดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบรรจุภัณฑ ดานการใชพนักงานขาย ดานขาวสาร ดานการใชพลังในธุรกิจ ให

ความสำคัญในระดับมาก ตามลำดับ 

2. การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม กรณีศึกษาผูบริโภคในอำเภอบานโปง จังหวัดราชบุรี ภาพรวมมีการ

ตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุด แสดงใหเห็นวาผูบริโภคสวนใหญตองการที่จะบริโภคผลไมพรีเมียม ทั้งนี้อาจเปน

เพราะผูบริโภครับรูถึงประโยชนและคุณภาพของผลไมพรีเมียม ถึงแมวาจะมีราคาที่สูงกวาผลไมในตลาดทั่วไป แต

เมื่อเทียบกับรสชาติและคุณภาพที่ไดรับแลว ผูบริโภคก็ยังตัดสินใจซื้อผลไมพรีเมียมมารับประทาน ซึ่งสอดคลองกับ

ผลการวิจัยที่พบวา ผูบริโภคมีการตัดสินใจดานการแสวงหาขอมูล สูงที่สุด รองลงมาคือ ดานการรับรูปญหา 

ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ตามลำดับ สอดคลองกับ

แนวคิดของเสรี วงษมณฑา (2553 : 192) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควา การที่ผูบริโภคจะซ้ือ

สินคาใดสินคาหนึ่งนั้น จะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติหลังจากท่ีไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถ

พิจารณาเปนขั้นตอนได ดังนี้ การมองเห็นปญหา  การแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก

การตัดสินใจซ้ือ ทัศนคติหลังการซ้ือ ซ่ึงผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอใน

ชีวิตประจำวัน โดยที่ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจำกัดของสถานการณ ซึ่งถานักการ

ตลาดสามารถทำความเขาใจและเขาถึงจิตใจของผูบริโภค การกระจายสินคา และสรางความยอมรับของผูบริโภคก็

จะมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น อีกทั้งยังสอดคลองกับการรณรงคของกระทรวงสาธารณสุข (ไทยรัฐออนไลน, 2562 : 

ออนไลน) ที่ไดรณรงคใหความรูการดูแลสุขภาพดวยการบริโภคผลไมใหถูกวิธี ซึ่งจะเปนการรณรงคใหผูบริโภค

เปลี่ยนพฤติกรรมการกินผลไมกอนการรับประทานอาหาร ซึ่งจะมีประโยชนกับสุขภาพมากกวาการรับประทานหลัง

อาหาร โดยรวมมือกันรณรงคผานโซเชียลมีเดียของศูนยการคาหรือหนวยงานตางๆ เพ่ือใหความรูท่ีถูกตองกับ

ผูบริโภคและเกิดการตัดสินใจบริโภคผลไมไดอยางถูกวิธีมากยิ่งข้ึน 

อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของชุตินันท โรจนเพ็ญเพียร และวรัญญา ติโลกะวิชัย (2560) ศึกษา

เรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผูบริโภคใหความสำคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยู ที ่

ข้ันตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากที่สุด รองลงมาคือ ดานการตัดสินใจซ้ือ ดานการประเมินผลทางเลือก 

ดานการรับรูปญหา และดานการคนหาขอมูล และสอดคลองกับงานวิจัยของ ธนาวรรณ ดวงจันทร (2557) ไดศึกษา

เรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ำผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในอำเภอเมืองเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา กระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือน้ำผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในอำเภอเมืองเชียงใหมอยูในระดับมากท่ีสุด 
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3. ปจจัยทางการตลาดดานบุคคล ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอการ

ตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สวนปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาด และดานกระบวนการ สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไม พรีเมียม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 แสดงใหเห็นวาผูประกอบการหรือผูจำหนายผลไม พรีเมียมควรใหความสำคัญกับปจจัยทางการตลาด 

ดานบุคคล ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดาน

กระบวนการเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากวาผูบริโภคที่บริโภคผลไมพรีเมียมเปนผูบริโภคเฉพาะกลุม เปนกลุมที่ให

ความสำคัญเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ และราคา ซ่ึงจะเห็นไดจากการท่ีผูบริโภคมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ

และดานราคา อยูในระดับมากที่สุด แสดงใหเห็นวาหากผลไมพรีเมียมจะมีราคาที่สูงแตเมื่อเทียบกับคุณภาพของ

สินคาหรือรสชาติที่ไดรับ รวมไปถึงการมีชองทางการจัดจำหนายที่หลากหลาย การจัดรายการสงเสริมการตลาด และ

กระบวนการใหบริการของพนักงาน สิ่งตางๆ เหลานี้ไมไดทำใหการตัดสินใจซื้อลดนอยลงเลย สอดคลองกับแนวคิด

ของคอทเลอร ฟลลิป (Kotler Phillip, 2012 : 192) ที่กลาววา สิ่งกระตุนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ 

ซึ่งสิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ประกอบดวย สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) 

เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทาง

การตลาด ประกอบดวย สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนดานราคา สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการ

จำหนาย สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  

 อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ สุภาภรณ โหตระไวศยะ (2553) ศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดของ

ผูจำหนายน้ำผลไมสำเร็จรูปที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ผลการวิจัย

พบวา ตัวแปรที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ำผลไมสำเร็จรูปของผูบริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี และสามารถ

รวมกันพยากรณการตัดสินใจซื้อน้ำผลไมสำเร็จรูปของผูบริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ไดอยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 และรวมกันพยากรณการตัดสินใจไดรอยละ 45 เรียงลำดับตามสัมประสิทธิ์ถดถอยคะแนน

มาตรฐานคือ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจำหนาย สอดคลองกับ

งานวิจัยของ ชนานาถ พูลผล (2557) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช

บริการของลูกคาสลิมมิ่งพลัสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการที่สลิมมิ่งพลัส ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา 

ดานชองทางการจำหนาย และดานบุคลากร โดยปจจัยทั้ง 4 ดาน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการของลูกคาสลิม

ม่ิงพลัสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สอดคลองกับงานวิจัยของอรุณโรจน เอกพณิชย (2558) ไดศึกษา

เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ำผักและผลไมอินทรียแบบสกัดเย็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ำผักและผลไมอินทรียแบบสกัดเย็นของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑและราคา และสอดคลองกับงานวิจัยของ ชุตินันท 

โรจนเพ็ญเพียร และวรัญญา ติโลกะวิชัย (2560) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือ
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สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกันมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน   

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช 

1. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม ดานกระบวนการ อยูในลำดับ

สุดทาย ดังนั้นผูประกอบการหรือผูจำหนายผลไมพรีเมียมควรมีการปรับปรุงระยะเวลาในการใหบริการใหมีความ

เหมาะสม โดยอาจนำเทคโนโลยีหรือเครื่องมือที่ทันสมัยเขามาพัฒนาระบบการใหบริการ เพื่อใหผูบริโภคไดรับการ

ตอบสนองในการใชบริการไดรวดเร็วมากยิ่งข้ึน 

2. จากผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ อยูในลำดับ

สุดทาย ดังนั้นผูประกอบการหรือผูจำหนายผลไมพรีเมียมควรใหความสำคัญกับการคัดสรรผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ 

ระบบการขนสง ดูแลรักษาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและกระตุนใหเกิด

การตัดสินใจซ้ือมากยิ่งข้ึน 

3. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมสงผลการตัดสินใจบริโภค

ผลไมพรีเมียม แสดงใหเห็นวาผูบริโภคไมไดใหความสำคัญกับการจัดตกแตงราน ลักษณะการจัดรานมากนักเม่ือ

เทียบกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และ

ดานกระบวนการ ดังนั้นผูประกอบการหรือผูจำหนายผลไมพรีเมียมควรใหความสำคัญกับดานตางๆ เหลานี้ให

มากข้ึน   

4. จากผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม ดานการประเมินผลทางเลือก ควรให

ความสำคัญกับบรรจุภัณฑของผลไมพรีเมียม ทั้งนี้เปนการรักษาคุณภาพและปกปองตัวสินคาไมใหเสียหาย อีก

ท้ังตัวบรรจุภัณฑควรบอกถึงขอมูลท่ีจำเปนท้ังหมดของสินคา มีรูปลักษณท่ีสวยงาม สะดุดตา ซ่ึงจะเปนตัวเชิญชวน

ใหผูบริโภคท่ีเคยบริโภคและไมเคยบริโภคผลไมพรีเมียมเกิดการตัดสินใจซ้ืออีกดวย  

ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไมพรีเมียม ดานผลิตภัณฑผูบริโภคให

ความสำคัญกับผลิตภัณฑมากท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบการ ควรใหความสำคัญและใสใจกับรายละเอียดท่ีเก่ียวของ

กับผลิตภัณฑ เชน บรรจุภัณฑระบุวันที่ผลิตและวันที่หมดอายุ ระบุสวนประกอบของอาหาร ระบุคุณประโยชน 

คุณคาทางโภชนาการ ปริมาณสารอาหารตอหนวย และระบุแหลงท่ีมาหรือสถานท่ีผลิต  

2. จากผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม ดานการแสวงหาขอมูล ผูบริโภคให

ความสำคัญกับผลิตภัณฑมากที่สุด ดังนั้นผูผลิต ผูประกอบการ และหนวยงานที่เกี่ยวของควรมีการวางแผน การ

โฆษณาและประชาสัมพันธสินคาผานชองทางตางๆ เพ่ือใหผูบริโภครูจักตราสินคา โดยประชาสัมพันธสื่อใหผูบริโภค
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เห็นถึงประโยชนและความสะดวกในการบริโภคผลไมพรีเมียม โดยเฉพาะการประชาสัมพันธทางโซเชียงเน็ตเวิรคซึ่ง

เปนสื่อท่ีผูบริโภคสวนใหญใชในการแสวงหาขอมูลและเปนสื่อท่ีเขาถึงผูบริโภคไดรวดเร็วและท่ัวถึง 

3. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดสงผลการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม ดังนั้นหนวยงานท่ี

เก่ียวของควรมีมาตรการในการควบคุมผลิตภัณฑผลไมพรีเมียมใหมีคุณภาพ ไดมาตรฐานอยูเสมอ อีกท้ังตรวจสอบวา

สถานที่ผลิตและจัดจำหนายผลไมพรีเมียมไดรับการรับรองตามเกณฑที่สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา

หรือไม เพื่อเปนการยืนยันคุณภาพผลิตภัณฑ ซึ ่งจะสงผลใหเกิดการตัดสินใจบริโภคของผลไมพรีเมียมของ

ผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

เพ่ือเปนประโยชนในการศึกษาคนควาของผูท่ีสนใจท่ัวไป ผูวิจัยจึงขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป ดังนี้ 

1. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลไมพรีเมียม เพื่อใหทราบถึงวัตถุประสงคของการซื้อ เพื่อ

ผูประกอบการจะไดนำขอมูลไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

2. ควรมีการศึกษาปญหาและความตองการในการบริโภคผลไมพรีเมียมของผูบริโภค เพื่อทราบถึงสาเหตุ

และใชวางกลยุทธทางการตลาดและขยายกลุมลูกคาเปาหมายออกไป 

3. ควรมีการศึกษาปจจัยอื่นที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภคผลไมพรีเมียม เพื่อใชเปนแนวทางในการ

วางแผนและปรับกลยุทธทางการตลาดสำหรับผลไมพรีเมียมใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
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ความช่ืนชอบอัตลักษณกระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล 

Communication of product identity and preference for OTOP bags for millennials. 

ดารินทร คำพันธ1 และ สุจิตรา เปล่ียนรุง2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  บทความวิจัยชิ้นนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยเรื่อง “การสื่อสารอัตลักษณสินคาและความชื่นชอบอัตลักษณ

กระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล” โดยนำเสนอผลของวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการความชื่นชอบ 

อัตลักษณสินคากระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล โดยใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยการใชแบบสอบถาม 

(Questionaire) เปนเครื่องมือ ประชากรคือ กลุมผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 23 – 39 ป จำนวน

ท้ังสิ้น 400 คน 

ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปน

พนักงานของบริษัทเอกชน  รายไดเฉลี่ยตอเดือนประมาณ 10,000-20,000 บาท อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล กลุมตัวอยางสวนใหญรับรูขาวสารและอัตลักษณของกระเปาโอทอปจากการจัดงาน (event) ของ

ผูประกอบการเองและเปนการซ้ือกระเปาเพ่ือการสะสมมากท่ีสุด นอกจากนี้ผลการศึกษายังพบวากลุมมิลเลนเนียล

มีความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอปในดานความรูสึก (Value) ที่แสดงถึงการอนุรักษธรรมชาติมากที่สุด 

รองลงมาคือดานคุณสมบัติ (Attributes) คือการท่ีมีวิถีชุมชนและภูมิปญญาทองถ่ินแทรกอยูในผลิตภัณฑ และดาน

บุคคลิกภาพ (Personality) ที่ใชแลวเกไมซ้ำใคร สวนความชื่นชอบอัตลักษณลำดับสุดทายคือเรื่องของการใชงาน

(Benefit) เพราะกระเปาโอทอปมีน้ำหนักเบาพกพาสะดวก 

คำสำคัญ : อัตลักษณกระเปาโอทอป  ความชื่นชอบ  กลุมมิลเลนเนียล  

Abstract 

This research report is a part of an independent study title “Brand Communication and 

Millennials’ Preference for OTOP Bag’s Identity.” The objective of this independent study is to 
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explore Millennials consumers’ preference for OTOP bag’s identity. The researcher used the 

quantitative methodology to collect data. The survey questionnaires were distributed to 400 male 

and female respondents aged between 23-39 years old. 

The results of this independent study indicate that the majority of the survey respondents 

are women with college degree who work in private companies. Their salary is approximately 

10,000 to 20,000 baht per month. These individuals live in Bangkok and its vicinity. Most of them 

perceived brand message and OTOP bag’s identity while they visited the events organized by the 

brand owners. These individuals have usually bought bags for their private collections. The study 

results also indicate that Millennials admire OTOP bag’s identity in terms of its value on nature 

preservation the most. In addition, they admire OTOP bags in terms of the product attributes, 

which illustrate the community lifestyle and local wisdom, and the product’s personality, which 

is stylish and unique. Lastly, these individuals prefer OTOP bags because of their light-weight that 

makes these bags easy to carry.  

Keyword :  Identity of OTOP Bag, Preference, Millennials 

บทนำ 

ในป พ.ศ. 2544 รัฐบาลไดมีการประกาศสงครามกับความยากจน โดยจัดใหมีโครงการ "หนึ่งตำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ" ซึ่งถือเปนสวนหนึ่งในนโยบายเศรษฐกิจชุมชนที่สำคัญของประเทศในยุทธศาสตรการสรางรายได  

ลดรายจายและขยายโอกาสขึ้น โดยมีวัตถุประสงค เพื่อแกไขปญหาความยากจน สรางงาน สรางรายไดใหแก

ประชาชนที่เปนสมาชิกในชุมชนและทองถิ่น อีกทั้งยังเปนการสนับสนุนผลิตภัณฑที่มีลักษณะเฉพาะที่ผลิตและจัด

จำหนายในทองถ่ินแตละตำบลอีกดวย (กรมการพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย, 2558) ในปจจุบันสินคาโอทอป

จะมีหลากหลายชนิดที่ยังคงไดรับความนิยม เนื่องจากเปนภูมิปญญาทองถิ่นไทยมีคุณคาและเอกลักษณเฉพาะตัว

และยังใชวัตถุดิบภายในประเทศ แตปญหาของสินคาโอทอปสวนใหญนั้นพบวาเกิดการลอกเลียนแบบ อีกท้ัง

รูปแบบสินคายังคงขาดความหลากหลายเพราะผูผลิตขาดการพัฒนาทางดานการออกแบบผลิตภัณฑและ บรรจุ

ภัณฑ โดยเฉพาะสินคาประเภทกระเปาพบวาผลิตภัณฑกระเปาที่ทำจากวัสดุธรรมชาติที่เคยไดรับความนิยมและ

สราง รายไดเปนอยางดี กลับไดรับความนิยมลดลงเปนอยางมาก ท้ังกลุมผูบริโภคท้ังรุนใหมและรุนเกายังมีแนวโนม

ท่ีจะหันไปนิยมกระเปาแบรนดเนมอีกดวย (ธนศรี คำโสภา, 2559) 

จากปญหาดังกลาวขางตน ถือเปนปญหาท่ีสำคัญของสินคาโอทอปท่ีจะตองทำการสำรวจความชื่นชอบอัต

ลักษณความเปนกระเปาโอทอป  รวมถึงหาวิธีการท่ีจะสื่อสารอัตลักษณสินคาใหเขาถึงกลุมผูบริโภคท้ังกลุมเกาและ
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กลุมใหมใหมากขึ ้น โดยเฉพาะกลุ มมิลเลนเนียล ซึ่งเปนกลุ มที่เปนวัยทำงานและมีความตองการสินคาเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของตนเองและการดำเนินชีวิต ประจำวัน จึงทำใหเกิดกระแสความนิยมที่หันเหไปนิยม

และชื่นชอบสินคาแบรนดเนมมากกวา ซึ่งมีความกังวลกันวาอาจจะสงผลกระทบตอความชื่นชอบศิลปหัตถกรรม

ไทยในอนาคต 

ปจจุบันกลุมมิลเลนเนียลกำลังกาวเขามาสูตลาดแรงงานและมีอิทธิพลสูงข้ึนในแวดวงการตลาดท่ัวโลก ดัง

จะเห็นไดจากภาคธุรกิจตางๆหันมาทำการตลาดกับคนกลุมมิลเลนเนียลกันมากข้ึน ในปจจุบันจะพบวามีประชากร

เปนกลุ มคนที ่เกิดในชวงอายุป พ.ศ. 2523 - 2539 หรือที ่เร ียกวากลุ มมิลเลนเนียล หรือ Gen-Y เริ ่มเขาสู

ตลาดแรงงานมากขึ้นและกำลังจะกลายมาเปนทั้งกลุมแรงงานหลัก รวมทั้งกำลังซื้อสำคัญของตลาดในอนาคตอัน

ใกล เพราะมีอยูถึงเกือบ 1 ใน 3 ของจำนวนประชากร หรือมีขนาดมากกวา 20 ลานคน ซึ่งกลุมมิลเลนเนียลสวน

ใหญเปนคนวัยทำงาน และเปนกำลังสำคัญท่ีขับเคลื่อนสังคม และเศรษฐกิจในปจจุบัน อีกท้ังคนกลุมนี้ยังมีมุมมอง

ดานการใชชีวิตและการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากคนยุคกอน ทำใหผูผลิตสินคาหรือตราสินคาตางๆ ตองเรงทำ

ความเขาใจและปรับตัวเพ่ือตอบสนองตอความตองการของคนยุคใหม ไมวาจะเปนการสรางสรรคสินคาและบริการ 

โดยเฉพาะการสรางการสื่อสารอตัลักษณสินคาที่มีความหมายตอตัวตนและความเชื่อจะซื้อใจคนกลุมมิลเลนเนียล

ไดมากกวา เนื่องจากกลุมมิลเลนเนียลเปน กลุมท่ีใหความสำคัญในการสรางเสนห และทำใหตัวเองดูดีอยูเสมอ (ทำ

ความเขาใจพฤติกรรม “มิลเลนเนียลไทย กลุมเปาหมายแหงอนาคตที่มาพรอมความยอนแยงในตัวเอง”, 2561 : 

ออนไลน) 

จากที่มาและความสำคัญของปญหาดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงมีความตองการจะศึกษาวากระเปาโอทอ

ปมีการพัฒนาอัตลักษณและการสื่อสารอัตลักษณอยางไรและ มีการสื่อสารอัตลักษณที่ทำใหกลุมมิลเลนเนียลเกิด

ความชื่นชอบและนำไปสูการตั้งใจซ้ือสินคากระเปาโอทอปท่ีเปนเอกลักษณของไทยในอนาคตไดอยางไร 

 

นิยามศัพท 

กลุมมิลเลนเนียล (Millennials) คือ กลุมผูบริโภคที่เกิดในชวงอายุป พ.ศ. 2523 - 2539 หรือที่คนสวน

ใหญรูจักในชื่อหนึ่งวา “Generation Y” ซ่ึงในปจจุบันมีอายุ ประมาณ 23 - 39 ป ท่ีชื่นชอบกระเปาโอทอป 

อัตลักษณกระเปาโอทอป คือ การนำเสนออัตลักษณกระเปาโอทอปดานคุณสมบัติ (Attributes) ดาน

คุณประโยชน (Benefits) ดานความรูสึก (Values) และดานบุคลิกภาพ (Personality) 

 

วัตถุประสงค  

เพ่ือศึกษาความชื่นชอบอัตลักษณสินคากระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลเนียล  

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
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1. แนวคิดเกี่ยวกับความช่ืนชอบและการตั้งใจซ้ือสินคา 

ความชื่นชอบและความตั้งใจซื้อ (Intention to buy) คือ พฤติกรรมของผูบริโภคที่ตั้งใจในการกระทำ

เพื่อใหไดมาซึ่งการจัดการและการไดใชสินคา ซึ ่งผู บริโภคอาจจะใชขอมูลขาวสารและประสบการณตางๆ ท่ี

เกี ่ยวของกับสินคามาใชในการสรางความตั้งใจซื ้อ ความตั้งใจซื้อของผูบริโภคเปนพฤติกรรมที่จะขึ้นอยู กับ

ประสบการณการใชสินคาและทัศนคติที่มีตอตราสินคาของผูบริโภค ตัวอยางเชน ผูบริโภคใชเสื้อผาของตราสินคา

หนึ่งอยูและมีทัศนคติท่ีดีกับตราสินคานั้น ก็จะทำใหผูบริโภคมีความตองการท่ีจะซ้ือเสื้อผาจากตราสินคานั้นอีก แต

ถาหากผูบริโภคไมเคยซ้ือและไมเคยใชเสื้อผาจากตราสินคานั้นมากอน ก็จะทำใหผูบริโภคหันไปเลือกซ้ือเสื้อผาจาก

ตราสินคาท่ีมีคนแนะนำหรือเปนเสื้อผาจากตราสินคาท่ีมีสวนแบงทางการตลาดท่ีสูง 

     Schiffman และ Kanuk (2004) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมความชื่นชอบจนสงผลใหเกิด

ความตั้งใจซื้อของผูบริโภค โดยแบงออกเปนสองสวน ไดแก สวนที่เกี ่ยวกับกิจกรรมทางการตลาดและสวนท่ี

เก่ียวกับอิทธิพลทางสังคมวัฒนธรรม ดังนี้ 

- ปจจัยทางดานการตลาด เนื่องจากผูประกอบการจำเปนตองขายสินคาและ บริการใหแกผู บริโภค

กลุมเปาหมาย ดังนั้น จึงจำเปนตองมีการวางแผนการตลาดตลอดจนวางแผนการสื่อสารทางการตลาดเพื่อให

ผูบริโภค สามารถสรางการรับรูเก่ียวกับสินคา หรือตราสินคานั้นๆได ซ่ึงปจจัยทางดานการตลาดนี้ ประกอบไปดวย

สิ่งที่เรียกวา 4P ทางการตลาดซึ่งไดแก ตัวสินคา (Product) ซึ่งรวมไปถึง การออกแบบบรรจุภัณฑ ขนาดของ

ผลิตภัณฑ การรับประกันใหแกสินคา การทำกิจกรรมทางการตลาด (Promotion) ทั้งการใชการโฆษณา การใช

พนักงานขาย การขายตรง ตลอดจนการประชาสัมพันธและกิจกรรมทางการตลาดดานอื่นๆ ราคา (Price) และ

ชองทางในการจำหนาย (Place)  

- ปจจัยทางดานอิทธิพลของสังคมและวัฒนธรรม ประกอบไปดวยปจจัยที่ไมไดมีสวนเกี่ยวของในเชิง

พาณิชยหรือในทางการตลาด ยกตัวอยางเชน คำวิจารณของเพื่อนบทบรรณาธิการในหนังสือพิมพ การใชงานของ

สมาชิกในครอบครัว เปนตน อิทธิพลของระดับสังคม วัฒนธรรมหลัก วัฒนธรรมยอย แมจะเปนสิ่งที่จับตองไมได

แตเปนปจจัยสำคัญท่ีมีผลตอสิ่งท่ีอยูในตัวของผูบริโภคและการตัดสินใจเลือกหรือปฏิเสธสินคาของผูบริโภค  

van den Bergh & Behrer (2011) ไดกลาววา การมีเอกลักษณเฉพาะ (Uniqueness) หากตราสินคา

นั้นๆ วางตำแหนงสินคาของตนไดชัดเจนแลว ก็ไมยากที่จะดึงดูดกลุมเปาหมายนี้ได4) การแสดงออกไดถึงตัวตน 

(Self-identification) เจเนอเรชั่นวายจะชอบตราสินคาที่วางตัวเปนเสมือนเพื่อนของพวกเขา ชวยสะทอนความ

เปนตัวเองออกมาและสุดทาย 5) การแสดงออกถึงความสุข (Happiness) โดยตราสินคามากกวา 80% มีความ

เก่ียวของกับอารมณโดยเฉพาะอารมณของความสุข ยิ่งไปกวานั้น ตราสินคาจะตองหลีกเลี่ยงการทำใหเกิดอารมณ

ดานลบและหากตราสินคาใดๆ มีสวนประกอบทั้ง 5 อยางนี้ก็จะทำใหเกิดผลดีตอภาพลักษณของตราสินคา ยิ่งไป

กวานั้นยังทำใหเกิดการพูดถึงตราสินคา ซึ่งการพูดถึงตราสินคานี่เองจะนำไปสูการทดสอบความแข็งแกรงของตรา
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สินคาอีกดวยและยังมีการคนพบความสัมพันธที่เกิดขึ้นโดยตรงระหวาง เอกลักษณสวนตัวของวัยหนุมสาวที่มีตอ

ตราสินคา และความแข็งแกรงของตราสินคา  

 

2.แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับอัตลักษณ 

 อัตลักษณ (Identity) เปนตัวแทนชุดของเนื้อหา สัญลักษณ ทำใหองคการหรือสินคามีความแตกตางจากคู

แขงขัน มีลักษณะเฉพาะเจาะจงและเปนที่จดจำได นิยามภาพลักษณแบรนด (Brand Image) วาเปนผลจากการ

เชื่อมโยงกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เกิดจากการเชื่อมโยงดานการใชงาน (Functional Association) จาก

การไดสัมผัสกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ การเชื่อมโยงดานสัญลักษณ (Symbolic Association) ท่ีสามารถบงบอก

ถึงความเปนตัวตนของตนเอง รวมถึงการยอมรับทางสังคม และการเชื่อมโยงดานประสบการณ (Experience 

Association) ท่ีเปนความรูสึกตาง ๆ ภายหลังการใชและทดลองสินคาและบริการ 

Aaker (1996) กลาวถึงความแตกตางระหวาง สินคาและตราสินคา โดยไดอธิบายเกี่ยวกับองคประกอบ

ของสินคาเปรียบเทียบกับตราสินคาไววา องคประกอบของสินคา นั ้นหมายรวมถึง ขอบเขตของตราสินคา 

คุณสมบัติคุณภาพและการใชงาน แตองคประกอบของตราสินคานั้น ประกอบไปดวยองคประกอบทั้งหมดของ

สินคาและยังมีสิ่งอ่ืนๆ นอกเหนือจากนั้นอีก ไดแก ผูใชตราสินคา ประเทศแหลงกำเนิด สมาคมองคกร บุคลิกภาพ

ตราสินคา สัญลักษณ ความสัมพันธระหวางตราสินคากับลูกคา คุณประโยชนดานอารมณ และคุณประโยชนดาน

การแสดงความเปนตัวตนและไดขยายความเพิ่มเติมวา “การสื่อสารความเปนแบรนดตองสามารถจำแนกได 4 

อยางดวยกัน” Kotler (1991, อางใน ณฐพล ธรรมสมบัติ, 2557) ไดแก 

1. Attribute รูปรางลักษณะภายนอกของสินคาท่ีจะทำใหผูบริโภคเปาหมายเกิดความจดจำ 

2. Benefit บอกคุณประโยชนท่ีจับตองไดของสินคา กลาวคือ คุณประโยชนในดานการใชงาน และ

คุณประโยชนดานอารมณ  

3. Value ทำใหรูสึกใชแลวภาคภูมิใจ ไวใจ เปนสิ่งที่ผูบริโภคไมสามารถจับตองไดโดยตรงแตสามารถรูสึก

ถึงตราสินคานั้นได และ 

4. Personality มีบุคลิกภาพ เชน ใชแลวเปนวัยรุน ใชแลวเปนคนทันสมัย 

 

3. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับเจเนอเรช่ันมิลเลนเนียล 

The American Heritage Dictionary, (1992) ไดมีแนวคิดการวิเคราะหความคิด พฤติกรรม เนื่องจาก

แตละยุคสมัยมีความตางไมวาจะเปนความเปนอยูสิ่งแวดลอมหรือกระทั่งความกาวหนาทางเทคโน โลยี สิ่งเหลานี้

ทำใหกลุมคนแตละยุคสมัยมีความตางกันการเขาใจพฤติกรรมจะทำใหสามารถนำมาประยุกตในการบริหาร

ทรัพยากรบุคคลพัฒนาองคกร โดยมีการแบงเปนกลุมใหญๆ โดยเรียกชื่อแตละเจนเนอเรชั่นของในป พ.ศ. 2523-

2539 อายุระหวาง 23 - 39 ป เรียกวา มิลเลนเนียล (Millennials) ซึ่งในปจจุบันกลุมมิลเลนเนียลมีอายุ 23 - 39 
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ป เปนกลุมคนวัยทำงาน มีความเปนตัวของตัวเองสูง มีความเชื่อม่ัน ไมชอบอยูในกรอบและไมชอบเง่ือนไข คนกลุม

นี้มีบุคลิกลักษณะทำตามสมัยนิยม มีความคิดสรางสรรค ชอบคนหาสินตางๆ ที่สามารถแสดงถึงเอกลักษณและ

ตัวตนอยางชัดเจนซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ O’Cass and Frost (2002 อางถึงใน วีรพงศ วัฏฏะวรเวช, 2559) 

ที่กลาววา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล (Millennial) มีแนวโนมที่จะบริโภคสินคาที่สามารถสงเสริมภาพลักษณทาง

สังคมเพิ่มมากขึ้นซึ่งเปนผลมากจากการความตองการที่จะใหไดรับการยอมรับจากคนอื่นๆ ในสังคมและตองการท่ี

จะมีภาพลักษณทางสังคมท่ีเหนือกวาคนอ่ืนๆ และนอกจากนี้เจเนอเรชั่นนี้ยังสนใจแตในเรื่องเฉพาะตัว 

 

วิธีการศึกษา  

การวิจัยครั ้งนี ้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantative Research) ใชวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey 

Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลกลุมตัวอยาง เพ่ือศึกษา

ความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอปของกลุมมิลเลนเนียล ประชากรที่ใชศกึษาคือ กลุมผูบริโภคทั้งเพศชายและ

เพศหญิง ท่ีเกิดในป ค.ศ. 1980 - 1996 (พ.ศ.2523 - 2539) ท่ีมีอายุ 23 – 39 ป ซ่ึงเปนกลุมท่ีอยูในชวงวัยเริ่มจบ

การศึกษาเริ่มทำงานและวัยทำงานมานานแลว ซึ่งเปนชวงอายุที่มีบุคลิก การแตงตัว รวมไปถึงการดำเนินชีวิตที่มี

เอกลักษณเฉพาะของตนเองตรงกับคำจำกัดความของกลุมมิลเลนเนียล จำนวน 400 คน การศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ

ครั้งนี้เปนการดำเนินการเก็บตัวอยาง 2 วิธี ไดแก วิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง เพศชายและเพศหญิง ที่มีอายุ 

23-39 ป และวิธีเก็บแแบสอบถามออนไลน โดยเปนการเลือกสุมตัวอยางโดยอาศัยหลักเครือขาย (Networking 

Sampling) โดยใหคนรูจักและคนสนิทชวยกระจายแบบสอบถามและแชรลิงกแบบสอบถามออนไลนใหกับกลุม

ตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติตามเกณฑจนครบตามจำนวนท่ีกำหนดไว 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล 

  ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 282 คน คิดเปนรอยละ 70.50 และเพศ

ชาย จำนวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.50 ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จำนวน 261 คน คิดเปนรอย

ละ 65.30 รองลงมาคือ ระดับสูงกวาปริญญาตรี จำนวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50 ประกอบอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 206 คน คิดเปนรอยละ 51.50 รองลงมาคืออาชีพธุรกิจสวนตัว จำนวน 69 คน คิด

เปนรอยละ 17.30 ซึ่งสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 20,000 บาทจำนวน 124 คน คิดเปนรอยละ 

31.00 รองลงมาคือ 20,001 – 30,000 บาท จำนวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.30  

  พบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญรู จัก/ไดรับขาวสารผานทางชองทางการจัดบูธในงานนิทรรศการของ

ผูประกอบการ เชน งานโอทอปมิดเยียร งานโอทอปซิตี ้ จำนวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.40 รองลงมาคือ 

โซเชียลมีเดียของแบรนดกระเปาโอทอป เชน Facebook Socoon, INDY GO จำนวน 178 คน คิดเปนรอยละ 
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44.60 รูจัก/ไดรับขาวสารผานทางชองทางโฆษณาจากสื่อสิ่งพิมพ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร ใบปลิว แผนพับ 

จำนวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.10 รูจัก/ไดรับขาวสารผานทางชองทางจากบุคคลผูมีชื่อเสียง หรือ ดารา จำนวน 

87 คน คิดเปนรอยละ 21.80 และยังพบวากลุมตัวอยางซ้ือกระเปาโอทอปเพ่ือการเก็บสะสม/สะสมเปนคอลเลกชั่น

มากท่ีสุด จำนวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.80 รองลงมาคือ ซ้ือกระเปาโอทอปเพ่ือเพ่ือเปนของขวัญวันเกิด หรือ 

เทศกาลตางๆ จำนวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 เพื่อเปนของฝาก ของที่ระลึก จำนวน 52 คน คิดเปนรอยละ 

13.00 และเพ่ือใชงานจริงในชวีิตประจำวัน จำนวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.30 

2. ความช่ืนชอบอัตลักษณกระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล 

 

 
 

จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลมีความชื่นชอบกระเปาโอทอปทั้ง 4 ดาน โดยมีความ 

ชื ่นชอบดานคุณสมบัติ (Attributes) ดานคุณประโยชน (Benefits) ดานความรู สึก (Values) ดานบุคลิกภาพ 

(Personality) จากการศึกษากลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน ซึ่งสามารถสรุปแยกเปนความชื่นชอบกระเปาโอทอป

ในแตละดานไดดังนี้  ผู บริโภคกลุมมิลเลนเนียลดานความรูสึก (Value) อยูในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.23) 

รองลงมาดานคุณสมบัต ิ (Attributes) อย ู  ในระดับมากที ่ส ุด (ค าเฉล ี ่ย 4.22) รองลงมาดานบุคล ิกภาพ 

(Personality) อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.71) และอันดับสุดทายดานดานการใชงาน(Benefit) อยูในระดับมาก 

(คาเฉลี่ย 3.69) 

2.1 ความชื่นชอบดานความรูสึก (Value) ผลการพบวา ความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอป ดาน

ความรูสึก (Value) ในประเด็น “กระเปาโอทอปทำใหรูสึกถึงการอนุรักษ ธรรมชาติ รักษโลก” อยูในระดับมาก

ที่สุด (คาเฉลี่ย 4.33) รองลงมา คือ “กระเปาโอทอปทำใหรู สึกภูมิใจในความเปนไทย” อยูในระดับมากที่สุด 

(คาเฉลี่ย 4.24) และ“กระเปาโอทอปทำใหรูสึกคิดถึงบาน ความเปนกลิ่นอายตางจังหวัด” เปนอันดับสุดทาย 

(คาเฉลี่ย 4.12) 
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2.2 ความชื่นชอบดานคุณสมบัติ (Attributes) ผลการพบวา พบวา ความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอ

ทอป ดานคุณสมบัติภายนอก (Attributes) ในประเด็น “กระเปาโอทอปมีเรื่องราว ความเปนมาของชุมชน เชน วิถี

ชุมชน วัฒนธรรมดั้งเดิม ภูมิปญญาชาวบาน” อยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.27) รองลงมา คือ “กระเปาโอทอป

มีสวนประกอบของผาพื้นถิ่น เชน ผาไหม ผายอมคราม ผาขาวมา อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.21) “กระเปาโอ

ทอปทำมาจากเครื่องจักสานพื้นถิ่น เชน ไมไผ ยานลิเภา ไมหวาย” อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.20) “กระเปาโอ

ทอปทำมาจากวัสดุแปรรูป จากธรรมชาติพื้นถิ่น เชน รังไหม เสื่อกก ผักตบชวา” อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย4.21)  

และ “กระเปาโอทอปออกแบบอยางลงตัวดวยแฟชั่นล้ำสมัยผสานความเปนทองถิ่นดั้งเดิม” เปนอันดับสุดทาย 

(คาเฉลี่ย 4.19) 

2.3 ความชื่นชอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ผลการพบวา ความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอป 

ดานบุคลิกภาพ (Personality) ในประเด็น “ผูใชกระเปาโอทอปแลวเปนคนมีไลฟ สไตลเฉพาะตนเอง ไมชอบ

เหมือนใคร” อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.02) รองลงมา คือ “ใชกระเปาโอทอปแลวแสดงถึงความเปนคนรัก

ธรรมชาติ” อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.91) “ผูใชกระเปาโอทอปแลวเปนคนภูมิฐาน มีระดับ” อยูในระดับปาน

กลาง (คาเฉลี่ย 3.49) “ใชกระเปาโอทอปแลวดูเปนวัยรุน เปนคนทันสมัย” อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.41) และ 

“ใชกระเปาโอทอปแลวเปนคนเก เปนฮิปสเตอร ใชของท่ีไมเหมือนใคร” เปนอันดับสุดทาย (คาเฉลี่ย 3.73) 

2.4  ความช่ืนชอบดานการใชงาน (Benefit) ผลการพบวา ความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอป ดาน

การใชงาน(Benefit) ในประเด็น “กระเปาโอทอปมีน้ำหนักเบาไมทำใหปวดหลังที่ใชแลวสบาย พกพางาย ขนสง

สะดวก เชน ความเบา” อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.96) รองลงมา คือ “กระเปาโอทอปตอบสนองการใชงานใน

ทุกวันเหมาะ สำหรับใชในชีวิตประจำวัน เชน กระเปาถือ กระเปาใบเล็ก กระเปาสะพาย” อยูในระดับมาก 

(คาเฉลี่ย 3.91) “กระเปาโอทอปมีฟงกชั่นการใชงานถูกใจวัยรุน เชนกระเปาคาด อก-เอว กระเปาคลัชท” อยูใน

ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.54)  และ “กระเปาโอทอปเหมาะ เปนเพื่อนคนเดินทางเชน กระเปาเดินทางมีลอ กระเปา

ใบใหญ กระเปาโนตบุค” เปนอันดับสุดทาย อยูในระดับปานกลาง คาเฉลี่ยเทากับ (คาเฉลี่ย 3.33) 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

ความช่ืนชอบอัตลักษณกระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล 

  ผูวิจัยไดวิเคราะหความชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอปของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล พบวา ลำดับแรก

ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปดานความรูสึก (Value) มากที่สุด เนื่องจากกระเปาโอทอปทำให

รูสึกถึงการอนุรักษ ธรรมชาติ รักษโลก จากขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเห็นวาผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลไดคำนึงถึง

ผลกระทบตอสภาพแวดลอม ตองการสรางคุณภาพชีวิตที ่ดีและมีความปรารถนาที่ตองการใหโลกดีขึ ้น ซ่ึง

สอดคลองกับบทสัมภาษณ กิติศักดิ์ ขจรภัย (2562) ไดกลาววากระเปาโอทอปเปนรูปแบบทันสมัย ใบไมใหญ

เกินไป เปนสินคารักษโลก ราคายอมเยาว และยังสอดคลองกับบทความกับนิตยสาร TCDC (2020) กลาววา 
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เรื่องราวของผลิตภัณฑตั้งแตเปนวัตถุดิบ จนถึงขั้นตอนการผลิตเปนสินคาสำเร็จ เรื่องราว เหลานี้สะทอนคุณคา

และสรางความเชื่อม่ันใน สินคาไดดี สินคาท่ีใสใจสิ่งแวดลอม รวมถึง สินคามือสองคุณภาพดี เปนสินคาท่ีไดรับการ

เปดใจสำหรับชาวมิลเลนเนียลท่ีรักษโลก นิยมสรรหาของดีและชื่นชอบการรีวิวหรือบอกตอบนโซเชียลมีเดียและยัง

เปนที่นาสังเกตไดวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปทำใหรูสึกภูมิใจในความเปนไทย จากขอมูล

ดังกลาวผูวิจัยไดเห็นวา ประเทศไทยมีวัฒนธรรมประจำชาติมาอยางยาวนาน ไมวาจะเปนเรื่องของภาษา ประเพณี 

รวมไปถึงการแตงกาย และจากการปลูกฝงคานิยมดังกลาวจากรุนตอรุนนั้น จะเห็นไดวา กลุมมิลเลนเนียลถึงแมจะ

ชื ่นชอบกระเปาตามกระแส แตเมื ่อใชกระเปาโอทอปของไทยยังคงรู สึกถึงความเปนไทย ซึ ่งสอดคลองกับ 

Netemeyer, Krishnan,Pullig, Wang, Yagci & Dean (2004) ไดกลาววา การตัดสินของลูกคาเกี่ยวกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ความเปนเลิศ ความภาคภูมิใจหรือความเหนือกวาของแบรนด โดยคำนึงถึงวัตถุประสงคที่ตั้งใจไว 

เทียบกับแบรนดอื่นผูบริโภคใหความเห็นอยางชัดเจน แนวคิดนี้ระบุวา การรับรูคุณภาพของแบรนดอันเกี่ยวเนื่อง

กับความทนทานและไดความนาเชื่อถือประสิทธิภาพการทำงานและสิ่งที่คลายคลึงกันสงผลตอความรูสึกความ

ภาคภูมิใจและศักดิ์ศรีของผูบริโภค 

ลำดับรองลงมา พบวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปทางดานคุณสมบัติภายนอก 

(Attributes) โดยมีเรื่องราวความเปนมาของชุมชน เชน วิถีชุมชน วัฒนธรรมดั้งเดิม ภูมิปญญาชาวบานมากที่สุด 

จากขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเห็นวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปโดยการมีการสื่อสารดวยเนื้อหา

หรือเรื่องราวเกี่ยวกับสินคา จะสามารถมัดใจกลุมนี้ใหตัดสินใจซื้อสินคาไดงายขึ้น เนื่องจากเปนกลุมที่มีการใชเงิน

ใหคุมคากับสิ่งที่จะตองไดรับ ซึ่งสอดคลองกับ ปยะนุช ไสยกิจ (2560) ไดกลาววา การสรางเอกลักษณของสินคา 

จะทำใหเกิดการรับรูสื่อสารอยางตรงจุด การสรางผลิตภัณฑที่มีประโยชนและตอบสนองกลุมเปาหมายจะทำให

ตลาดเติบโตไดอยางรวดเร็ว คุณสมบัติของสินคา เรื่องราว ประวัติความเปนมา ประโยชนใชสอย วิธีการดูแลรักษา

เปนสิ่งสำคัญที่ผูซื้อจะไดรับ เพราะสวนใหญคนเราจะซื้อสินคาก็เพื่อความจำเปนและความคุมคากับราคาที่เสียไป

และเปนที่นาสังเกตไดวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปที่ถูกออกแบบอยางลงตัวดวยแฟชั่นล้ำ

สมัยผสานความเปนทองถ่ินดั้งเดิม มากท่ีสุดดวยเชนกัน จากขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเห็นวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนีย

ลชื่นชอบการแตงกายที่อินเทรนดตามแฟชั่น แตก็ยังเปนกลุมคนเมืองที่ชื่นชอบงานออกแบบงานฝมือ ชอบดีไซน

ยอนยุคอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับ (Ho, Lin & Liu, 1996) ไดกลาววา ความเปนคนเมืองของเอเชียจะมีการเปดรับ

เทคโนโลยีใหมๆ แตยังคงรักษาอัตลักษณของตัวตนเองไวเปนการสรางรูปแบบตนเองในยุคใหมที่ผสมผสานความ

ดังเดิมกับความสมัยใหมของวัฒนธรรมเขาดวยกัน และยังสอดคลองกับ ปยะนุช ไสยกิจ (2560) ไดกลาววา ความ

สวยงามรูปลักษณของสินคาความสวยงามของผลิตภัณฑสินคาที่เกิดขึ้น ตองมีรูปลักษณภายในและภายนอกท่ี

สวยงาม นาใชและตรงตามรสนิยมของกลุมผูบริโภค การเพิ่มมูลคาเพิ่มใหกับสินคาจะไดรับผลตอบรับที่ดีหลักๆ 

ท่ัวไปของศิลปะ คือจะตองมีความสมดุล จังหวะ รูปทรง ขนาด สีสัน ภายใตแรงบันดาลใจของผูออกแบบ 
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ในสวนของผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอป ดานการใชงาน (Benefit) พบวา 

ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปมีน้ำหนักเบาไมทำใหปวดหลัง ใชแลวสบาย พกพางาย ขนสง

สะดวก เชน ความเบา จากขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเห็นวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียล มีการเดินทางไปทำงานในเมือง 

กระเปาถือเปนสิ่งท่ีสำคัญสำหรับใสสิ่งของท่ีจำเปนสำหรับการใชงานไดทุกๆวัน ซ่ึงสอดคลองกับ ภูสิฐ เลิศธนศักดิ์ 

(2562) ไดกลาววา กลุมลูกคากลุมนี ้เปนกลุ มลูกคาวัยทำงานกระเปาก็จะออกแบบใหเหมาะกับการใชช ีวิติ

ประจำวันเขาใหมากที่สุดและแบบที่ตอบโจทยการใชงานมากที่สุด เพราะเคาจะตองพกพา ใชงานไดในทุกๆวัน 

ดังนั้น การออกแบบควรจะเปน กระเปาผาแบบเบา ใชงานงาย พกพางาย ไมสงผลเสียตอสุขภาพ ก็คือการ

ออกแบบของเราเนี่ยก็จะเปนรูปแบบผูชายก็ไดผูหญิงก็ได และยังสอดคลองกับ Easey และฤดี หลิมไพโรจน ได

กลาววา ผูบริโภคแตละคนจะมีความตองการท่ีแตกตางกันและในการตลาดแฟชั่นก็เชนกันและเพ่ือใหสินคาแฟชั่น

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากที่สุด เชน ประโยชนของกระเปาวาผูบริโภคตองการประโยชน

อะไรจากสินคาหรือบริการนั้นๆ เชน ลูกคาอาจมองหากระเปาที่ใสแลวดูดี ทันสมัย หรือ ตองการกระเปาที่สวมใส

สบาย คลองตัว เปนตัน 

ลำดับสุดทาย พบวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบอัตลักษณกระเปาโอทอป ในดานของบุคลิกภาพ 

(Personality) โดยผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลชื่นชอบกระเปาโอทอปแสดงถึงบุคลิกภาพเปนคนมีไลฟ สไตลเฉพาะ

ตนเอง ไมชอบเหมือนใคร จากขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเห็นวา ผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลมักจะมีความเปนตัวของ

ตัวเองสูง ชื่นชอบความมีลักษณธเฉพาะตนเอง ไมชอบอะไรที่เหมือนหรือตองตามใคร ซึ่งสอดคลองกับ Wilson 

และ Field (2007) ไดกลาววา เปนกลุมที่ชอบแสดงออก สรางสรรคและชอบหาสินคาตางๆ ท่ีแสดงออกถึงความ

เปนตัวตน โดยเฉพาะสินคาท่ีมีจำนวนจำกัดและสินคาพิเศษจะดึงดูดคนกลุมนี้ไดดี และยังสอดคลองกับ van den 

Bergh & Behrer (2011) ไดกลาววา การแสดงออกไดถึงตัวตน (Self- identification) จะชื่นชอบสินคาที่วางตัว

เปนเสมือนเพ่ือนของพวกเขา ชวยสะทอนความเปนตัวเองออกมา 
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อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนม 

ท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม 

Influence of Integrated Marketing Communication and Brand Equity Affecting on 

Consumer’s Buying Decisions of Lactose-Free Milk in Chiang Mai Province. 

ธัญญลักษณ จิโน1 และ พรรณนุช ชัยปนชนะ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยพายัพ 
2อาจารยที่ปรึกษาคณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยพายพั

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  จากงานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส 2) เพื่อศึกษาคุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางไดแก ผู บริโภคนม 

ที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสที่มีอายุมากกวา 18 ปขึ ้นไปที่อาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม จำนวน 400 ราย โดย 

ใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยและ 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ และคาสถิติ

สัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน 

 ผลการวิจัยพบวา 1) การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมที่ปราศจากน้ำตาล

แล็กโทส ไดแก การโฆษณา การขายโดยพนักงานและการประชาสัมพันธ ตามลำดับ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 2) คุณคาตราสินคาทั้ง 4 ดาน สงผลตอการตัดสินใจซื้อนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส ไดแก ความ

ตระหนักถึงตราสินคา การรับรูคุณภาพ การเชื่อมโยงกับตราสินคา และความภักดีตอตราสินคา ตามลำดับ อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  คุณคาตราสินคา  การตัดสินใจซ้ือ นมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทส 

Abstract 

This research aimed to study the integrated marketing communications factors influencing 

consumers’ decision to purchase lactose free milk and study the effect of brand equity on 
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purchasing decision of lactose free milk in Chiangmai province. The samples consisted of 400 

consumers who over 18 years old that purchase lactose-free milk in Chiangmai, using 

questionnaires as research tools. The data were analyzed by statistical methods including 

frequency, percentage, mean, standard deviation, Pearson’s Correlation Coefficient, Stepwise 

Multiple Regression Analysis. 

The results of the study showed that (1) the integrated making communications influenced  

the sample’s decision to purchase lactose free milk include advertising, sale promotion, personal 

selling and public relations respectively with a statistical significance level at 0.05. (2) Brand equity  

affects to decision of consumers purchase lactose free milk include brand Awareness, perceive 

quality, brand association, and brand loyalty relations respectively with a statistical significance 

level at 0.05. 

Keywords: Integrated Marketing Communication, Brand Equity, Buying Decisions, Lactose-Free Milk 

 

บทนำ 

เนื่องจากปจจุบันนี้พฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงมาก ผูบริโภคเริ่มใหความสำคัญในเรื่อง

สุขภาพมากขึ้น โดยเลือกบริโภคอาหารที่มีประโยชนตอรางกาย ซึ่งนมเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่เปนประโยชน 

และตอบโจทยดานสุขภาพ มากไปกวานั้นยังสะดวกตอการบริโภคอีกดวย ดวยเหตุนี้จึงสงผลใหอัตราการบริโภค

นมเพ่ิมข้ึนรอยละ 1.62 ตอป เม่ือเทียบจากปกอนๆ (สำนักงานเศรษฐกิจการเกษตร,2562) 

ในปจจุบันนี้ผลิตภัณฑนมชนิดพรอมดื่มไดถูกผลิตออกมาใหมีความหลากหลายมากขึ้น เพื่อตอบโจทย

กลุ มเปาหมายของผูบริโภค รวมไปถึงนมที ่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสที ่หลากหลายบริษัทเริ ่มใหความสนใจ 

เนื่องจากนมชนิดนี้แตเดิมถูกผลิตออกมาเปนชนิดผงเทานั้น ดวยเหตุนี้จึงสงผลใหบริษัทนมตางๆ มีการพัฒนานมท่ี

ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสข้ึนมาในรูปแบบบรรจุกลองและบรรจุขวด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคและ

เจาะกลุมผูปวยท่ีมีอาการแพน้ำตาลแล็กโทส 

ประเทศไทยในปจจุบันนี้ไดมีหลากหลายแบรนดผลิตนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสขึ้นมาจำนวนมาก  

แตอยางไรก็ตามนมชนิดนี้ยังไมเปนท่ีรูจักเทาท่ีควร แตในดานการตลาดมีการแขงขันท่ีคอนขางสูง จึงสงผลใหแตละ

แบรนดตระหนักถึงการนำกลยุทธและแนวคิดทฤษฏีดานการตลาดและตางๆ เขามาประยุกตใชเพื่อใหเขาถึง

ผูบริโภค ใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงตราสินคาอยางรวดเร็ว ดวยเหตุนี้จึงมีการนำกลยุทธการสื่อสารแบบครบวงจร

หรือการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated MarketingCommunication : IMC) มาประยุกตใช ซึ่งประกอบไป
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ดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การใชพนักงานและการตลาดทางตรงมาใชรวมกัน 

เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพทางการขายมากข้ึน และยังเปนการชักชวนหรือโนมนาวผูบริโภคใหมาซ้ือสินคาของตนเอง 

มากไปกวานั้นหลากหลายบริษัทไดใหความสำคัญตอตราสินคามากขึ้น เนื่องจากตราสินคาเปนอีกหนึ่งอิทธิพลท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซื้อ เมื่อผูบริโภคมีการจดจำตราสินคา และสามารถรับรูถึงคุณภาพของสินคานั้นๆ จะทำให

ผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคา สงผลใหเกิดความภักดีตอตราสินคาและเม่ือผูบริโภคเกิดการรับรูถึงตราสินคามาก

เพียงใด ผลิตภัณฑของบริษัทนั้นจะมีความนิยมมากขึ้น จึงทำใหเกิดแนวคิดคุณคาตราสินคาขึ้นมา ซึ่งคุณคาตรา

สินคานั้นประกอบไปดวย 4 ปจจัย ไดแก ความตระหนักถึงตราสินคา การรับรูคุณภาพ การเชื่อมโยงกับตราสินคา

และความภักดีตอตราสินคา ซึ่งปจจัยเหลานี้สามารถสงผลใหผูบริโภคมีการจดจำตราสินคาไดดีและกลับมาซ้ือ

ผลิตภัณฑของตราสินคาเดิมอยูเสมอ (Aaker, 1991) 

 จากความสำคัญและท่ีมาของปญหา ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาอิทธิพลของการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการและคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสของผูบริโภคใน

จังหวัดเชียงใหม สาเหตุที่ทำใหผูวิจัยเลือกที่จะศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม เนื่องจากจังหวัดเชียงใหมเปน

จังหวัดที่มีชื่อเสียงและมีประชากรที่คอนขางหนาแนนจึงทำใหงายตอการเก็บขอมูล มากไปกวานั้น ขอมูลที่ไดรับ

จากงานวิจัยนี้ ผูประกอบการสามารถนำไปใชในการพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดและคุณคาตราสินคาใหมี

ประสิทธิภาพมากข้ึน เพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขันดานการตลาด 

 

วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมที่ปราศจาก

น้ำตาลแล็กโทสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม 

2. เพื่อศึกษาคุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสของ

ผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนมท่ีปราศจากน้ำตาล 

แล็กโทสในจังหวังเชียงใหม 

2. คุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสในจังหวัด

เชียงใหม 

 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมของผูบริโภค 
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ชูชัย สมิทธิไกล (2556) ไดใหคำนิยามของพฤติกรรมของผูบริโภค วาเปนกระบวนการตัดสินใจเลือกของ

ผูบริโภคท่ีมีความสนใจซ้ือ การตัดสินใจ การใชของสินคาและบริการตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 

ซ่ึงสามารถอธิบายพฤติกรรมอยางละเอียดไดดังนี้ 

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมหรือความรูสึกทางจิตใจของผูบริโภคที่ตองการซื้อหรือใชบริการ

สินคา โดยผานกระบวนการตางๆ เชน กระบวนการคิด การคนหาขอมูล นำไปสูการตัดสินใจซื้อสินคานั ้นๆ 

  การซื้อ หมายถึง เปนขั้นตอนที่ผู บริโภคดำเนินการเพื่อใหไดสินคาหรือบริการนั้นมา โดยเริ ่มตั้งแต 

การเลือกซ้ือไปจนถึงกระบวนการสุดทายคือวิธีการชำระเงิน 

 การใช หมายถึง การที่ผูบริโภคไดใชสินคาที่ตนเองไดซื ้อมาใหเกิดประโยชนสูงสุดหรือการรับบริการ 

จากบริษัทหรือองคกรตางๆ 

การกำจัดสวนที่เหลือ หมายถึง เปนกระบวนการที่มีความเกี่ยวของกับการกำจัดทิ้งของผลิตภัณฑ  

ซ่ึงมีหลากหลายวิธี เชน การนำไปท้ิงถึงขยะ การนำไปผลิตใหม (recycle) และการนำไปใชใหม (reuse)  

คำนาย อภิปรัชญาสกุล (2558) ไดกลาววา พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นเกี่ยวของกับกลุมสาระสำคัญ  

3 ประการ ดังนี้  

1. การกระทำของแตละบุคคล ซ่ึงเนนพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน 

2. การไดรับของผูบริโภค หมายถึง การท่ีผูบริโภคไดรับรูถึงการใชสินคาและบริการท่ีตนเองสนใจ 

3. การใชสินคาของผูบริโภค หมายถึง การท่ีผูบริโภคทำการใชสินคานั้นๆ 

มากไปกวานั้น ชูชัย สมิทธิไกล (2556) ไดกลาวเพิ่มเติมในเชิงจิตวิทยาวาพฤติกรรมของผูบริโภคนั้นแบง

ออกเปน 2 ประเภท ไดแก พฤติกรรมภายนอก (overt behavior) และพฤติกรรมภายใน (covert behavior)  

1. พฤติกรรมภายนอก หมายถึง พฤติกรรมที่มนุษยสามารถมองเห็น สังเกต วัดไดหรืออาจจะแสดง

ออกมาในรูปของการแสดงทาทาง การหัวเราะ การพูด การเดิน เปนตน แตอยางไรก็ตามควรตองระวังถึงการแปล

ความหมายของพฤติกรรมดวย เชน เรามองเห็นคนรองไหซึ่งพฤติกรรมนี้เราอาจจะมองวาเขาคนนั้นอาจจะกำลัง

เสียใจ แตในความเปนจริงแลวเขาอาจจะดีใจหรือปลื้มใจได 

 2. พฤติกรรมภายใน  หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนภายในตัวบุคคล ซ่ึงแตละบุคคลนั้นมีพฤติกรรมภายใน

ที่แตกตางกัน เชน ทัศนคติ ความเชื่อ การรับรู การคิด ความรูสึก อยางไรก็ตาม จะมีตัวคัดกรองพฤติกรรมเหลานี้

ดวยเครื่องมือทางจิตวิทยา เชน การวัด หรือ การทดสอบ นอกจากนี้ยังเปนการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการโดยใช

เงินและกระบวนการตัดสินใจเปนหลัก และยังกลาวเพ่ิมเติมวาพฤติกรรมของผูบริโภคนั้นมีอิทธิพลมาจาก 2 ปจจัย 

ไดแก อิทธิผลจากปจจัยภายนอก เชน สังคม การเมือง เศรษฐกิจ ครอบครัว และวัฒนธรรม เปนตน และอิทธิผล

จากปจจัยภายใน ไดแก การจูงใจ การเรียนรู บุคลิกภาพ และทัศนคติ เปนตน 

สรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมหรือกระบวนการที่เกิดจากการคิดวิเคราะหของ

ผูบริโภคในการกระทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งตอสินคาหรือบริการ เชน ซ้ือหรือใช เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 
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แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

วิทวัส รุงเรืองผล (2556) ไดกลาวเพ่ิมเติมวา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นมีความซับซอนเหมือนกลอง

ดำ ซ่ึงบางครั้งอาจไมสามารถระบุเหตุผลท่ีแนนอนไดวาทำไมถึงตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการนี้ ท้ังนี้นักการตลาดได

คนพบวามีกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้นประกอบไปดวย 5 ขั้นตอน ไดแก ยอมรับความตองการ  

(Need Recognition) แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) ประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternative) การตัดสินใจที่เกี่ยวกับการซื้อ (Purchase and Related Decisions) และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

(Post-purchase Behavior) ซึ่งทั้ง 5 ขั้นตอนนี้มีอิทธิพลมาจากปจจัยที่แตกตางกัน เชน ปจจัยทางสังคม ปจจัย

ทางจิตวิทยา ขอมูลขาวสาร และปจจัยดานสถานการณ 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดกลาววาการตัดสินใจซื ้อ หมายถึง กระบวนการในการกระทำบางสิ่ง

บางอยางกับสินคาและบริการโดยตัดสินใจผานทางเลือกตางๆหรือขอจำกัดที่มีอยู ดังนั้นการตัดสินใจซื้อจึงเปน

กระบวนการที่สำคัญมาก การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้นมีความแตงตางกันขึ้นอยูกับประเภทของสินคาหรือ

บริการ 

สรุปไดวาการตัดสินใจซื ้อของผูบริโภคนั ้นเกิดจากการคิดวิเคราะหและตัดสินใจในทางเลือกที่มีอยู 

ของสินคาและบริการ โดยผูบริโภคจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอจำกัดที่มีอยู ดังนั้นการตัดสินใจซื้อจึงเปน

กระบวนการสำคัญ  

แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนการใชกลยุทธในการใชสวนประสมของการสื่อสารการตลาดเขา

ดวยกันเพื่อบรรลุเปาหมายรวมกัน โดยมุงที่จะสรางมูลคาเพิ่มและประเมินสวนประสมการสื่อสารตางๆ เพื่อใหมี

ประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน 

และการประชาสัมพันธ ดังรายละเอียดตอไปนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2560 

1. การโฆษณา (Advertising)  

การโฆษณา เปนการบอกกลาวใหผูบริโภคทราบถึงรายละเอียดของสินคาและบริการตางๆ และยังทำให

ผลิตภัณฑเปนท่ีรู จักกวางขวางที่สุดและรวดเร็วที่สุด มากไปกวานั้นยังเปนการติดตอสื่อสารดานตราสินคา  

สรางความแตกตางและแสดงจุดขายอีกดวย ซ่ึงสงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในท่ีสุด 

2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การสงเสริมการขาย เปนกระบวนการที่ชวยใหเพิ่มยอดขายในระยะเวลาที่กำหนดหรือระยะเวลาที่สั้น 

เพื่อใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้ออยางรวดเร็ว มากไปกวานั้นไมเพียงแตเพิ่มยอดขายใหแกบริษัท 

แลวอาจมีวัตถุประสงคอื่นเขามาประกอบดวย เชน การรักษาสวนแบงทางการตลาด เพิ่มสวนแบงทางตลาด เพ่ือ

ปองกันคูแขงรายใหมท่ีมีโอกาสจะเขามาแขงขันในตลาด แตอยางไรก็ตามหากมีการสงเสริมการขายนานเกินไปจะ
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ทำใหเกิดผลเสีย คือ ลูกคาจะไมซื้อสินคา เนื่องจากลูกคาคิดวาราคาของผลิตภัณฑถูกอยูแลว แตจะซื้อก็ตอเมื่อมี

การจัดโปรโมชั่นลดราคาเทานั้น 

3. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

กาตลาดทางตรง เปนการติดตอสื่อสารกับผูบริโภคโดยไมผานตัวแทนจำหนาย ผูคาปลีก หรือพนักงานขาย 

แตใชสื ่อตางๆ เชน โทรศัพท ไปรษณีย หรือแคตตาล็อก  มากกวานั้น การตลาดทางตรงเปนการใชสื ่อทาง

การตลาดหนึ่งเพ่ือกอใหเกิดการซ้ือขาย และยังทำใหผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูล เพ่ือเกิดการซ้ือสินคาทันที 

4. พนักงานขาย (Personal Selling) 

การใชพนักงานในการขายนั้นถือวาเปนเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพสูงที่สุด เนื่องจากเปนการสื่อสาร 

ที่ตองเผชิญหนากันระหวางพนักงานขายและลูกคาดวยวาจา ทั้งนี้พนักงานขายยังสามารถตอบคำถามเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑได และยังใหขอมูลและคำแนะนำตางๆระหวางกันไดเปนอยางดีเพ่ือมุงหวังใหเกิดการซ้ือสินคา 

 5. การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

การประชาสัมพันธ เปนกระบวนการที่เผยแพรชี้แจงขาวสาร หรือขอมูลตางๆ ใหแกผูบริโภค ซึ่งการ

ประชาสัมพันธนี ้เปนวิธีที ่ทำใหผู บริโภคสามารถเขาใจถึงสินคาและบริการที ่มีไดงาย และยังเปนการสราง

ภาพลักษณและทัศนคติท่ีดีตอกลุมและองคกรตางๆ 

สรุปไดวาการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ หมายถึง การนำเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดมา

ประยุกตใชรวมกัน ซึ่งประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การประชาสัมพันธ การขายทางตรง และ

การสงเสริมการขาย เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อดึงดูด โนมนาวและชักจูง

ผูบริโภคใหมีการตอบสนองตอสิ่งท่ีบริษัทไดเสนอไปและสงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น 

 

แนวคิดและทฤษฏีคุณคาตราสินคา 

Duncan (2002) ไดใหความหมายคุณคาตราสินคา (Brand Equity) เปนความคุ นเคยกับตราสินคา 

เมื ่อผู บริโภคไดซื ้อสินคาและผลิตภัณฑจนเกิดความพึงพอใจในตราสินคา เนื่องจากผลิตภัณฑหรือบริการนั้น 

มีความเปนเอกลักษณและเฉพาะเจาะจงสงผลใหผูบริโภคเกิดการจดจำ เนื่องจากคุณคาตราสินคานั้นสามารถ

เชื่อมโยงกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

Keller (2003) ไดใหความหมาย คุณคาตราสินคา (Brand Equity) หมายถึง การที ่องคกรมีการทำ 

การสื่อสารการตลาดใหแกสินคาและบริการของตนเองเพื่อใหผูบริโภคเกิดการจดจำโดยมีการสรางลักษณะเดน 

ของสินคา สรางความแตกตางใหเหนือคูแขงทำใหตราสินคานั้นเปนที่จดจำของผูบริโภคและมากไปกวานั้น 

ยังเปนการเพ่ิมยอดขายและกำไรใหแกบริษัทอีกดวย 
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สรุปไดวาคุณคาตราสินคา หมายถึง การเพิ ่มมูลคาใหแกสินคาและบริการโดยมีการสรางลักษณะ 

ใหมีความเฉพาะเจาะจงและสรางเอกลักษณใหมีความแตกตางเหนือจากคูแขงเพื่อใหผูบริโภคเกิดการจดจำตรา

สินคานั้นๆ และมีการแนะนำบอกตอใหกับผูบริโภคทานอ่ืนๆใหมาซ้ือตราสินคานั้น 

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีวิจัยเชิงสำรวจ (Server 

Research) มีการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การเก็บขอมูลของ

งานวิจัยนี้มีการเก็บขอมูล 2 วิธี ประกอบดวย การเก็บขอมูลโดยตรงจากผูบริโภคตามรานสะดวกซ้ือ และการสราง

แบบสอบถามออนไลนแกผูที่บริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส ซึ่งแบบสอบถามไดมีกระบวนการตรวจสอบ

ความเที่ยงตรงดานเนื้อหาและทดลองใช จำนวน 30 ชุด และไดคาสัมประสิทธิ์ความเที่ยงแบบอัลฟาครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha) อยูในระดับท่ีนาเชื่อถือท้ัง 3 สวน โดยแบงออกไดดังนี้ คำถามท่ีเก่ียวกับการสื่อสาการตลาด

แบบบูรณาการ มีคาอัลฟาครอนบาค เทากับ 0.914 คำถามที่เกี ่ยวกับคุณคาตราสินคา มีคาอัลฟาครอนบาค 

เทากับ 0.829 และคำถามที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ มีคาอัลฟาครอนบาค เทากับ 0.782 ทำการเก็บ

ขอมูลในชวงเดือน มีนาคม – เมษายน พ.ศ. 2563 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูท่ีบริโภคนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทสในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีอายุมากกวา 

18 ปข้ึนไป 

 กลุมตัวอยาง ไดแก กำหนดกลุมตัวอยางจากผูบริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสในจังหวัดเชียงใหม 

โดยมีการกำหนดจำนวนกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคำนวณของ Taro Yamane (Yamane, 1967) โดยมีระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 และมีความคลาดเคลื่อนระดับรอยละ 5 คำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดกลุมตัวอยาง

สำหรับงานวิจัยนี้ จำนวน 400 คน 

 เครื ่องมือที ่ใชในการศึกษาครั ้งนี้ ไดแก แบบสอบถามปลายปดชนิดเลือกตอบและแบบมาตราสวน

ประมาณคา (Rating Scales) 5 ระดับ ครอบคลุมถึงลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมของผูบริโภค 

การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ คุณคาตราสินคาและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 มีการแปลความหมายไดดังนี้ คาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80 หมายถึง นอยท่ีสุด, คาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 

หมายถึง นอย, คาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง, คาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20 หมายถึง มาก และ

คาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางท่ีบริโภคนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทสท่ีอาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม 
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 ผลการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูที่บริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 56.8 มีอายุระหวาง 19-28 ป คิดเปนรอยละ 70.8 อยูใน

สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 78.5 สวนใหญเปนนักศึกษา คิดเปนรอยละ 45.8 และมีระดับการศึกษา 

อยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 54.5 ซ่ึงมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ำกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 41.8 

2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทสท่ีอาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม 

ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญซ้ือเปนนมพาสเจอรไรสชนิดพรอมดื่มท่ีบรรจุขวด คน คิดเปนรอยละ 50.0 ซ้ือในจำนวนครั้ง

ละ 1-3 ชิ้น คิดเปนรอยละ 73.3  สวนใหญซื้อจากรานสะดวกซื้อ เชน 7-Eleven คิดเปนรอยละ 72.3 ความถี่ใน

การซ้ือ คือ สัปดาหละ 2-3 ครั้ง คิดเปนรอยละ 32.5 โดยมีสาเหตุท่ีเลือกซ้ือคือ ความชอบสวนตัว เชน รสชาติ คิด

เปนรอยละ 54.3 และบุคคลในครอบครัวมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสมากที่สุด ซ่ึง

คิดเปนรอยละ 32.0 

 3. ขอมูลเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อนมปราศจาก

น้ำตาลแล็กโทส 

 เครื ่องมือการสื ่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในภาพรวม อยู ในระดับ 

ปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา การขายโดยพนักงาน มีคาเฉลี่ยมากที่สุดเทากับ 3.38 รองลงมา 

คือ การโฆษณา มีคาเฉลี่ย 3.34 การประชาสัมพันธ มีคาเฉลี่ย 3.25 การตลาดทางตรง มีคาเฉลี่ย 3.16 และการ

สงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด เทากับ 2.96 

 4. ขอมูลเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทส 

  เมื่อพิจารณาคุณคาตราสินคาในภาพรวม พบวา คุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคใน

ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา การเชื่อมโยงตอตราสินคา มีคาเฉลี่ยมากที่สุด เทากับ 4.09 รองลงมา

คือ การรับรูถึงคุณภาพ มีคาเฉลี่ย 3.90 การตระหนักถึงตราสินคาและความภักดีตอตราสินคามีคาเฉลี่ยเทากับและ

มีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด เทากับ 3.85 

 5. ขอมูลเกี่ยวกับการบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทส  

ผลการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส พบวา 

ความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนข้ันตอน พบวา ข้ันตอน

การตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด 4.17 รองลงมา คือ ข้ันตอนพฤติกรรมหลังการซ้ือ มีคาเฉลี่ย 4.07 ข้ันตอนการ

ประเมินทางเลือก มีคาเฉลี่ย 3.97 ขั้นตอนการคนหาขอมูล มีคาเฉลี่ย 3.41 มี และขั้นตอนการรับรูปญหา มี

คาเฉลี่ยนอยท่ีสุดเทากับ 3.37 

 6. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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สมมติฐานขอที่ 1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนม 

ท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทสในจังหวังเชียงใหม 

ผลการศึกษาของการวิเคราะหถดถอยพหุคูณการสื่อสารตลาดแบบบูรณาการทั้ง 5 ดาน พบวา ดานการ

โฆษณา ดานการขายโดยพนักงานและดานประชาสัมพันธ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทส

ของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนดานการขายโดยพนักงานและดานการ

สงเสริมการขาย ไมสงผลตอความตั้งใจซ้ือนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทส อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานขอที่ 2 คุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาล

แล็กโทสในจังหวัดเชียงใหม 

ผลการศึกษาการวิเคราะหถดถอยพหุคูณของคุณคาตราสินคา ปจจัยท้ัง 4 ดาน ไดแก ความตะหนักถึงตรา

สินคา การรับรูคุณภาพ การเชื่อมโยงตราสินคาและความภักดีตอตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนมท่ี

ปราศจากน้ำตาลแล็กโตสในจังหวังเชียงใหม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมท่ีปราศจากน้ำตาลแล็กโทสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

 ผลการศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ พบวา การโฆษณา การขายโดยพนักงานและการ

ประชาสัมพันธ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส อยางมีนัยสำคัญที่ ระดับ 

0.05 ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ชนุตพร ศิริผล (2560) ไดศึกษาการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ี

สงผลตอคุณคาตราสินคาของคลินิกเสริมความงามระดับชาติในจังหวัดนครราชสีมา พบวา การโฆษณา และการ

ขายโดยพนักงานนั้น สงผลตอคุณคาตราสินคาของคลินิกเสริมความงามระดับชาติในจังหวัดนครราชสีมา เนื่องจาก

การโฆษณาและการขายโดยพนักงานนั้นเปนสื ่อการตลาดที ่ทำใหผู บริโภคไดทราบถึงรายละเอียดตางๆของ

ผลิตภัณฑจากคลินิกไดดีที ่สุด และยังเปนการพูดคุยสื่อสารกับผูบริโภคทางตรงไดอีกดวย มากไปกวานั้นยัง

สอดคลองกับงานวิจัยของ จิลมิกา เจริญทนัง (2551) ไดศึกษาการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการที่มีผลตอการซ้ือ

อาหารแชแข็งพรอมรับประทาน พบวา สื่อการโฆษณาเปนสื่อที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารแชแข็งพรอม

รับประทานมากท่ีสุด เนื่องจากการโฆษณานั้นเปนการแจงขาวสารและจูงใจผูบริโภค ซ่ึงมีหลากหลายชองทาง เชน 

โฆษณาผานทางโทรทัศน  โฆษณาผานทางหนังสือพิมพและโฆษณาตามสื่อออนไลน ทำใหผูบริโภคเกิดความสนใจ

และเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เชนเดียวกับการศึกษาของ รศนา นิรนาท (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมการ

บริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือนมถ่ัวเหลืองพรอมดื่มของผูบริโภคในเขตจตุจักร 

และ เจริญตา มโนสัจจะธรรม (2552) ไดศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงดัดแปลงในจังหวัดนครปฐม 

ผลการวิจัยพบวา การสงเสริมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนมผงดัดแปลงและนมถั่วเหลือง
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พรอมดื่ม เนื่องจาก การสงเสริมทางการตลาด เชน การโฆษณา การแจกสินคาตัวอยาง การแจกของแถมและการ

ลดราคา เปนสื่อท่ีชวยกระตุนผูบริโภคใหเกิดการรับรูและตัดสินใจซ้ือมาท่ีสุด  

 ผลการศึกษาคุณคาตราสินคา พบวา ปจจัยคุณคาตราสินคาทั้ง 4 ดาน สงผลตอการตัดสินใจซื้อนม 

ที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม ไดแก ความภักดีตอตราสินคา ความตระหนัก 

ถึงตราสินคา การรับรูถึงคุณภาพและการเชื่อมโยงกับตราสินคา อยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 เนื่องจากผูผลิตนมท่ี

ปราศจากน้ำตาลแล็กโทส มีการนำเสนอเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาใหมีความแตกตางมีลักษณะเฉพาะเจาะจง 

เพื่อใหผู บริโภคสามารถรับรูและจดจำตราสินคาและความคุนเคยได ผลการศึกษาสอดคลองกับแนวคิดของ 

Duncan (2002) ที่กลาววา คุณคาตราสินคาเปนการสรางความคุนเคยกับตราสินคาเมื่อผูบริโภคไดซื้อสินคาและ

ผลิตภัณฑจนเกิดความพึ่งพอใจและดวยความที่มีเอกลักษณ ความแตกตาง จึงสงผลใหผูบริโภคเกิดการจดจำตรา

สินคานั้น มากไปกวานั้นยังสอดคลองกับการศึกษาของ สมบูรณ ภุมรินทร (2558) ไดศึกษาการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการและคุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบวา 

ปจจัยคุณคาตราสินคาสงผลตอการตัดสินใจซื ้อขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภค เนื่องจาก ขาวสารบรรจุถุงใน

ทองตลาดนั้นมีลักษณะที่คลายคลึงกันหากสังเกตจากภายนอก สงผลใหผูบริโภคไมสามารถแยกแยะหรือรับรูถึง

คุณภาพได หากไมมีการทดลองหรือบริโภคเอง ดังนั้นเม่ือผูบริโภคมีการบริโภคจึงทำใหทราบถึงคุณภาพและความ

แตกตางท่ีชัดเจน ดวยเหตุนี้จะสงผลใหเกิดความพอใจและการจำจดตราสินคาท่ีตัวเองชื่นชอบและตองการบริโภค

ตอไป 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. การศึกษาในอนาคต ควรเพิ่มกลุมประชากรหรือกลุมตัวอยางในพื้นที่ตางจังหวัด เนื่องจากผูที่บริโภค

นมที่ปราศจากน้ำตาลแล็กโทสในจังหวัดเชียงใหมมีไมมากเทาที่ควร จึงทำใหผูวิจัยตองใชเวลาในการเก็บขอมูล 

นานกวาท่ีควร 

 2. งานวิจัยครั ้งนี ้เลือกใชผลิตภัณฑที ่ไมคอยไดร ับความนิยมมากนักในจังหวัดเชียงใหมจึงทำให 

กลุมตัวอยางหรือประชากรไมคอยรูจักผลิตภัณฑนี้ ดังนั้นหากตองการศึกษาผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่ง ควรเลือก

ผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีรูจักหรือเปนท่ีนิยม จึงจะทำใหงายตอการเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.  เนื่องจากการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ มีการใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลเพียงอยางเดียว

เทานั้น ซ่ึงการเก็บแบบสอบถามนั้นอาจจะไดขอมูลท่ีแทจริงและสมบูรณเพียงบางสวนเทานั้น ดังนั้นควรมีการเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยใชเครื่องมืออื่นๆมารวมดวย เชน การสัมภาษณ เพื่อที่จะไดขอมูลที่เปนประโยชนตองานวิจัย

มากข้ึน  
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชส่ือสังคมออนไลน 

Influence Factors on Intention to Use E-Money of Social Media Online Users 

รัชนีรมณ จันทรสุคนธ1 ธัญภรณ อเนกะเวียง2 กลวัชร เลิศล้ำสกุลการ3 ธีราลักษณ สัจจะวาที4  

1-4คณะบัญชี การเงินและการธนาคาร มหาวิทยาลัยพายัพ

.............................................................................................................................................................................. 

บทคัดยอ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อ

สังคมออนไลน ปจจัยที่นำมาศึกษามี 9 ปจจัย ไดแก (1) ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอย (2) ปจจัยดานการ

รับรูถึงความงายตอการใช (3) ปจจัยดานความสอดคลอง (4) ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม (5) ปจจัยดานการ

รับรูความเสี่ยง (6) ปจจัยดานคุณคาทางสังคม (7) ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ (8) ปจจัยดานการรับรูถึง

คาใชจาย และ (9) ปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล ประชากรที่ศึกษาเปนผูที่เคยใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส 

(e-money) ผานสื่อสังคมออนไลนซึ่งเปนประชากรแบบไมทราบจำนวนประชากร การคำนวณกลุมตัวอยางใชวิธี

ของ Cochran พบวามีจำนวนกลุมตัวอยาง 385 คน ใชวิธีสุมตัวอยางแบบบังเอิญ และใชแบบสอบถามผานระบบ

ออนไลนเปนเครื่องมือการวิจัย การวิเคราะหผลการวิจัยใชวิธีหาความสัมพันธของตัวแปรอิสระ (ปจจัย 9 ดานขาง

ตน) และตัวแปรตาม (ความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส) โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 18-27 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี 

สวนใหญนิยมใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสผานแอปพลิเคชันของ ธนาคารกสิกรไทยจำกัด (มหาชน) ผลทดสอบ

ความสัมพันธพบวา มีปจจัย 4 ดาน ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส ไดแก (1) ปจจัย

ดานความรับรูถึงความงานตอการใช (2) ปจจัยดานความสอดคลอง (3) ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ และ 

(4) ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย ณ ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05  

คำสำคัญ : ความตั้งใจใชบริการ  เงินอิเล็กทรอนิกส  ปจจัยท่ีมีอิทธิพล 

Abstract 

This research aimed to study influence factors on intention to use electronic money of 

social media online users. Nine factors were tested, including (1) perceived advantage factor, (2) 

perceived usability factor, (3) compatibility factor, (4) subjective norm factor, (5) perceived risk 
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factor, (6) perceived social value, (7) perceived trust factor, (8) perceived expense factor, and (9) 

government spending promotion factor. Research population is people who have uses the 

electronic money service via social media which is an unknown population. The sample size was 

calculated using Cochran’s method and found that the sample set was 385 users. Accidental 

sampling method and online questionnaire were used as research tool. Multiple regression 

analysis was applied as statistical method to find the relationship between 9 independent 

variables mentioned above and dependent variable which is the intention to use e- money.   

Results reveal that the majority of the respondents are men, age between 18 to 27 year 

old, and most of them were bachelor degree graduated. The Kasikonbank public company 

limiter’s application was the most popular service.   Results from multiple regression analysis 

found that there were 4 factors that influenced to the intention to use electronic money, 

including (1) perceived usability factor, (2) compatibility factor, (3) perceived trust factor, and (4) 

perceived expense factor at the 0.05 significant important level.   

Keywords : Intention to Use, Electronic Money, Influence Factors   

 

บทนำ 

การสนับสนุนการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสจากภาครัฐ อันไดแกการใชบริการ พรอมเพย (PromptPay) 

ทำใหประชาชนทั่วไปใหความสนใจและเพิ่มจำนวนการใชงานบริการเงินอิเล็กทรอนิสกันอยางแพรหลาย ซ่ึง

เชื่อมโยงกับพฤติกรรมการใชงานอินเทอรเน็ตของคนไทยมีแนวโนมเพิ่มมากขึ้นทุกป โดยเฉพาะอยางยิ่งการใช

บริการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส, 2560)  ในป พ.ศ. 2562 รัฐบาล

ทำโครงการ ชิมชอปใช ซึ่งเปนมาตรการกระตุนเศรษฐกิจเพื่อสงเสริมการบริโภคของประชาชนผานอีวอลเล็ท  

(e-Wallet) โดยใชแอปพลิเคชั่น “เปาตัง” ทำใหธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสมีบทบาทตอการซื้อขายสินคาและ

บริการตางๆ มากข้ึน นอกจากนี้การใชจายเงินอิเล็กทรอนิกสผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึนอยาง

ตอเนื่อง (ท้ังดานผูซ้ือและดานผูขาย) ทำใหเงินอีเล็กทรอนิกสเริ่มเขามามีบทบาทมากข้ึน ท้ังนี้ สื่อสังคมออนไลนท่ี

คนไทยนิยมใช 3 ลำดับแรก ไดแก เฟสบุค ยูทูป และไลน แอพพลิเคชั่น ตามลำดับ ดังแสดงในภาพท่ี 1 ตอไปนี้ 
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ภาพท่ี 1: แสดงสถิติสื่อสังคมออนไลนท่ีนิยมใชในประเทศไทยในเดือนมกราคม พ.ศ. 2562 

 
ที่มา : Bank of shadow (2562) 

พฤติกรรมการใชชีวิตประจำวันของคนสวนใหญในยุคปจจุบันซ่ึงเขาสูยุคดิจิทัลมาระยะหนึ่งแลวนั้น ทำให

ประชาชนใชเวลาอยูกับสื่อสังคมออนไลนเปนเวลานานขึ้น โดยมีแนวโนมที่จะตัดสินใจซื้อสินคาและบริการบนสื่อ

สังคมออนไลนสูงข้ึนเรื่อย ๆ (ลออรัตน รักษบุญยวง, 2561) จากขอมูลสถิติของธนาคารแหงประเทศไทย จะเห็นได

วามีผูสมัครใชบริการ Mobile Banking ของธนาคารพาณิชยตางๆ ในป พ.ศ. 2559 จำนวน 20,883,147 บัญชี 

เพิ่มขึ้นเปนจำนวน 31,641,487 บัญชี ในป พ.ศ. 2560 หรือเพิ่มขึ้นถึงรอยละ 51.52 ภายใน 1 ป ซึ่งนับไดเปน

อัตราเพ่ิมสูงข้ึนเปนจำนวนมาก และยังมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ดังภาพท่ี 2  

ภาพท่ี 2 แสดงจำนวนผูท่ีใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย รายไตรมาส ป 2559-2560

 
ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย (2560) 

จากการเพ่ิมข้ึนของจำนวนผูใชบริการเงินอิเล็คทรอนิกสดังกลาว ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลน เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกตอความ

ตั้งใจใชบริการ การเนนศึกษาปจจัยเชิงบวกนั้นเพ่ือจะทราบถึงปจจัยมีผลตอการตัดสนิใจใชบริการ  อันจะนำมาซ่ึง

ประโยชนตอผูเก่ียวของสามารถนำผลการวิจัยมาใชวางแผนการใหบริการในธุรกิจตางๆ ตอไป 
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วัตถุประสงคงานวิจัย 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อ

สังคมออนไลนในประเทศไทย 

 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

 

 ความหมายของเงินอิเล็กทรอนิกส 

เพชรินทร หงสวัฒนกุล และ รังสิมา บุญธาทิพย (2557) อธิบายถึงเงินอิเล็กทรอนิกส วาเปนเงินที่อยูใน

โทรศัพทมือถือหรือเงินที่อยูในเครือขายอินเทอรเน็ต สามารถนําเงินอิเล็กทรอนิกสชําระคาสินคาและบริการแทน

การชําระดวยเงินสด เงินอิเล็กทรอนิกสรวมถึงการซื้อสินคาหรือบริการผานระบบออนไลน การใชบัตรรถไฟฟา 

บัตรซ้ืออาหารในศูนยอาหาร รวมถึงการใช Rabbit line Pay, Alipay, True Money เปนตน 

 

แนวคิดเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการ 9 ปจจัย  

ณัฐพงศ กริยาผล (2560) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการ ท้ังสิ้น 8 ปจจัย ไดแก การรับรูถึง

ประโยชนใชสอย (Alavi and Henderson,1981) ปจจัยดานการรับรูถึงความงายในการใชงาน (สิงหะ ฉวีสุข และ 

สุนันทา วงศจตุรภัทร, 2555)   ปจจัยดานความสอดคลอง (Phonthanukitithaworn, et.al, 2016) ปจจัยดาน

บรรทัดฐานทางสังคม (อดิศักดิ์ อดุลธรรมวิทย และทองใหญ อัยยะวรากูล, 2553) ปจจัยการรับรูความเสี่ยง 

(ธนาคารแหงประเทศไทย, 2560) ปจจัยดานคุณคาทางสังคม (Kuo, Wu and Deng, 2009) ปจจัยดานการรับรูถึง

ความนาเชื่อถือ (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2559) และปจจัยดานรับรูถึงคาใชจาย (มนวิกา ผดุงสิทธิ์, 2559) ท้ังนี้ 

ในป พ.ศ. 2562 รัฐบาลมีมาตรการกระตุนเศรษฐกิจเพื่อสงเสริมการบริโภคของประเทศไทยโดยใชกระเปาเงิน

อิเล็กทรอนิกส (e-Wallet) ในโครงการ ชิมชอปใช ซ่ึงทำใหมีจำนวนผูใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสเพ่ิมข้ึนมากหลาย

ลานคน  จึงควรนำปจจัยสงเสริมการใชจายของรัฐบาลมาเปนสวนหนึ่งของการศึกษา ดังนั้น ปจจัยที่ควรนำมา

พิจารณาจึงมี 9 ปจจัย ดังนี้            

(1) ปจจัยดานการรับรู ถึงประโยชนใชสอย: การเพิ ่มประสิทธิภาพการพัฒนาและการสรางสรรค

นวัตกรรม เปนปจจัยสำคัญตอการยอมรับ จึงนับเปนปจจัยแรกที ่ควรพิจารณา เพราะถาผู นำ

นวัตกรรมไปใชไมเห็นถึงความสำคัญของนวัตกรรมนั้น สิ่งท่ีประดิษฐคิดคนมาจะไมไดรับการนำไปใช

ตอ ไมกอใหเกิดประโยชน กลาวคือ นวัตกรรมนั้นไมไดรับการยอมรับ นั่นเอง 

(2) ปจจัยดานการรับรูถึงความงายในการใชงาน: การยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นเกี่ยวของ

กับการวิเคราะหพฤติกรรมดานความตั้งใจเลือกใชเทคโนโลยี ที่นำมาซึ่งความงายตอการใชงาน ยิ่งมี

ความงายตอการใชงาน จะยิ่งสงผลตอการยอมรับการใชเทคโนโลยนีั้นๆ 
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(3) ปจจัยดานความสอดคลอง: Phonthanukitithaworn, et al. (2016) พบวาผูบริโภคจะยอมรับการ

ใชระบบการชำระเงินผานโทรศัพทมือถือ โดยข้ึนอยูกับ  

(3.1) ความสอดคลอง (Compatibility) อันไดแก ความสอดคลองกับการใชชีวิตประจำวัน เชน     

การซ้ืออาหาร การใชระบบคมนาคมสำหรับการเดินทางไปในท่ีตางๆ เปนตน  

(3.2) บรรทัดฐานทางสังคม (Subjective Norm) (คำอธิบายเพ่ิมเติมอยูในขอ (4)) 

(3.3) การรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) (คำอธิบายเพ่ิมเติมอยูในขอ (5)) 

(3.4) การรับรูถึงความนาเชื่อถือ (Perceived Trust) (คำอธิบายเพ่ิมเติมอยูในขอ (7)) 

ดังนั้น ปจจัยในขอ 3.1 ถึง 3.4 จึงจะไดนำมาเปนตัวแปรตามเพ่ือการวิเคราะหในการวิจัยนี้  

(4) ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม :  ความพึงพอใจของผูบริโภคตามหลักเศรษฐศาสตรนั้นขึ้นอยูกับ

อรรถประโยชน (Utility) โดยผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางราคาสินคากับอรรถประโยชนที่ไดรับ 

อดิศักดิ์ อดุลธรรมวิทย และทองใหญ อัยยะวรากูล (2553) พบวา  อิทธิพลของการใชบรรทัดฐาน

ทางสังคมเปนปจจัยท่ีทำใหผูบริโภคจะตัดสินใจบริโภคสินคา  

(5) ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง : ธนาคารแหงประเทศไทย (2560) แนะนำวาการที่ผูบริโภคจะใชเงิน

อิเล็กทรอนิกสเพื่อทำธุรกรรมทางการเงินใดๆ กับผูขายสินคาหรือผูใหบริการนั้น ควรทำธุรกรรม

เฉพาะผูที่ไดรับอนุญาตจากทางการเทานั้น เพื่อหลีกเลี่ยงการใหบริการที่ไมเปนมาตรฐาน และสราง

ความเสียหายแกผูบริโภคได อันเปนท่ีมาของความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึน 

(6) ปจจัยดานคุณคาทางสังคม : การที่ผูซื้อเลือกใชสินคาหรือบริการใดๆนั้น เนื่องจากการซื้อสินคา

เหลานี้มีความหมายในชุมชนของผูซ้ือหรือผูบริโภค การซ้ือนั้นไดสรางคุณคาทางสังคมใหแกผูซ้ือ เชน 

การไดรับการยอมรับจากสังคมวาเปนผูท่ีทันสมัย สามารถสรางภาพลักษณท่ีดีได เปนตน 

(7) ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ : ในที่นี้หมายถึงความนาเชื่อถือของระบบการทำธุรกรรมผาน

สื่อสังคมออนไลน การรักษาเสถียรภาพของระบบการชำระเงิน ความคลองตัว ความมีประสิทธิภาพ

และความปลอดภยัของระบบการทำธุรกรรม  

(8)  ปจจัยดานรับรูถึงคาใชจาย : ในที่นี้หมายถึงการรับรูคาใชจายที่ตองถือเงินสด ซึ่งจะมีตนทุนการ

จัดเก็บเงินสด ตนทุนคาธรรมเนียมการใชบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต เปรียบเทียบกับการใชเงิน

อิเล็กทรอนิกสในชีวิตประจำวัน 

(9) ปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล : มาตรการสงเสริมการบริโภคและการทองเที่ยวในประเทศท่ี

รัฐบาลประกาศใชเม่ือเดือนสิงหาคม 2562 ในโครงการ ชิมชอปใช โดยประชาชนไดรับเงินผาน แอฟ

พลิเคชั่นเปาตัง (เงินอิเล็กทรอนิกส) ซึ่งรัฐบาลสงเสริมการใชจายเพื่อกระตุนเศรษฐกิจ ปจจัยนี้ จึง

ควรนำมาพิจารณาวามีอิทธิพลตอการตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสดวยหรือไม 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สังคมไรเงินสดและรูปแบบการชำระเงินจะเปลี่ยนแปลขึ้นในศตวรรษที่ 21 (ชลิตพันธ บุญมีสุวรรณ, 

2560) จะสงผลใหพฤติกรรมการบรโิภคของประชาชนเปลี่ยนแปลงไป การซ้ือสินคาจะนิยมการสั่งซ้ือผานเครือขาย

ออนไลนมากขึ้น ผูบริโภคจะมีความตองการความสะดวกรวดเร็ว ความทันสมัย สงผลใหการดำเนินธุรกิจจะตองมี

การปรับตัวดานระบบการชำระเงิน สอดคลองกับการศึกษาของ ชลธิชา ศรีแสง (2555) ที่พบวาการรับรู ถึง

ประโยชน ความงาย การรับรูความเสี่ยง และการยอมรับถึงความเสี่ยงของระบบการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกส มี

ความสัมพันธในแงบวกตอความตั้งใจที่ผู ขายสินคาจะนำระบบมาใช ทั้งนี้ยังสอดคลองกับ จิญาดา แกวแทน 

(2557) ท่ีพบวาปจจัยดานทัศนคติดานการรับรูความเสี่ยง ดานความเชื่อม่ันตอการซ้ือสินคาออนไลน และดานการ

คลอยตามกลุมอางอิง จากการใชบริการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกสผาน อุปกรณสมารทโฟนมีคาเฉลี่ยของทัศนคติ

อยูในระดับมาก  

สวนชวิศา พุมดนตรี (2559) ศึกษาเจาะจงไปยังปจจัยที่สงผลตอการยอมรับการใชบริการพรอมเพย 

(Promtpay) พบวา ปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับการใชบริการพรอมเพย ไดแก ปจจัยการรับรูความสี่ยง ปจจัยดาน

มูลคาตามราคา ปจจัยดานความคาดหวังดานสมรรถภาพ ปจจัยดานความคาดหวังจากความพยายาม สภาพสิ่ง

อำนวยความสะดวก ปจจัยดานอิทธิพลทางสังคม แรงจูงใจดานความบันเทิง และปจจัยดานอุปนิสัยสวนบุคคล 

จากผลวิจัยพบวากลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพขาราชการ รัฐวิสาหกิจ และพนักงานองคการของรัฐ มีแนวโนมท่ีจะยอมรับ

การบริการมากกวากลุมอาชีพอื่น สวน Chong, et al. (2012) ศึกษาเรื่องการพยากรณการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการทำธุรกิจผานระบบโทรศัพทมือถือผานการใชบริการระวางประเทศจีนและประเทศมาเลเซีย พบวา การรับรู

ถึงความนาเชื่อถือคือปจจัยสำคัญที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจของผูบริโภคที่จะใชอินเทอรเน็ตทำธุรกรรมออนไลน 

และพบวา ความไมนาเชื่อถือในระบบอาจสรางผลเชิงลบตอการนำรูปแบบการใชเงินอิเล็กทรอนิกส รวมถึงบริการ

ชำระเงินออนไลน ขณะท่ี Luarn and Lin (2005) ศึกษาถึงความตั้งใจใชบริการธนาคารผานระบบโทรศัพทมือถือ 

(mobile banking) พบวาประชาชนมีความเชื่อวาการจะใชงานบริการเงินอิเล็กทรอนิกสจะเพิ่มคาใชจาย โดยคิด

ไปวาการใหบริการที่สะดวกสบายขึ้นนั้น ตองมีคาใชจายทั้งดานคาธรรมเนียมที่สูงขึ ้นกับคาอุปกรณตางๆ ท่ี

เก่ียวของ 

 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 

จากการทบทวนวรรณกรมขางตน กรอบแนวคิดของการวิจัยสามารถนำมาเขียนใหเขาใจชัดเจนยิ่งข้ึน โดย

ประยุกตจากแนวคิดที่ ณัฐพงศ กริยาผล (2560) นำมาใช (8 ปจจัย) และไดเพิ่มการศึกษาปจจัยดานการสงเสริม

การใชจายผานระบบเงินอิเล็กทรอนิกสของภาครัฐ รวมเปน 9 ปจจัย กรอบแนวคิดของงานวิจัย มีดังนี้ 
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ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอสมมติฐานการวิจัย: ในสวนนี้จะแสดงสมมติฐานในรูปแบบของสมมติฐานวาง (Null Hypothesis: H0) ดังนี้ 

H01 : ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอยไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อ  

สังคมออนไลน 

H02 : ปจจัยดานการรับรูความงายในการใชงานไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ 

H03 : ปจจัยดานความสอดคลองไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

H04 : ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคมไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

H05 : ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยงไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

H06 : ปจจัยดานคุณคาทางสังคมไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

H07 : ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

H08 : ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจายไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

H09 : ปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาลไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสฯ  

 

วิธีดำเนินการวิจัย 
งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการวิจัยเชิงสำรวจ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูที ่เคยใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสผานสื่อสังคมออนไลน ซึ่งไมทราบจำนวน

ประชากร การกำหนดกลุ มตัวอยางใชว ิธีคำนวณไดจากสูตรไมทราบจำนวนประชากรของ W.G. Cochran 

กำหนดคาความคาดเคลื่อนที่รอยละ 5 (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2549) ไดจำนวนกลุมตัวอยาง 385 คน วิธีการ

คัดเลือกตัวอยางใชแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non- Probability Sampling) โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบ

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชงิบวกตอความต้ังใจใชบริการเงิน

อิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสงัคมออนไลน 

1. ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอย 

2. ปจจัยดานการรับรูถึงความงายในการใชงาน 

3. ปจจัยดานความสอดคลอง 

4. ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม 

5. ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง 

6. ปจจัยดานคณุคาทางสังคม 

7. ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเช่ือถือ 

8. ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย 

9. ปจจัยสงเสรมิการใชจายจากรัฐบาล  

ความต้ังใจใชบริการ

เงินอิเล็กทรอนิกส 
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บังเอิญ (Accidental Sampling) โดยเก็บขอมูลผานสื่อออนไลน สถิติที่ใชทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอิสระ

และตัวแปรตามคือการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดวยวิธี Enter ซึ่งใช

การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณโดยมีรูปแบบสมการดังนี้ 

 
แทนคา Y  =  ความตั้งใจใชเงินอิเล็กทรอนิกส (UI) 

 β0 = คาความคงท่ีของสมการถดถอย 

 β1-9 = คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของตัวแปร X1-9 

 X1 = ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอย (PE) 

 X2 = ปจจัยดานการรับรูถึงความงายในการใชงาน (COM) 

 X3 = ปจจัยดานความสอดคลอง (SN) 

 X4 = ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม (SV)  

 X5 = ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง (PR) 

 X6 = ปจจัยดานคุณคาทางสังคม (PT) 

 X7 = ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ (PC) 

 X8 = ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย (PU) 

 X9 = ปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล (TGS) 

ε = คาความคลาดเคลื่อน 

 

การทดสอบความแปรปรวน (ANOVA) 

เนื่องจากงานวิจัยนี้นำวิธีการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณมาใช จึงตองทดสอบความแปรปรวน เพ่ือ

ศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม โดยมีจุดมุงหมายเฉพาะ เพื่อการเปรียบเทียบคาเฉลี่ย 

การศึกษาอิทธิพลหลักและอิทธิพลปฏิสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตาม และการอธิบายความ

แปรปรวนในตัวแปรตาม หากผลของคา F มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.01 แสดงวาตัวแปรอิสระ มีอิทธิพล

ตอตัวแปรตาม (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2547) 

 

  การทดสอบ VIF (Variance Inflation Factor)  

ฉลอง สีแกวสิ่ว (2555) อธิบายถึงการทดสอบ VIF วานำมาใชเพื่อวัดความนาเชื่อถือของของตัวแปรเม่ือ

ตองการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ มีความจำเปนที่ตัวแปรอิสระแตละตัวตองเปนอิสระตอกัน วิธี VIF ทำ

ใหเห็นวาตัวแปรตนและตัวแปรตามเปนอิสระตอกันหรือไม การทดสอบตัวแปรมีความผิดปกติหรือไม และยังเปน

การทดสอบความแมนยำในการประมาณคา 

y = β0 + β1 𝑥𝑥1+β2 𝑥𝑥2 +β3 𝑥𝑥3+β4 𝑥𝑥4+β5 𝑥𝑥5+β6 𝑥𝑥6+β7 𝑥𝑥7+β8 𝑥𝑥8+β9 𝑥𝑥9+ 𝜀 
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 เมื ่อมีการวิเคราะหดวย Multiple Linear Regressions การเกิด Collinearity หมายถึง สภาพที่เกิด

สหสัมพันธ (Correlation) กันเองระหวางตัวแปรอิสระในระดับท่ีคอนขางสูง 

 สวน Multicollinearity คือ การมีสหสัมพันธกันเองระหวางตัวแปรอิสระท่ีมากกวา 2 ตัวข้ึนไป หรือ การ

ที่มีสภาพของกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธซึ่งกันและกัน เมื่อขนาดของความสัมพันธมีคาสูง 

(High Multicollinearity) จะทำใหผลการทดสอบมีคาความเบี ่ยงเบนไปจากคาแทจริง  ทั ้งนี ้ ปญหาเรื ่อง 

Multicollinearity นั้นมีสาเหตุมาจากขนาดของความสัมพันธ ที่เรียกวา Degree ถาขนาดความสัมพันธมีคานอย

จะถือวาตัวผลการคำนวณจะเบี่ยงเบนไปจากคาแทจริงนอย ดังนั้น การวิเคราะหสถิติดวยสมการถดถอยเชิงพหุคูณ 

ตัวแปรอิสระจะตองไมมีความสัมพันธกันเอง คือ ตองไมเกิด Multicollinearity นั่นเอง 

  การตรวจสอบ Multicollinearity สามารถใชคา Variance Inflation Factor (VIF) หรือ คา Tolerance 

หรือคา Eigen Value ตัวใดตัวหนึ่ง เกณฑการตรวจสอบคือ ผลของ VIF ที่เหมาะสมควรมีคานอยกวา 4 หากคาท่ี

ไดสูงกวา 4 แสดงวาตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง สวนเกณฑการวิเคราะหคา Tolerance คานี้จะมีคาอยู

ในชวง 0 ถีง 1 หากกคา Tolerance < 0.2 แสดงวาเกิด Multicollinearity ในงานวิจัยนี้ จะใชวิธี VIF ซ่ึงเปนวิธีท่ี

นิยมใชโดยท่ัวไป และอานคา Tolerance เพ่ือย้ำถึงความมีอิสระของตัวแปรอิสระ 

 

ผลการวิจัย 

ขอมูลพื้นฐานทั่วไปพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 18-27 ป สวนใหญมี

การศึกษาในระดับปริญญาตรี เหตุผลท่ีใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสคือไมมีเวลาเดินทางไปธนาคาร สวนใหญใชเงิน

อิเล็กทรอนิกสผานโทรศัพทมือถือแบบ Smartphone เหตุผลที่ใชเพราะสะดวก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคย

เห็นโฆษณาของเงินอิเล็กทรอนิกสจาก Facebook , LINE , IG, และ Twitter ตามลำดับ และผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญใชแอปพลิเคชั่นของ ธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)  

ผลการวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA)  

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของความตั้งใจในการใชบริการเงิน อิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคม

ออนไลน เทียบกับตัวแปรอิสระท้ัง 9 ตัวแปร แสดงในตารางท่ี 1 ตอไปนี้ 

ตารางท่ี 1: แสดงถึงการวิเคราะหความแปรปรวนของความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อ

สังคมออนไลน 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

square 
F Sig. 

Regression 43.287 9 4.810 21.924 0.000* 

Residual 82.267 375 0.219   

Total 125.555 384    
 

* sig ณ ระดับนัยสำคัญที่ 0.01 
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จากตารางท่ี 1 พบวา ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณยืนยันวา

ตัวแปรอิสระทั้ง 9 ตัว  มีอิทธิพลตอตัวแปรตาม เนื่องจากพบวาคา Sig. ของสมการมีคาเทากับ 0.000 นับไดวามี

ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  

 

 ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณของความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคม

ออนไลน แสดงในตารางท่ี 2 ตอไปนี้ 

ตารางที่ 2: แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหคุูณของความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคม

ออนไลน 

Dependent Variable: Usage Intention, R = 0.587, R2 = 0.345, Constant = 0.939 

Independent Variance β Std. Error T Sig 

(Constant)  0.288 3.259 0.001* 

การรับรูประโยชนใชสอย (PE) 0.025 0.068 0.448 0.654 

การรับรูถึงความงายในการใชงาน (COM) 0.126 0.075 2.143 0.033* 

ความสอดคลอง (SN) 0.208 0.076 3.049 0.002* 

ดานบรรทัดฐานทางสังคม (SV) 0.008 0.907 0.117 0.907 

การรับรูความเสี่ยง (PR) 0.058 0.050 0.846 0.398 

คุณคาทางสังคม (PT) - 0.031 0.044 - 0.627 0.531 

การรับรูถึงความนาเช่ือถือ (PC) 0.203 0.060 3.459 0.001* 

การรับรูถึงคาใชจาย (PU) 0.150 0.051 2.956 0.003* 

การสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล (TGS) -0.008 0.030 - 0.142 0.887 

      * sig ณ ระดับนัยสำคัญที่ 0.05 

 

ตารางที ่ 2 แสดงวาการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ ดวยวิธี Enter พบวา ตัวแปรตนสามารถ

พยากรณความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส และชี้ใหเห็นวา ปจจัยดานการรับรูความงายในการใช (Sig 

= 0.033) ปจจัยดานความสอดคลอง (Sig = 0.002) ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ (Sig = 0.001) และ

ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย (Sig = 0.003)  ณ ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวาปจจัยทั้ง 4 ตัว

แปรดังกลาวสามารถพยากรณความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสไดอยางมีนัยสำคัญ  

ในขณะที่ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอย (Sig = 0.654) ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม (Sig = 

0.907)  ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง  (Sig = 0.398) ปจจัยดานคุณคาทางสังคม (Sig = 0.531) และปจจัย
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สงเสริมการใชจายจากรัฐบาล (Sig = 0.887)  ปจจัยท้ัง 5 ตัวแปรนี้ไมมีระดับนัยสำคัญ แสดงวาปจจัยดังกลาวไมมี

ความสัมพันธ กลาวคือ ไมสามารถพยากรณความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสได  

โดยตัวแปรอิสระท่ี 4 ปจจัยมีอำนาจพยากรณ คือ ปจจัยดานการรับรูความงายในการใช (β2 = 0.126, คา 

Sig = 0.033) ปจจัยดานความสอดคลอง (β3 = 0.208, คา Sig = 0.002) ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ (β7 

= 0.203, Sig = 0.001) และปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย (β8 = 0.150, คา Sig = 0.003)  โดยคาสัมประสิทธิ

ความถดถอย (βi) มีคาเปนบวกอยางมีนัยสำคัญ อธิบายไดวาปจจัยทั้ง 4 มีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการใช

บริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จากผลการวิเคราะห

ขางตน สามารถอธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส  โดยการสรางสมการ

ถดถอย ไดดังนี้   

Y = 0.939 +0.126 X2 + 0.208 X3 +0.203 X7 + 0.150X8 + e 

สมการขางตนอานไดวา ความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส = 0.939 + 0.126 ปจจัยดานการ

รับรูความงายในการใช + 0.208 ปจจัยดานความสอดคลอง + 0.203 ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื ่อถือ 

+0.150 ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย + คาความคลาดเคลื่อน (e) 

จากสมการขางตนจะเห็นไดวา หากเพ่ิมปจจัยดานการรับรูความงายในการใช 1 หนวย ในขณะท่ีปจจัยอ่ืน 

ๆ คงที่ ความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสจะเพิ่มขึ้นเปน  0.126 หนวย หากเพิ่มปจจัยดานความ

สอดคลอง 1 หนวย ในขณะท่ีปจจัยอ่ืน ๆ คงท่ี ความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสจะเพ่ิมข้ึนเปน  0.208 

หนวย หากเพิ่มปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ คงที่ ความตั้งใจในการใชบริการเงิน

อิเล็กทรอนิกสจะเพิ่มขึ้นเปน  0.058 หนวย หากเพิ่มปจจัยดานการรับรูความนาเชื่อถือ 1 หนวย ในขณะที่ปจจัย

อ่ืน ๆ คงท่ี ความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสจะเพ่ิมข้ึนเปน  0.203 หนวย และหากเพ่ิมปจจัยดานการ

รับรูถึงคาใช 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ คงที่ ความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส จะเพิ่มขึ้นเปน 

0.150 หนวย  

จากตารางที่ 2 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถอธิบายสมมติฐานไดวา ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบวา ปจจัยดานการรับรูถึงความงายในการใช ปจจัยดานความสอดคลอง ปจจัยดานการรับรูความ

เสี่ยง ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ และปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย มีอิทธิพลตอความตั้งใจในการใช

บริการเงินอิเล็กทรอนิกส อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 สวนปจจัยอื่น ๆ ไดแก ปจจัยดานประโยชนใชสอย 

ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม ปจจัยดานคุณคาทางสังคม และปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล ไมมีอิทธิพล

ตอความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส  

คา  R square (R2) ในตารางท่ี 2  มีคาเทากับ 0.345 หมายความวา ตัวแปรอิสระท้ังหมดมีอิทธิพลตอตัว

แปรตามอยูรอยละ 34.5 สวนที่เหลือจะเปนปจจัยอื่นๆ (Error term) โดยตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลตอตัวแปรตาม

จะเปนปจจัยดานการรับรูความงายในการใช ปจจัยดานความสอดคลอง ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ และ
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ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย ใชอธิบายความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสไดรอยละ 34.5 ซ่ึงมีความสัมพันธ

เชิงบวกตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลน สวนที่เหลือรอยละ 65.5 เปนปจจัย

อ่ืนๆ (Error term) 

  

ผลการวิเคราะหอ่ืน  

 จากผลการวิเคราะหในตารางที่ 3 พบวา VIF ที่มีคามากที่สุด คือ 2.814 ซึ่งนอยกวา 4 (ตามเกณฑ)และ

เม่ือพิจารณาคา Tolerance ท่ีมีคานอยท่ีสุด พบวามีคาเทากับ 0.355 ซ่ึงไม ต่ำกวา 0.2 (ตามเกณฑ) ดังนั้นแสดง

วา ตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกัน หรือไมเกิดปญหา Multicollinearity นั่นเอง  

 

       ตารางท่ี 3: การตรวจสอบคา Collinearity ของตัวแปรอิสระ  

Independent Variable Tolerance VIF 

ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอย (PE) 0.579 1.728 

ปจจัยดานการรับรูถึงความงายในการใชงาน (COM) 0.507 1.973 

การใชปจจัยดานความสอดคลอง (SN) 0.375 2.665 

ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม (SV) 0.355 2.814 

ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง (PR) 0.375 2.669 

ปจจัยดานคุณคาทางสังคม (PT) 0.697 1.436 

ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเช่ือถือ (PC) 0.505 1.978 

ปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย (PU) 0.682 1.466 

ปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล (TGS) 0.620 1.614 

 

ผลสรุปการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม 

จากการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ พบวา ปจจัยดานการรับรูถึงความ

งายในการใช ปจจัยดานความสอดคลอง ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ และปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจาย 

มีอิทธิพลตอความตั้งใจในการใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 สวนปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก 

ปจจัยดานการรับรูประโยชนใชสอย ปจจัยดานบรรทัดฐานทางสังคม ปจจัยดานคุณคาทางสังคม ปจจัยดานการ

รับรูความเสี่ยง และปจจัยสงเสริมการใชจายจากรัฐบาล ไมมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการใชบริการเงิน

อิเล็กทรอนิกส  

 

การอภิปรายผล 

จากสมมติฐานขอท่ี 2 พบวาปจจัยดานการรับรูความงายในการใชมีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจใน

การใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลน ท้ังนี้เนื่องจากกลุมตัวอยางรับรูถึงความงายตอการใชงาน 
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เชน สามารถใชงานผานโทรศัพทมือถือได ข้ันตอนการสมัครใชงานไมยุงยาก โดยผลการวิจัยสอดคลองกับงานของ 

ชลธิชา ศรีแสง (2555) และงานของ สิงหะ ฉวีสุข และ สุนันทา วงศจตุรภัทร (2555) ซ่ึงศึกษาวิจัยเรื่องศึกษาเรื่อง

การยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ ซึ่งพบวาปจจัยดานการรับรูความงายในการใชงานมีสงผลตอการยอมรับ

เทคโนโลยีใหม 

จากสมมติฐานขอที่ 3 พบวาปจจัยดานความสอดคลองมีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจในการใช

บริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลน เนื่องจากกลุมตัวอยางไดรับรูถึงความสอดคลอง เชน การใชเงิน

อิเล็กทรอนิกสสอดคลองกับไลฟสไตลของผูใชงาน ท้ังทางดานการซ้ืออาหาร การเดินทาง การซ้ือสินคาและบริการ

อื่นๆ เหมาะกับความทันสมัยของสภาพสังคมในปจจุบัน อันมีผลทั้งทางตรงและทางออมตอความตั้งใจที่จะใชการ

ชำระเงินผานโทรศัพทมือถือ โดยผลการวิจัยสอดคลองกับงานของ ชลิตพันธ บุญมีสุวรรณ, (2560) ที่พบวาความ

ทันสมัยนั ้นสอดคลองกับไลฟสไตลของผู ใชงาน และสอดคลองกับงานของ Phonthanukitithaworn, et al. 

(2016) ซึ่งศึกษาเกี่ยวกับการสำรวจตรวจสอบการใชบริการชำระเงินผานโทรศัทพมือถือในประเทศไทย พบวา 

ผูบริโภคจะยอมรับการใชระบบการชำระเงินผานโทรศัพทมือถือ เพราะความงายในการใชงาน ความสอดคลอง 

การรับรูถึงความนาเชื่อถือ และการรับรูถึงคาใชจาย 

จากสมมติฐานขอท่ี 7 ปจจัยดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือมีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจในการใช

บริการเงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลน เนื่องจากกลุมตัวอยางรับรูไดถึงความนาเชื่อถือ เชน ความ

ไววางใจในผูใหบริการท่ีมีความซ่ือสัตยสามารถเชื่อถือระบบเครือขายการชำระเงิน การไววางใจในระบบความปลอ

ภัยตอการปกปองขอมูล และรับผิดชอบตอความเสียหายในกรณีเกิดเหตุผิดพลาดจากระบบการใหบริการ โดย

ผลการวิจัยสอดคลองกับงานของชลธิชา ศรีแสง (2555) และ จิญาดา แกวแทน (2557) ที่พบวาไววางใจในระบบ

การใชเงินอิเล็กทรอนิกส และสอดคลองกับงานของ Chong, et al. (2012) และ Phonthanukitithaworn, et al. 

(2016) ที่พบวาการรับรูถึงความนาเชื่อถือคือปจจัยสำคัญที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจของผูบริโภคท่ีจะทำธุรกรรม

ออนไลน ผานระบบโทรศัพทมือถือ 

จากสมมติฐานขอท่ี 8 พบวาปจจัยดานการรับรูถึงคาใชจายมีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจใชบริการ

เงินอิเล็กทรอนิกสของผูใชสื่อสังคมออนไลน เนื่องจากกลุมตัวอยางรับรูถึงคาใชจาย เชน คาธรรมเนียมของการทำ

ธุรกรรมผานเงินอิเล็กทรอนิกสมีคาธรรมเนียมนอยกวาการทำธุรกรรมแบบเดิม หรือบางครั้งไมเสียคาธรรมเนียม

ใดๆ โดยผลการวิจัยนี้ไมสอดคลองกับงานของ Luarn and Lin (2005) ที่พบวายังมีประชาชนที่เชื่อวาการจะใช

งานบริการเงินอิเล็กทรอนิกสจะเพิ่มภาระคาใชจาย โดยคิดวาการใหบริการที่สะดวกสบายยิ่งขึ้นนั้น ตองแลกมา

ดวยการจายคาธรรมเนียมท่ีสูงข้ึนและตองจายคาอุปกรณตางๆ ท่ีเก่ียวของ   
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ขอเสนอแนะเพ่ือการปฏิบัติ 

จากปจจัย 4 ปจจัยที่พบวามีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกส สามารถนำ

ปจจัยท้ัง 4 ดานมาใชประโยชนตอภาครัฐและเอกชน รวมถึงผูมีสวนเก่ียวของโดยนำผลการวิจัยไปใชประกอบการ

ตัดสินใจวางแผนและพัฒนากลยุทธทางธุรกิจหรือการวางแผนเก่ียวกับธุรกรรมทางการเงินตอไป 

(1) ดานการรับรูถึงความงายในการใชงาน :  แสดงวาการใชเงินอิเล็กทรอนิกสสามารถใชไดงาย สะดวกตอ

การทำธุรกรรม ดังนั้นองคทั้งภาครัฐและเอกชนควรจัดการระบบการชำระเงินอิเล็กทรอนิกสใหกับหนวยงานของ

ตน เพราะผูใชบริการตั้งใจใชบริการอันเนื่องมาจากความงายตอการใชงาน  

(2) ดานความสอดคลองกับชีวิตประจำวัน : การใชชีวิตในยุคดิจิทัลในปจจุบันนี้ การทำธุรกรรมทางการ

เงินโดยใชเงินอิเล็กทรอนิคของผูใชสื่อสังคมออนไลนมีความสอดคลองกัน ไมวาการซื้อขายสินคาและบริการออน

ไลน ไมวาจะเปนการซื้ออาหารผานบริการขนสง เชน ฟูดแพนดา แกร็บฟูด การสั่งซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน

เฟสบุค อินสตราแกรม ไลน ทวิตเตอร ฯลฯ ลวนเปนไลฟสไตลใหมของผูคนในยุคนี้ ดังนั้น ผูขายสินคาและบริการ

ควรคำนึงถึงเรื่องนี้ เพื่อจะไดปรับเปลี่ยนระบบการขายสินคาของตนใหสอดคลองกับไลฟสไตลที่เปลี่ยนไป และยัง

อาจนำมาเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการขาย เชน การใหคะแนนสะสมเพิ่มพิเศษสำหรับผูใชจายดวยเงิน

อิเล็กทรอนิกส การจายภาษีตางๆ หรือคาธรรมเนียมตางๆ ใหภาครัฐ ดวยเงินอิเล็กทรอนิกสแลวจะไดรับสวนลด

สำหรับการชำระเงินในครั้งตอไป เปนตน สงผลใหเกิดการลดการใชธนบัตร และชวยภาครัฐประหยัดคาใชจายดาน

ปริมาณการพิมพธนบัตรใหมลงไดอีกดวย  

(3) ดานการรับรูถึงความนาเชื่อถือ : เม่ือผูใชบริการเกิดความม่ันใจและความไววางใจตอความปลอดภัยใน

การใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสสงผลตอการใชเงินอิเล็กทรอนิกสท่ีเพ่ิมข้ึน ดังนั้น ผูขายสินคาและบริการ ตลอดจน

ภาครัฐควรตระหนักในเรื่องนี้ ท้ังทางดานเสริมสรางความม่ันใจแกผูใชบริการวาระบบมีความปลอดภัย และปองกัน

การโจรกรรมทางไซเบอรดวยการหม่ันตรวจเช็คระบบอยูเสมอ  

(4) ดานการรับรูถึงคาใชจาย : แสดงใหเห็นวาการใชเงินอิเล็กทรอนิกสในปจจุบันทำใหผูใชประหยัด

คาใชจาย คาธรรมเนียมตาง ๆ และประหยัดเวลาไมตองออกไปทำธุรกรรมทางการเงินถึงสถานท่ีประกอบการหรือ

หนวยงานตาง ๆ  ดังนั้น ในอนาคต หากผูใหบริการวางแผนจะจัดเก็บคาธรรมเนียมเพิ่มขึ้น อาจสงผลตอความ

ตั้งใจใชบริการเงินอิเล็กทรอนิกสท่ีลดลงได ดังนั้น ผูใหบริการควรคำนึงถึงเรื่องนี้กอนการตัดสินใจเก็บคาธรรมเนียม

ตาง ๆ ท่ีสูงข้ึน 

 

ขอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยครั้งตอไป 

นักวิจัยอาจคำนึงถึงการวิจัยที ่ระบุแอปพลิเคชั่นที่ผู บริโภคใชเปนอยูเปนประจำ เพื่อที ่จะทราบวา

แอพพลิเคชั่นใดที่ผูบริโภคตั้งใจใช แลวเพราะเหตุใดจึงเลือกใชแอปพลิเคชั่นนั้น เกี่ยวของกับความตั้งใจใชบริการ

อยางไร 
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ความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตในปจจุบัน 

The Marketing Content Demand of Automotive Business presently” 

นรวิชญ ศรีกลชีพ1 และ โสภาค พาณิชพาพิบูล2 

1นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.............................................................................................................................................................................. 

บทคัดยอ 

  การศึกษาเรื่อง “ความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตในปจจุบัน” 1) เพื่อศึกษาความตอง

เนื้อหาการสื่อสารการตลาดของตราสินคารถยนต 2) เพ่ือศึกษาความตองการชองทางการสื่อสารการตลาดของตรา

สินคารถยนตโดยเปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative research) ศึกษาเชิงสำรวจ โดยใชแบบสอบถามเก็บ

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง เพศชายและ ท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และผูบริโภคท่ีเคยพบเห็นเนื้อหาการ

สื่อสารการตลาดของตราสินคารถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30-39 ป มีระดับการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทและมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท ผลการศึกษา พบวา

ความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตในปจจุบันคาเฉลี่ยความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยาน

ยนตของเพศท่ีตางกัน ไมมีความแตกกัน อยางมีนัยสำคัญ 

 คาเฉลี่ยความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตของคนกลุมอายุตางกัน ไมมีความแตกตาง 

อยางมีนัยสำคัญคาเฉลื่ยอยูที่ 0.946  คาเฉลี่ยความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตของคนกลุมระดับ

การศึกษาตางกัน ไมมีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญคาเฉลื่ยอยูที่ 0.850 คาเฉลี่ยความตองการเนื้อหาการตลาด

ของธุรกิจยานยนตของคนกลุมอาชีพตางกันไมมีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญคาเฉลื่ยอยูที่ 0.630 คาเฉลี่ยความ

ตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตของคนกลุมรายไดตางกันไมมีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญคาเฉลี่ยอยู

ท่ี 0.486 

Abstract 

 The purpose of this study “The Marketing Content Demand of Automotive Business 

presently” were:  to examine the marketing communication content demand of automobile 
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brands survey research through using the questionnaire to collect the data from the sample who 

were male, residing in Bangkok district, and consumers who have seen the automobile brand’s 

marketing communication content in Bangkok district.  

The result of study was found that most of the sample were female aged between 30 – 

39 years, education level was in Bachelor's Degree, work as a company officer, and the average 

salary per month was 20,001 – 30,000 Thai Baht. It showed that the average marketing content 

demand of the automotive business currently between the different genders did not differ 

unconditionally. 

An average marketing content demand of the automotive business of different people’s 

age was not different completely, it was at 0.946. An average marketing content demand of the 

automotive business of different people’s education level did not differ, it was at 0.850. Moreover, 

for different people’s occupation did not differ also, it was at 0.630. Lastly, in a part of different 

people’s income was not different too, it was at 0.486.  

 

บทนำ 

 ในปจจุบันไมสามารถปฏิเสธไดวารถยนตนั้นเปนอุตสาหกรรมท่ีมีขนาดใหญเปนอันดับตน ๆ ของโลก และ 

ในทุกอุตสาหกรรมจะมีการแขงขันทางการตลาด ไมวาจะเปนการใชกลยุทธตาง ๆ เพื่อดึงผูบริโภคเขาสูลูกคาของ

ตนเองเพ่ือใหบริษัทมีสวนแบงทางการตลาดท่ีมากข้ึน อุตสาหกรรมรถยนตก็เปนหนึ่งในอุตสาหกรรมท่ีมีการแขงขัน

สูง สังเกตไดจากการเปดตัวรถยนตใหม ๆ และยอดขายที่เติบโตขึ้นในแตละปของอุตสาหกรรมรถยนตและการ

ลงทุนเพื่อสรางอุตสาหกรรมการผลิตเพื่อที่จะสามารถปอนสินคาไปยังผูบริโภคไดรวดเร็วและจำนวนมากขึ้น แต

อยางไรนั้นการผลิตตองสอดคลองกับจำนวนซื้อของรถยนต เพื่อใหไดยอดที่มากขึ้น แตละแบรนดจึงตองสรางกล

ยุทธตาง ๆ เพื่อใหผูบริโภคสนใจในสินคาของแบรนดจนมาสูการตัดสินใจซื้อในที่สุด จากขอมูลลาสุดประเทศไทย

เปนประเทศที่อุตสาหกรรมรถยนตในดานตาง ๆ เติบโตในป 2562 โดยรวมแลวเพิ่มขึ้น 8.5% แบงเปนทั้งหมด 3 

ดาน ดานรถยนตสวนบุคคลเพิ่มขึ้น 15.2% ดานรถยนตเพื่อการพาณิชยเพิ่มขึ้น 4.6% และสุดทายดานรถกระบะ

ขนาด 1 ตัน เติบโตถึง 7.9% และจากขอมูลอุตสาหกรรมรถยนตไตรมาสแรกของป 2562 มียอดเพิ่มขึ้น 11.2% 

เมื่อเทียบกับชวงเวลาเดียวกันกับปที่แลว เนื่องจากความนิยมในรถยนตรุนใหม และการสรางกลยุทธตาง ๆ เพ่ือ

ดึงดูดผูบริโภคมากขึ้น ทำใหแนวโนมทางการคลาดของอุตสาหกรรมเปนที่แขงขันและนาจับตาดูอยางตอเนื่อง 

(Sanook, 2562 ออนไลน) 
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กลยุทธที่จะใหแบรนดนั้นแขงขั้นทางตลาดประสบความสำเร็จและจากแบรนดอื่นนั้น ก็คือกลยุทธการ

สรางคุณคาตราสินคา (Brand) จึงเขามามีบทบาทสำคัญในการสรางความสำเร็จทางการตลาดใหกับหลายสินคา 

เนื่องจากกลยุทธทางการสรางตราสินคานั้น สรางความแตกตางและความไดเปรียบทางการแขงขันกับสินคาอื่นได 

ดวยการเชื่องโยง คุณคา (Value) และ เอกลักษณ (Uniqueness) ใสรวมไปกับสินคาหรือบริการ ทำใหผูบริโภค

เห็นถึงความแตกตางระหวางสินคาแตละสินคามากขึ้น แมจะเปนสินคาประเภทเดียวกัน โดยเฉพาะความแตกตาง

ในคุณสมบัติที ่จับตองไมได (Intangible Attributes) ที ่มีคุณคาในดานความรู สึกและอารมณของผู บร ิโภค 

(Murphy, 1990, Aaker, 1991, อางถึงใน วิทวัส ปานศุภวัชร, 2552) 

ซึ่งในปจจุบันการเขาใจสื่อที่ผูบริโภคตองการนั้นจะเปนอีกชองทางที่ทำใหแบรนดสื่อสารกับผูบริโภคได

อยางเขาใจมากยิ่งขึ้นโดยเฉพาะเมื่อทราบความตองการแลวจะสามารถผลิตสื่อที่สอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีคุณสมบัติพิเศษ 5 ประการใน 

หัวขอ “การเริ่มตนวางแผนสวนใหญเกิดจากความตองการของกลุมเปาหมาย (Start with the Costumers or 

Prospect)” ลักษณะเฉพาะอยางหนึ่งของ IMC คือจะไมเริ่มตนวางแผนจากความตองการ ขององคกรแลวจึงไป

ศึกษาความตองการของกลุ มเปาหมาย หรือที ่เรียกวา “Inside-out” แตจะวางแผนจากความตองการของ

กลุมเปาหมายกอนแลวจึงกำหนดวิธีการหรือรูปแบบ เพื่อตอบสนอง ความตองการของกลุมเปาหมายในภายหลัง 

ซ่ึงเปนวิธีการท่ีเรียกวา “Outside-in” ซ่ึงถือไดวาเปนวิธีท่ีดีกวาเพราะทำใหองคกรทราบถึงขอเท็จจริงท่ีเก่ียวของ

กับกลุมเปาหมาย ไมวาจะเปนความตองการดานตัวสินคา ขอมูลขาวสาร ตลอดจนสามารถกำหนดกิจกรรมตาง ๆ 

ไดสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมที่แทจริงของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง การคิดวางแผนออกตัว

สินคา หรือกำหนดรูปแบบการนำเสนอขอมูลขาวสาร โดยไมทราบความตองการหรือพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย

กอน ยอมเกิดความเสี่ยงและมีโอกาสผิดพลาดมากกวา ธีรพันธ โลทองคำ (2545 ,อางถึงใน ทนตวรรณ คณะเจริญ  

, 2558) 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

 1. ความตองการเนื้อหาการสื่อสารการตลาดของตราสินคารถยนตเปนอยางไร 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ชื่นจิตต แจงเจนกิจ (2545 , อางถึงใน สมปรารถนา พรหมชวย , 2552) กลาววา การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ คือ กระบวนการนำเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลายๆ รูปแบบมาผสมผสานใชใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมผูบริโภคเปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายรับรูวาสินคานั้น ๆ มีคุณคาเพิ่ม (Value 

Added) ไปจากสินคาของผูผลิตรายอ่ืนในอนาคต 
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 Shimp (2000 , อางถึงใน ธเนศ ยุคันตวนิชชัย , 2553) กลาววา ความหมายของการสื่อสารการตลาดเชิง

บูรณาการ เปนกระบวนการของการพัฒนาและการใชรูปแบบตาง ๆ ของโปรแกรมการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ

ผูบริโภคตามเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสรางผลกระทบโดยตรงตอพฤติกรรมผูบริโภค 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีคุณสมบัติพิเศษ 5 ประการคือ ธีรพันธ โลทองคำ (2545 , อางถึงใน 

ทนตวรรณ คณะเจริญ  , 2558)  

1. มุงหวังตอพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย (Affect Behavior)  

2. การเริ่มตนวางแผนสวนใหญเกิดจากความตองการของกลุมเปาหมาย (Start with the Costumers or 

Prospect) 

3. ใช ร ูปแบบใดรูปแบบหนึ ่งหรือทุกร ูปแบบของการติดตอสื ่อสาร (Use Any and All Forms of 

Contacts) 

4. ตองบรรลุการทำงานรวมกัน (Achieve Synergy) 

5. ตองสรางความสัมพันธกับกลุมเปาหมาย (Build Relationship) 

2. แนวคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 

 Schiffman & Lazar  (2007, อางถึงใน วุฒิกร  ตุลาพันธุ , 2559) กลาววา ความพึงพอใจที่มีความคิด

อยางสมําเสมอ หรือการตัดสินใจซ้ือสินคาในตราสินคาเดิมในผลิตภัณฑของบริษัทใดบริษัทประกอบดวย 

1.) ความภักดีดานทัศนคติ (Attitudinal Loyalty) คือเกิดความรูสึกท่ีดีตอตราสินคา 

2.) ความภักดีดานพฤติกรรม (Behavioral Loyalty) คือ ลูกคาความยึดมั่นในตราสินคา และพยายามท่ี

จะซ้ือตรา สินคานั้นอยางตอเนื่อง  

เสรี วงษมณฑา (2542 , อางถึงใน กรชนก ดิษฐเล็ก , 2558) ไดใหความหมายไววา คุณคาตราสินคา คือ 

การที่ตราสินคาของ บริษัทใหมุมมองเชิงบวกในสายตาของผูบริโภค นักการตลาดจะตองพยายามสรางคุณคาตรา

สินคาใหมากที่สุดเทาที่จะมากได กลาวคือ การที่คนมีความรูเกี่ยวกับตราสินคาจะมีผลตอการสรางความแตกตาง

ใหตราสินคาและมีผลกอใหเกิดพฤติกรรมของตราสินคานั้น คุณคาตราสินคาจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อผูบริโภคคุนเคยกับ

ตราสินคามีความรูสึกท่ีดีตตราสินคาอยางม่ันคงจดจำตราสินคานั้นไดดวย คุณลักษณะท่ีไมเขากับตราสินคาอ่ืน  

3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 Asseal (2004 , อางถึงใน วิทวัส ปานศุภวัชร , 2552) กลาววา การตัดสินใจซื ้อของผู บริโภคเปน

กระบวนการที่ผู บริโภคประเมินตราสินคาในกรณีที่ตราสินคามีมากกวาสองตราสินคาขึ้นไป โดยผูบริโภคจะ

ประเมินตราสินคาบนพื้นฐานของขอมูลที่ตัวผูบริโภคมีและเลือกตราสินคาที่ตอบสนองความตองการของตนเองได

มากที ่สุด แลวจึงตัดสินใจซื ้อสินคาหรือบริการนั ้น ซึ ่งสอดคลองกับ Kotler และ Keller (2006) ที ่กลาววา

พฤติกรรมการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภคนั้น เปนการตอบสนองตอสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 

ไมวาจะเปนสินคา ราคา ชองทางการจัดจำหนายและการสงเสริมการขาย โดยท่ีผูบริโภคแตละคนจะมีกระบวนการ
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ตัดสินใจซื้อที่แตกตางกันออกไป ขึ้นอยูกับปจจัยภายในตัวบุคคลเชน การเปดรับและเรียนรูขอมูลขาวสาร , 

แรงจูงใจ , ทัศนคติ , พฤติกรรม , บุคลิกภาพและรูปแบบในการดำเนินชีวิต นอกจากนี้สภาพแวดลอมรอบตัว

ผูบริโภค เชน วัฒนธรรม , สังคม , ครอบครัวและผูที ่มีอิทธิพลตอผูบริโภค ก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคไดเชนเดียวกัน (Engel, Blackwell & Miniard ,1995) 

 Kotler (2555, อางถึงใน วุฒิกร ตุลาพันธุ . 2559) กลาววา นักจิตวิทยาจำเปนตองเขาใจกระบวนการ

ตัดสินใจ เลือกซื้อของผู บริโภค โดยใชแนวคิด 5 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ แตผู บริโภคไม

จำเปนตองทำตามกระบวนการท้ัง 5 ตามลำดับหรือในบางครั้งอาจขามข้ันตอนใดข้ันตอนหนึ่งไปได 

 Hanna และ Wozniak (2001 , อางถึงใน วิทวัส ปานศุภวัชร , 2552) กลาววา ยังไดอธิบายเพิ่มเติมวา 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนการแกปญหารูปแบบหนึ่ง โดยเมื่อผูบริโภครับรูถึงความแตกตางระหวางสิ่งท่ี

ผูบริโภคตองการจะเปน (Ideal) กับสิ่งท่ีผูบริโภคเปนอยู (Reality) ผูบริโภคจะเริ่มกระบวนการแกไขความแตกตาง

ที่เกิดขึ้น เพื่อแกไขปญหาที่เกิดขึ้นและนำไปสูความพึงพอใจในที่สุด อาจจะกลาวไดวา ผู บริโภคจะมีการตั้ง

จุดมุงหมายไวและเลือกตัวเลือกที่ผูบริโภคคิดวาสามารถทำใหตนเองบรรลุจุดมุงหมายที่ตนเองตั้งไว (Peter & 

Olson, 1996) 

4. แนวคิดเรื่องระดับความเกี่ยวของของผลิตภัณฑ 

 Schiffan และ Kanuk (2004, อางถึงใน ธวัลรัตน ยศกรวราเกียรติ , 2560) ในเลือกซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ 

ของผูบริโภคนั้น การตัดสินใจซื้อเปนชวงเวลาที ่ผู บริโภคจะตระหนักถึงทางเลือกที่ดีที ่สุดจากทางเลือกของ

ผลิตภัณฑท้ังหมด จากการศึกษางานวิจัยในอดีต พบวา ผูบริโภคมีความรูสึกตอผลิตภัณฑแตละประเภทท่ีแตกตาง

กันแยกตามระดับความเกี่ยวของของผลิตภัณฑ (Product involvement) ซึ่งระดับความเกี่ยวของของผลิตภัณฑ

เปนตัวบงชี้ความรูสึกผูกพันของบุคคลที่มีตอผลิตภัณฑแตละประเภทที่แตกตางกัน ซึ่งมีทั้งแบงตามระดับราคา 

ขนาดของผลิตภัณฑ ตนทุนการผลิต หรือระยะเวลาการใชงาน เปนตน (Brunner 1973) แตตัวบงชี้นี้สงผลตอการ

กำหนดลักษณะของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค (Goldsmith 1991) โดยสามารถจำแนก

ระดับความเก่ียวของของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑไดออกเปน 2 ระดับ คือ 

 1. ผลิตภัณฑที่มีระดับความเกี่ยวของสูง (High Involvement Product) สวนใหญจะเปนผลิตภัณฑที่มี

ราคาสูง มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑดังกลาวต่ำหรือเปนผลิตภัณฑที่มีความเกี่ยวของกับอารมณ ความรูสึก และ

คานิยมดานสังคมของผูบริโภคมาก จึงทำใหผูบริโภคจำเปนจะตองหาขอมูลขาวสารเพ่ือประกอบการตัดสินใจอยาง

รอบคอบกอนการซ้ือผลิตภัณฑ (Edgett 1993, D’Souza 2007) 

 2. ผลิตภัณฑที่มีระดับความเกี่ยวของต่ำ (Low Involvement Product) เปนผลิตภัณฑที่มีความสำคัญ

ตอผูบริโภคต่ำ สวนใหญเปนผลิตภัณฑมีมูลคาที่ต่ำ ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑสูง นอกจากนี้ยังเปน

ผลิตภัณฑที่มีระดับความเสี่ยงต่ำ จึงทำใหผู บริโภคมีความตองการในการหาขอมูลขาวสารเพื่อประกอบการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนอย (D’Souza 2007) 
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5. ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 Engle-Kollat-Black Well (1990 , อางถึงใน ปราณี สีน้ำเงิน , 2548) กระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคตัวแปรสำคัญที่อธิบายใหเขาใจผูพฤติกรรมของผูบริโภค คือ EKB Model (Engel Kollat Blackwell 

model) ประกอบดวยกิจกรรม 5 ข้ันตอนใหญๆ คือ 

 5.1 การรับรูปญหาหรือความจำเปน (Problem or Need Recognition) 

 5.2 การแสวงหาขอมูล (Search) 

 5.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 

 5.4 การซ้ือ (Purchase of choice) 

 5.5 การรูสึกหลังการซ้ือ (Post – Purchase Feeling) 

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

 การศึกษาในหัวขอเรื่อง “ความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตในปจจุบัน” มีวัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาความตองเนื้อหาการสื่อสารการตลาดของตราสินคารถยนตและเพื่อศึกษาความตองการชองทางการ

สื่อสารการตลาดของตราสินคารถยนตการวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบ

ของการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยาง 

 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผูที่เคยพบเห็นเนื้อหาการสื่อสารการตลาดของตราสินคารถยนตและอยู

อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร 

กำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชตารางสำเร็จรูป Taro Yamane (อางถึงในสิทธิ ธีรสรณ, 2561: 118)  

โดยมีระดับความเชื่อมั่นที่ 90% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 10% คำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดกลุม

ตัวอยางสำหรับการวิจัยได 235 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (purposive sampling) โดยเลือกกลุม

ตัวอยางท่ีเคยเห็นการสื่อสารการตลาดของรถยนต 

 

สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ลักษณะขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคท่ีมีความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตในปจจุบัน 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 57.9 รองลงมาคือเพศชาย คิดเปนรอยละ 42.1 

จำแนกตามอายุ พบวา สวนใหญอายุ 30-39 ป คิดเปนรอยละ 42.1 รองลงมาคืออายุ 20-29 ป และนอยที่สุดคือ

อายุ 60 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 0.90 จำแนกตามระดับการศึกษา พบวา สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิด

เปนรอยละ 66 รองลงมาคือสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 18.7 และนอยท่ีสุดคือต่ำกวาปริญญาตรี คิดเปนรอย

ละ 15.3 จำแนกตามอาชีพ พบวา สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 43.8 รองลงมาคือ ธุรกิจสวนตวั 
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คิดเปนรอยละ 25.5 และนอยท่ีสุดคือพอบาน/แมบาน คิดเปนรอยละ 3.8 จำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 

สวนใหญมีรายได 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 30.6 รองลงมาคือ รายไดต่ำกวา 20,000 บาท คิดเปน

รอยละ 26.4 และนอยที่สุดคือรายไดตั้งแต 40,001 – 50,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.4 และจำแนกตามความ

ตองการของชองทางการสื่อสารทางการตลาด พบวา สวนใหญความตองการชองทางการสื่อสารทางการตลาด

ทางดานการโฆษณา คิดเปนจำนวน 212 คน รองลงมาคือ การสงเสริมทางการขาย จำนวน 142 คน และนอยท่ีสุด

คือ อ่ืนๆ จำนวน 1 คน 

สวนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตในปจจุบัน 

  จากผลการศึกษากับกลุมตัวอยาง พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจ

ยานยนตในปจจุบันโดยรวมทั้งหมด 6 ดาน อยูในระดับมาก (x̄ = 4.6 , S.D. = 0.47) และสามารถสรุปแยกตาม

องคประกอบคุณคาตราสินคาเปนแตละดานได ดังนี้ 

 ดานผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของ

ธุรกิจยานยนตในปจจุบัน ดานผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติอยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.52, S.D. = 0.51) และเม่ือ

แยกออกเปนรายขอพบวา คาเฉลี่ยอยูในระดับมากถึงมากที่สุด โดยเฉลี่ยสูงสุดคือขอ “มีภาพสิ่งอำนวยความ

สะดวกตาง ๆ ภายในรถยนต” อยูในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.6, S.D. = 0.60) และคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือขอ “มีตาราง

เปรียบเทียบความจุภายในหองโดยกับรุนอ่ืน ๆ” อยูในระดับมากท่ีสุด x̄ = 4.35, S.D. = 0.74) 

 ดานผลิตภัณฑในเชิงอารมณ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของ

ธุรกิจยานยนตในปจจุบัน ดานผลิตภัณฑในเชิงอารมณอยูในระดับมาก (x̄ = 4.17, .D. = 070) และเมื่อแยก

ออกเปนรายขอพบวา “สามารถบงบอกถึงภาพลักษณของรถยนตของรุนนั้น ๆ” อยูในระดับมากท่ีสุด (x̄  = 4.17, 

S.D. = 0.70) และนอยที่สุดคือขอ “มีภาพของรถยนตในหลากหลายสถานการณ” อยูในระดับมาก (x̄  = 4.05, 

S.D. = 0.81)  

 ดานสถานที่จัดจำหนาย พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจ

ยานยนตในปจจุบันดานสถานที่จัดจำหนาย อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.36, S.D. = 0.66) และเมื่อแยกออกเปน

รายขอพบวา “ทำเลสถานที่ตั้งของโชวรูมและศูนยบริการอยูในทำเลที่สะดวก” อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.39, 

S.D. = 0.72) และคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือขอ “จำนวนสาขาของโชวรูมและศูนยบริการ” อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 

4.34, S.D. = 0.71) 

 ดานราคา พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตใน

ปจจุบันดานราคา อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.53, S.D. = 0.52) และเมื่อแยกออกเปนรายขอพบวา “ขอมูลดาน

ราคาของรถในรุนตาง ๆ” อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.64, S.D. = 0.71) และคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือขอ “ราคา

อะไหล” อยูในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.46, S.D. = 0.74) 
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 ดานสงเสริมการขาย พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยาน

ยนตในปจจุบันดานสงเสริมการขาย อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.47, S.D. = 0.64) และเมื่อแยกออกเปนรายขอ

พบวา “สวนลดราคารถยนตรุนตาง ๆ” อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.56, S.D. = 0.67) และคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ

ขอ “การจัดโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิตหรือหนวยงานตาง ๆ” อยูในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.35, S.D. = 0.60) 

 ดานสงเสริมการบริการ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจ

ยานยนตในปจจุบันดานสงเสริมการบริการ อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.61, S.D. = 0.55) และเมื่อแยกออกเปน

รายขอพบวา “การจัดโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิตหรือหนวยงานตาง” อยูในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.65, S.D. = 

0.58) และคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือขอ “กการใหบริการของพนักงาน” อยูในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.58, S.D. = 0.6) 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

 

ดานการบริการ 

 ดานการบริการมีคาเฉลี่ยที่สูงที่สุดในทุกดาน เพราะผูบริโภคเห็นความสำคัญในสวนของการบริการหลัง

การขายเปนอันดับตน ๆ ดังจะเห็นตัวอยางจากกรณีที่ผานมาเกี่ยวกับคายรถยนต Chevrolet ที่ไดปดตัวลงในป 

2563 นายแอนดี้ ดันสแตน ประธานกรรมการตลาดเชิงกลยุทธ พันธมิตรและผูแทนจำหนาย จีเอ็ม อินเตอรเนชั่น

แนล โอเปอเรชั่นส เปดเผยวา การยุติการจำหนายรถยนตเชฟโรเลตในประเทศไทย เปนการตัดสินใจของจีเอ็ม 

หลังจากที่ไดขายศูนยการผลิตรถยนตและเครื่องยนตของจีเอ็ม ประเทศไทย ใน จ.ระยอง ใหแกเกรท วอล 

มอเตอรส ของจีน (Thairath, 2563)  

 

ความตองการชองทางส่ือโฆษณา 

จากผลการศึกษาขอ “ในปจจุบันทานไดรับการสื่อสารทางการตลาดของตราสินคารถยนตในชองทางใด” 

จากผลการศึกษาที่พบวา ความตองการใหสื่อโฆษณาเผยแพรผานทาง Facebook มากที่สุดเปนอันดับหนึ่งนั้น) 

เนื่องจากผลการวิจัยนั้นทำใหทราบวาชองทางการสื่อสารออนไลนมีความนิยมสูงท่ีสุดทำใหการทำสื่อสารการตลาด

ในดานบริการผานชองทางนี้ยังมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือในหัวขอการแสวงหา

ขอมูลไดกลาววา การคนหาขอมูลภายนอก (external search) หมายถึง การที่ผูบริโภคคนหาขอมูลจากแหลง

ภายนอก ซึ่งแบงไดเปน 2 แบบคือ แบบแรกเปนการคนหาจากตลาด ไมวาจะเปนจากผูผลิตหรือผูขายสื่อโฆษณา

สื่อมวลชนตาง ๆ หรือเว็บไซตองคการธุรกิจการคนหาจากแหลงภายนอกแบบท่ีสองคือการคนหาจากเครือขายทาง

สังคมของผูบริโภค เชน ครอบครัว เพื่อน เพื่อนรวมงาน เพื่อนสนทนาทางอินเทอรเน็ต ผูบริโภคในปจจุบันนิยม

คนหาขอมูลจากสื่อสังคม (social media) มากขึ้น สื่อทางสังคมคือชองทางการสื่อสารระหวางบุคคลผานทาง

ระบบอินเทอรเน็ต เชน Blog Facebook หรือ Hi5 การวิจัยเมื่อเร็ว ๆ นี้ พบวา ผูบริโภคสวนใหญจะคนหาขอมูล
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ผลิตภัณฑจากสื่อทางสังคมควบคูไปกับการคนหาขอมูล โดยตรงจากเว็บไซตของผูผลิต โดยผูบริโภค 7 ใน 10 ราย

จะเขาไปคนหาขอมูลในทางสื่อสังคมตาง ๆ เชน เว็บบอรด  กลุมชุมชนออนไลน บล็อกตาง ๆ เพื่อหาขอมูล

นอกจากนี้ รอยละ 49 ของผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อจากขอมูลที่ไดรับจากสื่อทางสังคมเหลานี้ (Social Media, 

2552 อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร 2553) 

 

ดานผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติ 

 ดานผลิตเชิงคุณสมบัติภัณฑผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยาน

ยนตในปจจุบันซ่ึงดานผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติอยูในระดับมากท่ีสุด และมีคะแนนเฉลี่ยลำดับท่ีสองทำใหทราบวา

ถึงแมการบริการจะสำคัญเปนอันดับหนึ่งแตความตองการทางดานขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติยังมี

ความสำคัญเปนอันดับตน ๆ 

 

ความตองการทางดานขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติ  

จากผลการวิจัยทำใหทราบวากลุมตัวอยางไดเลือกหัวขอ “แสดงระบบความปลอดภัยในรถยนตวามี

อะไรบาง” มากที่สุดทำใหทราบวาหากสื่อใหขอมูลที่มากขึ้นเกี่ยวกับระบบความปลอดภัย ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะ

สนใจในสื่อเนื้อหาดานความปลอดภัยมากกวาสื่อที่ใหเนื้อหาดานความปลอดภัยนอย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดและ

ทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจของผูซื้อที่กลาววา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการที่ผูบริโภคประเมิน

ตราสินคาในกรณีท่ีตราสินคามีมากกวาสองตราสินคาข้ึนไป โดยผูบริโภคจะประเมินตราสินคาบนพ้ืนฐานของขอมูล

ที่ตัวผูบริโภคมีและเลือกตราสินคาที่ตอบสนองความตองการของตนเองไดมากที่สุด แลวจึงตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการนั้น ซ่ึงสอดคลองกับ Kotler และ Keller (2006) ท่ีกลาววาพฤติกรรมการซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภค

นั้น เปนการตอบสนองตอสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค ไมวาจะเปน สินคา ราคา ชองทางการจัดจำหนาย

และการสงเสริมการขาย โดยท่ีผูบริโภคแตละคนจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันออกไป ข้ึนอยูกับปจจัย

ภายในตัวบุคคลเชน การเปดรับและเรียนรูขอมูลขาวสาร, แรงจูงใจ, ทัศนคติ, พฤติกรรม, บุคลิกภาพและรูปแบบ

ในการดำเนินชีวิต นอกจากนี้สภาพแวดลอมรอบตัวผูบริโภค เชน วัฒนธรรม, สังคม, ครอบครัวและผูที่มีอิทธิพล

ตอผู บริโภค ก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื ้อของผู บริโภคไดเชนเดียวกัน Asseal (2004, อางถึงใน วิทวัส  

ปานศุภวัชร, 2552) ตอมาผลการวิจัยในหัวขอ “มีภาพสิ่งอำนวยความสะดวกตาง ๆ ภายในรถยนต” ซ่ึงผลวิจัยได

ตามมาเปนอันดับท่ีสองของดานผลิตเชิงคุณสมบัติภัณฑ ทำใหทราบวากลุมตัวอยางมีความตองการรับรูวารถยนตท่ี

อยูในสื่อนั้นมีสิ่งอำนวยความสะดวกอะไรบางและในปจจุบันคายรถยนตตาง ๆ นั้นนำภาพสิ่งอำนวยความสะดวก

ของรถยนตตนใสลงไปในสื่อที่ตนเผยแพรอยางกรณีตัวอยาง ระบบเตือนการชนรถ และคนเดินถนนพรอมระบบ

ชวยเบรก เปนระบบท่ีชวยเตือนผูขับข่ีใหลดความเร็วของรถเม่ือมีรถคันขางหนา รถสวนทาง หรือคนเดินถนนอยูใน

ระยะที่ไมปลอดภัย โดยระบบจะแจงเตือนผานหนาจอแสดงขอมูลและสัญญาณเสียง รวมถึงมีการสั่นเตือนของ
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พวงมาลัยในกรณีรถสวนทาง ซ่ึงหากผูขับข่ียังไมตอบสนองหรือในกรณีท่ีอยูในระยะท่ีเสี่ยงตอการชน ระบบจะชวย

เสริมแรงเบรกใหอัตโนมัติ เพื่อหลีกเลี่ยงการชนหรือลดความรุนแรงจากอุบัติเหตุ (hondath, 2563) ซึ่งกรณี

ตัวอยางและผลการวิจัยไดสอดคลองกับแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีคุณสมบัติพิเศษ 5 ประการใน

หัวขอ “การเริ่มตนวางแผนสวนใหญเกิดจากความตองการของกลุมเปาหมาย (Start with the Costumers or 

Prospect)” ลักษณะเฉพาะอยางหนึ่งของ IMC คือจะไมเริ่มตนวางแผนจากความตองการ ขององคกรแลวจึงไป

ศึกษาความตองการของกลุ มเปาหมาย หรือที ่เรียกวา “Inside-out” แตจะวางแผนจากความตองการของ

กลุมเปาหมายกอนแลวจึงกำหนดวิธีการหรือรูปแบบ เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายในภายหลัง 

ซ่ึงเปนวิธีการท่ีเรียกวา “Outside-in” ซ่ึงถือไดวาเปนวิธีท่ีดีกวาเพราะทำใหองคกรทราบถึงขอเท็จจริงท่ีเก่ียวของ

กับกลุมเปาหมาย ไมวาจะเปนความตองการ ดานตัวสินคา ขอมูลขาวสาร ตลอดจนสามารถกำหนดกิจกรรมตาง ๆ 

ไดสอดคลองกับความตองการ และพฤติกรรมที่แทจริงของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง การคิดวางแผนออกตัว

สินคา หรือกำหนดรูปแบบการนำเสนอขอมูลขาวสาร โดยไมทราบความตองการหรือพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย

กอน ยอมเกิดความเสี่ยงและมีโอกาสผิดพลาดมากกวา ธีรพันธ โลทองคำ (2545, อางถึงใน ทนตวรรณ คณะเจริญ  

, 2558) 

 

ดานผลิตภัณฑในเชิงอารมณ 

 ดานผลิตภัณฑในเชิงอารมณผูบริโภคมีคะแนนเฉลี่ยเปนอันดับสุดทายของทั้งหมด เมื่อเทียบกับดาน

ผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติจะเห็นไดวาคะแนนเฉลี่ยที่นอยกวา ซึ่งหมายความวาในดานผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูงเชน

รถยนต กลุมตัวอยางมีแนวโนมท่ีจะสนใจสื่อท่ีใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑในเชิงคุณสมบัติมากกวา ซ่ึงผลการวิจัยได

สอดคลองกับแนวคิดเรื่องระดับความเกี่ยวของของผลิตภัณฑที่กลาววา ผลิตภัณฑที่มีระดับความเกี่ยวของสูง 

(High Involvement Product) สวนใหญจะเปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูง มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑดังกลาวต่ำ 

หรือเปนผลิตภัณฑที่มีความเกี่ยวของกับอารมณ ความรูสึก และคานิยมดานสังคมของผูบริโภคมาก จึงทำให

ผูบริโภคจำเปนจะตองหาขอมูลขาวสารเพื่อประกอบการตัดสินใจอยางรอบคอบกอนการซื้อผลิตภัณฑ (Edgett 

1993, D’Souza 2007)  

 

ลักษณะทางประชากรและความตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนต 

 จากการทดสอบตัวแปรเพศ ดวยสถิติ t-test และ ทดสอบตัวแปรอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

ดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เพื่อทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยความตองการเนื้อหาการตลาด

ของธุรกิจยานยนต พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ท่ีแตกตางกันของผูบริโภคไมสงผลตอความ

ตองการเนื้อหาการตลาดของธุรกิจยานยนตท่ีแตกตางกัน ท้ังนี้ ไมสอดคลองกับทฤษฎีของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) 

ที่กลาววา ปจจัยที ่มีอิทธิพลตอการตระหนักถึงปญหา/ความตองการของผูบริโภคในสภาวะอุดมคติ ไดแก 
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วัฒนธรรมชนชั้น/ทางสังคม กลุมอางอิง ลักษณะของครอบครัวและสถานภาพทางการเงิน ทั้งนี้ สอดคลองกับ

ทฤษฎีของ Asseal (2004 , อางถึงใน วิทวัส ปานศุภวัชร , 2552) กลาววา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปน

กระบวนการที่ผู บริโภคประเมินตราสินคาในกรณีที่ตราสินคามีมากกวาสองตราสินคาขึ้นไป โดยผูบริโภคจะ

ประเมินตราสินคาบนพื้นฐานของขอมูลที่ตัวผูบริโภคมีและเลือกตราสินคาที่ตอบสนองความตองการของตนเองได

มากท่ีสุด แลวจึงตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการนั้น 

 

ขอเสนอแนะ 

 

ขอเสนอแนะเชิงการตลาด 

 1) จากผลการศึกษา ผูวิจัยไดทราบเก่ียวกับชองทางท่ีผูบริโภคยังคงเลือกใชมากท่ีสุดเปนชองทางออนไลน 

อาจเปนเพราะชองทางนี้มีความสะดวกสบายท่ีสามารถรับสารไดจากทุกท่ีอีกท้ังยังมีราคาท่ีไมสูงทำใหผูบริโภคกลุม

ที่มีกำลังที่จะซื้อรถยนตสามารถใชชองทางนี้ไดชองทางนี้ยังคงเปนตัวเลือกที่เหมาะสมกับการเผยแพรเนื้อหาการ

สื่อสารการตลาดรถยนตในปจจุบัน 

 2) จากผลการศึกษา สำหรับดานบริการเปนดานท่ีผูบริโภคใหความสำคัญมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งท้ังนี้ทาง

บริษัทควรที่จะสรางสารที่สามารถทำใหผูบริโภคไดรับทราบถึงการบริการวามีอะไรบาง เมื่อผูบริโภคไดซื้อสินคา

จากทางเราไปไมวาจะเปนลำดับข้ันตอนในการเอารถมาใชบริการหรือสรางความนาเชื่อถือเก่ียวกับดานบริการของ

บริษัทมากยิ่งข้ึน 

 3) จากผลการศึกษา ในเรื่องของสื่อที่ผูบริโภคยังคงตองการทราบเกี่ยวกับระบบความปลอดภัยในรถยนต

คอนขางสูงอาจใหบริษัทมีการทดลองใหดูเก่ียวกับระบบความปลอดภัยท่ีใสมาในตัวรถนั้น ๆ อาจเปนการออกงาน

เพ่ือนำเสนอในจุดดานความปลอดภัยขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

 

ขอเสนอแนะเชิงดานการศึกษา 

1) สำหรับการศึกษาในอนาคต อาจมีการใชตัวแปรของกลุมตัวอยางอื่น ๆ เชน ดานรายไดการศึกษาเพ่ือ

เปนการศึกษาแบบเฉพาะเจาะจงมากยิ่งข้ึน จึงจะสามารถเขาใจถึงความตองการเนื้อหาการสื่อสารของกลุมนั้น ๆ 

2)  ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไมไดลงลึกถึงสินคาดานคุณสมบัติและสินคาดานอารมณ มากแตท้ังสองหัวขอ

นี้เปนหัวขอที่นาสนใจเหมาะกับสินคาที่มีราคาสูงเชนรถยนตหรืออสังหาริมทรัพย ซึ่งจะทำใหทราบถึงเหตุผลของ

ผูบริโภคท่ีซ้ือสินคานั้นเพราะเกิดจากอารมณหรือเหตุผล 
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ผูแนะนำสินคา (influencer) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอส้ันบนส่ือเฟซบุก (Facebook)  

ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟน 

THE SMARTPHONE INFLUENCER’S FACEBOOK SHORT VIDEO AND ITS RELATIONSHIP WITH A 

SMARTPHONE BUYING DECISION 

ปฏิภาณ ลพบุรี1 

1อาจารยหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรีปทุม วิทยาเขตชลบรีุ

.............................................................................................................................................................................. 

บทคัดยอ 

  การศึกษาวิจัยในครั้งนี ้มีวัตถุประสงค เพื่อเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรกับการรับรูตราสินคา       

(Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) และเพื่อศึกษา

ความสัมพันธระหวางผู แนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟนผานคลิปวิดีโอสั ้นบนสื ่อเฟซบุก 

(Facebook) กับเนื้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟน ที่ปรากฏอยูในคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) 

และการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟน ซ่ึงทำการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน โดยใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการวิจัย ใชสถิติคารอยละ ความถี่ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานคาความแปรปรวน และใชสถิติ 

One Way ANOVA และ Pearson’s Correlation Coefficient  

ในการทดสอบสมมติฐาน โดยผลการวิจัยพบวา  

1. ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกตางกัน มีการรับรูตราสินคา (Brand awareness) ของสินคาประเภท

สมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) แตกตางกัน 

2. ผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุ ก (Facebook) โดยรวม 

มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อ

เฟซบุก (Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  

3. เนื้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟน ที่ปรากฏอยูในคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มีความสัมพันธ

กับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั ้นบนสื ่อเฟซบุก

(Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

4. การรับรู ตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั ้นบนสื ่อเฟซบุก

(Facebook) มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

คำสำคัญ : ผูแนะนำสินคา  การรับรูตราสินคา  การตัดสินใจซ้ือสินคาแบรนด 
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Abstract 

 The purposes of the research were 1)  compare the different factor of demographics to 

smartphone brand awareness on Facebook short video and 2)  to study the relationship of the 

smartphone influencer’s Facebook short video and Brand awareness its content with the 

smartphone buying decision. The survey questionnaires were used as the research tools with 400 

participants. The statistical data analysis includes: frequency, percentage, mean values, standard 

deviation, independent t- test, one-way analysis of variance:  ANOVA and Pearson’s correlation 

coefficient used to test the hypothesis. 

The research findings revealed that:  

1. Different demographics demonstrate smartphone brand awareness on Facebook short video 

differently. 

2. It is found that overall results showed a significant relationship between the smartphone’s 

influencer’s Facebook short video and its smartphone brand awareness at level 0.01 

3. The results also showed a significant relationship between the Facebook short video content 

and its smartphone brand awareness at level 0.01 

4. It is found a positive significant correlation between smartphone brand awareness on 

Facebook short video and the smartphone buying decision at level 0.01 

Keywords : Influencer, brand awareness, buying decision on branding 

 

บทนำ 

 การตลาดของสมารตโฟน ในยุคปจจุบันสรางความโดดเดนไดยาก มีแบรนดเล็กเริ่มเปดตัวในตลาดมากข้ึน 

ในขณะท่ีแบรนดทองถิ่นเริ่มขยายตลาดสูระดับโลกดวยเชนกัน ลูกเลนหรือฟเจอรบนสมารตโฟนก็เกือบจะไม

แตกตางกัน ดังนั้นหากหวังที่จะสรางความโดดเดนใหแบรนด คงแทบเปนไปไมไดเลย จากการเก็บขอมูล ณ จุด

จำหนาย (POS Tracking) ในภูมิภาคอาเซียนเมื่อป2559 ที่ผานมาพบวาแมราคาของแตละแบรนดจะแตกตางกัน 

และเพ่ือใหแบรนดยังคงติดปากและอยูในสายตาของผูบริโภค นักการตลาดจึงจำเปนตองงัดเครื่องมือทุกตัวออกมา

ใชงาน (The reporter asia, 2560) 

 การโฆษณาเปนเครื ่องมือในกระบวนการสื ่อสารการตลาด ที ่มีร ูปแบบการโฆษณาท่ีหลากหลาย

ปรับเปลี่ยนไปตามกลยุทธการตลาด ณ ชวงเวลานั้น ซ่ึงในอดีตโฆษณาจะถูกนำเสนอในรูปแบบเฉพาะตัวสินคาโดย
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บอกถึงคุณประโยชนและวธิีการใชสินคานั้น ๆ เปนหลัก ไมมีเทคนิคในการดึงดูดเปนพิเศษ การโฆษณาจึงมีรูปแบบ

งาย ๆ คลายคลึงกันและไมคอยไดรับความสนใจจากผูบริโภคเทาที่ควร (นันทนัช รัตนภรณ และยุรพงศ โอวาท

สาธิต, 2553) ยิ่งเม่ือพิจารณาถึงพฤติกรรมการรับสื่อของผูบริโภคพบวา การสื่อสารทางการตลาดผานสื่อใน

ปจจุบันมีการแขงขันที่คอนขางสูง ทำใหผูบริโภคมีพฤติกรรมเลี่ยงการรับชมโฆษณา โดยการเบี่ยงเบนความสนใจ

ไปยังสื่ออ่ืน ๆ ขณะท่ีมีโฆษณา (Boush, Friestad & Rose, 1994) เชน การปดขอความท่ีปรากฏในอินเทอรเน็ตท่ี

มีลักษณะ pop-up การเปลี่ยนชองรายการโทรทัศนขณะท่ีมีการโฆษณา การเปดผานหนาโฆษณาในนิตยสาร รวม

ไปถึงการรับชมสื่อท่ีไมมีโฆษณาค่ันรายการแทน เชน สื่อวิดีโอ ดีวีดี เปนตน  

 นักการตลาดจึงตองหากลยุทธใหม ๆ ที่สามารถเขาถึงผูบริโภคใหไดมากที่สุดนั้น โดยพฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่เห็นไดชัดในชวงที่ผานมาคือ พฤติกรรมการเขาใชอินเทอรเน็ตของคนไทยที่มีความถี่มากขึ้นและ

ระยะเวลาการใชงานที่นานข้ึน ประกอบกับสื่ออินเทอรเน็ตมีราคาถูกกวาสื่อในชองทางอื่น ๆ และสามารถเขาถึง

กลุมเปาหมายไดชัดเจน ทำใหสื่ออินเทอรเน็ตเปนสื่อที่ไดรับความนิยมจากหลายธุรกิจในการเผยแพรขอมูลที่เปน

ประโยชนตอผูบริโภค 

 เมื่อพิจารณาในสื่ออินเทอรเน็ตจะพบวาการโฆษณามีในหลากหลายชองทาง ซึ่ง Facebook Ads เปนสื่อ

ท่ีนิยมมากท่ีสุดในป 2559 โดยมีการใชจายผานสื่อประเภท Facebook Ads ประมาณ 2,842 ลานบาท เพ่ิมจากป 

2558 ถึง 935 ลานบาท แมการสื่อสารผานสื่ออินเทอรเน็ตจะเริ่มเขามามีอิทธิพลตอการรับขอมูลตางๆ ของ

ผูบริโภคมากข้ึนเรื่อย ๆ แตผูบริโภคก็ยังคงพฤติกรรมการเลี่ยงการรับสื่อโฆษณา สงผลใหเจาของตราสินคา นักการ

ตลาด นักโฆษณาหรือผูที่เก่ียวของ ตางพยายามพัฒนากลยุทธและวิธีการสื่อสารในรูปแบบใหม ๆ ที่จะสามารถ

สื่อสารกับผูบริโภคไดมากข้ึน จนกลายเปนจุดเริ่มตนของการใช blogger หรือ influencer ในการเลาเรื่อง และจะ

เห็นไดวามีการเพิ่มขึ้นของการลงทุนในสื่อประเภทนี้ในป 2559 ประมาณ 686 ลานบาท โดยเพิ่มจากป 2558 

ประมาณ 155 ลานบาท (สมาคมโฆษณาดิจิทัล ประเทศไทย, 2559) 

 จุดเดนของการทำการตลาดผานผูแนะนำสินคา หรือ Influencer คือ การสื่อสารท่ีดูเปนธรรมชาติเหมือน

ไมใชการโฆษณา ซึ่งสรางความนาเชื่อถือไดมากกวาสื่อดั้งเดิม การทำการตลาดผาน Influencer มีดวยกัน 2 

รูปแบบ คือ 1. แบบ macro influencer เปนกลุม celebrity ที่มีผู ติดตามมากวา 1 ลานคน 2. แบบ micro 

influencer คือ กลุมเพื่อนรวมไปถึงกลุมของบล็อกเกอรที่มีความชื่นชอบหรือเชี่ยวชาญในดานใดดานหนึ่งเปน

พิเศษ โดยมีผูติดตามประมาณ 1,000 – 100,000 คน โดยท่ีราคาในการจางการโฆษณาในกลุม micro influencer 

จะอยูที่ประมาณ 100-50,000 บาทตอการโฆษณา โดยราคามักจะเปนไปตามยอดของผูติดตาม ในขณะที่การ

โฆษณาผาน macro influencer จะอยูท่ีประมาณ 80,000 บาทขึ้นไปและมีการกำหนดจำนวนวันที่จะทำการ

โฆษณาให มีการวิจัยวา การโฆษณาในกลุ มของ micro influencer จะใหผลที ่ด ีกวาจากการที ่ผ ู ต ิดตาม 

influencer ในกลุม macro influencer ไมเชื่อวา influencer ที่ติดตามมีการใชผลิตภัณฑนี้จริง (Thumbsup, 

2560) โดยอาจจะมีสาเหตุมาจาก micro Influencer เปนเหมือนเพื่อนที่เชื ่อถือได ไมใชเซเลบริตี ้ที ่เขาไมถึง 
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(positioningmag, 2560) ในปจจุบันการใชสื่ออินเทอรเน็ตในรูปแบบของวิดีโอมีแนวโนมที่จะเติบโตสูงขึ้น ทำให

ธุรกิจตาง ๆ หันมาใชสื่อนี้ในการนำเสนอขอมูลท่ีเปนประโยชนแกผูบริโภคมากข้ึน เนื่องจากสามารถนำเสนอขอมูล

ไดครบ ไมวาจะเปนภาพหรือเสียง และมีคาใชจายท่ีถูกกวาการใชสื่ออื่นที่มีการนำเสนอขอมูลที่เหมือนกันได

คอนขางมาก  

 ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะทำการศึกษาถึง “ผูแนะนำสินคา (influencer) ของ

สินคาประเภท สมารตโฟนผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคา

ประเภทสมารตโฟน” โดยทำการศึกษากับกลุมประชากรท่ีเปนผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไปและจะตองเปนผู

ที่เคยรับชมคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) เปนประจำ ไมต่ำกวาเดือนละ 1 ครั้ง ทั้งนี้เนื่องจากกลุม

บุคคลดังกลาว เปนกลุมบุคคลท่ีคาดวาจะเปนกลุมเปาหมายหลักของสินคาประเภทสมารตโฟน เพ่ือทำใหทราบถึง

การรับร ู ตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนผานคลิปว ิด ีโอสั ้นบนสื ่อเฟซบุก

(Facebook) และตัดสินใจซื้อสินคาประเภทสมารตโฟนของผูบริโภค โดยผลการศึกษาสามารถใชเปนแนวทางใน

การวางแผนการสื่อสารโฆษณา ประชาสัมพันธสินคา โดยการทำการสื่อสารผาน influencer ที่มีประสิทธิภาพ 

สามารถกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟนไดมากข้ึนตอไป 

 

วัตถุประสงค 

 1.เพื ่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางลักษณะทางประชากร กับการรับร ู ตราสินคา (Brand 

Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) 

 2.เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบน

สื่อเฟซบุก (Facebook) กับการรับรูตราสินคา (Brand awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนผานคลิปวิดีโอ

สั้นบน สื่อเฟซบุก(Facebook) 

 3.เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางเนื้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟน ที่ปรากฏอยูในคลิปวิดีโอสั้น 

บนสื ่อเฟซบุ ก (Facebook) กับการรับร ู ตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน 

ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) 

 4.เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผาน

คลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) กับการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟน 

   

สมมติฐานในการวิจัย 

 1.ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกตางกัน มีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคา

ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) แตกตางกัน 



145 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 2.ผู แนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มี

ความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อ

เฟซบุก (Facebook)  

 3.เนื ้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟน ที ่ปรากฏอยู ในคลิปวิดีโอสั ้นบนสื ่อเฟซบุ ก (Facebook) มี

ความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อ

เฟซบุก (Facebook) 

 4.การรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก 

(Facebook) มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟน 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 การศึกษาเรื่อง “ผูแนะนำสินคา (influencer) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อ 

เฟซบุก (Facebook) ที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทสมารตโฟน” ผูวิจัยกำหนดกรอบแนวคิด

ในการศึกษาไวดังนี้ 

 
รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 ขอบเขตการศึกษา 
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    1.ขอบเขตที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ทำการศึกษากับกลุมประชากรที่รับชมคลิปวิดีโอสั้นของผูแนะนำ

สินคา (influencer) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานสื่อเฟซบุก (Facebook) อายุตั้งแต 15 ปข้ึนไปและจะตอง

เปนผูท่ีเคยรับชมคลิปวิดีโอสั้นเปนประจำ ไมต่ำกวาเดือนละ 1 ครั้ง 

    2.ขอบเขตระยะเวลาท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ระหวางเดือน มกราคม–กุมภาพันธ พ.ศ. 2563 

    3.ขอบเขตดานเนื้อหา ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาประเด็นผูแนะนำสินคา (influencer) 

ของสินคาประเภท สมารตโฟนผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) ที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ

สินคาประเภทสมารตโฟน ของผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไปเทานั้น 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

    การวิจัยครั้งนี้ใชการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Study) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื ่องมือ 

จำนวน 400 ชุด โดยเครื่องมือในการวิจัยมีการทดสอบความเที่ยงตรง ดวยผูเชี่ยวชาญ จำนวน 3 ทานและมีการ

ทดสอบความเชื่อม่ันของเครื่องมือไดคาความเชื่อม่ันท้ังฉบับเทากับ 0.87 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

    ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ในการสุมกลุมตัวอยางผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน 

(Nonprobability sampling) โดยใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการใช

แบบสอบถามออนไลนในการเก็บขอมูลแบบสอบถาม จากประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ อายุตั้งแต 15 ปข้ึน

ไป และจะตองเปนผูที่เคยรับชมคลิปวิดีโอสั้นมาแลวไมต่ำกวา 1 ครั้ง โดยการนำลิงก URL ของแบบสอบถามท่ี

ผูวิจัยสรางข้ึนไปแชรไวใตคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook)ที่นำเสนอ Content เกี่ยวกับเรื่องสมารตโฟน 

จำนวนท้ังสิ้น 10 เพจ 

 สถิติท่ีใชในการวิจัย 

    สถิติวิเคราะหเชิงพรรณนา (descriptive statistics analysis) โดยใชคารอยละ (percentage) ความถ่ี 

(frequency) คาเฉลี่ย (mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) คาความแปรปรวน (variance) 

และนำเสนอขอมูลในตารางเพ่ืออธิบายเบื้องตนเก่ียวกับกลุมตัวอยาง  

     สถิติวิเคราะหเชิงอนุมาน (inferential statistical analysis) เพ่ือใชทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห : One Way ANOVA (F-test) 

สมมติฐานท่ี 2-4 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห : Pearson’s Correlation Coefficient 

  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากร อายุ อาชีพ รายไดท่ีแตกตางกันมี

การรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก

(Facebook) แตกตางกัน 
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สมมติฐานที ่ 2 ผู แนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั ้นบนสื ่อเฟซบุก 

(Facebook) มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนผานคลิป

วิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) 

 จากผลการศึกษาเม่ือแบงแยกออกตามรายดานแลวพบวา 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ผลการศึกษาพบวา ผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก (Facebook) ดานบุคลิกภาพ มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคา

ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย

ความสัมพันธที ่พบอยูในเชิงบวก กลาวคือ เมื่อผูบริโภคใหความสำคัญกับผูแนะนำสินคา (influencer) ดาน

บุคลิกภาพมาก ก็จะทำใหมีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนมากตามไปดวย 

โดยความสัมพันธท่ีพบอยูในระดับสูงมาก (r = 1.000) 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ผลการศึกษาพบวา ผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก (Facebook) ดานรูปแบบการนำเสนอ มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) 

ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก(Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

โดยความสัมพันธที่พบอยูในเชิงบวก กลาวคือ เมื่อผูบริโภคใหความสำคัญกับผูแนะนำสินคา (influencer) ดาน

รูปแบบการนำเสนอมาก ก็จะทำใหม ีการรับร ู ตราสินคา (Brand Awareness)ของสินคาประเภทสมารต

โฟนมากตามไปดวย โดยความสัมพันธท่ีพบอยูในระดับสูงมาก (r = 1.000) 

 สมมติฐานท่ี 2.3 ผลการศึกษาพบวา ผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก (Facebook) ดานความนาเชื่อถือ มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของ

สินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยความสัมพันธที่พบอยูในเชิงบวก กลาวคือ เมื่อผูบริโภคใหความสำคัญกับผูแนะนำสินคา (influencer) ดาน

ความนาเชื่อถือมาก ก็จะทำใหมีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภท สมารตโฟนมากตาม

ไปดวย โดยความสัมพันธท่ีพบอยูในระดับสูง (r = 0.762) 

  สมมติฐานที่ 2.4 ผลการศึกษาพบวา ผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอ

สั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) โดยรวม มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคา

ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย

ความสัมพันธดังกลาวเปนไปในเชิงบวก กลาวคือ เมื่อผูบริโภคใหความสำคัญกับผูแนะนำสินคา (influencer) 

ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) โดยรวมมาก จะมีการรับรูตราสินคา (Brand 

Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มากตามไปดวย โดย

ความสัมพันธท่ีพบอยูในระดับสูงมาก (r = 0.818) 
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 สมมติฐานที่ 3 ผลการศึกษาพบวา เนื้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟน ที่ปรากฏอยูในคลิปวิดีโอสั้นบน

สื่อเฟซบุก (Facebook) มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน 

ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยความสัมพันธที่พบอยูใน

เชิงบวก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคใหความสำคัญกับเนื้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟนที่ปรากฏอยูในคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก (Facebook) มาก การรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนมากตาม

ไปดวย โดยความสัมพันธท่ีพบอยูในระดับสูงมาก(r = 0.865) 

 สมมติฐานที่ 4 ผลการศึกษาพบวา การรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภท สมารต

โฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภท สมารตโฟน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยความสัมพันธที่พบอยูในเชิงบวก กลาวคือ เมื่อผูบริโภคมีการรับรูตรา

สินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนมาก การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทสมารตโฟนมากตาม

ไปดวย โดยความสัมพันธท่ีพบอยูในระดับสูงมาก (r = 0.917) 

 

อภิปรายผล 

 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกตางกัน มีการรับรูตราสินคา 

(Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก(Facebook) แตกตางกัน 

สอดคลองกับ นิรัชยา เลิศเรืองฤทธิ์ (2559)ซ่ึงทำการศึกษาวิจัยเรื่อง การรับรูคุณคาตราสินคาและพฤติกรรมท่ีมีตอ

สายการบินตนทุนต่ำของผูโดยสารชาวไทย: กรณีศึกษาสายการบินไทยแอรเอเชีย พบวา ลักษณะทางประชากร

ของผูโดยสารชาวไทยที่แตกตางกัน มีการรับรูคุณคาตราสินคาไทยแอรเอเชีย ดานการตระหนักรูในตราสินคา 

(Brand Awareness) แตกตางกัน นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ ปรมะ สตะเวทิน (2556) ที่ไดกลาวถึงลักษณะทาง

ประชากรไววา ลักษณะทางประชากรนั้นเปนคุณสมบัติเฉพาะของบุคคลซ่ึงจะมีความแตกตางกันไปในแตละบุคคล 

เชน เพศ อายุ สถานภาพทางสังคม รายได ระดับการศึกษา ฯลฯ โดยคุณสมบัติตาง ๆ ท่ีกลาวมานี้ มีผลตอการรับรู 

การตีความ และการเขาใจในการกระบวนการสื่อสารท้ังสิ้น และสอดคลองกับ Aaker (1991) ไดกลาวถึง การสราง

คุณคาตราสินคา จากดานการตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) คือ การที่ผูบริโภคสามารถรูจักและ

จดจำชื่อตราสินคาได ประกอบไปดวย องคประกอบทั้งดานรูปธรรมและนามธรรมที่ผูบริโภครับรูได ซึ่งสามารถ

บอกถึงความแตกตางระหวางตราสินคาของแบรนดกับตราสินคาของแบรนดอื่นได ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

ขางตนที่พบวา ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกตางกัน มีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของ

สินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุค (Facebook) แตกตางกัน 

  การทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวา ผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก (Facebook) โดยรวม ทั้งดานบุคลิกภาพ ดานรูปแบบการนำเสนอ  และดานความนาเชื่อถือ มี

ความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อ
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เฟซบุก (Facebook) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยความสัมพันธที่พบอยูในเชิงบวก สอดคลองกับ 

ศุภภัทรา บุณยสุรักษ (2558) ท่ีไดกลาวถึงความสำคัญของ Influencer ในวิดีโอคอนเทนตไววา การใช Influencer 

หรือผูที่มีอิทธิพลทางความคิด บุคคลเหลานี้มีศักยภาพมากพอที่จะโนมนาวบุคคลซึ่งเปนผูที่ติดตามเขา ใหชวย

ผลักดันและสงเสริมวิดีโอใหแพรหลายออกไปไดมากและรวดเร็วยิ่งขึ ้น สอดคลองกับ ฉัตยาพร เสมอใจ และ 

มัทนียา สมมิ (2545) ไดใหคำอธิบายเกี่ยวกับ Influencer ไววา เปนบุคคลผูซึ่งมีการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมใด ๆ 

สามารถเปนสิ่งกระตุนหรือเปนแรงจูงใจใหบุคคลอื่นซึ่งอาจจะมาจากความตั้งใจหรือไมตั้งใจก็ตาม ซึ่งจะมีอิทธิพล

ตอการใชสินคาหรือบริการและตัดสินใจซื้อของบุคคล ในทำนองเดียวกับ อดุลย จาตุรงคกุล (2555) ที่กลาวไววา 

เมื่อผูบริโภคมีความรูสึกทางบวกกับขอมูลและแหลงขอมูลมากกวาความรูสึกทางลบแลว จะสงผลใหเกิดเปน

ทัศนคติแงบวกตอขอมูลและแหลงขอมูลนั ้น ๆ สอดคลองกับ Marketeer (2561) ที ่ระบุวา การตลาดที ่ใช 

Influencer นอกจากจะชวยสรางการรับรู และเขาถึงผูบริโภคผานการรีวิวแลว ยังชวยสรางความเชื่อมั่นใหแก

ผูบริโภคและโนมนาวสูการตัดสินใจซ้ือในทายท่ีสุด โดยกลุมธุรกิจไอทีซ่ึงมีสินคาและบริการท่ีมีความซับซอน เขาใจ

ไดยาก และตองการความนาเชื่อถือสูง มีแนวโนมจะหันมาใชการตลาดผานอินฟลูเอนเซอรเพิ่มมากขึ้น เนื่องจาก

สามารถใหขอมูลเชิงลึก ดวยการสื่อสารท่ีเขาใจไดงายกวาสื่อการตลาดรูปแบบเดิม ๆ นอกจากนี้พบวาคอนเทนตรี

วิวสินคาในรูปแบบวิดีโอ มีประสิทธิภาพมากกวารูปภาพ โดยชองทางโซเชียลที่เขาถึงผูบริโภคมากที่สุด 3 อันดับ

แรก ไดแก เฟซบุก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) และยูทูบ (YouTube) ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

ขางตนท่ีพบวา เม่ือผูบริโภคใหความสำคัญกับผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก Facebook โดยรวมมาก จะมีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารต

โฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มากตามไปดวย 

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 3 พบวา ผลการศึกษาพบวาเนื้อหาของสินคาประเภทสมารตโฟน ท่ีปรากฏอยูใน

คลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก(Facebook) มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคา

ประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุค (Facebook) สอดคลองกับ วศินอุยเต็กเคง (2558) ท่ีกลาวไว

วา การทำคอนเทนตท่ีดี คือการทำใหคอนเทนตมีคุณคาและเปนประโยชน ซ่ึงคอนเทนตท่ีดีจะสามารถดึงดูดความ

สนใจและสรางความนาเชื่อจากผูบริโภคไดเปนอยางดี สอดคลองกับPositioning (2557) ที่อธิบายเกี่ยวกับ 

Content Marketing ไววา เปนการทำการตลาดโดยสรางคอนเทนต ในรูปแบบตาง ๆ ไมวาจะเปน เนื้อหา, วิดีโอ 

หรืออินโฟกราฟก เพ่ือสรางปฏิสัมพันธกับกลุมเปาหมาย ตลอดจนการกระตุนใหเกิดการแชร ก็ตอเม่ือคอนเทนตมี

ประโยชนกับผูบริโภคไมทางใดก็ทางหนึ่ง ซ่ึงวัตถุประสงคของการทำ Content Marketing ก็คือการทำใหเกิดการ

จดจำตราสินคา (Awareness) และการสรางความจงรักภักดีตอแบรนด (Brand Loyalty) สอดคลองกับ

Marketing Oops (2559) ที่ระบุวา หากแบรนดตองการสรางการรับรู ตราสินคา (Brand Awareness) และ

ตองการใหมีผูบริโภคมากดถูกใจ คอมเมนต หรือแชรมากๆ แบรนดจะตองทำคลิปสั้น ๆ ท่ีมีเนื้อหาจุดขายเดียว สง

ใหผูบริโภคเปดรับงายๆ ในขณะเดียวกันถาหากแบรนดตองการสรางการเขาถึง (Reach) และเพ่ือบอกขอมูลใหม ๆ 
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กับผูบริโภค อาจเลือกใชวิดีโอโฆษณายาว ๆ ก็จะทำใหคนใชเวลากับมันมากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

ขางตนที่พบวา เมื่อผู บริโภคใหความสำคัญกับเนื้อหาที่ปรากฏอยูในคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) 

สัมพันธกับมีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟนมากตามไปดวย ซึ่งการสราง

คุณคาใหกับเนื้อหาของคลิปวิดีโอที่จะสงไปถึงผูบริโภค หากเนื้อหาที่นำเสนอมีคุณคาเปนประโยชนตอกลุมผูชม 

ยอมกอใหสงผลในทางท่ีเปนประโยชนกับแบรนดเชนกัน 

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 4 พบวา การรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน 

ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทสมารตโฟน ซ่ึง

เปนไปตามสมมตฐิานท่ีตั้งไว สอดคลองกับ นิรัชยา เลิศเรืองฤทธิ์ (2559)  ซ่ึงทำการศึกษาวิจัยเรื่องการรับรูคุณคา

ตราสินคาและพฤติกรรมที่มีตอสายการบินตนทุนต่ำของผูโดยสารชาวไทย: กรณีศึกษาสายการบินไทยแอรเอเชีย 

พบวา การรับรู ค ุณคาตราสินคาไทยแอรเอเชีย ดานการตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสายการบินไทยแอรเอเชีย นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ สอดคลองกับ สินี

นุช สมคิด (2557) ซึ่งทำการศึกษาวิจัยเรื ่อง ความสัมพันธระหวางความรู และการรับรูคุณคาตราสินคาและ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา H&M ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการซ้ือสินคา H&M ของกลุม

ตัวอยาง ดานความบอยครั้งในการซื้อสินคา มีความสัมพันธในเชิงบวกกับการรับรูคุณคาตราสินคา H&M โดยรวม 

จึงสงผลใหเม่ือผูบริโภคมีการรับรูตราสินคา (Brand Awareness) ของสินคาประเภทสมารตโฟน ผานคลิปวิดีโอสั้น

บนสื่อเฟซบุก (Facebook) มาก สัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทสมารตโฟนเพิ่มขึ้นตามไปดวย โดย

ความสัมพันธท่ีพบอยูในเชิงบวก ขณะท่ีตัวแปรดังกลาวมีความสัมพันธอยูในระดับสูงมาก  

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

             1.จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสำคัญกับผูแนะนำสินคา (influencer) ประเภทสมารตโฟน 

ผานคลิปวิดีโอสั้นบนสื่อเฟซบุก (Facebook) มีลักษณะการพูดการเขียนที่ชัดเจน กระชับ สามารถทำใหเขาใจได

งาย และมีความสามารถในการใหขอมูลเก่ียวกับสมารตโฟนที่นาสนใจนาเชื่อถือดังนั้นผูประกอบการ และนักการ

ตลาด จึงควรมีการวางแผนการตลาด ในการขายสมารตโฟน โดยตองบอกวาสมารตโฟนสามารถทำอะไรไดบาง 

ไมใชบอกแตเพียงการลดราคาและสถานท่ีขายเพียงอยางเดียว นั่นเพราะผูบริโภคไดหนีมาจากการโฆษณา ถายังทำ

แบบเดิมผูบริโภคก็จะไมเปดรับ และหากอยูในรูปแบบเพื่อนบอกเพื่อน ผูบริโภคจะเชื่อถือมากกวา แตทั ้งนี้

วัตถุประสงค ตองชัดเจน สิ่งท่ีผูประกอบการ และนักการตลาดควรทำคือ หากมีงบเพียงพอควรกระตุนการเปดรับ

ขาวสารผลิตภัณฑกอน ดวยผูแนะนำสินคา (influencer) 
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ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยในอนาคต 

    1.การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสำรวจ โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังนั้นใน

การศึกษาครั้งตอไปจึงควรมีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชการเก็บขอมูลในรูปแบบอื่น ๆ เชน การสัมภาษณการ

สังเกต เพ่ือใหทราบขอมูลและรายละเอียด ในเชิงลึกมากยิ่งข้ึนข้ึน 

    2.ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ทำการศึกษาเฉพาะผูบริโภคท่ีใชสื่อเฟซบุก (Facebook) เทานั้นซ่ึงผูบริโภค

ที่ใชสื่อเฟซบุก อาจจะมีความแตกตางกับผูบริโภคที่ใชสื่อออนไลนชองทางอื่น เชน ในเรื่องของอายุ อาชีพ และ

เรื่องของรายได ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไป ควรทำการศึกษาผูบริโภคท่ีใชสื่อออนไลนชองทางอ่ืนๆ ดวย  
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.............................................................................................................................................................................. 

บทคัดยอ 

  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการ

น้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูวิจัยกำหนดประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ โดยเก็บตามจำนวนตาม

สัดสวน ผูบริโภคที่ซื้อสินคาผานกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลที่ใชบริการ สถานีบริการน้ำมัน ใหครบตามจำนวน 

400 ชุด ในการวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการวิเคราะหและประมวลผลขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดทั้งหมดโดยใชโปรแกรม

สำเร็จรูปทางสถิติ 

ผลการวิจัย คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจซื้อการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.58 ผลการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระดับความ

ตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา มี

ความแตกตางกันตามขอมูลทั่วไปของผูบริโภคของคาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศล

ของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดานความตั้งใจซื้อการตลาดอิงการกุศล ดานความ

ตั้งใจซ้ือซ้ำการตลาดอิงการกุศล ดานความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล มีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสำคัญ

ทางสถิติที่ 0.05 นอกจากนั้นในเรื่องของ อาชีพ ไมมีความแตกตางกันที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ในดาน

ความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศลเพียงดานเดียว 

คำสำคัญ : ความตั้งใจสนับสนุนสินคา  การตลาดอิงการกุศล 

ABSTRACT 

The purpose of this research is to study the patronage intention levels towards cause-

related marketing products at various gas stations in Mueng district, Chiang Mai. The researcher 
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has proportionally set a sample size of 400 customers who purchased products through CRM 

campaigns at the service stations in Mueng district, Chiang Mai. The data analysis of 400 

questionnaire sets has been processed by using SPSS. 

The results have shown that the average level of patronage intention towards CRM 

products of the service station setting in Mueng district, Chiang Mai is high with the total average 

means of 3.58. There are some differences through comparison of customers' general information 

in terms of patronage intention, repurchase intention, and intention to recommend with the 

statistical significance at level 0.05. Additionally, regarding to customers' profession, there is no 

difference with the statistical significance at level 0.05 exclusively in terms of intention to 

recommend . 

Keywords : patronage intention, cause-related marketing (CRM) 

 

บทนำ 

ในภาวะวิกฤติทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีท่ัวโลกและประเทศไทยกำลังประสบอยูในขณะนี้ปญหาการเอารัด

เอาเปรียบในสังคมไดเพ่ิมมากข้ึน ในโลกธุรกิจเองการท่ีจะทำธุรกิจโดยมุงหวังแตกำไรเพียงอยางเดียวก็ดูเหมือนจะ

ไมเพียงพอสำหรับมุมมองของลูกคาและผูคนในสังคมไปแลวในปจจุบันความคาดหวังตอองคกร คือ นอกเหนือจาก

จะผลิตสินคาหรือบริการเพื่อหวังผลตอบแทนเปนกำไรแลว องคกรนั้นจะตองแสดงความรับผิดชอบตอสังคม 

(Corporate social responsibility หรือ CSR) ดวยเชนกันและหลายองคกรโดยเฉพาะองคกรขนาดใหญทั ้งใน

ประเทศไทยและทั่วโลกก็เริ่มตื่นตัวกับการมีสวนรวมในการทำสิ่งที่ดี เพื่อสังคมมาไดสักพักและแนวทางกลยุทธใน

การทำ CSR นั้นมีหลากหลายรูปแบบวิธีการ แตกลยุทธที่นาสนใจซึ่งจะนำเสนอเปนหัวขอหลัก ซึ่งชวยใหท้ังสังคม

ไดรับประโยชน และองคกรก็ไดรับผลกำไรไปดวย ก็คือกลยุทธการทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศล (พงศศรันย 

พลศรีเลิศ, 2556) 

การตลาดอิงการกุศลเปนการตอบแทนสังคมและเพิ่มยอดขายไปดวยกันสงผลดีตอองคกรธุรกิจในแงที่ทำ

ใหลูกคาเกิดทัศนคติท่ีดีตอองคกร และการจัดกิจกรรมนำรายไดสวนหนึ่งสมทบทุนกับกิจกรรมเพ่ือสังคม ก็สงเสริม

ใหลูกคารูสึกดีและเต็มใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการเพื่อที่จะไดเปนสวนหนึ่งของการตอบแทนสังคมดวย อยางไรก็

ตาม การทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลที ่ไมรัดกุมอาจถูกมองจากผูบริโภควาเปนกิจกรรมการตลาดที ่ไม

เหมาะสมและไมควรใหการสนับสนุน (พงศศรันย พลศรีเลิศ, 2556) 

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลที่ดีตองพิจารณาถึงการเลือกปญหาสังคมที่จะใหการสนับสนุนควรเปน

ปญหาที่อยูในความสนใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายและเปนองคกรการกุศลที่สงผลงานการชวยเหลือสังคมหรือ
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เปนตัวแทนของปญหาสังคม นอกจากนั้น การประชาสัมพันธกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลตองสื่อถึงความสำคัญ

ของปญหาที่จำเปนตองไดรับความชวยเหลือ และสื่อวาลูกคาจะสามารถมีสวนรวมในการชวยเหลือไดอยางไรและ

สื่อใหเห็นถึงความตั้งใจจริงขององคกรธุรกิจในการเขาไปมีสวนรวมในการแกไขปญหาสังคมอยางแทจริง กิจกรรม

การตลาดอิงการกุศลควรกำหนดรูปแบบแนวทางการบริจาครายไดสวนหนึ่งจากการจำหนายใหมีความชัดเจน ไม

ควรใหมีสัดสวนที่นอยเกินไปในความรูสึกของผูบริโภค และมีระยะเวลาที่แนนอนในระหวางการดำเนินกิจกรรม 

การตลาดอิงการกุศลควรมีการประชาสัมพันธใหผูบริโภคไดทราบความคืบหนาของเงินสมทบทุนเปนระยะจน

สิ้นสุดตามเปาหมายของกิจกรรม และท่ีสำคัญท่ีสุดองคกรธุรกิจควรดำเนินกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลดวยความ

ซื่อสัตย มีจริยธรรมทางธุรกิจ โปรงใส ไมหลอกลวงผูบริโภค ใหความชวยเหลือปญหาสังคมนั้น อยางตอเนื่อง 

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลไมใชเพียงแคนำมาใชเปนเครื่องมือทางการตลาด ควรมีภาพลักษณการเปนองคกรท่ี

แสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคมอยางแทจริง (วิริยะ รักษศรี, 2559) 

สถานีบริการน้ำมันมีสภาวะการแขงขันที่มีแนวโนมรุนแรงขึ้น สถานีบริการน้ำมันในยุคปจจุบันกลายเปน

อีกหนึ่งในธุรกิจคาปลีกที่มีคับคั่งไปดวยสิ่งอำนวยความสะดวกมากมายไลมาตั้งแต รานกาแฟ รานอาหาร ราน

สะดวกซื้อ รานอาหารจานดวน ที่เหลาแบรนดดังตางเล็งเห็นโอกาสในการเติบโตเขามาเปดสาขาจำนวนมาก เพ่ือ

เปนแมเหล็กในการดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการ ทำใหผู ประกอบการสถานีบริการน้ำมันเรงปรับกลยุทธให

เหมาะสม โดยปจจัยหลักที่จะชวยสนับสนุนใหผูประกอบการประสบความสำเร็จในธุรกิจนี้ คือ การบริหารตนทุน 

การผสมผสานธุรกิจ oil และ non-oil การเลือกรูปแบบธุรกิจและทำเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม ตลอดจนการสรางแบรนด

ธุรกิจใหเปนท่ีนิยม นอกจากนี้ ควรติดตามสถานการณการเปลี่ยนแปลงนโยบายจากภาครัฐ ความผันผวนของราคา

น้ำมัน และพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งนี้เพื่อที่จะสามารถปรับตัวไดอยางรวดเร็วและกุมความ

ไดเปรียบในเชิงธุรกิจตอคูแขงรายอื่นได สถานีบริการน้ำมัน 4 รายใหญก็มีการแขงขันที่รุนแรงมากในป 2563

บริษัท เอสโซ (ประเทศไทย) จำกัด (มหาชน) ปรับตัวใหทันกับการเปลี่ยนแปลงในป 2563 เอสโซ ตั้งงบลงทุน 2 

พันลานบาท เพ่ือใชขยายสถานีบริการน้ำมันเพ่ิมข้ึนอีก 60 แหงท่ัวประเทศ พรอมกับปรับปรุงสถานีบริการใหมีรูป

โฉมใหม โดยเพิ่มรานคาพันธมิตรอีก 50 ราน ซึ่งเปนกลยุทธหลักของเอสโซที ่จะไมลงทุนในธุรกิจที่ไมมีความ

ชำนาญอยางธุรกิจที่ไมใชน้ำมันแตจะดึงพันธมิตรที่มีความเชี่ยวชาญกวามาลงทุน อาทิ รานกาแฟสตารบัค ราน 

Grand COFFEE BOY ราน RABIKA COFFEE รานครัวพ่ีเสือ รานสะดวกซ้ือแฟมิลี มารท รานไกทอดเคเอฟซี เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของลูกคา สวนบริษัท บางจาก คอรปอเรชั่น จำกัด (มหาชน) สถานีบริการน้ำมันบางจาก 

ไดตั้งเปาขยายสถานีบริการน้ำมันเพิ่มอีก 80 แหงในป 2562 จากปจจุบันมีอยู 1,170 แหง ภายใตเงินลงทุนธุรกิจ

การตลาดรวม  2,000 ลานบาท ซ่ึงลดลงจากป 2561 ท่ีใชเงินลงทุน 2,200 ลานบาท เนื่องจากสถานีบริการท่ีเปด

ขึ้นใหมจะเปนลักษณะการรวมทุนมากขึ้น โดยคาดวายอดขายน้ำมันในปนี้จะเติบโต  7-8% จากป 2561 ที่เติบโต

เฉลี่ยทั้งปอยูที่ 6% หรือคิดเปนจำนวน 333 ลานลิตรตอเดือน ตามทิศทางเศรษฐกิจของประเทศที่เติบโตข้ึน

นอกจากนี้ บางจาก ยังมีแผนขยายรานเครื่องดื่มอินทนิลอีก 200 แหง จากสิ้นป 2561 มีอยู 550 แหง โดยเนนการ
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ขยายรานภายในประเทศเปนหลัก สวนตลาดตางประเทศวางแผน 5 ป (2561-2565) จะขยายใหได 50 แหง สวน

รานสะดวกซ้ือ SPAR แผนขยายเพ่ิมอีก 20-30 แหงในปนี้ อีกบริษัท พีทีจี เอ็นเนอยี จำกัด (มหาชน) หรือ PTG ได

ตั้งงบลงทุนไว 3,500 ลานบาท แบงเปน การลงทุนในธุรกิจน้ำมันและธุรกิจที่เกี่ยวของ 2,500 ลานบาท ธุรกิจ 

nonoil โดยเฉพาะ LPG อยูที่ 500 ลานบาท และธุรกิจใหม 500 ลานบาท และตั้งเปาปริมาณการจำหนายน้ำมัน

และรายไดจะเติบโต 20% จาก 4,000 เปน 4,800 ลานลิตร และคาดวาจะมีกำไรเติบโตเพิ่มขึ้น 40-50% จากป 

นอกจากนี้ ในชวง 3 ป 2562-2564 นี้พีทีจีจะมีกิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบใหม ๆ ทั้งน้ำมันและรูปแบบน็อ

นออยล การเตรียมเปดตัวแคมเปญใหสิทธิประโยชนจากบัตรเติมน้ำมัน PT Max Card ซึ่งจะรวมกับพันธมิตรกวา 

100 รายทั่วประเทศ เพื่อเพิ่มจำนวนสมาชิกใหได 20 ลานสมาชิก และบริษัท ปตท. น้ำมันและการคาปลีก จำกัด 

(มหาชน) หรือ PTTOR มีเปาหมายจะเปดสาขาท้ังสิ้น 155 แหงจากปจจุบันท่ีมีราว 1,700 แหง รวมถึงมีแผนติดตั้ง

แผงโซลารเซลล เพื่อรองรับการผลิตไฟฟาสำหรับใชภายในสถานีบริการน้ำมันดวย โดยวางเปาจะมีการติดตั้งแผง

โซลารเซลลท้ังหมด 50 แหง คาดวาจะชวยประหยัดไฟฟาไดราว 10-40% จากปจจุบัน (กำไร บุญเย็น, 2562)  

สำหรับธุรกิจสถานีบริการน้ำมัน จังหวัดเชียงใหม ถือวามีแนวโนมท่ีดีเพราะจังหวัดเชียงใหมเปนจังหวัดท่ีมี

ขนาดใหญ มีจำนวนประชากรมากที่สุดในภาคเหนือและมากเปนอันดับ 5 ของประเทศที่มีประชากรรวมทั้งสิ้น

โดยประมาณ 1,728,242 คน (องคการบริหารสวนจังหวดัเชียงใหม, 2562) เปนเมืองขนาดใหญพอสมควรท่ีมีความ

หลากหลายทางดานธุรกิจและเปนเมืองที่มีแนวโนมการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเติบโตอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะ

อยางยิ่งในเขตอำเภอเมืองเชียงใหม มีแหลงทองเที่ยวมากมายทำใหมีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องในจังหวัด

เชียงใหม 

จากขอมูลขางตนผูวิจัยจึงไดสรุปวา กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลเปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ี

มุงเนนสรางยอดขายเพ่ือการเติบโตขององคกร และเพ่ือการแกปญหาสังคมไดอยางยันยืนไปพรอมกัน และเปนการ

สงเสริมใหผูประกอบธุรกิจไดนำการทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลมาใชกันอยางท่ัวถึง ดังนั้น ผูวิจัยจึงทำวิจัย

เรื ่อง “ความตั ้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม” ซึ่งจังหวัดเชียงใหมเปนจังหวัดที่ถือเปนยานเศรษฐกิจที่มีธุรกิจการคามากมาย ผูวิจัยจึงไดทำการวิจัย

เพื่อแสดงผลการวิจัยใหชัดเจน และเพื่อเปนแนวทางสำหรับผูประกอบการในการใชกิจกรรมตลาดอิงการกุศลใน

การพัฒนาปรับปรุงธุรกิจท่ีมุงเนนสรางยอดขายเพ่ือการเติบโตขององคกรภาครัฐและเอกชน เพ่ือเปนการชวยเหลือ

สังคมท้ังทางตรงและทางออม 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

1. ศึกษาความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน 

2. เปรียบเทียบความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมันจำแนกตามขอมูล

ท่ัวไปของผูบริโภค 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

ประโยชนทางดานวิชาการ ทราบถึงระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานี

บริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

ประโยชนทางดานธุรกิจ เปนแนวทางรวมกันในการทำกิจกรรมตลาดอิงการกุศลและการสงเสริมการตลาด

ที่มุงเนนสรางยอดขายเพื่อการเติบโตขององคกรภาครัฐและเอกชน และเปนแนวทางสำหรับผูประกอบการในการ

ใชกิจกรรมตลาดอิงการกุศลในการพัฒนาปรับปรุงธุรกิจของตน เพื่อเปนการชวยเหลือสังคมทั้งทางตรงและ

ทางออม 

 

สมมติฐานการวิจัย 

คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหมมีความแตกตางกันในขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคจำแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 
 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

การตลาดอิงการกุศล (Cause-Related Marketing: CRMK) เปนการตอบแทนสังคมและเพิ่มยอดขายไป

ดวยกันสงผลดีตอองคกรธุรกิจในแงที่ทำใหลูกคาเกิดทัศนคติที่ดีตอองคกร และการจัดกิจกรรมนำรายไดสวนหนึ่ง

สมทบทุนกับกิจกรรมเพื่อสังคม ก็สงเสริมใหลูกคารูสึกดีและเต็มใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการเพื่อที่จะไดเปนสวน

หนึ่งของการตอบแทนสังคมดวย อยางไรก็ตาม การทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลที่ไมรัดกุมอาจถูกมองจาก

ผูบริโภควาเปนกิจกรรมการตลาดท่ีไมเหมาะสมและไมควรใหการสนับสนุน (พงศศรันย พลศรีเลิศ, 2556) 

ปราฮาลด ซี เค และแฮมมอนด เอ (2554) กลาววา ในชวงทศวรรษ 60 บริษัทในสหรัฐอเมริกาตกอยู

ภายใตแรงกดดันที่จะตองแสดงความรับผิดชอบตอสังคม ทำใหบริษัทของสหรัฐอเมริกาสวนใหญตางพากันจัดต้ัง

มูลนิธิของบริษัทข้ึนมา ทำใหหลังจากนั้นมีการบริจาคเงินอยางมหาศาล เชน การบริจาคเงิน 5% ของกำไรกอนหัก

ภาษีโดยบริษัท Dayton Hudson, Levi Strauss และ Cummins Engine เปนตน ทำใหเกิดแนวทาง ทางธุรกิจท่ี

บริษัทตองทำตามที่สังคมคาดหวัง ในสหรัฐอเมริกากิจกรรม CRMK เริ่มตั้งแตป 2003 เปนตนมา ไดมีการจัด

ประชุม Cause Marketing Forum และมีการพิจารณาคัดเลือกใหรางวัลแกกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลดีเดน

เปนประจำทุกป 

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลที่ดีตองพิจารณาถึงการเลือกปญหาสังคมที่จะใหการสนับสนุนควรเปน

ปญหาที่อยูในความสนใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายและเปนองคกรการกุศลที่สงผลงานการชวยเหลือสังคมหรือ

เปนตัวแทนของปญหาสังคม นอกจากนั้น การประชาสัมพันธกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลตองสื่อถึงความสำคัญ

ของปญหาที่จำเปนตองไดรับความชวยเหลือ และสื่อวาลูกคาจะสามารถมีสวนรวมในการชวยเหลือไดอยางไรและ

สื่อใหเห็นถึงความตั้งใจจริงขององคกรธุรกิจในการเขาไปมีสวนรวมในการแกไขปญหาสังคมอยางแทจริง กิจกรรม

การตลาดอิงการกุศลควรกำหนดรูปแบบแนวทางการบริจาครายไดสวนหนึ่งจากการจำหนายใหมีความชัดเจน ไม
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ควรใหมีสัดสวนที่นอยเกินไปในความรูสึกของผูบริโภค และมีระยะเวลาที่แนนอนในระหวางการดำเนินกิจกรรม 

การตลาดอิงการกุศลควรมีการประชาสัมพันธใหผูบริโภคไดทราบความคืบหนาของเงินสมทบทุนเปนระยะจน

สิ้นสุดตามเปาหมายของกิจกรรม และท่ีสำคัญท่ีสุดองคกรธุรกิจควรดำเนินกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลดวยความ

ซื่อสัตย มีจริยธรรมทางธุรกิจ โปรงใส ไมหลอกลวงผูบริโภค ใหความชวยเหลือปญหาสังคมนั้น อยางตอเนื่อง 

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลไมใชเพียงแคนำมาใชเปนเครื่องมือทางการตลาด ควรมีภาพลักษณการเปนองคกรท่ี

แสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคมอยางแทจริง (วิริยะ รักษศรี, 2559) 

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลเปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีมุงเนนสรางยอดขายเพ่ือการเติบโตของ

องคกร และเพ่ือการแกปญหาสังคมไดอยางยั่งยืนไปพรอมกัน และเปนการสงเสริมใหผูประกอบธุรกิจไดนำการทำ

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลมาใชกันอยางท่ัวถึง 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ    ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี ้เปนการวิจัยเชิงปริมาณที่มีรูปแบบการวิจัยเชิงสำรวจ ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ 

ผูบริโภคที่ซื้อสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม วิธีการ

คัดเลือกกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน  คือ ไมกำหนดโอกาสหรือความนาจะเปนที่กลุมตัวอยางจะไดรับ

เลือกมาจากประชากรทั้งหมด โดยใชวิธีการเลือกแบบสะดวก เพื่อใหไดกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ซื ้อสินคาผาน

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศล โดยวิธีการแจกแบบสอบถาม การเก็บรวบรวมขอมูลตามจำนวนตามสัดสวน 

ผูบริโภคที่ซื้อสินคาผานกิจกรรมการตลาดอิงการกุศลที่ใชบริการ สถานีบริการน้ำมันของบริษัท ปตท. น้ำมันและ

การคาปลีก จำกัด (มหาชน) บริษัท บางจาก คอรปอเรชั่น จำกัด (มหาชน) จำนวน 100 ชุด บริษัท พีทีจี เอ็นเนอยี 

จำกัด (มหาชน) จำนวน 100 ชุด และบริษัท เอสโซ (ประเทศไทย) จำกัด (มหาชน) สถานีบริการน้ำมันบริษัทละ 

ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 

- เพศ 

- อายุ 

- อาชีพ 

- ระดับการศึกษา 

ความตั้งใจสนับสนุนสินคาท่ีดำเนินกิจการดวย

การตลาดอิงการกุศลของผูบริโภค 

1. ความตั้งใจซ้ือการตลาดอิงการกุศล 

2. ความตั้งใจซ้ือซ้ำการตลาดอิงการกุศล 

3. ความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล 
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100 ชุด ซึ่งเหตุผลเพราะ บริษัทที่ประกอบธุรกิจสถานีบริการน้ำมันที่คลายคลึงกันจะจัดกิจกรรมการตลาดอิงการ

กุศลเหมือนกัน จำนวน 400 ชุด 

การทดสอบความเชื่อมั่นของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามที่ไดมาทำการปรับปรุงให

ผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม จากนั้นปรึกษาอาจารยที่ปรึกษา เพื่อปรับใหความชัดเจนกอนนำไป

ทดลองใชจริง จากนั้นผูวิจัยไดนำแบบสอบถามไปทำการทดลองใชกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 ชุด ผลจากการ

ตรวจสอบความเชื่อมั่น สามารถสรุปไดวาแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นสูงจากการทดสอบความนาเชื่อถือของ

เครื่องมือ พบวา การหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา ซึ่งเปนวิธีของ Cronbrach’s Alpha ดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทาง

สถิติซ่ึงผลการทดสอบมีคาเทากับ 0.870  

การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช ผูวิจัยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย 

และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยความตั้งใจสนับสนุนสินคา

การตลาดอิงการกุศลของผูบริโภค โดยใชสถิติ t-test ใชทดสอบความแตกตางเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของประชากร 2 

กลุม และการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One - Way Analysis of Variance : ANOVA) สำหรับใช

ทดสอบเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรมากกวา 2 กลุมข้ึนไป 

 

สรุปผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 

66.50 มีอายุระหวาง 19 – 28 ป คิดเปนรอยละ 35.75 อาชีพ พนักงานเอกชน คิดเปนรอยละ 39.00 มีระดับ

การศึกษา ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 43.00 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 35.25 

และมีความศรัทธาในศาสนาพุทธ คิดเปนรอยละ 68.00 

สวนที่ 2 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการตลาดอิงการกุศล สวนใหญมีประเด็นปญหาสังคม คือ 

ดานความยากจนแรนแคน คิดเปนรอยละ 18.00 รองลงมาเปน ดานยามสถานการณวิกฤตจากภัยธรรมชาติ คิด

เปนรอยละ 15.25 และดานสุขภาพและการแพทย คิดเปนรอยละ 13.25 

สวนใหญมีเหตุผลสำคัญในการบริจาค คือการจัดกิจกรรมฯ มีการกำหนดระยะเวลาเริ่มตน และสิ้นสุดของ

การจัดกิจกรรมที่ชัดเจน คิดเปนรอยละ 28.75 รองลงมาเปน การประชาสัมพันธแจงยอดบริจาคอยางโปรงใสเม่ือ

เสร็จกิจกรรม คิดเปนรอยละ 25.50 และ แนวทางบริจาคเขาถึงงาย วิธีการท่ีสะดวกไมซับซอน ใชเอกสารนอย คิด

เปนรอยละ 23.50 

สวนใหญมีรูปแบบการบริจาคอิงการกุศล คือ บริจาคเงินเพื่อความศรัทธาในศาสนาที่นับถือ คิดเปนรอย

ละ 26.25รองลงมาเปน บริจาคเงินเพื่อชวยเหลือสังคมที่ดอยโอกาส คิดเปนรอยละ 23.00 และบริจาคเงินเพ่ือ

ลดหยอนภาษีรายไดสวนบุคคล/นิติบุคคล คิดเปนรอยละ 18.00 



160 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

สวนที่ 3 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของผูบรโิภค 

คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจซ้ือการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.58 อยูในระดับมาก เรียงลำดับจากมากไปนอยไดดังนี้ ความตั้งใจซื้อสินคาที่ทำกิจกรรม

การตลาดอิงการกุศล เมื่อเทียบกับยี่หออื่นที่ไมทำการตลาดอิงการกุศลถามีราคาเทากันและคุณภาพเทากัน 

รองลงมาความตั้งใจซ้ือสินคาท่ีทำกิจกรรมอิงการกุศลแมวาผลิตภัณฑจะไมจำเปนสำหรับทาน ความตั้งใจซ้ือสินคา

ที่ทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศล แมวาจะมีราคาสูงกวายี่หออื่น และความตั้งใจซื้อสินคาที่ทำกิจกรรมการตลาด

อิงการกุศล แมไมเคยซ้ือสินคานี้มากอน ตามลำดับ 

 คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจซื้อซ้ำการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.38 อยูในระดับปานกลาง เรียงลำดับจากมากไปนอยไดดังนี้ การซื้อสินคาท่ี

ทำอิงการกุศลนั้นซ้ำเพื่อเปนการสนับสนุนกิจกรรมอิงการกุศล การตั้งใจซื้อสินคาท่ีทำอิงการกุศลนั้นซ้ำอยาง

ตอเนื่อง ถึงแมจะไมจำเปนตองใช ตามลำดับ 

 คาเฉลี่ยระดับความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.25 อยูในระดับปานกลาง เรียงลำดับจากมากไปนอยไดดังนี้ ความตั้งใจที่จะ

ซื้อสินคาที่ทำอิงการกุศล นั้นอยางตอเนื่อง เพราะทำใหทานรูสึกเหมือนไดรวมทำบุญเพิ่มขึ้น รองลงมา ความเต็ม

ใจที่จะบอกตอเพื่อนสนิท หรือญาติพี่นองหรือคนในครอบครัว ใหสนับสนุนสินคาที่ทำการตลาดอิงการกุศลดวย

ดวยสื่อโซเชียลมีเดีย เชน เฟสบุค ไลน และความเต็มใจที่จะบอกตอ เพื่อนสนิท หรือญาติพี่นองหรือคนใน

ครอบครัว ใหสนับสนุนสินคาท่ีทำการตลาดอิงการกุศลดวยปากตอปาก ตามลำดับ 

คาเฉลี่ยในภาพรวมระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.40 อยูในระดับปานกลาง เรียงลำดับจากมากไปนอยได

ดังนี้ ดานความตั้งใจซื้อการตลาดอิงการกุศล รองลงมาดานความตั้งใจซื้อซ้ำการตลาดอิงการกุศล และดานความ

เต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล ตามลำดับ 

สวนที่ 4 สรุปผลการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศล

ของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในการศึกษาครั้งนี ้ผู วิจัยไดตั ้งสมมติฐานหลักวา 

คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหมมีความแตกตางกันในขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน 

เพศ ผลการทดสอบสมมติฐาน คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานี

บริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีความแตกตางกันตามขอมูลท่ัวไปจำแนกตามเพศชายและหญิง

ของผูบริโภคในสวนของคาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ใน

เขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดานความตั้งใจซื้อการตลาดอิงการกุศล ดานความตั้งใจซื้อซ้ำการตลาดอิงการ

กุศล ดานความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล มีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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อายุ ผลการทดสอบสมมติฐาน คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานี

บริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีความแตกตางกันตามขอมูลท่ัวไปจำแนกตามอายุของผูบริโภค

ในสวนของคาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ดานความตั้งใจซ้ือการตลาดอิงการกุศล ดานความตั้งใจซ้ือซ้ำการตลาดอิงการกุศล ดานความเต็ม

ใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล แตกตางกันท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

ระดับการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศล

ของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีความแตกตางกันตามขอมูลทั่วไปจำแนกตามระดับ

การศึกษาของผูบริโภคในสวนของคาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการ

น้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดานความตั้งใจซ้ือการตลาดอิงการกุศล ดานความตั้งใจซ้ือซ้ำการตลาด

อิงการกุศล ดานความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล มีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

อาชีพ ผลการทดสอบสมมติฐาน คาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานี

บริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีความแตกตางกันตามขอมูลทั่วไปจำแนกตามอาชีพของ

ผูบริโภคในสวนของคาเฉลี่ยระดับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดานความตั้งใจซื้อการตลาดอิงการกุศล ดานความตั้งใจซื้อซ้ำการตลาดอิงการกุศล 

ยกเวน ดานความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล ไมมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัยเรื่อง ความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม สามารถนำมาอภิปรายผลไดดังนี้ 

 1. ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ผลจากการศึกษานี้ พบวา ผูตอบแบบสอบถามของสถานีบริการน้ำมัน ในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในการวิจัยครั้งนี้มีจำนวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง อาชีพ พนักงานเอกชน 

ระดับการศึกษา ปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ พงศศรันย 

พลศรีเลิศ (2553) ศึกษาเรื่อง องคประกอบการตลาดอิงการกุศลที่สงผลตอความตั้งใจสนับสนุนของผูบริโภค: 

กรณีศึกษานักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัย-รามคำแหง หัวหมาก พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ

หญิง มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

นอกจากนั้นผูตอบแบบสอบถามของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สวนใหญมีอายุ

ระหวาง 19 – 28 ป ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Rozensher (2013, pp. 181-185) ศึกษาเรื่อง การเจริญเติบโต

ของตลาดท้ังในอดีตปจจุบันและแนวโนมในอนาคต พบวาผูบริโภค ท่ีมีอายุชวง 18-24 ป จะมีความตั้งใจสนับสนุน

กิจกรรมการตลาดอิงการกุศลมากท่ีสุด  
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 2. ขอมูลเกี่ยวกับการตลาดอิงการกุศล ผูตอบแบบสอบถามของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ในการวิจัยครั้งนี้มีจำนวน 400 คน สวนใหญมีประเด็นปญหาสังคม คือ ดานความยากจนแรนแคน 

รองลงมาเปน ดานยามสถานการณวิกฤตจากภัยธรรมชาติ และดานสุขภาพ และการแพทย และมีเหตุผลสำคัญใน

การบริจาค คือการจัดกิจกรรมฯ มีการกำหนดระยะเวลาเริ ่มตน และสิ้นสุดของการจัดกิจกรรมที่ชัดเจน ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ พงศศรันย พลศรีเลิศ (2553) ศึกษาเรื่อง องคประกอบการตลาดอิงการกุศลที่สงผลตอ

ความตั้งใจสนับสนุนของผูบริโภค: กรณีศึกษานักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัย-รามคำแหง หัวหมาก พบวา 

โดยรวมแลวประเด็นปญหาสังคมท่ีบริจาค เม่ือพิจารณาเปนรายขอคำถาม พบวา ชวยเหลือผูพิการและทุพพลภาพ 

อยูในระดับมากที่สุดและแนวทางการบริจาค เมื่อพิจารณาเปนรายขอคำถาม พบวาจำเปนตองแจงใหทราบ

รายละเอียดการบริจาคเงินจากรายไดของสินคาที่ทำการตลาดอิงการกุศลบนฉลากสินคา อยูในระดับมากที่สุด 

นอกจากนั้นสวนใหญมีรูปแบบการบริจาคอิงการกุศล คือ บริจาคเงินเพื่อความศรัทธาในศาสนาที่นับถือ ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ อุดม ชนะสิทธิ์ (2557) ไดศึกษางานวิจัยเรื่อง รูปแบบความสัมพันธเชิงสาเหตุท่ีสงผลตอ

การตลาดอิงการกุศลเพ่ือสังคมในมิติผูบริโภค พบวา รูปแบบการบริจาคอิงการกุศลโดยรูปแบบท่ีพบมากท่ีสุดไดแก 

การบริจาคเงินเพ่ือความศรัทธาในศาสนาท่ีนับถือ 

 3. ขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของผูบริโภค ผูตอบแบบสอบถามของ

สถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในการวิจัยครั้งนี้มีจำนวน 400 คน ภาพรวมระดับความ

ตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของสถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.40 อยูในระดับปานกลาง เรียงลำดับจากมากไปนอยไดดังนี้ ดานความตั้งใจซื้อการตลาดอิง

การกุศล รองลงมาดานความตั้งใจซื้อซ้ำการตลาดอิงการกุศล และดานความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศล 

ตามลำดับ สอดคลองกับงานวิจัยของ พงศศรันย พลศรีเลิศ (2553) ศึกษาเรื่อง องคประกอบการตลาดอิงการกุศล

ที่สงผลตอความตั้งใจสนับสนุนของผูบริโภค: กรณีศึกษานักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัย-รามคำแหง หัวหมาก 

พบวา ความตั้งใจสนับสนุนสินคาโดยรวมแลวมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง 

 

ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งนี้ 

1. ผูบริโภคมีความเห็นดวยเกี่ยวกับประเด็นปญหาสังคมที่บริจาคที่เกี่ยวกับดานความยากจนแรนแคน 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะวา ควรจัดกิจกรรมที่ชวยเหลือมนุษยมากกวาสัตว เชน ชวยเหลือคนพิการ ผูพิการ

และทุพพลภาพ ทุนพัฒนาถิ่นทุรกันดาร ทุนการศึกษาแกเด็กผูยากไร หรือการศึกษาแกเด็กกำพรา เปนตน แต

อยางไรก็ตาม ผูวิจัยมีความเห็นวาผูประกอบการควรใสใจตอประเด็นปญหาสังคมในเรื่องของ ดานยามสถานการณ

วิกฤตจากภัยธรรมชาติดวย เชน น้ำทวม พายุโซนรอน สึนามิแผนดินไหว เพราะผูบริโภคมีความสนใจเปนอันดับท่ี

สองรองจากประเด็นปญหาสังคมดานความยากจนแรนแคน 
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2. เหตุผลสำคัญในการบริจาค ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะวา ควรมีการจัดกิจกรรมการตลาดอิงการ

กุศล มีการกำหนดระยะเวลาเริ่มตน และสิ้นสุดของการจัดกิจกรรมท่ีชัดเจน และรองลงมาเปน การประชาสัมพันธ

แจงยอดบริจาคอยางโปรงใสเมื่อเสร็จกิจกรรม และมีแนวทางบริจาคเขาถึงงาย วิธีการที่สะดวกไมซับซอน ใช

เอกสารนอย 

3. รูปแบบการบริจาคอิงการกุศล ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะวา ควรมีการบริจาคเงินเพื่อความศรัทธาใน

ศาสนาที่นับถือ และรองลงมาเปน การบริจาคเงินเพื่อชวยเหลือสังคมที่ดอยโอกาส และบริจาคเงินเพื่อลดหยอน

ภาษีรายไดสวนบุคคลนิติบุคคล 

4. ความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศล ดานความตั้งใจซื้อการตลาดอิงการกุศลของสถานี

บริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะวา ควรใหความสำคัญกับความ

ตั้งใจซ้ือสินคาท่ีทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศล เม่ือเทียบกับยี่หออ่ืนท่ีไมทำการตลาดอิงการกุศลถามีราคาเทากัน

และคุณภาพเทากัน รองลงมาความตั้งใจซ้ือสินคาท่ีทำกิจกรรมอิงการกุศลแมวาผลิตภัณฑจะไมจำเปนสำหรับทาน 

ความตั้งใจซ้ือสินคาท่ีทำกิจกรรมการตลาด 

อิงการกุศล แมวาจะมีราคาสูงกวายี่หออ่ืน และความตั้งใจซ้ือสินคาท่ีทำกิจกรรมการตลาดอิงการกุศล แมไมเคยซ้ือ

สินคานี้มากอน  

5. ความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศล ดานความตั้งใจซื้อซ้ำการตลาดอิงการกุศลของสถานี

บริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะวา ควรใหความสำคัญกับการซ้ือ

สินคาท่ีทำอิงการกุศลนั้นซ้ำเพ่ือเปนการสนับสนุนกิจกรรมอิงการกุศล และการตั้งใจซ้ือสินคาท่ีทำอิงการกุศลนั้นซ้ำ

อยางตอเนื่อง ถึงแมจะไมจำเปนตองใช 

6. ความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศล ดานความเต็มใจบอกตอการตลาดอิงการกุศลของ

สถานีบริการน้ำมัน ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะวา ควรใหความสำคัญกับ

ความตั้งใจที่จะซื้อสินคาที่ทำอิงการกุศล นั้นอยางตอเนื่อง เพราะทำใหทานรูสึกเหมือนไดรวมทำบุญเพิ่มข้ึน 

รองลงมา ความเต็มใจที่จะบอกตอเพื่อนสนิท หรือญาติพี่นองหรือ คนในครอบครัว ใหสนับสนุนสินคาที ่ทำ

การตลาดอิงการกุศลดวยดวยสื่อโซเชียลมีเดีย เชน เฟสบุค ไลน และความเต็มใจท่ีจะบอกตอ เพ่ือนสนิท หรือญาติ

พ่ีนองหรือคนในครอบครัว ใหสนับสนุนสินคาท่ีทำการตลาดอิงการกุศลดวยปากตอปาก 

 ผูประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้ำมันท่ีจะจัดกิจกรรมตลาดอิงการกุศลผูวิจัยแนะนำใหเนนกลุมผูบริโภค

เพศหญิง เพราะจากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของผูบริโภค 

พบวา เพศหญิงมีความสนในการจัดกิจกรรมตลาดอิงการกุศลมากกวาเพศชาย และอีกกลุมผูบริโภคท่ีสนใจการจัด

กิจกรรมตลาดอิงการกุศลเชนกัน คือ กลุมผูบริโภคมีอายุระหวาง 19 – 28 ป กลุมผูบริโภคที่ประกอบอาชีพ 

พนักงานเอกชน และกลุมผูบริโภคมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจ

สนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของผูบริโภค พบวา กลุมผูบริโภคเหลานี้มีความสนในการจัดกิจกรรมตลาดอิง
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การกุศลมากกวาผูบริโภคกลุมอื่น ถาหากผูประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้ำมันเจาะจงกลุมผูบริโภคที่กลาวมา

ขางตนจะทำใหผูประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้ำมันพัฒนาปรับปรุงธุรกิจของตน เพ่ือเปนการชวยเหลือสังคมท้ัง

ทางตรงและทางออม และเพื่อเปนแนวทางรวมกันในการทำกิจกรรมตลาดอิงการกุศลและการสงเสริมการตลาดท่ี

มุงเนนสรางยอดขายเพ่ือการเติบโตขององคกรภาครัฐและเอกชน 

 

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

1. การวิจัยในครั้งตอไป ควรศึกษากลุมผูที่มีอายุระหวาง 19 – 28 ป หรือผูที่มีระดับปริญญาตรี จากผล

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจสนับสนุนสินคาการตลาดอิงการกุศลของผูบริโภค พบวา กลุมผูบริโภค

เหลานี้มีความสนในการจัดกิจกรรมตลาดอิงการกุศลมากกวาผูบริโภคกลุมอื่น เปนตน โดยจะทำใหงานวิจัยมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ควรมีการนำตัวแปรปจจัยอ่ืนๆ ท่ีสงผลตอการตลาดอิงการกุศลดวย เชน ทฤษฎีการซ้ือซ้ำ

หรือทฤษฎีคุณภาพในการใหบริการ เปนตน เขาไปในการวิจัย จะทำใหสามารถรูถึงความตองการของผูบริโภคไดดี

และลึกซ้ึงมากยิ่งข้ึน 

2. ควรทำการศึกษาแยกประเด็นปญหาสังคมที่บริจาค เจาะจงในดานใดดานหนึ่งโดยละเอียด เชน ดาน

ความยากจนแรนแคน ดานยามสถานการณวิกฤตจากภัยธรรมชาติ ดานสุขภาพและการแพทย  
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ความสัมพันธของการยอมรับเทคโนโลยีและความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

ของเกษตรกรในจงัหวัดนนทบุร ี

THE CORRELATION OF DWR4THAI APPLICATE ACCEPTANT TECHNOLOGY AND 

INTEND TO USE APPLICATION OF AGRICULTURIST IN NONTHABURI PROVINCE 

พิชญะ อมฤทธิ1์ และ ประสพชัย พสุนนท2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการนวัตกรรมทางธุรกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2รองศาสตราจารย ดร. คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.............................................................................................................................................................................. 

บทคัดยอ 

 งานวิจัยนี้มีวัตุประสงค คือ 1) เพ่ือวิเคราะหระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

2) เพ่ือวิเคราะหระดับความตั้งใจใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI และ 3) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางการ

ยอมรับในการใชงานและความตั้งใจใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI ประชากร คือ เกษตรกรในจังหวัด

นนทบุรี โดยสุมตัวอยางแบบตามสะดวกดวยแบบสอบถามจำนวน 120 คน และวิเคราะหขอมูลดวยความถี่ รอย

ละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน 

 ผลการวิจัยพบวา 1) ระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI ในภาพรวมอยูในระดับ

มาก (x̄ = 4.01, S.D. = 0.246) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดานความงายตอ

การใชงาน (x̄ = 4.08, S.D. = 0.287) ในขณะที่คาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดานการรับรูถึงประโยชน  (x̄ = 3.95, S.D. = 

0.368 ) 2) ระดับความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI ในภาพรวมอยูในระดับมาก (x̄ = 3.62, 

S.D. = 0.305) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดานความคาดหวังในประสิทธภิาพ 

(x̄ = 3.75, S.D. = 0.42) ในขณะท่ีคาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดานสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน (x̄ = 3.51 , S.D. = 

0.474) 3) ความสัมพันธระหวางการยอมรับในการใชงานและความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

มีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสันอยูระหวาง 0.142 - 0.501    

คำสำคัญ : เกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี  แอปพลิเคชัน  DWR4THAI  สหสัมพันธเพียรสัน  
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Abstract 

 The objective of this research were 1.) To analyze the level of acceptance of applications 

of the DWR4THAI 2. )  Application to analyze the level of intentions of using DWR4THAI and 3. ) 

Applications to analyze the correlation between acceptance of applications and the intention of 

the DWR4THAI population application: agriculturist in Nonthaburi province, by sampling the query 

with 120 people, and analyzing data with frequency, average, deviation, standard deviation, and 

correlation coefficient. 

 The finding of this research were as follow: 1.) The level of acceptance of applications in 

applications of the DWR4THAI as a whole is at a high level (x̄ = 4.01, S.D. = 0.246) when considering 

the list, finding that the most average side is easy to use (x̄ = 4.08, S.D. = 0.287), while the lowest 

average is perceived in benefits (x̄ = 3.95, S.95, S.D. = 0.368) 2.) The level of intent used to use 

the DWR4THAI application as a whole is at a high level (x̄ = 3.62, S.D. = 0.305) when considering 

the side, it finds that the most average aspect is performance expectations (x̄ = 3.75, S.D. = 0.42) 

While the lowest average is the facility side (x̄ = 3.51, S.D. = 0.474) 3.) The correlation between 

acceptance and intent to use the DWR4THAI application, Pearson correlation coefficient is 

between 0.142 - 0.501. 

Keywords : Agriculturist in Nonthaburi, DWR4THAI Application, Pearson correlation 

 

บทนำ 

 จังหวัดนนทบุรี มีพื้นที่ทั้งหมด 622.303 ตร.กม แบงเขตการปกครอง เปน 6 อำเภอ มีแหลงน้ำที่สำคัญ 

คือ แมน้ำเจาพระยา คลองออม คลองบางไผ คลองบางรักนอย คลองวัดแดง คลองบางกรางและคลองบางเขน 

(สำนักงานสงเสริมและพัฒนาการเกษตร, 2548) ซึ่งในป พ.ศ. 2554 จังหวัดนนทบุรีไดรับผลกระทบจากอุทกภัย

โดยกระทบหนักท่ีสุด คือ อำเภอเมืองนนทบุรี ณ วัดคางคาว และวัดไทรมาเหนือ โดยไหลผานแมน้ำเจาพระยาซ่ึงมี

ปริมาณน้ำ 3,183 ลบ.ม/ตอวินาที (สํานักงานพัฒนาเทคโนโลยีอวกาศและภูมิสารสนเทศ, 2554) ชวงสถานการณ

ในตอนนั้นยังไมมีระบบแจงเตือนภัย ทำใหชาวเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรีไมสามารถเตรียมการรับมือไดอยาง

ทันทวงที เนื่องจากขอมูลทางสถานีวิทยุโทรทัศนไดรับขอมูลที่ลาชา จากหนวยงานที่รับผิดชอบที่เกี่ยวกับการ

บริหารจัดการน้ำ รัฐบาลจึงไดมีนโยบายขับเคลื่อนประเทศไทยดวยเศรษฐกิจดิจิตอล ซึ่งใหความสำคัญกับการ

กระจายขอมูลขาวสารเรื่องน้ำโดยการจัดทำแอปพลิเคชันเพื่อใหประชาชนและกลุมเกษตรกรไดสามารถใชงานใน
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การรับขอมูลขาวสารได ซึ่งจะชวยใหประชาชนและกลุมเกษตรกรสามารถเขาถึงบริการไดสะดวก รวดเร็วไดทุกท่ี

ทุกเวลาผานอุปกรณสื่อสารเคลื่อนท่ี (กรมทรัพยากรน้ำ, 2559) 

 จะเห็นไดวา เกษตรกรในจังหวัดนนทบุรียังไมมีระบบการเตือนภัยเก่ียวกับสถานการณน้ำ รัฐบาลจึงจัดทำ

แอปพลิเคชันที่มีการติดตามสถานการณนน้ำ โดยมีชื่อวา DWR4THAI ซึ่งสามารถดาวนโหลดไดในระบบปฎิบัติ

การณ IOS และ Android โดยเทคโนโลยีแอปพลิเคชัน DWR4THAI เปนแอปพลิเคชันเกี ่ยวกับการติดตาม

สถานการณน้ำและการเฝาระวังการเกิดอุทกภัย ทั้งนี้งานวิจัยจะเกี่ยวของกับผูใชงานที่เปนเกษตรกรเปนหลัก

เพื่อใหเกษตรกรเกิดการยอมรับในเทคโนโลยีและเกิดความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชันโดยมีการดูแล 

ติดตาม เฝาระวังและปองกันการเกิดอุทกภัยในพื้นที่การเกษตร (ทิพยเกสร รอดสีเสน, 2556) อีกทั้งทำให

เกษตรกรมีการเอาใจจดจอและเปนการตัดสินใจที่จะเลือกใชงาน ซึ่งมีจุดมุงหมายตอสิ่งนั้นที่ชัดเจน สงผลใหเกิด

ความอยากใชงานในแอปพลิเคชันนี้ เพราะเปนแอปพลิเคชันท่ีใชงานไดงาย เกษตรกรสามารถนำแอปพลิเคชันนี้ไป

ใชในชีวิตประจำวันหรือใชในการตรวจสอบสภาพอากาศและปองกันอุทกภัยในพื้นที่การเกษตรนั้นๆไดอีกดวย 

(สุรภี ฤทธิ์มาก, 2562)   

 จากขอมูลขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน 

DWR4THAI ของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี ศึกษาระดับความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

ของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี และศึกษาความสัมพันธระหวางการยอมรับในการใชงานและความตั้งใจใชในการ

ใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI ของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี เพ่ือใหหนวยงานท่ีเก่ียวของไดใชผลการวิจัยนี้ไป

เปนแนวทางในการจัดการและใหบริการเทคโนโลยีของแอปพลิเคชัน DWR4THAI ใหตรงกับความตองการของ

เกษตรกรหรือกลุมผูใชงานและเพ่ือพัฒนาแอปพลิเคชัน DWR4THAI ใหดียิ่งข้ึน 

 

วัตถุประสงค 

 1. เพื่อวิเคราะหระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI ของเกษตรกรในจังหวัด

นนทบุรี 

 2. เพื่อวิเคราะหระดับความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI ของเกษตรกรในจังหวัด

นนทบุรี 

 3. เพื ่อวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการยอมรับในการใชงานและความตั ้งใจใช ในการใช งาน 

แอปพลิเคชัน DWR4THAI ของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 แตละดานของตัวแปรการยอมรับในการใชงานและความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

ของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธกัน               
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีแอปพลิเคชัน 

 ศศิพร เหมือนศรีชัย (2555) กลาววา การยอมรับเทคโนโลยีเปนปจจัยสําคัญในการใชงานและอยูรวมกับ

เทคโนโลยีจากการท่ีไดใชเทคโนโลยีนั้นซ่ึงทําใหเกิดประสบการณความรูและความตองการใชงานเทคโนโลยี 

 สรุปไดวา การยอมรับเทคโนโลยี เปนการนำเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมตางๆท่ียอมรับมาพัฒนาและคนควา

ในเรื่องนั้นๆใหเกิดประโยชนตอตัวบุคคลที่เกี่ยวของกับทัศนคติที่มีการใชงานทางดานตางๆในเรื่องของการแกไข

ปญหากับเทคโนโลยีและนวัตกรรมไดงายยิ่งขึ้นรวมถึงตัวบุคคลที่ตัดสินใจใชและยอมรับเทคโนโลยีหรือนวัตกรรม

นั้นๆ อีกทั้งการนำนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีมาใชงานสงผลใหในแตละบุคคลมีความรูเกิดทักษะและประสบการณ

ใชงานใหมเพ่ิมมากยิ่งข้ึน 

 ความตั้งใจใชในการใชงาน 

 Gardon (1999) กลาววา ความคาดหวังเกิดจากบุคคลที่มีการกําหนดหรือตั้งเปาหมายไวและมีความ

คาดหวังท่ีจะสำเร็จของเปาหมายโดยจะแสดงพฤติกรรมเพ่ือใหบรรลุเปาหมายนั้นๆ 

 Hsieh, et al. (2016) กลาววา เปนอุปกรณทางเทคโนโลยีที่มีสวนชวยสนับสนุนหรืออำนวยความสะดวก

ใหการใชงานเทคโนโลยีนั้นเปนไปดวยความราบรื่น 

 พรชัย ลิขิตธรรมโรจน (2545) กลาววา ความตั้งใจใชงาน คือ การเอาใจจดจอ ซึ่งเปนการตัดสินใจที่จะ

เลือกหรือกระทำในวิธีใดวิธีหนึ่ง มีจุดมุงหมายท่ีชัดเจนตอสิ่งท่ีปรารถนาและแสดงออกตามท่ีมีทัศนคติหรือมีความ

เชื่อตอสิ่งนั้นๆ 

 สิงหะ ฉวีสุข และ สุนันทา วงศจตุรภัทร (2555) กลาววา ความเชื่อของแตละบุคคลวาสามารถชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพการปฏิบัติงานใหกับผูใชเทคโนโลยีได โดยปจจัยท่ีมีความเก่ียวของกับความคาดหวังในประสิทธิภาพ  

 สรุปไดวา เปนสิ่งที่ทำใหตัวผูใชงานแอปพลิเคชัน เกิดพฤฒิกรรมหรือการกระทำที่มีตอแอปพลิเคชันนั้นๆ 

ซึ่งไดรับอิทธิพลมาจากการรับรูประโยชนในการใชงาน โดยผูใชงานแอปพลิเคชันจะมีลักษณะการเอาใจจดจอหรือ

ทำความเขาใจตอการใชงานแอปพลิเคชันนั้นๆ ซึ่งสงผลใหผูใชงานมีการตัดสินใจที่จะเลือกใชงานแอปพลิเคชันได

อยางสะดวก มีความคลองแคลว มีความรูและมีความตั้งใจใชในการใชงานนั้นๆไดดีอีกอวย 

 

 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 จีรศักดิ์ พุมเจริญ และคณะ (2562) ไดศึกษาเรื่อง ระบบสนับสนุนการตัดสินใจดานการวางแผนการเกษตร 

พบวา พบวา ผูใชงานมีความพึงพอใจในดานความงายตอการใชงาน (Usability) อยูในระดับมากท่ีสุด 

 ดวงแกว เงินพูลทรัพย (2556: 2) ไดศึกษาเรื่อง การใชสารสนเทศทางการเกษตรของเกษตรกรอำเภอ

ปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา เกษตรกรมีความคาดหวังในประสิทธิภาพของระบบสารสนเทศ อยูใน

ระดับมาก เนื่องจากเกษตรกรมีการใชใชสารสนเทศท่ีมีเนื้อหาเก่ียวกับวิธีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว โดยสารสนเทศ
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จะชวยสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาทางการเกษตร เมื่อระบบสารสนเทศมีประสิทธิภาพแลว สงผลใหเกษตรกรมี

รายไดเพ่ิมสูงข้ึน 

 

วิธีการศึกษา 

 การวิจัยครั้งนี ้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมขอมูลจากการสำรวจ 

(Survey Research) ประชากรที่ใชในงานวิจัย คือ กลุมเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี จำนวน 22,729 ราย (ขอมูล 

ณ วันท่ี 30 ธันวาคม 2560) อางถึงใน (สำนักงานสงเสริมและพัฒนาการเกษตร, 2548) 

 ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย คือ 1) การยอมรับเทคโนโลยีของแอปพลิเคชัน DWR4THAI (ศศิพร เหมือนศรีชัย, 

2555) ประกอบดวยดานการยอมรับเทคโนโลยี ดานการรับรูถึงประโยชน และดานความงายตอการใชงาน และ 2) 

ความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI (พรชัย ลิขิตธรรมโรจน, 2545) ประกอบดวยดานสิ่งอำนวย

ความสะดวกในการใชงาน ดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ และดานความวิตกกังวลเก่ียวกับการใช 

 ตัวอยางท่ีใชในงานวิจัย คือ เกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี กำหนดขนาดตัวอยางตามแนวทางของ Yamane 

(1967) (ประสพชัย พสุนนท, 2553) ที่ความเชื่อมั่น 90% (หรือความคลาดเคลื่อนไมเกิน 10% เพราะเกษตรที่มี

การใชแอปพลิเคชัน DWR4THAI อยูในวงจำกัด) นั้นคือ ตัวอยางควรมีขนาดไมนอยกวา 100 คน อยางไรก็ตาม ได

มีการกระจายแบบสอบถามออกไป 150 ชดุ และไดรับกลับคืนมาจำนวน 120 ชุด  

 การสุมตัวอยางแบบตามสะดวก เพื่อใหไดขอมูลครอบคลุมพื้นที่ของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรีมากที่สุด 

จึงทำการกระจายเก็บขอมูลจากอำเภอทั้งหมด 6 อำเภอ ไดแก อำเภอไทรนอย 9 คน อำเภอบางบัวทอง 23 คน 

อำเภอบางใหญ  25 คน อำเภอบางกรวย 20 คน อำเภอปากเกร็ด 30 คน และอำเภอเมืองนนทบุรี 13 คน โดย

เก็บขอมูลใหครบตามจำนวนตัวอยางท่ีคำนวณได 

 เครื่องมือในการเก็บขอมูลเปนแบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามท่ี

เกี่ยวของกับขอมูลทั่วไปของเกษตรกรในจังหวัดนนทบุรี มีลักษณะเปนแบบสำรวจรายการ (Check list) จำนวน 

12 ขอ สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวของกับการยอมรับการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI จำนวน 15 

ขอ และสวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามท่ีเก่ียวของกับความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI จำนวน 15 

ขอ  

 การทดสอบเครื่องมือ นำแบบสอบถามไปปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษางานวิจัยและตรวจสอบความ

เที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถามโดยเชิญผูทรงคุณวุฒิทำการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content 

Validity) จำนวน 3 ทาน เพื่อหาคาดัชนีความสอดคลองของขอคำถามแตละขอกับวัตถุประสงค (Index of Item 

– Objective Congruence: IOC) ซึ่งมีคาอยูระหวาง 0.60-1.00 โดยคัดเลือกดัชนีความสอดคลองตั้งแต 0.50  

ขึ้นไป และทำการทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ใชวิธีแบบ Alpha Coefficient ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 

ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เทากับ 0.79  
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 วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science) ประกอบดวย

ดวย 1) สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

(Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ 2) สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) คือ

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation) ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 

 

สรุปผลการวิจัย 

 สวนท่ี 1 ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 การวิจัยครั้งนี้มีตัวอยางจำนวน 120 คน ที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามดวยความสมัครใจ 

สวนใหญเพศชาย จำนวน 72 คน (รอยละ 60.00) อายุระหวาง 36-45 ป จำนวน 47 คน (รอยละ 39.17) มี

สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จำนวน 71 คน (รอยละ 59.17) มีจำนวนสมาชิกในครอบครวั 4-6 คน จำนวน 84 คน 

(รอยละ 70.00) มีระดับการศึกษาอนุปริญญา,ปวช.,ปวท.,ปวส. จำนวน 82 คน (รอยละ 68.33) มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 10,001-20,000 บาท จำนวน 95 คน (รอยละ 79.17) ทำอาชีพเกษตรกรรมเปนระยะเวลา 3-5 ป จำนวน 

55 คน (รอยละ 45.83) อาศัยอยู ในจังหวัดนนทบุรีเปนระยะเวลา 6-10 ป จำนวน 44 คน (รอยละ 36.67) 

ประกอบอาชีพกสิกรรม จำนวน 43 คน (รอยละ 35.83) มีพื้นที่ทางการเกษตรเปนของตนเอง จำนวน 89 คน 

(รอยละ 74.17) ใชโทรศัพทระบบปฏิบัติการแอนดรอยด จำนวน 108 คน (รอยละ 90.00) และรูจักแอปพลเิคชัน 

DWR4THAI จากคนแนะนำ จำนวน 117 คน (รอยละ 97.50) แสดงดังตารางท่ี 1 

  

ตารางท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 หัวขอ จำนวน (N=120) รอยละ 

เพศ ชาย 72 60.00 

 หญิง 48 40.00 

อายุ ต่ำกวาหรืออายุ 20 ป 0 0.00 

 21-35 ป 34 28.33 

 36-45 ป 47 39.17 

 46 ปข้ึนไป 39 32.50 

สถานภาพ โสด 37 30.83 

 หยาราง/แยกกันอยู 12 10.00 

 สมรส/อยูดวยกัน 71 59.17 

จำนวนสมาชิกในครอบครัว ไมเกิน 3 คน 32 26.67 

 4-6 คน 84 70.00 
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 7-10 คน 4 3.33 

 11 คนข้ึนไป 0 0.00 

ระดับการศึกษาสูงสุด ประถมศึกษา-

มัธยมศึกษา 

9 7.50 

 อนุปริญญา , ปวช. , 

ปวท. , ปวส. 

82 68.33 

 ปริญญาตรี 29 24.17 

 สูงกวาปริญญาตรี 0 0.00 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ำกวา 5,000 บาท 0 0.00 

 5,001-10,000 บาท 9 7.50 

 10,001-20,000 บาท 95 79.17 

 20,001 บาทข้ึนไป 16 13.33 

ระยะเวลาท่ีทานทำอาชีพเกษตรกรรม    นอยกวา 3 ป 21 17.50 

 3-5 ป 55 45.83 

 6-10 ป 31 25.83 

 11 ปข้ึนไป 13 10.83 

ระยะเวลาท่ีทานอาศัยอยูในจังหวัด

นนทบุรี 

นอยกวา 6 ป 11 9.17 

 6-10 ป 44 36.67 

 11-20 ป 35 29.17 

 21 ปข้ึนไป 30 25.00 

ทานประกอบอาชีพทางเกษตรกรรมอะไร ปศุสัตว 27 22.50 

 การปาไม 22 18.33 

 กสิกรรม 43 35.83 

 การประมงน้ำจืด 28 23.33 

ทานมีพ้ืนท่ีทางการเกษตรกรรมในจังหวัด

นนทบุรีเปนของตนเองหรือไม 

พ้ืนท่ีของตนเอง 89 74.17 

 เชาพ้ืนท่ี 31 25.83 

ระบบปฏิบัติการของโทรศัพทท่ีทานใช ไอโอเอส (IOS) 12 10.00 

 แอนดรอยด (Android) 108 90.00 
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ทานรูจักแอปพลิเคชัน DWR4THAI จาก

ชองทางใด 

เฟสบุค 3 2.50 

 ไลน 0 0.00 

 เว็ปไซต 0 0.00 

 โฆษณา 0 0.00 

 มีคนแนะนำ 117 97.50 

 อ่ืนๆ 0 0.00 

 

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

 เกษตรกรในจังหวัดนนทบรุีมีความคิดเห็นเก่ียวกับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย เทากับ 4.01 และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.246 โดยมีรายละเอียดแตละ

ดาน แสดงดังตารางท่ี 2 

 

ตารางที ่ 2 คาเฉลี ่ย คาสวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน 

DWR4THAI 

ระดบัการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน 

DWR4THAI 

 

คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

แปลผล อันดับ 

ดานการยอมรับเทคโนโลยี (X1) 4.00 0.382 มาก 2 

ดานการรับรูถึงประโยชน (X2) 3.95 0.368 มาก 3 

ดานความงายตอการใชงาน (X3) 4.08 0.287 มาก 1 

โดยรวม 4.01 0.246 มาก - 

   จากตารางที ่ 2 จะเห็นวา ดานความงายตอการใชงาน อยู ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี ่ยเทากับ 4.08         

คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.287 รองลงมา ดานการยอมรับเทคโนโลยี อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 4.00 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.382 และดานการรับรูถึงประโยชน อยูในระดับมาก โดยมี

คาเฉลี่ย เทากับ 3.95 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.368 ตามลำดับ 

สวนท่ี 3 ผลการวิเคราหระดับความตั้งใจใชในการใชงาน 

 เกษตรกรในจังหวัดนนทบุรีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจใชในการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย เทากับ 3.62 และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.305 โดยมีรายละเอียดแตละ

ดาน แสดงดังตารางท่ี 3  
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ตารางท่ี 3 คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความตั้งใจใชในการใชงาน 

ระดับความตั้งใจใชในการใชงาน คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

แปลผล อันดับ 

ดานสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน (Y1) 3.51 0.474 มาก 3 

ดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Y2) 3.75 0.421 มาก 1 

ดานความวิตกกังวลเก่ียวกับการใชเทคโนโลยี (Y3) 3.60 0.329 มาก 2 

โดยรวม 3.62 0.305 มาก - 

จากตารางท่ี 3 จะเห็นวา ดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.75 

คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.421 รองลงมา ดานความวิตกกังวลเก่ียวกับการใชเทคโนโลยี อยูในระดับมาก 

โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.60 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.329 และดานสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน 

อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.51 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.474 ตามลำดับ 

 

  สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสันระหวางการยอมรับในการใชงานของ            

แอปพลิเคชัน DWR4THAI กับความตั้งใจใชในการใชงาน 

 

ตารางท่ี 4 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสันระหวางการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI 

กับความตั้งใจใชในการใชงาน 

 X1 X2 X3 Y1 Y2 Y3 

X1 1.000      

X2 0.341** 1.000     

X3 0.156 0.247** 1.000    

Y1 0.179 0.253** 0.271** 1.000   

Y2 0.287** 0.366** 0.227* 0.501** 1.000  

Y3 0.230* 0.142 0.228* 0.244** 0.192* 1.000 

*มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4 จะเห็นวา คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสันระหวางชุดตัวแปรการยอมรับในการใชงาน

ของแอปพลิเคชัน DWR4THAI กับความตั้งใจใชในการใชงาน มีคาอยูระหวาง 0.142-0.501 โดยคาสหสัมพันธ

เพียรสันภายในชุดตัวแปรการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI ไดแก ดานการยอมรับเทคโนโลยี 

(X1) ดานการรับรูถึงประโยชน (X2) และดานความงายตอการใชงาน (X3) มีคาอยูระหวาง 0.156-0.341 และ คา
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สหสัมพันธเพียรสันภายในชุดตัวแปรความตั้งใจใชในการใชงาน ไดแก ดานสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน 

(Y1) ดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Y2) และดานความวิตกกังวลเกี่ยวกับการใชเทคโนโลยี (Y3) มีคาอยู

ระหวาง 0.192-0.501  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1. ผลการวิเคราะหระดับการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน DWR4THAI พบวา ในภาพรวม อยูใน

ระดับมาก โดยแอปพลิเคชัน DW4THAI มีความงายตอการใชงาน อยูในระดับมาก หากหนวยงานกรมทรัพยกรน้ำ

มีการออกแบบแอปพลิเคชันท่ีดี ทำใหเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานมีการใชงานท่ีงาย สะดวกและรวดเร็วจะสงผลให

เกิดการยอมรับการใชเทคโนโลยีของเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของจีรศักดิ์ พุมเจริญ 

และคณะ (2562) ไดศึกษาเรื่อง ระบบสนับสนุนการตัดสินใจดานการวางแผนการเกษตร พบวา ผูใชงานมีความพึง

พอใจในดานความงายตอการใชงาน (Usability) อยูในระดับมากท่ีสุด 

 2. ผลการวิเคราหระดับความตั้งใจใชในการใชงาน พบวา ดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ อยูในระดับ

มาก แสดงใหเห็นวา แอปพลิเคชันที่ดี ควรมีขอมูลที่ชัดเจนและมีประสิทธิภาพ หากกรมทรัพยากรน้ำมีการ

ออกแบบเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพแลวเเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานก็ยอมไดรับขอมูลขาวสารที่มีประสิทธิภาพ

ดวยเชนกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของดวงแกว เงินพูลทรัพย (2556: 2) ไดศึกษาเรื่อง การใชสารสนเทศทาง

การเกษตรของเกษตรกรอำเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา เกษตรกรมีความคาดหวังในประสิทธิภาพ

ของระบบสารสนเทศ อยูในระดับมาก เนื่องจากเกษตรกรมีการใชสารสนเทศท่ีมีเนื้อหาเก่ียวกับวิธีการปลูกพืชและ

เลี้ยงสัตว โดยสารสนเทศจะชวยสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาทางการเกษตร เมื่อระบบสารสนเทศมีประสิทธิภาพ

แลว สงผลใหเกษตรกรมีรายไดเพ่ิมสูงข้ึน  

 3. ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสันระหวางการยอมรับในการใชงานของแอปพลิเคชัน 

DWR4THAI กับความตั้งใจใชในการใชงาน พบวา ชุดตัวแปรความตั้งใจใชในการใชงาน ดานสิ่งอำนวยความสะดวก

ในการใชงานและดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ มีความสัมพันธกันสูงท่ีสุด ท่ีเปนเชนนั้นเพราะ เกษตรกรหรือ

กลุมผูใชงานสามารถใชงานแอปพลิเคชันไดทุกที่ทุกเวลา มีขอมูลขาวสารที่มีการอัปเดต สะดวกสบายในการ

ติดตามสถานการณน้ำ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Hsieh, et al. (2016) ที่ไดเสนอแนวคิดวา สิ่งอำนวยความ

สะดวกในการใชงาน เปนอุปกรณทางเทคโนโลยีที่มีสวนชวยสนับสนุนหรืออำนวยความสะดวกใหการใชงาน

เทคโนโลยีและเปนไปดวยความราบรื่น สวนทางดาน  ความคาดหวังในประสิทธิภาพ เกษตรกรหรือกลุมผูใชงาน

จำเปนที่ตองรับรูเกี่ยวกับสภาพอากาศ สถานการณน้ำ ปริมาณน้ำฝน โดยขอมูลเหลานี้จะปรากฎในแอปพลิเคชัน 

โดยเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานหวังวาเปนขอมูลขาวสารท่ีมีประสิทธิภาพ มีความชัดเจนและเปนประโยชนตอพ้ืนท่ี

ทางการเกษตร ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Gardon (1999) ที่ไดเสนอแนวคิดวา ความคาดหวังในประสิทธิภาพ 

เกิดจากบุคคลท่ีมีการกําหนดหรือตั้งเปาหมายไวและมีความคาดหวังท่ีจะสำเร็จของเปาหมาย และยังสอดคลองกับ
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แนวคิดของสิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร (2555) ที่ไดเสนอแนวคิดวาเปนความเชื่อของแตละบุคคลวา

สามารถชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการปฏิบัติงานใหกับผูใชเทคโนโลยีได 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษาวิจัย 

 1. การยอมรับการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI ที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือ ดานการรับรูถึงประโยชน 

เนื่องจากแอปพลิเคชัน DWR4THAI มีการติดตามสถานการณน้ำ เตือนภัยน้ำหลากดินถลม ขอมูลกลองวงจรปด

ขอมูลระดับน้ำ ปริมาณน้ำในอางเก็บน้ำ สภาพอากาศ รวมไปถึงปริมาณน้ำฝน ซึ่งมีการใหขอมูลที่เปนประโยชน

อยางมากกับกลุมเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานอีกทั้งมีการใหประโยชนทางดานองคความรูในเรื่องตางๆ เชน ความรู

ดานการจัดการน้ำ ความรูดานการสำรวจ/ควบคุมงาน ความรูดานการเตือนภัย ดังนั้นเกษตรกรหรือกลุมผูใชงาน

ควรที่จะใชแอปพลิเคชัน DWR4THAI เพื่อติดตามสภาพอากาศและสถานการณน้ำในแหลงตางๆที่ใกลกับพื้นท่ี

ทางการเกษตรเพ่ือท่ีจะไดเตรียมการปองกันการเกิดอุทกภัยไดอยางทันทวงที 

 2. ความตั้งใจใชในการใชงาน ที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือ ดานสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน กรม

ทรัพยากรน้ำควรมีการออกแบบแอปพลิเคชันที่เขาใจงายและมีสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงานใหมากข้ึน 

เพื่อใหเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานไดเขาใจถึงขอมูลขาวสารและสามารถติดตามสถานการณน้ำไดจากการใชงานใน

แอปพลิเคชันนี้ 

 3. คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสันระหวางการยอมรับการใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI กับความ

ตั้งใจใชในการใชงาน ท่ีมีความสัมพันธนอยท่ีสุด 3 ลำดับแรก ดังนี้ 

 3.1 ดานการรับรูถึงประโยชนและดานความวิตกกังวลเกี่ยวกับการใชเทคโนโลยี โดยดานการรับรูถึง

ประโยชนในการใชงานซึ่งเปนการรับรูถึงขอมูลเกี่ยวกับสถานการณระดับน้ำ เตือนภัยตางๆหรือความรูดานการ

จัดการน้ำ ท้ังนี้สอดคลองกับเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานอาจเกิดความวิตกกังวลเก่ียวกับการใชเทคโนโลยี เชน การ

ลังเล การสับสนในการใชงาน มีสาเหตุมาจากขอมูลขาวสารไมมีการอัปเดตหรือ มีการแจงเตือนระดับน้ำที ่ไม

ถูกตอง ดังนั้นกรมทรัพยากรน้ำควรตระหนักถึงเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานท่ีใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI ใหมี

การรับรูถึงประโยชนสูงสุด เม่ือเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานรับรูถึงประโยชนมากพอแลวจะทำใหเกษตรกรหรือกลุม

ผูใชงานมีการใชงานเพ่ิมมากข้ึน 

 3.2 ดานการยอมรับเทคโนโลยีและดานความงายตอการใชงาน แอปพลิเคชัน DWR4THAI มีการใชงานท่ี

สะดวก ไมมีความซับซอนและมีขอมูลรายละเอียดที่ชัดเจน ซึ่งมีความสอดคลองกับดานการยอมรับเทคโนโลยี คือ 

เมื่อกลุมเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานไดใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI ที่มีการใชงานที่งาย สะดวก รวดเร็ว กลุม

เกษตรกรจะนำเอาเทคโนโลยีนี้ไปใชงานไดอยางเต็มท่ีและเกิดการยอมรับเทคโนโลยีนั้นๆ 
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 3.3 ดานการยอมรับเทคโนโลยีและดานสิ่งอำนวยความสะดวกในการใชงาน เกษตรกรหรือกลุมผูใชงานมี

การใชงานแอปพลิเคชัน DWR4THAI เพื่อติดตามสถานการณน้ำ สภาพอากาศ มีขอมูลขาวสาร ที่ทำใหเกษตรกร

หรือกลุมผูใชงานเกิดความสะดวกสบายในการติดตามขาวสารเก่ียวกับน้ำ เพราะในแอปพลิเคชันนี้ มีขอมูลขาวสาร

เกี่ยวกับสถานการณน้ำที่ชัดเจน โดยเกษตรกรหรือกลุมผูใชงานไมจำเปนตองติดตามสถานการณน้ำผานชองทาง

อื่นๆ ซึ่งสอดคลองกับดานการยอมรับเทคโนโลยี คือ เมื่อมีการใชงานแอปพลิเคชันที่มีสิ่งอำนวยความสะดวกใน

การรรับรูขอมูลขาวสาร เกษตรกรหรือกลุมผูใชงานเกิดการตัดสินใจท่ีจะยอมรับเทคโนโลยีแลวนำเทคโนโลยีนี้มาใช

งานจริงในพ้ืนท่ีทางการเกษตร 
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  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาระดับของระบบบริหารคุณภาพที่ดำเนินการดวยวงจรคุณภาพ 

Plan-Do-Check-Act และพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมของบุคลากรทางการแพทย ในโรงพยาบาลเอกชนแหง

หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม 3) ศึกษาวงจร

คุณภาพที่สงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม ประชากรและกลุมตัวอยาง คือบุคลากรทางการแพทยของ

โรงพยาบาลเอกชนแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครจำนวน 380 คน เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม วิเคราะห

ขอมูลโดยใชสถิติพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ

คาที และคาเอฟ หรือทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) สถิติอนุมานใชการวิเคราะหคา

สหสัมพันธแบบเพียรสัน และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจัยพบวา 1) กลุมตัวอยางมีระดับการรับรูตัว

แปรอิสระวงจรคุณภาพ และตัวแปรตามพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมอยูในระดับมาก (𝑥𝑥̅ = 3.88, S.D. = 0.370 

และ 𝑥𝑥̅ = 3.95, S.D. = 0.423 ตามลำดับ) 2) ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ ระดับการศึกษา รายได ประสบการณใน

การทำงาน และตำแหนงงานท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.01 และ 0.05  3) จากการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร พบวาวงจรคุณภาพท้ัง 4 ดานสงผลทางบวก

ตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม โดยวงจรคุณภาพดานท่ีสงอิทธิพลเชิงบวกและสามารถพยากรณพฤติกรรม

สรางสรรคนวัตกรรมที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 ไดคือ ดานการปฏิบัติตามแผน (Do) (β = 0.315, Sig. = 

0.000) และดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) (β = 0.287, Sig. = 0.000) 

คำสำคัญ : วงจรคุณภาพ  PDCA  พฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม  การปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่อง  ระบบ

บริหารคุณภาพ  บุคลากรทางการแพทย 
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Abstract 

The purpose of this research was 1) to investigate level of Quality Management System in 

part of Continuous Quality Improvement operated by Quality Circle Plan-Do-Check-Act and 

Innovative Behavior of Medical Employees in Private Hospital at Bangkok Area 2) to investigate 

individual factor affecting Innovative Behavior 3) to investigate Quality Circle Plan-Do-Check-Act 

affecting Innovative Behavior.  The samples consisted of 380 Medical Employees in Private 

Hospital at Bangkok.  Data collection was adopted by using questionnaires.  The data analysis for 

descriptive statistics was done by frequency, percentage, mean and standard deviation then 

analyze by t-test, F-test or One-Way ANOVA. The hypothesis analysis using Pearson’s product 

moment correlation and Multiple Regression Analysis.  The results presented that 1) the overall 

level of Quality Circle (𝑥𝑥̅ = 3.88, S.D. = 0.370) and Innovative Behavior (𝑥𝑥̅ = 3.95, S.D. = 0.423) are at 

high level.  2) individual factor for age, graduate level, income, work experience and position 

affecting Innovative Behavior significant different at statistical 0.01 and 0.05 level.  3) Quality Circle 

has positive influence to Innovative Behavior with statistical significance at 0.01 level which 

including Do (β = 0.315, Sig. = 0.000) and Act (β = 0.287, Sig. = 0.000). 

Keywords : Quality Circle PDCA, Innovative Behavior, Continuous Quality Improvement, Quality 

Management System, Medical Employees 

 

บทนำ 

 จากสภาวะทางสังคมในปจจุบัน เปนที่ตระหนักกันเปนอยางดีวาปญหาทางดานสุขภาพและสาธารณสุข

ของประชากรสงผลตอรูปแบบการดำรงชีวิตประจำวัน ตลอดจนทิศทางการพัฒนาเศรษฐกิจโลกเปนอยางมาก 

ประกอบกับการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีและความกาวหนาของงานวิจัย จึงทำใหกลุมธุรกิจที่เกี ่ยวของกับ

ผลิตภัณฑและบริการทางการแพทยไดรับความสนใจ และมีแนวโนมขยายตัวเพิ่มมากขึ้นอยางรวดเร็ว ซึ่งสงผลท้ัง

ตอระบบเศรษฐกิจและคุณภาพชีวิตของประชากรท่ัวโลก 

 โรงพยาบาล นับเปนองคกรหลักท่ีใหบริการทางการแพทยท่ีมีแนวโนมการขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน โดยเฉพาะ

อยางยิ่งโรงพยาบาลเอกชน เปนธุรกิจที่มีแนวโนมขยายตัวตามนโยบายกระตุนเศรษฐกิจดวยการสงเสริมการ

ทองเที่ยวและการขยายตัวทางดานตลาดแรงงานทั้งไทยและตางชาติ โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร ธุรกิจ

โรงพยาบาลจึงมีความสำคัญในการสงเสริมระบบเศรษฐกิจของประเทศโดยการสรางรายได และยังเปนการ

ยกระดับประสิทธิภาพทางดานสาธารณสุขของไทย ซึ่งสงผลใหคุณภาพชีวิตของคนในประเทศดีขึ้นอีกดวย ซ่ึง
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ปจจุบันโรงพยาบาลเอกชนของไทยเปนที่ยอมรับในมาตรฐานระดับสากล รัฐบาลไทยจึงมีนโยบายสงเสริมการ

ขยายตัวของภาคธุรกิจนี้ โดยจัดใหอยูในแผนยุทธศาสตรขับเคลื่อนเศรษฐกิจของไทยในระยะ 20 ปขางหนาตาม

กรอบการพัฒนาประเทศไทย 4.0 โดยมุงพัฒนาใหไทยกลายเปน Medical Hub ของเอเชีย คือเปนฐานการผลิต

ของอุตสาหกรรมและบริการทางการแพทย มีการกำหนดแผนพัฒนาอุตสาหกรรมการผลิตผลิตภัณฑและใหบริการ

ทางการแพทยไวเปนอุตสาหกรรมหลักของประเทศ (สำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2556) 

 อยางไรก็ตามลักษณะของธุรกิจทางการแพทยนี้ นับวามีความเสี่ยงตอชีวิตของผูบริโภคเปนอยางมาก 

ดังนั้นการดำเนินงานจึงตองอยูภายใตการควบคุมตามมาตรฐานที่เกี่ยวของอยางเครงครัด เพื่อใหการบริการทาง

การแพทยเปนไปตามมาตรฐานท่ีกำหนด มีความปลอดภัยแกท้ังผูใชงานและคนไข บรรลุตามวัตถุประสงคของการ

ดำเนินธุรกิจ และสอดคลองตามความตองการของลูกคานั่นเอง ดังนั้นโรงพยาบาลจึงตองมีการดำเนินงานภายใต

ระบบบริหารคุณภาพอยางเครงครัดทุกขั้นตอน เพื่อการรับรองคุณภาพและทำใหเกิดความมั่นใจแกผูใชบริการวา

จะไดรับการรักษาพยาบาลอยางปลอดภัย และตรงตามวัตถุประสงคของการเขารับบริการ คือการบรรเทาหรือขจัด

โรคภัยหรือความเจ็บปวยภายใตมาตรฐานที่กำหนด นอกจากนี้ระบบบริหารคุณภาพยังเปนเครื่องหมายที่สำคัญท่ี

โรงพยาบาลตาง ๆ นำมาเปนจุดแข็งในการแขงขันทางการตลาด เพ่ือสรางชื่อเสียงและความม่ันใจใหแกลูกคา เปน

ท่ียอมรับและนาเชื่อถือ โดยระบบบริหารคุณภาพท่ีหนวยธุรกิจการผลิตและบริการสวนใหญใชกันในปจจุบัน ไดแก 

ระบบ ISO 9001 ที ่ ได ร ับการรับรองโดย The International Organization for Standardization (จ ิรากร 

ประเสริฐชีวะ, 2560) สวนโรงพยาบาลอาจตองใชระบบบริหารคุณภาพอื ่น ๆ เพิ ่มเติม เชน GHA-Global 

Healthcare Accreditation Institute โดยสถาบันรับรองคุณภาพสถานพยาบาล รวมทั้งระบบบริหารคุณภาพ

แบบองครวม (Total Quality Management - TQM) ซึ ่งมีหลักการและการควบคุมตลอดทั ้งกระบวนการ

นับตั้งแตปจจัยนำเขา (Input) กระบวนการภายในองคกร (Process) และปจจัยนำออก (Output) 

 ระบบบริหารคุณภาพแบบองครวมนี้นับวามีความสำคัญตอการประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจตาง 

ๆ ในปจจุบันเปนอยางมาก มีวัตถุประสงคคือการสรางระบบบริหารอยางมีคุณภาพ เปนระบบที่ใหความสำคัญตอ

การสรางความพึงพอใจโดยการตอบสนองตอความตองการของลูกคาภายใตการดำเนินธุรกิจใหมีกำไรและสามารถ

แขงขันในตลาดไดอยางยั่งยืน (อมรินทร เทวตา, 2557) มุงเนนเรื่องคุณภาพนับตั้งแตการวางแผน ออกแบบ และ

พัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการใหเปนไปตามมาตรฐานที่กำหนด ลดของเสียหรือความผิดพลาดจากการ

ดำเนินงาน ลดตนทุนในการผลิตโดยการลดคาใชจายและความสูญเสียในการผลิตหรือบริการ ทำใหมีกำไรเพ่ิมมาก

ข้ึน ผลิตภัณฑหรือบริการมีคุณภาพสม่ำเสมอ และสงมอบผลิตภัณฑหรือบริการใหแกลูกคาไดทันเวลา เปนไปตาม

ขอกำหนด อีกทั้งยังคำนึงถึงการยกระดับคุณภาพชีวิตและศักยภาพของพนักงานอีกดวย (ปรียาวดี ผลเอนก, 

2556) 

 การพัฒนาคุณภาพอยางตอเนื ่อง (Continuous Quality Improvement) หรือรู จักกันในนาม วงจร

คุณภาพ Plan-Do-Check-Act เปนแนวคิดหรือเครื่องมือหนึ่งที่สำคัญของระบบบริหารคุณภาพแบบองครวม โดย
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มุงเนนที่ความพึงพอใจของลูกคาโดยการปรับปรุงคุณภาพการดำเนินงานอยางตอเนื่องเปนหลัก ซึ่งในปจจุบันยัง

นับเปนนโยบายหลักที่กลุมธุรกิจผูผลิตและใหบริการทางการแพทย โดยเฉพาะโรงพยาบาล นำมาประยุกตใชกัน

อยางแพรหลายเพ่ือใหการดำเนินงานขององคกรมีมาตรฐาน ไดคุณภาพ และบรรลุเปาหมายขององคกร 

 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงลักษณะการดำเนินงานของโรงพยาบาลซึ่งเปนหนวยธุรกิจที่ผสมผสาน

ระหวางการดำเนินงานดวยเครื่องมือ อุปกรณทางการแพทย ยารักษาโรค ตลอดจนกระบวนการรักษาพยาบาล

ภายใตระบบบริหารคุณภาพตามมาตรฐานที่กำหนดไวอยางรัดกุม ประกอบกับทักษะความสามารถเฉพาะตัวใน

การรักษาพยาบาลโดยแพทย พยาบาล หรือบุคลากรทางการแพทยดานอื่น ๆ นอกจากนี้ยังมีปจจัยอื่นที่อยู

นอกเหนือการควบคุมภายใตระบบบริหารคุณภาพ ไดแก อาการและปจจัยอื่น ๆ ของโรคหรือความเจ็บปวยของ

ผูรับการรักษา ซ่ึงมีความจำเพาะเจาะจงแตกตางกันออกไป อีกท้ังการตอบสนองตอการรักษาก็แตกตางกันออกไป

ดวย จะเห็นวาลักษณะการทำงานของบุคลากรทางการแพทย ตองประสบกับปญหาเฉพาะหนาอยูตลอดเวลา ซ่ึง

เกี ่ยวของโดยตรงกับความปลอดภัยของคนไข ดังนั้นการมีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมของบุคลากรทาง

การแพทยจะทำใหการแกปญหาเฉพาะหนา เปนไปอยางมีประสิทธิภาพและทำใหการรักษาพยาบาลประสบ

ผลสัมฤทธิ์ 

 ดังนั้นการทำงานของบุคลากรทางการแพทย ไมวาจะเปนแพทย พยาบาล หรือบุคลากรฝายสนับสนุนทาง

การแพทยอื่น ๆ จะตองปฏิบัติตามขอกำหนดของมาตรฐานภายใตระบบบริหารคุณภาพอยางเครงครัด ประกอบ

กับการมีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม เพื่อทำใหการรักษาพยาบาลบรรลุผลสัมฤทธิ์สูงสุด โดยระบบริหาร

คุณภาพนี้จะสงเสริมใหเกิดพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมอยางมีประสิทธิภาพ เปนข้ันเปนตอนอยางเหมาะสม 

 จากการคนควาหลักฐานทางวิชาการในงานวิจัย ปรากฏหลักฐานที่แสดงใหเห็นถึงการดำเนินงานดวย

ระบบบริหารคุณภาพท่ีสงอิทธิพลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม ดังเชนการศึกษากับกลุมตัวอยางบริษัทเอกชน

ในตุรกี แสดงใหเห็นวาการประยุกตใชระบบบริหารคุณภาพแบบองครวม (TQM) สงอิทธิพลเชิงบวกตอการ

สรางสรรคนวัตกรรมและประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน และยังสงอิทธิพลเชิงบวกตอประสิทธิภาพการ

ดำเนินงานขององคกรอีกดวย (Sadikoglu & Zehir, 2010) นอกจากนี้ยังมีการศึกษาการประยุกตใชวงจรคุณภาพ

สงเสริมการปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่อง พบวาสงผลใหเกิดการสรางสรรคนวัตกรรมทั้งที่เปนผลลัพธในรูปของ

ผลิตภัณฑ บริการ และกระบวนการในการดำเนินโครงการปองกัน    ยาเสพติดในโรงเรียน (อมรินทร เทวตา, 

2561) ในบริบทสถานศึกษานี้ ยังมีงานวิจัยท่ีศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการคิดคนนวัตกรรมการบริการภายใตการพัฒนา

หนวยงานดวยวงจรคุณภาพ PDCA เพ่ือพัฒนาการใหบริการนักวิจัยดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรท่ีนับเปนนวัตกรรม

การบริการที่ถูกพัฒนาขึ้นและประสบความสำเร็จเปนอยางมาก (รุงเรือง สิทธิจันทร & น้ำลิน เทียมแกว, 2560)  

จากงานวิจัยท่ีกลาวมาท้ังหมด จึงเปนหลักฐานแสดงใหเห็นถึงการดำเนินงานตามระบบบริหารคุณภาพท่ีสงอิทธิพล

ตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมนั่นเอง 
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อยางไรก็ตาม จากหลักฐานทางวิชาการที่คนพบยังปรากฏการศึกษาวิจัยในบริบทที่เปนบุคลากรทาง

การแพทยโดยเฉพาะในโรงพยาบาลไมมากนัก โดยเฉพาะอยางยิ่งการประยุกตใชเครื่องมือในการปรับปรุงคุณภาพ

อยางตอเนื่องดวยวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act ยิ่งพบหลักฐานวิชาการนอยมาก โดยเฉพาะงานวิจัยใน

ประเทศ สวนงานวิจัยตางประเทศสวนใหญก็มักมุงประเด็นการศึกษาไปที่การประยุกตใชระบบบริหารคุณภาพ

แบบองครวม ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาความสัมพันธและอิทธิพลของระบบบริหารคุณภาพ โดยมุงศึกษาการปรับปรุง

คุณภาพอยางตอเนื่องดวยการประยุกตใชวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act ที่สงผลตอพฤติกรรมสรางสรรค

นวัตกรรมของบุคลากรทางการแพทยในโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนหนวยธุรกิจท่ีสำคัญใน

การผลักดันเศรษฐกิจของประเทศดังที่ไดกลาวมาแลวในขั้นตน นอกจากนี้ผลการศึกษาในครั้งนี้ยังสามารถนำไป

เปนขอมูลใหองคกรพัฒนาสงเสริมพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม และเปนแนวทางในการพัฒนาศักยภาพในการ

ทำงานและการบริหารจัดการทางดานบุคลากร อันจะนำไปสูการพัฒนาศักยภาพขององคกรและการดำเนินธุรกิจ

ตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาระดับของวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act และพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมของ

บุคลากรทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมของบุคคลากรทางการแพทยของ

โรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act ท่ีสงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมของบุคคลากร

ทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรของบุคลากรทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพ 

มหานครท่ีแตกตางกัน สงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมแตกตางกัน 

  2. วงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act สงผลทางบวกตอพฤติกรรม 
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กรอบแนวคิด 

 
 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 1. ประชากรในการวิจัยนี้คือบุคลากรทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร รวม

ทั้งสิ้น 6,900 คน คำนวณขนาดตัวอยางจากสูตรของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และคาความ

คลาดเคลื่อน 5% จะไดขนาดตัวอยาง 379 คน ใชการสุมตัวอยางโดยใชหลักความนาจะเปน และใชแบบแผนการ

สุมตัวอยางแบบชั้นภูมิตามลักษณะของประชากรที่แบงเปนกลุมยอย คือ แพทย พยาบาล และบุคคลากรฝาย

สนับสนุนทางการแพทย ทำการสุมตัวอยางจากแตละกลุ มของประชากรโดยใชการสุมแบบงายตามสัดสวน

ประชากร เพื่อใหไดตัวแทนประชากรจากทุกกลุม (นคร เสรีรักษ & ภรณี ดีราษฎรวิเศษ, 2555) จึงไดจำนวน

ตัวอยางที่เปนแพทย 66 คน พยาบาล 50 คน และบุคลากรฝายสนับสนุนทางการแพทย 264 คน รวมทั้งสิ้น 380 

คน 

2. งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลและวัดอิทธิพลของ 

ตัวแปรวงจรคุณภาพ PDCA ท่ีสงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม แบงเปน 3 สวน คือ สวนท่ี 1 แบบสอบถาม

เกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวยคำถาม 6 ขอ สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับวงจรคุณภาพ ทั้ง 4 

ดานคือ Plan-Do-Check-Act พัฒนาขึ ้นโดย พัชร พิล ึก (2555) ประกอบดวยคำถาม 19 ขอ ส วนที ่  3 

แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม พัฒนาขึ้นโดย พรทิพย ไชยฤกษ (2555) ประกอบดวย

คำถาม 22 ขอ การวัดแบบสอบถามในสวนท่ี 2 และ 3 ใชแบบมาตรฐานประเมินคา Likert Rating Scale 5 ระดับ 

โดยระดับ 1 หมายถึงระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด และ 5 หมายถึงระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 
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 3. นำแบบสอบถามเสนอแกผูทรงคุณวุฒิ 3 ทานเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหาของการศึกษา 

(Content Validity) โดยใชคาดัชนีความสอดคลองของขอคำถามแตละขอกับวัตถุประสงค (Index of Item – 

Objective Congruence: IOC) เกณฑการพิจารณาความเท่ียงตรงของขอคำถามคือคา IOC ตองมีคา 0.50 -1.00 

จึงจะสามารถนำไปใชเปนขอคำถามของแบบสอบถามในงานวิจัยได (ประสพชัย พสุนนท, 2555) 

 4. นำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขเรียบรอยแลวไปทดสอบกับกลุมตัวอยางจำนวน 30 คน เพ่ือตรวจสอบ

ความชัดเจนของขอคำถาม และนำมาคำนวณคาความเชื่อมั่น โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient: 

α) ของครอนบาค ขอคำถามที่มีคาความเชื่อมั่นมากกวา 0.70 จึงจะผานเกณฑการทดสอบ (ประสพชัย พสุนนท, 

2557) ผลจากการวิเคราะหพบวาแบบสอบถามทุกขอมีคาความเชื่อมั่นมากกวา 0.70 โดยแบบวัดวงจรคุณภาพมี

คาความเชื่อมั่น 0.963 และแบบวัดพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมมีคาความเชื่อมั่น 0.959 จึงสามารถนำไปใชใน

งานวิจัยได 

5. การวิเคราะหขอมูล 

5.1 วิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางผู ตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติ

พรรณนา ไดแก การแจกแจงความถ่ี และคารอยละ 

 5.2 วิเคราะหระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม เพื่อศึกษาระดับของวงจร

คุณภาพและพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม โดยใชสถิติพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดย

คาเฉลี ่ย 1.00–1.80 หมายถึงระดับนอยที่สุด, คาเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายถึงระดับนอย, คาเฉลี ่ย 2.62–3.40 

หมายถึงระดับปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายถึงระดับมาก และคาเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายถึง ระดับมาก

ท่ีสุด 

  5.3 ทดสอบคาที คาเอฟ หรือทดสอบความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง

ของการดำเนินการตามหลักการของวงจรคุณภาพ และพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม จำแนกตามปจจัยสวน

บุคคล 

  5.4 วิเคราะหคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน เพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยพิจารณาจาก

คาสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (r) ท่ีเปน + คือมีอิทธิพลเชิงบวก คาเปน - คือมีอิทธิพลเชิงลบ และคาเปน 0 แสดงวา

ไมมีความสัมพันธกัน (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2010) แปลคาระดับของความสัมพันธโดย r มีคา ± 

0.10 ถึง ± 0.29 หมายถึงมีความสัมพันธระดับต่ำ, r มีคา ± 0.30 ถึง ± 0.49 หมายถึงมีความสัมพันธระดับปาน

กลาง, r มีคา ± 0.50 ถึง ± 1.00 หมายถึงมีความสัมพันธระดับสูง 

5.5 ทำการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุเพ่ือศึกษาอิทธิพลของความสัมพันธและผลกระทบของตัว

แปรวงจรคุณภาพ ทั้ง 4 ดาน คือ ดานการวางแผนปฏิบัติงาน (Plan) ดานการปฏิบัติตามแผน (Do) ดานการ

ตรวจสอบหรือการประเมิน (Check) และดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) กับพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม 

และนำไปกำหนดเปนแบบจำลองท่ีแสดงความสัมพันธของตัวแปรดังกลาว 
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ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

กลุ มตัวอยางเปนบุคลากรทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร ที ่ตอบ

แบบสอบถามจำนวน 380 คน จากการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 53.9 และเปน

เพศชายรอยละ 46.1 ทางดานอายุพบวาสวนใหญมีอายุ 31-40 ปคิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมามีอายุ 21 - 30 ป

รอยละ 26.3 และอายุ 50 ปขึ้นไปนอยที่สุดรอยละ 15.0 ทางดานการศึกษาพบวาสวนใหญสำเร็จการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีรอยละ 90.3 รองลงมาสำเร็จการศึกษาระดับปริญญาโทรอยละ 8.2 และสำเร็จการศึกษาระดับปริญญา

เอกรอยละ 1.6 ทางดานรายไดสวนใหญมีรายไดมากกวา 75,000 บาท/เดือนคิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมามี

รายได 60,000 – 75,000 บาท/เดือนรอยละ 16.3 ละมีรายได 45,000 – 60,000 บาท/เดือนนอยที่สุดรอยละ 

12.6 ทางดานประสบการณในการทำงานสวนใหญมีประสบการณในการทำงาน 10 ปขึ้นไปคิดเปนรอยละ 65.0 

รองลงมามีประสบการณในการทำงาน 7 – 10 ปรอยละ 14.7 และมีประสบการณในการทำงานนอยกวา 3 ปนอย

ที่สุดรอยละ 6.1 ทางดานตำแหนงงานเปนบุคลากรทางการแพทยดานอื่น ๆ มากที่สุดคิดเปนรอยละ 69.5 

รองลงมาเปนแพทยรอยละ 17.4 และพยาบาลรอยละ 13.2 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหระดับการรับรูของวงจรคุณภาพและพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม 

ตารางท่ี 1 แสดงระดับการรับรูของระบบบริหารคุณภาพดวยวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act โดยรวม

และรายดาน 

(n = 380) 

วงจรคุณภาพ 𝑥𝑥 ̅ S.D. ระดับ ลำดับ 

ดานการวางแผนปฏิบัติงาน (Plan) 3.90 0.406 มาก 2 

ดานการปฏิบัติตามแผน (Do) 3.81 0.395 มาก 4 

ดานการตรวจสอบหรือการประเมิน (Check) 3.98 0.436 มาก 1 

ดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) 3.86 0.428 มาก 3 

รวม 3.88 0.370 มาก  

จากตารางท่ี 1 พบวากลุมตัวอยางมีระดับการรับรูวงจรคุณภาพโดยรวมอยูในระดับมาก (𝑥𝑥̅ = 3.88, S.D. 

= 0.370) เม่ือแยกพิจารณาเปนรายดาน พบวาระดับการรับรูวงจรคุณภาพท้ัง 4 ดานอยูในระดับมาก โดยดานการ

ตรวจสอบหรือการประเมินมีคาเฉลี่ยมากที ่สุด (𝑥𝑥̅ = 3.98, S.D. = 0.436) รองลงมา ไดแก ดานการวางแผน

ปฏิบัติงาน (𝑥𝑥̅ = 3.90, S.D. = 0.406) ดานการปรับปรุงและพัฒนา (𝑥𝑥̅ = 3.86, S.D. = 0.428) และดานการ

ปฏิบัติตามแผน (𝑥𝑥̅ = 3.81, S.D. = 0.395) ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 2 แสดงระดับการรับรูของพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม 

(n = 380) 

พฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม 𝑥𝑥 ̅ S.D. ระดับ 

รวม 3.95 0.423 มาก 

จากตารางท่ี 2 พบวากลุมตัวอยางมีระดับการรับรูพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมโดยรวมอยูในระดับมาก 

(𝑥𝑥̅ = 3.95, S.D. = 0.423) 

 

สวนท่ี 3 การวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ปจจัยทางดานประชากรศาสตรของบุคลากรทางการแพทย

ท่ีแตกตางกัน สงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมแตกตางกัน 

ตารางที ่ 3 เปรียบเทียบคาเฉลี ่ยระดับพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม จำแนกตามปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตร 

(n = 380) 

พฤติกรรม

สรางสรรค

นวัตกรรม 

ปจจยัทางดานประชากรศาสตร 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
รายได 

ประสบการณ

ในการทำงาน 

ตำแหนง

งาน 

คา t หรือ F 1.756 7.412** 9.357** 12.723** 3.606* 13.311** 

Sig. 0.080 0.000 0.000 0.000 0.014 0.000 

* ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

** ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

จากตารางที่ 3 พบวากลุมตัวอยางที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมไมแตกตางกัน

อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมเปนไปตามสมมติฐานที่กำหนดไวและปฏิเสธสมมติฐานที่ 1 แสดงใหเห็นวา

ปจจุบัน ปจจัยทางดานเพศ โดยเฉพาะในกลุมตัวอยางที่เปนบุคลากรทางการแพทยไมสงผลใหการเรียนรูหรือ

ความสามารถของบุคคลแตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของ ธัญญามาส โลจนานนท (2557) ที่ทำการศึกษา

ภาวะผูนำและแรงจูงใจในการทำงานท่ีสงผลตอความคิดสรางสรรคของพนักงาน กรณีศึกษา บริษัท ซิลลิค ฟารมา 

จำกัด พบวาเพศของพนักงานที่แตกตางกัน จะมีระดับความคิดสรางสรรคในการทำงานไมแตกตางกัน สวนปจจัย

อื่น ๆ ไดแก อายุ ระดับการศึกษา รายได และประสบการณในการทำงานที่แตกตางกัน จะมีระดับความคิด

สรางสรรคในการทำงานแตกตางกัน และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ กนกนาฏ เอียดมาก และคณะ (2561) ท่ี

ศึกษาพฤติกรรมการสรางสรรคนวัตกรรมของบุคลากรในมหาวิทยาลัย จังหวัดสงขลา พบวาพนักงานที่มีเพศ

ตางกันมีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมไมแตกตางกัน สวนปจจัยอื่น ๆ ไดแก อายุ ระดับการศึกษา รายได และ

ตำแหนงงานท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมแตกตางกัน 
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สวนอีก 5 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรคือ อายุ ระดับการศึกษา รายได ประสบการณในการทำงาน 

และตำแหนงงานที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.01 และ 

0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่กำหนดไว ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 เนื่องจากพฤติกรรมสรางสรรค

นวัตกรรมเปนความสามารถหรือทักษะอยางหนึ่งของบุคคลที่แสดงออกมา เพื่อปรับปรุงหรือแกไขปญหา อันเกิด

จากการสั่งสมความรู ความสามารถ หรือประสบการณเฉพาะบุคคล ดังนั้นยอมแตกตางกันตามอายุ ระดับ

การศึกษา รายได ประสบการณในการทำงาน และตำแหนงงาน สอดคลองกับงานวิจัยของดวงกมล ผองพรรณแข 

(2561) ที่ศึกษาการพัฒนาระบบปฏิบัติงานโรงแรมดวยนวัตกรรมเชิงสรางสรรคเพื่อยกระดับการทองเที่ยวเชิง

สุขภาพในอนาคต พบวาการสรางสรรคนวัตกรรมเปนทักษะเฉพาะของแตละบุคคลที่เกิดขึ้นหลากหลายแบบ

แตกตางกันไป เชนเดียวกับงานวิจัยของ สิทธิโชค สบายเมือง (2561) ที่ศึกษาการชี้บงปจจัยสำคัญของการ

สรางสรรคนวัตกรรมในองคกร ดวยกระบวนการวิเคราะหเชิงลำดับชั้น กรณีศึกษาโรงงานผลิตวัสดุกอสราง พบวา

กลุมตัวอยางท่ีมีบทบาทหนาท่ีในองคกรแตกตางกัน มีการสรางสรรคนวัตกรรมในองคกรแตกตางกัน 

 

สวนท่ี 4 การวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ศึกษาความสัมพันธระหวางวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-

Act และพฤติกรรมสรางสรรคนวตักรรม 

ตารางที่ 4 แสดงผลการวิเคราะหสหสัมพันธของวงจรคุณภาพ Plan-Do-Check-Act และพฤติกรรม

สรางสรรคนวตักรรม 

(n = 380) 

วงจรคุณภาพ 
พฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) Sig. ระดับความสัมพันธ 

ดานการวางแผนปฏิบัติงาน (Plan) 0.450** 0.000 ปานกลาง 

ดานการปฏิบัติตามแผน (Do) 0.538** 0.000 สูง 

ดานการตรวจสอบหรือการประเมิน 

(Check) 

0.512** 0.000 สูง 

ดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) 0.532** 0.000 สูง 

รวม 0.567** 0.000 สูง 

** ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

 จากตารางที่ 4 การวิเคราะหคาสหสัมพันธพบวาวงจรคุณภาพมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรม

สรางสรรคนวัตกรรมในระดับสูง (r = 0.567) เมื ่อพิจารณาแตละดาน พบวาวงจรคุณภาพดานการวางแผน

ปฏิบัติงาน (Plan) มีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมในระดับปานกลาง (r = 0.450) สวน

อีก 3 ดานคือดานการปฏิบัติตามแผน (Do) ดานการตรวจสอบหรือการประเมิน (Check) และดานการปรับปรุง



189 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

และพัฒนา (Act) มีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมในระดับสูง (r = 0.538, 0.512 และ 

0.532 ตามลำดับ) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งสอดคลองกับการศึกษา

ของ อมรินทร เทวตา (2561) ที่ศึกษาการประยุกตใชวงจรคุณภาพเพื่อสรางนวัตกรรมกิจกรรมในการปองกันยา

เสพติดในโรงเรียนมัธยม โดยพบวาการประยุกตใชวงจรคุณภาพทั้ง 4 ดานคือ การวางแผน การดำเนินงานตาม

แผน การตรวจสอบ และการแกไข สามารถนำไปสูการสรางสรรคนวัตกรรมทั้งนวัตกรรมกระบวนการ และ

นวัตกรรมผลผลิตเพ่ือดำเนินกิจกรรมปองกันยาเสพติดในโรงเรียน และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ วุฒิพงษ ภักดี

เหลา (2554) ที่ศึกษาคุณลักษณะขององคการนวัตกรรม: กรณีศึกษาองคการที่ไดรับรางวัลดานนวัตกรรม โดย

พบวาการดำเนินการตามขั้นตอนของ PDCA นำไปสูโอกาสในการปรับปรุงพัฒนาองคการซึ่งเปนพื้นฐานของการ

เกิดนวัตกรมนั่นเอง เชนเดียวกับผลการศึกษาของ Sadikoglu และ Zehir (2010) ที่ศึกษาอิทธิพลของระบบ

บริหารคุณภาพแบบองครวม (TQM) ตอการสรางสรรคนวัตกรรมและประสิทธิภาพในการทำงานของพนักงาน 

รวมทั้งประสิทธิภาพการดำเนินงานขององคกร พบวาวงจรคุณภาพหรือการปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่องซึ่งเปน

หนึ ่งในองคประกอบของ TQM สงอิทธิพลตอการสรางสรรคนวัตกรรมในกลุ มตัวอยางบริษัทเอกชนในตุรกี 

เชนเดียวกับประชุม รอดประเสริฐ (2553) แล ศุภกร เนตรผา และธีระภัทร ประสมสุข (2560) ท่ีศึกษาการใชวงจร

คุณภาพในโรงเรียนขยายโอกาสทางการศึกษา อำเภอทาสองยาง จังหวัดตาก แสดงใหเห็นวาวงจรคุณภาพเปน

วงจรที่ตองดำเนินการทั้ง 4 ดานอยางตอเนื่องและครบถวน หากหยุดหรือละเวนดานใดดานหนึ่งไปจะไมเกิดการ

ปรับปรุงคุณภาพท่ีสมบูรณ 

 

 สวนที ่ 5 การวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน วงจรคุณภาพสงผลทางบวกตอพฤติกรรมสรางสรรค

นวัตกรรม 

ตารางที่ 5 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) แสดงแบบจำลองอิทธิพล

ของวงจรคุณภาพท่ีสงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัดกรรม 

(n = 380) 

ตัวแปร 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

(Constant) 1.573 0.179  8.763** 0.000 

Do (X2) 0.337 0.072 0.315 4.663** 0.000 

Act (X4) 0.283 0.067 0.287 4.247** 0.000 

R = 0.567, R2 = 0.322, Adjusted R2 = 0.318, Durbin-Watson = 1.596, F = 89.490, Sig. = 0.000 

** ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 
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 จากตารางที่ 5 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) พบวาตัวแปรอิสระ

วงจรคุณภาพดานการปฏิบัติตามแผน (Do) และดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) มีความสัมพันธเชิงเสนกับตัว

แปรตามพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 (F = 89.490, Sig. = 0.000) และมี

อำนาจในการพยากรณรอยละ 31.8 (Adjusted R2 = 0.318) ดังนั้นตัวแปรทั้ง 2 ดานนี้จึงมีอิทธิพลและสามารถ

พยากรณตัวแปรตามพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีน้ำหนักความสำคัญของ

ตัวแปรแตละตัวเรียงตามลำดับ คือ ดานการปฏิบัติตามแผน (Do), β = 0.315 และดานการปรับปรุงและพัฒนา 

(Act), β = 0.287 และมีคาคงท่ีของสมการพยากรณคะแนนดิบเทากับ 1.573 จึงสามารถเขียนสมการพยากรณได

ดังนี้ 

สมการพยากรณคะแนนดิบ YInnovative Behavior = 1.573 + 0.337XDo + 0.283XCheck 

อยางไรก็ตามจากหลักฐานงานวิจัยที่ปรากฏทั้งในไทยและตางประเทศ ตางชี้ใหเห็นวาวงจรคุณภาพทั้ง 4 

ดานลวนสงผลตอพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรม โดยตองทำงานรวมกันเพ่ือใหการปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่อง

เกิดขึ้นจนครบวงจร จึงไมทำการแยกวิเคราะหถึงน้ำหนักของอิทธิพลในแตละดาน แตก็ปรากฏหลักฐานงานวิจัยท่ี

แยกอภิปรายเปนรายดานอยูบาง เชนงานวิจัยของ  Nikolaevish และคณะ (2017) ที่ศึกษาการใชวงจร Deming 

(PDCA) เปนเครื่องมือในการสรางสรรคนวัตกรรมในอุตสาหกรรมการเกษตร ซึ่งพบวา PDCA เปนเครื่องมือท่ีมี

ประสิทธิภาพและเหมาะสมท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับเครื่องมือคุณภาพอ่ืน ๆ ในการปรับปรุงผลผลิตในอุตสาหกรรม

การเกษตร โดยดานท่ีสำคัญท่ีสุดคือดานการวางแผน (Plan) เนื่องจากเปนจุดเริ่มตนของการปรับปรุงคุณภาพอยาง

ตอเนื่อง และเปนการกำหนดทิศทางกอนนำไปสูเปาหมายคือการสรางสรรคนวัตกรรม สวน Silva และคณะ 

(2019) ที่ศึกษาการจัดการนวัตกรรม ไดแสดงใหเห็นถึงการบริหารองคกรดวยวงจรคุณภาพ PDCA ทำใหเกิด

นวัตกรรมขึ้นโดยทั้ง 4 ขั้นตอนของ PDCA ลวนสงผลตอกันเปนวงจร ที่สำคัญดานการปฏิบัติตามแผน (Do) 

นับเปนกระบวนการสำคัญที่สงผลใหเกิดผลลัพธปรากฏขึ้น และเปนปจจัยนำเขาจากระบบหนึ่งไปยังระบบถัดไป 

กอใหเกิดผลลัพธสุดทายคือนวัตกรรม สวนดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) ก็สงผลใหเกิดผลลัพธปรากฏออกมา

และสงผลกับระบบอื่นเชนกัน แตเปนไปในทิศทางตรงกันขามคือจะสงผลยอนกลับจากระบบหนึ่งไปยังระบบกอน

หนาเพ่ือทบทวนผลการดำเนินงาน ดังนั้นจึงสรุปไดวา การทำงานของวงจรคุณภาพ ตองอาศัยการทำงานเปนวงจร

ของท้ัง 4 ดานคือ Plan-Do-Check-Act เพ่ือทำใหเกิดพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมข้ึนได โดยวงจรคุณภาพดาน

การปฏิบัติตามแผน (Do) และดานการปรับปรุงและพัฒนา (Act) เปนดานที่สำคัญที่ทำใหเกิดผลลัพธออกมาเปน

รูปธรรมท่ีชัดเจน และสามารถพยากรณพฤติกรรมการสรางสรรคนวัตกรรมของกลุมตัวอยางในงานวิจัยนี้ไดนั่นเอง 

 

ขอเสนอแนะ 

1. จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที ่แตกตางกัน สงผลตอพฤติกรรม

สรางสรรคนวัตกรรมแตกตางกัน โดยเฉพาะในดานที่เกี่ยวของกับการเรียนรูและทักษะความสามารถสวนบุคคล 
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ดังนั้นองคกรควรใหความสำคัญกับการเพ่ิมศักยภาพของบุคลากรอยางสม่ำเสมอ รวมท้ังควรเปดโอกาสใหบุคลากร

มีโอกาสนำเสนอความรู แลกเปลี่ยนความรูหรือประสบการณรวมกัน เพื่อใหเกิดการเรียนรูอยางเทาเทียมกันและ

ยังสงเสริมใหบุคลากรนำไปตอยอดพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมไดอีกดวย 

2. องคกรควรสงเสริมใหความรูแกบุคลากรเกี่ยวกับการดำเนินงานดวยวงจรคุณภาพ เพราะสามารถ

ประยุกตใชไดงายและสงผลดีตอองคกรเชนเดียวกับเครื่องมืออื่น ๆ ที่มีความซับซอน และยังสงผลทางบวกตอ

พฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมของบุคลากร และควรสงเสริมใหพฤติกรรมสรางสรรคนวัตกรรมถูกควบคุมภายใต

ระบบบริหารคุณภาพ ซึ่งจะสรางความไดเปรียบและโดดเดนใหแกองคกรในการแขงขันทางธุรกิจการแพทยตอไป

ในอนาคต 

3. จากงานวิจัยที ่ผานมา จะเห็นวาการศึกษาถึงความสัมพันธระหวางวงจรคุณภาพและพฤติกรรม

สรางสรรคนวัตกรรมยังมีไมมากนัก โดยเฉพาะอยางยิ่งการศึกษาถึงแบบจำลองของวงจรคุณภาพตอพฤติกรรม

สรางสรรคนวัตกรรมนั้นแทบไมมีเลย ดังนั้นจึงเปนแนวทางและโอกาสใหนักวิจัยไดทำการศึกษาถึงความสัมพันธ

ดังกลาวเพื่อพิสูจนหลักฐานงานวิจัยตอไป หรืออาจคนพบแงมุมใหมของความสัมพันธในบริบทที่แตกตางออกไป 

เพ่ือใหไดขอมูลท่ีหลากหลายมิติมากยิ่งข้ึน 
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ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือประกันชีวิตกรุงไทยแอกซาของลูกคาธนาคารกรุงไทย จังหวัดนครปฐม 

Factors Affecting the Purchase of  Krungthai-Axa Life Insurance in  

Nakhon Pathom Province 

วาสนา จันทะ1 และ เกริกฤทธิ์ อัมพะวัต2  

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำคณะบริหารธรุกจิ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาลักษณะความพึงพอใจการซื้อประกันชีวิตผานชองทางธนาคาร 

เขตนครปฐมของลูกคา และเพ่ือ 2) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก

ซื้อประกันชีวิต กลุมตัวอยางไดแก กลุมที่ทำการซื้อประกันชีวิตกับบริษัท แอกซา ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) 

ผานชองทางธนาคาร ในชวงระยะเวลา 1-2 ปท่ีผานมา ซ่ึงอาศัยหรือทำงานในนครปฐม จำนวน 400 คน เครื่องมือ

วิจัยไดแก แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ การ

ถดถอยพหุคูณ 

 ผลการวิจัยพบวา ระดับความคิดเห็นในสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต กับ

บริษัท แอกซา ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)  มีคาเฉลี่ยในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณรายดาน พบวา 

ดานกระบวนการ มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ดานลักษณะทางกายภาพของสาขาธนาคาร และ นอยท่ีสุดคือ ดาน

ราคา/ เบี้ยประกันชีวิต และ ผูซื้อประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาและอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจในการ

ตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 คำสำคัญ : ประกันชีวิต  กรมธรรม  พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต 

Abstract 

 Research objective 1) to study customers the satisfaction of purchasing life insurance 

through the bank in Nakhon Pathom province. 2) To study the factors of marketing in relation to 

the life purchase of a life insurance marketing behavior. The sample groups include the group 
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that bought life insurance with AXA Life Insurance Public Company Limited via the bank during 

the last one or two years and include 400 persons who live or work in Nakhon Phanom.   

 Questionnaires were used for this survey resulting in data analysis, which included 

percentage, average and standard deviation as well as multiple regression. In conclusion, this 

research shows that the overall average of the purchase of life insurance with Krungthai-AXA Life 

Insurance Public Company Limited was at a higher level. Taking the overall maximum mean into 

account. Additionally, the physical aspect of the bank branches aided the result.  

 The minimum mean was the price/life insurance premium, as life insurance customers 

have different levels of education and occupation. Different satisfaction in the life insurance 

purchase decision with an 0.05 level.  

Keyword : Life insurance, Insurance,  Life insurance Purchase Behavior 

 

บทนำ 

 ปจจุบันภาวการณแขงขันในธุรกิจประกันชีวิต  ทั้งบริษัทประกันชีวิตเองและทางธนาคาร พาณิชยไดเขา

มาทำธุรกิจดานประกันชีวิตดวย  ทำใหเปนปจจัยหนึ่งท่ีชวยกระตุนการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต เพราะชองทาง

การขายเหลานั้นตองพัฒนาตนเองในทุกๆ ดาน ทั้งการเพิ่มตัวแทนและนายหนา ประกันชีวิต เพื่อเพิ่มศักยภาพใน

การแขงขันให สามารถแขงขันไดเพ่ือรองรับการเปดเสรีอาเซียน (สุมิตตรา เวียงสงค, 2547) 

 ธุรกิจประกันชีวิตปจจุบันไดเติบโตอยางรวดเร็วจากขอมูลการเพิ่มขึ้นของกรมธรรมและ จำนวนการจาย

คาเบี้ยกรมธรรมในรอบ 10 ปที่ผานมาตั้งแตป พ.ศ. 2546 – 2555 นับไดวา ปพ.ศ.2555 เบี้ยประกันชีวิตมีอัตรา

การเติบโตสูงสุด คือ รอยละ 19.1 (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2555) 

 สมาคมประกันชีวิตไทยจึงคาดการณวาการประกันชีวิตจะไดรับความเชื่อม่ันเปนอยางดีอยางตอเนื่อง จาก

ประชาชนคนไทย ในป 2556 ตอไป และการทำประกันภัยเปนที่ยอมรับมากขึ้น ประกอบกับอัตรา ดอกเบี้ยของ

ธนาคารพาณิชยในปจจุบันลดลงอยางตอเนื่อง ตั้งแตประเทศไทยประสบกับวิกฤตเศรษฐกิจ ตมยำกุงซึ่งเปนครั้ง

สำคัญท่ีสุดในประวัติศาสตรไทยและกลายเปนวิกฤตเอเชีย รวมท้ังการลมสลายของธุรกิจและกลุมทุนเกาในกิจการ

ธนาคาร เชน ธนาคารศรีนคร ธนาคารนครธน ธนาคารมหานคร ทำใหตองปดกิจการ 56 ไฟแนนซ (ธนาคารแหง

ประเทศไทย, 2545) อีกทั้งประชาชนไดเล็งเห็นถึงความสำคัญของการทำประกันชีวิต เนื่องจากไดรับทั้งความ

คุมครอง และยังเปนการออมเงินอีกรูปแบบหนึ่ง โดยเฉพาะประกันชีวิตแบบบำนาญท่ีเริ่มไดรับความนิยมเพ่ิมมาก  
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 จากเหตุผลที่ไดกลาวมาขางตนจะเห็นไดวา ธุรกิจประกันชีวิตมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องดังนั้นผูวจิัย

จึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวิตกรุงไทยแอกซาของลูกคาธนาคารกรุงไทย 

จังหวัดนครปฐม ท้ังนี้เพ่ือการพัฒนากรมธรรมประกันชีวิตใหตอบสนองกับความตองการของผูบริโภคไดมากข้ึน  

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาลักษณะความพึงพอใจการซ้ือประกันชีวิตผานชองทางธนาคาร เขตนครปฐมของลูกคา 

 2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ลักษณะประชากรของผูซื้อประกันชีวิตที่แตกตางกันมีความพึงพอใจในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต

แตกตางกัน 

     2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

ชองทางการจำหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธตอพฤติกรรมเลือกซื้อประกันชีวิตของ

ผูบริโภค 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 การตัดสินใจถือวาเปนเรื่องที่สำคัญที่มนุษยทุกคนจะตองเผชิญและปฏิบัติอยูเปนประจำ เนื่องจากการ

ตัดสินใจจะทำใหมนุษยเลือกและไดสิ่งตางๆ ที่คิดวาเหมาะสมกับตนเองมากที่สุดจากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ี

เก่ียวกับการตัดสินใจ พบวามีผูใหความหมายของ การตัดสินใจไว ดังนี้ 

 กวี วงศพุฒ (2539) ใหความหมายของการตัดสินใจวา หมายถึงการพิจารณา ทางเลือกที่ดีที ่สุดจาก

ทางเลือกหลายๆ ทางผูนำตองตัดสินใจดวยหลักเหตุผลเพื่อใชเปนแนวทาง ในการปฏิบัติงาน ซึ่งการตัดสินใจ

ดังกลาวจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

 Follett (1982: 328) กลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนการที่ใชสติปญญา มีขั้นตอนการวิเคราะหแกไข 

นำผลที่ไดสามารถแกปญหาไดอยางถูกตอง และนำไปสูการปฏิบัติไดซึ่งเปนเทคนิคทางเลือกใหแคบลง โดยเลือก

เอาทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดหรือพอใจท่ีสุดในการดำเนินการ 

 วิชัย โถสุวรรณจินดา (2535) ไดแบงประเภทของการตัดสินใจไว 3 ประเภท ตามสถานการณที่เกิดข้ึน 

ไดแก การตัดสินใจภายใตสถานการณที่แนนอน การตัดสินใจภายใตสถานการณที่เสี่ยง และ การตัดสินใจภายใต

สถานการณท่ีไมแนนอน และไดแบงข้ันตอนการตัดสินใจออกเปน 7 ข้ันตอน ดังนี้  
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 1. การตระหนักในปญหา (Problem Recognition) ข้ันตอนนี้เปนข้ันตอนท่ีมีความสำคัญ ตอการตัดสินใจ

เพราะถาไมมีการยอมรับวาเกิดปญหาขึ้นในหนวยงานการตัดสินใจก็คงไมเกิดขึ้น ดังนั้นผูบริหารที่มีประสิทธิภาพ

จึงควรคนหาปญหา และตระหนักถึงปญหาที่เกิดขึ้นไดกอนคนอื่น การคนหาและรับรูวาองคการมีปญหายอมยัง

ประโยชนใหผูบริหารสามารถหาหนทางแกไขปญหา ตางๆ ได กอนปญหาจะรุนแรงข้ึนถึงข้ันวิกฤต  

  2. การระบุและวิเคราะหสาเหตุของปญหา (Identifying and Analyzing Problem) ใน การแกไขปญหา

ไดอยางถูกตองนั้นผูบริหารองคการตองพยายามแยกแยะปญหาและคนหาสาเหตุ ของปญหานั้นใหไดปญหาหนึ่ง

อาจมีสาเหตุหลายอยางผูบริหารจึงตองมีประสบการณความสามารถในการวิเคราะหสาเหตุของปญหาดวย และ

ตองไมหลงเอาพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาเปนปญหา  

 3. การแสวงหาทางเลือก (Developing Alternative Solution) ในการแสวงหาทางเลือกนั้น ผูบริหาร

ตองหาขาวสารขอมูลที่เกี่ยวของกับสาเหตุของปญหาใหมากที่สุดขอมูลขาวสารตางๆ จะทำใหผูบริหารเห็นแนว

ทางเลือกในการตัดสินใจแกปญหาและแหลงที่มาของแนวทางเลือกนั้น อยางไรก็ตาม การมีขอมูลขาวสารมากก็

มิใชวาจะทำใหการตัดสินใจของผูบริหารมีประสิทธิภาพไดถาหากขอมูลนั้นไมอยูในขอบเขตที่ตองการสวนในการ

กำหนดทางเลือกนั้นเมื่อไดมีขอมูลครบถวนตามที่ตองการแลวก็ใหมีการประเมินขอมูลและกำหนดเปนทางเลือก

เพ่ือแกปญหาข้ึน  

 4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การประเมินความสำคัญทางเลือก พิจารณา

จัดลำดับความสำคัญของทางเลือกแตละทางในแงที่หากนำไปใชจะสามารถแกปญหาได เพียงใด หรือกอใหเกิด

ผลดีมากนอยเพียงใด ทางเลือกทางใดกอใหเกิดประโยชนสูงสุด ท้ังนี้เพ่ือชวยลดความยุงยากในการตัดสินใจ  

 5. การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Selection the Best Solution) เมื่อมีการประเมิน ทางเลือก 

ระบุปญหาไดชัดเจน และจัดลำดับความสำคัญของทางเลือกตางๆ แลวการตัดสินใจเลือก ก็จะงายข้ึนการตัดสินใจ

เลือกควรเลือกทางท่ีใหประโยชนตอบแทนสูงสุดโดยคำนึงถึงหลักการ ตอไปนี้  

 6. การนำทางเลือกไปปฏิบัติ (Implementing) เมื่อผูตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุดแลว ก็ยังไมอาจจะกลาว

ไดวาการตัดสินใจนั้นมีประสิทธิภาพจนกวาจะไดนำการตัดสินใจนั้นมาปฏิบัติใหบังเกิดผล การตัดสินใจบางเรื่อง

อาจดูมีเหตุมีผล ใหประโยชนตอบแทนสูงสุด แตถาไมสามารถ นำมาปฏิบัติได หรือปฏิบัติแลวเกิดผลกระทบในทาง

ลบดานอ่ืน ก็ถือวาการตัดสินใจนั้นไมมี ประสิทธิภาพ                       

 7. ติดตามการดำเนินงาน (Evaluation the Results) เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการ ตัดสินใจ 

เพื่อใหแนใจวาการตัดสินใจนั้นนำไปสูการแกไขปญหาไดจริง และเปนไปตามที่คาดไว และหากมีปญหาแทรกซอน

ข้ึน ผูบริหารจะไดแกไขไดทันทวงที  

 จากการศึกษาแนวคิดที่เกี ่ยวกับการตัดสินใจและพฤติกรรมในการตัดสินใจ สรุปไดวา การตัดสินใจ 

หมายถึงการพิจารณาโดยใชขอมูล หลักการและเหตุผล วิเคราะหอยางถี่ถวนในการหา ทางเลือกที่ดีที่สุด และ
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เหมาะสมที่สุดจากหลายๆ ทางเลือก โดยองคประกอบในการตัดสินใจจะ ประกอบไปดวยตัวผูตัดสินใจ ทางเลือก 

และผลของทางเลือก 

 

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

 ความสำคัญและประโยชนของการทำประกันชีวิต (บริษัทไทยประกันชีวิต จำกัด, 2536: 10) ไดกลาวถึง

ประโยชนของการทำประกันชีวิตวาการประกันชีวิตเปนการสรางหลักประกันที่มั่นคงใหกับผูเอาประกัน หาก

ประชาชนคนไทยทุกคนมีกรมธรรมประกันชีวิตท่ีเปนหลักประกันรายไดในการดำรงชีวิตสังคมไทยคงจะเปนสังคมท่ี

นาอยูปญหาตางๆ ทางสังคมคงจะมีนอยลง เพราะการประกันชีวิตใหประโยชนตอบุคคล 

ชูเกียรติ ประมูลผล (2544: 37) กลาววา การประกันชีวิตเปนการกระทำที่เกี่ยวกับคุณคาทางเศรษฐกิจ

ของชีวิตมนุษย ชีวิตคนเราจะมีคานั้นอยูท่ีความสามารถในการเลี้ยงชีพ และความเปนท่ีพ่ึงของคนอ่ืนๆ เชน เปนท่ี

พึ่งของครอบครัวและทางธุรกิจ ประโยชนของการประกันชีวิตมี 3 ทางคือ ประโยชนตอครอบครัว ประโยชน

ทางดานธุรกิจ  และประโยชนตอสังคมท่ัวไป 

 ชูศรี พันธุทอง (2534: 5– 6) กลาววา การประกันภัยท่ีสมบูรณจะตองมีลักษณะดังตอไปนี้ 1) ภัยท่ีจะเอา

ประกันไดจะตองเปนภัยอยางแทจริง 2) ภัยตองมีความสำคัญมากพอ 3) ตนทุนของการประกันภัยตองไมสูงเกินไป

หรือต่ำเกินไป และ4) ภัยประเภทเดียวกันตองมีจำนวนมากพอ 

 ทฤษฎีและหลักพ้ืนฐานทางสถิติท่ีใชสำหรับการประกันชีวิต ประกอบดวย 4 ทฤษฎี ดังนี้ 

 1. ทฤษฎีความนาจะเปน (Theory of Probability) โดย ชนินทร สิงหรุงเรือง (2545: 18) กลาวถึงทฤษฎี

ความนาจะเปนนี้วา ในการประกันภัยบริษัทประกันภัย จะอาศัยหลักของทฤษฎีนี้กับสถิติการสูญเสียในอดีต เพ่ือ

ใชเปนแนวทางในการคาดคะเนในอนาคตวาจะเกิดการสูญเสียเทาใด  

 2. กฎแหงจำนวนมาก (Law of large number) โดย ชูศรี พันธุทอง (2534: 30) กลาวถึงกฎแหงจำนวน

มากไววา การเสี่ยงภัยของผูรับประกันที่สำคัญอันหนึ่ง คือ เขาไมสามารถทราบไดวาความนาจะเปนของการเกิด

ความเสียหายที่แทจริงมีคาเทาใดแน เขาตองประมาณความนาจะเปนที่แทจริงนี้โดยการทำการทดลอง ซึ่งผลที่ได

ออกมามักจะมีคาไมถูกตองนักข้ึนอยูกับขนาดความไมแนนอน  

 3. กฎของการเฉลี่ย (Law of Average) โดย ณิชากมล ตันติวณิชชานนท (2548: 39) กลาววา กฎของ

การเฉลี่ยเปนหลักสำคัญในการประกันภัย เนื่องจากการประกันภัยเปนแผนเฉลี่ยความเสี่ยงภัย ท่ีจะเกิดข้ึนระหวาง

ผูรวมเสี่ยงภัยหรือผูเอาประกันภัยดวยกันในรูปของเบี้ยประกันภัย  

 4. อัตรามรณะ (Rate of Mortality) ซึ่งเปนองคประกอบพื้นฐานที่สำคัญในการคำนวณเบี้ยประกันชีวิต 

หมายถึง อัตราการตายของผูทำประกันชีวิตท่ีประมาณได ซ่ึงการคาดการณอัตรามรณะจะศึกษาจากอัตราการตาย

ของกลุมผูทำประกันชีวิต มิใชผูทำประกันชีวิตคนใดคนหนึ่ง อัตรามรณะที่อายุใดอายุหนึ่งจึงใชแทนอัตราการตาย

เฉลี่ยของกลุมคนท่ีมีอายุนั้นๆ 
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 กลาวโดยสรุป การทำประกันชีวิตถือไดวาเปนการสรางหลักประกันที่มั่นคงใหกับผูทำประกันและเปนสิ่ง

หนึ่งท่ีจะชวยแบงเบาคาใชจายในเหตุฉุกเฉินตางๆ ท่ีไมคาดคิด เชน การเจ็บปวยหรืออุบัติเหตุ หรืออาจกลาวไดวา 

การทำประกันชีวิตเปนการฝากเงินรูปแบบหนึ่งที่จะชวยเก็บรักษาเงินสวนหนึ่งไวใชในยากฉุกเฉินที่อาจเกิดขึ้นใน

อนาคตได 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

  ภัทรฎา โสภาสิทธิ์ (2557) ไดทำการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพย บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 1) ผู

มาใชบริการธุรกรรมของธนาคารกรุงเทพ มีความคิดเห็นที่เห็นดวยใน 6 ดานคือ ดานผลิตภัณฑดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนายดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ ยกเวน ดานการสงเสริม

การตลาด มีความคิดเห็นไมแนใจเทานั้น พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยพบวา วัตถุประสงค

ในการเลือกซื้อ คือ กรมธรรมประกันชีวิต มีวงเงินคุมครองชีวิตสวนใหญต่ำกวา 100,000 บาท มี ระยะเวลา

คุมครองสวนใหญ 1-5 ป ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต เพราะ ตองการออมเงินระยะยาว และ เปนคาใชจายยาม

เกษียณอายุและคิดจะทําประกันชีวิตกับ บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด(มหาชน) สิ่งที่สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือ คือ ชื่อเสียงตัวแทน (บริษัท) โดยการตัดสินใจเลือกซ้ือในชวงเดือน มกราคม – เมษายนและสวน

ใหญไมเลือกทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในอนาคต 

 จิราภรณ ธิศาลา (2559) ไดทำการศึกษา ความตองการการทําประกันชีวิตของผูสูงอายุในเขตเทศบาล

เมืองอางศิลา ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ดานพฤติกรรมการทำประกันชีวิตและความตองการการทำ

ประกันชีวิตของผูสูงอายุโดยรวมอยูในระดับมาก สวนการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายไดและอาชีพที่แตกตางกันมีความตองการการทำประกันชีวิตของผู สูงอายุไมแตกตางกันสมมติฐานที ่ 2 

พฤติกรรมการทำประกันชีวิตมีความสัมพนัธเชิงเสนตรงกับความตองการการทำประกันชีวิตของผูสูงอายุ พบวา 

พฤติกรรมการทำประกันชีวิตมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับความตองการการทำประกันชีวิตของผูสูงอายุ โดยดานผู

แนะนำหรือชักชวนใหทำประกันชีวิตท่ีทานใหการเชื่อถือมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับความตองการการทำประกัน

ชีวิตของผูสูงอายุมากท่ีสุด 

 พัสวี ไขมุกข (2559) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครูในสังกัดสา

นักงานเขตยานนาวา กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา อายุ และระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอ การ

ตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครู อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนเพศ และรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนที่เเตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครู ในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธพิล

ตอการเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครู สังกัดสำนักงานเขตยานนาวา กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจำหนาย โดยปจจัยหลักทุกปจจัยมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินในเลือกซ้ือ 
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แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 สุดาดวง เรืองรุจิรา (2553 : 107-115) ไดใหความหมายไววา ผูประกอบการจะทำธุรกิจไดหลังจากเลือก

ตลาดเปาหมายแลว จะตองจัดหาผลิตภัณฑ (Product) มาเสนอขาย ผลิตภัณฑนั้นอาจเปนสิ่งที่มีตัวตน เรียกวา 

สนิคา (Goods) หรือ บริการ (Service) ท่ีไมมีตัวตน แตทำใหลูกคาเปาหมายพอใจได ผลิตภัณฑเปนองคประกอบ

อยางหนึ่งในสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เปนตลาดเปาหมาย และทำใหกิจการบรรลุวัตถุประสงค 

จะตองทำความรูจักกับสวนประกอบตางๆ ของผลิตภัณฑเปนอยางดี เพื่อสามารถเลือกประยุกตใหสอดคลองกับ

แรงจูงใจและพฤติกรรมการซ้ือของตลาดเปาหมาย 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบไปดวย 7’Ps ดังนี้  

 1. ผลิตภัณฑหรือการใหบริการ (Product) เปนสิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความตองการของลูกคา

ใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  

 2. ราคา (Price)  เปนสิ่งที่กำหนดรายไดของกิจการ กลาวคือ การตั้งราคาสูงก็จะทำใหธุรกิจมีรายไดสูง 

การตั้งราคาต่ำก็จะทำใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ำ 

 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ โดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารหรือจูงใจใหเกิดทัศนคติท่ีดี 

 4. ชองทางการจัดจำหนาย (Place)  ชองทางการจัดจำหนายมีความซับซอนมากขึ้นและลักษณะของคน

กลางมีรูปแบบที่มีความหลากหลายมากข้ึน ในขณะเดียวกันทางดานผลิตภัณฑนั้น ผูผลิตก็ปรับกลยุทธของสินคา

อุปโภคหรือสินคาอุตสาหกรรมเพียงอยางเดียว สินคาหลายหลายอยางเปนไดทั ้งสินคาอุปโภคและสินคา

อุตสาหกรรม หรือมีสินคาก่ึงอุตสาหกรรม (รังสรรค เลิศในสัตย, 2549 : 93) 

 5. บคุลากร (People) พนักงานจะประกอบดวยบุคลากรท้ังหมดในองคกรท่ีใหบริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต

เจาของ ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวท้ังหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ  

 6. กระบวนการในการทำงาน (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพการใหบริการ

กับลูกคาอยางรวดเร็วและประทับใจ ในการผลิต ตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจ 

 7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปนสิ่งแวดลอมซึ่งมีการใหบริการ

และปจจัยท่ีเก่ียวของกับการจับตองไดอยางใดอยางหนึ่ง ท่ีอำนวยความสะดวกในการปฏิบัติการและสงมอบบริการ 

(ชัยสมพล ชาวประเสริฐ 2557 : 63-81)  

 สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตัว ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย สงเสริม

การตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ลวนมีความสำคัญกับสินคาประเภท

บริการท่ีผูบริโภคใชประกอบการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

 



201 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

วิธีการศึกษา 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีวิจัยในรูปแบบการสำรวจ

(Survey Research) ผานการเก็บรวมรวบขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุมเปาหมาย  

 ประชากรในการศึกษาครั้งนี ้ คือ กลุมที่ทำการซื้อประกันชีวิตกับบริษัท แอกซา ประกันชีวิต จำกัด 

(มหาชน) ผานชองทางธนาคาร ในชวงระยะเวลา 1-2 ปท่ีผานมา ซ่ึงอาศัยหรือทำงานในนครปฐม 

 ขนาดตัวอยางและการสุมตัวอยาง  ผู ว ิจัยไมสามารถหาจำนวนประชากรที ่แนนอนจากแหลงขอมูลท่ี

นาเชื่อถือได และไมทราบสัดสวนของกลุมผูที่ซื้อประกันชีวิตในเขตนครปฐมที่แนชัด จึงกำหนดขนาดของกลุม

ตัวอยาง โดยใชสูตรของ Cochranซึ่งไดกำหนดใหมีขนาดความแปรปรวนสูงสุด คือ p=0.5 และ q = 0.5 โดย

ยอมรับความคลาดเคลื่อนในขอบเขตรอยละ 5 ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ในการคำนวณขนาดตัวอยางจะไดขนาด

กลุมตัวอยางสำหรับการวิจัยได 400 คน (Cochran,1963, อางถึงใน นภดล รมโพธิ์, 2557) 

 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี ้ ไดแกแบบสอบถามที่มีลักษณะคำถามปลายเปด และปลายปดชนิด

เลือกตอบและแบบมาตรประมาณคา 5 ระดับ ครอบคลุมลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือ

ประกันชีวิต และการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตกรุงไทยแอกซาของลูกคาธนาคารกรุงไทย จังหวัดนครปฐม 

 สำหรับการแปลความหมาย มีดังนี้ คาเฉลี่ย 0.51-1.50 หมายถึง นอยท่ีสุด, คาเฉลี่ย 1.51- 2.50 หมายถึง 

นอย, คาเฉลี่ย 2.51- 3.50 หมายถึง ปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.51- 4.50 หมายถึง มาก, คาเฉลี่ย 4.51- 5.00 หมายถึง 

มากท่ีสุด 

 

สรุปผลการวิจัย 

 1. ขอมูลสวนบุคคลของตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุตั้งแต 30-39 ป การศึกษา

ระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือน ตั้งแต 10,001-20,000 บาท อาชีพรับจาง / งานอิสระ 

 2. พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีกรมธรรมประกันชีวิตกับบริษัท

กรุงไทย แอกซา ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) จำนวน 400 คน มีการเลือกซื้อประกันชีวิตประเภท คุมครองชีวิต 

หลักการพิจารณาการเลือกซื้อประกันชีวิตผานชองทางธนาคารจาก ชื่อเสียงธนาคาร ทำการเลือกชองทางการซ้ือ

ประกันชีวิตโดยผานตัวแทนประกันชีวิต ซ้ือประกันชีวิตเนื่องจากซ้ือไวเปนมรดก เกณฑในการเลือกซ้ือประกันชีวิต

เนื่องจากผลตอบแทน 

 3. ความคิดเห็นในสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต กับบริษัท แอกซา ประกันชีวิต 

จำกัด (มหาชน) ของผูตอบแบบสอบถาม พบวา คาเฉลี่ยในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณรายดาน พบวา 

ดานกระบวนการ มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ดานลักษณะทางกายภาพของสาขาธนาคาร และนอยท่ีสุดคือ ดาน

ราคา/ เบี้ยประกันชีวิต  
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ผลการทดสอบสมติฐาน 

 การทดสอบสมมติฐาน พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ดาน

ผลิตภัณฑ และ อาชีพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานสงเสริม

การตลาด ดานกระบวนการและดานพนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิต อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการจากการศึกษาปจจัยสวนบุคคล ไดแก ระดับการศึกษา และ อาชีพที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ประกันชีวิต แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 โดยระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต ดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน เนื่องจาก คนสวนใหญเม่ือมีการศึกษามากข้ึนการแสวงหา

ความรูในเรื่องตางๆ ยอมมีมากข้ึน ดังนั้นการซ้ือประกันชีวิตจึงเปนทางเลือกสำหรับคนท่ีตองการความม่ันคง และ

ไดรับผลประโยชนมากท่ีสุดเม่ือเทียบกับการจายเบี้ยประกันท่ีมีระยะเวลายาวนาน โดยเฉพาะอยางยิ่งลักษณะของ

ประกันชีวิตที่มีรูปแบบที่หลากหลาย สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมทั้ง มี สิทธิประโยชนท่ี

คุ มคาจากประกันชีวิตและที่สำคัญมีรายละเอียดและเนื้อหาของแบบประกันใหขอมูลที่ละเอียดไมปดบัง ซ่ึง

สอดคลองกับวิจัยของ พัสวี ไขมุกข (2559) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือประกันชีวิตของขาราชการครู

ในสังกัดสำนักงานเขตยานนาวา กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา อายุ และระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผล

ตอ การตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครู อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ.05 สวนเพศ และรายได

เฉลี่ยตอเดือนที่เเตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครู ในการศึกษาปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการเลือกซื้อประกันชีวิตของขาราชการครู สังกัดสำนักงานเขตยานนาวา กรุงเทพมหานคร ไดแกดาน

การสงเสริมการตลาด ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจำหนาย โดยปจจัยหลักทุกปจจัยมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินในเลือกซ้ือ 

สำหรับอาชีพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานสงเสริม

การตลาด ดานกระบวนการ และ ดานพนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันเนื่องจาก คนสวนใหญ

เมื่อมีประกอบอาชีพที่แตกตางกัน โดยในแตละอาชีพนั้นยอมมีความเสี่ยงหรือหนาที่ทำงานที่แตกตางกันออกไป 

เชน อาชีพขับรถ ขับเครื่องบิน หรือ ผูสูงอายุที ่ตองการความมั่นคงหลังวัยเกษียณ ฉะนั้นสิ่งที่คนเหลานี ้ให

ความสำคัญมากกอนการตัดสินใจซื้อ ไดแก การซื้อประกันผาน Call Center ดวยความสะดวกและรวดเร็ว มี

บริการหลังการขายที่ประทับใจ การซื้อประกันทำไดงาย มีขั ้นตอนการติดตอประสานงานไมซับซอน รวมท้ัง 

พนักงานมีความรูเก่ียวกับแบบประกันเปนอยางดี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  ฐิติรัตน กอบกิจสุมงคล (2557) ได

ทำการศึกษาความพึงพอใจท่ีลูกคาตัดสินใจเลือกใชการบริการดานการประกันชีวิตบริษัท ไทยพาณิชยประกันชีวิต 

จำกัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนบุคคลไดแกเพศระดับการศึกษาและรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีตางกันผล
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ออกมา แตกตางสวนปจจัยสวนบุคคล (อายุ สถานภาพทางครอบครัว อาชีพและประเภทกิจการ) ที่ตางกันผล

ออกมาไมแตกตาง นอกจากนี้ปจจัยที่สนับสนุนความพึงพอใจทุกดานไดแกความเปนรูปธรรมของการบริการความ

นาเชื่อถือไววางใจในการบริการการตอบสนองตอลูกคาการใหความมั่นใจแกลูกคาความเห็นอกเห็นใจปจจัยท่ี

สนับสนุนความพึงพอใจโดยรวมกับความพึงพอใจทุกดานไดแกกระบวนการใหบริการของเจาหนาที่ขั ้นตอน

ใหบริการสถานท่ีใหบริการโดยรวมความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ 0.01 

 และผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต กับบริษัท แอกซา 

ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)  มีคาเฉลี่ยในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ดานกระบวนการ 

มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ดานลักษณะทางกายภาพของสาขาธนาคาร และนอยท่ีสุดคือ ดานราคา/ เบี้ยประกัน

ชีวิต ดังนั้นบริษัทควรมีการแบงจายเบี้ยประกัน และ เบี้ยประกันสมเหตุสมผลกับการดูแลท่ีไดรับ เม่ือเปรียบเทียบ

กับประกันภัยยี่หออื่นๆ ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ สุทภัทรฎา โสภาสิทธิ์ (2557) ไดทำการศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) ในเขตบาง

แค กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผูมาใชบริการธุรกรรมของธนาคาร

กรุงเทพ มีความคิดเห็นเห็นดวยใน 6 ดานคือ ดานผลิตภัณฑดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายดานบุคลากร 

ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ ยกเวน ดานการสงเสริมการตลาด มีความคิดเห็นไมแนใจเทานั้น 

เมื่อพิจารณาเปนรายดานเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย 3) ปจจัยในการสรางตราสินคา ผูมาใชบริการ

ธุรกรรมของธนาคารกรุงเทพ มีความคิดเห็นเห็นดวยใน 4 ดาน คือ ปจจัยดานคุณภาพ ถัดมาคือ ดานความ

แตกตาง ดานความตอเนื่องสม่ำเสมอ ดานวิวัฒนาการ ยกเวนดานสิ่งสนับสนุน มีความคิดเห็นไมแนใจเทานั้นเม่ือ

พิจารณาเปนรายดานเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย 4) พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

พบวา วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือ คือ กรมธรรมประกันชีวิต มีวงเงินคุมครองชีวิตสวนใหญต่ำกวา 100,000 บาท 

มี ระยะเวลาคุมครองสวนใหญ 1-5 ป ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต เพราะ ตองการออมเงินระยะยาว และ เปน

คาใชจายยามเกษียณอายุและคิดจะทําประกันชีวิตกับ บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) สิ่งท่ี

สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ ชื่อเสียงตัวแทน (บริษัท) โดยการตัดสินใจเลือกซื้อในชวงเดือน มกราคม – 

เมษายนและสวนใหญไมเลือกทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในอนาคต 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 จากการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวิตกรุงไทยแอกซาของลูกคาธนาคารกรุงไทย จังหวัด

นครปฐม ผูศึกษามีขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 1. จากผลการวิเคราะหดานลักษณะประชากรศาสตร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ

ตั้งแต 30-39 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือน ตั้งแต 10,001-20,000 บาท และมีอาชีพรับจาง / งาน
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อิสระ ซื้อประกันชีวิตประเภทคุมครองชีวิต หลักการพิจารณาการเลือกซื้อประกันชีวิตผานชองทางธนาคารจาก 

ชื่อเสียงธนาคาร ทำการเลือกชองทางการซ้ือประกันชีวิตโดยผานตัวแทนประกันชีวิต ซ้ือประกันชีวิตเนื่องจากซ้ือไว

เปนมรดก เกณฑในการเลือกซ้ือประกันชีวิตเนื่องจากผลตอบแทน บริษัทสามารถนำขอมูลเหลานี้มาใชสำหรับการ

วางแผนที่ออกผลิตภัณฑที่ดึงดูดลูกคารวมถึงกลยุทธการตลาดใหตรงกับกลุมเปาหมายและควรใหความสำคัญกับ

ลูกคากลุมนี้เพราะเปนกลุมเปาหมายหลัก 

 2. กลุมตัวอยางใหความสำคัญในระดับมากกับสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดาน ประกอบดวย ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา/ เบี้ยประกันชีวิต ดานชองทางการจัดจำหนาย  ดานสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ ดาน

พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิตและ ดานลักษณะทางกายภาพของสาขาธนาคาร บริษัทควรรักษาระดับ

การใหความสำคัญของกลุมตัวอยางเพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นในการทำประกันชีวิตสามารถบอกตอใหกลุมตางๆ ท่ี

สนใจทำประกันชีวิต   

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรมีการศึกษากลุมประชากรกลุมอ่ืนนอกเหนือจังหวัดนครปฐม เพ่ือความครบถวนสมบูรณของขอมูล

ยิ่งข้ึน ทำใหทราบถึงความตองการและความพึงพอใจท่ีลูกคาตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตกับธนาคาร และควรท่ีจะเนน

ในเรื่องการใหบริการขอมูลขาวสารควรแจงใหลูกคาทราบอยูตลอดเวลา การใหบริการท่ีดีเปนหัวใจหลักของการทำ

งานาดังนั้นจึงเปนการเพ่ิมศักยภาพท่ีดีของธนาคารอีกดวย  

 2. ควรมีการศึกษาความพึงพอใจของตัวพนักงานควบคูไปกับการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่ซ้ือ

ประกันชีวิต เพื่อที่จะสามารถนำขอมูลทั้งสองสวนมาปรับปรุงแกไข และพัฒนาการใหบริการที่ดีมีประสิทธิภาพ

มากข้ึน 
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การสรางภูมิคุมกันตนเอง: กรณีขาวปลอม ขาวลวง 

To Create Self-Immunity: In Case of Fake News 

สรลักษณ พงษโพธิ1์  

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  Fake News หรือขาวปลอม ขาวลวงที่เผยแพรบนโลกออนไลน ดวยลักษณะของขอมูลที่ทวมทนอยูบน

แพลตฟอรมตาง ๆ นอกจากจะเปนความจริงและมีประโยชนเแลว ยังมีเนื้อหาที่เปนเพียงความคิดเห็นสวนตัว 

โนมนาวชักจูง โฆษณาชวนเชื่อ เนื้อหามุงโจมตีฝายตรงขาม สรางความแตกแยกชิงชัง ความเขาใจผิดตาง ๆ ท้ัง

ขอมูลจริงและไมจริง ยากตอการตรวจสอบหรือคนหาตนตอท่ีมาของขอมูลวามาจากแหลงใด ดวยเหตุนี้ ผูใชสื่อทุก

คนจึงควรมีภูมิคุมกันตนเองในการรับขาวสารขอมูล วิธีการตอสูกับขาวปลอมท่ีดีท่ีสุดคือการฝกฝนตนเองใหเปนผูท่ี

เรียนรูการตั้งคำถามหรือขอสงสัยและไมปกใจเชื่อตอขอมูลใด ๆ โดยไมมีหลักฐานหรือขอพิสูจนท่ีเชื่อถือได หรือท่ี

ภาษาอังกฤษเรียกวา Skepticism หมายถึงการฝกตั้งคำถามกับสิ่งท่ีเห็นโดยไมปกใจเชื่อตั้งแตแรก  

คำสำคัญ : ขาวปลอม  ขาวลวง 

Abstract 

 Fake News that are published via online media has their own characteristics including not 

only the truth and useful information but also including opinions, persuasive contents, 

propaganda issues. Fake news aim to attack opponents, causing disunity and misunderstandings. 

Misinformation is overwhelming in different platforms and is difficult to check the accuracy of 

information and the original source. Therefore, all media users must learn to have self-immunity 

when receiving information. The best ways to protect yourself against fake news is by raising 

skepticism toward information on social media. These social media behaviors will rise awareness 

and self-training by learning to ask yourself questions and do not believe in any information 

without reliable evidence or proof. 

Keywords : Fake News 
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บทนำ 

โลกแหงการสื่อสารบนโลกไรพรมแดนในยุคปจจุบัน เมื่อทุกคนสามารถเปนไดทั้งผูรับและผูผลิตขอมูล

ขาวสารท้ังในลักษณะเปนผูเขียนแลวโพสต หรือเปนผูรับมาแลวแชรตอก็ตาม ดวยลักษณะของขอมูลขาวสารท่ีทวม

ทนอยูบนแพลตฟอรมตาง ๆ นอกจากจะเปนความจริงและมีประโยชนเแลว ยังมีเนื้อหาที่เปนเพียงความคิดเห็น

สวนตัว โนมนาวชักจูง โฆษณาชวนเชื่อ เนื้อหามุงโจมตีฝายตรงขาม สรางความแตกแยกชิงชัง ความเขาใจผิดตาง 

ๆ ทั้งขอมูลจริงและไมจริง ยากตอการตรวจสอบหรือคนหาตนตอที่มาของขอมูลวามาจากแหลงใด ปรากฏการณ 

Fake News หรือ Junk หรือ Hoax News ที่เผยแพรบนโลกออนไลนจึงกลายเปนปญหาใหญที่หนวยงานตาง ๆ 

พยายามหากลไกหรือระบบในการคัดกรอง แจงเตือน ใหขอมูลขาวสารที่ถูกตองกับประชาชนในสังคมใหไดมาก

ท่ีสุด   

 

Fake News คืออะไร 

พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน ใหความหมาย Fake News คือคำวา “ปลอม” หมายถึงทำให

เหมือนคนอื่นหรือสิ่งอื่นเพื่อใหหลงผิดวาเปนคนนั้นหรือสิ่งนั้น ไมแทหรือไมจริงตามสภาพของสิ่งนั้น สวนคำวา 

“ลวง” คือทำใหหลงผิด ทำใหเห็นผิดไปจากความเปนจริง เมื่อพิจารณารวมกับคำที่ใหความหมายเพิ่มขึ้น ไดแก 

คำวา “เท็จ” ท่ีหมายถึง ปด โกหก ไมจริง และคำวา “บิดเบือน” คือทำใหผิดแผกไปจากขอเท็จจริง ทำใหผิดแผก

แปลกไปจากเดิม 

Claire Wardle (2016) จากองกรค First Draft News ที่กอตั้งขึ้นมาเพื่อตอตานขาวปลอมไดใหคำจำกัด

ความของ Fake News วาเปนคำภาษาอังกฤษแปลวา ขาวปลอม ขาวลวง หรือขาวที่ไมเปนความจริง และมี

ผลกระทบในระดับความเชื่อ โดยสามารถแบงเปนขอ ๆ ดังนี้  

1. False connection หมายถึงการโยงขอมูลแบบมั่ว ๆ โดยนำเรื่องราวที่ไมไดเกี่ยวของกันเลยแตถูก

นำมากลาวถึงในขาวเดียวกันหรือทำใหมาเชื่อมโยงกัน อาจเพื่อเหตุผลทางการคา หรือเพื่อใหเกิดความเขาใจแบบ

ผิด ๆ เชน การใหขอมูลเกี่ยวกับการรักษา อางสรรพคุณ อางผลวิจัย โยงไปโยงมา แตหาที่มาที่ไปหรือขอมูลเชิง

วิชาการไมได 

2. Misleading ถือวาเปนขาวที่เกิดจากการตั้งใจบิดเบือนขอเท็จจริงเพื่อใหเกิดความเขาใจผิด โดยใช

ชองโหวของคำพูดบางอยางมาบิดเบือนขอความ เชน การเขียนขาวหรือทำคอนเทนตโดยจงใจใหเขาใจผิดเพ่ือหวัง

ผลบางอยาง เชน การชวนเชื่อเพ่ือหวังผลทางการเมือง เปนตน   

3. False Context หมายถึงการท่ีเอาสิ่งท่ีเกิดข้ึนจริง เชน รูปภาพ ขอความ คำพูดท่ีเปนเรื่องเกาในอดีต

แตเอามาใชประกอบเรื่องที่เกิดขึ้นใหม เชน การนำภาพเกามาปะปนกับเรื่องใหม สรางเรื่องหวังผลใหเปนไปตาม

ทิศทางท่ีผูเผยแพรตองการ ซ่ึงอาจเกิดจากการเขาใจผิดหรือจงใจก็ได  
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4. Satire or Parody หมายถึงการเสียดสีโดยนำขาวหรือบุคคลมาลอเลียนทำเรื่องใหตลก เปนเพจท่ีทำ

ข้ึนมาเพ่ือลอเลียน เชน เพจตลก เพจลอเลียนตาง ๆ โดยผูเขียนเพจข้ึนมาไมไดมีเจตนาในการสรางความเขาใจผิด

หรือมีวัตถุประสงคตองการใหคนมาเชื่อ 

5. Impostor Content หมายถึงการอางไปยังบุคคลหรือแหลงขาวตาง ๆ เชน นายกฯ กลาวไววา หรือ 

อางถึงบุคคลบางคนวาเคยกลาวไววา แตในความเปนจริงคือการที่คนทำคอนเทนตหรือคนเขียนขาวคิดหรือมโน

ข้ึนมาเอง ซ่ึงมีความรุนแรงและสามารถสรางความเขาใจผิดและความขัดแยงในระดับวงกวางได 

6. Manipulated Content หมายถึงการปลอมเนื้อหาดวยวิธีการตัดตอภาพ เสียง วิดีโอ หรือแมกระท่ัง

การเอา Logo ของสำนักขาวท่ีนาเชื่อถือมาตัดตอ สรางเรื่อง ตัดแปะ เพ่ือใหเกิดความเขาใจผิด 

7. Fabricated Content เปนขั้นที่รุนแรงที่สุดของ Fake News เพราะเปนการปลอมทั้งหนาเว็บเพจ 

เชน การปลอมเปนขาวสด ปลอมเปนไทยรัฐ หรือการปลอมเปนบุคคลแลวรายงานขาว มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางมา

ปลอยขาวปลอม กระจายเนื้อหาขาวท่ีไมมีความจริงอยูเลย 

 

ลักษณะของ Fake News สามารถเกิดข้ึนไดหลายรูปแบบ เชน  

1. การพาดหัวขาวหรือหัวเรื่องเพื่อหลอกใหคนเขาไปอานตอ (Clickbait) หรือบางกรณีอาจเปนการ

พาดหัวขาวแบบ Mislead Heading ซ่ึงเม่ือเปดเขาไปแลวอาจพบเนื้อหาท่ีไมตรงกับหัวขอขาวนั้น  

2. การนำเสนอขาวเพ่ือใหเกิดความสับสนหรือเขาใจผิด (Misleading Content) โดยในบางกรณีอาจ

มีการหลอกเพ่ือใหกรอกขอมูลสวนบุคคลดวย เชน การหลอกชิงโชค หรือหลอกใหกรอกขอมูลเพ่ือรับบัตรกำนัล  

3. นำเสนอขาวในลักษณะเสียดสีและลอเลียน (Parody) ซ่ึงกรณีนี้อาจไมไดนำเสนอหัวขาวอันเปนเท็จ 

แตเปนการนำเสนอภาพตัดตอหรือขอความบิดเบือนเพ่ือความสนุกสนาน 

 

แหลงขอมูลท่ีผิดมาจากไหน 

1. คำบอกเลา (words of mouth) สังคมเราถูกขับเคลื่อนดวยขาวลือและคำบอกเลาปากเปลาอยู

ตลอดเวลา บอยครั้งขอมูลท่ีเราไดมามักเกิดจากแคคำบอกเลาโดยปราศจากหลักฐานอ่ืนใดเพ่ิมเติม 

2. หนังสือหรือภาพยนตรทำใหเขาใจผิด ไมวาจะเปนหนังสือหรือภาพยนตร เรื่องแตงนั้นยอมมีการปรุง

แตงเพื่ออรรถรส บางครั้งอาจสอดใสความขอมูลที่ดูเหมือนจริง (แตไมจริง) เพื่อเพิ่มรส เพิ่มเรื่องราวใหนาสนใจ มี

การปรับเปลี่ยนเพ้ียนไปจากชุดความจริงในประวัติศาสตร หรือเพ่ิมอภินิหารเพ่ือความตื่นเตน 

3. จากการเลือกรับรูและเลือกจดจำ ซึ่งถือเปนเรื่องปกติของมนุษยโดยทั่วไปที่เราเลือกสังเกตและจดจำ

เฉพาะสิ่งท่ีตรงกับความเชื่อของเราแตแรก 
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4. เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีมีอคติ บางครั้งความจริงถูกบิดเบือนดวยชุดตัวอยางหรือชุดความคิดของ

คนบางกลุม หรือจากกลุมตัวอยางท่ีแคบหรือนอยเกินไป สงผลใหไดผลลัพธท่ีผิดเพ้ียนไป หรือไมไดเปนตัวแทนของ

ประชากรอ่ืน ๆ หรือไมไดคำตอบท่ีครอบคลุมอยางแทจริง 

5. เพราะสิ่งนั้นเกิดกอน…สิ่งนี้จึงตามมา ‘Post hoc ergo propter hoc’ (ภาษาละติน) คือการทึกทัก

วาเม่ือเหตุการณ A ท่ีเกิดหลังเหตุการณ  B เหตุการณ A ยอมเกิดเพราะเหตุการณ B ท่ีเกิดกอน ซ่ึงไมจริงเสมอไป 

Fake News เปนศัพทนิยมเกี่ยวกับพฤติกรรมการใสรายหรือหลอกลวงดวยขอมูลขาวสาร จากการรายงานหรือ

นำเสนอดวยขอมูลเท็จ รวมถึงการบิดเบือนขอมูลขาวสารสำหรับใชโจมตีหรือทำลายฝายตรงขาม ไมวาจะกระทำ

เปนการเฉพาะเจาะจงท่ีตัวบุคคล กลุมบุคคล หรือมุงใหเกิดความลมสลายตอเนื่องแบบโดมิโน ปจจุบันการคุมครอง 

ปองกัน และเผชิญกับ Fake News นับเปนความยากลำบากที่ยิ ่งทวีมากขึ้น เนื่องจากการแพรกระจายขอมูล

ขาวสารผานระบบเทคโนโลยีการสื่อสารในขณะนี้เปนไปอยางไรขอบเขตและรวดเร็ว ถึงแมนานาประเทศพยายาม

ที่จะใหความรูความเขาใจแกประชาชน เพื่อใหแยกแยะและตอตาน Fake News ไมวาจะเปนขอมูลเท็จ ขาวสาร

ลวง และขอมูลขาวสารท่ีถูกบิดเบือนเหลานั้น  

ศูนยสำรวจความคิดเห็นบานสมเด็จโพลล สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏบานสมเด็จ

เจาพระยา ไดดำเนินโครงการสำรวจความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหาขาวปลอม (Fake News) โดยเก็บจากกลุม

ตัวอยางจากประชาชนที่อาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จำนวนทั้งสิ้น 1,211 กลุมตัวอยาง เก็บขอมูลในวนัท่ี 

20 – 23 กุมภาพันธ 2562 ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเคยพบเห็นขาวปลอม รอยละ 85.1 และเคย

ตรวจสอบขอมูลขาวสารที่คิดวาเปนขาวปลอม รอยละ 65.8 และเคยพบเห็นขาวปลอม ในลักษณะขาวที่ตั้งใจให

เกิดความเขาใจผิด มากท่ีสุด รอยละ 31.3 กลุมตัวอยางสวนใหญพบเห็นขาวปลอม ผานเฟซบุก (Facebook) เปน

อันดับหนึ่ง รอยละ 72.7 อันดับสองคือมีคนเลาใหฟง รอยละ 10.3 และอันดับสามคือผานไลน (Line) รอยละ 8.8 

และพบเห็นขาวปลอมที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับประเด็นการเมืองเปนอันดับหนึ่ง รอยละ 28.2 อันดับสองคือเรื่องดารา 

รอยละ 26.9 อันดับสามคือการหลอกขายสินคา รอยละ 17.3 อันดับสี่คือเรื่องสุขภาพ รอยละ 15.6 ตามลำดับ 

จากการศึกษาของ Grinberg และคณะ (2019, หนา: 374-378) พบวาขาวลวงเกี่ยวกับการเมืองใน

ตางประเทศนั้นมักพบอยูในเครือขายสังคมบางแพล็ตฟอรม เชน ทวิตเตอร โดยผลการศึกษาผูที่เผยแพรขาวลวง

สวนใหญรอยละ 80 มักเปนบุคคลที่มีลักษณะสุดโตง เชื่องมงายงาย และมักเปนคนสูงอายุ โดยผลการวิจัยพบวา

กลุมคนที่อายุตั้งแต 65 ปขึ้นไป มีแนวโนมจะแพรกระจายขาวลวงมากกวาคนอายุนอย (18-29 ป) ถึง 7 เทา โดย

แพรกระจายขาวลวงดานการเมืองผานเฟซบุกมากท่ีสุด ขอเสนอแนะจากงานวิจัยระบุวา การจะจัดการกับบุคคล/

กลุมบุคคลที่สรางและปลอยขาวลวงเปนเรื่องยาก เพราะปญหามีมากเกินกวาจะจัดการไดทั้งหมด แมจะตั้งศูนย

ติดตามตรวจสอบไลจับ ก็คงไดผลแคระดับหนึ่ง ที่สำคัญนาจะเปนการพัฒนาใหคนในสังคมรูเทาทันขาวลวง ดวย

การทำใหมีความรู ผานระบบและกระบวนการเรียนรูที่ดี คิดวิเคราะหเปน และที่สำคัญกวานั้นคือ สอนใหคนใน
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สังคมรูเทาทันอารมณ ไมหลงไปกับกิเลส ความกลัว ความอยาก ความโกรธที่มักเปนจุดออนของคน ซึ่งแหลงขาว

ลวงนั้นชอบและนำมาใชเปนหลุมพรางอยางไดผลเสมอมา  

เนื่องจากการสราง Fake News ใหมีอิทธิพลในสังคม ตองอาศัยปจจัยสนับสนุนหลายดาน ที่สำคัญไดแก 

พฤติกรรมของผูรับขอมูลขาวสาร ซ่ึงแบงออกเปน 1) กลุมไมสนใจ Fake News 2) กลุมขาดความตระหนักคิดและ

กระจาย Fake News และ 3) กลุมพรอมกระจาย Fake News นอกจากนั้น ยังมีความสัมพันธกับอุปนิสัยพื้นฐาน

ของคนในสังคมท่ีสอดคลองกับคานิยมการเสพ Fake Newเชน การสนับสนุนขาวสารตามความพอใจไมวาขาวสาร

นั้นเปนขอจริงหรือขอเท็จ ความพอใจที่จะซ้ำเติมบุคคลอื่นที่ประสบความลมเหลวหรือไมพอใจหากเห็นบุคคลอ่ืน

ประสบความสำเร็จเกินตนเอง การชอบจับผิดและพยายามหาเหตุผลสนับสนุนการคัดคาน เปนตน อุปนิสัยตามท่ี

กลาวแลวเปนพ้ืนฐานท่ีเกิดข้ึนในสังคมปกติท่ัวไปและนับเปนสิ่งเสริมให Fake News ทรงอิทธิพลไดอยางดียิ่ง 

กลาวโดยสรุป Fake News คือการนำขอมูลขาวสารที่สรางขึ้นเองใหผิดเพี้ยนไปจากเดิม หรือสรางจาก

พ้ืนฐานความจริงและเสริมดวยขอมูลขาวสารท่ีสรางข้ึนใหเสมือนจริง แลวนำออกเผยแพรเพ่ือใหเกิดความหลงเชื่อ

หรือยอมรับตามขอมูลขาวสารเหลานั้น  อยางไรก็ดี  Fake News ท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทยสวนใหญมักเริ่มจากการ

ชี้นำดวยขาวสาร และสวนใหญแพรกระจายผาน Social Network  อยางรวดเร็วประกอบกับพื้นฐานสังคมที่การ

ขาดความตระหนักคิดตระหนักรู อคติประจำสังคม คานิยมและความพอใจที่จะทำตามกระแสสังคม ลวนเปนสวน

สงเสริมให Fake News เขามามีอิทธิพลเหนือสังคมไดโดยงาย ไมวาจะเปนระยะสั้นหรือถาวรก็ตาม 

 

ผลกระทบของ Fake News 

1. ผูรับไดขอมูลไมถูกตอง ทำใหตัดสินใจผิดพลาด อาจสงผลเสียตอชีวิตและทรัพยสิน เชน แชรขอมูลวา

ดื่มน้ำมะนาวชวยรักษาโรคมะเร็งได ผูปวยอาจเลิกไปรักษาดวยวิธีเคมีบำบัดกับหมอ ทำใหมะเร็งลุกลามถึงข้ัน

เสียชีวิต 

2. ผูรับเกิดความตระหนกตกใจ เชน ขอมูลเท็จเกี่ยวกับภัยพิบัติ หรือโรคระบาดตาง ๆ อาจทำใหผูคน

แตกตื่น แหกักตุนของกินของใช หรือไปเขาคิวฉีดวัคซีนปองกันโรคซ่ึงไมเกิดข้ึนจริง ขาวการเมืองหรือนโยบายของ

รัฐท่ีอาจทำใหหุนข้ึนหรือลง นักลงทุนเทขายหุนหรือซ้ือเพ่ือเก็งกำไร 

3. ผูถูกแอบอางไดรับความเสียหาย เชน ถูกลอเลียน ดูหมิ่น กลั่นแกลงรังแก (Bully) เพราะขอมูลเท็จท่ี

เกิดจากการตัดตอใหดูตลกขบขัน ถูกเกลียดชังจากขอมูลเท็จเชิงใสรายปายสี หรือตัวอยางขาวดาราดังปวยหนัก

ใกลเสียชีวิต ทำใหประชาชนสงสาร มิจฉาชีพฉกฉวยโอกาสเรี่ยไรเงินชวยเหลือครอบครัวดาราดัง 

4. ขอมูลที่ทำใหเกิดความขัดแยงในสังคม เชน ขอมูลเท็จทางดานการเมือง ขาวสถานการณระหวาง

ประเทศ อาจนำไปสูความไมสงบสุขในสังคม สรางปญหาระหวางประเทศได 

5. สำหรับผูประกอบกิจการสื่อที่ขาดจริยธรรม ความสามารถในการดึงดูดผูชมเขาเว็บไซต มีความจำเปน

ตอการสรางรายไดการโฆษณาออนไลนโดยรวม จึงมีแรงจูงใจทางเศรษฐกิจท่ีจะเผยแพรเนื้อหาหลอกลวงท่ีสามารถ
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ดึงดูดผูใช ปจจุบันมีปจจัยหลายอยางที่ทำใหเกิดการแพรระบาดของขาวปลอม เชน การผลิตเนื้อหาเพื่อเรียก

บริษัทโฆษณาและเรตติง การเขาถึงรายไดโฆษณาออนไลนอยางงาย แนวโนมความนิยมของเครือขายสื่อสังคม

โดยเฉพาะอยางยิ่งฟดขาวเฟซบุก หรือทวิตเตอรลวนมีสวนในการแพรระบาดของขาวหลอก  

 

การตรวจสอบ Fake News เบ้ืองตน 

1. ที่มา / แหลงอางอิง สิ่งที่ที่เราตองพิจารณาเบื้องตนคือคนเขียนขาวชิ้นนี้คือใคร เผยแพรทางไหน มี

ความรูความเชี่ยวชาญ หรือความเกี่ยวของในดานนั้นจริงหรือไม เนื้อหาขาวมีการอางอิงจากเว็บไซตหรือแหลงท่ี

นาเชื่อถือหรือไม โดยเราสามารถตรวจสอบไดจากหลาย ๆ ชองทางประกอบกัน หากเปนเรื่องท่ีมาจากองคกรท่ีชื่อ

ไมคุนเคย ควรตรวจสอบเพ่ือความแนใจอีกครั้งหนึ่ง 

  2. หัวขอขาว / คำที่ใช ใสอารมณเกินจริง ขาวปลอมมักมีพาดหัวขาว หรือ Headline ที่สะดุดตา อาน

แลวใหความรูสึกเกินจริง เนนใชตัวหนาและเครื่องหมายตกใจ! (อัศเจรีย) เพื่อเรียกรองความสนใจ เนนกระตุนให

คนอยากกดเขาไปด ูลอใหเขาไปอานหรือสงตอเปนทอด ๆ หากขอความพาดหัวมีความหวือหวาจนเกินไป ท่ีทำให

เรารูสึกวาไมนาเปนไปได ขาวนั้นอาจจะเปนขาวปลอม ใหลองพิจรณาใหดีวาขาวที่เรากำลังจะแชรนั้น เราอยาก

แชรไปเพ่ืออะไร 

3. สังเกตชื่อ Link และ URL จะผิดแปลก จงใจเลียนแบบใหเขาใจผิด ลิงกของขาวที่แชรมาอาจจะมี 

URL คลายกับ URL ของสำนักขาวที่นาเชื ่อถือ โดยมีเว็บไซตขาวปลอมจำนวนมากที่เปลี่ยนแปลง URL เพียง

เล็กนอยเพ่ือเลียนแบบแหลงขาวจริง เพราะฉะนั้นจึงตองเขาไปอานเนื้อหาและชื่อเว็บไซตใหแนชัด 

  4. รูปภาพประกอบไมตรงกับเนื้อหาขาว วิธีตรวจสอบที่มาของรูปภาพประกอบ สามารถสืบคนไดจาก 

Google โดยการคลิกขวาท่ีรูปภาพในขาว จะมีหัวขอใหเลือกวาคนหารูปภาพจาก Google ซ่ึง Google จะมีขอมูล

ระบุไววารูปภาพนี้เผยแพรในอินเตอรเน็ตเม่ือไหร และบางครั้งรูปภาพอาจเปนรูปจริง แตไมเก่ียวของกับบริบทของ

เรื่องราว จึงควรมีการตรวจสอบท่ีมาของภาพดวยการคนหารูปแบบตาง ๆ  

  5. การเขียนและสะกดคำผิด ผูสื่อขาวที่ดีหรือสำนักขาวออนไลนที่มีตัวตนและมีคุณภาพจะไมผิดพลาด

เรื่องตัวสะกดของคำ หรือการเรียบเรียงประโยคตาง ๆ เพราะในระหวางกระบวนการเผยแพรขอมูลขาวสารใด ๆ 

จะตองมีข้ันตอนการพิสูจนอักษรกอนการเผยแพรทุกครั้ง เพ่ือความถูกตองและความไมคลาดเคลื่อนของขอความท่ี

จะสงออกไป 

6. ตรวจสอบจากแหลงขาวอ่ืนเปรียบเทียบ ฝกการสังเกตหรือตรวจสอบจากแหลงอ่ืน ๆ หรือตรวจสอบ

ขอมูลของผูเขียนเพ่ือยืนยันวาถูกตอง หากไมมีหลักฐานหรือความนาเชื่อถือของผูเชี่ยวชาญท่ีไมมีชื่อเสียง อาจระบุ

ไดวาขาวดังกลาวเปนขาวปลอม ดังนั้น การตรวจสอบขาวจากการรายงานขาวหลาย ๆ แหลงขาวท่ีคุณเชื่อถือได มี

แนวโนมวาขาวดังกลาวจะเปนขาวจริง 
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  7. การจัดวางภาพและกราฟก สังเกตสิ่งผิดปกติในเนื้อหาขาวหรือเว็บไซต เชน วันที่ลำดับเหตุการณ 

การจัดวางภาพกราฟก โดยขาวปลอมอาจมีลำดับเหตุการณที่ไมสมเหตุสมผล หรือมีการเปลี่ยนแปลงวันที่ของ

เหตุการณตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจริง รวมทั้งมีการจัดวางกราฟกหรือเลยเอาตที่ไมเปนมืออาชีพ ผิดไปจากเลยเอาตของ

สำนักขาวจริง  

8. มีโฆษณาส่ิงผิดกฎหมายบนหนาเว็บไซต สังเกตสิ่งผิดปกติในเนื้อหาขาวหรือเว็บไซต เชน เม่ือคลิกเขา

ไปดูในเว็บไซตอาจมีโฆษณาของสิ่งผิดกฎหมายปรากฏอยูเต็มหนาเว็บ 

 9. ดูจุดประสงคในการเผยแพรขาว จากขอสังเกตทั้งหมดอาจจะบอกไมได 100% วาขาวนั้นเปนเรื ่อง

จริงหรือไม ดังนี้ ผูใชสื่อทุกคนจึงควรมีภูมิคุมกันตนเองในการรับขาวสารขอมูล ตรวจสอบใหรอบดาน เลือกเชื่อ 

เลือกใช เลือกแชร พัฒนาตนเองใหเปนพลเมืองเทาทันสื่อ ไมตกเปนเหยื่อของขาวลวง ขอมูลเท็จ หรือผูอยู

เบื้องหลังที่ตองการแสวงหาประโยชนจากความตื่นรับขอมูลขาวสารของเราเอง และทางที่ดีคือไมแชรในสิ่งที่ไม

ม่ันใจ เพ่ือปองกันผลกระทบรายแรงท่ีอาจเกิดข้ึนตอผูแชรโดยไมรูตัว 

 

นอกจากนี้ ศูนยประสานการรักษาความม่ันคงปลอดภัยระบบคอมพิวเตอรประเทศไทย หรือ ไทยเซิรต 

เสนอขอแนะนำในการสังเกตเพ่ิมเติม ไวดังนี้  

1. ดูความนาเช่ือถือของเนื้อหาและการอางอิง ควรมีการอางอิงท่ีมาของขอมูลอยางชัดเจน เชน สถานท่ี 

เวลา บุคคลท่ีสามท่ีกลาวถึง หากไมระบุขอมูลใด ๆ อาจะเปนไปไดวาตั้งใจเผยแพรขาวปลอม 

2. ตั้งขอสังเกตเบื้องตนวามีเว็บไซตหรือแหลงขาวอื่นที่มีขาวในลักษณะเดียวกันหรือไม เพื่อเปนการ

ตรวจสอบวาแหลงขาวนั้น ๆ ไดมีการตรวจสอบความถูกตองกอนนำเสนอขาวหรือไม 

3. ตรวจสอบท่ีมาของรูปภาพ ขาวปลอมสวนใหญอาจใชภาพจากขาวเกาเปนภาพประกอบเรื่อง เพ่ือใหดู

นาเชื่อถือ การตรวจสอบเบื้องตนสามารถนำภาพมาคนหาขอมูลจาก TinEye หรือ Google ในโหมดคนรูป อยางไร

ก็ตามอาจตรวจสอบไดในบางกรณีเทานั้น 

4. ตรวจสอบหัวขอขาวหรือเนื้อขาวใน Search Engine หลาย ๆ เว็บไซตจะมีฟงกชั่นแจงเตือนวาขาว

ดังกลาวเปนขาวปลอม หรืออาจสังเกตไดจากวันท่ีเผยแพรขาว อาจพบวาเปนขาวจริง แตเผยแพรแลวในอดีต 

5. สอบถามหนวยงานหรือสำนักขาวที่นาเชื่อถือ เชน ศูนยตอตานขาวปลอมประเทศไทย หรือศูนย

ขาวชัวกอนแแชร สำนักขาวไทย ใหชวยตรวจสอบแหลงที่มาเพื่อความมั่นใจ ลาสุด เมื่อ 1 พฤศจิกายน 2562 

กระทรวงดิจิทัลเพื ่อเศรษฐกิจและสังคม ไดเปด “ศูนยตอตานขาวปลอมประเทศไทย (Anti-Fake News 

Center Thailand)” เพ่ือเปนอีกหนวยงานหนึ่งในการชวยตรวจสอบหรือแจงขาวท่ีมีผลกระทบตอคนในวงกวาง 

สำหรับการแจงหรือตรวจสอบเม่ือพบขาวปลอมหรือนาสงสัย รายละเอียดชองทางในการติดตามดังนี้ 
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เฟซบุก: https://www.facebook.com/AntiFakeNewsCenter/ 

ไลน: @antifakenewscenter 

ทวิตเตอร: www.twitter.com/AFNCThailand 

เว็บไซต: www.antifakenewscenter.com 

 

นอกจากนั้น ปจจุบันมีสิ่งท่ีหลอกลวงเราไดลึกซ้ึงกวา นั่นก็คือ Deepfake หรือเทคโนโลยีชวยตัดตอคลิป

ปลอมเพ่ือลวงใหเขาใจผิด คำวา Deepfake เปนการรวมกันระหวาง 2 คำ คือ “Deep Learning” หากแปลตรง

ตัวคือ “เรียนลึก” ซ่ึงหมายถึงชุดตรรกะของระบบปญญาประดิษฐ หรือ AI ท่ีทำการเรียนรูจากการทดลอง สวนอีก

คำที่นำมารวมคือคำวา “Fake” ที่แปลวา “ปลอม” โดย Deepfake ใช AI ที่เรียนรูลักษณะหนาตา ทาทาง 

ตลอดจนทวงทำนองการพูดของบุคคลเพ่ือนำไปตัดตอคลิปในหลายลักษณะ เชน การเอาหนาคน ๆหนึ่งไปใสอีกคน

หนึ่ง การแสดงอารมณของหนาคนตอคำพูดที่ไมใชสิ่งที่ไดยินจริง การขยับรางกายของคนหนึ่งมาตัดตอกับอีกคน

หนึ่ง เปนตน ปจจุบันมีแอพพลิเคชั่นที่สราง Deepfake ไดไมยากดวยอุปกรณคอมพิวเตอรธรรมดานำมาตัดตอได

อยางแนบเนียน จึงเปนอีกวิวัฒนาการหนึ่งของรูปแบบของการปลอมแปลงเนื้อหาตั้งแตขอความ ภาพ เสียง วิดีโอ 

หรือแมกระท่ังบทความเพ่ือใหคนหลงเชื่อ  

 โดยในป 2016 Facebook ไดเริ่มทำ 3rd-Party Fact Checking เพ่ือใชในการตรวจเช็คขาวปลอม โดยมี

การแจงเตือนในหลายลักษณะ เชน  

Links Facts Check เปนการแจงเตือนขาวปลอมในรูปแบบของลิ้งค 

Photo and Video Facts Check การตรวจสอบรูปภาพและวิดีโอ ซึ่งบางทีภาพและเนื้อหาที่บรรยาย

ไมเกี ่ยวของกัน แตถูกนำมาใชสรางความเขาใจผิดโดย Facebook ใชเทคนิค OCR หรือ Optical Character 

Recognition แบงรูปแบบของขาวปลอมท่ีเปนรูป 3 ลักษณะไดแก  

Manipulated ถูกสรางหรือตัดตอข้ึนมาใหมหมด  

Out of Context ขอความและภาพอยูนอกบริบทหรือไมเก่ียวของกัน  

Text or Audio Claim เปนการใสคำอธิบายหรือคำพูดปลอมเขาไป 

สำหรับในประเทศไทยมีบทลงโทษทางกฎหมายผูที่ผลิตขาวเท็จ บิดเบือน และนำมาเผยแพรบนโซเชียล

เขาขายความผิดตาม พ.ร.บ.วาดวยการกระทำความผิดเกี่ยวกับคอมพิวเตอรฯ  มาตรา 14 คือนำขอความเท็จเขา

ระบบคอมพิวเตอร อันกอใหเกิดความเสียหาย สรางความตื่นตระหนก กระทบตอสังคม มีโทษจำคุกไมเกิน 5 ป 
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หรือปรับไมเกิน 1 แสนบาท หรือทั้งจำทั้งปรับ สวนผูสงตอขอมูลเท็จนั้นโดยรูอยูแลววาเปนขอมูลเท็จ ถือวามี

ความผิดเทากับผูกระทำผิดขางตนและมีอัตราโทษเชนเดียวกัน ทั้งนี้หากขอมูลนั้นทำใหบุคคล องคกร หนวยงาน 

เสื่อมเสียชื่อเสียง หรือถูกดูหมิ่นเกลียดชัง อาจจะไดรับโทษในความผิดฐานหมิ่นประมาท ตามประมวลกฎหมาย

อาญามาตรา 326 มีโทษจำคุกไมเกิน 1 ป หรือปรับไมเกิน 2 หม่ืนบาท หรือท้ังจำท้ังปรับ 

 

บทสรุป 

ขอมูลในโลกออนไลนมีมาก เคลื่อนไหวเร็ว โดยผูใชสามารถผลิตใหมและผลิตซ้ำ ท้ังเรื่องจริงและเรื่องเท็จ 

ยากแกการตรวจสอบอยางเทาทันสถานการณ ผูใชสื่อทุกคนจึงควรมีภูมิคุมกันตนเองในการรับขาวสารขอมูล 

ตรวจสอบใหรอบดาน เลือกเชื่อ เลือกใช เลือกแชร พัฒนาตนเองใหเปนพลเมืองเทาทันสื่อ ไมตกเปนเหยื่อของขาว

ลวง ขอมูลเท็จ หรือผูอยูเบื้องหลังที่ตองการแสวงหาประโยชน ทางที่ดีที่สุดในการปองกันความผิดพลาด ควร

หลีกเลี่ยงการแชร เพื่อลดผลกระทบจากความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น อยางไรก็ตาม การตอสูกับขาวปลอมที่ดี

ท่ีสุดก็คือการฝกฝนตนเองใหเปนผูท่ีเรียนรูการตั้งคำถามหรือสงสัยและไมปกใจเชื่อตอขอมูลใด ๆ โดยไมมีหลักฐาน

หรือขอพิสูจนท่ีเชื่อถือได หรือท่ีภาษาอังกฤษเรียกวา Skepticism  
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แรงจูงใจในการทำงานท่ีสงผลตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของ 

ธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 

MOTIVATION AFFECTING INTENTION TO LEAVE OF RESIGNATION OF BANK EMPLOYEES IN 
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สัณหจุฑา ชมภูนุช1 และ อมรินทร เทวตา2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2ผูชวยศาสตราจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร
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บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาระดับของแรงจูงใจในการทำงานท้ังปจจัยจูงใจและปจจัย

ค้ำจุน และความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 2) เพ่ือ

ศึกษาความแตกตางของปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอการลาออกของพนักงานในสำนักงานใหญของ

ธนาคารพาณิชย 3) เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการทำงานทั้งปจจัยจูงใจ และปจจัยค้ำจุนที่สงผลตอการลาออกของ

พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง กลุมตัวอยางไดแก พนักงานธนาคารในสำนักงาน

ใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง ผูวิจัยใชขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามออนไลน

เปนเครื่องมือในการวิจัยและใชสถิติในการวิเคราะห ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห

การถดถอยพหุคูณ และสหสัมพันธของเพียรสัน 

ผลการวิจัยพบวา 1) พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งท่ีมีความตั้งใจ

ในการลาออกมากที่สุด ไดแก ระดับพนักงาน  รองลงมาไดแก ระดับหัวหนางาน สวนความตั้งใจลาออกนอยที่สุด 

ไดแก ผูอำนวยการ และผลการทดสอบคาที (t) พบวา คาสหสัมพันธพหุคูณดังกลาวมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01 อยู 4 ดาน คือดานความสำเร็จของงาน  ดานการยอมรับนับถือ ดานเงินเดือน ดานลักษณะของงาน แสดงวา

ตัวแปรอิสระสามารถรวมกันอธิบายความสัมพันธตัวแปรตามไดดีและมีน้ำหนักความสำคัญของตัวแปรอิสระแตละ

ตัว ไดแกดานการยอมรับนับถือ ดานความสำเร็จของงาน ดานเงินเดือน ดานลักษณะของงาน 

คำสำคัญ : แรงจูงใจในการทำงานของพนักงานธนาคาร  ความตั้งใจในการลาออก  ปจจัยหรือสาเหตุที่ทำให

พนักงานลาออกจากงาน 
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Abtract 

 The objectives of this research are 1) to study the level of work motivation, both 

motivation and sustaining factors. And the intention of resignation of bank employees in the head 

office of a commercial bank 2) to study the differences in demographic factors affecting the 

resignation of employees in the head office of a commercial bank 3) to study the motivation for 

Both motivation work And the supporting factors affecting the resignation of bank employees in 

the head office of a commercial bank. Sample groups include Bank clerk in the head office of a 

commercial bank . The researcher used a sample size of 400 samples by using online 

questionnaires as a research tool and used statistics to analyze, such as percentage, average, 

standard deviation. Multiple regression analysis And Pearson's relationship. The results of the 

research revealed that 1) Bank employees in the head office of a commercial bank that had the 

highest intention to resign were employees, followed by Supervisor level  employee section the 

intention of resigning as little as possible namely the director and the test of the t (t) found that 

the multiple correlations were statistically significant at the 0.01 level in 4 areas, namely job 

success. Respect Salary Aspects of work Shows that independent variables can be well explained 

in relation to the variables and weight the importance of each independent variable Including 

respect The success of the job Salary Aspects of work. 

Keywords : Job motivation, Bank staff intention to resign Factors or reasons causing employees 

to resign 

 

บทนำ 

ปจจุบันโลกไดมีการเปลี่ยนแปลงมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีเปนผลใหระบบการจัดการการ ติดตอสื่อสาร

มีความรวดเร็วมากยิ่งข้ึน ธุรกิจและองคกรธุรกิจตาง ๆ จึงมีความจำเปนท่ีจะตองปรับตัวและพัฒนาเพ่ือใหสามารถ

แขงขันได การเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ที่เกิดขึ้นนับเปนความทาทายในองคกรกอใหเกิดโอกาสและ ขอจำกัดตอการ

ดำเนินงานครั้งนี้ปจจัยที่สำคัญจะผลักดันใหองคกรเติบโตและสามารถแขงขันไดนั้น ขึ้นอยูกับความรวมมือรวมใจ

ของพนักงานภายใตองคกรท่ีจะชวยกันผลักดันองคกรใหสามารถยืนหยัด ไดในสภาวะการดังกลาวดังนั้น องคกรจึง

ตองตระหนักถึงความสำคัญของทรัพยากรบุคคลและจำเปนอยางยิ่งที่จะตองรูวิธีการตางๆที่จะทำใหพนักงานใน

องคกรมีความสุขในการทำงานและทุมเทใหกับงานอยางเต็มท่ี ทรัพยากรมนุษยเปนทรัพยากรท่ีมีคุณคาและสำคัญ

อยางยิ่งขององคกรเพราะมนุษยเปนผูที่มี ความรูความสามารถมีความคิดสรางสรรคในการพัฒนาสิ่งใหมๆ อันจะ



217 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

เปนตัวผลักดันท่ีสำคัญท่ีจะทำใหองคกรไปสูเปาหมายท่ีวางไวไดอยางมีประสิทธิภาพการดำเนินงานมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผลนั้น มิใชอยูที่เครื่องมือ เครื่องจักรอุปกรณ และเทคโนโลยีแตเพียงอยางเดียวแตอยูที่คุณภาพของ

บุคลากรที่มี ความรูความสามารถมีคุณธรรมและจริยธรรมแตจะมีคุณภาพเพียงใดก็ตามถาผูบังคับบัญชาหรือ 

ผูบริหารขาดความเอาใจใสสนใจและไมเห็นความสำคัญในการทำงานของพนักงานระดับลางทำใหพนักงานไมมี

ความพึงพอใจในการทำงานสงผลใหการปฏิบัติงานหรือการปฏิบัติหนาท่ีในความรับผิดชอบไมเต็มความสามารถ 

ขาดประสิทธิภาพและอาจสงผลออกมาในรูปของการขาดความรับผิดชอบขาดกำลังใจขาดงานเปนประจำการยาย

งานและการลาออกจากงานสิ่งเหลานี้กอใหเกิดปญหาความสิ้นเปลืองและทรัพยากรมนุษยยังเปนปจจัยสำคัญท่ี

ชวยในการขับเคลื่อนขององคกรเพราะถือเปนตนทุนที่สำคัญที่สุดขององคกร ทัศนา พุฒตาล (2537) กลาววา 

พนักงานที่รับเขามาในชวงแรกๆ ยังไมชินกับกระบวนการทำงาน มีโอกาสทำงานเสียหายและยังทำงานไมได

มาตรฐาน เม่ือ เปรียบเทียบกับพนักงานท่ีทำงานเปนเวลานาน ทักษะในการทำงานยอมมีมากกวา ประกอบกับการ

ไดรับการฝกอบรมจากองคการ ทำใหพนักงานมีความเชี่ยวชาญในการทำงาน สามารถแกไขปญหาและอุปสรรคใน

การ ทำงานไดดวยตนเอง ทำใหพนักงานในองคการเปนทรัพยากรที่มีมูลคาการลงทุนที่สูงและตองคอยลงทุน

ตอเนื่อง อยูเสมอ ดังนั้นองคการตองรักษาพนักงานท่ีมีทักษะความชำนาญใหอยูกับองคการ เพราะพนักงานเหลานี้

จะ กอใหเกิดงานที่มีคุณภาพและเปนการลดตนทุนใหกับองคการอีกทางหนึ่ง การบริหารดานแรงงานที่มีคุณภาพ

จึง เปนกุญแจสำคัญท่ีจะทำใหองคการอยูรอดและสามารถทำการแขงขันกับองคการอ่ืนได 

 การลาออกจากองคกรของพนักงานธนาคารนั้นถือเปนภาระและตนทุนของธนาคารเนื่องจากธนาคารได

ลงทุนในการพัฒนาบุคคลนั้นขึ้นมาและทำงานมาระยะเวลาหนึ่งแลวการลาออกจะกอใหเกิดคาใชจาย มากกวาจะ

ไดร ับผลงานเปนการตอบแทนจากบุคคลนั ้น Gilmer (1971: P. 265) อัตราการลาออกของ พนักงานเปน

เครื่องบงชี้ถึงภาวะความสูญเปลา ในการลงทุนในอีกแงมุมหนึ่งก็เปนการสูญเสียภาพพจน ขององคการทางมีอัตรา

การลาออกสูง ซึ่งจะมีผลกระทบตอความเชื่อมั่นของผูสมัครที่มีตอองคการถึง ความมั่นคงที่จะอยูกับองคการและ

ทำใหเกิดผลกระทบตอขวัญกำลังใจของพนักงานที่กำลังทำงานอยูในองคกรซึ่งผลกระทบตางๆ เหลานี้ทำให

องคการหลายแหงพยายามท่ีธำรงรักษาไวซ่ึงบุคลากรในองคการ หากองคกรใดสามารถท่ีจะคนหาปญหาไดอยางมี

ประสิทธิภาพก็สามารถท่ีจะแกปญหาไดตรงจุดโดยความสูญเสียหรือผลกระทบท่ีเกิดจากการลาออกนี้สามารถตีคา

ออกมาไดในรูปของตัวเงิน ซึ่งเห็นไดชัดเจนและเปนที่สนใจของผูบริหารทำใหสามารถมองเห็นความสูญเสียท่ี

เกิดขึ้นไดซึ่งการแกไขความสูญเสียดังกลาวสามารถกอใหเกิดกับโครงการนั่นคือจะเปนการชวยองคกรในดานการ

ลดคาใชจายในดานอัตราคาจาง เนื่องจากมีการสูญเสียคาใชจายในการสรรหาวาจางการฝกอบรมและพัฒนา

นอยลง นอกจากนี้จะชวยทำใหพนักงานไดมีโอกาสในการเลื่อนตำแหนงที่สูงขึ้นสรางใหเกิดความสมดุลระหวาง

องคการกับพนักงานอันจะสงผลดีใหเกิดการบรรลุเปาหมายขององคการการมีประสิทธิภาพในการทำงานสราง

ความไดเปรียบในเชิงการแขงขัน และทำใหองคการสามารถอยูในโลกธุรกิจท่ีมีการแขงขันกันสูงไดตอไป 
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ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะทำการศึกษา ปจจัยที่สงผลตอความตั้งใจที ่จะลาออกจากงานของ

พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 2 ปจจัย ไดแก 1) ปจจัยจูงใจ 2) ปจจัยค้ำจุน 

ความรูสึกถึงเรื่องภายในองคกรเปนความรูสึกที่เกิดขึ้นจากการกระทำบางอยางของบุคลากรในองคกรที่ทำใหเกิด

ความไมเขาใจ สงสัย หรือรูสึกวาไมเปนธรรม เพราะไมไดรับการอธิบายหรือแสดงเหตุผลใหเขาใจอยางชัดเจน และ 

3) การเปรียบเทียบกับตลาดแรงงานในชีวิตการทำงานบุคคลยอมตองการสรางความกาวหนาใหกับตนเอง การ

เปรียบเทียบจึงเกิดขึ้นหากบุคคลรูสึกวาตนดอยกวาคนอื่นแลวความพยายามในการหาทางออกจึงเกิดขึ้นและ

นำไปสูความตั้งใจท่ีจะลาออกจากงานการวิจัยนี้มุงศึกษาปจจัยดังท่ีกลาวมาซ่ึงหากเกิดข้ึนกับพนักงานจะทำใหเกิด

ภาวะตึงเครียดรูสึกไมมีความสุขในการทำงานและนำไปสูความตั้งใจท่ีจะลาออกจากงานในท่ีสุด 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาระดับของแรงจูงใจในการทำงานท้ังปจจัยจูงใจและปจจัยค้ำจุน และความตั้งใจในการลาออก

ของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 

 2. เพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยดานประชากรศาสตร ท่ีสงผลตอการลาออกของพนักงานธนาคารใน

สำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 

3. เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการทำงานทั้งปจจัยจูงใจ และปจจัยค้ำจุนที่สงผลตอการลาออกของพนักงาน

พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 

 

สมมติฐานท่ีใชในการวิจัย 

 สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยลักษณะสวนบุคคลของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหง

หนึ่งตางกันมีผลตอความตั้งใจในการลาออกแตกตางกัน 

สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยจูงใจมีอิทธิพลทางลบตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารในสำนักงาน

ใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 

สมมุติฐานท่ี 3 ปจจัยค้ำจุนมีอิทธิพลทางลบตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารในสำนักงาน

ใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล  

-เพศ 

- อาย ุ

- ระดับการศึกษา 

- อายุงาน 

- ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ปจจัยจูงใจ 

-ความสำเร็จของงาน 

-การไดรับการยอมรับนับถือ 

-ลักษณะของงาน 

-ความรับผิดชอบ 

-ความกาวหนา 

ปจจัยค้ำจุน 

-นโยบายการบริหารองคกร 

-การบังคับบัญชา 

-สภาพการทำงาน 

-เงินเดือน 

-ชีวิตความเปนอยูสวนตัว 

 

 

 

  

        ความตั้งใจในการลาออก 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจในการทำงานท่ีสงผลตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงาน 

แรงจูงใจ คือ พลังผลักดันใหคนมีพฤติกรรมและยังกำหนดทิศทางและเปาหมายของพฤติกรรมนั้นดวย คน

ที่มีแรงจูงใจสูงจะใชความพยายามไปสูเปาหมายโดยไมลดละแตคนที่มีแรงจูงใจต่ำจะไมแสดงพฤติกรรมหรือไมก็

ลมเลิกการกระทำกอนบรรลุเปาหมาย มีนักวิชาการหลายทานทั้งในประเทศและตางประเทศไดใหความหมาย

เก่ียวกับแรงจูงใจไวดังตอไปนี้ 

Daft (2000: p. 534) ไดกลาววา แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลักดันทั้งภายนอกและภายในตัวบุคคลซ่ึง

กระตุนให เกิดพฤติกรรมท่ีกระตือรือรน รวมท้ังเปนบุคคลรักษาพฤติกรรมนั้นไว 

 Vroom (1995: p. 7) ไดกลาววา แรงจูงใจ หมายถึง กระบวนการในการควบคุมหรือครอบงำทางเลือก

โดยบุคคลหรืออินทรียต่ำสุด (Lower organisa) โดยไมเปดโอกาสใหเลือกทางอ่ืน ๆ ดวย 

 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ 

Gilmer (1971) ไดจำแนกแนวความคิดทฤษฎีแรงจูงใจในการทํางาน (Work Motivation Theories) ได 

2 รูปแบบ 

 1. เชิงเนื้อหา (Contents Theories) อธิบายถึงเนื้อหาของงานเนนความทาทายความเจริญกาวหนา

โอกาส และความรับผิดชอบตอหนาที่ในการทํางานของพนักงาน ประกอบไปดวย ทฤษฎีลำดับขั้นความตองการ

ของมาสโลว ทฤษฎี ERG ทฤษฎีสองปจจัย ทฤษฎีใฝสัมฤทธิ์ 

 2. เชิงกระบวนการ (Process Theories) อธิบายถึงกระบวนการในการทํางาน ไมเนนที่การทํางาน

โดยตรงแตคอนขางท่ีจะเนนท่ีการรับรูความเขาใจท่ีมีตอการทำงานและการตัดสินใจ ประกอบไปดวย ทฤษฎีความ

คาดหวัง ทฤษฎีความเสมอภาค ทฤษฎี X และ ทฤษฎี Y ของ Douglas McGregor ทฤษฎี  การเสริมแรง ทฤษฎี

การกำหนดเปาหมาย 

 

แนวคิดเกี่ยวกับความตั้งใจลาออก (Intention to Quit) 

ความตั้งใจจะลาออกจากงาน เปนความคิดสมัครใจตองการท่ีจะลาออกจากการเปนบุคลากรขององคกรท่ี

ปฏิบัติงานอยู เมื ่อมีโอกาส เพื่อไปทำงานที่องคกรแหงใหมหรือเปลี ่ยนอาชีพในอนาคตอันใกล (Nadiri and 

Tanova, 2010) ดังนั้น ความตั้งใจจะลาออกจากงานจึงเปนปจจัยสำคัญในการพยากรณ การลาออกจากงานได

เปนอยางดี (Cho IT et al., 2009) 

นิยามของการตั้งใจลาออก มีผูใหคำนิยามตางกันออกไป โดย Gaertner et al. (1992) ไดใหแนวคิดวา 

ความตั้งใจลาออกนั้นหมายถึง ความตั้งใจทางพฤติกรรมที่สืบเนื่องมาจากผลของนโยบายขององคกร สภาพการณ
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ดานตลาดแรงงานและการรับรูของพนักงาน โดยที่พนักงานคาดหวังสิ่งที่ดีขึ้นหลังจากการลาออกจากองคกร 

ในขณะท่ี Tett and Meyer (1993) ใหความหมายวา เปนการไตรตรองอยางรอบคอบถึงความตองการของตน ซ่ึง

เปนกระบวนการสุดทายของความคิดในการถอนตัวออกจากงาน (Withdrawal Cognitive) สำหรับ Steers & 

Mowday (1981, อางถึงในมนิศรา โอมะคุปต, 2535: 18) ไดใหความหมายของความตั้งใจในการลาออกไววา จะ

เปนตัวเชื่อมพฤติกรรมการลาออกท่ีเกิดข้ึนการลาออกจะเปนพฤติกรรมข้ันสุดทายของความตั้งใจจะลาออกรวมกับ

โอกาสทางเลือกของงานท่ีบุคคลมีความตั้งใจจะลาออก  

 

ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการทำงาน 

ภาวิณี เพชรสวาง (2552)ไดสรุปปจจัยท่ีมีอิทธิผลใหเกิดความพึงพอใจในการทำงาน 4 สวน คือ 

1. ความนาสนใจของงาน งานท่ีทาทายความรู ความสามารถงานท่ีเปดใหเรียนรูใชทักษะหลากหลาย  

2. การไดรับคาตอบแทนท่ียุติธรรม สอดคลองเหมาะสมกับความสามารถท้ังนี้ความพึงพอใจไมไดข้ึนอยูกับ

ปริมาณ หรือจำนวนเงินท่ีไดรับเทานั้น  

3. สภาพแวดลอมที่สนับสนุนในการทำงาน เกี่ยวของกับสิ่งแวดลอมทางกายภาพที่อำนวยความสะดวก

ใหแกผูปฏิบัติงาน และชวยใหการทำงานมีประสิทธิภาพ  

4. หัวหนางาน และเพื่อนรวมงานที่เกื้อกูล หัวหนางานที่มีความสามารถในการบริหารงานคนใหความ

สนใจในการสนับสนุนความกาวหนาของลูกนอง รวมทั้งมีความสัมพันธกับเพื่อนรวมงานที่ดีสนับสนุนชวยเหลือซ่ึง

กันและกัน 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้เปนวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอมูลจากการสำรวจพนักงาน เพ่ือศึกษาถึงแรงจูงใจในการ

ทำงานที่สงผลตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง ใช

แบบสอบถามออนไลนที่ผูวิจัยสรางขึ้นเปนเครื่องมือในการวิจัย ดำเนินการโดยการเก็บขมูลพนักงานจำนวน 400 

คน หลังจากที่ดำเนินการเรียบรอยแลวไดนำขอมูลมาประมวลผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติบนเครื ่อง

คอมพิวเตอรจากนั้นสรุปผลการวิจัย 

 

ผลการวิจัย 

1. การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง

พบวา พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งสวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 45-55 

ป มีรายได 30,000 บาทขึ้นไป สวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด อายุการทำงาน 

20 ปข้ึนไป สวนใหญมีตำแหนงงานอยูในระดับพนักงาน 
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ตารางท่ี 1 ผลวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณของปจจัยแรงจูงใจในการทำงานกับความตั้งใจในการ

ลาออกของ พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 

 

ปจจัยแรงจูงใจในการทำงาน

และความตั้งใจในการลาออก 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ดานลักษณะของงาน (1) 1        

ดานโอกาสและความกาวหนา

ในการปฏิบัติงาน (2) 

 

0.491 

1       

ดานความสำเร็จของงาน (3) 0.697** 0.620** 1      

ดานการยอมรับนับถือ (4) 0.545** 0.553** 0.694** 1     

ดานความสัมพนัธกับ

ผูบังคับบัญชา (5) 

0.388** 0.565** 0.537** 0.533** 1    

ดานนโยบายและการบริหาร (6) 0.415** 0.668** 0.597** 0.489** 0.610** 1   

ดานเงินเดือน (7) 0.394** 0.518** 0.503** 0.409** 0.439** 0.565** 1  

ความตั้งใจในการลาออก (8) -

0.281** 

-0.145** -

0.307** 

-0.047 -

0.215** 

-

0.240** 

-

0.308** 

1 

** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 

พบวาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณของ ปจจัยแรงจูงใจในการทำงานที ่สงผลตอการลาออกของ

พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง ทั้ง 7 ตัวแปร มีคาเทากับ 0.047 ถึง 0.697 ซึ่งมี

คาความสัมพันธซึ่งกันและกันไมถึง 0.90 แสดงวาตัวแปรปจจัยปจจัยแรงจูงใจในการทำงานและความตั้งใจในการ

ลาออกมีความสัมพันธกันไมสูงจนเกินไป จึงสามารถทำการวิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบข้ันตอน ตอไปได 

 

ตารางที่ 2 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธถดถอยพหุคูณปจจัยแรงจูงใจในการทำงานกับความตั้งใจในการลาออกของ 

พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง 
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ตัวแปร คา

สัมประสิทธิ์ 

การถดถอย

ไม ปรับ

มาตรฐาน 

คา

สัมประสิทธิ์ 

การถดถอย 

ปรับ

มาตรฐาน 

t Sig Tolerance VIF 

คาคงท่ี 14.428  14.866 0.000**   

ดานความสำเร็จของงาน (3) -0.405 -0.338 -4.284 0.000** 0.336 1.972 

ดานการยอมรับนับถือ (4) -0.424 -0.364 -5.629 0.000** 0.501 1.996 

ดานเงินเดือน (7) -0.310 -0.221 -4.148 0.000** 0.735 1.361 

ดานลักษณะของงาน (1)  -0.133 -0.163 -2.507 0.013** 0.494 2.002 

R = 0.448  SEest = 2.794  F= 33.606 

R2 = 0.201  Adjusted R2 = 0.192  Sig. of F = 0.000** 

** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

จากตารางที่ 2 การทดสอบนัยสำคัญทางคาสหสัมพันธพหุคูณของตัวแปรอิสระที่มีกับ ตัวแปรตามโดยใช

การทดสอบเอฟ (F-test) มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงวาสมการท่ีสราง ข้ึนใชได และผลการทดสอบคา

ที (t) พบวา คาสหสัมพันธพหุคูณดังกลาวมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 อยู 4 ดาน คือดานความสำเร็จของงาน 

ดานการยอมรับนับถือ ดานเงินเดือน ดานลักษณะของงาน แสดงวาตัวแปรอิสระสามารถรวมกันอธิบาย

ความสัมพันธตัวแปรตามไดดีและมีน้ำหนักความสำคัญของตัวแปรอิสระแตละตัว ไดแกดานการยอมรับนับถือ ดาน

ความสำเร็จของงาน ดานเงินเดือน ดานลักษณะของงาน 

ดังนั้นสามารถนำคาสถิติที่เกี่ยวของมาเขียนรายงานในรูปสมการการถดถอยเชิงพหุ โดยในระบบสมการ

สามารถอธิบายความสัมพันธของตัวแปรอิสระที่สงผลเชิงลบตอตัวแปรตามไดรอยละ 19.2 (สัมประสิทธิ์การ

กำหนดแบบปรับแกเทากับ Adjusted R2 = 19.2) คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณเทากับ 0.488 (R = 0.488) 

คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณเทากับ 2.794 (SEest = 2.794) คาคงที่ของสมการการถดถอยเชิง

พหุในรูปแบบคะแนนดิบเทากับ 14.428 (a = 14.428) และสามารถเขียนสมการการถดถอยเชิงพหุได 2 ลักษณะ

ดังนี้ 

สมการในรูปคะแนนดิบ 

   Y  =  14.428 – 0.405 (X3)  - 0.424 (x4) - 0.310 (X7) - 0.133(X1) 

สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน 

                               Z=  – 0.388 (Z3)  - 0.364 (Z4) - 0.221 (Z7) - 0.163 (Z1) 
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากการวิจัยเรื่อง “แรงจูงใจในการทำงานที่สงผลตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารใน

สำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง” ผูวิจัยไดนำประเด็นสำคัญนำมาอภิปรายผลดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตรของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคาร

พาณิชยแหงหนึ่ง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่ำกวา 25 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 15,001 – 30,000 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวรรณา อาวรณ (2557) 

และ โชติกา ระโส (2555) ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิง อายุ 23-30 ป สถานภาพโสด ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี และสอดคลองกับงานวิจัยของเกศณรินทร งามเลิศ (2559) ไดศึกษาเรื่อง แรงจูงใจท่ีมีผลตอ

ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงาน และลูกจาง องคการคลังสินคา ผลการศึกษาพบวา ผู ตอบ

แบบสอบถามเปนเพศหญิงอายุระหวาง 26-35 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี    

2. ผลการวิเคราะหขอมูลเรื่อง แรงจูงใจในการทำงานที่สงผลตอความตั้งใจในการลาออกของพนักงาน

ธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง พบวา ปจจัยแรงจูงใจในการทำงานดานลักษณะงานที่ทำ

อยูมีความสำคัญตอองคกรอยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา ลักษณะงานและบทบาทหนาท่ีท่ีไดรับมอบหมายมีความ

นาสนใจ อันดับที่สาม ลักษณะงานที่ทำเปนงานที่มีความถนัด อันดับที่สี่ ลักษณะงานที่ทำเหมาะสมกับความรู

ความสามารถ อันดับที่หา ลักษณะงานที่ทำอยูมีความทาทาย ไมนาเบื่อ อันดับสุดทาย ลักษณะงานที่ทำไดแสดง

ความจำนงกับองคกรวาเปนงานท่ีสนใจท่ีจะทำ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สุพัตรา วงศเมืองแกน (2558) ปจจัย

ทางดานแรงจูงใจในการทำงานดานลักษณะงานมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณารายดาน พบวาดาน

ลักษณะงานท่ีทำอยูมีความสำคัญตอองคกรและลักษณะงานและบทบาทหนาท่ีท่ีไดรับมอบหมายมีความนาสนใจ มี

คาเฉลี่ยคะแนนสูงท่ีสุด 

3. ผลการวิเคราะหขอมูลในเรื่องของ ความตั้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของ

ธนาคารพาณิชยแหงหนึ ่ง จำแนกตามตำแหนงงาน พบวาความตั ้งใจในการลาออกของพนักงานธนาคารใน

สำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งจำแนกตามตำแหนงงาน มีความแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 คือ พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งท่ีมีตำแหนงพนักงาน มีความตั้งใจ

ในการลาออก มากกวา  พนักงานธนาคารในสำนักงานใหญของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งที่มีตำแหนงผูอำนวยการ 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ เบญจธรรม ดิสกุล (2558) พบวา ความตั้งใจในการลาออกของพนักงานในระดับ

ตำแหนง พนักงาน มีความตั้งใจในการลาออกมากท่ีสุด 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปใช 

จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้ทำใหทราบถึงเรื่องความตั้งใจและแรงจูงใจในการลาออกของพนักงานธนาคาร

แหงนี้ ซ่ึงผูวิจัยสามารถกำหนดขอเสนอแนะเปนขอๆ ไดดังนี้ 
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1.ดานนโยบายการบริหารผูบริหารควรมีการกำหนดกฏระเบียบของบริษัทใหมีความยืดหยุนและอยูใน

หลักของกฏหมายท่ีถูกตองเพ่ือใหพนักงานสามารถปฏิบัติตามไดอยางถูกตองและไมเครงเครียดจนเกินไป 

2.ดานลักษณะของงาน ผูบริหารควรจัดสรรงานใหตรงคุณสมบัติ และตรงกับทักษะ ความรูความสามารถ

ของพนักงานและวางแผนการทำงานตามหนาท่ีและตำแหนงงาน ตามขอบเขตของงานใหเหมาะสมกับพนักงาน 

3.ดานหัวหนางาน ผูบริหารควรวางแผนการพัฒนาตนเองใหกับพนักงานในสายงานแตละสายงานให

ชัดเจน เพ่ือโอกาสในการเลื่อนตำแหนงงานของพนักงาน 

4.ความกาวหนาและความมั่นคง ผูบริหารควรใหความส าคัญในการสรางความมั่นคงในการทำงานใหกับ

พนักงาน และสรางแรงจูงใจใหพนักงานเพ่ือธำรงรักษาพนักงานใหอยูกับบริษัท 

ขอเสนอแนะสำหรับการทำวิจัยครั้งตอไป 

1.ควรใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพในการศึกษาเพ่ิมเติมในเชิงลึก ท้ังจากการสัมภาษณพนักงานหรือผูบริหาร 

เพ่ือใหทราบปญหาอ่ืนท่ีอยูนอกเหนือจากปจจัยท่ีสรางในแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้ 

2. ควรมีการศึกษาวิจัยท่ีมีระเบียบวิธีวิจัยท้ังเชิงปริมาณและคุณภาพรวมไปกับการสังเคราะหแนวคิดและ

ทฤษฎีใหม ๆ ยอมนาจะกอใหเกิดประโยชนในประเด็นดังกลาวอีกนานัปการ 
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ในสามจังหวัดชายแดนภาคใต 

Relationship between Corporate Social Responsibility and  Performance of SMEs in 

The Three Southern Border Provinces 
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บทคัดยอ 

  วัตถุประสงคในการศึกษาเพ่ือศึกษาระดับความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ในสามจังหวัดชายแดนภาคใตและเพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงาน

ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต ผูวิจัยทำการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม

จากกลุมตัวอยางของ SMEs ในสามจังหวัดชายแดนภาคใต จำนวน 600 คน จาก SMEs 300 กิจการ ตรวจสอบ

สมมติฐานในการวิจัยโดยวิเคราะหเชิงพรรณาและการวิเคราะหถดถอยพหุ ผลการศึกษา พบวา วิสากิจขนาดกลาง

และขนาดยอมใหความสำคัญกับความรับผิดชอบตอสังคมในดานความรับผิดชอบตอผูบริโภคระดับมากที่สุด 

สำหรับความรับผิดชอบตอสังคมดานอ่ืนๆ อยูในระดับมาก และผลการศึกษาพบความสัมพันธดานความรับผิดชอบ

ตอผูบริโภค ดานสิ่งแวดลอม ดานการเคารพสิทธิมนุษยชน ดานชุมชนและสังคม และดานการประกอบกิจการดวย

ความเปนธรรมมีผลตอการดำเนินงานอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

คำสำคัญ : ความรับผิดชอบตอสังคม  วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  สามจังหวัดชายแดนภาคใต 

Abstract 

 Objectives of this study are to investigate the level of corporate social responsibility SMEs 

in three southern border province and to test the relationship between corporate social 

responsibility and performance in three southern border province. 300 SMEs in three southern 

border province are used to be the sample. Questionnaire is used to collect data. Descriptive 

analysis and multiple regressions are used to analyze the data. As the results, the most of 

corporate social responsibility is in customer topic the highest level, while the other topics of 
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corporate social responsibility are at the high level. Moreover, there is a positive significant 

relationship between customer, respect humanity, social and community, business ethics and 

performance. 

Keyword : Corporate Social Responsibility, SMEs, Three Southern Border Provinces 

 

บทนำ 

 ความรับผิดชอบตอสังคมของกิจการนับเปนกลยุทธเชิงนโยบายขององคกรที่ตองคำนึงถึงและหลีกเลี่ยง

ไมไดในโลกยุคปจจุบัน สงผลใหองคกรในภาคธุรกิจตางๆ เริ ่มมีความรับผิดชอบตอสังคมมากขึ้น (Hazlett, 

McAdam, Sohal, Shahin, & Zairi, 2007) องคกรธุรกิจที่จะประสบความสำเร็จไดนั ้นตองมีจริยธรรมในการ

ดำเนินธุรกิจควบคูไปกับการดูแลสังคมท้ังภายในและภายนอก ตลอดจนสิ่งแวดลอม จากแรงผลักดันดังกลาวทำให

หลายองคการไดดำเนินกิจกรรมเกี่ยวกับความรับผิดชอบตอสังคมอยางตอเนื่องมาจนถึงในปจจุบัน (Kotler & 

Lee, 2008) นอกจากนี้การนำแนวคิดความรับผิดชอบตอสังคมมาใชนั้น มีดวยกันหลายระดับ ตั้งแตระดับพ้ืนฐาน

ท่ีปฏิบัติไดในทุกธุรกิจจนถึงกิจการขนาดใหญ อาทิ การกำกับดูแลกิจการท่ีดี การดูแลพนักงานและสวัสดิการตางๆ 

การใสใจสิ่งแวดลอม การควบคุมคุณภาพสินคา รวมถึงการดูแลรับผิดชอบตอผูบริโภค เปนที่ทราบกันดีวาความ

รับผิดชอบตอสังคมเปนเรื่องท่ีคอนขางซับซอน เก่ียวของกับบุคคลหลายฝาย อีกท้ังยังตองอาศัยการสนับสนุนจาก

ทุกระดับในการขับเคลื ่อนเกี ่ยวกับความรับผิดชอบตอสังคม เพื ่อเปนสวนทำใหองคกรหรือกิจการประสบ

ความสำเร็จและมีความยั่งยืนทางธุรกิจ  

ในการดำเนินกิจธุรกิจเครื่องมืออยางหนึ่งที่เขามาชวยในการบริหารงานเพื่อใหกิจการบรรลุวัตถุประสงค

นั ่นคือ ผลการดำเนินงานเชิงดุลยภาพ (Balance Scorecard  : BSC) ซึ่งไดรับความนิยมทั่วโลก ซึ่งจะชวยให

กิจการสามารถ่ีจะจัดการกลยุทธไดอยางชัดเจน ท้ังนี้ BSC จะพิจารณาจากผลของการวัดคาจากทุกมิติ เพ่ือใหเกิด

ดุลยภาพในทุกๆ ดานมากกวาท่ีจะใชมุมมองดานการเงินเพียงดานเดียว จึงเปนเทคนิคท่ีหนวยงานภาคเอกชนนิยม

นำมาใชบริหารงาน ในชวงเวลาตอมา กิจการภาครัฐไดนำเทคนิค BSC มาประยุกตใชในหนวยงานราชการ ซ่ึง

นำมาชวยในการกำหนดยุทธศาสตรของหนวยราชการในภาพรวม เนื่องจากเทคนิคนี้เปนเครื่องมือที่ชวยให

ผูบริหารระดับสูงของสวนราชการ ซึ่งมีหนาที่ความรับผิดชอบสามารถรับทราบขอมูลการปฏิบัติงานที่สำคัญของ

กิจการไดสะดวกและรวดเร็ว อีกทั้งยังเปนการกระตุนใหผูบริหารใหความสำคัญกับการบรรลุวิสัยทัศนของกิจการ

อยางเต็มท่ี  

 การศึกษาในครั้งนี้เลือกใชวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต เนื่องจาก

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนกิจการที่สำคัญในการขับเคลื่อนพัฒนาประเทศและมีแนวโนมที่เติบโต

เพิ่มขึ้น บทบาทสำคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมยังมีสวนชวยในการจางงานและกระจายรายไดของ

ประชาชนในพื้นที่และสงเสริมใหพื้นที่มีความเจริญมากขึ้น อีกทั้งสามจังหวัดชายแดนใตมีพื้นที่ติดตอกับประเทศ
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มาเลเซีย ซึ่งถือเปนประเทศคูคาที่สำคัญของประเทศไทย ดังนั้นความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอมนำไปสูความเชื่อม่ันของผูท่ีมีสวนเก่ียวของซ่ึงเปนผลดีตอกิจการในระยะยาว 

 จากปญหาวิจัยที่กลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยจึงตองการหาความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคม

กับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต วาจะมีความสัมพันธกัน

หรือไม หากสัมพันธกันจะสัมพันธกันในทิศทางใด ทั้งนี้ผูวิจัยไดบูรณาการเนื้อหาจากทฤษฎีผูมีสวนไดสวนเสีย 

(Stakeholder Theory)  

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาระดับความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดน

ภาคใต 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงานเชิงดุลยภาพในวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต 

 

ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

ทฤษฎีผูมีสวนไดสวนเสีย (Steakholder Theory) เปนการพัฒนาแนวความคิดทางดานความรับผิดชอบ

ตอสังคม โดยที่องคกรจะคำนึงถึงผู ที่มีสวนไดเสียรวมดวยทั้งลูกคา สังคม สิ่งแวดลอม นอกเหนือไปจากการ

คำนึงถึงเฉพาะผูที ่ไดรับผลประโยชนของผูถือหุนหรือเจาของกิจการ โดยเม่ือองคกรหรือองคกรมีสวนในการ

รับผิดชอบตอสังคม ยอมสงผลใหผลตอบแทนในหุนมีมูลคาเพ่ิมสูงข้ึน (Friedman, 1970) ซ่ึงธุรกิจไมเพียงแตขาย

สินคาหรือบริการตามความตองการของผูบริโภคหรือจายภาษีตามกฎหมายเทานั้น ธุรกิจยังมีสวนในการขับเคลื่อน

กลไกราคาของตลาด ตามแนวความคิดมือที่ไมเห็นตามหลักเศรษฐศาสตรอีกดวย ซึ่งหลักการนี้เชื่อวาจะสงผลให

ผูบริโภคและผูผลิตสามารถแขงขันไดอยางเสรี มีความยุติธรรมและมีสวนชวยใหสังคมดีขึ้น โดยเงินที่หนวยธุรกิจ

หรือองคกรจายไปนั้นจะไปชวยในการสงเสริมสวัสดิการและความกินดีอยูดีของสังคม ดังนั้น ความรับผิดชอบตอ

สังคมจึงไมใชเพียงแตจะเปนหนาที่ตามกฎหมายขององคกรเทานั้น แตทฤษฎีผูมีสวนไดสวนเสียยังเปนทฤษฎีที่มี

ความสัมพันธกับความรับผิดชอบตอสังคมโดยตรง (อัฟซา อาแว และสุวิต ศรีไหม, 2017) 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 H1 : มีความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมดานการเคารพสิทธิมนุษยชนอยางเปนธรรมและผล

การดำเนินงาน 

 H2 : มีความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมดานความรับผิดชอบตอผู บริโภคและผลการ

ดำเนินงาน 
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 H3 : มีความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมดานสิ่งแวดลอมและผลการดำเนินงาน 

 H4 : มีความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมดานชุมชนและสังคมและผลการดำเนินงาน 

 H5 : มีความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมดานการประกอบกิจการดวยความเปนธรรมและผล

การดำเนินงาน 

 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ผูวิจัยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจากบุคลากรที่เกี่ยวของในภาคธุรกิจ SMEs ในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน

ภาคใต ประกอบดวย ปตตานี ยะลาและนราธิวาส จากจำนวนประชากร 53,989 กิจการ โดยกำหนดขนาดของ

กลุมตัวอยาง (Sample) จากการสุมแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage sampling) ขั้นแรกสุมแบบชั้นภูมิอยางเปน

สัดสวน (Proportional Stratified Random Sampling) โดยเลือก SMEs มาจำนวน 300 กิจการ แบงเปน 

นราธิวาส 100 กิจการ ปตตานี 100 กิจการ และยะลา 100 กิจการ วิธีนี ้ชวยใหมั ่นใจถึงการแสดงสัดสวนได

ครอบคลุมทุกพื้นที่ จากนั้นผูวิจัยทำการสุมแบบกลุม (Cluster Sampling) เพื่อเลือกผูตอบแบบสอบถามจาก 

SMEs 300 กิจการ โดยเลือกบุคคลากร 2 คนตอ 1 กิจการ รวมท้ังสิ้น 600 คน 

 

2. เครื่องมือวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้ใชการเก็บขอมูลปฐมภูมิ โดยใชแบบสอบถามประยุกตมาจาการศึกษาที่เกี่ยวของในอดีต

ของ (วีระวรรณ ศิริพงษและคณะ, 2019) ซ่ึงแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัย มีท้ังหมด 3 ตอน ประกอบดวย 

ตอนท่ี 1 สอบถามขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและกิจการ  

ตอนที่ 2 สอบถามขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับความรับผิดชอบตอสังคมของกิจการ ประกอบดวยขอ

คำถามจำนวน 20 ขอ ใน 5 ดาน ไดแก ดานการเคารพสิทธิมนุษยธรรมและการปฏิบัติตอแรงงานอยางเปนระบบ 

ดานความรับผิดชอบตอผูบริโภค ดานสิ่งแวดลอม ดานชุมชนและสังคม และดานประกอบกิจการดวยความเปน

ธรรม 

ตอนที่ 3 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับผลการดำเนินงานเชิงดุลยภาพ ประกอบดวยขอคำถามจำนวน 20 ขอ 

ใน 5 ดาน ไดแก ดานการเงิน ดานผูบริโภค ดานกระบวนการภายใน ดานการเรียนรูและพัฒนา และดานชุมชน

และสิ่งแวดลอม  

ทั้งนี้แบบสอบถามในตอนที่ 2 และ 3 ไดใชมาตรวัด 5 ระดับ (1=เห็นดวยนอยที่สุด 5 = เห็นดวยมาก

ท่ีสุด)   
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โดยการศึกษาวิจัยครั้งนี้ใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ

ระดับความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต นอกจากนี้

การศึกษายังใชการวิเคราะหการถดถอยพหุในการทดสอบความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการ

ดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต โดยสมการเชิงเสนของการศึกษา

ครั้งนี้ไดแก 

 

3. การหาคุณภาพเครื่องมือ  

การตรวจสอบหาคุณภาพเครื่องมือ ประกอบดวย การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) 

และความเท่ียง (Reliability)  

 3.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) ของตัวแปร ความรับผิดชอบตอ

สังคม และผลการดำเนินงานเชิงดุลภาพ โดยทำการตรวจสอบคาดัชนีความสอดคลอง (Index of Consistency : 

IOC) จากผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน ผลการตรวจสอบพบวา ความสอดคลองของขอคำถามกับตัวแปรในแบบสอบถาม มี

คาอยูระหวาง 0.65-0.98  ซึ่งสอดคลองกับเกณฑในการพิจารณาที่ขอคำถามควรจะมีคาความสอดคลองมากกวา 

0.60 ข้ึนไป (J. Hair, Black, & Balin, 2002) 

 3.2 การตรวจสอบความเท ี ่ยง (Reliability) ซ ึ ่ งคำนวณจากค าส ัมประส ิทธ ิ ์ครอนบาค 

(Cronbach’s alpha coefficient) พบวาในภาพรวมคาสัมประสิทธิ์ความเที่ยงของตัวแปร ความรับผิดชอบตอ

สังคม และผลการดำเนินงาน มีคาเทากับ 0.87 

สำหรับการศึกษาในครั้งนี้ มีตัวแปร 6 ตัวแปร โดยแบงเปนตัวแปรตาม 1 ตัวแปรและตัวแปรอิสระ 5 ตัว

แปร นั่นคือ 1) ความรับผิดชอบตอสังคมดานการเคารพสิทธิมนุษยธรรม 2) ความรับผิดชอบตอสังคมดานความ

รับผิดชอบตอผูบริโภค 3) ความรับผิดชอบตอสังคมดานสิ่งแวดลอม 4) ความรับผิดชอบตอสังคมดานการประกอบ

กิจการดวยความเปนธรรมและ 5) ดานสิ่งแวดลอม 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ใชการวิเคราะหเชิงพรรณา คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความ

รับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม นอกจากนี้การศึกษาใชการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุใน

การทดสอบความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงาน โดยสมการเชิงเสนที ่ใชใน

การศึกษาครั้งนี้ คือ 
 

       BSC   =  a + b1 RES + b2 CUS + b3 ENV + b4 COMM + b5 FAIR + e     

นอกจากตัวแบบหลักที่ใชในการศึกษาครั ้งนี้ ผู ว ิจัยยังไดวิเคราะหความไว โดยใชมิติของ Balance 

scorecard อีก 5 มิติ นั่นคือ มิติดานการเงิน, มิติดานผูบริโภค, มิติดานกระบวนการภายใน, มิติดานการเรียนรู 

และมิติดานสิ่งแวดลอม ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงพหุ ไดดังนี้ 

 FINANCE  =  a + b1 RES + b2 CUS + b3 ENV + b4 COMM + b5 FAIR + e 
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 CUSTOMER  =  a + b1 RES + b2 CUS + b3 ENV + b4 COMM + b5 FAIR + e 

 INTERNAL  =  a + b1 RES + b2 CUS + b3 ENV + b4 COMM + b5 FAIR + e 

  LEARNING  =  a + b1 RES + b2 CUS + b3 ENV + b4 COMM + b5 FAIR + e 

 ENVIRONMENT =  a + b1 RES + b2 CUS + b3 ENV + b4 COMM + b5 FAIR + e 

โดย  BSC   คือ  ผลการดำเนินงาน 

  RES   คือ ความรับผิดชอบตอสังคมดานการเคารพสิทธิมนุษยธรรม 

  CUS  คือ ความรับผิดชอบตอสังคมดานความรับผิดชอบตอผูบริโภค 

  ENV  คือ ความรับผิดชอบตอสังคมดานสิ่งแวดลอม 

  COMM  คือ ความรับผิดชอบตอสังคมดานชุมชนและสังคม 

  FAIR  คือ ความรับผิดชอบตอสังคมดานความเปนธรรม 

 FINANCE คือ มิติดานการเงิน 

 CUSTOMER คือ มิติดานผูบริโภค 

 INTERAL คือ มิติดานกระบวนการภายใน 

 LEARNING คือ  มิติดานการเรียนรู 

 ENIROMENT คือ  มิติดานสิ่งแวดลอม 

 

4. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูทำการวิจัยไดทำการแจกแบบสอบถามแกบุคลากรที่เกี่ยวของกับ SMEs ดวยตนเอง โดยทำการติดตอ

ประสานงานกับกิจการกอนจะแจกแบบสอบถาม โดยไดมีการชี้แจงเกี่ยวกับวัตถุประสงคงานวิจัยเพื่อขอความ

รวมมือกับผูตอบแบบสอบถาม เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามใหขอมูลที่เปนจริงมากท่ีสุดและจะไดรับแบบสอบถาม

กลับมายังผู ว ิจัยโดยตรง ทั ้งนี ้ผู ว ิจัยไดสงแบบสอบถามจำนวน 600 คน จาก SMEs 300 กิจการ และไดรับ

แบบสอบถามกลับคืนมาจำนวน 600 คน จาก SMEs 300 กิจการ โดยใชระยะเวลาในการเก็บขอมูล 3 เดือน 

ตั้งแตเดือนพฤษภาคม – กรกฎาคม 2562 

 

ผลการวิจัย 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากประชากรและกลุมตัวอยาง จำนวน 600 คน โดยกิจการ

ดานการผลิตจำนวน 184 คน กิจการดานการคาจำนวน 346 คน และดานบริการจำนวน 70 คน ซึ่งกิจการสวน

ใหญเปดกิจการนอยกวา 10 ป คิดเปนรอยละ 97.5  สำหรับการวิเคราะหผลระดับความรับผิดชอบตอสังคมของ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แสดงไดดังตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหระดับความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต 

ความรับผิดชอบตอสังม Min Max Mean S.D. Rank Level 

ดานการเคารพสิทธิมนุษยธรรม 1.50 5.00 3.84 0.65 4 มาก 

ดานความรบัผิดชอบตอผูบรโิภค 1.25 5.00 4.01 0.64 1 มาก 

ดานสิ่งแวดลอม 1.00 5.00 3.92 0.64 2 มาก 

ดานชุมชนและสังคม 1.25 5.00 3.82 0.62 5 มาก 

ดานความเปนธรรม 1.75 5.00 3.86 0.63 3 มาก 

Performance by  BSC Min Max Mean S.D. Rank Level 

ดานการเงิน 1.50 5.00 3.83 0.57 2 มาก 

ดานผูบริโภค 1.00 5.00 3.82 0.62 3 มาก 

ดานกระบวนการภายใน 1.00 5.00 3.71 0.59 5 มาก 

ดานการเรียนรู 1.00 5.00 3.76 0.66 4 มาก 

ดานสิ่งแวดลอม 2.00 5.00 3.91 0.62 1 มาก 

Average BSC 1.13 5.00 3.78 0.61  มาก 

 จากผลการศึกษาตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดน

ภาคใตใหความสำคัญดานความรับผิดชอบตอผูบริโภคสูงสุดดฉลี่ย 4.01 คะแนนที่ระดับมาก รองลงมาอีก 4 ดาน

คือ ดานสิ ่งแวดลอม 3.92 คะแนน ดานความเปนธรรม 3.86 คะแนน ดานการเคารพสิทธิมนุษยธรรม 3.84 

คะแนนและดานชุมชนและสังคม 3.82 คะแนนตามลำดับ สวนในดานผลการดำเนินงานนั้นพบวา แตละมิติของผล

การดำเนินงานเชิงดุลยภาพ (BSC) แตละมิติก็อยูในระดับมากเชนเดียวกัน 

ตารางท่ี 2 การวิเคราะหถดถอยความสัมพันธระหวางความรับผดิชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต 

ตัวแปร BSC Respect Customer Environment Community Fairness 

BSC 1      

ดานการเคารพสิทธิ

มนุษยธรรม 
.639** 1     

ดานความรบัผิดชอบตอ

ผูบริโภค 
.624** .673** 1    

ดานสิ่งแวดลอม .645** .632** .673** 1   

ดานชุมชนและสังคม .658** .531** .519** .520** 1  

ดานความเปนธรรม .691** .630** .608** .601** .665** 1 

Mean 4.76 3.84 4.01 3.92 3.82 3.86 

S.D. 0.63 0.65 0.64 0.64 0.62 0.63 
** คือ ระดับนัยสำคญัท่ี 0.01  
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  ปจจัยความแปรปรวน (VIF) ทั้งหมดของตัวแปรตามมีคาต่ำกวาเกณฑ 5.0 แสดงถึงความไมมีนัยสำคัญ

ของการเปลี่ยนแปลงในตัวแบบ (J. F. Hair, Risher, Sarstedt, & Ringle, 2019) 

 จากตารางที่ 2 ผลการศึกษาความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใตตามวัตถุประสงคที่ 2 พบวา ความรับผิดชอบตอสังคมดานการเคารพ

มนุษยธรรม ดานความรับผิดชอบตอผูบริโภค ดานสิ่งแวดลอม ดานชุมชนและสังคม และดานความเปนธรรม มี

ความสัมพันธกับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนใตอยางมี

นัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสามารถอธิบายไดตามทฤษฎีผูมีสวนไดสวนเสีย 

ตารางท่ี 3  ความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสาม

จังหวัดชายแดนภาคใต 

ตัวแปร B Beta t Sig. 

คาคงท่ี 1.049  8.791 .000 

ดานการเคารพสิทธิ

มนุษยธรรม 

.151 .155 4.103 .000 

ดานความรบัผิดชอบตอ

ผูบริโภค 

.108 .109 2.823 .005 

ดานสิ่งแวดลอม .195 .197 5.322 .000 

ดานชุมชนและสังคม .266 .260 7.509 .000 

ดานความเปนธรรม .238 .236 6.076 .000 

R Square                                                                  .628 

Adjust R Square                                                      .624 

 จากตารางที่ 3 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงานของ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต ผลการศึกษาพบวา ความรับผิดชอบตอสังคม

ดานการเคารพมนุษยธรรม ดานความรับผิดชอบตอผูบริโภค ดานสิ่งแวดลอม ดานชุมชนและสังคม และดานความ

เปนธรรม มีความสัมพันธกับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนใต

อยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01  
 

อภิปรายผลการวิจัย 

 การศึกษาความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสาม

จังหวัดชายแดนภาคใต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต โดยผลการศึกษาพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัด

ชายแดนภาคใต ใหความสำคัญกับความรับผิดชอบตอสังคมดานความรับผิดชอบตอผูบริโภคสูงสุดเฉลี่ยเทากับ 

4.01 ซึ่งวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใหความสำคัญสูงสุด คือ การใหบริการแกลูกคาในราคาที่เปนธรรม 
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เนื่องจากวาผูบริโภคถือเปนที่มีสวนไดสวนเสียจากการดำเนินกิจการโดยตรง รองลงมา คือ กิจการใหบริการแก

ลูกคาดวยมาตรฐานเดียวกัน โดยไมคำนึงถึงเชื้อชาติและชนชั้นของลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของอนุวัต สงสม 

(2017) ศึกษาปจจัยนำและผลลัพธของการดำเนินกิจกรรมความรับผิดชอบตอสังคม: กรณีศึกษาวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมในจังหวัดสงขล   พบวาการดำเนินกิจกรรมความรับผิดชอบตอสังคมสามารถมีอิทธิพลทางตรง

ตอผลการดำเนินงานขององคกร โดยเฉพาะดานลูกคาซ่ึงมีน้ำาหนักองคประกอบมากท่ีสุดเชนเดียวกัน 

 สำหรับการศึกษาความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต ผลการศึกษาพบความสัมพันธความรับผิดชอบตอสังคมดานการ

เคารพมนุษยธรรม ดานความรับผิดชอบตอผูบริโภค ดานสิ่งแวดลอม ดานชุมชนและสังคม และดานความเปน

ธรรมมีผลตอผลการดำเนินงาน ซ่ึงจะเห็นไดวา ความรับผิดชอบตอสังคมท้ัง 5 ดานมีความสัมพันธกัน ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของธีรพร ทองขะโชค (2013) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัทจด

ทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย พบวา  ความรับผิดชอบตอสังคมดานเศรษฐกิจ ดานกฎหมาย และ

ดานจริยธรรมมีระดับสูงมาก 

สรุป 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคขอ (1) เพื่อศึกษาระดับความรับผิดชอบตอสังคมของวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสาม

จังหวัดชายแดนภาคใต ใหความสำคัญกับความรับผิดชอบตอสังคมดานความรับผิดชอบตอผูบริโภคสูงสุด สำหรับ

วัตถุประสงคขอ (2) เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงานของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต และผลการศึกษาพบความสัมพันธความรับผิดชอบตอ

สังคมดานการเคารพมนุษยธรรม ดานความรับผิดชอบตอผูบริโภค ดานสิ่งแวดลอม ดานชุมชนและสังคม และดาน

ความเปนธรรมมีผลตอผลการดำเนินงานอยางมีนัยสำคัญ จากผลการศึกษาจะเห็นไดวาวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมใหความสำคัญกับความรับผิดชอบดานผูบริโภค เนื่องจากวาผูบริโภคจะเปนผูท่ีไดรับประโยชนจากสินคา

และบริการสูงสุด 

ขอเสนอแนะ 

 ขอจำกัดในงานวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนเพียงกลุมตัวอยางของวิสาหกิจนาดกลาง

และขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใต ดังนั้น ในการวิจัยครั้งตอไปควรจะตองศึกษาตัวอยางของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมท่ัวประเทศ เพ่ือเปนการเปรียบเทียบในแตละภูมิภาคเพ่ือใหไดขอมูลท่ีครอบคลุมข้ึน 

 ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษาเรื่องความสัมพันธระหวางความรับผิดชอบตอสังคมกับผลการดำเนินงาน

ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสามจังหวัดชายแดนภาคใตนั้น คือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

สามารถนำผลการวิจัยไปศึกษาและกำหนดนโยบายตาง เพื่อพัฒนากิจการใหตรงตามความตองการอีกทั้งยังเปน

ขอมูลในการอางอิงในการศึกษาครั้งตอไป  
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การศึกษาความสัมพันธของปจจัยในตัวแบบจำลองหาปจจัยของ Fama and French และอัตราผลตอบแทน

ของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 

The Relationship Study Among the Factors from Fama and French’s Five-factor Model and  

Rate of Returns of the Service Industry in The Stock Exchange of Thailand  

อัมรัตน ตันติวัตนะ1 และธีราลักษณ สัจจะวาที2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยพายัพ 
2ผูชวยศาสตราจารยคณะบัญชี การเงินและการธนาคาร มหาวิทยาลัยพายัพ 

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

งานวิจัยเชิงปริมาณครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการใน

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยกับปจจัยตาง ๆ ในแบบจำลองหาปจจัยของ Fama-French (2015) ขอมูลทุติย

ภูมิที ่นำมาวิเคราะห ประกอบดวย ขอมูลของหลักทรัพยจดทะเบียนในกลุมอุตสาหกรรมบริการจำนวน 80 

หลักทรัพย ใชขอมูลรายสัปดาหตั้งแตเดือนมกราคม พ.ศ. 2557 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2561 รวมทั้งสิ้น 261 

สัปดาห โดยประยุกตใชแบบจำลองหาปจจัยของ Fama and French ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอ

อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการประกอบดวย 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยผลตอบแทนของ

ตลาด ปจจัยขนาดของกิจการ และปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด ณ ระดับนัยสำคัญท่ี 0.05 และ 0.10 

ตามลำดับ แตสำหรับปจจัยการทำกำไร และปจจัยดานการลงทุนนั้นไมมีความสัมพันธตออัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ  

คำสำคัญ : แบบจำลองหาปจจัยของ Fama and Fench  อัตราผลตอบแทน 

Abstract 

This quantitative research aims to study rate of return of the Service Industry in The Stock 

Exchange of Thailand by applying Five-factor model developed by Fama and French (2015). The 

secondary data of 80 listed companies in the Service Industry, weekly data from January 2014 to 

December 2018 were used. There are 261 weeks in total. The results indicated that market factor 

and business size factor have relationship at 0.05 level of significant and book to market value 
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ratio have relationship at the 0.10 level of significant. However, other factors from Five-factor 

model as profit factor and investment factor did not have relationship with rate of return.  

Keywords : Fama and Fench Five-Factor Model, Rate of Return 

 

บทนำ 

การพัฒนาทฤษฎีกลุมหลักทรัพยสมัยใหม (Modern Portfolio Theory) เริ ่มตนในป ค.ศ. 1952 โดย 

ศาสตราจารย Harry Markowitz ที่มุงเนนวิเคราะหการลงทุนของกลุมหลักทรัพยในชวงเวลาหนึ่ง แตมีขอจำกัด 

คือ ตองใชขอมูลการจับคูทีละคูทำใหเสียเวลาการคำนวณมาก ถัดมาในป ค.ศ. 1963 ศาสตราจารย William F. 

Sharpe ไดประยุกตแบบจำลองใหงายข้ึนซ่ึงเรียกกันโดยท่ัวไปวา Simplifier Model โดยหาอัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพยมีความสัมพันธกับกิจกรรมทางธุรกิจประเภทใดเพียงกิจกรรมหนึ่ง ซ่ึงแนวคิดนี้ทำใหจำนวนขอมูลลดลง

มาก ตอมา Sharpe (1964), Lintner (1965) และ Mossin (1966) ไดพัฒนาแบบจำลองตั้งราคาหลักทรัพย หรือ 

Capital Asset Pricing Model (CAPM) ที ่สามารถนำมากำหนดราคาของหลักทรัพยโดยวิเคราะหผานอัตรา

ผลตอบแทนที่เหมาะสมกับคาความเสี่ยง (Beta) ของตลาดทั้งหมดนำหลักทรัพยที่ปราศจากความเสี่ยงเขามา

พิจารณาดวย จนกระทั่งในป 1992  Fama and French พบวาตลาด มูลคาตลาดของหุน และอัตราสวนมูลคา

ตามบัญชีตอมูลคาตลาด สงผลตอผลตอบแทนของกลุมหลักทรัพย และพบวาผลตอบแทนสวนชดเชยความเสี่ยงไม

ไดมาจากความเสี่ยงตลาดอยางเดียว แตมาจากความเสี่ยงของขนาดกิจการและความเสี่ยงของมูลคาดวย ในปถัด

มานักวิจัยคูเดิม Fama and French (1993) ไดพัฒนาแบบจำลองเพิ่มขึ้นโดยมีแนวคิดนอกเหนือแบบจำลอง 

CAPM กลาวคือ ท้ังคูเห็นวาควรพิจารณาปจจัยดานขนาดของกิจการ และอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาด

ดวย ซึ่งเรียกวาแบบจำลองดังกลาววา แบบจำลองสามปจจัย (Three-factor Model) ตอมาในป ค.ศ. 1997 

Mark Cahart พัฒนาแบบจำลองใหม ซึ่งพัฒนาตอเนื่องจากแบบจำลองสามปจจัย โดยเพิ่มปจจัยดานแรงเหวี่ยง

ของผลตอบแทนในอดีตเขามารวมเปน 4 ปจจัย จึงเรียกตัวแบบนี้วาตัวแบบนี้วาตัวแบบสี่ปจจัยจากนั้น Fama 

and French (2015) ไดพัฒนาแบบจำลองสามปจจัยเดิมของตน โดยเพิ่มปจจัยอีก 2 ปจจัย ไดแก ปจจัยดาน

ความสามารถในการทำกำไร และปจจัยดานการลงทุน จึงเปนท่ีมาของแบบจำลองหาปจจัย (Five-factor Model) 

ในท่ีสุด 

 นักลงทุนในประเทศไทยไดนำแบบจำลองทางการเงินหลากหลายชนิดมาใชวิเคราะหเพ่ือการตัดสินใจและ

พยากรณอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในหลักทรัพย เพื่อที่จะไดรับผลตอบแทนจากการลงทุนที่เปนที่พึงพอใจ

แกนักลงทุน ในระดับความเสี่ยงท่ีตนเองจะรับได  

เนื่องจากประเทศไทยมีความโดดเดนในดานอุตสาหกรรมบริการ ประกอบกับการสำรวจของสภาธุรกิจ

ตลาดทุนไทยพบวานักลงทุนใหความสนใจลงทุนในหลักทรัพยจดทะเบียนของกลุมอุตสาหกรรมบริการ ทั้งนี้ กลุม

อุตสาหกรรมบริการ ประกอบดวย 6 หมวด ไดแก หมวดธุรกิจพาณิชย หมวดธุรกิจการแพทย หมวดธุรกิจสื่อและ
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สิ่งพิมพ หมวดธุรกิจบริการเฉพาะกิจ หมวดธุรกิจการทองเที่ยวและสันทนาการ และหมวดธุรกิจขนสงและโลจิ

สติกส (ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย, 2562 : ออนไลน) 

คณะผูวิจัยในฐานะนักลงทุนและผูอยูในแวดวงวิชาการ จึงสนใจศึกษาอัตราผลตอบแทนกลุมอุตสาหกรรม

บริการในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยดวยแบบจำลองหาปจจัยของ Fama and French (2015) ที่เปน

แบบจำลองลาสุดในแวดวงวิชาการดานการศึกษาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในกลุมหลักทรัพยวาเมื่อนำมา

ประยุกตใชกับหลักทรัพยในตลาดหลักทรัพยในประเทศไทยแลว จะไดผลการวิจัยไปในทิศทางทาง สามารถนำ

ปจจัยใดมาใชประโยชนไดบาง 

 

วัตถุประสงค 

เพ่ือศึกษาความสัมพันธของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยกับ

ปจจัยตาง ๆ ในแบบจำลองหาปจจัยของ Fama-French (2015) 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 ปจจัย 5 ปจจัยของ Fama and French (2015) ประกอบดวย ปจจัยตลาด ปจจัยดานขนาด ปจจัย

อัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด ปจจัยการลงทุน และปจจัยการทำกำไร ดังนั้นสมมติฐานการวิจัย จึงสามารถ

เขียนในรูปแบบของสมมติฐานวาง (H0) และสมมติฐานแยง (HA)ได ดังนี้ 

 H0 : ปจจัยแตละปจจัยจากแบบจำลองหาปจจัยไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทน 

 HA : ปจจัยแตละปจจัยจากแบบจำลองหาปจจัยมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทน 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ทฤษฎีและแนวคิด 

การพัฒนาของการคำนวณความสัมพันธระหวางอัตราผลตอบแทนและตัวแปรตาง ๆ ไดเริ่มตนพัฒนาโดย 

Markowitz (1952) ตอมา Sharpe (1963) พัฒนาแบบจำลองใหมีความงายขึ้น ตอมาไดเกิดแบบจำลองประเมิน

ราคาสินทรัพยทุน (Capital Asset Pricing Model; CAPM) โดย Sharpe (1964), Lintner (1965) และ Mossin 

(1966) 30 ปตอมา Carhart (1997) ไดพัฒนาแบบจำลองสี่ปจจัยที่เปนแบบจำลองที่มีชื่อเสียง โดย Carhart ได

พัฒนาแบบจำลองของเขามาจากแบบจำลองสามปจจัยของ Fama and French (1993)  จนกระทั่งป 2015 

Fama and French พบขอจำกัดในแบบจำลองเดิมและไดพัฒนาแบบจำลองใหมเพ่ือคำนวณหาอัตราผลตอบแทน

ของกลุมหลักทรัพย จึงเกิดแบบจำลองหาปจจัยข้ึนในท่ีสุด ในสวนนี้จะไดทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับ แนวคิดและ

แบบจำลองตาง ๆ ท่ีสำคัญ ดังตอไปนี้ 

 



240 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

1) ทฤษฎีกลุมหลักทรัพยของ Markowitz 

ทฤษฎีกลุ มหลักทรัพยของ Markowitz พิจารณาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสามารถทำไดโดย

เปรียบเทียบขอมูลท่ีคาดไวของเงินลงทุนปลายงวดกับมูลคาเงินลงทุนตนงวด หรือใชอัตราผลตอบแทนท่ีคาดไวของ

หลักทรัพย และความเสี่ยงของกลุมหลักทรัพยสามารถวัดไดโดยคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมหลักทรัพย 

อยางไรก็ตามทฤษฎีกลุมหลักทรัพยของ Markowitz ยังคงมีขอจำกัด เนื่องจากตองใชขอมูลจำนวนมากสำหรับการ

คำนวณโดยจับคูหลักทรัพยที่จะคู (Markowitz, 1952 อางถึงใน จิรัตน สังขแกว, 2542: 204-219) ทำใหตองใช

เวลามาก และมีความยุงยากตอการคำนวณ อยางไรก็ตามจากงานวิจัยนี้ของ Markowitz ทำใหเขาไดรับรางวัล

โนเบลสาขาเศรษฐศาสตรและไดรับการยกยองวาเปนบิดาแหงกลุมหลักทรัพยสมัยใหม (Modern Portfolio 

Theory) 

2) ทฤษฎีแบบจำลองดัชนีตลาดของ Sharpe 

จิรัตน สังขแกว (2542) ไดอธิบายและตีความแบบจำลองดัชนีตลาดของ Sharpe (1964) ซึ่งไดพัฒนา

แบบจำลองมาจากงานของ Markowitz ใหคำนวณไดงายขึ้นและใชเวลาคำนวณนอยลง ซึ่งในชวงแรก เรียกกัน

โดยทั่วไปวา Simplifier Model อันหมายถึงแบบจำลองที่งายขึ้น แบบจำลองนี้มีสมมติฐานวาความผันผวนของ

อัตราผลตอบแทนหลักทรัพยแตละชนิดไมไดขึ้นอยูกับลักษณะเฉพาะของหลักทรัพยเพียงอยางเดียว แตยังไดรับ

อิทธิพลจากการเปลี่ยนแปลงสภาวะเศรษฐกิจ และธุรกิจอีกดวย ดังนั้นจึงมีความคิดวาควรหาวาอัตราผลตอบแทน

ของหลักทรัพยแตละหลักทรัพยมีความสัมพันธกับกิจกรรมทางธุรกิจกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง โดยความสัมพันธจะ

อยูในรูปดัชนี ตามแนวคิดจะทำใหจำนวนขอมูลลดลง โดยอัตราผลตอบแทนและความเสี่ยงของ Sharpe  

3) ทฤษฎีแบบจำลองประเมินราคาสินทรัพยทุน (Capital Asset Pricing Model; CAPM) 

ทฤษฎีแบบจำลองการประเมินราคาสินทรัพยทุน หรือที่รูจักกันโดยทั่วไปวาแบบจำลองการตั้งราคา

หลักทรัพย  ไดพัฒนาแนวคิดมาจากทฤษฎีกลุมหลักทรัพยของ Markowitz โดย Sharpe (1964), Lintner (1965) 

และ Mossin (1966) เปน 3 นักวิจัยที่มีผลงานการพัฒนาแบบจำลองนี้ ออกตีพิมพในชวงเวลาที่ใกลเคียงกัน เพ่ือ

อธิบายการประเมินอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย และกลุมหลักทรัพยในตลาด โดยหาจากคาความเสี่ยงของ

หลักทรัพย พบวาปจจัยแคปจจัยเดียวท่ีสงผลตออัตราผลตอบแทนก็คือความเสี่ยงจากตลาด แตแบบจำลอง CAPM 

ยังคงมีขอโตแยงเนื ่องจากไมสอดคลองในทางปฏิบัติ (โบดี้, เคน และมารคัส, 2550) อันเนื่องมากจากมีขอ

สมมติฐานเบื้องตนกอนการนำมาใชหลายประการที่ยังไมสามารถแกไขได จวบจนถึงปจจุบัน ทั้งนี้แบบจำลองนี้

ยังคงเปนแบบจำลองระดับคลาสิคที่นักการเงินทุกคนตองทำความเขาใจและเรียนรูเพื่อนำไปประยุกตใช โดย

สมการ CAPM แสดงในสมการท่ี (1) ดังนี้ 

Ri = Rrf + (Rm – Rrf) βI + ε      (1) 

เม่ือ  Ri หมายถึง  อัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวังของหลักทรัพย i 

RRF หมายถึง  อัตราผลตอบแทนท่ีปราศจากความเสี่ยง 
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Rm หมายถึง อั ตราผลตอบแทนท่ีคาดหวังของตลาด 

βi หมายถึง  คาเบตาของหลักทรัพย 

ε หมายถึง  คาความคลาดเคลื่อน 

4) ทฤษฎีแบบจำลองสามปจจัย (THREE-FACTOR MODEL) 

Fama and French (1992) ไดทดสอบผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยในตลาดหลักทรัพยสหรัฐอเมริกา

พบวาตัวแปรที่สงผลผลตอบแทน ไดแก อัตราผลตอบแทนของตลาด ขนาดของกิจการ และอัตราสวนมูลคาตาม

บัญชีตอมูลคาตลาดของกิจการ ยังพบอีกวาผลตอบแทนสวนชดเชยความเสี่ยงไมไดมาจากความเสี่ยงตลาดเพียง

อยางเดียว แตรวมถึงความเสี่ยงของขนาดกิจการและความเสี่ยงของมูลคาดวย ในปถัดมา Fama-French (1993) 

พัฒนาแบบจำลองเพิ่มโดยมีแนวคิดนอกเหนือแบบจำลอง CAPM วามีอีก 2 ปจจัยที่ตองพิจารณา คือ ปจจัยดาน

ขนาดของกิจการ และอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาด โดยอยูในสมการ ดังนี้ 

Ri – Rf = αi + βi(Rm – Rf) + si(SMB) + hi(HML) + ε   (2) 

แบบจำลองสามปจจัยมีตัวแปรท่ีเหมือนกับตัวแปรจากสมการ (1) โดยมีตัวแปรเพ่ิมเติม ดังนี้ 

si หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์ของ SMB 

SMB หมายถึง  อัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยขนาดเล็กลบดวยอัตรา 

ผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยขนาดใหญ 

hi หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์ของ HML 

HML  หมายถึง  อัตราผลตอบแทนเฉลี่ยกลุมหลักทรัพยท่ีมีมูลคาทางบัญชีตอ 

มูลคาตลาดสูงลบดวยอัตราเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีมูลคา 

ทางบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ 

5) ทฤษฎีแบบจำลองส่ีปจจัย (FOUR-FACTOR MODEL) 

Carhart (1997) พัฒนาแบบจำลองของตนโดยสืบเนื่องมาจากแบบจำลองสามปจจัยของ Fama and 

French (1993) ประกอบดวย ปจจัยตลาดจากแบบจำลอง CAPM ปจจัยดานขนาดของกิจการ ปจจัยดาน

อัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาด โดยเพ่ิมปจจัยผลตอบแทนในอดีต โดยเขียนในรูปสมการ ดังนี้ 

Ri − Rf = αi + βi(Rm −Rf) + si(SMB) + hi(HML) + wi(WML) + ε  (3) 

 

แบบจำลองสี่ปจจัยมีตัวแปรท่ีเหมือนกับตัวแปรจากสมการ (2) โดยไดเพ่ิมตัวแปรดังนี้ 

   Wi หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์ของหลักทรัพย i 

WML หมายถึง  อัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีมูลคาในอดีตสูง 

ลบอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมูลคาในอดีตต่ำ 
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6) ทฤษฎีแบบจำลองหาปจจัย (FIVE-FACTOR MODEL) 

 Fama and French (2015) ไดพัฒนาแบบจำลองตอเนื ่องจากแบบจำลองสามปจจัย (Fama and 

French, 1993) โดยเพิ่มปจจัยอีก 2 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานความสามารถในการทำกำไรของกิจการ และปจจัย

ดานการลงทุนของกิจการ โดยเขียนในรูปของสมการได ดังนี้ 

Ri - Rf = αi + βi(Rm - Rf) + si(SMB) + hi(HML) + ri(RMW) + ci(CMA)  + ε (4) 

แบบจำลองหาปจจัยมีตัวแปรท่ีเหมือนกับตัวแปรจากสมการ (2) โดยไดเพ่ิมตัวแปรดังนี้ 

เม่ือ   Ri หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์ของหลักทรัพย i 

RMW หมายถึง  อัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีความสามารถในการทำ 

     กำไรสูงลบดวยอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมี   

                                          ความสามารถทำกำไรต่ำ 

Ci หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์ของ (CMA)   

CMA หมายถึง  อัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีคาใชจายในการลงทุน 

                             สูงลบดวยอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีคาใชจายใน 

                 การลงทุนต่ำ 

โดยปจจัยท้ังหาของแบบจำลองหาปจจัยของ Fama-French มีดังตอไปนี้ 

ปจจัยที่ 1 ปจจัยอัตราผลตอบแทนของตลาด (Rm-Rf) คือ อัตราผลตอบแทนของตลาดลบดวย

อัตราผลตอบแทนท่ีปราศจากความเสี่ยง 

ปจจัยที ่ 2 ปจจัยดานขนาดของกิจการ (SMB) คือ ปจจัยความเสี ่ยงของผลตางของอัตรา

ผลตอบแทนที่เกี่ยวของกับขนาดของกิจการ ซึ่งแตกตางกับในแตละชวงเวลาระหวางอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของ

กลุมตัวอยางสามกลุมขนาดเล็กกับอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของสามกลุมขนาดใหญ โดยจากสมมติฐานที่คาดไว

กิจการที่มีขนาดเล็กหรือกิจการที่มีมูลคาตามตลาดต่ำจะทำใหอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยต่ำ เนื่องจากธุรกิจที่มีขนาด

เล็กยอมมีความเสี่ยงมากกวาธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ นักลงทุนจึงคาดหวังอัตราผลตอบแทนท่ีสูงในการลงทุนในธุรกิจท่ี

มีขนาดเล็ก  

ปจจัยที่ 3 ปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด (HML) คือ ปจจัยความเสี่ยงของผลตาง

ของอัตราผลตอบแทนที่เกี ่ยวกับอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด ซึ่งมีความแตกตางกับในแตละชวงเวลา

ระหวางผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยสองกลุมที่มีอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาดสูงกับอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ  

ปจจัยที่ 4 ปจจัยดานความสามารถในการทำกำไรของกิจการ (RMW) หมายถึง ความเสี่ยงท่ี

สงผลตอนักลงทุนเนื่องจากความสามารถในการทำกำไรของกิจการ กลาวไดอีกนัยหนึ่งวาผูถือหุนสามัญตองสูญเสีย

การลงทุนซึ่งแสดงในงบแสดงฐานะทางการเงินในสวนของเจาของ โดย RMW แทนผลตางของอัตราผลตอบแทน
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เฉลี่ยของกิจการที่มีความสามารถในการทำกำไรสูงกับอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกิจการที่มีความสามารถในการ

ทำกำไรต่ำ  

ปจจัยท่ี 5 ปจจัยดานการลงทุนของกิจการ (CMA) คือ การท่ีเจาของกิจการมีการขยายการลงทุน 

หรือมีการลงทุนมากขึ้น ทำใหมีความเสี่ยงมากเนื่องจากความไมแนนอนของผลตอบแทนที่กิจการลงทุน ดังนั้น

ผลตอบแทนท่ีคาดหวังนั้นจึงสูง แตหากกิจการไมมีการลงทุนเพ่ิมกิจการก็จะไมเกิดการขยายตัว ทำใหผลตอบแทน

ที่คาดหวังนอยกวาเพราะกิจการมีความเสี่ยงนอย โดย CMA คือ ผลตางของผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยที่มี

การลงทุนสูงกับผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยท่ีมีการลงทุนต่ำต่ำ 

  

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ขวัญฤทัย วชิรพันธสถิต (2550) วิเคราะหผลตอบแทนดัชนี SET50 พบวาปจจัยที่สงผลตอผลตอบแทน 

ไดแก ปจจัยตลาด และปจจัยดานขนาดของกิจการ แตปจจัยดานอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาดไมมี

ความสัมพันธตออัตราผลตอบแทน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของสรายุทธ หินยศ (2554) และเกรียงไกร กอนคำ 

(2557) จากการศึกษาสุจิตรา จิตรีเมต (2559) พบวาหลักทรัพยที่ใหผลตอบแทนสูง คือ กลุมหลักทรัพยที่มีขนาด

ใหญ และมูลคาตามบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ จากการศึกษาของสุกัญญา ภูสุวรรณรัตน และลิศรา เตชะเสริมสุขกูล 

(2554) พบวากลุมหลักทรัพยขนาดเล็ก และอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดสูงใหอัตราผลตอบแทนสูง 

สอดคลองกับการศึกษาของธีรวิทย บุญชวย และชัยวัฒน นิ่มอนุสสรณกุล (2560) การศึกษาของเมษิณี เครือหลา 

(2560) พบวากลุมหลักทรัพยที่ใหผลตอบแทนเฉลี่ยสูง คือ กลุมหลักทรัพยที่มีขนาดกลางที่มีมูลคาทางบัญชีตอ

มูลคาตลาดสูง และกลุมหลักทรัพยท่ีมีขนาดกิจการขนาดเล็กท่ีมีมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดสูง  

 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชขอมูลทุติยภูมิ (Secondary 

Data) ขอมูลที่นำมาวิเคราะหเปนขอมูลของรายสัปดาหตั้งแตเดือนมกราคม พ.ศ. 2557 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 

2561 รวมท้ังสิ้น 261 สัปดาห โดยประชากรท่ีนำมาศึกษาไดแก หุนสามัญของบริษัทจดทะเบียนในกลุมหลักทรัพย

อุตสาหกรรมบริการในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย จำนวน 80 หลักทรัพย โดยประยุกตแบบจำลองหาปจจัย 

(Five-factor Model) มาศึกษาความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของกลุมหลักทรัพยนี้ 

 

วิธีการจัดกลุมตัวแปร 

1). ปจจัยดานขนาดของกิจการ (Small Minus Big: SMB) แบงออกเปน 3 กลุม ไดแก กิจการขนาดใหญ 

กิจการขนาดกลาง และกิจการขนาดเล็ก พิจารณาจากมูลคาตลาด (Market Value) โดยกิจการขนาดใหญมีคา
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เปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 70 ถึง รอยละ 100 กิจขนาดกลางมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 31 ถึงรอยละ 69 

และกิจขนาดเล็กมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 0 ถึงรอยละ 30  

2). ปจจัยดานอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด (High Minus Low: HML) แบงออกเปน 3 กลุม ไดแก 

กิจการที่มีอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาดสูง กิจการที่มีอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด ปานกลาง และ

กิจการที่มีอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ พิจารณาจากอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด (Book to 

Market Ratio) โดยกิจการท่ีมีอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาดสูงมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 70 ถึง รอย

ละ 100 ระดับกลางมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 31 ถึงรอยละ 69 และต่ำมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 0 

ถึงรอยละ 30  

3). ปจจัยดานความสามารถในการทำกำไรของกิจการ (Robust Minus Weak: RMW) แบงออกเปน 3 

กลุม ไดแก กิจการท่ีมีความสามารถในการทำกำไรสูง กิจการท่ีมีความสามารถในการทำกำไรปานกลาง และกิจการ

ที่มีความสามารถในการทำกำไรต่ำ พิจารณาจากการทำกำไรของกิจการ จากการศึกษาของ Martins and Eid 

(2015) แนะนำใหเปลี่ยนวิธีการคำนวณตัวแปรโดยใชกำไรกอนดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคา และคาใชจายตัด

จำหนาย (EBITDA) จัดกลุมโดยกิจการที่มีความสามารถในการทำกำไรสูงมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 70 ถึง 

รอยละ 100 ปานกลางมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 31 ถึงรอยละ 69 และความสามารถในการทำกำไรต่ำมีคา

เปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 0 ถึงรอยละ 30  

4). ปจจัยดานการลงทุน (Conservative Minus Aggressive: CMA) แบงออกเปน 3 กลุม ไดแก กิจการ

ที่มีการลงทุนสูง กิจการที่มีการลงทุนปานกลาง และกิจการที่มีการลงทุนต่ำ พิจารณาจากการลงทุนของกิจการ 

จากการศึกษาของ Martins and Eid (2015) แนะนำใหเปลี่ยนวิธีการคำนวณตัวแปรจากสินทรัพยเปนรายจาย

เพ่ือการไดมาของสินทรัพยท่ีนำมาใชในการดำเนินการเพ่ือหารายได (CAPEX) จัดกลุมโดยกิจการท่ีมีการลงทุนสูงมี

คาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 70 ถึง รอยละ 100 ปานกลางมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 31 ถึงรอยละ 69 

และกิจการท่ีมีการลงทุนต่ำมีคาเปอรเซ็นไทลระหวางรอยละ 0 ถึงรอยละ 30  

 

การคำนวณตัวแปร  

1). สวนชดเชยความเสี่ยงของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ ((Ri - Rf)service) คำนวณจาก

การจัดกลุมหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการที่มีขอมูลยอนหลัง 5 ปไดครบถวน โดยมีจำนวนประชากร 80 

หลักทรัพย และนำมาคำนวณหาอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ0

1  

2). อัตราผลตอบแทนตลาด (Rm) 

 

 
1 จากงานวิจยัของ Fama and French (2015) สามารถนำอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย หรืออัตราผลตอบแทนของกลุมหลักทรัพยมาเปนตัวแปร

ตามในการพิจารณา 
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Rm = ln 
Rt
Rt−1

×  100 

เม่ือ   Rm หมายถึง  อัตราผลตอบแทนของตลาด 

Rt หมายถึง  ดัชนีหลักทรัพย ณ ชวงเวลา t 

Rt-1 หมายถึง  ดัชนีหลักทรัพย ณ ชวงเวลา t-1 

3). อัตราตราผลตอบแทนท่ีปราศจากความเสี่ยง (Rf) 

Rf = ln 
Rt
Rt−1

×  100 

เม่ือ   Rf หมายถึง  อัตราผลตอบแทนท่ีปราศจากความเสี่ยง 

Rt หมายถึง  อัตราผลตอนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 1 ป ณ ชวงเวลา t 

Rt-1 หมายถึง  อัตราผลตอบแทนของพันธบัตรรัฐบาลอายุ 1 ป  

ณ ชวงเวลา t-1 

4). อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (Ri) 

Ri = ln 
Rt
Rt−1

×  100 

เม่ือ   Ri หมายถึง  อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

Rt หมายถึง  ราคาปดรายสัปดาหหลักทรัพย ณ ชวงเวลา t 

Rt-1 หมายถึง  ราคาปดรายสัปดาหหลักทรัพย ณ ชวงเวลา t-1 

5). ตัวแปรปจจัยดานขนาดของกิจการ (SMB) คำนวณจากอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพย

ขนาดเล็กลบดวยอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของหลักทรัพยขนาดใหญ  

6). ตัวแปรปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด (HML) คำนวณจากอัตราผลตอบแทนเฉลี่ย

ของกลุมหลักทรัพยที่มีมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดสูงลบดวยอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยที ่มี

มูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ 

7). ตัวแปรปจจัยความสามารถในการทำกำไร (RMW) คำนวณจากอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยกลุม

หลักทรัพยที่มีความสามารถในการทำกำไรสูงลบดวยอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยที่มีความสามารถ

ในการทำกำไรต่ำ 

8). ตัวแปรปจจัยดานการลงทุน (CMA) คำนวณจากอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ี

มีคาใชจายในการลงทุนต่ำลบดวยอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของกลุมหลักทรัพยท่ีมีคาใชจายในการลงทุนสูง 

 

การวิเคราะหขอมูล 

วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาในการศึกษาความสัมพันธของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ

ในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยกับปจจัยตาง ๆ ในแบบจำลองหาปจจัยของ Fama-French (2015) ดวยวิธี

ประมาณคากำลังนอยนอยท่ีสุดดวยโปรแกรมทางเศรษฐมิติ  
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กระบวนการวิเคราะห  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาสามารถจัดกลุมหลักทรัพยตามแบบจำลองหาปจจัยไดจำนวนทั้งสิ้น 27 กลุม และพบวาในแต

ละชวงปจำนวนหลักทรัพยในแตละกลุมมีจำนวนท่ีแตกตางกัน 

ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนของกลุมหลกัทรัพย (รอยละ) 

กลุม  2557 2558 2559 2560 2561 

SH 
สูง 16.93 36.77 19.72 24.51 21.94 

ต่ำ -21.54 -26.53 -24.69 -27.73 -47.65 

SM สูง 47.80 45.20 21.20 26.91 24.97 

รวบรวมขอมลูราคาปดในแตละสปัดาห ของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการในตลาดหลักทรัพยแหง 

ประเทศไทย และอัตราสวนทางการเงิน ระหวางเดือนมกราคม พ.ศ. 2557 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2561 

สรุปผลการศึกษาแบบจำลองหาปจจัย 

แบบจำลองหาปจจยั (Five-Factor Model) 

แบบจำลองหาปจจยั: Ri − Rf = αi + βi(Rm −Rf) + si(SMB) + hi(HML) + ri(RMW) + ci(CMA)  + ε 

 

  

 

 

ปจจัยดานการทำกำไร 

R = 0 -30% 

M = 31 – 70% 

W = 71 – 100% 

Market Risk Premium = Rm -Rf 

ปจจัยดานขนาด = 
(S/H+S/M+S/L)

3
 – 

(B/H+B/M+B/L)
3

 

ปจจัยดานมูลคาของกิจการ (HML) = 
(S/H+B/H)

2
 -  

(S/L+B/L)
2

 

ปจจัยดานการทำกำไร =  (SR−SW)+(BR−BW)
2

 

ปจจัยดานการลงทุน = 
(SC−SA) +(BC−BA)

2
 

 

 

 

 

 

ปจจัยดานขนาด  

S = 0 - 30% 

M = 31 – 70% 

B = 71 – 100% 

 

 

 

ปจจัยดานมูลคา 

H = 0 -30% 

M = 31 – 70% 

L = 71 – 100% 

 

 

 

ปจจัยดานการลงทุน 

C = 0 -30% 

M = 31 – 70% 

A = 71 – 100% 
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ต่ำ -22.31 -32.85 -23.28 -26.19 -34.54 

SL 
สูง 26.83 31.47 39.00 14.90 21.58 

ต่ำ -15.42 -17.24 -34.89 -17.50 -30.67 

MM 
สูง 44.77 30.94 19.56 41.40 12.62 

ต่ำ -18.23 -50.51 -21.17 -34.32 -23.25 

ML 
สูง 24.82 20.07 25.42 15.42 30.14 

ต่ำ -18.98 -21.96 -27.94 -15.42 -21.95 

SWk 
สูง 47.80 45.20 39.00 24.51 21.94 

ต่ำ -22.31 -32.85 -34.89 -27.73 -47.65 

MMe 
สูง 38.61 30.94 19.56 41.40 30.14 

ต่ำ -15.86 -50.51 -21.17 -34.32 -19.78 

SC 
สูง 47.80 45.20 16.95 16.53 21.94 

ต่ำ -22.31 -32.85 -23.28 -26.19 -47.65 

SMm 
สูง 26.83 33.65 39.00 26.91 21.58 

ต่ำ -21.54 -26.53 -34.89 -17.50 -18.00 

MMm 
สูง 13.35 13.60 25.42 15.42 30.14 

ต่ำ -18.23 -21.96 -27.94 -34.32 -23.25 

MA 
สูง 44.77 30.94 19.56 41.40 9.53 

ต่ำ -15.34 -50.51 -16.13 -16.25 -14.61 

จากตารางขางตนแสดงกลุมหลักทรัพยที่ใหอัตราผลตอบแทนสูง ประกอบดวย กิจการขนาดเล็กและมี

อัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดระดับกลาง (SM) กิจการขนาดเล็กและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคา

ตลาดต่ำ (SL) กิจการขนาดกลางและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดระดับกลาง (MM) กิจการขนาด

กลางและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ (ML) กิจการขนาดเล็กและมีความสามารถในการทำกำไรต่ำ 

(SWk) กิจการขนาดกลางและมีความสามารถในการทำกำไรระดับกลาง (MMe) กิจการขนาดเล็กและมีการลงทุน

ต่ำ (SC) กิจการขนาดเล็กและมีการลงทุนระดับกลาง (SMm) กิจการขนาดกลางและมีการลงทุนระดับกลาง 

(MMm) กิจการขนาดกลางและมีการลงทุนสูง (MA) และกลุมหลักทรัพยที่ใหอัตราผลตอบแทนต่ำ ไดแก กิจการ

ขนาดเล็กและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดสูง (SH) กิจการขนาดเล็กและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชี

ตอมูลคาตลาดระดับกลาง (SM) กิจการขนาดเล็กและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำ (SL) กิจการ

ขนาดกลางและมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดระดับกลาง (MM) กิจการขนาดเล็กและมีความสามารถ

ในการทำกำไรต่ำ (SWk) กิจการขนาดกลางและมีความสามารถในการทำกำไรระดับกลาง (MMe) กิจการขนาด

เล็กและมีการลงทุนต่ำ (SC) กิจการขนาดเล็กและมีการลงทุนระดับกลาง (SMm) กิจการขนาดกลางและมีการ

ลงทุนระดับกลาง (MMm) กิจการขนาดกลางและมีการลงทุนสูง (MA)  
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การทดสอบดวยวิธีกำลังสองนอยที่สุดพบวาปจจัยจากแบบจำลองหาปจจัยของ Fama and French 

(2015) ที ่สามารถพยากรณอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุ มอุตสาหกรรมบริการประกอบดวยปจจัย

ผลตอบแทนของตลาด ปจจัยขนาดของกิจการ และปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด แตปจจัยการทำ

กำไรและปจจัยดานการลงทุนไมมีความสัมพันธตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ โดย

อยูในรูปของสมการดังนี้ 

 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

แบบจำลอง ปจจัย Coefficient Sig 

แบบจำลองหาปจจัย 

ปจจัยตราผลตอบแทนของตลาด 0.796632 0.0000* 

ปจจัยขนาดของกิจการ 0.024370 0.0001* 

ปจจัยอัตราสวนมลูคาบัญชีตอมูลคาตลาด -0.008153 0.0939** 

ปจจัยความสามารถในการทำกำไร 0.001678 0.7645 

ปจจัยดานการลงทุน -0.005447 0.2511 

* ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ณ ระดับนัยสำคัญท่ี 0.05 

** ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ณ ระดับนัยสำคัญท่ี 0.10 

จากการทดสอบสมมติฐานแบบจำลองหาปจจัยพบวาปจจัยที่มีความสัมพันธตออัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการประกอบดวย 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยผลตอบแทนของตลาด ปจจัยขนาดของ

กิจการ และปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด แตปจจัยการทำกำไร และปจจัยดานการลงทุนไมมี

ความสัมพันธตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ โดยปจจัยผลตอบแทนของตลาดและ

ปจจัยขนาดของกิจการมีความสัมพันธ ณ ระดับนัยสำคัญที่ 0.05  และปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด 

มีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทน ณ ระดับนัยสำคัญท่ี 0.1 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาพบวาปจจัยจากแบบจำลองหาปจจัยของ Fama and French (2015) ที่สามารถพยากรณ

อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการประกอบดวยปจจัยผลตอบแทนของตลาด ปจจัยขนาด

ของกิจการ และปจจัยอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด แตปจจัยการทำกำไรและปจจัยดานการลงทุนไมมี

ความสัมพันธตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกลุมอุตสาหกรรมบริการ ซึ่งสอดคลองกับตัวแบบจำลองสาม

ปจจัยของ Fama and French (1993) ดังนั้นจึงสามารถใชแบบจำลองสามปจจัยในการวิเคราะหอัตรผลตอบแทน

ได 

E(Ri- Rf)service = -0.027157 + 0.796632(Rm- Rf) + 0.024370(SMB) - 0.008153(HML) 
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เมื่อนำมาเปรียบเทียบพบวาไมสอดคลองกับการศึกษาของขวัญฤทัย วชิรพันธสถิต (2550) ที่ปจจัยดาน

อัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดไมสามารถอธิบายอัตราผลตอบแทน จากการเปรียบเทียบกับการศึกษา

ของธีรวิทย บุญชวย และชัยวัฒน นิ่มอนุสรณกุล (2554) พบวาสอดคลองเพียงบางชวงป คือ ป พ.ศ. 2559 และป 

พ.ศ. 2561 เม่ือเปรียบเทียบการศึกษาของสุจิตรา จิตรีเมต (2559) พบวาไมสอดคลองเพราะไมพบวากิจการขนาด

ใหญท่ีมีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดต่ำใหอัตราผลตอบแทนสูง แตสอดคลองกับการศึกษาของสุกัญญา 

ภู สุวรรณ และลิศรา เตชะเสริมสุขกุล (2554) คือ กิจการขนาดเล็กใหอัตราผลตอบแทนที่สูง นอกจากนี ้ยัง

สอดคลองกับการศึกษาสรายุทธ หินยศ (2554) และเกรียงไกร กอนคำ (2557) เฉพาะสวนปจจัยตลาด ปจจัย

ขนาดของกิจการ และปจจัยดานอัตราสวนมูลคาบัญชีตอมูลคาตลาด นอกจากนี้ไมสอดคลองกับการศึกษาเมษิณี 

เครือหลา (2560) เพราะจากการศึกษาพบวาปจจัยดานการลงทุน และปจจัยดานการทำกำไรไมมีความสัมพันธกับ

อัตราผลตอบแทน 

 

ขอเสนอแนะ 

1. จากตารางแสดงอัตราผลตอบแทนของกลุมหลักทรัพย นักลงทุนสามารถลงทุนในหลักทรัพยของกิจการ

ขนาดเล็กหรือขนาดกลาง เนื่องจากใหอัตราผลตอบแทนรายสัปดาหท่ีสูง โดยเปนหลักทรัพยของกิจการขนาดเล็กท่ี

มีอัตราสวนมูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดระดับกลางหรือต่ำ หรือมีความสามารถในการทำกำไรต่ำ หรือที่มีการ

ลงทุนต่ำหรือระดับกลาง และสวนของหลักทรัพยของกิจการขนาดกลางจะเปนหลักทรัพยของกิจการท่ีมีอัตราสวน

มูลคาทางบัญชีตอมูลคาตลาดระดับกลางหรือต่ำ หรือที่มีความสามารถในการทำกำไรระดับกลาง หรือที่มีการ

ลงทุนระดับกลางหรือสูง อยางไรก็ตามนักลงทุนตองพิจารณาอยางรอบคอบเนื่องจากหลักทรัพยจากกลุมดังกลาวมี

โอกาสท่ีใหอัตราผลตอบแทนท่ีต่ำเชนกัน 

2. นักลงทุนสามารถนำตัวแปรปจจัยตลาด ตัวแปรดานขนาดของกิจการ และตัวแปรอัตราสวนมูลคาบัญชี

ตอมูลคาตลาดเพื่อประกอบการตัดสินใจในการลงทุนในกลุมอุตสาหกรรมบริการในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศ

ไทย แตยังไมควรนำปจจัยดานความสามารถในการทำกำไร และปจจัยดานการลงทุนมาใช เนื่องจากผลการ

วิเคราะหในงานวิจัยนี ้ พบวา สองปจจัยหลังไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยในกลุม

อุตสาหกรรมดังกลาว 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไผ 

  ในการศึกษาครั้งตอไปสามารถนำหลักทรัพยหรือกลุมอุตสาหกรรมอื่น ๆ ที่มีอยูในตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทยมาทดสอบประสิทธิภาพของแบบจำลองหาปจจัยหรือนำไปทดสอบในกลุมอุตสาหกรรมตาง ๆ ใน

ตลาดหลักทรัพยของประเทศอ่ืน ๆ และตองพึงระวังการคำนวณตัวแปรการจัดกลุมหลักทรัพย เนื่องจากในแตละป

ขนาดของกิจการ อัตราสวนมูลคาตลาดตอมูลคาบัญชี การลงทุน และการทำกำไร เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงตาม

ขอมูลท่ีแสดงในงบการเงินของกิจการ  



250 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

บรรณานุกรม 

เกรียงไกร กอนคำ. (2557). การเปรียบเทียบประสิทธิภาพกลุมหลักทรัพยตามปจจัยพื้นฐาน กลุมหลักทรัพยตาม 

  อุตสาหกรรม และกลุมหลักทรัพยสุมเลือก โดยใชแบบจำลองราคาสี่ปจจัย.การคนควาอิสระ บริหารธุรกิจ 

  มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 

ขวัญฤทัย วชิรพันธสถิต. (2550). การวิเคราะหความเสี่ยงและอัตราผลตอบแทน ของหลักทรัพยในกลุมดัชน ีSET  

  50 ของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย โดยใชแบบจำลองสามปจจัย. การคนควาอิสระ บริหารธุรกิจ 

  มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 

จิรัตน สังขแกว. (2544). การลงทุน. (พิมพครั้งท่ี 4). กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย. (2562). การจัดกลุมอุตสาหกรรมและหมวดธุรกิจ. [ออนไลน]. เขาถึงเม่ือ วันท่ี  

  11 กรกฎาคม 2562: จากhttps://www.set.or.th/th/regulations/simplified_ 

  regulations/Industry_sector_p1.html 

ธีรวิทย บุญชวย และชัยวัฒน นิ่มอนุสสรณกุล. (2560). การวิเคราะหความเสี่ยงและอัตราผลตอบแทนของ 

  หลักทรัพยหมวดเทคโนโลยีสารสนเทศ และการสื่อสารในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย. [ออนไลน].   

  เขาถึงเมื ่อ 25 มิถุนายน 2562: จากhttps://www.econ.cmu.ac.th/econ_paper/?panel=paper 

  &std_id=571632026 

โบดี้, ซวี, เคน, อเล็ก, มารคัส, อลาน. เจ. (2550). การลงทุน: แนวคิดและทฤษฎี แปลจาก Investments  

 แปลโดย รวี ลงกานี. กรุงเทพฯ: แมคกรอ-ฮิล.  

เมษิณี เครือเหลา. (2560). การเปรียบเทียบประสิทธิภาพของแบบจำลองกำหนดราคาหลักทรัพยของ CAPM  

  แบบจำลองกำหนดราคาหลักทรัพย 3 ปจจัย และ 5 ปจจัย กรณีศึกษา : ประเทศไทย. การคนควาอิสระ  

  เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

สุกัญญา ภูสุวรรณรัตน และลิศรา เตชะเสริมสุขกูล. (2550). การทดสอบความสามารถของตัวแบบประเมินราคา 

  สินทรัพยทุน (CAPM) กับตัวแบบสามปจจัยของ Fama-French ในการพยากรณ ผลตอบแทนของ 

  หลักทรัพย. วารสารการจัดการสมัยใหม, 15 (2), 101-116. 

สุจิตรา จิตรีเมต. (2559). การประเมินอัตราผลตอบแทนและความเสี่ยงของหลักทรัพย ในตลาดหลักทรัพย  



251 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

เอ็ม เอ ไอ โดยใชแบบจำลอง 3 ปจจัยของ Fama–French. การคนควาอิสระ วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 

  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

สรายุทธ หินยศ. (2554). การใชแบบจำลองราคาสี่ปจจัยเพื่อทดสอบประสิทธิภาพของกลุมหลักทรัพยจัดตาม 

  ลักษณะเฉพาะของหุน ในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย.การคนควาอิสระ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

  มหาวิทยาลัยเชียงใหม.  

Carhart, M. M. (1997 ) .  On Persistence in Mutual Fund Performance. The Journal of Finance. 52  

  (1), 57–82. 

Fama, E. F. and French, K. R. (1992). The Cross-Section of Expected Stock Returns. The Journal of  

  Finance. 47, 427-465.  

Fama, E. F. and French, K. (1993). Common Risk Factors in the Return on stock and Bond. The  

  Journal of Financial Economics. 33, 427-465.  

Fama, E. F. and French, K. R. (2015). A Five-Factor Asset Pricing Model. Journal of Financial  

  economics. 116, 1-22 

Investing.com. (2562). SET SERVICE (THSERVICE). [ออนไลน ]. เข าถ ึงเม ื ่อว ันท่ี 20 ต ุลาคม 2562: จาก  

  https://th.investing.com/indices/set-technology-historical-data 

Martin, C. C., Eid, W. Jr. (2015). Pricing Asset with Fama and French 5-Factor Model: a Brazilian  

  market novelty. Retrieved from https://www.researchgate.net/publication/277020668_ 

  Pricing_Assets_with_Fama_and_French_5-Factor_Model_a_Brazilian_market_novelty 

Sharpe, W. F. (1964). Capital Asset Prices: A Theory of Market Equilibrium under Conditions of Risk.  

  Journal of Finance, 19, 425-442.  

 

 



252 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารและการตรวจสอบขาวปลอม (Fake news) ของนักศึกษา :  

กรณีศึกษา ขาวเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเช้ือโควิด (COVID-19)   

News and Information Exposure Behavior and Information Checking on Fake news of 

College Students : In Case of Information related to COVID-19 Pandemic 

 

อิทธิพล วรานุศุภากุล1 จินตวีร เกษมศุข2 และ พิทยา พละพลีวัลย3 

 

1-3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร สถาบันการจัดการปญญาภวิัฒน

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  บทความฉบับนี้มีวัตถุประสงคในการศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารและการตรวจสอบขาว

ปลอม  การศึกษาครั้งนี้ใชวิธีการสัมภาษณ (In-depth interview) จากนักศึกษาชั้นปท่ี 1 สาขาวิชาวารสารศาสตร

คอนเวอรเจนท คณะนิเทศศาสตร สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน จำนวน 30 คน  ผลการศึกษาแบงเปน

พฤติกรรมเปดรับขอมูลขาวสารทั้งจากสื่อมวลชนรูปแบบเดิมและสื่อใหม ความรูเกี่ยวกับขาวปลอม (Fake news) 

การตรวจสอบขาวปลอม และการเปดรับขอมูลขาวสารเก่ียวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) 

คำสำคัญ :  ขาวปลอม  พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสาร  การตรวจสอบขอมูลขาวสาร 

Abstract 

 This article aims to study news and information exposure behavior and information 

checking on fake news. This study uses in-depth interviews from 26 first year students from 

Department of Convergence Journalism, Faculty of Communication Arts, Panyapiwat Institute of 

Management.  The results of the study revealed that the main informants’ news and information 

exposure behavior was through the old media and new media by categorizing recipients according 

to the news and information exposure behavior.   

 In addition, this study also found that the factors that affect the news and information 

checking include the recipient's knowledge about the fake news and the characteristics, interests, 

and beliefs of the recipient.  As for the news and information checking, it was found that the 
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informants that have news and information exposure behavior through new media will use the 

method of checking the information with a majority and reasoning. 

Keywords : fake news, news and information exposure behavior, Information checking 

 
บทนำ  

 การพัฒนาทางเทคโนโลยีการสื่อสารทำใหภูมิทัศนของสื่อเปลี่ยนแปลงไปสงผลใหพฤติกรรมการเปดรับ

ขอมูลขาวสารเปลี่ยนแปลงตามไปดวย จากเดิมที่ผูรับสารเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อหนังสือพิมพและสื่อวิทยุ

โทรทัศน เปลี่ยนเปนการเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อใหมโดยเฉพาะอยางยิ่งสื ่อสังคม (Social media) การ

เปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึนทำใหผูรับสารมีทางเลือกมากข้ึน  จำนวนผูสงสารท่ีเพ่ิมข้ึนอยางมากประกอบกับความงายใน

การผลิตสื่อของผูสงสารทำใหเกิดการเผยแพรขอมูลขาวสารที่มากขึ้นโดยเฉพาะอยางยิ่งขอมูลขาวสารท่ีไมถูกตอง

หรือขาวปลอม (Fake news) 

 ตัวอยางของความกังวลของสาธารณะท่ีมีตอการแพรกระจายของขาวปลอมบนสื่อสังคม (Social media) 

ไดแก การแพรกระจายของขาวปลอมในชวงการเลือกตั้งประธานาธิบดีของประเทศสหรัฐอเมริกา หัวใจสำคัญของ

ระบอบประชาธิปไตยคือการท่ีพลเมืองจะไดรับขอมูลขาวสารท่ีมากเพียงพอตอการตัดสินใจ เดิมผูสมัครรับเลือกตั้ง

จะสงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับนโยบายหาเสียงไปยังผูใชสิทธิเลือกตั้งผานชองทางสื่อมวลชน เมื่อภูมิทัศนของสื่อ

เปลี่ยนแปลงไป การสงผานขอมูลขาวสารก็เปลี่ยนแปลงไปเชนกัน (Allcott and Gentzko, 2017: p. 211) 

 จากการสำรวจของ Pew Research Center ในป ค.ศ. 2016 พบวา ผูใหญชาวอเมริกันเปดรับขอมูล

ขาวสารผานสื่อสังคม (Social media) มากถึงรอยละ 62 จากเดิมรอยละ 49 ในป ค.ศ.2012 และ Facebook 

เปนสื่อสังคมที่ถูกใชเปนชองทางในการเขาถึงขอมูลขาวสารโดยผูใหญชาวอเมริกันมากที่สุดเมื่อเทียบกับสื่อสังคม

อื่น (Gottfried and Shearer, 2016) จากการสำรวจในชวง 3 เดือนสุดทายกอนการเลือกตั้งประธานาธิบดีสหรัฐ 

พบวา ขาวปลอมเก่ียวกับการเลือกตั้งสามารถสรางการมีสวนรวม ใน Facebook ไดมากกวาขาวท่ัวไปเก่ียวกับการ

เลือกตั้งของสำนักขาวชั้นนำ 19 สำนักขาวรวมกัน (Silverman, 2016) จากการศึกษาพบวา รอยละ 75 ของผูใหญ

ชาวอเมริกันที่เปดรับขาวปลอมเชื่อวาขาวปลอมนั้นเปนขาวจริง (Silverman and Singer-Vine, 2016) ยิ่งไปกวา

นั้น ขาวปลอมสวนใหญเปนขาวปลอมที่เปนประโยชนกับนายโดนัลด ทรัมปมากกวานางฮิลลารี คลินตัน และ

ผูสนับสนุนนายโดนัลด ทรัมป มีแนวโนมที่จะเชื่อขาวปลอมมากกวาผูสนับสนุนนางฮิลลารี คลินตัน (Silverman, 

2016)  จากท่ีกลาวขางตนท้ังหมดทำใหมีผูวิจารณวา นายโดนัลด ทรัมปอาจไมไดรับเลือกตั้งเปนประธานาธิบดี ถา

ไมไดมีการเผยแพรของขาวปลอมกอนการเลือกตั้ง (Allcott and Gentzko, 2017: p. 212) 

 สำหรับลักษณะของขาวปลอมในประเทศไทยนั้น นันทิกา หนูสม และวิโรจน สุทธิสีมา (2561:41) ได

ศึกษาเกี่ยวกับลักษณะของขาวปลอมในประเทศไทยและระดับความรูเทาทันขาวปลอมบนเฟซบุกของผูรับสารใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2561 พบขาวปลอมบนนิวสฟดส

เฟซบุค จำนวน 30 ขาว  ประเภทของขาวปลอมที่พบมากที่สุด ไดแก ขาวปลอมที่ถูกสรางขึ้นอยางสมบูรณ 

(Bogus) เชน “นั่งวินเขามหาวิทยาลัย สุดทาย...เปนศพ” เปนตน  สวนรูปแบบเนื้อหาของขาวปลอมท่ีพบมากท่ีสุด 

ไดแก เนื้อหาที่ประดิษฐขึ้น (Fabricated content) เชน “เด็กชาง 40 คน ฉุน! โชวเฟอรขับชา ไมทันใจวัยรุน สั่ง

จอดกระโดดถีบ หลนรถ กอนลากไปแขวนคอ” เปนตน 

 ในสภาวการณที่ไมปกติ ไมวาจะเปนทางดานการเมืองหรือทางดานสาธารณสุข เปนชวงเวลาที่ทำใหเกิด

การเผยแพรกระจายของขอมูลขาวสารที่ไมถูกตองหรือขาวปลอมมากขึ้น การศึกษาเรื่อง “ขาวลือบนทวิตเตอร: 

การไหลเวียนของขอมูลขาวสารในหวงของการเปลี่ยนผานทางสังคม-การเมืองในประเทศไทย” ในชวง พ.ศ. 2557 

ถึง พ.ศ. 2559 พบวา ปจจัยของการแพรกระจายของขาวลือ ไดแก ประเด็นของขาวเปนที่สนใจของสาธารณะใน

ขณะนั้นแตยังไมมีการสื่อสารที ่ชัดเจนจากผูที ่มีขอมูลที่ถูกตอง การใชภาษาที่สรางอารมณรวม การพัฒนา

เทคโนโลยีการสื่อสารที่นอกจากจะลดขอจำกัดทั้งดานเวลาและสถานที่ยังสรางบริบทของการสื่อสารแบบหลวม

และไมรูจักหนาคาตากัน และแหลงการแพรกระจายของขาวท่ีผูนำทางความคิด (พิจิตรา สึคาโมโต, 2560: 51-55) 

 นอกจากขาวปลอมทางดานการเมืองแลว ขาวปลอมที่เกี่ยวของกับสุขภาพก็ถือวาเปนเรื่องที่สาธารณชน

ควรกังวลเชนกัน โดยเฉพาะในสถานการณการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) จากการสำรวจขอมูลของคณะ

เศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัยภายใตโครงการ “เศรษฐศาสตรพฤติกรรมวาดวยเสนทางของชีวิต (Life 

Journey) และกิจกรรมรวม (Collective Activities) ของครัวเรือนไทยภายใตสถานการณ COVID-19 พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อวิทยุโทรทัศน รองลงมา ไดแก Facebook และ Line ใกลเคียงกัน  

อยางไรก็ดี สื่อบุคคล เชน ครอบครัว เพ่ือนบาน/ญาติ/คนชุมชน เจาหนาท่ีสาธารณสุข เสียงตามสาย เปนตน ยังมี

บทบาทสำคัญในการเขาถึงผูรับสารบางกลุม (ธานี ชัยวัฒน และคณะ, 2563) 

 จากที่กลาวขางตน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารและการตรวจสอบขาวปลอม 

(Fake news) โดยเฉพาะอยางยิ่งขาวที่เกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) โดยแบงการนำเสนอ

เปน 4 สวน สวนแรกเปนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ และวิธีการศึกษา หลังจากนั้นจะนำเสนอผลวิจัย 

โดยแบงเปนพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสาร วิธีการตรวจสอบขอมูลขาวสาร การเปดรับขอมูลขาวสาร

เกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ลักษณะการตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาด

ของเชื้อโควิด (COVID-19) และสวนสุดทายเปนการอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

พฤติกรรมการเปดรับขาวสารของวัยรุน 

 ถาใชคำจำกัดความแบบดั้งเดิมของ “ขาว” วัยรุนจะไมสนใจ “ขาว” จากการศึกษาลาสุด พบวา นักศึกษา

ระดับปริญญาตรีไมจำเปนที่จะตองรับการแจงขาวสาร แตไดรับการแจงขาวสารในรูปแบบที่ตางออกไป เชน 
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จดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-Mail) เครือขายสื่อสังคม (Social Network Sites) สื่อบุคคล ไมวาจะเปนการคุยกับ

เพ่ือนหรือครอบครัว  ลักษณะการรับขอมูลขาวสารของวัยรุนจะมีลักษณะไมตอเนื่องมีลักษณะในการเปดรับขอมูล

ขาวสารทันที ทุกท่ี ทุกเวลา ไมตองรอ (Marchi, 2012: 248) 

 จากการศึกษาของ Marchi (2012: 249) พบวา วัยรุนสวนใหญอานหนังสือพิมพ ประมาณสัปดาหละครั้ง 

หรือเดือนละครั้ง มีเพียงรอยละ 10 เทานั้นที่อานทุกวัน โดยสาเหตุที่อาน ไดแก การอานเพราะผูปกครองบอกรับ

หนังสือพิมพ และการอานเพราะถูกบังคับโดยคุณครูที่โรงเรียน สวนการเปดรับขาวสารจากวิทยุโทรทัศนนั้น สวน

ใหญจะไมไดเปดรับเอง แตจะเกิดจากการท่ีสมาชิกในครอบครัวเปดรับชม  

 ในสวนของการศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารในประเทศไทย มีงานวิจัย “พฤติกรรมการ

บริโภคขาวของคนตางวัยในสังคมไทย” ในป พ.ศ. 2557 ของบุบผา เมฆศรีทองคำ และขจรจิต บุนนาค 

(2557:244) โดยงานวิจัยดังกลาวมีกลุมตัวอยาง จำนวน 1,750 คน จาก 5 ภูมิภาค โดยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 

3 กลุม จำแนกตามชวงวัย ไดแก กลุมวัยเรียน (อายุต่ำกวา 18-24 ป) กลุมวัยทำงาน (อายุ 25-49 ป) และกลุมวัย

อาวุโส (อายุ 50 ปขึ้นไป) พบวา (1) กลุมวัยเรียนในทุกภูมิภาคลวนบริโภคขาวทางเฟซบุค (2) กลุมตัวอยางสวน

ใหญบริโภคขาวทั่วไปและขาวบันเทิง (3) กลุมตัวอยางสวนใหญเปดรับขอมูลขาวสารเพื่อรับทราบขอมูลความ

เคลื่อนไหวของเหตุการณตาง ๆ และเพื่อแสดง/แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูอื่น และ (4) กลุมตัวอยางสวนใหญ

เลือกบริโภคขาวท่ีตนเองสนใจ จากงานวิจัย “พฤติกรรมการบริโภคขาวของคนตางวัยในสังคมไทย” นั้น มีประเด็น

ท่ีนาสนใจท่ีผูวิจัยเห็นวาควรมีการศึกษาในเชิงลึก ไดแก กลุมวัยเรียนท่ีมีการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อใหม โดย

ผูวิจัยสนใจวาพฤติกรรมการบริโภคขาวในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางไรบาง ทั้งในดานชองทางการเปดรับ

ขอมูลขาวสาร ประเภทของขาว วัตถุประสงคในการเปดรับขอมูล และปจจัยในการเปดรับขอมูลขาวสาร 

 

ประเภทของขาวปลอม 

 จากการศึกษาเปรียบเทียบงานวิชาการเกี่ยวกับขาวปลอม (Fake news) 34 ชิ้น ตั้งแตป ค.ศ. 2003  

ถึง ค.ศ. 2017 ของ Tandoc, Lim and Ling (2018: pp.5-11) สามารถแบงขาวปลอมออกเปน 6 ประเภท  

ไดแก ขาวลอเลียน (News satire) ขาวตลก (News parody) ขาวที ่สรางขึ ้น (Fabrication) ขาวที ่ดัดแปลง

(Manipulation) การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ (Public Relations)  และการโฆษณาชวน

เชื่อ (Propaganda) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1. ขาวลอเลียน (News satire) ลักษณะรายการเปนการลอเลียนรูปแบบรายการสัมภาษณในรายการขาว

โดยการใชอารมณขันหรือการนำเสนอเกินจริง วัตถุประสงคของรายการประเภทนี้จะมุงเนนความบันเทิงมากกวา

การแจงขอมูลขาวสารและผูสัมภาษณจะมีลักษณะของการเปนผูใหความบันเทิงมากกวาการเปนผูดำเนินรายการ

ขาว   
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 2. ขาวตลก (News parody)  ขาวตลกมีลักษณะหลายอยางท่ีมีความคลายกับขาวลอเลียน ท้ังในสวนของ

การใชอารมณขันและการใชรูปแบบรายการขาวในการนำเสนอ ความแตกตางของขาวตลกและขาวลอเลียนคือขาว

ตลกจะใชขอมูลท่ีไมเปนจริง (Non-factual information) เพ่ือเปนสวนหนึ่งของการสรางอารมณขัน 

 3. ขาวที่สรางขึ้น (Fabrication)  ขาวที่สรางขึ้น หมายถึง บทความที่ไมไดมีพื้นฐานของขอเท็จจริงแตอยู

ในรูปแบบของบทความขาวเพ่ือสรางถูกตองและนาเชื่อถือ ขาวท่ีสรางข้ึนและขาวตลกตางมีเนื้อหาท่ีไมเปนจริง แต

ตางกันความเขาใจของผูสงสารและผูรับสารวาขาวตลกนั้นไมเปนความจริง  ในทางตรงกันขามขาวที่สรางขึ้น ผูสง

สารมีความตั้งใจท่ีจะใหขอมูลเท็จ และตองการใหผูรับสารเขาใจวาขาวดังกลาวเปนความจริง   

 4. ขาวที่ดัดแปลง (Manipulation)  ขาวที่ดัดแปลงเปนขาวที่มีลักษณะของการตัดตอ/ดัดแปลง/ปลอม

รูปภาพหรือภาพวิดีโอเพื่อปลอมการเลาเรื่อง  เมื่อมีการพัฒนาทางโปรแกรมสำเร็จรูปที่สามารถตัดตอ/ดัดแปลง/

ปลอมรูปภาพหรือภาพวิดีโอ ตั้งแตการนำออกหรือใสวัตถุ ไปจนถึงการนำออกหรือใสคนเขาไปในรูปภาพหรือภาพ

วิดีโอ   

 5. การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ (Public Relations) ขาวปลอมยังถูกใชในการ

อธิบายโฆษณาแฝงท่ีอยูในการรายงานขาวจริง รวมถึงจดหมายขาวท่ีเหมือนขาว เหตุผลสำคัญท่ีทำใหจดหมายขาว

ถูกจัดวาเปนขาวปลอม ไดแก การท่ีจดหมายขาวถูกผลิตโดยบุคคลท่ีสามท่ีไมใชองคกรสื่อ และการปกปดท่ีมาของ

ขาวอาจทำใหผูรับสารเขาใจผิดไดวาขาวนั้นถูกผลิตโดยไมมีอคติหรือผลประโยชนใดแอบแฝง   

 6. การโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda)  การโฆษณาชวนเชื่อ หมายถึง เรื่องราวที่ถูกสรางขึ้นโดยองคกร

ทางการเมืองใหมีผลตอการรับรูของสาธารณะ  การบิดเบือนเพื่อผลประโยชนทางการเมือง มีความใกลเคียง

ระหวาง การโฆษณา และการโฆษณาชวนเชื่อ เพียงแควัตถุประสงคในการนำเสนอ 

 สำหรับขาวปลอม (Fake news) ในความหมายของบริบทประเทศไทยในปจจุบัน นาจะเปนความหมาย

ของขาวท่ีสรางข้ึน (Fabrication) ขาวท่ีดัดแปลง (Manipulation) และการโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda) 

 

การตรวจสอบขาวปลอม 

 การศึกษาเกี่ยวกับการตรวจสอบขาวปลอมในประเทศไทย ไดแก การตรวจสอบขาวลวงของสื่อมวลชน

ไทยในยุคดิจิทัลของสุภาพร ศรีหาวงศ (2561) ซ่ึงพบวา วิธีการตรวจสอบขาวลวงท่ีสื่อมวลชนใชมี 6 วิธี ไดแก (1) 

การตรวจสอบกลับไปยังตนทางของแหลงสารนั้นเพื่อใหไดขอเท็จจริงมากที่สุด (2) การสอบถามไปยังนักวิชาการ 

ผูรู ผูเก่ียวของชวยใหขอมูล (3) การเทียบเคียงจากสื่อดวยกันเอง (4) การเทียบเคียงจากจากแฟนเพจท่ีมีผูติดตาม

เปนจำนวนมาก (5) เปดรับขอมูลจากแฟนเพจของตนเองที่จะชวยตรวจสอบและแจงเตือนมา และ (6) การมี

หัวหนาโตะหรือบรรณาธิการขาวเปนผูตรวจสอบ นอกจากนี้ยังไดมีการจัดตั้งศูนยขอมูลเพ่ือใชในการตรวจสอบขาว

ปลอมที่ถูกสงตอกันอยางแพรหลายในสื่อสังคม เชน ศูนยตอตานขาวปลอม ประเทศไทย (Anti-Fake News 

Center Thailand) ชัวรกอนแชร สำนักขาวไทย อสมท (Sure and Share Center, Thai News Agency, MCOT) 
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เปนตน ในสวนของการศึกษาเก่ียวกับการตรวจสอบขาวลวงของสื่อมวลชนไทยในยุคดิจิทัลนั้น มีประเด็นท่ีนาสนใจ

วาผูรับสารท่ัวไปท่ีไมไดเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อมวลชนจะมีการตรวจสอบขาวปลอมอยางไร  

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก 

(In-depth interview) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากนักศึกษาชั้นปท่ี 1 สาขาวิชาวารสารศาสตรคอน

เวอรเจนท คณะนิเทศศาสตร สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน จำนวน 26 คน โดยใหกลุมตัวอยางแจงวันเวลาท่ี

สะดวกในชวงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2563  หลังจากนั้นจึงสัมภาษณผานการประชุมออนไลน โดยใชโปรแกรม 

Zoom ใชเวลาประมาณคนละ 1 ชั่วโมง 

 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยการบันทึกขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเปดรับสื่อ พฤติกรรมการเปดรับขอมูล

ขาวสาร ความรูเกี่ยวกับขาวปลอม และการตรวจสอบขอมูลขาวสารในกรณีของขาวเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของ

เชื้อโควิด (COVID-19) ของกลุมตัวอยาง หลังจากผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลแลว จึงไดขอมูลดังกลาวมาทำการ

วิเคราะหขอมูลโดยการจับกลุ มขอมูลของกลุ มตัวอยางที ่มีความสอดคลองหรือคลายคลึงกัน และนำเสนอ

รายละเอียดขอมูลของกลุมขอมูลดังกลาว 

 

สรุปผลการวิจัย 

พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารผานส่ือมวลชนรูปแบบเดิม 

 ลักษณะการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อมวลชนรูปแบบเดิมของกลุมตัวอยาง สวนใหญไมไดเปดรับขอมูล

ขาวสารผานสื่อหนังสือพิมพเลย  เหตุผลสวนใหญ ไดแก การไมมีหนังสือพิมพในที่พักอาศัย ความไมนาสนใจของ

ขาวสาร และการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อใหมทดแทน  สวนการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อวิทยุกระจายเสียง 

กลุมตัวอยางบางสวนไมไดเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อวิทยุกระจายเสียงเลย โดยมีสาเหตุเชนเดียวกับการไมได

เปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อหนังสือพิมพ ไดแก การไมมีเครื่องรับวิทยุกระจายเสียง   

 กลุมตัวอยางเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อวิทยุโทรทัศนมากที่สุด เมื่อเทียบกับการเปดรับขอมูลขาวสาร

ผานสื่อหนังสือพิมพและสื่อวิทยุกระจายเสียง แตลักษณะการเปดรับขอมูลขาวสารไมใชการเปดรับขอมูลขาวสาร

โดยตรงแตเปนการเปดรับขอมูลขาวสารพรอมกับผูท่ีมีอายุมากกวาและอาศัยอยูดวยกัน  อยางไรก็ดี กลุมตัวอยาง

บางสวนอธิบายวาสาเหตุของการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อวิทยุโทรทัศนเพราะตองการยืนยันขอเท็จจริงของ

ขาวสารที่ไดรับผานสื่อใหม และเชื่อวาขอมูลขาวสารท่ีไดรับผานสื่อวิทยุโทรทัศนเปนขอมูลที่นาเชื่อถือกวาขอมูล

ขาวสารท่ีไดรับผานสื่อใหม 

 

พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารผานส่ือใหม 
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 กลุมตัวอยางสวนใหญไมไดเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อมวลชนรูปแบบเดิมแลว แตเปดรับขอมูลขาวสาร

ผานสื่อใหม โดยทุกคนเปดรับขอมูลขาวสารทุกวัน มากกวา 5 ครั้งตอวัน ผานโทรศัพทมือถือ เกือบทุกคนเปดรับ

ขอมูลขาวสารมากกวา 5 ชั่วโมงตอวัน  สาเหตุสำคัญท่ีเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อใหมโดยไมเปดรับขอมูลขาวสาร

จากสื่อมวลชนรูปแบบเดิม เนื่องจากกลุมตัวอยางสามารถเขาถึงสื่อใหมไดงายและสะดวกกวา โดยสามารถเขาถึง

ขอมูลขาวสารไดทุกท่ี ทุกเวลา และไมมีคาใชจายเพ่ิมเติม   

 นอกจากนั้น กลุมตัวอยางยังอธิบายถึงสาเหตุที่เลือกเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อใหมวา กลุมตัวอยาง

สามารถเลือกประเด็นขาวที่สนใจไดดวยตัวเองโดยไมตองรอเวลาการนำเสนอเชนเดียวกับสื่อมวลชนรูปแบบเดิม  

ลักษณะของการเปดรับขอมูลขาวสารเปนแบบการเปดรับผาน Newsfeed ไมวาจะเปนขอมูลขาวสารที่มาจากสื่อ

สังคมที่กดติดตามไว จากการแชรของเพื่อน หรือการแนะนำของแพลตฟอรม โดยมีวัตถุประสงคของการเปดรับ

ขอมูลขาวสารของกลุมตัวอยางสวนใหญ ไดแก เพื่อใหทราบขอมูลขาวสาร  รองลงมาใกลเคียงกัน ไดแก ความ

สนใจ/อยากรู และเพื่อความบันเทิง  สวนประเภทของขอมูลขาวสารที่เปดรับสวนใหญเปนการเปดรับเนื ้อหา

บันเทิง  รองลงมา ไดแก เนื้อหาเก่ียวกับการเมือง สุขภาพ และการศึกษา 

 ชองทางการสื่อสารของสื่อใหมที่กลุมตัวอยางเปดรับขอมูลขาวสารมากที่สุด ไดแก เว็บไซต (Website) 

หรือ สื่อสังคม (Social media) ของสื่อเดิม รองลงมา ไดแก เว็บไซต (Website) หรือ สื่อสังคม (Social media) 

ของสือ่ใหม  สวนแพลตฟอรมท่ีกลุมตัวอยางเปดรับขอมูลขาวสาร ไดแก เฟซบุค (Facebook) ทวิตเตอร (Twitter) 

และ ยูทูบ (Youtube)   

 

การจัดแบงกลุมผูรับสารตามพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสาร 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลขางตน ทำใหสามารถแยกกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม ไดแก กลุมเหลาเกาใน

ขวดใหม กลุมเหลาเกาผสมเหลาใหมในขวดใหม และกลุมเหลาใหมในขวดใหม 

 ผูรับสารในกลุมเหลาเกาในขวดใหมเปนผูรับสารที่เปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อเดิม เพียงเปลี่ยนจาก

ชองทางสื่อเดิมไมวาจะเปนทางหนังสือพิมพ วิทยุกระจายเสียง หรือวิทยุโทรทัศน เปนชองทางการสื่อใหม ไดแก 

เว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของหนังสือพิมพ วิทยุกระจายเสียง หรือวิทยุโทรทัศนขางตน  

นอกจากนั้นกลุมตัวอยางยังเชื ่อถือเนื้อหาจากเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อเดิม

มากกวาเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อใหม 

 กลุมเหลาเกาผสมเหลาใหมในขวดใหมเปนกลุมผูรับสารที่เปดรับขอมูลขาวสารจากเว็บไซต (Website) 

หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อเดิม และเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อใหม 

กลุมผูรับสารกลุมนี้สวนใหญจะเปดรับขอมูลขาวสารจากเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของ

สื่อใหม  หลังจากไดรับขาวสารแลวจะตรวจสอบความถูกตองของขาวสารจากเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม 

(Social media) ของสื่อเดิม 
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 กลุมสุดทายเปนกลุมเหลาใหมในขวดใหม กลุมผูรับสารกลุมนี้ไมเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อเดิมเลย ไมวา

จะเปนจากหนังสือพิมพ วิทยุกระจายเสียง หรือวิทยุโทรทัศน แตจะเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อใหม กลุมผูรับสาร

จะเชื่อถือเนื้อหาจากสื่อใหมมากกวาสื่อเดิม และมีวิถีการตรวจสอบความนาเชื่อถือของขาวสารผานทางการแสดง

ความคิดเห็นของผูใช (User) ของสื่อใหมนั ้นเอง กลุมผูรับสารบางสวนจะทำการตรวจสอบความถูกตองของ

ขาวสารโดยเครื่องมือคนหาท่ีผูรับสารทุกคนใช ไดแก กูเก้ิล (Google)  

ความรูเกี่ยวกับขาวปลอม (Fake news) ของผูรับสาร 

 กลุมตัวอยางใหความหมายความปลอม (Fake news) ไว 3 ประเด็น ไดแก ประเด็นดานความหมาย

เนื้อหา ประเด็นดานกระบวนการ และประเด็นดานวัตถุประสงค กลุมตัวอยางใหความหมายของเนื้อหาของขาว

ปลอมวาเปนขาวที่มีเนื้อหาไมเปนความจริง หรือมีเนื้อหาที่เปนความจริงบางสวน หรือมีเนื้อหาที่เปนความจริงแต

ถูกขยายความเกินกวาความจริง ในสวนของกระบวนการ กลุมตัวอยางใหความหมายวา การผลิตขาวปลอมเปน

การผลิตขาวท่ีไมมีกระบวนการในการผลิตขาวแบบปกติ ไมมีการกลั่นกรองหรือตรวจสอบขอเท็จจริง รวมถึงกรณีท่ี

เนื้อหาขาวมาจากแหลงขาวท่ีไมนาเชื่อถือหรือไมมีแหลงขาวท่ีนาเชื่อถือ วัตถุประสงคของผูสรางขาวปลอมนั้นมิได

ตองการเพียงการเผยแพรขอมูลขาวสารนั้น แตจะมีวัตถุประสงคอ่ืนแอบแฝงอยูดวย เชน ตองการใหผูรับสารเขาใจ

ผิด ตองการใหผูรับสารสนใจและเลือกที่จะเขาไปหาขอมูลเพิ่มเติมในเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social 

media) ของตัวเองเพ่ือสรางรายได ตองการโจมตีฝายตรงขามกับตัวเอง ตองการสรางความแตกแยก ตองการปลุก

ปนใหผูรับสารท่ัวไปเกิดอาการแตกตื่น เปนตน 

 จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง พบวา ขาวปลอมที่กลุมตัวอยางพบมากที่สุดเปนขาวการเมือง รองลงมา 

ไดแก ขาวบันเทิง ขาวการศึกษา และขาวสุขภาพ สวนชองทางสื่อใหมที่พบขาวปลอมมากที่สุด ไดแก เฟซบุค 

(Facebook) กลุมตัวอยางสวนใหญเคยพบขาวปลอม โดยเปนการทราบวาขอมูลขาวสารดังกลาวเปนขาวปลอม

หลังจากที่มีการตรวจสอบขอมูลแลว อยางไรก็ดี หากกลุมตัวอยางเคยมีความรูเกี่ยวกับเนื้อหาของขาวปลอม

มาแลว ก็จะทราบทันทีวาเปนขาวปลอม 

 

ลักษณะนิสัย ความสนใจ และความเช่ือของผูรับสาร 

 ปจจัยสำคัญของการตรวจสอบขอมูลขาวสารของกลุ มตัวอยาง ไดแก ลักษณะนิสัยสวนตัวของกลุม

ตัวอยาง ความสนใจหรือไมสนใจในขอมูลขาวสารนั้น และความเชื่อหรือไมเชื่อในขอมูลขาวสารนั้น   

 ผลจากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง พบวา ความอยากรูอยากเห็นซ่ึงเปนลักษณะนิสัยสวนตัวเปนปจจัยหนึ่ง

ท่ีทำใหกลุมตัวอยางตรวจสอบขอมูลขาวสารท่ีไดรับ หากเปนผูรับสารท่ีมีนิสัยอยากรูอยากเห็นก็จะตรวจสอบขอมูล

ขาวสารเสมอ ไมวาจะเชื่อหรือสนใจขอมูลขาวสารนั้นหรือไม   

 ผู ร ับสารที ่มีความสนใจในขอมูลขาวสารนั ้น ไมวาจะเปนเนื ้อหาประเภทบันเทิง การเมือง สุขภาพ 

การศึกษา หรือวิทยาศาสตร จะมีพฤติกรรมในการเปดรับขอมูลขาวสารที่ลึกซึ้งกวาขอมูลขาวสารที่ผูรับสารไม
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สนใจ  ความสนใจในขอมูลขาวสารจึงเปนปจจัยหนึ่งที่ทำใหผูรับสารตรวจสอบขอมูลขาวสารนั้นเพิ่มเติมมากนอย

เพียงใด  ในกรณีที่ผูรับสารมีความสนใจขอมูลขาวสารใดขอมูลขาวสารหนึ่ง จะทำใหผูรับสารใชเวลาเปดรับขอมูล

ขาวสารมากกวา จากแหลงขอมูลท่ีมากกวาขอมูลขาวสารท่ีไมสนใจ 

 ในสวนของความเชื่อหรือไมเชื่อในขอมูลขาวสารนั้น ผูรับสารสวนใหญจะคนหาขอมูลเพิ่มเติมในกรณีที่มี

ความลังเลในขอมูลขาวสารนั้น หากมีความแนใจวาขอมูลขาวสารเปนความจริงหรือไมจริง กลุมตัวอยางสวนใหญ

มักไมตรวจสอบขอมูลตอ ยกเวนกรณีท่ีประสบกับความทาทายความเชื่อดังกลาว เชน กรณีท่ีมีเพ่ือนไมวาจะเปนใน

ชีวิตจริงหรือในสื่อสังคมหรือผูใช (User) ท่ีไมรูจักในสื่อสังคมมีความคิดเห็นท่ีขัดแยงตอความคิดเห็นของผูรับสาร 

 

วิธีการตรวจสอบขอมูลขาวสาร 

 วิธีการตรวจสอบขอมูลขาวสารแบงออกเปน 3 วิธี ไดแก (1) การตรวจสอบจากสื่อเดิมท่ีมีความนาเชื่อถือ 

ไมวาจะตรวจสอบผานชองทางเดิม ไดแก สื่อโทรทัศน หรือตรวจสอบผานชองทางใหม ไดแก เว็บไซต (Website) 

หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อเดิม (สื่อหนังสือพิมพและสื่อโทรทัศน) (2) การตรวจสอบจากสื่อใหมที่มี

ความนาเชื่อถือ ผานทางเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อใหม หรือเว็บไซต (Website) 

หรือสื่อสังคม (Social media) ของบุคคลที่นาเชื่อถือ และ (3) การตรวจสอบจากเสียงขางมากและความเปนเหตุ

เปนผลของผูใช (User) สื่อสังคม 

 กลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะเปนกลุมเหลาเกาในขวดใหม จะใชวิธีการตรวจสอบจากสื่อเดิมท่ีมีความนาเชื่อถือ 

ไมวาจะตรวจสอบผานชองทางเดิม ไดแก สื่อโทรทัศน หรือตรวจสอบผานชองทางใหม ไดแก เว็บไซต (Website) 

หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อเดิม (สื่อหนังสือพิมพและสื่อโทรทัศน) สวนกลุมตัวอยางที่มีลักษณะเปน

กลุมเหลาเกาผสมเหลาใหมในขวดใหม สวนใหญจะใชวิธีการตรวจสอบ 2 วิธี ไดแก การตรวจสอบจากสื่อเดิมที่มี

ความนาเชื่อถือและการตรวจสอบจากสื่อใหมท่ีมีความนาเชื่อถือ 

 ลักษณะการตรวจสอบขอมูลขาวสารของกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะเปนกลุมเหลาใหมในขวดใหมนั้นมีความ

หลากหลาย กลาวคือ จะใชการตรวจสอบทั้ง 3 วิธี ไดแก การตรวจสอบจากสื่อเดิมที่มีความนาเชื ่อถือ การ

ตรวจสอบจากสื่อใหมที่มีความนาเชื่อถือ และการตรวจสอบจากเสียงขางมากและความเปนเหตุเปนผลของผูใช 

(User) สื่อสังคม   

 

วิธีการตรวจสอบขอมูลขาวสารดวยเสียงขางมากและความเปนเหตุเปนผล 

 กลุมตัวอยางที่ใชการตรวจสอบจากเสียงขางมากและความเปนเหตุเปนผลของผูใช (User) สื่อสังคมจะ

พิจารณาขอมูลผานทางความคิดเห็นที่เปนที่นิยม (Top comment) กลุมตัวอยางจะใชขอมูลจากผูใชสื่อสังคม

ประกอบการพิจารณาความถูกตองของขอมูลขาวสาร กลุมตัวอยางสวนใหญจะใชการตรวจสอบขอมูลขาวสารผาน

เครื่องมือคนหา (Search engine) โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจะใชกูเกิ ้ล (Google) ในการคนหาขอมูล กลุม
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ตัวอยางบางสวนใชวิธีการคนหาขอมูลจาก Hashtag เพื่อเปนการตรวจสอบขอมูลขาวสาร โดยธรรมชาติของสื่อ

สังคมบางสื่อ จะมีการใช Hashtag ในการจัดหมวดหมูของขอมูลเพื่อใหผูใชสามารถคนหาขอมูลที่เกี่ยวของไดงาย  

กลุมตัวอยางจะคนหาขอมูลขาวสารท้ังจากเครื่องมือคนหา และ Hashtag จนไดขอมูลมากเพียงพอตอการตัดสินใจ

ที่จะเชื่อหรือไมเชื่อขอมูลขาวสารที่ไดรับ ทั้งนี้การเปดรับขอมูลขาวสารเพื่อการตรวจสอบ มิไดจำกัดเพียงผูใชสื่อ

สังคม แตอาจมาจากชองทางอื่น เชน สื่อโทรทัศน เว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อ

หนังสือพิมพ สื่อโทรทัศน และสื่อใหม เปนตน 

 

การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเช้ือโควิด (COVID-19) 

 กลุมตัวอยางทุกคนเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ผานทางสื่อ

ใหม รองลงมาไดแก สื่อโทรทัศน และสื่อบุคคล ในสวนของการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อใหม กลุมตัวอยางสวน

ใหญเปดรับขอมูลขาวสารจากเว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อโทรทัศน รองลงมา ไดแก 

เว็บไซต (Website) หรือสื่อสังคม (Social media) ของสื่อใหม  สวนแพลตฟอรมที่ใชในการเปดรับขอมูลขาวสาร

เกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) มากที่สุด ไดแก เฟซบุค  รองลงมาใกลเคียงกัน ไดแก ทวิต

เตอร อินสตราแกรม และยูทูบ 

 ขอมูลเก่ียวการกระทำท่ีจะชวยลดโอกาสการติดเชื้อโควิด (COVID-19) ท่ีกลุมตัวอยางเชื่อมากท่ีสุด ไดแก 

การอยูบาน/ทำงานที่บาน (Work from home) รองลงมาไดแก การสวมหนากากอนามัย/หนากากผา/แผน

ปกปองใบหนา ลางมือเปนประจำ และการเวนระยะหางทางสังคม (Social distancing) นอกจากนั้นยังมีการ

กระทำอื่นที่ชวยลดโอกาสการติดเชื้อโควิด (COVID-19) เชน การไมใชภาชนะรวมกันกับผูอื่น การทานรอน การ

หามจับหนา เปนตน  อยางไรก็ตามมีกลุมตัวอยางจำนวนหนึ่งท่ีมีความคิดเห็นวา การทานฟาทะลายโจรจะชวยลด

โอกาสการติดเชื้อโควิด (COVID-19) 

 ตัวอยางของขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ที่กลุมตัวอยางเชื่อวาจริง 

ไดแก ขาวเก่ียวกับการเลื่อนเปดภาคเรียนของนักเรียน/นักศึกษา และการสวมหนากากผา ชวยลดโอกาสการติด

เชื้อโควิด (COVID-19) สวนตัวอยางของขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ที่กลุม

ตัวอยางเชื่อวาไมจริง ไดแก ขาวผูติดเชื้อโควิด (COVID-19) เสียชีวิตทุกราย และการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลชวย

ลดโอกาสการติดเชื้อโควิด (COVID-19) 

 จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง ตัวอยางของขอมูลขาวสารเก่ียวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-

19) ที่กลุมตัวอยางไมแนใจวาเปนความจริง หรือไม ไดแก ขาวผูติดเชื้อโควิด (COVID-19) สามารถหายไดเองโดย

ไมตองพบแพทย ขาวผูติดเชื ้อโควิด (COVID-19) อาจไมแสดงอาการใด ๆ และขาวเชื้อโควิด (COVID-19) มี

มากกวา 33 สายพันธุ 
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ลักษณะการตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเช้ือโควิด (COVID-19) 

 ปจจัยสำคัญของการตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ไดแก 

ลักษณะนิสัยสวนตัว และความรูเก่ียวกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) กลุมตัวอยางท่ีมีนิสัยสวนตัวเปนคน

อยากรูอยากเห็นจะตรวจสอบขอมูลขาวสารเก่ียวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ทุกขาว ในขณะท่ี

กลุมตัวอยางจำนวนหนึ่งจะตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) แมวาจะ

แนใจวาขอมูลขาวสารนั้นเปนจริง กลุมตัวอยางสวนใหญจะตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของ

เชื้อโควิด (COVID-19) ในกรณีท่ีไมแนใจในขอมูลขาวสารนั้น อยางไรก็ดี กลุมตัวอยางสวนใหญจะไมตรวจสอบ

ขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ทั้งในกรณีที่แนใจวาขอมูลขาวสารนั้นเปนจริง

และไมเปนความจริง 

 กลุมตัวอยางที่เปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) มาก จะมีความรู

เกี่ยวกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) มากกวา ดังนั้น กลุมตัวอยางจะทราบวาขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการ

ระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ท่ีไดรับมานั้น เปนจริงหรือไม อยางไร และสงผลใหกลุมตัวอยางตรวจสอบขอมูล

ขาวสารนั้นนอยลง อยางไรก็ดี หากกลุมตัวอยางเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-

19) จากแหลงที่นาเชื่อถือหรือจากสื่อบุคคล แตขอมูลขาวสารนั้นขัดกับความรูเกี่ยวกับการระบาดของเชื้อโควิด 

(COVID-19) ท่ีมี กลุมตัวอยางจึงทำการตรวจสอบขอมูลขาวสารนั้น 

วิธีการตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) สอดคลองกับวิธีการ

ตรวจสอบขอมูลขาวสารทั่วไป ทั้ง 3 วิธี ไดแก (1) การตรวจสอบจากสื่อเดิมที่มีความนาเชื่อถือ (2) การตรวจสอบ

จากสื่อใหมที่มีความนาเชื่อถือ และ (3) การตรวจสอบจากเสียงขางมากและความเปนเหตุเปนผลของผูใช (User) 

สื่อสังคม  เนื่องจากขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) เปนประเด็นที่ทุกคนสนใจ 

กลุมตัวอยางจึงคอนขางตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) มากกวา

ประเด็นอื่น กลุมตัวอยางอธิบายวา การตรวจสอบขอมูลขาวสารเกี่ยวเนื่องกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-

19) มีการตรวจสอบจากหลากหลายแหลง และมีปริมาณในการตรวจสอบมากกกวา และใชวิธีการตรวจสอบจาก

สื่อเดิมท่ีมีความนาเชื่อถือ และการตรวจสอบจากสื่อใหมท่ีมีความนาเชื่อถือ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. กลุมตัวอยางทุกคนเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อใหม พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารเปนการเปดรับ

ขอมูลขาวสารจากโทรศัพทมือถือทุกวัน มากกวาวันละ 5 ครั้ง และเกือบทุกคนเปดรับขอมูลขาวสาร

มากกวา 5 ชั่วโมงตอวัน ซึ่งแตกตางจากการศึกษาของกฤษณพร ประสิทธิ์วิเศษ (2561: 205) ที่กลุม

ตัวอยาง รอยละ 82 เปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อใหมทุกวัน   
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3. กลุมตัวอยางมีวิธีการตรวจสอบขอมูลขาวสาร 3 วิธี ไดแก (1) การตรวจสอบจากสื่อเดิมที ่มีความ

นาเชื่อถือ (2) การตรวจสอบจากสื่อใหมท่ีมีความนาเชื่อถือ และ (3) การตรวจสอบจากเสียงขางมากและ

ความเปนเหตุเปนผลของผูใช (User) สื่อสังคม หากเปรียบเทียบกับการศึกษาของสุภาพร ศรีหาวงศ 

(2561: 50-51) พบวา การตรวจสอบขาวปลอมของกลุมตัวอยางมีความสอดคลองกับการตรวจสอบขาว

ลวงของสื่อมวลชนไทย ไดแก การตรวจสอบไปยังแหลงขอมูล การเปรียบเทียบขอมูลขาวสารระหวาง

สื่อมวลชน การพิจารณาขอมูลจากสื่อใหมท่ีมีผูติดตามจำนวนมาก และการเปดรับขอมูลจากผูใช (User) 

สื่อสังคม   

4. ชองทางการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ของกลุมตัวอยาง ไดแก 

สื่อใหม สื่อโทรทัศน และสื่อบุคคล ซึ่งสอดคลองกับธานี ชัยวัฒน และคณะ (2563) ที่พบวาชองทางการ

รับรูขาวสารเรื่องโควิด-19 มากที่สุด ไดแก สื่อโทรทัศน รองลงมา ไดแก สื่อใหม และสื่อบุคคล ในสวน

ของการศึกษาความรูของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางบางสวนมีความคิดเห็นวาการทานฟาทะลายโจรจะชวยโอกาสการติดเชื้อโควิด (COVID-19) 

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของธานี ชัยวัฒน และคณะ (2563) แตกลุมตัวอยางทุกคนไมคิดวาการยืน

กลางแจงและการดื่มเหลา/แอลกอฮอลจะสามารถลดโอกาสการติดเชื้อโควิด (COVID-19)  

 

ขอเสนอแนะ 

1. องคกรที่เกี่ยวของกับการรณรงคที่เกี่ยวของการรับมือกับขาวปลอมควรคำนึงถึงการเปลี่ยนแปลงของภูมิ

ทัศนสื่อและการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสารของผูรับสาร ซึ่งทั้งสองปจจัยนี้อาจ

สงผลตอพฤติกรรมของมนุษยในดานอื่นดวย โดยในการศึกษานี้ ไดแก พฤติกรรมการตรวจสอบขอมูล

ขาวสาร 

2. การศึกษาครั้งนี้เปนวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนั้นในการวิจัยครั้งตอไป ควรมีการใชวิจัยเชิงปริมาณ และมีการ

เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่มีจำนวนมากขึ้นกวานี้ และถาเปนไปไดควรมีการศึกษาโดยใชวิธีศึกษาระยะ

ยาว (Longitudinal study) และศึกษาความสัมพันธตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการตรวจสอบขาวปลอม 

เพ่ือจะไดนำผลวิจัยไปใชประโยชนในการกำหนดนโยบายสงเสริมการรูเทาทันสื่อในประเด็นการรับมือการ

เผยแพรขาวปลอม 

3. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาจากกรณีการระบาดของเชื้อโควิด (COVID-19) ดังนั้นการวิจัยครั้งตอไป จึง

ควรศึกษาเก่ียวกับการเผยแพรขาวปลอมในกรณีอ่ืน ๆ ไมวาจะเปนทางดานขาวบันเทิง ขาวการเมือง หรือ

ขาววิทยาศาสตร 
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แนวทางการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ 

Guideline of Content Marketing about Environment Issue on Facebook Fanpage 

กสานติ์แสง กำเนิดมี1 และ โศภชา เอ่ียมโอภาส2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานศึกษานี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการใชกลยุทธการสื่อสารของนักโฆษณาในการสรางสรรคการตลาด

เชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ โดยใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก จากกลุมตัวอยางนักโฆษณาผูมี

ประสบการณตรง ในการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจจำนวน 6 คน 

ผลการวิจัยพบวา นักโฆษณาใชกลยุทธเพื่อการสื่อสาร ดังนี้ 1) กลยุทธการใหขอมูลและเหตุผล 2) กลยุทธการให

การศึกษาใหม 3) กลยุทธการสรางความเคยชิน 4) กลยุทธการใหกอนแลวจึงรับ 5) กลยุทธการทำความดีเพ่ือ

ชวยเหลือสังคม 6) กลยุทธการสรางอารมณ 7) กลยุทธการใชความเชี่ยวชาญของผูสงสารชักจูงไปในทางบวก 8) 

กลยุทธการทำใหผูรับสารมีความรูสึกดีถาตนเองปฏิบัติตาม 9) กลยุทธการสรางความพึงพอใจสวนตัว 

คำสำคัญ : กลยุทธการสื่อสาร  การตลาดเชิงเนื้อหา  สิ่งแวดลอม  เฟซบุกแฟนเพจ 

Abstract 

  Qualitative research was used to study of using communication strategies to create about 

environment issue of content marketing on Facebook fan page. Data was collected by in-depth 

interviews with a specific sample of six advertisers who experienced creativity in environmental 

issue of content marketing. The findings revealed that communication strategies used by 

advertisers consisted of 1) Information and Rational Giving Strategy 2) New Educational Strategy 

3) Familiarization Strategy 4) Pre-Giving Strategy 5) Altruism-Helping Others Strategy 6) Affective 

Felling Strategy 7) Expertise: Positive Strategy 8) Good Feeling Strategy 9) Self-Satisfaction Strategy.  

Keyword : Communication Strategies, Content Marketing, Environmental, Facebook fan page 
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บทนำ 

 ในทุกวันนี้ธุรกิจตางแขงขันกันทำการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) อยางตอเนื่อง รวมถึงยังได

เผยแพรเนื้อหาไปในทุกชองทางการสื่อสาร ไมวาจะเปน สื่อสังคมออนไลน เชน Facebook และ Twitter หรือ

ชองทางการแบงปนสื่อทางออนไลน เชน Youtube รวมถึงเว็บไซตขององคกร เพื่อสรางกลุมผูติดตาม เพ่ือ

ผลประโยชนทางธุรกิจ และตองการใหจำนวนคนที่เขาชมเว็บไซตมากกวาคูแขงทางการตลาด ถึงแมวาขีดจำกัด

ของผูบริโภคในการเสพขอมูลขาวสารจะมีไมเทากันในแตละกลุมเปาหมาย (กิตติชัย จิรสุขานนท, 2559) ซ่ึง

สอดคลองกับ จิตตลดา สินธุ (2561) ที่ไดกลาววา ปจจุบันผูบริโภคสามารถพบเจอคอนเทนตไดในแตละวันเปน

จำนวนมาก ทำใหผูบริโภคจำเปนตองเลือกคอนเทนตท่ีตนเองรูสึกมีความนาสนใจหรือดึงดูดใจกอน และจะใชเวลา

ในการตัดสินใจท่ีจะดูคอนเทนตนั้นๆ เพียง 1.7 วินาทีเทานั้น จึงเปนโจทยท่ีสำคัญสำหรับคนสรางคอนเทนตตาง ๆ 

ท่ีตองสามารถดึงความสนใจจากผูบริโภคใหไดภายในระยะเวลาท่ีรวดเร็วมากยิ่งข้ึนกวาเดิม ดังนั้นการท่ีสินคาหรือ

บริการตองการหาโอกาสในการเขาถึงและพูดคุยสื่อสารกับลูกคาจะทำไดยากมากข้ึน  

การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) มีจุดมุงหมายในการสรางเนื้อหาที่ไมมุงเนนเกี่ยวกับการขาย

โดยตรง แตเปนการนำเสนอเนื้อหาที่ใหความรู ชวยแกปญหา และแนะแนวทางใหกับผูบริโภคไดในชีวิตประจำวัน 

ซ่ึงมีการวางแผนในการสรางเนื้อหาใหมีความนาสนใจ และมีแนวคิด (Concept) หลักไปในแนวทางเดียวกัน ณัฐวีร 

ตันติสัจธรรม (2562) ไดกลาววา การสราง Content Marketing ที่ดีนั้นจำเปนตองมีความแตกตางและสะทอน

ความเชี่ยวชาญของแบรนด หรือองคกร ที่ถูกสรางขึ้นจากประสบการณจริง ผูบริโภคสามารถเขาใจไดงายและมี

เอกลักษณท่ีชัดเจน ดำเนินเนือ้หาหรือรูปแบบไปในทิศทางเดียวกันไมแยกยอย  นอกจากนี้ความซับซอนในการทำ 

Content Marketing มีมากขึ้นจากพฤติกรรมในปจจุบันของผูบริโภคที่มีทางเลือกในการใหความสนใจสื่ออื่น ๆ 

เชน แอปพลิเคชั่นบนสมารทโฟน หรือบริการออนดีมานนอยางเน็ตฟลิก (Netflix) หรือเทคโนโลยีการสื่อสาร

รูปแบบใหมทั้ง AR และ VR กฤชญา กูธนวัฒน (2562) ไดกลาววา การสรางคอนเทนตในปจจุบันมีความทาทาย

เพ่ิมมากข้ึนเพราะความสนใจของผูบริโภคนั้นเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ดังนั้นผูสรางคอนเทนตตองพิจารณาถึง

สิ่งที่ตองการจะสื่อสารออกไป และตองเขาใจผูบริโภคมากยิ่งขึ้น รูปแบบของเนื้อหาจำเปนตองมีกลุมเปาหมายท่ี

ชัดเจน ทั้งทางดานตัวตนและไลฟสไตล มากกวาการมองแคตัวกลุมประชากร (Demographic) เหมือนในอดีต 

ดังนั ้น Content Marketing ในปจจุบันตองเปรียบเหมือนคนที่อยู ในสังคมที ่สนใจในเนื ้อหาหรือสิ ่งรอบตัว

เหมือนๆกัน จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวา การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค และความกาวหนาของ

เครื่องมือการสื่อสาร ทำใหสื่อไมใชผูควบคุมผูรับสื่ออีกตอไป แตเปนสื่อเองที่ตองปรับเขาหาผูรับสื่อมากขึ้น โดย

ตองปรับเปลี่ยนตัวเองใหเปนท่ีตองการของผูรับสื่อ เพ่ือใหตัวเองอยูรอดในยุคนี้ (Nick Morgan, 2013)   

สื่อสังคมออนไลนที่เปลี่ยนแปลงไปจะทำใหกาวเขาสูยุคแหงความเจริญทางวัฒนธรรม ความคิด

สรางสรรคและความหลากหลายตลอดจนการมีทางเลือกที่มากมาย ทำใหเกิดผลกระทบโดยตรงกับการสื่อสาร ซ่ึง

เปนสิ่งท่ีผู สรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาตองคำนึงถึงเปนประการแรก ๆ เพื่อใหสามารถทำการสื่อสารไปยัง
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ผูบริโภคไดอยางถูกตองและรูจักวิธีการเขาถึงที่ถูกวิธี (เสาวนีย พิสิฐานุสรณ, 2549) ซึ่งจุดนี้ยอมสงผลกระทบตอ

รูปแบบการทำการตลาดในสื่อสังคมออนไลน สารที่นักสื่อสารสงออกไปสามารถแปลความหมายออกไปไดหลาย

แบบ เนื่องจากผูรับสารแตละคนจะสามารถเขาถึงเนื้อหาไดทั้งหมด และตีความหมายตามประสบการณหรือใน

ความเขาใจของตนเอง อีกท้ังผูรับสารยังสามารถโตตอบเนื้อหาหรือแสดงความคิดเห็นไดในหลายแงมุม ซ่ึงบางครั้ง

อาจจะทำใหการสื่อสารเปลี่ยนแปลงไปในอีกทางหนึ่ง สื่อสังคมออนไลนเพิ่มโอกาสและขีดความสามารถในการ

เขาถึงผูบริโภค โดยเฉพาะสามารถสื่อสารไดอยางรวดเร็ว และสามารถเขาถึงผูรับไดสวนตัวมากข้ึน ซ่ึงนั่นเทากับวา 

นักสื่อสารจะตองจัดกลุม จัดลำดับ และประเภทของ กลุมเปาหมายอยางรอบคอบ เพื่อสรางสรรคเนื้อหาและ

วิธีการนำเสนอใหชัดเจนและเหมาะสม (Vineet Kaul, 2012) จึงทำใหผู วิจัยมีแนวคิดที่จะศึกษากลยุทธการ

สรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาสำหรับประเด็นสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจเพ่ือใหสามารถทำการสื่อสารไปยัง

ผูบริโภคไดอยางถูกตองและรูจักวิธีการเขาถึงท่ีถูกวิธี และเพ่ือเปนประโยชนในเชิงวิชาการตอไป 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

1.  เพื่อศึกษาแนวทางการสรางสรรคดวยการใชกลยุทธเพื่อการสื่อสารของนักโฆษณาในการสรางสรรค

การตลาดเชิงเนื้อหาเก่ียวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจเปนอยางไร 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 

Gunelius (2011) กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหาเปนกระบวนการทั้งทางตรงและทางออมในการสงเสริม

การขาย ท่ีสรางเนื้อหาผานการเพ่ิมมูลคาใหกับ ขอความ วีดีโอ หรือเสียง ท้ังท่ีถูกเผยแพรผานสื่อออนไลน หรือสื่อ

ออฟไลน โดยเปนไดท้ัง ขอความ รูปภาพ บทความ รูปแบบการสนทนา หรือบล็อก  

Odden (2012) กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหา หมายถึง การมีสวนรวม การทำใหลูกคามีแรงบันดาลใจ 

และเกิดการซื้อสินคาทางใดทางหนึ่ง รวมทั้งแชรเนื้อหาหรือขอมูลที่เกี ่ยวกับความสนใจของลูกคาในระหวาง

ข้ันตอนการซ้ือสินคานั้น ๆ 

Pulizzi (2014) กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหา หมายถึง กระบวนการทำการตลาดที่สรางเนื ้อหาและ

เผยแพรขอมูลท่ีมีคุณคา และสามารถทำใหผูบริโภคสนใจ พรอมกับสรางปฏิสัมพันธกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดย

กอใหเกิดการผลักดันใหผูบริโภคกลายเปนลูกคาและสามารถสรางกำไรใหกับธุรกิจหรือองคกรได 

ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2557) กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหา หมายถึงการทำการตลาดดวยการผลิต

และเผยแพรเนื้อหาใหไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมาย ที่มีความสนใจในตัวผลิตภัณฑหรือองคกร และมีแนวโนมที่จะ

พัฒนาเปนลูกคาในอนาคตได โดยเนื้อหาสามารถสรางการดึงดูด สรางปฏิสัมพันธ และมีเปาหมายใหเกิดโอกาส

ทางธุรกิจในดานตาง ๆ เชน การซ้ือสินคา การใชบริการ หรือการบอกตอ 
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จากคำจำกัดความดังกลาว สรุปไดวา การตลาดเชิงเนื้อหา หมายถึง การสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีความนาสนใจ 

ดึงดูด และมีความเฉพาะเจาะจง โดยถูกสงผานเว็บไซตและสื่อสังคมออนไลน เพื่อที่จะเขาถึงและมีปฏิสัมพันธกับ

ผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายโดยตรง 

 

แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารสำหรับโฆษณาสงเสริมสังคม  

Belch และ Belch (2004) ไดกลาว FCB Grid Model คือ กลยุทธที ่ใชในการวางแผนการโฆษณา ซ่ึง

กำหนดใหมีรูปแบบของกลยุทธทั ้งหมด 4 รูปแบบ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 1) กลยุทธการใหขอมูลและเหตุผล 

(Information & Rational Giving) คือ การใหขอมูลและเหตุผลเพ่ือใหผูรับสารไดใชการคิดลักษณะท่ีเปนเหตุเปน

ผล และรูปแบบท่ีเหมาะสมกับสินคาประเภทนี้ จะใชกระบวนการคิดท่ีเปนรูปแบบลำดับข้ันในลักษณะการเรียนรู-

ความรูสึก-การกระทำ (Learning Hierarchy: Learn-Feel-Do) 2) กลยุทธการสรางอารมณ (Affective) คือ การ

ใชลักษณะการคิดในการใชความรูสึก ซึ่งการโฆษณาที่เหมาะสมสำหรับสินคาประเภทนี้ตองเนนการใชจิตวิทยา 

และอารมณความรูสึกในงานโฆษณา เชน งานโฆษณาที่เนนการสรางความมั่นใจในตัวเองของผูบริโภค โดยจะเปน

การใชกระบวนการความคิดที่เปนลำดับขั้นที่เรียนรูสินคาจากความรูสึกและทัศนคติที่มีตอสินคา (Learning 

Hierarchy: Feel-Learn-Do) 3) กลยุทธการสรางความเคยชิน (Habit Formation) คือ กลยุทธสำหรับสินคาที่มี

ระดับความเกี่ยวพันต่ำที่ไมตองใชลักษณะการคิดที่เปนเหตุเปนผล เปนสินคาที่มีรูปแบบการซื้อในลักษณะซ้ือ 

เปนประจำ ซึ่งเปนรูปแบบลำดับขั้นที่เกิดพฤติกรรมการซื้อขึ้นกอนแลวจึงเกิดกระบวนการเรียนรูจนนำไปสูการ

เกิดความรูสึกหรือทัศนคติตอสินคานั้นได (Dissonance/Attribution Hierarchy: Do-Learn-Feel) 4) 

กลยุทธการสรางความพึงพอใจสวนตัว (Self-Satisfaction) คือ การใชลักษณะการคิดที่ใชอารมณหรือความรูสึก

เปนหลัก ซึ่งเหมาะกับงานโฆษณาที่จูงใจใหเกิดความเพลิดเพลิน รวมถึงสามารถสงเสริมสถานะทางสังคมได โดย

จะเปนรูปแบบลำดับขั้นที่เกิดจากประสบการณในการใชสินคาจนนำไปสูการเกิดความรูสึกหรือทัศนคติตอสินคา

ในทางใดทางหนึ ่ง แลวความรู ส ึกหรือทัศนคตินั ้นจะมีสวนสำคัญในกระบวนการการเรียนรู ต อสินคานั้น 

(Dissonance/Attribution Hierarchy: Do-Feel-Learn) 

Philippe Kotler (อางถึงในธิดา ทานตะวัน, 2552: 21) ไดอธิบายถึง กลยุทธการเปลี่ยนแปลง (Change 

Strategy) วาเปนกลยุทธที่สรางผลกระทบใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในดานทัศนคติ และพฤติกรรม โดยรูปแบบของ

กลยุทธท่ีพบมากในการสื่อสารสาธารณะประโยชน ไดแก 1) กลยุทธการใชอำนาจ เปนกลยุทธท่ีพยายามทำใหเกิด

พฤติกรรมคลอยตามผานการใชบทลงโทษของผูนำ การเปลี่ยนแปลง โดยใชอำนาจ หรือหนาท่ีมาบังคับ หรือปรับ

กลยุทธนี้โดยคำนึงถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเปนหลักมากกวาการเปลี่ยนแปลงความเชื่อหรือคานิยมของผูรับ

สาร 2) กลยุทธการโนมนาว เปนกลยุทธที่พยายามทำใหเกิดพฤติกรรมที่พึงปรารถนา โดยที่ผูนำการเปลี่ยนแปลง

ไมไดใชมาตราการการลงโทษภายนอก แตพยายามหาเหตุผลหรือขอโตแยงที ่แสดงใหเห็นวาพฤติกรรมท่ี 

พึงปรารถนาเปนความสนใจที่แทจริงของผูรับสาร กลยุทธนี ้ไดรับการพัฒนามาจากการโตแยงเชิงโนมนาวใจ  
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3 ประเภท ไดแก 1) ตรรกะ (Logos, Appeal to Logic) 2) อารมณ (Pathos, Appeal to Emotion) 3) คานิยม 

(Ethos, Appeal to Values) เปนกลยุทธท่ีไมพยายามทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความเชื่อหรือคานิยม แตกระตุน

สิ่งที่มีอยูแลว โดยการแยกแยะสิ่งที่ตัดสินใจ 3) กลยุทธการใหการศึกษาใหม เปนกลยุทธที่พยายามทำใหเกิด

พฤติกรรมท่ีพึงปรารถนาผานการหลอหลอม (Internalization) ความเชื่อและคานิยมใหม กลยุทธนี ้ใชความ

พยายามการคนหาการเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมท่ีลึกและคงอยูของกลุมเปาหมาย เปนการพยายามสรางเนื้อสาร

ท่ีมุงปรับเปลี่ยนความเชื่อหรือคานิยมเดิม 

Marwell and Schmitt (อางถึงในจินตนา ตันติศิริรัตน, 2556: 12) ไดอธิบายถึงกลยุทธการคลอยตาม 

(Compliance Gaining Strategies) เปนกลยุทธที่ผูสงสารเลือกใชวิธีการเนนเนื้อหาสาระ ใหเกิดแรงกระตุน เพ่ือ

โนมนาว ใหผูรับสารเกิดการคลอยตาม ซึ่งจะนำไปสูพฤติกรรมตอบสนองตอสาร ซึ่งรูปแบบของกลยุทธดังกลาว 

คือ 1) กลยุทธการใหคำสัญญา (Promise) เปนกลยุทธที่แสดงถึงการใหคำมั่นสัญญาจะปฏิบัติตามในเงื่อนไขที่ได

ตกลงกันไวกับผูรับสาร ถาหากผูรับสารนั้นปฏิบัติตาม 2) กลยุทธการขมขู (Threat) เปนกลยุทธการใชสารใน

ลักษณะขมขูไปยังผูรับสารใหเกิดความกลัว หากผูรับสารนั้นไมปฏิบัติตาม 3) กลยุทธการใชความเชี่ยวชาญของผู

สงสารชักจูงไปในทางบวก (Expertise: Positive) เปนกลยุทธการใชความชำนาญและความเชี่ยวชาญของผูสงสาร

ในการสงสาร เพ่ือชักจูงใหผูรับสารเกิดความคิด เกิดความเขาใจไปในทางบวกท่ีเก่ียวเนื่องกับผลท่ีผูรับสารจะไดรับ

ผลในอนาคต หากผู ร ับสารนั ้นปฏิบัติตาม 4) กลยุทธการใชความเชี ่ยวชาญของผู สงสารชักจูงไปในทางลบ 

(Expertise: Negative) เปนกลยุทธการใชความชำนาญและความเชี่ยวชาญของผูสงสารในการสงสาร เพ่ือชักจูงให

ผูรับสารเกิดความคิด เกิดความเขาใจไปในทางลบที่เกี่ยวเนื่องกับผลที่ผูรับสารจะไดรับผลในอนาคต หากผูรับสาร

นั้นไมปฏิบัติตาม 5) กลยุทธการสรางความสัมพันธอันดีในการสื่อสาร (Liking) เปนกลยุทธที ่ผู สงสารจะสราง

สัมพันธภาพอันดีในระหวางการสื่อสารกับผูรับสาร เพื่อทำใหเกิดความรูสึกใกลชิด สนิทสนม ในความสัมพันธที่ดี 

6) กลยุทธการ “ให” กอนแลวจึง “รับ” (Pre-Giving) เปนกลยุทธที่ผูสงสารจะใหบางสิ่งบางอยางกับผูรับสารนั้น

กอนลวงหนา เพื่อที่จะทำใหผูรับสาร เกิดความรูสึกผูกพันและยินยอมที่จะรวมมือปฏิบัติตาม 7) กลยุทธการ

กระตุนไปในทิศทางลบ (Negative Stimulation) เปนกลยุทธท่ีผูสงสารจะทำการกระตุนการสื่อสารไปในทิศทางท่ี

เปนลบกับผูรับสาร จนกวาผูรับสารจะยินยอมและรวมมือปฏิบัติตาม 8) กลยุทธการทวงบุญคุณ (Debt) เปนกล

ยุทธที่ทำใหผูรับสารระลึกถึงบุญคุณวา ผูสงสารนั้นเคยปฏิบัติสิ่งใดใหกับผูรับสารมากอนในอดีต เมื่อผูรับสาร

สามารถระลึกได ก็จะยินยอมท่ีจะรวมมือปฏิบัติตาม 9) กลยุทธทางดานศีลธรรม (Moral Appeal) เปนกลยุทธท่ีผู

สงสารจะเนนถึงการใหความสำคัญในเรื่องเกี่ยวกับศีลธรรมจรรยากับผูรับสาร เพื่อใหเกิดการตระหนักรูและ

ยินยอมที่จะปฏิบัติตาม 10) กลยุทธการทำใหผูรับสารมีความรูสึกดีถาตนเองปฏิบัติตาม (Good Feeling) เปนกล

ยุทธที่ผูสงสารจะใชสารที่บอกกลาวใหผูรับสารนั้น เกิดความรูสึกที่ดีตอตนเอง หากผูรับสารไดปฏิบัติตาม 11) กล

ยุทธการทำใหผูรับสารมีความรูสึกแยถาตนเองปฏิบัติตาม (Bad Feeling) เปนกลยุทธที่ผูสงสารจะใชสารที่บอก

กลาวใหผูรับสารนั้น เกิดความรูสึกท่ีไมดีตอตนเอง หากผูรับสารไมไดปฏิบัติตาม 12) กลยุทธการกลาวอางถึง “คน
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ดี” (Altercation: Positive) เปนกลยุทธการใหผูรับสารรับรูวามีแตเฉพาะคนดีและมีคุณภาพเทานั้น ที่จะปฏิบัติ

ตาม 13) กลยุทธการกลาวอางถึง “คนไมดี” (Altercation: Negative) เปนกลยุทธการใหผูรับสารรับรูวามีแต

เฉพาะคนไมดีและไมมีคุณภาพเทานั้น ที่จะปฏิบัติตาม 14) กลยุทธการทำความดีเพื่อชวยเหลือสังคม (Altruism-

Helping Others) เปนกลยุทธการใหผูรับสารรูสึกวา สิ่งที่ตนเองไดปฏิบัติไปนั้นเปนการทำความดีเพื่อชวยเหลือ

สังคม 15) กลยุทธการไดการยอมรับนับถือ (Esteem: Positive) เปนกลยุทธที่ทำใหผูรับสารนั้นรูสึกวา ตนเอง

ไดรับการยอมรับนับถือ ชื ่นชม เมื ่อผู ร ับสารปฏิบัติตาม 16) กลยุทธการไมไดการยอมรับนับถือ (Esteem: 

Negative) เปนกลยุทธที่ทำใหผูรับสารนั้นรูสึกวา ตนเองไมไดรับการยอมรับนับถือ หรือชื่นชม เมื่อผูรับสารไม

ปฏิบัติตาม 

ในงานวิจัยครั้งนี ้ ผู วิจัยตองการหารูปแบบและกลยุทธการสื่อสารของเนื้อหาเชิงการตลาดเกี่ยวกับ

สิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ โดยใชแนวทางของวัตถุประสงค รูปแบบของโฆษณาเพื่อสังคม และกลยุทธการ

สื่อสาร มาเปนกรอบแนวคิดในการวิเคราะห เนื่องจากเปนแนวคิดท่ีใชกลยุทธท่ีมุงเนนการเปลี่ยนแปลงท้ังทางดาน

การรับรู ใหเกิดแรงกระตุน หรือเพื่อโนมนาวใหผูรับสารเกิดการคลอยตาม รวมถึงการปรับเปลี่ยนทัศนคติและ

พฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลตอผูรับสาร  

 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาในครั้งนี ้ เปนการศึกษา การใชกลยุทธการ ในการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื ้อหาสำหรับ

สิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจของนักโฆษณา ซึ่งผูวิจัยเลือกใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใน

การศึกษา ทั้งนี้เนื่องจากการวิจัยเชิงคุณภาพเปนวิธีการที่มีความเหมาะสมที่สุด  เนื่องจากเปนวิธีการที่สามารถ

นำมาซึ่งขอมูลอันเปนประโยชนเกี่ยวกับการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาสำหรับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ 

ตลอดจนไดเห็นวิธีการทำงาน และมุมมองตอผูบริโภคของนักโฆษณา เพ่ือนำไปตอยอดในการพัฒนาการสรางสรรค

การตลาดเชิงเนื้อหาสำหรับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจในอนาคต ผูวิจัยไดเลือกใชเทคนิคการเก็บขอมูลดวย

วิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) จากนักโฆษณาที่มีความเชี่ยวชาญและประสบการณในการ

สรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเก่ียวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ ในแงมุมตาง ๆ ท้ังเรื่องเก่ียวกับการจัดการ

ทรัพยากร (Environment) การสรางการตระหนักรู ถึงปญหาสิ ่งแวดลอมที ่กำลังเกิดขึ้น (Climate Change) 

รวมถึงกระบวนการผลิตหรือผลิตภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม (Eco-Friendly) ซ่ึงสามารถใหขอมูลในการเลือกใชกลยุทธ

การสื่อสารเพื่อสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจไดเปนอยางดี โดยงานวิจัย

ครั้งนี้ ผูวิจัยใชกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 6 คน เนื่องจากจรรยาบรรณของนักวิจัย ผูถูกสัมภาษณขอใหไมระบุชื่อนามสกุล

จริงและบริษัทที่กำลังทำงานอยู ซึ่งจากการเก็บขอมูลผูวิจัยพบวาขอมูลที่ไดจากผูใหขอมูลนั้นเริ่มเกิดการตกผลึก

จากผูใหขอมูลคนท่ี 6 ดังนั้นผูวิจัยจึงหยุดการเก็บขอมูล สำหรับการสุมตัวอยาง ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบอาศัย

การแนะนำ (Snowball Sampling) โดยเริ่มตนจาก นักโฆษณาที่มีประสบการณการทำงานในสายงานโฆษณา



272 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

มากกวา 15 ป และเปนผูกอตั้งบริษัทที่เกี่ยวกับการสรางสรรคงานโฆษณาและการตลาดเชิงเนื้อหาบนสื่อสังคม

ออนไลน โดยเฉพาะการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจในชวง 2ปนี้ ซึ่งมี

ความเขาใจและสามารถถายทอดประสบการณการสรางสรรค รวมถึงการเลือกใชกลยุทธการสื่อสารสำหรับ

การตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจใหเหมาะสม ทั้งในปจจุบันและอนาคตไดเปนอยางดี 

รวมถึงสามารถแนะนำบุคคลหรือทีมงานท่ีมีประสบการณในการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเก่ียวกับสิ่งแวดลอม

บนเฟซบุกแฟนเพจในชวง2ป สำหรับการสัมภาษณในครั้งตอไป โดยมีกระบวนการศึกษารวบรวมขอมูล และ

วิเคราะหขอมูล เพื่อสรุปออกมาเปนกลยุทธ ซึ่งใชระยะเวลาใน การเก็บรวบรวมขอมูล 3 เดือน คือ ตั้งแตเดือน

กันยายน 2562 – พฤศจกิายน 2562  

 

สรุปผลการศึกษา 

กลยุทธเพ่ือการส่ือสารในการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ 

จากการศึกษาพบวานักสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ ใชกลยุทธ

การสื่อสารเพื่อสรางผลกระทบใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในดานทัศนคติ พฤติกรรม รวมถึงสรางใหเกิดแรงกระตุน 

เพ่ือโนมนาว ใหผูรับสารเกิดการคลอยตาม ซ่ึงจะนำไปสูพฤติกรรมตอบสนองตอสาร ท้ังหมด 9 กลยุทธ ดังนี้ 

1) กลยุทธการใหขอมูลและเหตุผล เปนกลยุทธที่ใชการกระตุนใหผูรับสารใชการคิดที่มีลักษณะเปนเหตุ

เปนผล รวมถึงพิจารณาถึงความเหมาะสมตอเหตุการณหรือพฤติกรรมของผูรับสารท่ีทำใหสามารถเขาใจและนำไป

ปฏิบัติหรือมีความรูสึกอยางใดอยางหนึ่งตอสารนั้นตามวัตถุประสงคได ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณดังนี้  

“มันคือการรีไซเคิลเปลี่ยนจากฝาขวดน้ำที่เปนขยะ แลวนำมาแปรรูปใหม มีโครงการนำกลับมาใชใหม

กลายเปนบานปลา โดยนำฝาขวดมาหลอมใหมเปนบานปลา เพราะปญหาขยะลนโลกนี่ทุกคนรูกันอยูแลว แตยัง

ไมไดใสใจหรือวามีความรูวาขยะบางอยางสามารถนำกลับมาแปรรูปใหมได หรือบางอันสามารถแปลงรูปเปนอยาง

อ่ืนท่ีเปนมิตรกับสิ่งแวดลอมไดมากข้ึน” 

2) กลยุทธการใหการศึกษาใหม เปนกลยุทธท่ีพยายามทำใหเกิดพฤติกรรมพึงปรารถนาผานความเชื่อและ

คานิยมใหม เปนการพยายามสรางเนื้อสารท่ีมุงปรับเปลี่ยนความเชื่อหรือคานิยมเดิม รวมถึงคนหาการเปลี่ยนแปลง

ทางพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“มันเปนเรื่องใหมสำหรับประเทศไทย ยังไมคอยมีคนเขาใจถึงแกนแทมันมากนัก จริง ๆ ผลสุดทายมันคือ 

ซีโรเวสต แตทางภาครัฐภาคเอกชนพยายามยัดเยียดวา ถุงพลาสติกคือวายราย วายรายจริงๆคือมนุษย ที่ไมไดคิด

ตั้งแตตนน้ำวาคุณจะผลิตยังไงใหมันรีไซเคิลได เราก็เลยตองใหความรูวาจริงๆพลาสติกถาเราใชแบบ ซิงเก้ิลยูส มัน

จะเปนวายราย แตถาคุณเอามารีไซเคิล หรือรียูส มันจะดีกวา”  
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3) กลยุทธการสรางความเคยชิน เปนกลยุทธที่ทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยกระบวนการ

เรียนรูอยางตอเนื่องจนนำไปสูการเกิดความรูสึกหรือทัศนคติท่ีเปลี่ยนไปในทางท่ีดีตามวัตถุประสงคของการสื่อสาร

ท่ีไดกำหนดไว ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“คือมันจะเปนคอนเทนตที่บอกการ แอปพลาย สิ่งที่คุณทำอยูหรืออยากจะทำใหมัน การทำคอนเทนตให

เขาไปใกลกับชีวิตประจำวันของคน ใหมันงาย ใหมันเปลี่ยนแปลงบางอยางได ผมวามันจะทำใหคนสนใจมากข้ึน 

และรูสึกวาฉันทำได” 

4) กลยุทธการใหกอนแลวจึงรับ เปนกลยุทธที่ผูสงสารจะใหบางสิ่งบางอยางแกผูรับสารนั้นกอนลวงหนา 

เพ่ือท่ีจะทำใหผูรับสาร เกิดความรูสึกผูกพันและยินยอมท่ีจะรวมมือปฏิบัติตาม ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“แคมเปญมีรีวอรด การที่ไดเคามาอยูใน CE ไมใชแคคุณภูมิใจอยูคนเดียว แตคุณไดผลตอบแทน เชน

กระเปา ก็เลยมาเลน ตัวเคาเองก็จะกลายเปนแอมบาสเดอรใหกับ CE ดวย กระเปาเนี่ยพอหิ้วไปไหนมันก็ถูกโป

รโมท เนี่ยคือแอคชั่น” 

5) กลยุทธการทำความดีเพื่อชวยเหลือสังคม เปนกลยุทธในการทำใหผูรับสารรูไดสึกวา สิ่งที่ตนเองได

ปฏิบัติไปนั้นเปนการทำความดีเพื่อชวยเหลือสังคมดานใดดานหนึ่ง หรือไดสนับสนุนสินคา บริการ หรือองคกร

เพ่ือใหเกิดการรวมการทำความดีตอสังคม ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“ใหคนตระหนัก เห็นถึงปญหา และอยากเปนสวนนึง และไมใชเรื่องไกลตัว เราอาจจะไมใชเจาเดียวที่ทำ 

แตเปนเรื่องดีท่ีใหคนจำนวนเยอะ รูวามันไมใชเรื่องไกลตัว รวมถึงองคกรในภาคการผลิตลงมาพูดเรื่องนี้มากข้ึน ใน

กระบวนการผลิต มันเปนเหมือนสวนนึงท่ีเปนกระบอกเสียงท่ีทำใหภาพรวมของประเทศแข็งแรงข้ึนในอนาคต” 

6) กลยุทธการสรางอารมณ เปนกลยุทธที ่ใหผู บริโภคตองใชลักษณะการคิดดวยการใชความรูสึก ซ่ึง

เหมาะสมสำหรับสินคาประเภทที่ตองเนนการใชจิตวิทยา และอารมณความรูสึก ดวยการที่เนนการสรางความ

มั่นใจในตัวเองของผูบริโภค หรือการสรางความรูสึกที่เนนการสรางภาพลักษณ โดยจะเปนการใชกระบวนการ

ความคิดท่ีเปนลำดับข้ันท่ีเรียนรูสินคาจากความรูสึกและทัศนคติท่ีมีตอสารนั้น ๆ ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“ตองมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยางท่ีเคาทำได สุดทายมันจะกลับไปท่ีไอเดียเริ่มตนท่ีจะมีการรวมกลุม

กัน มันตองเกิดความเชื่อบางอยาง คานิยมแบบเดียวกันบางอยาง เปนสิ่งที่คัลเจอรนี้ใชยึดเหนี่ยว อะไรแบบนี้ มัน

คอย ๆ พัฒนาข้ึนเรื่อย ๆ แตกวาจะมาถึงสิ่งนี้ก็ยาก” 

7) กลยุทธการใชความเชี่ยวชาญของผูสงสารชักจูงไปในทางบวก เปนกลยุทธการใชความชำนาญและ

ความเชี่ยวชาญของผูสงสารในการสงสาร เพื่อชักจูงใหผู รับสารเกิดความคิด เกิดความเขาใจไปในทางบวกท่ี

เก่ียวเนื่องกับผลท่ีผูรับสารจะไดรับผลในอนาคต หากผูรับสารนั้นปฏิบัติตาม ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“ทีนี้เราก็เลยสราง อแวเนส ให โนวเลจ กอน แลว ออนโกอิ้ง ใหเคาเทคแอคชั่น สวนใหญก็จะเปน เคส 

สตารตดี้ ที่คนเคยทำแลวประสบความสำเร็จ จะไมคอยตลกหรือสนุกสนานมาก มันก็เปนความผูกพันของแบรนด

ดวย ก็เลยตองคอนขางซีเรียสนิดนึง” 
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8) กลยุทธการทำใหผูรับสารมีความรูสึกดีถาตนเองปฏิบัติตาม เปนกลยุทธผูสงสารจะใชสารที่บอกกลาว

ใหผูรับสารนั้น ทั้งใหความรู หรือแนะนำประโยชนในดานตาง ๆ เพื่อใหผูรับสารเกิดความรูสึกที่ดีตอตนเอง หาก

ผูรับสารไดปฏิบัติตาม ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“ความเขาใจของแตละคน มันยังทำใหเขาใจงายไดยาก การทำคอนเทนตอะไรออกไป ถึงจะเขาใจกระจาง

หรือไม ไมสำคัญ อยางนอยมันสรางไอเดียใหคนทำอะไรซักอยาง เคาอาจจะไมเขาใจ แตตอนนี้ไมใชหลอดละกัน

สมมุติ หรือวามีแกวเปนของตัวเอง” 

9) กลยุทธการสรางความพึงพอใจสวนตัว เปนกลยุทธการใชลักษณะการคิดท่ีใชอารมณหรือความรูสึกเปน

หลัก ซึ่งเหมาะกับงานโฆษณาที่จูงใจใหเกิดความเพลิดเพลิน (Pleasure) รวมถึงสามารถสงเสริมสถานะทางสังคม 

(Social Motive) ได โดยจะเปนรูปแบบลำดับขั ้นที ่เกิดจากประสบการณในการใชสินคาจนนำไปสู การเกิด

ความรูสึกหรือทัศนคติตอสินคาในทางใดทางหนึ่ง แลวความรูสึกหรือทัศนคตินั้นจะมีสวนสำคัญในกระบวนการการ

เรียนรูตอสินคานั้น ดังตัวอยางท่ีไดสัมภาษณมาดังนี้  

“บางคนก็ไมรูวาอยูในลูปของเรา เราก็บอกเคาวาคุณก็เปนสวนนึงในนั้นนะคุณก็สามารถอินสไปรคนอ่ืนได 

เราใหน้ำหนักกับแรงบันดาลใจมากหนอยแตตางที่ฟอรแม็ต มันไมไดเปนคอนเทนตที่ทำงานมากนัก สรางแรง

บันดาลใจมันจะดึงคนไดมากกวา มันจะกวางกวา แลวคอยดึงคนไปสวนท่ีลึกกวา มันจะมีเครื่องมืออีกอยางนึงท่ีทำ

ใหลึกลงเหมือนเคาะประตูบานกอน” 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

กลยุทธเพ่ือการส่ือสารในการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ 

จากผลการวิจัยพบวานักสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ มีการใช

กลยุทธการสื่อสารท้ังหมด 9 กลยุทธ ไดแก 1) กลยุทธการใหขอมูลและเหตุผล 2) กลยทุธการใหการศึกษาใหม 3) 

กลยุทธการสรางความเคยชิน 4) กลยุทธการใหกอนแลวจึงรับ 5) กลยุทธการทำความดีเพ่ือชวยเหลือสังคม 6) กล

ยุทธการสรางอารมณ 7) กลยุทธการใชความเชี่ยวชาญของผูสงสารชักจูงไปในทางบวก 8) กลยุทธการทำใหผูรับ

สารมีความรูสึกดถีาตนเองปฏิบัติตาม 9) กลยุทธการสรางความพึงพอใจสวนตัว จึงจะเห็นไดวา แนวทางการสื่อสาร

นั้นมีวัตถุประสงคมุงเนนใหเกิดความรูสึกเชิงบวกแกผูบริโภค ซ่ึงสอดคลองกับ Kotler และ Zaltman (1971) ท่ีได

นิยามการออกแบบโฆษณาสงเสริมสังคมวา เปนหนึ่งในเครื่องมือทางการตลาดเชิงสังคม เพ่ือสงเสริมหรือสนับสนุน

พฤติกรรมของคนในสังคมทีพึงประสงคและเปนไปตามคานิยมอันดีของสังคมนั้น ๆ โดยใชในการสรางสรรคเนื้อหา

เพื่อสรางผลกระทบใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในดานทัศนคติ พฤติกรรม รวมถึงสรางใหเกิดแรงกระตุน เพื่อโนมนาว 

ใหผูรับสารเกิดการคลอยตาม นักโฆษณาไดสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเก่ียวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ 

โดยใชกลยุทธการสื่อสาร เพื่อกระตุนใหเกิดการตื่นตัวของผูคนในสังคมไปในแนวทางที่ดีรวมถึงการสรางการ

เปลี ่ยนแปลงทั ้งทางดานความคิด ทัศนคติ และการปฏิบัติตัว เพื ่อใหผู บริโภคนั ้นไดมีการนำมาปรับใชกับ
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ชีวิตประจำวันของตนเอง ไดอยางสะดวกและถูกตอง การอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม รวมถึงการ

ใชทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมอยางฉลาด โดยใชใหนอย เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุด โดยคำนึงถึงระยะเวลา

ในการใชใหยาวนาน และกอใหเกิดผลเสียหายตอสิ ่งแวดลอมนอยที ่สุด รวมทั ้งตองมีการกระจายการใช

ทรัพยากรธรรมชาติอยางท่ัวถึง  

อยางไรก็ตาม ในสภาพปจจุบันทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมมีความเสื่อมโทรมมากขึ้น ดังนั้นการ

อนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมจึงมีความหมายรวมไปถึงการพัฒนาคุณภาพสิ่งแวดลอมดวย ทรัพยากร

เปนสิ่งท่ีมนุษยเราจำเปนตองนำมาใชเพ่ือการดำรงชีวิตประจำวัน เพ่ือใหเกิดผลท่ีตามมาตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไวใน

การรวมมือกันหรือชวยเหลือกันในแงของการดูแลรักษาสิ่งแวดลอม เขาใจในระบบการใชทรัพยากรอยางคุมคา มี

ประโยชนสูงสุด ซึ่งสอดคลองกับงานศึกษาของ สุจิตรา รัตนกรกช (2533) ที่กลาววา หนาที่ของโฆษณาสงเสริม

สังคมตามหลักการและอุดมคติตองมีบทบาทใหความรูและแนะนำเพื่อการนำไปใชในการปฏิบัติตัวของประชาชน

ทั่วไป ตอการกระตุนใหเกิดการตื่นตัวของประชาชนในสังคมเพื่อผลักดันใหเกิดความกาวหนาในสังคมเพื่อการ

เปลี่ยนแปลงในทางท่ีดีข้ึน และสอดคลองกับงานศึกษาของ สิปปณัฐ สำเริง (2545) ท่ีไดกลาววา วัตถุประสงคของ

การโฆษณาสงเสริมสังคม เพ่ือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (Public Service Advertising for Behavior Change) 

เปนการโฆษณาที่มุงเนนใหประชาชนมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เปนสาเหตุของปญหาสังคมที่เกิดขึ้น มาสู

พฤติกรรมใหมที ่แกไขปญหาสังคมในทางที ่ถูกตอง ซึ ่งโฆษณาสงเสริมสังคมตามวัตถุประสงคนี ้ จะประสบ

ความสำเร็จก็ตอเมื่อบุคคลที่เปนกลุมเปาหมายมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามที่สารในโฆษณาสงเสริมสังคมได

กลาวไวอยางถาวร หรือสามารถปฏิบัติไดอยางตอเนื่องภายในระยะเวลาหนึ่ง  

ขอสังเกตจากการสรุปผลการวิจัยพบวา นักโฆษณาผูสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอม

มองวาเรื ่องของการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมหรือการใหผู บริโภคมีคานิยมหรือทัศนคติที่ดีตอการชวยกันรักษา

สิ่งแวดลอมนั้น อาจจะไมสามารถเกิดขึ้นไดทันทีทันใด กระบวนการนี้จำเปนตองใชเวลา หรือมีการสนับสนุนจาก

องคกรอื่น ๆ ดวย ทำใหนักโฆษณามองวาเพียงแคผูบริโภคไดทดลองปฏิบัติตัวตามวัตถุประสงคของการตลาดเชิง

เนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมเพียงชั่วระยะเวลาหนึ่งก็อาจถือวาเนื้อหานั้นประสบความสำเร็จแลว และสามารถที่จะ

สรางสรรคเนื้อหานั้นตอไปได ซ่ึงสอดคลองกับงานศึกษาของ สิปปณัฐ สำเริง (2545) ท่ีไดกลาววา โฆษณาสงเสริม

สังคมที่มีวัตถุประสงคเพื่อการเปลี่ยนแปลงการกระทำ (Public Service Advertising for Action Change) เปน

การโฆษณาที่มีวัตถุประสงคในการชักชวนใหกลุมเปาหมายรวมกระทำสิ่งที่เปนประโยชนตอสังคม แมเปนการ

กระทำเพียงชั่วคราว หรือไมสม่ำเสมอ ก็ถือไดวาโฆษณาสงเสริมสังคมนั้นประสบความสำเร็จทางการสื่อสาร 

รวมถึงนักโฆษณาพยายามสรางสรรคเนื้อหาโดยใชกลยุทธในการสื่อสารดวยการใหผูบริโภคเกิดการมีสวนรวม

ในทางใดทางหนึ่งเกี่ยวกับเรื่องการรักษาสิ่งแวดลอมไมวาจะเปนการใหของรางวัลในการเขารวมกิจกรรมหรือการ

รวมแชรหรือคอมเมนตในเนื้อหาที่ตนเองสนใจหรือตองการมีสวนรวม เพื่อที่จะทำใหแคมเปญการสื่อสารที่นัก

โฆษณาไดสรางสรรคนั้นประสบความสำเร็จรวมถึงการสรางใหเกิดพฤติกรรมในการรวมมือกันรักษาสิ่งแวดลอม ซ่ึง
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สอดคลองกับแนวคิดของ Odden (2012) ที่กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหา คือการมีสวนรวมของลูกคา การทำให

ลูกคามีแรงบันดาลใจ และเกิดการสนใจ หรือซ้ือสินคาทางใดทางหนึ่ง รวมท้ังแชรเนื้อหาหรือขอมูลท่ีเก่ียวกับความ

สนใจของลูกคาอีกดวย 

จึงอาจกลาวไดวา การสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจ นั้นจะใช 

กลยุทธการสื่อสาร ที่จะสงสารที่มีคุณคา และเปนประโยชนกับผูบริโภค โดยที่มุงเนนใหเกิดความรูสึกเชิงบวกแก

ผูบริโภค ดวยการใชใหความรู ทั้งทางดานความรูความเขาใจ โดยใชการโนมนาวเพื่อใหเกิดการมีสวนรวมของ

ผลิตภัณฑและผูบริโภค ซ่ึงตรงกับงานศึกษาของ ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2557) ท่ีกลาววา การตลาดเชิงเนื้อหา 

คือการทำการตลาดดวยการผลิตและเผยแพรเนื้อหาใหไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมาย ที่มีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ

หรือองคกร และมีแนวโนมท่ีจะพัฒนาเปนลูกคาในอนาคตได โดยเนื้อหาสามารถสรางการดึงดูด และสามารถสราง

ปฏิสัมพันธกับผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายโดยตรง 

 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยในเชิงปฏิบัติการ  

1. จากผลการวิจัยพบวา นักโฆษณาควรทราบพฤติกรรมของกลุมเปาหมายบนสื่อดิจิทัล เพ่ือสามารถสราง

การรับรูท่ีถูกตอง ใชกลยุทธในการสื่อสารท่ีตรงเปาหมาย และเกิดประสิทธิภาพในการสื่อสารสูงสุดไดมากยิ่งข้ึนใน

อนาคต  

2. จากผลการวิจัยพบวา การสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหาของนักโฆษณา เปนความคิดที่ตองใหมและ

ทันสมัย เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในสื่อดิจิทัล ดังนั้นนักสรางสรรคโฆษณาจึงตองติดตามขาวสาร 

และทราบวากลุมเปาหมายสนใจเรื่องใดสิ่งใดในขณะนั้น เพื่อนำมาใชในการสรางสรรคกลยุทธและรูปแบบการ

นำเสนอความคิดสรางสรรคใหอิงกับกระแสนิยมได  

3. จากผลการวิจัยพบวา นักโฆษณาจำเปนตองทราบเทคนิคการนำเสนอรูปแบบใหม ๆ บนแฟซบุก หรือ

สื่อสังคมออนไลนชนิดอื่น วามีการพัฒนารูปแบบอยางไร เพื่อใหการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหานั้นสามารถ

รองรับเทคนิคใหม ๆ บนเฟซบุก หรือสื่อสังคมออนไลนอ่ืน ๆ ไดทันทวงที  

 

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในอนาคต  

1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับทัศนคติของผูรับสารของการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอม เพ่ือ

ทราบความคิดเห็นของกลุมเปาหมายท่ีมีตองาน  

2. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชเฟซบุกของกลุมเปาหมายเพื่อเปนแนวทางในการ

ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย และทำใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  
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3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงการตอยอดการใชการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมบนสื่อสังคม

ออนไลนชนิดอ่ืน เพ่ือเปนการทราบลักษณะความแตกตางกันของสื่อในแตละชนิด และสามารถนำมาประยุกตใชใน

แตละสื่อไดอยางถูกตอง เหมาะสม และมีประสิทธิภาพสูงสุด 

4. ควรเพิ ่มวิธีการศึกษาดวยการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ในการใชกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดเชิงเนื้อหาเก่ียวกับสิ่งแวดลอมบนเฟซบุกแฟนเพจรวมกับการสัมภาษณจากผูเชี่ยวชาญ 
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พฤติกรรมการใชงานและความตองการเนื้อหาการส่ือสารการตลาดจากเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

The behavior and need of Facebook marketing communication content in tourism 

กิตติพา ภาธรธัญสิริ1 และ โสภาค พาณิชพาพิบูล2 

1นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการเปดรับขอมูลเพจทองเที่ยวบนเฟซบุก และเพ่ือ

ศึกษาความตองการขอมูลในการวางแผนและการตัดสินใจทอง เท่ียวเครื่องมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม กลุมตัวอยาง

ที่ใชในการศึกษา คือ ผูคนไทยที่มีพฤติกรรมการใชเฟซบุกซึ่งมีบัญชี (Account) ของเฟซบุก อยางนอย 1 บัญชี 

และมีการติดตามเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง 2 วิธี ไดแก การสุมตัวอยางโดยอิงความ

สะดวกและการสุมตัวอยางแบบเจาะจง จำนวน 206 ชุด สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา 

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 ผลการศึกษาพบวา การแสวงหาขอมูลของการทองเที่ยว ผานทางสื่อสังคมออนไลน มีการติดตามเฟซบุก

เพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว 1-2 วัน ตอสัปดาห ในชวงเวลา 20.01-24.00 น.โดยใชระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง ตอวัน 

เพ่ือรับรูขอมูลขาวสารใหม ๆ เม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูคนสวนใหญมักมีสวนรวมกับการโฆษณา มีความตองการ

เนื้อหาประเภทขอมูลความรู และสื่อการนำเสนอในรูปแบบรูปภาพ สวนความตองการประเภทเนื้อหาเก่ียวกับการ

ทองเท่ียวมากท่ีสุด คือ ดานท่ีพัก  

คำสำคัญ : เฟซบุกเพจเก่ียวกับการทองเท่ียว  ความตองการขอมูล  รูปแบบการนำเสนอ  ประเภทเนื้อหา 

Abstract 

The primary purpose of independent has the objectives to study the exposure of tourism 

information on Facebook pages and to study the information needs of planning and decision-

making process of tourism.  The tools were questionnaires.  The samples were Thai people who 

had at least 1 Facebook account and follow Facebook pages about tourism. By using two methods 

of sampling which are convenience sampling and purposive sampling are 206 samples.  The 
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statistics used for data analysis are descriptive statistics which include percentage, average, 

standard deviation. 

The result found that information search through social media.  There is a follow- up on 

Facebook pages about tourism 1-2 days a week between 8:00 pm - 12:00 pm using 1-2 hours per 

day to receive new update information. When considering each item, it is found that most people 

are engaged in advertising.  There is a demand for the content types of education and media in 

images.  As a part of the need for tourism content, it is found that most people need were 

accommodation, accessibility, activity, and attraction respectively. 

Keyword : Facebook tourism page, The need for information, Media to present, Content types  

 

บทนำ 

 อุตสาหกรรมการทองเที่ยว กลายเปนอุตสหกรรมสำคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของหลายประเทศท่ัว

โลก เปนชองทางหลักในการเพิ่มรายไดใหกับประเทศและยังสงผลดีอยางตอเนื่องกับธุรกิจในหลายภาคสวน สภา

การเดินทางและการทองเที่ยวโลก เผยรายงานแสดงใหเห็นวา ป 2559 (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) อุตสาหกรรมการ

ทองเท่ียวและการเดินทางโลก ขยายตัวมากกวาเศรษฐกิจโลกเปนปท่ี 6 ติดตอกัน ท่ี 3.3% สรางรายไดท่ัวโลกราว 

263.4 ลานลานบาท   

นอกจากอุตสาหกรรมทองเที ่ยวที ่เปนตัวขับเคลื ่อนเศรษฐกิจโลก จะเห็นไดวาในอุตสาหกรรมการ

ทองเท่ียวนั้น ไดใชแพลตฟอรมออนไลนตาง ๆ เชน เฟซบุก ไลน ทวิตเตอร ยูทูบ วอทแอพและวีแชท เปนตน เปน

ชองทางหลักในสรางปฏิสัมพันธกับผูบริโภค การสงเสริมการตลาดหรือการโฆษณาและประชาสัมพันธ ชวยให

ขอมูลตาง ๆ เก่ียวกับการทองเท่ียว เพ่ือวางแผนและตัดสินใจในการทองเท่ียว 

เฟซบุก เปนอีกหนึ่งแพลตฟอรมที่ไดรับความนิยมสูงสุดในปจจุบัน พบวาคนไทยใชเวลาไปกับการเขา

อินเทอรเน็ตตอวันมากที่สุดในโลก (รวมทุกอุปกรณ) โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 9 ชั่วโมง 38 นาที มีบัญชีเฟซบุกมากถึง 

51 ลานคน ดังนั้น เฟซบุก จึงเปนชองทางที่แบรนดสินคาและบริการตาง ๆ ตองการเขาหาเพื่อมีการเขาถึงกับ

ผูใชงานและเฟซบุกแฟนเพจ (Facebook Page) จึงกลายเปนเครื่องมือที่แบรนดสินคาและบริการตาง ๆ สรางข้ึน 

เพ่ือใชติดตอสื่อสารกับผูบริโภค สงเสริมการตลาดหรือการโฆษณาและประชาสัมพันธได โดยเฉพาะอยางยิ่งกับเพจ

เกี่ยวกับการทองเที่ยว ซึ่งมีจำนวนการสรางเพจมากขึ้นอยางตอเนื่อง จากการจัดอันดับ 20 เพจทองเที่ยวใน

ประเทศไทย  (Star Ngage, 2561) โดยพิจารณาจากจำนวนยอดผูติดตามสูงสุด คือ TripTH ทริปไทยแลนด มียอด

ผูติดตามมากถึง 2,745,929 คน 
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จากความสำคัญและที่มาของปญหาดังกลาว ผูศึกษาจึงสนใจศึกษาการเปดรับขอมูลเพจทองเที่ยวบน 

เฟซบุกอยางไร มีความตองการขอมูลในการวางแผนและการตัดสินใจทองเที่ยวอยางไร การศึกษาครั้งนี้นาจะเปน

ประโยชนกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียวในการตอยอดแนวคิดขยายองคความรูเพ่ือการสื่อสารการตลาดของผูดูแล

เฟซบุกเพจเก่ียวกับการทองเท่ียว 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

 1.  เพ่ือศึกษาการเปดรับขอมูลเพจทองเท่ียวบนเฟซบุก 

 2. เพ่ือศึกษาความตองการขอมูลในการวางแผนและการตัดสินใจทองเท่ียว 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 Shimp (2000: 124 อางถึงใน เหมสุดา สันติมิตร, 2558) ไดนิยามความหมายของ การสื่อสารการตลาด

เชิงบูรณาการวา เปนกระบวนการของการพัฒนาและการใชรูปแบบตาง ๆ ของการสื่อสาร เพื่อโนมนาวใจกลุม

ผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงค เพ่ือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมโดยตรง 

 Duncan (2005: 373 อางถึงใน ใจพร เศรษฐาภิวัติกุล, 2544) นิยามวา การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณา

การ เปนกระบวนการสรางคุณคาสำหรับตราสินคา โดยตองมีกระบวนการประสานทำงานรวมกันของฝายตางๆ 

เพ่ือการสนับสนุนความสัมพันธกับลูกคาและผูท่ีมีสวนไดเสียขององคกร 

 Schultz (1993 อางใน ธีรพันธ โลทองคำ, 2544, หนา 7) กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

หมายถึง กระบวนการการพัฒนาและนำรูปแบบตาง ๆ ในการสื่อสารมาปรับใช เพื่อจูงใจกลุมผูบริโภคในปจจุบัน

และกลุมเปาหมายท่ีจะเปนผูบริโภคในอนาคตในชวงเวลาหนึ่ง  

 Russell and Lane (2002: 391 อางถึงใน เหมสุดา สันติมิตร, 2558) ใหความหมายเพิ่มเติมเกี่ยวกับ 

การสื ่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ เปนการสื ่อสารการตลาดที ่ไมไดเกี ่ยวของเพียงการโฆษณาหรือการ

ประชาสัมพันธเทานั้น แตเปนการทำความเขาใจในสิ่งท่ีผูบริโภคตองการอยางแทจริง จากนั้นจึงคิดและวางแผนให

การสื่อสารท้ังหมดขององคกรเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดเชิงเนื้อหา  

 อภิชัจ พุกสวัสดิ์ (2559) กลาวถึงความหมายของ การตลาดเชิงเนื้อหา วาเปนการตลาดในรูปแบบท่ี

นำเสนอเนื้อหาที่ตรงจุดนาสนใจ โดดเดนและมีเอกลักษณเฉพาะตัว สรางเนื้อหาหรือขาวสาร นำเสนอขอมูลท่ี

เก่ียวของกับสินคาและบริการตรงประเด็น ดึงดูดความสนใจ ตรงประเด็น เกิดการบอกตอในโลกออนไลน  

 Thumbsup (2556 อางถึงใน อรรถชัย วรจรัสรังสี 2556) กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหา พบวาเปนแนว

ทางการสื่อสารการตลาดที่เนนการสรางเนื้อหาใหมีความนาสนใจ มีความเปนเอกลักษณที่ความโดดเดนและ
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แตกตางไปจากผูอื ่น สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายได นำเสนอเนื้อหาผานสื่อตาง ๆ ไดอยางนาสนใจและตรง

ประเด็น นอกจากนี้ยังชวยสรางความตองการ แรงจูงใจและเพ่ิมทัศนคติท่ีดีตอตราสินคาใหกับผูบริโภค  

 การทำการตลาดเชิงเนื้อหา นอกจากการสรางเนื้อหาที่ดีแลว ยังตองคำนึงถึงรูปแบบของสื่อใหสอดคลอง

กับแบรนดและความเหมาะสมของสื่อท่ีผู บริโภคเลือกดวย (Growthbee, 2558) คือ 1) บทความ เนื้อหาเชิง

ขอความ 2) อินโฟกราฟฟก 3) วีดีโอ 4) รายการวิทยุ  

 การกำหนดจุดมุงหมายของการตลาดเชิงเนื้อหา รวมไปถึงการคาดหวังตอการมีสวนรวมตอเนื้อหานั้นๆ จึง

มีความจำเปนอยางมากที่ตองมีการวางแผนกอนเสมอ เพื่อจะไดกำหนดกลุมเปาหมายที่ตองการ รวมไปถึงทิศทาง

ของเนื้อหาและประเภทของสื่อที่เหมาะสม การตลาดเชิงเนื้อสามารถแบงออกไดเปน 4 ประเภท ดังนี้ (ธนาคาร 

เลิศสุดวิชัย, 2562) 1) เพ่ือความบันเทิง 2) เพ่ือชักจูง 3) เพ่ือใหความรู 4) เพ่ือการเปรียบเทียบ  

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค  

 Kotler and Armstrong (2005 อางถึงใน ชนิตวปยา แสงเย็นพันธุ, 2554) ไดใหนิยามความหมาย

เกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค ไววา การตัดสินใจนั้นเกิดขึ้นจากสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคล สถานภาพ

นั้นประกอบไปดวยหลายเหตุปจจัย เชน รายได การเก็บออม อำนาจในการซื้อและทัศนคติ ดังนั้นแนวโนมของ

รายไดจะมีผลกระทบตอการซ้ือสินคาและบริการท่ีเปนตัวกำหนดท้ังการมุงเนนไปท่ีราคาหรือคุณภาพ กระบวนการ

ของพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคมาก สามารถแบงออกไดเปน 5 ข้ัน ดังนี้  

 1) การตระหนักถึงปญหา จุดเริ่มตนจากการท่ีผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือความตองการจากสิ่งกระตุน

ทั้งภายในและภายนอก ใหเห็นถึงความแตกตางระหวางสภาวะปจจุบันที่ตนเองมีอยูกับสภาวะที่ตนปรารถนา

สามารถตอบสนองความพึงพอใจหรือแกไขปญหาใหกับผูบริโภคได 

 2) การแสวงหาขอมูล การตระหนักถึงปญหาวาเปนความจำเปนตองตอบสนองความตองการแลว

จำเปนตองคนหาขอมูล ตาง ๆ เพิ่มเติมถึงผลลัพธจากสินคาหรือบริการใดจะใหความพึงพอใจมากที่สุด ดังนั้น 

การใหขอมูล ความรู จุดเดนความแตกตางของตราสินคาชวยเพิ่มความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกซื้ออยางมี

ประสิทธิภาพ 

 3) การประเมินทางเลือก เมื่อไดรับขอมูลแลว ผูบริโภคจะประเมินทางเลือกบนพื้นฐานของความรู ความ

เชื่อ โดยพิจารณาจากคุณสมบัติตาง ๆ เปรียบเทียบกับตราสินคา เพื่อหาความเหมาะสมและตรงกับความตองการ

มากที่สุด เพราะความคุนเคย ความจดจำ การยอมรับ ความผูกพันกับตราสินคา ยอมสรางทัศนคติที่ดีและมี

คุณสมบัติท่ีโดดเดนเหนือคูแขง 

 4) การตัดสินใจซ้ือ หลังจากประเมินคุณสมบัติตาง ๆ ของตราสินคาท่ีตอบสนองความตองการมากท่ีสุดจะ

นำไปสูความตั้งใจซ้ือ เนื่องจากเปนกระบวนการเก่ียวของกับจิตใจท่ีบงบอกถึงการวางแผน การตัดสินใจซ้ือเกิดจาก

ทัศนคติและความม่ันใจจากการประเมินในตราสินคา  



282 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 5) พฤติกรรมหลัการซื้อ ขั้นสุดทายของกระบวนการการตัดสินใจซื้อ กลาวคือ ประสบการณหลังจากการ

ใชสินคาหรือบริการ โดยผูบริโภคจะทำการประเมินอีกครั้งวาตราสินคานั้นสามารถตอบสนองความตองการไดดี

ที่สุดหรือไม สงผลถึงการตัดสินใจซื้อครั้งตอไปในอนาคตหรือเปลี่ยนไปเลือกตราสินคาอื่นแทน การตัดสินใจซ้ือ

สินคาหรือบริการซ้ำนำไปสูความภักดีตอตราสินคา  

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการแสวงหาขอมูล  

 การแสวงหาขอมูลจากแหลงขอมูลโดยมีเนื้อหาเกี่ยวของกับการทองเที่ยว โดยอุตสาหกรรมการทองเที่ยว

มีลักษณะพิเศษที่รวบรวมอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ ประกอบดวย 5 สวน หรือที่เรียกวา 5A (เทิดชาย ชวยบํารุง, 2552) 

ไดแก 

 4.1 สิ่งที่ดึงดูดใจ (Attraction) ทรัพยากรหรือแหลงทองเที่ยวที่สามารถสรางความสนใจ มีความโดดเดน

เพียงพอที่จะดึงดูด จูงใจใหนักทองเที่ยวเดินทางมาทองเที่ยวในสถานที่นั้น ๆ (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย อาง

ถึงใน มโนพัศ อัมพาผล, 2558)  

 4.2 สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) เพ่ือทำใหนักทองเท่ียวไดรับความสะดวกสบาย

ในการเดินทางไปยังแหลงทองเท่ียว ชวยอำนวยความสะดวกใหถึงท่ีหมายอยางรวดเร็วและปลอดภัย (Logisticafe, 

2562) 

 4.3 สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ (Amenity) สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย รวมถึงสาธารณูปโภคข้ัน

พ้ืนฐาน เพ่ือเอ้ือประโยชนแกนักทองเท่ียว 

 4.4 ที่พัก (Accommodation) สถานที่ที่จัดไวสำหรับนักทองเที่ยว นักเดินทางไดเขาพักพรอมสิ่งอำนวย

ความสะดวกใหกับนักทองเที่ยวข้ึนอยูกับรูปแบบ ระดับและราคา (Steadmon, C.E. & Kasavana, M.L. 1988 

อางถึงใน วิทวัส รุงเรืองผล, 2560)  

 4.5 กิจกรรมตาง ๆ (Activity) กิจกรรมที่เปนเอกลักษณเฉพาะของแตละทองถิ่นใหนักทองเที่ยวสามารถ

ทำไดในสถานท่ีทองเท่ียวนั้น ๆ เพ่ือเปนการสรางความนาสนใจและประสบการณท่ีดีใหกับการทองเท่ียวมากข้ึน  

 5. แนวคิดเกี่ยวกับเฟซบุกเพจ  

 เมธา เกรียงปริญญากิจ, ปวัตน เลาหะวีร และเตฌิน โสมคำ (2553) ไดสรุปแนวคิดเกี่ยวกับ เฟซบุก 

(Facebook) ไววา เฟซบุกมีวัตถุประสงค เพ่ือเปดโอกาสใหสามารถพบปะสังสรรคกับเพ่ือน ๆ ท้ังเพ่ือนเกาท่ีไมได

พบกันนานหรือเพ่ือนใหมท้ังท่ีเรียนท่ีทำงาน หรือทำกิจกรรมตาง ๆ โดยมี 2 ฟงกชัน หลัก ๆ ไดแก เฟซบุกโปรไฟล

และเฟซบุกแฟนเพจ  

 ภิเษก ชัยนิรันดร (2553) กลาววา นักสื่อสารการตลาดเล็งเห็นชองทาง โดยประยุกตและพัฒนาเฟซบุก 

เปนชองทางการสื่อสารการตลาด เพ่ือสื่อสารกับผูบริโภคท่ีสามารถโตตอบแบบสองทาง อาจกลาวไดวาเฟซบุกเปน

ชองทางบริหารความสัมพันธผูบริโภคกับแบรนดหรือองคกร นักสื่อสารการตลาดตองใชศิลปะและความเอาใจใสใน
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การสรางสรรค เลาเรื่องราว สรางมิตรภาพกับผูบริโภค เพ่ือสานตอความสัมพันธท่ียืนยาว เนื่องจากเปนชองทางท่ี

ทุกคนเขาถึงได เนื้อหาของสารจึงเปนสิ่งสำคัญ  

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

 การศึกษาในหัวขอเรื่อง “พฤติกรรมการใชงานและความตองการเนื้อหาการสื่อสารการตลาดจากเฟซบุก

เพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว” มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการเปดรับขอมูลเพจทองเที่ยวบนเฟซบุกและเพื่อศึกษา

ความตองการขอมูลในการวางแผนและการตัดสินใจทองเที่ยว การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ในรูปแบบของการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน

เครื่องมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง  

 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้  คือ ประชากรไทย ที่มีพฤติกรรมการใชเฟซบุกซึ่งมีบัญชี (Account) ของ 

เฟซบุก อยางนอย 1 บัญชี จำนวนทั้งสิ ้น 51 ลานคน (Brandbuffet, 2561) โดยผูศึกษาใชวิธีการเลือกกลุม

ตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน ข้ันตอนท่ี 1 การสุมตัวอยางโดยอิงความสะดวก (Convenience Sampling) 

โดยเก็บขอมูลจากแบบสอบถามออนไลน ทั้งนี้เพื่อใหผูศึกษาสะดวกในการทำแบบสอบถามขั้นตอนที่ 2 การสุม

ตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีคำถามคัดกรองกอนทำแบบสอบถาม “ติดตามเพจทองเที่ยว

บนเฟซบุกหรือไม” และ “ตองการขอมูลดานการทองเท่ียวหรือไม” 

กำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชตารางสำเร็จรูป Taro Yamane (อางถึงใน สิทธิ ธีรสรณ, 2561: 

118) โดยมีระดับความเชื่อมั่นที่ 90% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 10% คำนวณขนาดกลุมตัวอยางจะไดขนาดกลุม

ตัวอยางสำหรับการวิจัยได 206 คน  

 

สรุปผลการศึกษา 

1. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 75.70) เพศชาย (รอยละ 16.50) และ

เพศทางเลือก (รอยละ 7.80) มีอายุ 21 – 30 ป (รอยละ 55.80) ระดับการศึกษาปริญญาตรี (รอยละ 62.10) 

ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจาง (รอยละ 51.90) มีรายได 20,001 – 30,000 บาท (รอยละ 31.60) 

2. พฤติกรรมการเปดรับเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

2.1 กระบวนการตัดสินใจของการทองเท่ียว 

 ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญมีกระบวนการตัดสินใจของการทองเที่ยว อยูในระดับมี

ความตองการมาก (คาเฉลี่ย 3.73) โดยมีกระบวนการตัดสินใจมากท่ีสุด คือ การประเมินทางเลือก (คาเฉลี่ย 4.07) 

รองลงมา คือ พฤติกรรมหลังการซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.92) และมีนอยท่ีสุด คือ การแสวงหาขอมูล (คาเฉลี่ย 3.16) 

2.2 ความถี่ในการติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 
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ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว 1 - 2 วัน ตอ

สัปดาห (รอยละ 37.90) รองลงมา 3 - 4 วัน ตอสัปดาห (รอยละ 30.10) และนอยที่สุด 5 - 6 วัน ตอสัปดาห  

(รอยละ 12.60) 

2.3 ชวงเวลาท่ีติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยวเวลา 20.01 - 

24.00 น. (รอยละ 61.20) รองลงมาเวลา 16.01 - 20.00 น. (รอยละ 19.40) และนอยที่สุดเวลา 24.01 - 04.00 

น. (รอยละ 2.90) 

2.4 ระยะเวลาท่ีใชติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

 ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญใชระยะเวลาติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว  

1 - 2 ชั่วโมง ตอวัน (รอยละ 36.90) รองลงมานอยกวา 1 ชั่วโมง ตอวัน (รอยละ 35.40) และนอยที่สุด 5 - 6 

ชั่วโมง ตอวัน (รอยละ 1.00) 

2.5 ลักษณะการใชงานจากการติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญรับขาวสารจากหนาเฟซบุกเพจ จำนวน 174 คนรองลงมา

แชรรูปภาพ / แชรวิดีโอ จำนวน 106 คน และนอยท่ีสุดสนทนาผานโปรแกรมสนทนา (แชท) จำนวน 23 คน  

2.6 เหตุผลท่ีถูกใจหรือติดตามเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญเพ่ือรับรูขอมูลขาวสารใหม ๆ จำนวน 169 คน รองลงมา

เพ่ือเก็บขอมูลและวางแผนการทองเท่ียว จำนวน 143 คน และนอยท่ีสุดเปนสมาชิกตามคนรอบตัว จำนวน 9 คน  

2.7 การมีสวนรวมในเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญสวนรวมกับการโฆษณา จำนวน 130 คน รองลงมาการ

ใหขาวและการประชาสัมพันธจำนวน 124 คน และนอยท่ีสุดมีสวนรวมกับการสื่อสารโดยพนักงาน จำนวน 30 คน 

 

3. ความตองการขอมูลจากเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

3.1 รูปแบบส่ือการนำเสนอ 

ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญมีความตองการรูปแบบสื่อการนำเสนอ อยูในระดับมี

ความตองการมาก (คาเฉลี่ย 3.50) โดยมากที่สุดรูปแบบรูปภาพ (คาเฉลี่ย 4.58) รองลงมารูปแบบอัลบั้มรูปภาพ 

(คาเฉลี่ย 4.45) และนอยท่ีสุดรูปแบบรายการวิทยุ (คาเฉลี่ย 2.35) 

3.2 ประเภทเนื้อหา 

ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญมีความตองการประเภทเนื้อหาท่ีจากเฟซบุกเพจเก่ียวกับ

การทองเที่ยว อยูในระดับมีความตองการมาก (คาเฉลี่ย 4.19) โดยมากที่สุดประเภทขอมูลความรู (คาเฉลี่ย 4.26) 
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รองลงมาประเภทความบันเทิงและชักจูงสรางแรงบันดาลใจ (คาเฉลี่ย 4.24) และนอยที่สุดประเภทเปรียบเทียบ 

(คาเฉลี่ย 4.01) 

3.3 ประเภทเนื้อหาเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

 ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญมีความตองการประเภทเนื้อหาเก่ียวกับการทองเท่ียว อยู

ในระดับมีความตองการมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.42) โดยมากที่สุดดานที่พัก (คาเฉลี่ย 4.51) รองลงมาดานการ

คมนาคมขนสง (คาเฉลี่ย 4.43) และนอยท่ีสุดดานแหลงทองเท่ียว (คาเฉลี่ย 4.34) 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

1. เนื้อหาการส่ือสารการตลาดจากเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

 1.1 จากการศึกษาในครั้งนี้คนไทยสวนใหญมีความตองการเนื้อหาประเภทขอมูลความรู (Educate) มาก

ท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับ ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2557) กลาววา การสรางเนื้อหาท่ีมีคุณคาตองมีประโยชน เขาใจ

งายและเชื่อมโยงกับกลุมเปาหมาย ดังนั้นขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยวรายละเอียดตาง ๆ ลวนเปนความรูที ่มี

ประโยชนตอการวางแผนเดินทางและการเตรียมตัวทองเที่ยว มีผลกับการตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยว ที่พัก 

หรือ การเดินทาง ซ่ึงปจจุบันเห็นไดมากวาการทำการตลาดเชิงเนื้อหาเพ่ือใหความรู มักนิยมออกแบบมาในรูปแบบ

สื่อประเภท Infographic เปนหลัก ท่ีชวยยอยขอมูลความรู ออกมาใหเขาใจไดงายมากข้ึน เห็นมุมมองในภาพรวม

และเขาใจในรายละเอียด เชื่องโยงกับความสนใจของผูบริโภค ทั้งนี้ยังสะทอนภาพลักษณของเฟซบุกเพจเกี่ยวกับ

การทองเที่ยวนั้นมีความเปนมืออาชีพ เปนทางการ มีความนาเชื่อถือ เปนผูเชี่ยวชาญ ผูรูอยางแทจริง หรือ อีกนัย

หนึ่งอาจเปนเพราะการทำตลาดเชิงเนื้อหาท่ีไมเนนการขายแบบยัดเยียดใหกับผูบริโภคจนสงผลใหรูสึกตอตานและ

ไมสนใจ แตเปนการใสใจในแงของประโยชนและความสนใจเปนสวนหนึ่งในการเติมเต็มความตองการและยังสราง

โอกาสในการเปดรับความตองการขอมูลเนื้อหาประเภทความรูมากข้ึนดวย 

 1.2 ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมคนไทยสวนใหญมีสวนรวมกับเนื้อหาประเภทโฆษณา มากที่สุด 

สอดคลองกับ ปภาวี ศรีวารี (2558) กลาววา การแสวงหาขอมูลเปนการสนับสนุนความคิดที่ไดรวบรวมขอมูล 

ความเขาใจ ทัศนคติ เพ่ือใชเปนแนวทางในการตัดสินใจซ้ือ การโฆษณาเปนการใชประโยชนจากสื่อ โดยเฉพาะการ

โฆษณาบนแพลตฟอรมออนไลนอยางเฟซบุกเพจ ทำใหผูบริโภคสามารถรับรูขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็วและ

ตลอดเวลาในการนำเสนอขอมูลขาวสารที่จูงใจตอกลุมเปาหมาย เพราะสามารถเลือกเขาถึงกลุมเปาหมายที่สนใจ 

การโฆษณาอาจมีการระบุชื ่อสินคาและบริการ รวมถึงชื ่อแบรนดอยางชัดเจนในเนื ้อหาจะมีการพูดถึงขอดี 

คุณสมบัติที่โดดเดน ความแตกตางจากแบรนดอื่น ๆ ประโยชนที่ไดรับนั้นลวนตอบสนองปญหาที่มีอยูในปจจุบัน 

สรางความเขาใจที่ถูกตองจนเกิดความรูสึกคลอย กระตุนใหเกิดความตองการได เมื่อเกิดความตองการซื้อแลว 

ผูบริโภคจะพยายามคนหาและเขาถึงขอมูลมากที่สุด จนเกิดการมีกิจกรรมการแลกเปลี่ยนขอมูล ความคิดเห็น

ภายในกลุมคนที่สนใจเชนเดียวกันในเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว ภายใตการนำเสนอเนื้อหาประเภทโฆษณา 
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เพ่ือทำความเขาใจในคุณสมบัติ ประโยชน รวมถึงประสบการณของบุคคลอ่ืนท่ีเคยใช เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจในขอมูล

นำมารวบรวม ทบทวน เปรียบเทียบและเกิดตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด  

2. กระบวนการตัดสินใจของการทองเท่ียว 

 2.1 การตระหนักถึงปญหา หรือ ดานจุดเริ่มตนของการทองเที่ยว นั้นคือ ตองการพบเจอสิ่งใหม ๆ การ

เดินทางทองเที่ยวเปนเรื่องของการรับรูและการเปดรับ เพราะในทุก ๆ สถานที่ที่ไดเดินทางทองเที่ยวไปนั้น ลวนมี

เรื่องราวความแตกตางของวัฒนธรรม ภาษา วิถีชีวิต อาชีพ รวมถึงอาหารพื้นเมืองที่แตกตางกันไป สงผลใหผู

เดินทางไดเปดโลกการรับรูท่ีกวางข้ึน มุมมองท่ีเปลี่ยนไป เขาใจถึงสิ่งตาง ๆ มากข้ึนรับรูถึงความหลากหลายท่ีมีอยู

บนโลกใบนี้ แตไมสอดคลอง กับ ธนิศา แสวงพรรค (2559) ไดศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ การแสวงหาขอมูล และการ

ตัดสินใจทองเที่ยวของผูบริโภคหญิงโสดวัยทํางาน พบวา ผูบริโภคหญิงโสดวัยทํางานนั้นมีกระบวนการของ

พฤติกรรมการตัดสินใจดานสังคมและวัฒนธรรมมากที่สุด อาจเปนเพราะเหตุจูงใจดานจิตวิทยา ที่เปนแรงผลักดัน

ภายในตัวบุคคล ทำใหรูสึกอยากเดินทางหรือมีความตองการในการเดินทางทองเท่ียว เพ่ือตองการการยอมรับจาก

สังคมผานความสัมพันธกับบุคคลอ่ืน ไดแก ตองการสรางความสัมพันธอันดีกับคนหลากหลายแบบ ตองการเรียนรู

และประสบการณในวิถีวัฒนธรรม 

 2.2 การแสวงหาขอมูล หรือ ดานการแสวงหาขอมูลของการทองเที่ยว เปนการตระหนักถึงความตองการ

วาเปนความจำเปนที่ตองตอบสนอง จึงเริ่มตนคนหาขอมูล ผานสื่อสังคมออนไลน สอดคลองกับ นฤมล เพิ่มชีวิต 

(2552) พบวา คนวัยทำงานมีการแสวงหาขอมูลการทองเท่ียวจากสื่อสื่อสังคมออนไลนมากท่ีสุดและอยางสม่ำเสมอ 

อาจเปนเพราะสามารถเชื่อมตอกับขอมูล ขาวสาร ไดตลอดเวลา ทุกสถานที่ที่มีอินเทอรเนต็ ใชงานผานอุปกรณท่ี

หลากหลาย สามารถแบงปนประสบการณของตนเองไปสู เพื ่อนและสังคมที่กวางมากขึ ้น สะทอนใหเห็นถึง

พฤติกรรมการแสวงหาขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนอยางสม่ำเสมอ เปนรูปแบบการตั้งกระดานขาวหรือกระทูถาม

หาขอมูลที่ตองการและเลือกคนหาจากคำที่ตองการในการเขาถึงขอมูล ไมวาจะเปนการถามหรือคนหาในสิ่งที่คน

อื่นเคยประสบเหตุการณหรือปญหาเดียวกันนั้น ผูบริโภคจะคนพบแหลงรวมสังคม (Community) กลุมคนที่มี

ความสนใจในเรื่องเดียวกัน หรือ ใกลเคียงกัน รวมตัวกันเพ่ือแลกเปลี่ยนขอมูลความรู แบงปนประสบการณรวมกัน 

รวมถึงการแสดงความคิดเห็นดวย  

 2.3 จากผลการศึกษาผูคนสวนใหญมีกระบวนการตัดสินใจเลือกเดินทางดวยตนเอง สอดคลองกับปจจัย

ภายในดานการเรียนรูของ Morrison (2010, อางถึงใน ชนิตวปยา แสงเย็นพันธุ, 2554) เนื่องจากการเดินทางดวย

ตัวเองมีอิสระในการตัดสินใจ มีความยืดหยุนสูงในการจัดสรรเวลาทองเท่ียวและปรับเปลี่ยนแผนไดตลอด เลือก

การทองเท่ียวในแบบท่ีเปนตัวตนของเรา มีโอกาสหาสถานท่ีทองเท่ียวใหม ๆ ไมใชแคสถานท่ียอดนิยม ไดรับรูถึงสิ่ง

ตาง ๆ ผานโสตประสาททั้ง 5 รวมถึงความตองการ ทัศนคติ การแปลความหมายและอารมณทุกขณะ เปน

กระบวนการเรียนรู การรวบรวมความคิดและตีความหมาย เกิดเปนประสบการณ แมวาจะตองปรับตัวไปกับ
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สถานการณท่ีคาดไมถึงอยางการหลงทางหรือเหตุกาณท่ีไมคาดคิด ไดลองทานอาหารท่ีหลากหลายหรือท่ีอยากลอง 

สัมผัสกับวิถีชีวิตของคนทองถ่ิน ไดซึบซับกับบรรยากาศรอบตัวอยางเต็มท่ีมากกวาการกำหนดเวลาท่ีตายตัว 

3. ความตองการขอมูลในการวางแผนและการตัดสินใจทองเท่ียว 

 อุตสาหกรรมการทองเท่ียวมีลักษณะพิเศษท่ีรวบรวมอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ เขาดวยกัน ประกอบดวย 5 สวน 

หรือที่เรียกวา 5A (เทิดชาย ชวยบํารุง, 2552) เนื้อหาเกี่ยวกับการทองเที่ยวจึงไดแก สิ่งที่ดึงดูดใจ สิ่งอำนวยความ

สะดวกในการเดินทาง ท่ีพัก กิจกรรมตางๆ และสิ่งอำนวยความสะดวกตางๆ (Amenity) ซ่ึงหมายถึงสาธารณูปโภค

ขั้นพื้นฐาน จึงจัดอยูในดานที่พักในการศึกษาครั้งนี้ โดยมีการใชแนวคิดสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หรือ 4Ps นำมาใชเปนเกณฑในการพิจารณาแตละดานดวยกัน 

 3.1 โดยรวมดานผลิตภัณฑ (Product) มีความตองการเนื้อหาเกี่ยวกับความสะอาดและความปลอดภัย  

ซึ ่งเปนหนึ ่งในความตองการขั ้นพื ้นฐานของมนุษย เปนไปตามทฤษฏีของ Abraham Maslow (อางถึงใน  

กรมสุขภาพจิต, 2561) เพื่อสนองความตองการจนประสบความสำเร็จในชีวิตเปนลำดับขั้น สอดคลองกับความ

ตองการขั้นที่ 1 ดานรางกาย (Physiological Needs) เปนแรงผลักดันทางชีวภาพ อันไดแก อาหาร เครื่องนุงหม 

ที่อยูอาศัยและยารักษาโรค รวมถึงการมีสภาพแวดลอมที่ดี เพื่ออำนวยความสะดวกในการทองเที ่ยว การมี

สภาพแวดลอมที่ดี สะอาด ปราศจากมลพิษและความมัวหมองทั้งกายและใจทำใหเกิดความสบายใจแกผูพบเห็น

และถูกสุขลักษณะ ยังสอดคลองกับความตองการขั้นที่ 2 ความตองการดานความปลอดภัย (Safety Needs) ใน 

สภาพแวดลอมที่ปลอดจากอันตรายทั้งทางกายและจิตใจ รวมถึงความมั่นคงปลอดภัยทางทรัพยสิน สงผลใหผู

เดินทางทองเท่ียวอยางเต็มท่ี สบายใจ ไรกังวล 

 3.2 โดยรวมดานราคา (Price) มีความตองการเนื้อหาเกี่ยวกับความเหมาะสมและความคุมคาของราคา 

ราคาเปนปจจัยหนึ่ง กอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค การพิจารณาขอมูล เหตุผลและหลักการ วิเคราะหอยางถ่ี

ถวนใหตรงกับความตองการที่ดีที่สุด เพื่อหาความเหมาะสม (บำรุง สังขขาว, 2554) และ สุรสิฐ อินตะ (2551) ได

ใหความหมายของความเหมาะสม คือ ความสามารถในการตอบสนองความตองการกับระดับความสามารถหรือ

กำลังซื้อของผูบริโภค จากการพิจารณาคุณคาที่รับรู ของผลิตภัณฑ ประโยชน ที่ไดรับจากผลิตภัณฑและการ

ประเมินมูลคาในรูปแบบเงินตรา (ปยภา แดงเดช, 2557) เพราะผูบริโภคจะนำขอมูลท้ังหมดท่ีมีมาพิจารณุณสมบัติ 

ชางน้ำหนักเหตุและผล ประโยชนที่ไดรับ วิเคราะหอยางถี่ถวนจนเกิดการตัดสินใจซื้อ เพื่อใหตอบสนองความ

ตองการที่ดีที่สุด สรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค ความคาดหวังจากประสบการณที่จะไดรับและอยูในระดับ

ความสามารถซ้ือของผูบริโภค 

  

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลการศึกษาไปใช 
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ผูดูแลเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยวควรนำผลการศึกษาไปวางแผนและพัฒนากลยุทธทางการสื่อสาร

การตลาด โดยมุงเนนไปที่ประเภทเนื้อหาและรูปแบบสื่อนำเสนอ เพราะผูที ่ติดตามเฟซบุกเพจเกี ่ยวกับการ

ทองเท่ียวนั้นเปนสวนหนึ่งท่ีทำใหเฟซบุกเพจมีจำนวนผูติดตามและเปนท่ีนิยม นอกจากนี้ผลการศึกษายังสะทอนให

เห็นพฤติกรรมการแสวงขอมูลดานท่ีพักมากท่ีสุด ในการรวบรวมขอมูลตลอดจนการวางแผนทองเท่ียว นำไปสูการ

โฆษณาและประชาสัมพันธขอมูลตาง ๆ ที่เกี ่ยวของกอใหเกิดเปนชองทางธุรกิจตามมา จึงเปนสวนสำคัญใน

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนอยางมาก  

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

 1. การศึกษาครั ้งตอไป อาจใชว ิธีการศึกษาเปนเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณเชิงลึก (In Depth 

Interview) หรือ การสนทนากลุม (Focus Group) กับกลุมผูที่ติดตามเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว เพื่อใหไดขอมูล

ในเชิงลึกในประเด็นการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาเกี่ยวกับการทองเที่ยว การสรางเอกลักษณ ตลอดจนการสราง

ประสบการณท่ีดีใหแกผูติดตาม  

 2. การศึกษาครั้งตอไป อาจศึกษาในประเด็นมุมมองของผูที่ติดตามเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว ที่อาจมีผล

ตอประสบการณในการตองการเนื้อหาจากเฟซบุกเพจเกี่ยวกับการทองเที่ยว เพื่อนำไปสรางรูปแบบการสื่อสารให

เหมาะกับแตละรูปแบบการดำเนินชีวิตมากข้ึน  
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ความคาดหวังของผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสารผานแชทบอทบนเฟซบุก เมสเซนเจอรของธุรกิจความงาม 

The consumers’ expectation towards communication over Facebook Messenger’s chatbots 

of aesthetic businesses 
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บทคัดยอ 

  การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารผาน 

แชทบอทบนเฟซบุก เมสเซนเจอรของธุรกิจความงาม ใน 2 มิติไดแก คุณสมบัติแชทบอทในธุรกิจความงาม และ

บุคลิกภาพแชทบอทในธุรกิจความงาม เครื่องมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ผูใชงาน

เฟซบุก เมสเซนเจอรที่เคยสนทนากับแชทบอทในธุรกิจความงาม เปนเพศหญิง เพศชาย และ เพศทางเลือก อายุ 

16-55 ป ใชวิธีการสุมตัวอยาง 2 วิธี ไดแก การเลือกแบบเจาะจง และการเลือกกลุมตัวอยางโดยอิงความสะดวก 

จำนวน 220 ชุด 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคาดหวังตอแชทบอทบนเฟซบุก เมสเซนเจอรของธุรกิจ

ความงามดานคุณสมบัติ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยกลุมตัวอยางมีความคาดหวังใหแชทบอทสามารถตอบคำถาม

งายๆ ที่เกี่ยวของกับปญหาความงามได และอยากใหแชทบอทความงามใหความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและ

สอบถามขอมูลเบื้องตนมากที่สุด รองลงมาอยากใหแชทบอทความงามมีการตอบกลับอยางรวดเร็ว และอยากให 

แชทบอทเขาใจในคำถามดานความงาม เชน ประเภทของสินคา หรือการแนะนำการบริการ และนอยท่ีสุดอยากให

แชทบอทบริการขอมูลความงามไดตลอด 24 ชั่วโมง ในดานความคาดหวังบุคลิกภาพของแชทบอทธุรกิจความงาม

โดยใชทฤษฎีบุคลิกภาพ 5 ดาน ซึ่งโดยรวมอยูในระดับมาก กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคาดหวังบุคลิกภาพดาน

ความประนีประนอม (Agreeableness) มากที่สุด รองลงมาคือบุคลิกภาพดานภาวะทางอารมณ (Neuroticism) 

และนอยท่ีสุดคือ บุคลิกภาพแบบเปดกวาง (Openness to Experience)  

คำสำคัญ : ความคาดหวัง  แชทบอท  เฟซบุก  เมสเซนเจอร  บุคลิกภาพ 5 ดาน  ธุรกิจความงาม 

 

 



292 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

Abstract 

The main objective of this independent study is to measure  consumers’ expectations 

towards communication over Facebook Messenger chatbots of aesthetic businesses in two 

dimensions, its properties and personalities. Online questionnaire was employed as a data 

collecting tool. The 220 samples, selected by 2 sampling techniques, purposive and convenient, 

of this study were Facebook  messenger’s users; female, male, and LGBT, aged between 16-55,  

who have chatted with Messenger chatbots of aesthetic businesses. 

The result indicated that the respondents’ overall expectation towards the chatbots of 

aesthetic businesses is at a high level. In terms of the respondents’ expectation on their 

properties, the chatbots’ capabilities of answering simple aesthetic questions, facilitating purchase 

decision, providing initial information are at the highest level of expectation, followed by 

responding quickly and understanding aesthetic questions such as product categories or aesthetic 

services’suggestion, while their capability of providing 24-hour enquiry service is least expected 

but still at a high level.  

In terms of the respondents’ expectation on its personalities based on the Big Five 

Personality traits, the agreeableness trait (friendliness and sociability) of the chatbots is at the 

highest level of expectation, followed by the neuroticism trait (emotion) of showing its personality 

consistent with brand image whilst the openness to experience trait (enthusiasm for enquiry) is 

least expected but still at a high level. 

Keywords :  Expectation, Chatbots, Facebook Messenger, Big Five Personality Traits, Aesthetic 

Business 

 

บทนำ 

ในยุคท่ีปจจุบัน สื่อสังคมออนไลนไดกลายมาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจำของผูคนท่ัวโลก ดวยเหตุนี้นักการ

ตลาดจึงตองใหความสำคัญกับสื่อสังคมออนไลนท่ีมีอยู เพ่ือนำมาใชพัฒนาเปนเครื่องมือในการสื่อสารการตลาด ซ่ึง

ชวยใหแบรนดไดสื่อสารออกไปถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ และตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายมาก

ที่สุด โดยในยุคปจจุบันนี้ไดมีเทคโนโลยีตางๆ เขามาชวยเสริมการทำงานใหงายยิ่งขึ้น และยังชวยทำใหธุรกิจ

ขับเคลื่อนไปได โดยเทคโนโลยีที่นำมาใชในยุคนี้คือโปรแกรมคอมพิวเตอรโดยจะเขามาชวยวิเคราะหขอมูลในการ
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ทำงาน และทำงานรวมกับปญญาประดิษฐ (Artificial Intelligence) หรือเอไอ (AI) ซึ่งระบบเอไอนี้มีความสามารถ

ในการทำงานท่ีใกลเคียงกับมนุษยและตอบสนองไดเทียบเทากับมนุษย (ศุภวรรณ สธุรรมฤทธิ์, 2561) ซ่ึงยุคนี้ถือเปน

ยุคแหงการทำธุรกิจซื ้อขายผานสื ่ออิเล็กทรอนิกส หรือ E-Commerce สื ่อสังคมออนไลนอยาง Facebook, 

Instagram, Twitter และ Line ตางเขามามีชองทางการติดตอสื่อสารตางๆ บนโลกออนไลน และในการดึงกลุม

ลูกคาโดยนำเทคโนโลยีมาชวยอำนวยความสะดวกในการติดตอและขายสินคาจึงเปนสิ่งที่จำเปนอยางมาก การใช

เครื่องมืออยางแชทบอท (Chatbot) จึงเปนทางเลือกหนึ่งสำหรับการทำธุรกิจ E-Commerce เพราะแชทบอทน

อกจากจะทำใหสะดวกสบายตอผูใชงานแลว ยังชวยเพิ่มชองทางการขายได เพราะสิ่งที่จำเปนในการทำธุรกิจ

ออนไลนคือการตอบกลับลูกคาอยางรวดเร็ว (รักพงศ สามัคคี, 2562) ซึ่งปจจุบันธุรกิจตางตองพบเจอกับความ

คาดหวังของลูกคามากมาย ทางผูประกอบการจึงจำเปนตองใหความสำคัญตอความคาดหวังเหลานั้นของลูกคา 

เพราะเทคโนโลยีตางๆ ไดเขามาเปนตัวชวยสำคัญในการสรางความคาดหวังในฝายบริการ ซึ่งทุกธุรกิจจำเปนตอง

ใหความสำคัญในความคาดหวัง เพราะทุกความคาดหวังของลูกคาจะสรางสินคา หรือบริการรูปแบบใหม และยัง

ชวยปรับปรุงใหบริการนั้นดียิ่งข้ึน ถาธุรกิจไมหันมาใหความสำคัญตอความคาดหวังของลูกคาก็อาจจะทำใหสูญเสีย

ลูกคาไปในที่สุด (นาวิก นำเสียง, ม.ป.ป.) โดยในป 2562 ทางเฟซบุกและ บอสตัน คอนซัลติ้ง กรุป (BCG) ไดมี

รายงานเกี ่ยวกับการซื ้อขายสินคาผานการแชทออนไลน (Conversational Commerce) โดยมีผู รวมทำการ

สัมภาษณจากประเทศไทยจำนวน 1,234 คน ผูรวมตอบแบบสอบถาม 52% ไดกลาววา พวกเขารูสึกสะดวกสบาย

ที่จะสนทนากับแชทบอทเพื่อซื้อและสอบถามขอมูลเกี่ยวกับสินคา ระยะเวลาการจัดสง และดูรูปภาพสินคา และ

นอกจากนี้ยังมีการจัดอันดับสินคาที่นิยมซื้อสินคาผานการแชทออนไลน มากที่สุดรอยละ 58 นิยมสินคาประเภท

เครื่องประดับแฟชั่น และนอยท่ีสุดรอยละ 26 คือ สินคาประเภทบำรุงผิวพรรณ (เทคซอส มีเดีย, 2562: ออนไลน)  

ในการตอบกลับแชทกับกลุมลูกคานับวาเปนข้ันตอนสำคัญท่ีชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ

โดยเฉพาะธุรกิจประเภท รานอาหาร โรงแรม ความงาม และสินคาออนไลน เนื่องจากกลุมลูกคาประเภทดังกลาว 

มักจะมีการสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมกอนจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ โดยลูกคามักจะถามคำถามรูปแบบเดิม แช

ทบอทจึงเปนตัวชวยท่ีจะทำใหกลุมลูกคาไดรับความสะดวกสบายและมีการตัดสินใจซ้ือท่ีเร็วข้ึน (สเตปส อะคาเดมี, 

2562: ออนไลน) โดยจากการสำรวจรานคากวา 4,000 รานคาออนไลน ท่ีขายของบนเฟซบุกในประเทศไทย พบวา

สินคากลุมสุขภาพและความงาม เปนสินคาท่ีผูขายออนไลนไดรายไดมากท่ีสุดถึง 44% จากสถิตินี้ทำใหเห็นวากลุม

ลูกคามีความตองการท่ีจะซ้ือหรือใชบริการดานความงามสูง ทำใหการทำการตลาดในธุรกิจนี้มีการแขงขันท่ีสูงมาก 

(เซลสุกิ, ม.ป.ป. : ออนไลน) ถึงแมวาธุรกิจความงามจะมีการเติบโตสูง ขณะเดียวกันเจาของแบรนดตองพบกับการ

แขงขันที่สูง จึงเปนสาเหตุที่ทำใหตองเปลี่ยนรูปแบบการนำเสนอและวางกลยุทธใหสอดคลองกับยุคสมัย โดยนิยม

ใชการโฆษณาประชาสัมพันธผานชองทางออนไลน โดยกลยุทธนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสรางความตระหนักรู และ

นำไปสูการตัดสินใจเขารับบริการ (ณัฐฐาภณิตา รพีพงษพัฒนา, 2561) และรูปแบบที่นิยมการโฆษณาบนเฟซบุก 

คือการสงขอความ (Facebook Inbox Message) ลูกคาจะไดรับความสะดวก เพราะสามารถพูดคุยเพื่อสอบถาม
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เก่ียวกับสินคาและทำใหมีการตัดสินใจไดงายในการลงทะเบียนและจองลวงหนา เชน คลินิกความงาม เม่ือลูกคาได

เห็นโฆษณาดังกลาวก็สามารถท่ีจะกดปุมสงขอความเพ่ือทำการสนทนาไดทันที 

โดยแชทบอทนอกจากจะชวยเพิ่มชองทางการขายและเพิ่มความสะดวกสบายใหกับลูกคาแลว การใช

ภาษาหรือการแสดงตัวตนของแชทบอทมีสวนสำคัญในการสื่อสาร จากผลสำรวจของ Forrester พบวา 54% ของ

ผูใชออนไลนในสหรัฐอเมริกา เชื่อวาการมีปฏิสัมพันธกับแชทบอท จะสงผลเสียตอคุณภาพชีวิต เราควรสราง 

แชทบอทเพื่อใหลูกคารูสึกไววางใจวาพวกเขากำลังเชื่อมตอกับคน ซึ่งทั้งหมดนี้ก็เพื่อจะปรับปรุงการบริการลูกคา

ใหดียิ่งขึ้น (Ray, 2019) แชทบอทที่มีบุคลิกภาพคือกุญแจสำคัญสูความสำเร็จ นอกจากแชทบอทจะไดรับความ

ไววางใจในการสนทนา ยังชวยทำใหผูใชรูสึกสนุกสนานดวย การสรางบุคลิกภาพใหบอทจะชวยใหมองเห็นภาพรวม

ของแบรนดชัดเจนขึ้น การสรางบอทที่มีบุคลิกภาพวาบอทนี้เปนใคร ชื่ออะไร หรืออาจจะตั้งชื่อใหเหมาะสมกับ

ธุรกิจ จะทำใหกลุมลูกคาเขาถึงแบรนดไดงายยิ่งข้ึน (Black, 2019) แมวาการสรางแชทบอทนั้นกำลังเปนท่ีนิยมใน

ยุคนี้ แตจากการทบทวนวรรณกรรมยังไมพบการวัดความคาดหวังของผูบริโภคท่ีมีตอการสื่อสารของธุรกิจความงาม

ผานแชทบอทบนเฟซบุก เมสเซนเจอรในประเทศไทย ผูศึกษาจึงสนใจศึกษาในประเด็นดังกลาว โดยผลการศึกษา

ครั้งนี้จะเปนประโยชน ตอท้ังองคกรธุรกิจความงามสามารถนำไปใชเปนขอมูลในการทำความเขาใจผูบริโภคไดมาก

ยิ่งข้ึน และยังเปนขอมูลในการวางแผน สรางแชทบอทท่ีตรงกับความคาดหวังของผูบริโภค เพ่ือใหมีปฏิสัมพันธท่ีดี

ระหวางผูบริโภคกับแบรนด นำไปสูการสรางความภักดีตอแบรนด (Brand Loyalty) ในระยะยาว ตลอดจนการนำ

ขอมูลไปประกอบการพัฒนา วางแผน กำหนดแนวทางกลยุทธการสื่อสารการตลาด การสื่อสารแบรนด และการวัด

ประเมินผลแบรนดไดอยางเปนระบบ 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

เพื่อศึกษาความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารผานแชทบอทบนเฟซบุก เมสเซนเจอรของธุรกิจ

ความงาม 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดเกี่ยวกับแชทบอท 

 Shum et al. (2018) กลาววา บุคลิกภาพของแชทบอทเปนสิ่งท่ีจำเปนตองนำเสนอใหสอดคลองเพ่ือสราง

ความเชื่อม่ันและความไววางใจกับผูใช บุคลิกภาพท่ีสอดคลองของแชทบอทชวยใหผูใชตั้งความคาดหวังท่ีเหมาะสม

ในการสนทนา การตั้งบุคลิกภาพ ไดแก อายุ เพศ ภาษาการพูด ทัศนคติทั่วไป (ในแงบวก) ระดับความรูพื้นฐาน 

ความเชี่ยวชาญและสำเนียงการพูดท่ีเหมาะสม การตั้งคาเหลานี้จะมีผลตอการสรางการตอบสนองตอผูใช  

  McCrae and John (1992)  Goldberg (1989)  McCrae and Costa (1987) Thompson (2008) 

Toegel and Barsoux (2012)  Rusting and Larsen (1997)  John and Srivastava 1999; Lebowitz 2016 
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(อางอิงใน Smestad, 2018) และ McCrea and Martin (2005) ไดแบงบุคลิกภาพออกเปน 5 ดาน ดังนี้ 1)

บุคลิกภาพแบบเปดกวาง (Openness to Experience) หมายถึง บุคลิกที่เปดกวางพรอมรับประสบการณของแต

ละคนดวยความเต็มใจของบุคคลที่จะลองสิ่งใหม ๆ บอทเหลานี้สามารถทำงานไดหลากหลายเปดกวางและรองรับ

กับผูใชงาน 2) ความพิถีพิถัน (Conscientiousness) หมายถึง เปนลักษณะของความสามัคคีในการปฏิบัติภารกิจ 

และเปาหมายท่ีกำหนดเอาไว เชน การคิดกอนทำหนาท่ี การวางแผนจัดระเบียบความสำคัญของงาน โดยแชทบอท

จะเนนการทำงานอยางใดอยางหนึ่ง จนกระทั่งปดการขายและสิ้นสุดลง 3) ชอบเขาหาสังคม (Extraversion) 

หมายถึง มักมีสวนรวมในการมีปฏิสัมพันธทางสังคม มีความสุขในการไดมีสวนรวมในการสนทนามากกวาการเก็บ

ตัวเงียบ แชทบอทจะมีการสนทนาเปนการชวนพูดคุยเพ่ือเก็บขอมูลจากผูใช และนำขอมูลท่ีไดมาแนะนำสินคาหรือ

บริการใหเขากับผูใชงาน 4) ความประนีประนอม (Agreeableness) หมายถึง เปนคุณลักษณะท่ีเนนการปรับตัวให

เขากับสังคมแสดงออกถึงความไววางใจผูอื่น สุภาพออนนอม มีลักษณะเพื่อสนับสนุนลูกคา ใชคำที่บงบอกถึง

อารมณและแสดงสถานะความสอดคลองที่ตอบสนองกับบทสนทนาของผูใช เชน “ฉันเห็นดวย” “ใชฉันเขาใจ

แลว” และ “ขออภัยท่ีคุณกำลังเผชิญ...” 5) ภาวะทางอารมณ (Neuroticism) หมายถึง มีการควบคุมอารมณใหมี

ความเสถียรและสมดุลตอเหตุการณตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนโดยแชทบอทแสดงตัวเปนผูใหญท่ีสามารถใหคำปรึกษาและดูมี

ความนาเชื่อถือดวยเสียง โปรไฟล และการควบคุมอารมณใหเหมาะสมสอดคลองกันกับผูใชงาน 

Haughey (2019) ไดกลาวถึงประโยชนของแชทบอทในดานธุรกิจไว ดังนี้ 1) ติดตอสื่อสารไดอยาง

สะดวกสบายยิ่งข้ึน เม่ือลูกคามีปญหาเก่ียวกับสินคาหรือบริการ พวกเขาตองการความรวดเร็วในการแกปญหาจาก

แบรนด หากมีแชทบอทซึ่งทำหนาที่ในฝายสนับสนุนลูกคา ผูใชก็สามารถมีสวนรวมไดงายยิ่งขึ้นผานการแชท 2) 

สามารถบริการลูกคาไดตลอด 24 ชั่วโมง แชทบอทนั้นสามารถทำงานไดตลอดเวลา โดยไมมีวันหยุดพักและเหน็ด

เหนื่อย 3) ลดการสื่อสารระหวางผูใชกับลูกคา การนำระบบแชทบอทมาชวยในการโตตอบนั้น สามารถกรอง

คำถามเบื้องตนได ซ่ึงจะลดการทำงานของเจาหนาท่ีลงไปได 4) กำจัดงานท่ีตองใชเวลา แชทบอทจะเขามาทำงานท่ี

ซ้ำๆ ได โดยไมเบื่อหนาย และไมบน ถึงแมลูกคาจะหงุดหงิดก็ตาม 5) เสนอชองทางท่ีดีใหกับลูกคา แชทบอทจะทำ

หนาที่นำเสนอขอมูลสินคาที่ตรงกับความตองการของลูกคา หรือเสนอโปรโมชั่นตางๆ ใหกับลูกคาไดอยางดีเยี่ยม 

6) ลดความเครียดสำหรับผูบริโภค จากงานวิจัยของ Helpshit กลาววาผูบริโภคสวนใหญนั้นกลัวการติดตอทาง

โทรศัพท ซึ่งบางคนนั้นไมสะดวกในการคุยผานทางโทรศัพท และบางกลุมก็มองวามันนาหงุดหงิดและใชเวลานาน 

โดยจากการสำรวจเดียวกันนั้นพบวา 79% ชอบการใชการสนทนาสด (Live Chat) มากกวาชองทางอื่นๆ และ 

55% เลือกท่ีจะใชแชทบอท ซ่ึงท้ัง 2 สิ่งนี้ไดรับการยอมรับอยางกวางขวางในดานความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

7) ทำใหแบรนดดูเปนมนุษย แชทบอทสามารถดึงดูดลูกคา ซึ่งในดานธุรกิจนั้นสามารถใชแชทบอท เพ่ือชวยเหลือ

ในดานฝายสนับสนุนดานเทคนิคขอมูลการขายหรือการจัดการบัญชี ซ่ึงเราสามารถสรางแชทบอทใหมีบุคลิกภาพท่ี

เหมาะสมกับแบรนดได การสรางตัวตนของแชทบอทขึ้นมานั้นเปนอีกวิธีที่จะชวยสรางความสัมพันธกับผูคนและ

ชื่อเสียงที่ดีของแบรนดอีกดวย 8) สามารถกำหนดกลุมเปาหมายได ในปจจุบันควรมองหาลูกคาสำหรับผลิตภัณฑ

https://www.engagebay.com/blog/10-benefits-chatbots-business/
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หรือสินคาของคุณ ซึ่งแชทบอทสามารถชวยแบรนดในการเผยแพรขอมูลขาวสารไดงายขึ้น อีกทั้งยังปรับปรุงการ

สื่อสารกับลูกคาใหดูมีความนาเชื่อถือ ดวยการใชแชทบอทเพ่ือการสงเสริมการขายและบริการใหมๆ  

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังของผูบริโภค 

กรรวี กันเงิน (2550, อางถึงใน สกนธ ตระกูลวงคบุญมา, 2559) ความคาดหวัง หมายถึง ความคิดท่ี

เกี่ยวของกับความตองการในรูปแบบที่อยากใหเปนโดยผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับจากสิ่งๆ นั้น โดยองคประกอบ

ความคาดหวัง (The Component of Customer Expectations) แบงออกเปน 3 ดาน 1) การบริการที่พึงประสงค 

(Desired Service) คือ สิ่งที่ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับ โดยระดับความตองการขึ้นอยูกับแตละบุคคล และความ

เชื่อที่มีตอการบริการที่ไดรับ 2) บริการที่เพียงพอ (Adequate Service) เปนระดับความคาดหวังที่ต่ำที่สุด ทำให

ผูบริโภคไมพอใจ ซึ่งความคาดหวังระดับนี้เกิดจากการรับรูของผูบริโภคตอทางเลือกของแบรนดอื่น ๆ 3) บริการท่ี

คาดการณ (Predicted Service) เปนระดับความคาดหวังท่ีผูบริโภคมีตอผูใหบริการโดยตรง ซ่ึงการคาดการณนี้จะ

สงผลตอการกำหนดระดับการใหบริการท่ีผูบริโภคตองการ 

สมิต สัชฌุกร (2546) ไดกลาวถึงความคาดหวังของลูกคาวา ลูกคาทุกคนตองการบริการที่ดี คือ สะดวก 

รวดเร็ว ทันใจ ถูกตอง สมบูรณ ไดประโยชนสูงสุด ไดรับการตอนรับที่อบอุน ผูใหบริการใหความสนใจ เอาใจใส

ตอบสนองความตองการอยางถูกตอง และถูกใจท่ีสำคัญคือรวดเร็วดังใจไมตองรอคอย 

จากงานวิจัยของ เชิดกุล มานะกิจไพโรจน (2560) ไดระบุวาความคาดหวังตอการตอบกลับจากแบรนด

เปนสิ่งสำคัญ ซึ่งคนไทยตองการใหแบรนดเขาใจและรับฟงปญหา รวมถึงยอมรับความจริง พรอมทั้งอธิบายขอมูล

และนะนำทางแกไขปญหาใหกับลูกคาอยางสุภาพ รอยละ 99.30 ของคนไทยจะใชแบรนดตอไปหากไดรับการ

แกไขปญหานั้น จากผลสำรวจพบวา 46% ของผูใชมีความเปนไปไดท่ีจะใชบริการตอ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับเฟซบุก เมซเซนเจอร 

Raffaello (2019) กลาววา ในป 2011 เฟซบุกไดเปดตัวแอปพลิเคชันผานระบบขอความที่ชื่อวาเฟซบุก 

เมสเซนเจอร (Facebook Messenger) เปนแอปพลิเคชันสงขอความโตตอบแบบทันที (Instant Messaging) และ

ชวยใหผูใชงานเฟซบุก สามารถสื่อสารกับเพื่อนๆ แตละคน หรือเปนกลุมผานขอความและการโทรออกดวยเสียง 

รวมถึงแชรรูปภาพ โดยแอปพลิเคชันนี้สามารถใชไดทั้งสมารทโฟนและบนคอมพิวเตอร เฟซบุก เมสเซนเจอร ประสบ

ความสำเร็จอยางตอเนื่อง เนื่องจากเปนแอปพลิเคชันที่มีคุณสมบัติหลากหลาย และมีการเพิ่ม ปรับปรุงอยาง

ตอเนื่อง ครอบคลุมหลากหลายประเทศในวงกวาง และแอปพลิเคชันนี้ก็สามารถเขาถึงไดหลายอุปกรณ โดย

สามารถใชประโยชนจากผูคนกวา 2.38 ลานคนที่ใชแอปพลิเคชันนี้ตอเดือนไดอยางสมบูรณแบบกับผูใชงาน

ปจจุบัน ในป 2019 นี้เฟซบุก เมสเซนเจอร มีการสงขอความ 20,000 ลานขอความระหวางผูใชและธุรกิจอยาง

ตอเนื่อง นอกจากนี้ยังมีการใชบอทในเฟซบุก เมสเซนเจอรบนแพลตฟอรมกวา 30,000 รายและเฟซบุก เมสเซน 
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เจอรยังคงเปนแอปพลิเคชันที่ไดรับความนิยมเปนอันดับสอง รองจากแอปพลิเคชันหลักของเฟซบุก นอกจากนี้ยัง

ชวยตอบสนองความตองการของผูใชเนื่องจากมีคณุสมบัติที่หลากหลายที่มีให เริ่มตนการแชทอยางงายกับเพื่อนๆ 

ของผูใชได โดยไมตองแลกเปลี่ยนหมายเลขโทรศัพทและไมจำเปนตองมีบัญชีของเฟซบุก ก็สามารถแชทไดทันที 

นอกจากนี้ยังสามารถโทรวิดีโอ (VDO Call) โดยใชฟลเตอร (Filters) ตางๆ ผานเทคโนโลยี AR สามารถสงภาพถาย 

วิดีโอไฟล ขอความ เสียง สติกเกอร และอิโมจิ นอกจากนี้ผูใชยังสามารถแบงปนตำแหนงของพวกเขาไปใหเพ่ือนๆ 

หรือการโอนเงินก็สามารถทำได ในการแชทผูใชสามารถสนุกกับเพื่อนๆ ไดโดยการปรับแตงการแชทดวยสีหรือชื่อ

เลน สามารถแบงปนเรื่องราว และคนหาวาเพ่ือนของผูใชออนไลนหรือไม หรือพวกเขาอานขอความของผูใชหรือยัง 

 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั ้งนี ้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีวิจัยเชิงสำรวจ (Survey 

Research) โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล โดยผูศึกษาไดกำหนด

เกณฑการเลือกกลุมตัวอยางคือ ผูใชงานเฟซบุก เมสเซนเจอร ท่ีเคยสนทนากับแชทบอทในธุรกิจความงามเปนเพศ

หญิง เพศชายและเพศทางเลือก อายุ 16-55 ป เก็บขอมูลดวยแบบสอบถามออนไลนผานทางชองทางออนไลน 2 

แหลงคือ เว็บไซตพันทิป หองโตะเครื ่องแปง และกลุ มเฟซบุ กศัลยกรรมความงาม โดยนำแบบสอบถามให

ผู เชี ่ยวชาญตรวจสอบความตรงดานเนื้อหาและทดสอบกับกลุมตัวอยางจริง (Try Out) จำนวน 30 ชุด ไดคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบครอนบาซแอลฟา (Cronbach’s Alpha) เทากับ 0.88 ทำการเก็บขอมูลในชวงเดือน

มีนาคม – เมษายน 2563  

 

สรุปผลการศึกษา 

1. ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

1.1 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 87.30 มีอายุ 26-30 ป คิดเปนรอยละ 20.50 

มีอาชีพอิสระ คิดเปนรอยละ 25.90 ระยะเวลาการใชเฟซบุก เมสเซนเจอรแตละครั้งพบวากลุมตัวอยางสวนใหญใช

มากกวา 2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 34.50 

2. ความคาดหวังท่ีมีตอการส่ือสารผานแชทบอทของธุรกิจความงาม 

2.1 ดานคุณสมบัติ 

ความคาดหวังตอคุณสมบัติแชทบอทของธุรกิจความงาม โดยรวมมีความคาดหวังอยู ในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.49 โดยอยากใหแชทบอทใหความสะดวกสบายในการซ้ือสินคาและสอบถามขอมูลเบื้องตนและ

อยากใหแชทบอทสามารถตอบคำถามงายๆ ที่เกี่ยวของกับปญหาความงามได ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากัน 4.55 รองลงมา

คือ อยากใหแชทบอทมีการตอบกลับอยางรวดเร็วและอยากใหแชทบอทเขาใจในคำถามดานความงาม มีคาเฉลี่ย

เทากัน 4.53 และนอยท่ีสุด คือ อยากใหแชทบอทบริการขอมูลความงามไดตลอด 24 ชั่วโมง โดยมีคาเฉลี่ย 4.36 
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2.2 ดานบุคลิกภาพ 

ความคาดหวังตอบุคลิกภาพของแชทบอทของธุรกิจความงาม โดยรวมมีความคาดหวังอยูในระดับมาก มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.46 โดยกลุมตัวอยางมีความคาดหวังในบุคลิกภาพดานความประนีประนอมมากที่สุด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.51 รองลงมาคือบุคลิกภาพดานภาวะทางอารมณ  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.47 และนอยที่สุดคือบุคลิกภาพ

แบบเปดกวาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 นอกจากนี้กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคาดหวังใหแชทบอทความงามมี

ความเปนมิตรและเขาถึงงายมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.57 รองลงมา อยากใหแชทบอทมีความสุภาพออนนอม มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.54 และนอยท่ีสุดคือ อยากใหแชทบอทความงามมีความกระตือรือรนในการสอบถามขอมูลความ

สนใจของลูกคาเบื้องตนในการบริการดานตางๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

1. จากการศึกษาในขอมูลท่ัวไป พบวา สวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีการใชเฟซบุก เมสเซนเจอรมากกวา 

2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 34.0 อาจเปนไปไดวาแอปพลิเคชันเฟซบุก เมสเซนเจอร ไดมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบใหมี

การเริ่มตนสนทนาท่ีงายและสะดวกท้ังผูใชงานและฝงแบรนด ซ่ึงสอดคลองกับ รายงานของ Facebook Business 

(2019) ไดใหขอมูลวาการสงขอความเปนวิธีการสื่อสารที่งายและสะดวกรวดเร็วในการเชื่อมตอกับธุรกิจและ

สามารถซื้อขายผานชองทางการแชท ซึ่งชวยปรับปรุงประสบการณของลูกคาไดดี และยังสอดคลองกับ Andrew 

(2019) ซ่ึงกลาววา เฟซบุก เมสเซนเจอรมีการพัฒนาแอปพลิเคชันใหสะดวกตอการสนทนามากข้ึน รวมถึงแบรนด

และสินคาออนไลนตางๆ มีการสรางแฟนเพจหรือหนารานทางเฟซบุกใหผูใชไดเขาไปสนทนาและสอบถามขอมูล

ทางกลองขอความ (Inbox) ท่ีสามารถติดตอสื่อสารกันไดทันที และยังสามารถใชงานไดโดยไมตองมีเบอรโทรศัพท

ก็สามารแชทไดทันที 

2. ความคาดหวังตอคุณสมบัติแชทบอทของธุรกิจความงาม สวนใหญมีความคาดหวังคืออยากให 

แชทบอทใหความสะดวกสบายในการซื ้อสินคาเบื้องตน และอยากใหแชทบอทสามารถตอบคำถามงายๆ ท่ี

เกี่ยวของกับปญหาความงามได มีคาเฉลี่ยเทากัน 4.55 อาจเปนไปไดวาเมื่อผูใชทราบวากำลังคุยกับแชทบอทก็มี

ความคาดหวังใหแชทบอทนั้นบริการไดอยางรวดเร็วและคาดหวังวาแชทบอทจะมอบความสะดวกสบายในการซ้ือ

สินคามากขึ้น หรือสามารถตอบคำถามงายๆ ที่เกี ่ยวของกับสินคาหรือแบรนดตนเองไดอยางคลองแคลว ซ่ึง

สอดคลองกับประโยชนของแชทบอทในดานธุรกิจของ Haughey (2019) ที่กลาววา แชทบอทนั้นสามารถเสนอ

ชองทางท่ีดีใหกับลูกคา โดยจะทำหนาท่ีในการนำเสนอขอมูลท่ีตรงกับความตองการของลูกคา หรือเสนอโปรโมชั่น

ตางๆ ใหกับลูกคาไดอยางดีเยี่ยม และยังสอดคลองกับแนวคิดความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอแบรนดของ พจน 

ใจชาญสุขกิจ (2558) ที่กลาววา ผูบริโภคคาดหวังถึงความเรียบงายไมซับซอน ผูบริโภคไมไดตองการขอมูลอะไร

เยอะแยะแตตองการขอมูลที่เขาใจงาย และขอนาสังเกตผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอยากให 

แชทบอทบริการขอมูลความงามไดตลอด 24 ชั่วโมงนอยท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 4.36 อาจจะเปนเพราะวา ผูใชงานอาจจะ
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ไมอยากคุยกับแชทบอทตลอดเวลาเพราะแชทบอทจะมีการเตรียมคำตอบเพียงพ้ืนฐานเทานั้น ไมมีขอมูลท่ีละเอียด 

จึงอยากใหมีพนักงานมาตอบกลับบาง หรือผูใชบางคนอาจจะไมเชื ่อมั่นในคำตอบของแชทบอทก็เปนได แตไม

สอดคลองกับผลการศึกษาของ Myclever (2016) และธีระพงษ ทองสวาง (2561) ที่ระบุวา ผูบริโภคสวนใหญไดเห็น

ประโยชนของแชทบอท คือ สามารถพัฒนาการบริการไดตลอด 24 ชั่วโมง และจัตตาีส แจมศรี (2561) ท่ีระบุวา 

ผูบริโภคคาดหวังความเร็วในการตอบกลับจากแบรนด หากเปนแบรนดใหญตองตอบกลับอยางรวดเร็ว แตสำหรับ

แบรนดท่ัวไปตองตอบกลับภายใน 24 ชั่วโมง 

3. ความคาดหวังบุคลิกภาพแชทบอทของธุรกิจความงาม  กลุมตัวอยางสวนใหญอยากใหแชทบอทความ

งามมีความเปนมิตรเขาถึงงายมากที่สุด คิดเปนคาเฉลี่ย 4.57 ซึ่งอยูในบุคลิกภาพดานความประนีประนอม อาจ

เปนไปไดวา การมีบุคลิกที่ดูเขาถึงงายจะทำใหสามารถพูดคุยไดดีกวา การเขาถึงงายและดูเปนมิตรจึงทำใหแช

ทบอทดูมีชีวิตชีวามากกวาแชทบอทบุคลิกภาพแบบอ่ืนๆ ซ่ึงบุคลิกภาพแบบนี้อาจจะเหมาะกับกลุมเปาหมายท่ีเปน

เพศหญิง และยังเกี่ยวของกับธุรกิจความงาม บุคลิกภาพที่ดูเขาถึงงายและเปนมิตรจึงตอบสนองกับกลุมเปาหมาย

มากท่ีสุด สอดคลองกับแนวคิดทฤษฎี Big 5 Personality ท่ีพบวา ความประนีประนอม เปนคุณลักษณะท่ีเนนการ

ปรับตัวใหเขากับสังคมแสดงออกถึงความไววางใจผูอื่น มีความตรงไปตรงมาและสุภาพออนนอม นอกจากนี้ยัง

พบวาในบุคลิกภาพแบบประนีประนอมยังมีอีกขอท่ีมีความคาดหวังมากท่ีสุดคือ อยากใหแชทบอทความงามมีความ

สุภาพออนนอม คิดเปนคาเฉลี่ย 4.54 ซึ่งอาจเปนไปไดวาผูใชสวนใหญอยากใหแชทบอทมีความสุภาพออนนอม

ควบคูกับความเปนมิตรเขาถึงงาย ซึ่งทั้งสองบุคลิกภาพนี้ทำใหแชทบอทดูนาพูดคุย และมีแนวโนมที่ผูใชจะเชื่อถือ

และไววางใจได เพราะความสุภาพออนนอมถือเปนการใหเกียรติซึ่งกันและกัน เมื่อผูใชไดพูดคุยกับแชทบอทที่มี

ความสุภาพออนนอมก็อาจทำใหรูสึกวาแชทบอทเปนผูฟงที่ดี นอกจากนี้ยังดูมีบุคลิกที่ใกลเคียงกับมนุษยและยังชวย

ใหมีปฏิสัมพันธท่ีงายข้ึน โดยสอดคลองกับ เชิดกุล มานะกิจไพโรจน (2560) ไดกลาววา ความคาดหวังตอการตอบ

กลับจากแบรนดเปนสิ่งสำคัญ ซึ่งคนไทยตองการใหแบรนดเขาใจและรับฟงปญหา รวมถึงยอมรับความจริง พรอม

ทั้งอธิบายขอมูลและแนะนำทางแกปญหาใหกับลูกคาอยางสุภาพ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Smestad 

(2018) ไดกลาววา แชทบอทที่มีบุคลิกภาพที่สุภาพออนนอมทำใหประสบการณของผูใชดียิ่งขึ้นทั้งดานปฏิบัติและ

ความนาพอใจ 

อีกประเด็นที่นาสนใจคือ บุคลิกภาพดานภาวะทางอารมณ กลุมตัวอยางสวนใหญอยากใหแชทบอทความ

งามมีบุคลิกที่สอดคลองกับภาพลักษณ เชน แสดงตัวเปนผูเชี่ยวชาญดานความงาม ดูมีความนาเชื่อถือ มีคาเฉลี่ย 

4.52 ซึ่งโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด อาจเปนไปไดวา ในการสรางแชทบอทความงามใหสอดคลองกับภาพลักษณ 

ก็เพื่อที่จะสรางการจดจำใหกับลูกคาและทำใหแตกตางจากคลินิกอื่นๆ โดยการแสดงตัวเปนผูเชี่ยวชาญดานความ

งามทำใหดูนาเชื่อถือมากข้ึน ตางจากแชทบอทท่ีไมมีบุคลิกภาพท่ีสอดคลองกับภาพลักษณก็เปรียบเสมือนกับการท่ี

ใหพนักงานทั่วไปเขามาตอบ ใหความรูสึกที่ไมพิเศษซึ่งตรงกันขามกับการสรางบุคลิกภาพขึ้นมา จะชวยทำใหดู

สมจริงและใกลเคียงกับมนุษยมากขึ้น และนอกจากนี้ยังทำใหการสนทนาก็จะดูมีหลักการและนาเชื่อถือไดมาก
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ยิ่งขึ้น โดยสอดคลองกับแนวคิดบุคลิกภาพของแชทบอทของ Shum et al. (2018) ไดกลาววา บุคลิกภาพของแช

ทบอทเปนสิ่งที่จำเปนตองนำเสนอใหสอดคลองกันเพื่อสรางความเชื่อมั่นและความไววางใจกับผูใช บุคลิกภาพท่ี

สอดคลองของแชทบอทจะชวยใหผูใชตั้งความคาดหวังที่เหมาะสมในการสนทนา และยังสอดคลองกับประโยชน

ของแชทบอทของ Haughey (2019) ที่กลาววา แชทบอททำใหแบรนดดูเปนมนุษยโดยเราสามารถสรางแชทบอท

ใหมีบุคลิกภาพที่เหมาะสมกับแบรนดได การสรางตัวตนของแชทบอทขึ ้นมานั ้นเปนอีกวิธ ีที ่จะชวยสราง

ความสัมพันธกับผูคนและชื่อเสียงที่ดีของแบรนดอีกดวย นอกจากนี้ยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ จัตตาีส 

แจมศรี (2561) เกี ่ยวกับเนื้อหาคอมเมนตที่ตอบกลับ พบวา แบรนดตองตอบถูกกาลเทศะ และสอดคลองกับ

บุคลิกภาพของแบรนด 

จากการสังเกตรายขอยังพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอยากใหแชทบอทความงามมีความกระตือรือรนใน

การสอบถามขอมูลความสนใจของลูกคาเบื้องตนในบริการดานตางๆ เชน คุณลูกคาเคยศัลยกรรมมากอนไหมคะ 

หรือคุณลูกคาสนใจศัลยกรรมบริเวณไหนคะ คิดเปนคาเฉลี่ย 4.35 ซึ่งอยูในระดับนอยที่สุดจากบุคลิกภาพทั้ง 5 

ดานแตก็ยังถือวาอยูในความคาดหวังระดับมาก ซึ่งไมสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎี Big 5 Personality ที่กลาววา 

บุคลิกภาพแบบเปดกวาง หมายถึง บุคลิกที่เปดกวางพรอมรับประสบการณของแตละคนดวยความเต็มใจของ

บุคคลที่จะลองสิ่งใหมๆ สอบถามเกี ่ยวกับสิ่งใหมทั้งดานความคิดและจินตนาการ อยากรูอยากเห็นมีความ

กระตือรือรน บอทเหลานี้สามารถทำงานไดหลากหลายเปดกวางและรองรับกับผูใชงาน ซ่ึงแสดงใหเห็นวาผูใชสวน

ใหญอาจไมพึงพอใจท่ีจะใหแชทบอทเขามาถามเก่ียวกับขอมูลสวนตัวมากนัก อาจจะรูสึกถึงความไมปลอดภัยท่ีเขา

มาถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัว เพราะลูกคาแตละคนชอบการตอบสนองแตละอยางไมเหมือนกัน บางคนยินดีที่จะ

ตอบคำถามแบบตรงไปตรงมาเพื่อใหไดคำแนะนำที่ถูกตองและตรงกับความตองการมากที่สุด แตผูใชบางกลุมก็

เลือกท่ีจะไมบอกขอมูล เปนการปองกันขอมูลสวนตัวและความปลอดภัยตอตัวเอง  

จากขอมูลขางตนนั้น สะทอนใหเห็นวา ผูบริโภคนั้นก็ยังใหความคาดหวังกับบคุลิกภาพของแชทบอทมาก

เกือบทุกดาน อาจเปนเพราะวาผูบริโภคยังมีความคาดหวังใหแชทบอทมีบุคลิกภาพใกลเคียงกับมนุษยมากท่ีสุด ไม

อยากใหแชทบอทนั้นเปนเพียงโปรแกรมคอมพิวเตอรท่ีตอบกลับขอความแบบไมมีบุคลิกภาพ เวลาพูดคุยหรือตอบ

กลับขอมูลทางผูบริโภคก็จะมีความพึงพอใจทั้งในดานขอมูลของสินคา และยังเพิ่มความสะดวกสบาย อีกทั้งฝงแบ

รนดก็จะไดมีความพึงพอใจวาแชทบอทของแบรนดก็ยังสามารถทำหนาที่เปนฝายบริการลูกคาที่ดีและสราง

ประสบการณการพูดคุยใหกับลูกคาไดดียิ่งข้ึน สงผลดีในระยะยาวท้ังดานภาพลักษณและการบริการของแบรนด  

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะท่ัวไปตอแบรนดอ่ืนๆ 

1. การสรางแชทบอทควรคำนึงถึงความสะดวกสบายของผูใชเปนหลัก เพื่อตอบสนองตอความตองการ

ของลูกคาและเพ่ิมประสบการณการสนทนาและการซ้ือขายสินคาท่ีดีข้ึนแกลูกคา 
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2. ควรสรางแชทบอทท่ีมีบุคลิกภาพท่ีนาสนใจรวมถึงชื่อของแชทบอท หนาตาของแชทบอท ใหมีความแตกตาง

จากแชทบอทอ่ืนๆ เพราะนอกจากจะทำใหเปนท่ีจดจำแลว ยังสื่อถึงเอกลักษณของแบรนดไดอีกดวย 

3. จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคคาดหวังใหแชทบอทในธุรกิจความงาม มีบุคลิกความประนีประนอม

มากที่สุด โดยอยากใหแชทบอทความงามมีความเปนมิตรเขาถึงงาย มีความสุภาพออนนอม และอยากใหมี

บุคลิกภาพท่ีสอดคลองกับภาพลักษณ โดยการสรางแชทบอทความงามควรใหความสำคัญกับบุคลิกภาพท่ีคาดหวัง

ไว 

4. การสรางแชทบอทไมจำกัดแคชองทางการแชทเทานั้น อาจจะพัฒนาใหแชทบอทชวยใหดานอื่นๆ ได เชน  

แชทบอททางอีเมล หรือแชทบอทท่ีโตตอบผานทางโทรศัพทใหมีบุคลิกภาพท่ีสอดคลองในแตธุรกิจได 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1. ในการศึกษาครั้งนี้ศึกษาเฉพาะความคาดหวังและบุคลิกภาพของแชทบอท ในการศึกษาครั้งตอไป

อาจจะพิจารณาศึกษาในดานอื่นๆ  เชน ความพึงพอใจของลูกคาในการใชแชทบอท การรับรูของลูกคาในการใช 

แชทบอท 

2. ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดมีการศึกษาความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารของธุรกิจความ

งามผานแชทบอท เฉพาะชองทางของเฟซบุก เมสเซนเจอร ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาศึกษา

เก่ียวกับแชทบอทผานชองทางอ่ืนๆ เชน Line (ไลน) หรือแอปพลิเคชันท่ีมีการใชแชทบอทในการสนทนากับลูกคา 

3. ในการศึกษาครั้งตอไปอาจจะนำไปใชกับธุรกิจอื่นๆ เนื่องจากความคาดหวังสามารถเปลี่ยนแปลงไปได 

ซ่ึงอาจจะนำไปใชกับธุรกิจการเงิน การคมนาคม ประกันชีวิต หรือโรงพยาบาล 
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Service behavior and customer experience of dog owners with 

Continue to Central Festival East Ville 
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.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการและประสบการณลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ี

มีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล กลุมตัวอยางไดแก กลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมาใชบริการ จำนวน 220 คน ผล

วิจัยพบวา 1) สวนใหญที่เคยมาใชบริการเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับ

ปริญญาตรีมากที่สุด มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท และสวนใหญ

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร มีพฤติกรรมในการมาใชบริการในการพาสุนัขมาดวยทุกครั้งมากสวนใหญจะ

กลับมาใชบริการอีก 2) กลุมคนเลี้ยงสุนัขที ่เคยมาใชบริการที่ศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ไดรับ

ประสบการณการใชบริการในระดับประสบการณดานตางๆ ดังนี ้ ดานพนักงาน กลุ มคนเลี ้ยงสุนัขไดรับ

ประสบการณที่ดีจากการบริการที่ดีจากพนักงานมากที่สุด ดานผลิตภัณฑและบริการ กลุมคนเลี้ยงสุนัขไดรับ

ประสบการณที่ดีจากผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุนัขมีใหเลือกหลากหลาย ดานราคา กลุมคนเลี้ยงสุนัขไดรับประสบการณ

ที่ดีจากสินคาและบริการสำหรับสุนัขมีระดับราคาหลากหลายใหเปรียบเทียบ ดานสถานที่ กลุมคนเลี้ยงสุนัขไดรับ

ประสบการณท่ีดีจากพ้ืนท่ีภายในศูนยการคามีการระบายอากาศท่ีดีเหมาะสำหรับการพาสุนัขของทานมาใชบริการ 

ดานการสื่อสารการตลาด กลุมคนเลี้ยงสุนัขไดรับประสบการณท่ีดีจากการมีกิจกรรมเก่ียวกับสุนัขจัดข้ึนเปนประจำ 

ดานความรูสึก กลุมคนเลี้ยงสุนัขไดรับประสบการณที่ดีจากรูสึกผอนคลายเมื่อนำสุนัขของทานมาใชบริการท่ี

ศูนยการคา 

คำสำคัญ : หางท่ีพาสุนัขไปได  ประสบการณ  เซ็นทรัลอีสตวิลล  

Abstract 

 The purpose of this research is to study service usage behavior and customer experience 

of dog buyer within central festival east ville.  Sample of 220 dogs that use the service.  This 
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research found that.  1)  Most of the customers who used to use the services are female of the 

respondents are between 31-40 years, single status, bachelor degree education. Have a career in 

a private company and have a salary income 20,001- 30,000 baht/month and most of them live 

in Bangkok have behavior in using service in bringing dogs every time, most of them will come 

back to used to again.  2)  The group of dogs who have used the service at Central Festival East 

Ville have experience in using services at various experience levels as follows:  In the sample 

group, employees get the best experience from the good service from the employees the most. 

products and services the samples have a good experience with a wide variety of dog products. 

In terms of price, the sample group received good experiences from products and services for 

dogs.  There are various price levels to compare.  The places of sample have good experience 

from the area in the shopping center, with good ventilation, suitable for bringing your dog to use 

service. Marketing communication the subjects have good experiences from regular dog activities. 

Feeling the samples have a good experience from feeling relaxed when using your dog to use the 

service in the shopping center. 

Keywords : Central Festival East Ville, customer experience 

 

บทนำ 

 แนวโนมการเปลี่ยนแปลงการใชชีวิตในสังคมไทย ที่มีลักษณะเปนสังคมที ่มีผู สูงอายุมากขึ้น ขนาด

ครอบครัวเล็กลง ประกอบกับคนโสดท่ีเพ่ิมมากข้ึน หลายคนจึงนิยมเลี้ยงสัตวเพ่ือเปนการคลายความเหงา และเพ่ิม

ความสุขใหตนเอง โดยลักษณะสำคัญของสังคมไทย ที่ทำใหอุตสาหกรรมสัตวเลี้ยงมีโอกาสเติบโตไดมากยิ่งข้ึน 

ไดแกคนไทยมีลักษณะนิสัยข้ีเหงาตอเนื่อง การเติบโตของธุรกิจสัตวเลี้ยง ยังมาพรอมกับพฤติกรรมของคนไทยท่ีเริ่ม

เปลี่ยนไป มองสัตวเลี้ยงเปนหนึ่งในสมาชิกครอบครัว และยินดีท่ีจะจายเงินเพ่ิมข้ึนเพ่ือซ้ือความสุขใหสัตวเลี้ยงและ

ตัวเอง เชน ขนม เครื่องแตงกาย และอื่น ๆ รวมถึงการเลือกอาหาร ยารักษาโรค ที่เหมาะสมกับสัตวเลี้ยงมากข้ึน 

เพ่ือใหสัตวเลี้ยงมีชีวิตยืนยาว สุขภาพแข็งแรงกวาท่ีผานมา (มารเกตเทียรออนไลน, 2561) 

จากผลการสำรวจที่แสดงวาสุนัขเปนสัตวเลี้ยงที่ไดรับความนิยมมากที่สุดมากเปนอันดับหนึ่งของประเทศ 

รวมถึงบทบาทของ สุนัขจึงไมใชแคการเฝาบานอยางในอดีต แตกลายเปนสมาชิกคนหนึ่งในครอบครัว ซ่ึงสังเกตได

จากการที่ประชาชนนิยมใชรถเข็นรถพาสุนัขไปเดินเที่ยวในศูนยการคา หรือพาไปกินอาหารตามคาเฟสัตวเลี้ยง 

นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยระบุวา การมีสัตวเลี้ยงชวยทำใหสุขภาพจิตใจดีข้ึน สุนัขเปลี่ยนสถานะเปนผูรวมอาศัยท่ีเขา

มามีบทบาทและกลายเปนสวนหนึ่งในครอบครัวที่มนุษยใหความสำคัญใสใจทั้งสุขภาพอนามัย ชีวิตความเปนอยู
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รวมถึงจิตใจ และถูกยกระดับใหคลายมนุษยมากขึ้นดวยผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ ที่ไมตางจากการดำรง

ชีวิตประจำวันของมนุษยมีท้ังอาหารเสริม บริการสปา อาบน้ำ แตงขน  บริการการทำพิธีการฌาปนกิจศพ หรือการ

นำอัฐิสัตวเลี้ยงไปทำเปนอัญมณีเก็บไวเปนความทรงจำ (สุรัตน ลีลาทวีวัฒน, 2561) 

บริษัท เซ็นทรัลพัฒนา จำกัด (มหาชน) หรือ ซีพีเอ็น เปนศูนยการคาอุปโภคและบริโภคที่ไดเขามาเปนผู

ใหบริการเฉพาะดาน ที่ไดใหความสำคัญในการเติบโตของอุตสาหกรรมสัตวเลี้ยง รวมถึงใหความเอาใจใสตอลูกคา

คนรักสัตวในโซน “Pet Park” ทีสามารถนำสัตวเลี ้ยงมาวิ ่งเลนในโซนกิจกรรมดังกลาว พรอมทั ้งมีบริการ

รานอาหารหลากหลายชนิดที่สามารถนำสุนัขเขามารับประทานอาหารรวมกันได และมีรานคาขายอาหารและ

ผลิตภัณฑสำหรับสุนัขและสัตวอีกหลากหลายชนิด โดยสถานท่ีจะมีกิจกรรมพิเศษท่ีจัดข้ึนอยางตอเนื่อง เพ่ือรองรับ

ลูกคาท่ีจะเขาใชบริการท่ีศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ไดอยางสมบูรณแบบ (มาเก็ตติ้งอุป,2558) 

ในยุคท่ีพฤติกรรมผูบริโภคมีการปรับตัวใหเขากับสถาณการณปจจุบัน การใชชีวิตตามความตองการท่ีเพ่ิม

มากยิ่งขึ้น และสัตวเลี้ยงก็นับเปนปจจัยที่สำคัญในการสรางกิจกรรมรวมกับผูบริโภค เพิ่มความสุขของคนในยุคนี้ 

การปรับตัวในทางธุรกิจในครั้งนี้ศูนยการคาไดคำนึงถึงผูบริโภคเปนลำดับแรก ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะ

ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใชบริการและประสบการณลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขที่มีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล 

อีสตวิลล เพ่ือใหไดขอมูลซ่ึงจะนำไปใชเปนประโยชนในการวางแผน และพัฒนากลยุทธตอยอดทางการตลาดใหได

อยางมีประสิทธิภาพตอไป 

 

ปญหานำวิจัย 

1.พฤติกรรมการใชบริการของลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล เปนอยางไร 

2.ประสบการณลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล เปนอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล 

2.เพ่ือศึกษาประสบการณของลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล 

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาในครั ้งนี ้เก็บรวบรวมขอมูลในเชิงปริมาณ โดยมุ งศึกษาพฤติกรรมการใชบริการและ

ประสบการณลูกคากลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมีตอศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ในชวงระยะเวลา 1-30 กันยายน 

2562ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่เขามาใชบริการซ่ึง

มีจำนวนคาดการณ 35,000 คนตอเดือน (ขอมูลจากเซ็นทรัลอีสตวิลล, 2562) การศึกษาในข้ันตอนนี้เปนการศึกษา

เชิงปริมาณผูวิจัยจึงกำหนดขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใชตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane (อางถึงในสิทธิ ธีร



308 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

สรณ, 2551: 118) โดยประชากร คือ ผูใชบริการศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ซ่ึงมีจำนวนท้ังสิ้น 35,000 

คนตอเดือน ผูวิจัยกำหนดคาความเชื่อม่ันท่ี 93% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 7% ขนาดของกลุมตัวอยาง ในการสุม

ตัวอยางครั้งนี้ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ

เก็บขอมูลผูที่เคยใชบริการหรือรวมกิจกรรมเก่ียวกับสัตวเลี้ยงที่ศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล โดยตั้งโตะ

เก็บแบบสอบถามท่ีศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ดวยตนเอง 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทำของบุคคลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกซื้อ (select) การซ้ือ 

(purchase) การใช (use) และการกำจัดสวนที่เหลือ (dispose) ของสินคาหรือบริการตางๆ เพื่อตอบสนองความ

ตองการและความปรารถนาของตน (Solomon, 2009 อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2556) 

 โดยกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมี 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1.ยอมรับความตองการ (Need Recognition)  

2.แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives)  

3.ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

4.ตัดสินใจซ้ือและการตัดสินใจท่ีเก่ียวของกับการซ้ือ (Purchase and Related Decisions)  

5.พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior)  

 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค อยูภายใตอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ ประกอบดวย 

1.ปจจัยดานสังคม หมายถึงวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งหลอหลอมใหผูบริโภคมีความรูสึกนึกคิดแตกตางกัน

ออกไป ไดแก วัฒนธรรรม วัฒนธรรมยอย ชั้นทางสังคม กลุมและกลุมอางอิง ครอบครัวและครัวเรือน 

2.ปยจัยดานจิตวิทยา หมายถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก แรงจูงใจ การรับรู 

การเรียนรู บุคลิกภาพ ทัศนคติ 

3.ปจจัยดานขาวสารและขอมูล หมายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีขอมูลเพื่อประกอบการ

ตัดสินใจ ไดแก ขาวสารและขอมูลเพ่ือการคา ขาวสารท่ัวไป 

4.ปจจัยดานสถานการณ จะเปนการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อ หรือบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ โดยมีปจจัยดานสถานการณตางๆ มาเกี่ยวของเชน เวลา สถานที่ และ

บรรยากาศ  

โดยในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดนำปจจัยดานสถานการณมาเปนกรอบแนวคิดในการเก็บขอมูล จาก

ลูกคา ประกอบดวยตัวแปร 5 ดาน มีรายละเอียดดังนี้ 
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  1. เงื่อนไขดานเวลา (When Consumers Buy) ที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา เชน การพา

สุนัขมาใชบริการ ก็เปนการตัดสินใจบนเงื่อนไขของเวลา การใชความสำคัญของชวงเวลา ฤดูกาล เทศกาล ที่มี 

ผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคามาใชประโยชน ดวยการดำเนินกิจกรรมทางการตลาด เชน การโฆษณา การ

สงเสริมการขาย ใหมีความสอดคลอง และเหมาะกับการตัดสินใจซื้อหรือบริการ ของลูกคาในเทศกาลตางๆ (ชูชัย 

สมิทธิไกร, 2556) 

2. เงื่อนไขดานสถานที่ (Where Consumers Buy) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้น จะไดรับ

อิทธิพลดานสถานที่จัดจำหนายผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ รวมถึงบรรยากาศในสถานที่จัดจำหนาย การจัดแสง 

เสียง กลิ่น  

3. เหตุผลในการซื้อ (Why Consumers Buy) ที่มีตอผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน อาจแตกตางกันตาม

เหตุผลของการซ้ือ 

4. วิธีการซื้อ (How Consumers Buy) เปนอีกเงื่อนไขหนึ่งที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เชน 

รานคาหรือผลิตภัณฑยี่หอที่มีเงื่อนไขใหผอนนาน โดยไมคิดดอกเบี้ย จะมีโอกาสถูกเลือกมากกวารานหรือยี่หอท่ี 

กำหนดราคาต่ำกวา ผูบริโภคตองชำระครั้งเดียว  

5. เงื่อนไขอื่นๆ (Condition Under Which Consumer Buy) ผูบริโภคอาจมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ท่ีแตกตางจากแบบแผนท่ีเคยปฏิบัติเปนปกติ ภายใตเง่ือนไขหรือสถานการณอ่ืน ๆ เชน ลูกคาท่ีตองการนำสุนัขไป

ใชบริการศูนยการคาตองเลือกศูนยการคาที่สามารถอำนวยความสะดวก และมีความพรอม ทั้งผลิตภัณฑและ

บริการ ท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีจะมาใชบริการได 

แนวคิดทฤษฎีประสบการณลูกคา 

  แนวทางการสรางประสบการณลูกคา 

 ชื่นจิตต  แจงเจนกิจ (2549) ใหแนวทางวา การสรางประสบการณของลูกคาออกเปน 2 สวน  

1. แนวทางการสรางประสบการณจากลักษณะทางกายภาพ หมายถึงคุณลักษณะหรือคุณสมบัติที่สินคา

มอบใหลูกคา Shaws and Ivens (2002) ไดแบงกลุมลักษณะทางกายภาพของประสบการณออกเปน 11 กลุม 

ดังนี้ สินคา คุณภาพสินคา ราคา ทำเลที่ตั้ง การจัดสงสินคา กิจกรรมการตลาดที่จัด ทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ 

ความยากงายในการซ้ือ การบริการ สภาพแวดลอมในการซ้ือ และความเพียงพอของสินคา 

2. แนวทางการสรางประสบการณจากความรูสึกของลูกคา ความรูสึกของการบริการสรางใหกับลูกคา

ในชวงกอนซื้อ ระหวางซื้อ และหลังการซื้อ เพื่อใหลูกคาจดจำเปนเหตุการณนาประทับใจ แบงเปน 3 กลุม ไดแก 

ความสนุกสนาน ความรัก และความประหลาดใจ  

 Cheng และ Mitomo (2017, อางถึงใน กนกวรรณ เจษฎาพงศภักดี, 2559) กลาวไววา คุณคาท่ีรับรูดาน

ความคุมคา หมายถึง ลูกคารูสึก คุมคาตอสิ่งที่ไดรับหลังจากใชสินคา และบริการ เชน การพาสุนัขมาใชบริการท่ี

รานอาบน้ำสุนัขมีราคาคุมคา เหมาะแกการมาใชบริการไดบอย เชนการพาสุนัขมาใชบริการรานอาหารที่พาสุนัข
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เขาได ลูกคาเกิดประสบการณที่ดีที่พนักงานนำน้ำสำหรับสุนัขมาใหและลูกคาเชื่อมั่นวาน้ำที่รานเอามาใหนั้นเปน

น้ำท่ีสะอาด 

 Wang, Wen และ Wang (2017, อางถึงใน อางแลว) กลาววา ความไวเนื้อเชื่อใจ คือ ความรูสึกที่ลูกคา

ไดรับจาก สิ่งท่ีคาดหวังจากการใชสินคา และบริการท่ีดี  

แนวคิดทฤษฎีธุรกิจคาปลีก 

ประเภทของธุรกิจคาปลีก ปจจุบันการคาปลีก มีบทบาทและเก่ียวของกับชีวิตประจำวันของทุกคน เราจะ

เห็นรูปแบบการดำเนินธุรกิจคาปลีก ท่ีอยูในรูปแบบรานคาตางๆ โดยสามารถแบงประเภทธุรกิจคาปลีกไดดังนี้ 

1.รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือรานโชวหวย (Grocery Store) เปนรานคาปลีกท่ี

เกาแกท่ีสุด จำหนายสินคาอุปโภคบริโภค สวนใหญเปนรานหองแถวท่ีมีพ้ืนท่ีขนาดไมมากนัก  

2.รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) เปนรานคาที่มีการปรับปรุงการจัดวางสินคา การใหบริการท่ี

ทันสมัยมีการจัดการเปนระบบและมีมาตรฐานใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัย โดยธรุกินคาปลีกสมัยใหมมี 7 ประเภท 

1.หางสรรพสินคา เปนรานคาปลีกสมัยใหม   5.รานสะดวกซ้ือ 

2.รานคาเฉพาะอยาง     6.รานคาปลีกขายสินคาลดราคา 

3.แคตทีกอรี คิลเลอร     7.ซูเปอรเซ็นเตอร 

4.ซูเปอรมารเก็ต  

การบริหารกลยุทธธุรกิจคาปลีก 

 ไทเกิรต และแอล บี ริง (มปป, อางถึงใน เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561) ไดเสนอ 8 วิธีในการแขงขัน

ในธุรกิจคาปลีก โดยประกอบดวยปจจัยภายนอก 5 ปจจัย คือสถานท่ี สินคา คุณคา บุคลากร การสื่อสารกับลูกคา 

ท่ีจะสรางความแตกตาง  

 1. สถานท่ี ประกอบดวย 

1.1 ทำเลรานคา จากผลท่ีพักอาศัยในปจจุบันของลูกคาท่ีมาใชบริการท่ีศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสต

วิลล สวนใหญพักอาศัยอยูในเขตรอบ ๆ ศูนยการคา 

1.2 ขนาดของรานคา คำนึงถึงลักษณะสินคาและการใหบริการ 

1.3 การออกแบบรานคา การออกแบบหรือดีไซนรานคาใหสอดคลองกับหลักการและลักษณะของรานคา 

นับตั้งแตชื่อราน รูปทรงราน สีสัน การตกแตง และผังการจัดรานคา ไทเกิรต และ แอล บี ริง (มปป, อางถึงใน 

เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561)   

1.4 การจัดผังรานคา การจัดวางผังรานคาควรคำนึงถึงเรื่องความสะดวกของการเดินซ้ือสินคาในรานคา  

 2. สินคาหรือผลิตภัณฑ 

2.1 การกำหนดสินคาที่จะซื้อมาจำหนาย ตองเขาใจหลักการหรือหัวใจของธุรกิจ ใครคือลูกคาเปาหมาย 

พฤติกรรมของลูกคาเปนอยางไร  
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2.2 การกำหนดปริมาณที่ควรซื้อมาจำหนาย รัตนา สุขนินทร (2547, อางถึงใน สัจจา โสภา, 2556) ได

กลาววา การบริการท่ีเพียงพอ เปนระดับต่ำท่ีสุดของการบริการท่ีลูกคาไดรับโดยไมเกิดความไมพอใจ 

2.3 ความหลากหลายของสินคา ควรคำนึงถึงสายผลิตภัณฑและรายการผลิตภัณฑว าจะมีความ

หลากหลายมากนอยเพียงใด (ไทเกิรต และ แอล บี ริง, มปป อางถึงใน เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561)   

 3. คุณคาสินคา 

3.1 การสรางความเดนในสินคา ธุรกิจคาปลีกที่จะอยูรอดในภาวะเศรษฐกิจขณะนี้ไดนั้นจำเปนอยางยิ่งท่ี

จะตองสรางความชัดเจนในกลุมสินคา มาเปรียบเทียบจนกวาจะไดสินคาที่ตนพอใจมากที่สุด เชน รถเข็นสุนัข ท่ี

นอนสุนัข บริการโรงแรมและสปาสำหรับสุนัข โรงพยาบาลสำหรับสุนัข  

3.2 การเสนอราคาท่ีเปนธรรม ราคาท่ีเปนธรรมไมจำเปนวา ตองราคาท่ีต่ำท่ีสุดเสมอ ราคาดูเหมือนวาเปน

สิ่งเดียวที่ผูบริโภครับรูและเขาใจกอนปจจัยอื่นๆ การตั้งราคาจึงเปนศาสตรและศิลปในการสื่อเพื่อกอใหเกิดความ

เชื่อถือแกลูกคา 

3.3 การใหความสำคัญแกลูกคา การแขงขันเพ่ือใหลูกคามาจับจายสินคาท่ีรานคาตัวเอง ขนาดของรานคา

อาจจะเปนการแขงขันในจุดเริ่มตน แตในระยะยาวการทำใหลูกคาพึงพอใจและมากกวาท่ีลูกคาคาดหวัง  

3.4 ความสะดวกในเรื่องของเวลาและสถานท่ี การดำรงชีวิตท่ีตองเรงรีบทำใหผูบริโภคในปจจุบันตองการ

ความสะดวกในการซื้อสินคามากขึ้น นั่นคือ สะดวกในลักษณะใกลบานใกลที่ทำงาน และสะดวกแบบที่เดียวครบ

ครัน (ไทเกิรต และ แอล บี ริง, มปป อางถึงใน เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561)   

3.5 สรางความเพลิดเพลินในการจับจาย จำเปนตองสรางบรรยากาศใหลูกคารูสึกตื่นตาตื่นใจ เพลิดเพลิน 

และทุกๆครั้งท่ีเขาไป  

 4.บุคลากรและบริการ 

การบริการลูกคาเปนอีกมุมหนึ ่งที ่ธ ุรกิจคาปลีกหนึ ่งๆ จะพัฒนาขึ ้นมาใหโดดเดนกวาคู แขงได 

นอกเหนือจากสถานท่ี สินคา และการใหคุณคาแกลูกคา  

การบริการของ Michael E. Porter (1998, อางถึงใน ศศิประภา พันธนาเสรี, 2561) ที่กลาววาความ

แตกตางในดานการบริการ เปนการเสริมคุณคาและนำเสนอการบริการท่ีมีคุณคาตอลูกคาดวยรูปแบบการบริการท่ี

แตกตางจากศูนยการคาอ่ืน ท่ีสามารถพาสุนัขเขามารานอาหารรวมกับลูกคาได  

 5.การสื่อสารกับลูกคา 

การโฆษณาประชาสัมพันธหรือการติดตอสื่อสารกับลูกคา เปนการบอกกลาวแกประชาชนผูบริโภควา ราน

ของตัวเองมีจุดยืนท่ีโดดเดน และมีการจัดกิจกรรมพิเศษ 

วิทวัส รุงเรืองผล (2558) ท่ีกลาวไววา การประชาสัมพันธ ในการสรางความนาเชื่อถือใหกับศูนยการคาซ่ึง

อาจจะอยูในรูปของการใหขาวหรือการเขียนบทความ กิจกรรมตางๆ หรือเกี่ยวกับเรื่องราวดีๆ ของศูนยการคาซ่ึง

จะทําใหศูนยการคามีความนาเชื่อถือมากข้ึน สามารถกระจายขาว ไดดีท่ีสุดก็จะไดรับประสิทธิผลสูงสุด  
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ขอมูลเกี่ยวกับศูนยการคาเซ็นทรัลอีสวิลล 

 เม่ือวันท่ี 29 เมษายน 2557 บริษัท เซ็นทรัลพัฒนา จำกัด (มหาชน) หรือซีพีเอ็น ประกาศปรับภาพลักษณ

องคกรแบรนด Central Festival เพ่ือสรางปรากฏการณแปลกใหมในตลาดอุตสาหกรรมดังกลาวท่ียังไมไดมีมาก

อยางแพรหลาย ดวยเอกลักษณท่ีพิเศษและการบริการแปลกใหมไมซ้ำใครใหเปนสถานท่ีของผูบริโภคมาผอนคลาย

กิจกรรมรวมกับสัตวเลี้ยงของทาน มี Wellness Center, Pet Lover Zone โซนเฉพาะสำหรับคนรักสัตวเลี้ยงท่ี

มีสินคาและบริการสำหรับสัตวเลี้ยง นอกจากนี้ยังมีรานจำหนายตนไมและดอกไม และ Free WiFi เพ่ือใหลูกคาได

ใชบริการเพ่ิมประสิทธิภาพของสถานท่ีดังกลาวมากยิ่งข้ึน 

 การบริการเกี่ยวกับสุนัขที่ศูนยการคาเซ็นทรัลอีสตวิลล Dog Park สนามวิ่งเลนสำหรับสุนัขรานอาหารท่ี

สามารถพาสุนขัเขาไปได รานขายผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุนัข เชน อาหารสุนัข แชมพูสุนัข อุปกรณตางๆ สำหรับสุนัข 

โรงพยาบาลสำหรับสุนัข รถเข็นสำหรับสุนัข และจุดบริการอำนวยความสะดวกสำหรับสุนัขในการขับถาย ซ่ึง

บริการเหลานี้เปนบริการของศูนยการคาท่ีมีความแตกตางกับศูนยการคาอ่ืน (มาเก็ตติ้งอุป, 2558) 

 

สรุปผลการวิจัย 

1.ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษากลุ มคนเลี ้ยงสุนัขที ่เคยมาใชบริการที ่ศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ที ่ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 220 คน พบวาเปนเพศหญิงจำนวน 153 และเพศชาย 67 มีอายุ 31-40 ปเปนสวนใหญ 

จำนวน 85 คน รองลงมามีอายุ 21-30ป จำนวน 74 คน และมีสภานภาพสวนใหญโสด จำนวน 161 คน รองลงมา

สถานภาพสมรส จำนวน 55 คน โดยมีการศึกษาสวนใหญระดับปริญญาตรี จำนวน 145 คน และมีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน จำนวน 112 คน รองลงมามีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย จำนวน 42 คน รายไดตอเดือน 20,001-

30,000 บาท จำนวน 59 คน รองลงมามีรายไดตอเดือน 50,000 บาทขึ้นไป จำนวน 53 คน สวนใหญอาศัยอยูท่ี

ลาดพราว จำนวน 34 คน รองลงมาอาศัยอยูเขตปริมณฑล จำนวน 24 คน และนอยที่สุดอาศัยอยูเขตคลองเตย 

ดอนเมือง ทาพระ ฯลฯ  จำนวน 1 คน  

2. พฤติกรรมการใชบริการของลูกคากลุมผูเล้ียงสุนัข 

 กลุมคนเลี้ยงสุนัขที่เคยมาใชบริการที่ศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล สวนใหญพาสุนัขมาทุกครั้ง

ที่มาใชบริการ จำนวน 124 คน คิดเปนรอยละ 56.40 และพามาบางครั้ง จำนวน 96 คน คิดเปนรอยละ 43.60 

และสวนใหญมาใชบริการ 1-2 ครั้งตอเดือน จำนวน 83 คน คิดเปนรอยละ 37.70 รองลงมาใชบริการ 3-4 ครั้งตอ

เดือน จำนวน 55 คน คิดเปนรอยละ 25.00 มาใชบริการสวนใหญใชบริการในวันเสารและวันอาทิตย จำนวน 173 

คน คิดเปนรอยละ 78.60 รองลงมาใชบริการวันจนัทรถึงวันศุกร จำนวน 41 คน คิดเปนรอยละ 18.60 สวนใหญใช

บริการซื้อผลิตภัณฑ/อาหารสำหรับสุนัข จำนวน 197 คน คิดเปนรอยละ 89.50 รองลงมาใชบริการรานอาหารท่ี
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สามารถนำสุนัขเขาไปใหบริการ จำนวน 183 คน คิดเปนรอยละ 83.20 สวนใหญจะกลับมาใชบริการอีก จำนวน 

215 คน คิดเปนรอยละ 97.70   

3.ประสบการณการใชบริการของลูกคากลุมผูเล้ียงสุนัข 

 จากผลการศึกษาพบวา กลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีเคยมาใชบริการท่ีศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ไดรับ

ประสบการณการใชบริการในระดับประสบการณดานตางๆ เชน ดานพนักงาน ดานผลิตภัณฑและบริการ ดาน

ราคา ดานสถานท่ี ดานการสื่อสารการตลาด และดานความรูสึก ดังนี้ 

1.ดานพนักงาน กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณท่ีดีโดยรวมอยูในระดับมาก คิดเปนคาเฉลี่ย 4.08 

2.ดานผลิตภัณฑและบริการ กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณท่ีดีโดยรวมอยูในระดับมาก คิดเปนคาเฉลี่ย 4.12 

3.ดานราคา กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณท่ีดีโดยรวมอยูในระดับมาก คิดเปนคาเฉลี่ย 4.00 

4.ดานสถานท่ี กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณท่ีดีโดยรวมอยูในระดับมาก คิดเปนคาเฉลี่ย 4.03 

5.ดานการสื่อสารการตลาด กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณท่ีดีโดยรวมอยูในระดับมาก คิดเปนคาเฉลี่ย 3.82 

6.ดานความรูสึก กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณท่ีดีโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คิดเปนคาเฉลี่ย 4.20 

 

อภิปรายผล 

1.พฤติกรรมการใชบริการ 

 จากการศึกษาพบวา กลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีเคยมาใชบริการท่ีศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล สวนใหญ

พาสุนัขมาทุกครั้งท่ีมาใชบริการ เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการใชชีวิตท่ีมีผูสูงอายุมากข้ึน ขนาดครอบครัวท่ี

เล็กลง คนโสดเพิ่มมากขึ้น จึงเปนปจจัยใหเกิดพฤติกรรมการเลี้ยงสุนัขเพิ่มมากขึ้น และพามาศูนยการคาเพิ่มมาก

ข้ึน สอดคลองกับ มารเกตเทียรออนไลน (2562)  

กลุมคนเลี้ยงสุนัขที่มาใชบริการที่ศูนยการคาเซ็นทรัลอีสวิลล มาใชบริการในรานอาหารที่สามารถนำสุนัข

เขาไปใชบริการในรานอาหารจึงเกิดความแตกตางในดานการบริการ เปนการเสริมคุณคาและนำเสนอการบริการท่ี

มีคุณคาตอลูกคาดวยรูปแบบการบริการที่แตกตางจากศูนยการคาอื่น ที่สามารถพาสุนัขเขามารานอาหารรวมกับ

ลูกคาได สอดคลองกับแนวคิดเรื่องการบริการของ Michael E. Porter (1998, อางถึงใน ศศิประภา พันธนาเสรี, 

2561)  

 กลุมคนเลี้ยงสุนัขสวนใหญท่ีเคยมาใชบริการจะกลับมาใชบริการอีก เพราะความภักดีตอตราสินคา ผูซ้ือมี

ความผูกพัน ความภักดีตอศูนยการคา โดยกลุมคนเลี้ยงสุนัขนี้คิดวาศูนยการคามีความผูกพัน สามารถสะทอนถึง

ความเปนตัวตนของเขาได สอดคลองกับแนวคิดของ เรื่องการสรางประสบการณท่ีดี David Aaker (1991, อางถึง

ใน มีนา อองบางนอย, 2553)  

 2.ประสบการณการใชบริการของลูกคากลุมคนเล้ียงสุนัข 
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 2.1 ประสบการณท่ีดีดานพนักงาน ประสบการณท่ีดีโดยรวมในดานพนักงานอยูในระดับมาก ผลของการ

ใหบริการ คือ ความพึงพอใจที่สนองตอบตอความตองการแกลูกคา ซึ่งพนักงานบริการตองแตงตัวใหเหมาะสม มี

บุคลิกภาพและการพูดจาท่ีดี เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจและเกิดความเชื่อม่ันวาจะไดรับบริการท่ีดี สอดคลอง

กับ Philip Kotler (2000, อางถึงใน ปณณวัชร พัชราวลัย, 2558) และ คุณภาพการใหบริการวาเปนสิ่งที่ชี้วัดถึง

ระดับของการบริการ ที่สงมอบโดยผูใหบริการตอลูกคา การสงมอบบริการที่มีคุณภาพจึงหมายถึง การตอบสนอง

ตอผูรับบริการบนพื้นฐานความคาดหวังของ ผูรับบริการ สอดคลองกับ Lewis และ Booms (1983, อางถึงใน 

วริศศรา สุขแพทย, 2556) 

2.2 ประสบการณที่ดีในดานผลิตภัณฑและบริการ กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณที่ดีโดยรวมในดาน

ผลิตภัณฑและบริการอยูในระดับมาก เพราะรานคาปลีกควรคำนึงถึงความหลากหลายของสายผลิตภัณฑและ

รายการผลิตภัณฑ ซ่ึงข้ึนอยูกับขนาดรานคาและประเภทรานคา ในกรณีศูนยการคาเซ็นทรัลอีสตวิลลจัดเปนรานคา

ปลีกขนาดใหญจึงเปนศูนยการคาที่มีสายผลิตภัณฑและบริการใหกลุมคนเลี้ยงสุนัขเลือกซื้อไดอยางหลากหลาย 

ไดแก แชมพูอาบน้ำสำหรับสุนัข อาหารสุนัข ขนมสำหรับสุนัข อีกประเภทหนึ่งคือ สินคาเปรียบเทียบซ้ือ 

(Shopping Goods) เปนสินคาประเภทที่ผูซื้อตองมีการเปรียบเทียบดวย ราคา คุณภาพ หรือรูปแบบของสินคา

ตาง ๆ มาเปรียบเทียบจนกวาจะไดสินคาท่ีตนพอใจมากท่ีสุด เชน รถเข็นสุนัข ท่ีนอนสุนัข บริการโรงแรมและสปา

สำหรับสุนัข โรงพยาบาลสำหรับสุนัข สอดคลองกับแนวคิดของไทเกิรต และ แอล บี ริง (มปป, อางถึงใน เหมือน

จิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561)  

2.3 ดานราคา ประสบการณท่ีดีโดยรวมในดานราคาของกลุมคนเลี้ยงสุนัขอยูในระดับ การเลือกวิธีการตั้ง

ราคาสามารถทำไดหลายแบบโดยใชวิธีพิจารณาที่แตกตางกัน วิธีการตั้งราคา โดยคำนึงถึงสภาพการแขงขัน 

(Competitive Based Pricing) เปนวิธีการตั้งราคาโดยคำนึงถึงสภาพการแขงขันเปนหลัก อาจตั้งราคาตามคูแขง

สูงกวาคูแขงหรือต่ำกวาคูแขง ขึ้นอยูกับวัตถุประสงคและสถานการณของบริษัท สอดคลองกับ วิศนันท อุปรมัย 

(2561) 

2.4 ดานสถานที่ กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณที่ดีโดยรวมในดานสถานที่อยูในระดับมาก บรรยากาศ

ในรานคา คือ สรางภาพลักษณของรานในใจลูกคา ลักษณะทางกายภาพประกอบดวย สถาปตยกรรม โครงสราง 

แผนผังการจัดวางสินคา ปาย แสง สี เสียง และ อุณหภูมิของราน  สอดคลองกับ แนวคิดของ Levy และ Weitz 

(2007, อางถึงใน ละมัย เบาเออร, 2558) สวนความสะดวกในเรื่องของเวลาและสถานท่ี การดำรงชีวิตท่ีตองเรงรีบ

ทำใหลูกคาในปจจุบันตองการความสะดวกในการซ้ือสินคามากข้ึน นั่นคือ สะดวกในลักษณะใกลบานใกลท่ีทำงาน 

และสะดวกแบบที่เดียวครบครัน รวมถึงการออกแบบทุกอยาใหลูกคาสามารถรับรูและสัมผัสไดวารานเปนอยางไร 

นับตั้งแตชื่อราน รูปทรงราน สีสัน การตกแตง และผังการจัดรานคา และสอดคลองกับแนวคิดของไทเกิรต และ 

แอล บี ริง (มปป, อางถึงใน เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561  
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2.5 ดานการสื่อสารการตลาด กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณที่ดีโดยรวมในดานการสื่อสารการตลาด

อยูในระดับมาก ดวนการตลาดโดยการจัดการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) เชน การประกวดสุนัข  การ

แขงขันสุนัข การเปดตัวสินคาสำหรับสุนัข ซึ่งเปนวิธีที ่นิยมมากในปจจุบันเพราะเปนการสื่อสาร การตลาดท่ี

สามารถจูงใจใหลกูคาเขามามีสวนรวมได สอดคลองกับ วิทวัส รุงเรืองผล (2558) รวมถึงการประชาสัมพันธ ในการ

สรางความนาเชื่อถือใหกับศูนยการคาซ่ึงอาจจะอยูในรูปของการใหขาวหรือการเขียนบทความ กิจกรรมตางๆ หรือ

เกี่ยวกับเรื่องราวดี ๆ ของศูนยการคาซึ่งจะทําใหศูนยการคามีความนาเชื่อถือมากขึ้น สอดคลองกับ วิทวัส รุงเรือง

ผล (2558)  

2.6 ดานความรูสึก กลุมคนเลี้ยงสุนัขมีประสบการณที่ดีโดยรวมในดานความรูสึกอยูในระดับมากที่สุด 

การสรางประสบการณที่ดีกับลูกคา จะเกิดขึ้นไมไดถาไมเขาใจสวนลึกของลูกคา หรือความปรารถนาของลูกคา 

และกุญแจที่สำคัญในการสรางประสบการณที่ดี ไดแก การใชครั้งแรกตองทำใหลูกคาเกิดความประทับใจ การใช

ประโยชนของสินคา ตองไดรับการออกแบบมาใหใชไดงาย และประโยชนที่พึงไดรับจากสินคาหรือบริการ ตอง

นำเสนอไดตามที่โฆษณาไว สอดคลองกับ ชลิต ลิมปนะเวช (2556) ดานอารมณความรูสึก จะแตกตางจากการรับ

สัมผัส ตรงท่ีมีความลึกซ้ึงมากกวาเปนการแสดงใหเห็นถึงอารมณความรูสึกภายในของลูกคา โดยมีจุดประสงคเพ่ือ

สรางประสบการณในทางบวกที่เชื่อมกับแบรนดไปจนถึงอารมรณของความสนุกสนาน ความภูมิใจเมื่อลูกคารูสึก 

คุมคาตอสิ่งที่ไดรับหลังจากใชสินคา และบริการ เชน การพาสุนัขมาใชบริการที่รานอาบน้ำสุนัขมีราคาคุ มคา 

เหมาะแกการมาใชบริการไดบอย ความไวเนื้อเชื่อใจ คือ ความรูสึกท่ีลูกคาไดรับจาก สิ่งท่ีคาดหวังจากการใชสินคา 

และบริการที่ดี เชนการพาสุนัขมาใชบริการรานอาหารที่พาสุนัขเขาได กลุมคนเลี้ยงสุนัขเกิดประสบการณที่ดีท่ี

พนักงานนำน้ำสำหรับสุนัขมาใหและลูกคาเชื่อม่ันวาน้ำท่ีรานเอามาใหนั้นเปนน้ำท่ีสะอาด สอดคลองกับ Bernd H. 

Schmitt (มปป, อางถึงใน แบรนดเอจเอสเซนเชียลสตราทีจีอินกราฟตี้ซีรีย, 2556)   

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลการศึกษามาประยุกตใช 

1. ผลการศึกษาครั้งนี้ทำใหทราบถึงพฤติกรรมการใชบริการและประสบการณของกลุมคนเลี้ยงสุนัขท่ีมีตอ

ศูนยการคาเซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล ถึงระดับประสบการณท่ีดีท่ีไดรับในแตละปจจัย เพ่ือนำมาปรับปรุงแกไขใน

การใหบริการ การจัดกิจกรรม และการสื่อสารการตลาดครั้งตอไป นำไปวางแผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งข้ึน 

2. ผลการศึกษาดานพฤติกรรมวาลูกคาจะกลับมาใชบริการอีก ซึ่งภักดีตอศูนยการคา อาจจะมีการเนน

การใหสิทธิประโยชนพิเศษกับลูกคากลุมนี้ 

 

ขอเสนอแนะสำหรับการทำวิจัยในอนาคต 
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1. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งจะมองเห็นภาพกวางของ

กลุมคนเลี้ยงสุนัข การศึกษาครั้งตอไปควรจะทำการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือศึกษาคนควา

ขอมูลเชิงลึกในประเด็นดังกลาว เชน การสนทนากลุ ม (Focus Group) หรือสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview)  

2. การศึกษาในอนาคตจะทำเกี่ยวกับลูกคากลุมที่ไมไดมีสัตวเลี้ยงมาดวย วาจะมีพฤติกรรมและการใช

ประสบการณรวมกับลูกคากลุมขางตนอยางไร 
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การเปดรับและการรับรูการส่ือสารการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา  

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

An exposure and perception of marketing communication toward consumer decision 

making behaviour of Amphawa’s coconut milk in Bangkok. 

 

ชลณภัทร สุขสุเดช1 และ โศภชา เอ่ียมโอภาส2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

การศึกษาการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูปตรา

อัมพวา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีวัตถุประสงค

เพ่ือศึกษาการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา ของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเปนผูที่เคยใชกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา สำรวจโดยใชแบบสอบถามกับกลุม

ตัวอยางจำนวน 219 ราย สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สำรวจ

ขอมูลผานระบบออนไลนจากอินเทอรเน็ตและขอมูลจากบทความวิทยานิพนธ รายงานวิจัยท่ีเก่ียวของและหนังสือ

วิชาการ   

ผลการวิจัย พบวา กลุ มตัวอยางมีการเปดรับชองทางการสื ่อสารการตลาดผานโฆษณามากที ่สุด

ประกอบดวย วิทยุ โทรทัศน สิ่งพิมพ สื่ออินเทอรเน็ต ปายโฆษณา คิดเปนรอยละ 90.40 สื่อที่กลุมตัวอยางเลือก

คนหาขอมูลของกะทิอัมพวา 3 อันดับแรก คือ Facebook คาเฉลี่ย 3.37 Youtube คาเฉลี่ย 3.36 โทรทัศนและ

เว็บไซต คาเฉลี่ย 3.27 และระบุเหตุผลที่ทำใหตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาเพราะราคาไมแพง คาเฉลี่ย 

3.99 หาซ้ืองาย คาเฉลี่ย 3.97 และบรรจุภัณฑใชงานสะดวก คาเฉลี่ย 3.58   

คำสำคัญ :  การสื่อสารการตลาด  ตัดสินใจซ้ือ  การเปดรับสื่อ  การรับรู  พฤติกรรม  

Abstract 

 The purpose of this research was to study the exposure and perception of marketing 

communication toward consumer decision making behaviour of Amphawa’s coconut milk in 
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Bangkok. The 219 samples were purposive selected. The research tools are questionnaires by 

using Percentages, Means and Standard deviation statistics. This research was collected data by 

online survey and also reviewed literature from thesis and related research.                    

The results of the study shows that the samples were exposed the marketing 

communication tools by radio, advertising, print ads, Internet, and billboard. Furthermore, the 

samples searched and reviewed more information of coconut milk in advanced by Facebook, 

Youtube, Television, and website, respectively. The reasons that they decided to buy Amphawa 

brand were lower price, easy to buy, user friendly of packaging, and brand experience.  

Keywords : Marketing communication, Decision making, Media exposure, Perception, Behaviour 

 

ท่ีมาและความสำคัญของปญหา 

 ศาสตรและศิลปะของอาหารไทย เปนสูตรและเคล็ดลับท่ีมีการสืบทอดกันมา มีความละเอียดออน ประณีต

และสรางสรรคเพื่อใหไดรสชาติที่กลมกลอม อาหารไทยมักมีสวนประกอบสำคัญ ไดแก เครื่องแกง สมุนไพร ผัก

ผลไมตามฤดูกาล มะพราวและกะทิ ท่ีเปนวัตถุดิบหลักหาไดงายในทองถ่ินนำมาประกอบอาหารท้ังคาวหวาน ลวน

แลวแตมีเครื่องแกงและกะทิเปนสวนประกอบสำคัญทั้งสิ้น สิ่งเหลานี้ไมไดสรางความเคยชินกับวิถีชีวิตคนไทย

เทานั้น แตยังสรางการจดจำใหกับชาวตางชาติอีกดวย (กานต วัฒนภิโกวิท,2555) การทำอาหารของคนไทยในอดีต

นิยมใชกะทิคั้นสด เพราะเชื่อวากะทิคั้นสดจะทำใหอาหารอรอย แตกะทิสดมีขอจำกัดเรื่องอายุการเก็บรักษาและ

เสียงาย ท้ังนี้ในยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไป ทำใหกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาสามารถตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีถูกจำกัด

เรื่องเวลา อีกท้ังกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวามีเทคโนโลยีสมัยใหมสามารถพัฒนากะทิสำเร็จรูปอัมพวาใหมีรสชาติและ

ความหอมมันไดเทียบเคียงกับกะทิสด เก็บไดนาน หาซื้องายและราคาถูก ทำใหกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาเปนท่ี

นิยมสำหรับผูบริโภคในยุคปจจุบัน ชวยสนับสนุนใหผูบริโภคมีความคลองตัวในการทำอาหาร กะทิสำเร็จรูปจึง

ตอบสนองไลฟสไตลไดเปนอยางดี (สุวิมล ศรีพระจันทร, 2561)  

ดังนั้น ผูวิจัยทำการศึกษาการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกะทิ

สำเร็จรูปตราอัมพวา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มุงเนนทำการศึกษาจากเครื่องมือสื่อสารการตลาด 

เพื่อที่จะเขาใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและการสื่อสารการตลาดของกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาให

มากยิ่งข้ึน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
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เพื่อศึกษาการเปดรับและการรับรูการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูปตรา

อัมพวา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

การทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาครั้งนี้ไดทำการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ พบวา มีแนวคิดและทฤษฎีทางวิชาการที่สำคัญ 

ไดแก ความรูท่ัวไปเก่ียวกับผลิตภัณฑกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา แนวคิดและทฤษฎีการเปดรับขาวสาร (Exposure) 

แนวคิดและทฤษฎีการรับรู แนวคิดและทฤษฎีการตลาด แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการ (IMC) และแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เพ่ือเปนแนวทางการวิเคราะหและ

อภิปรายผล  

ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา 

 บริษัท เอเชียติค อุตสาหกรรมเกษตร จำกัด กอตั้งเม่ือวันที่ 4 ตุลาคม 2537 ไดเปดตัวกะทิสำเร็จรูปตรา

อัมพวา (Ampawa) กะทิสำเร็จรูปแท 100 % ในรูปแบบขวด PET เม่ือเดือนพฤษภาคม ป 2559 รายแรกของโลก 

มีอัตราการเติบโตติดอันดับ 1 ใน 3 ของกลุมบริษัทผูสงออกผลิตภัณฑมะพราวไทย  และในป 2561 กะทิสำเร็จรูป

ตราอัมพวาไดรับรางวัลแบรนดที่มีการเติบโตสูงสุดในกลุมผลิตภัณฑอาหาร “แบรนดยอดนิยมประจำป 2561-

Brand Footprint Award 2018”  รางวัลที่มีการพิจารณาจากการขยายตัวของฐานลูกคา การกระจายสินคา 

รสชาติ ผลิตภัณฑใหมๆ ใหกับผูบริโภค (เปดสูตรปน “กะทิอัมพวา” กาวสูแบรนด “เติบโต” สูงสุดในกลุมอาหาร 

ป 2018, 2561) ดังภาพ 

 

ภาพท่ี 1 บริษัทผูผลิตกะทิสำเร็จรูปท่ีมีสวนแบงทางการตลาดสูงสุด 3 อันดับแรก 

 
ท่ีมา (เปดสตูรปน “กะทิอัมพวา” กาวสูแบรนด “เติบโต” สูงสุดในกลุมอาหาร ป 2018, 2561) 
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แนวคิดและทฤษฎีการเปดรับขาวสาร (Exposure) 

Assael (2004) ใหความหมายของการเปดรับไววา การเปดรับ (Exposure) หมายถึง การท่ีประสาทสัมผัส 

ไดแก การเห็น การไดยิน การสัมผัส การไดกลิ่น ของผูบริโภค ถูกกระตุนสิ่งเรา โดยผูบริโภคเปนผูเลือกสรรสิ่งเราท่ี

ตรงกับตนเอง ทั้งนี้การเปดรับจะสัมพันธกับความตั้งใจในการรับสารโดยที่ความสนใจ (Interest) และความ

เกี่ยวของ (Involvement) ของผูบริโภคกับสิ่งเรานั้นจะสะทอนออกมาในระดับของความตั้งใจ (Attention) ท่ี

ผูบริโภคมีแกสิ่งเรานั้น 

Rice and Atkin (2013) กลาววา การที่ผูบริโภคเปดรับขอมูลขาวสาร ทำใหผูบริโภคไดเปรียบทางดาน

ความรู ความคิด และสามารถรูเทาทันเหตุการณตางๆ ที่เกิดขึ้นในสังคมได แตอยางไรผูบริโภคสามารถเลือกรับ

เฉพาะขาวสารท่ีตนตองการ รูสึกสนใจหรือกอใหเกิดประโยชนตอตนเอง โดยความตองการของผูบริโภคมีสาเหตุมา

จาก 4 ปจจัย ดังนี้ 

 1. ความตองการคำแนะนำท่ีเหมาะสม 

 2. ความตองการรูเหตุการณท่ีเกิดข้ึนรอบตัว 

 3. ความตองการรูขอมูลเพ่ือสรางความรู ความม่ันคง และความปลอดภัยตอตนเอง 

 4. ความตองการรูขอมูลเพ่ือนำไปสนทนากับกับบุคคลอ่ืน 

อางอิงใน นลินมาส เหลาวิวัฒน (นลินมาส เหลาวิวัฒน, 2556) 

ดังนั้น การเปดรับขาวสาร คือการท่ีผูบริโภคเปดรับขอมูลขาวสารผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 โดยการเปดรับ

จะสัมพันธกับความตั้งใจในการรับสารโดยที่ผูบริโภคสามารถเลือกที่จะเปดรับ เลือกใหความสนใจ เลือกการรับรู 

ตีความหมายและเลือกที่จะจดจำ แตอยางไรก็ตามผูบริโภคมักจะเลือกรับเฉพาะขาวสารที่ตนตองการ รูสึกสนใจ

หรือกอใหเกิดประโยชนตอตนเอง  

 

แนวคิดและทฤษฎีการรับรู 

สุขสันต สุสันทัด (2554) ไดใหความหมายของการรับรูไววา การรับรูเกิดจากการท่ีผูบริโภคพบเห็น สัมผัส

ตอสิ่งเราตางๆ ที่เขามาทั้งภายนอกและภายในตนเอง เพื่อแสดงออกถึงความหมาย ความเขาใจในสิ่งที่ผูบริโภคได

จัดการกระบวนการความคิด ตัดสินใจในการรับรูดวยตนเอง นอกจากนั้น การรับรูยังหมายถึง กระบวนการท่ีมนุษย

ตอบสนองสิ่งเราท่ีมากระตุนและประมวลผลรวมกับประสบการณท่ีตนเองมี โดยกอนการท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ

สินคานั้น การรับรูเปนกระบวนการหนึ่งที่มีความสำคัญอยางยิ่ง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความตองการ คุณคา และความ

ตองการของแตละบุคคล (ธัญรัตน รัตนกุล, 2558) ท้ังนี้ อาจกลาวไดวา การรับรูของผูบริโภคเกิดจากสิ่งท่ีผูบริโภค

ไดพบเห็น ผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การมองเห็น การไดยิน การชิมรส และการไดกลิ่น กระบวนการนี้นำไปสู

การตอบสนองตอสิ่งเราท่ีมากระตุนและประมวลผลรวมกับประสบการณท่ีตนเองมีมากอนท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ

สินคา  
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แนวคิดและทฤษฎีการตลาด 

แนวคิดทางการตลาดเปนแนวคิดท่ีใหความสำคัญกับผูบริโภคเปนหลักเครื่องมือหรือกำหนดกลยุทธในการ

วางแผนการตลาด แบงได 4 องคประกอบ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) โปรโมชั่น 

(Promotion)  

 1. ผลิตภัณฑ (Product) คือสินคาหรือบริการท่ีเราตองการเสนอใหกับลูกคา ถือเปนผลิตภัณฑท่ีทำใหเกิด

รายไดตอองคกร การวางแผนสินคาตองคำนึงถึงความเหมาะสมและปจจัยตางๆ เชน ปริมาณความตองการของ

ลูกคา คุณภาพสินคา รูปแบบผลิตภัณฑ และความสามารถในการแขงขัน 

 2. ราคา (Price) การตั้งราคาสินคาเปนสิ่งสำคัญในตลาด นอกจากราคาจะชวยดึงดูดความสนใจของลูกคา

ไดแลวการตั้งราคาขายยังถือเปนเทคนิคที่ทำใหตอสูกับคูแขงขันในตลาดในธุรกิจประเภทเดียวกันได เพราะราคา

คือตัวบงบอกภาพลักษณของสินคาท่ีสำคัญท่ีสุด   

 3. สถานที่ (Place) คือพื้นที่สำหรับวางสินคาใหไปสูมือของผูบริโภค หลักของการเลือกวิธีกระจายสินคา

นั้นไมใชขายใหมากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ แตตองกำหนดสถานท่ีท่ีกลุมเปาหมายของสินคาอยูเพ่ือใหสินคาสามารถ

เขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางดีท่ีสุด 

 4. โปรโมชั่น (Promotion) คือการทำกิจกรรมทางการตลาดตางๆ เชน การทำกิจกรรมสงเสริมการตลาด  

การทำการลดราคาประจำป  ที่สำคัญควรศึกษาเรื ่องการเขาถึงกลุมเปาหมายดวยเพื่อใหการทำโปรโมชั ่นมี

ประสิทธิภาพมากท่ีสุด (Kotler and Keller, 2012) 

 แนวความคิดทางการตลาดคือทิศทางที่องคการใชเปนแนวคิดในการสรางความพึงพอใจกับลูกคา เพ่ือ

มุงเนนยอดขายและผลกำไร หรือ การทำกิจกรรมเพ่ือสังคมทำใหผูบริโภคมององคการดานบวกเปนธุรกิจเพ่ือสังคม 

ท้ังนี้นักการตลาดจะตองใชสวนผสมทางการตลาดหรือท่ีเรียกวา 4P's (Marketing Mix) เพ่ือชวยใหแนวคิดทางการ

ตลาดสัมฤทธิ์ผล 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

 วรวรรณ องคครุฑรักษา (2553) ไดใหความหมายของคำวา “การสื่อสารการตลาด” คือ รูปแบบของการ

สื่อสารประเภทหนึ่งที่มีผูสงสาร หรือผูผลิตสินคาหรือการบริการ ผูจัดจำหนายสินคา ฝายโฆษณา พนักงานขาย     

ผานชองทางการสื่อสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับขาวสาร ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของผูสงขาวสาร 

นอกจากนั้น ธัญรัตน รัตนกุล (2558 : 21) ใหคำนิยามการสื่อสารการตลาดวา ตองมีการใชเครื ่องมือเพื่อสื่อ

ความหมายถายทอดความคิดผานสื่อตางๆไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อโนมนาวใจเกี่ยวกับการบริการหรือผลิตภัณฑ 

ผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาด เชน การประชาสัมพันธ การโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงา

และการสงเสริมการขาย รวมทั้งการจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อสรางการรับรู การจดจำและเพื่อใหเกิดความชื่นชอบ

ตลอดจนการตัดสินใจซ้ือสินคา 
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 อีกทั้ง ธีรพันธ โลหทองคำ (2544) ใหความหมายของการสื่อสารการตลาดวา “การสื่อสารการตลาดเปน

การวางแผนภายใตแนวความคิดเดียว โดยใชการสื่อสารหลายๆรูปแบบเพื่อใหบรรลุแผนดังกลาว ไมวาจะเปนการ

โฆษณา การตอบกลับโดยตรง การสงเสริมการขายและการประชาสัมพันธ โดยทุกรูปแบบถูกใชอยางผสมผสาน

เพ่ือความชัดเจนตรงกันและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด” ดังนี้ 

 1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบกิจกรรมการสื ่อสารการตลาดที ่มุ งหวังในการโนมนาวใจ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายใหเกิดพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ทั้งในรูปแบบของการสงขาวสารผานสื่อมวลชน และ

การสงตรงไปยังกลุมเปาหมาย  

 2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนรูปแบบกิจกรรมการสื่อสารการตลาดท่ีกระตุนพฤติกรรม

กลุมเปาหมายโดยการเสนอผลประโยชนพิเศษแกผูบริโภคเพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาอยางรวดเร็ว  

 3. การสื่อสาร ณ จุดซื้อ (Point-of-Purchase Communications) เปนการสื่อสารการตลาดผานการจัด

แสดงสินคา โปสเตอร สัญลักษณ หรือวัสดุอื่นๆ ภายในรานคา เพื่อตองการใหมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา ณ จุดซ้ือ 

 4. การสื ่อสารการตลาดโดยตรง (Direct Marketing Communications) เปนกิจกรรมการสื ่อสาร

การตลาดที่สงขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการไปยังเปาหมาย ทั้งในลักษณะของการสงทางไปรษณีย การใช

โทรศัพท หรือทางสื่อโดยตรงอื่นๆ ซึ่งเปนกิจกรรมเดียวที่ผูบริโภคกลุมเปาหมายสามารถตอบกลับโดยการสั่งซ้ือ

สินคาไดทันที 

 5. การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุงสรางภาพลักษณของ

บริษัท สินคาและบริการมากกวาการโฆษณาขายสินคา  

 6. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุงการสื่อสารแบบ

ตัวตอตัวเพ่ือโนมนาวใจใหกลุมเปาหมายซ้ือและทดลองใชสินคา 

 7. การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing) เปนกิจกรรมการตลาดที่เจาของสินคาไดเขา

ไปเปนผูสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด เปนการมุงเปาหมายทางธุรกิจมากกวาการสรางภาพลักษณ เชน การเปน

ผูสนับสนุนรายการทางวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน เปนตน 

 8. กิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่คลายคลึงกับการ

สนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing) เพียงแตกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) มุงเนน

ภาพลักษณในการสรางความสนใจและเพ่ือทำใหสินคาเปนท่ีรูจักแกประชาชน 

 

แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค   

 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process) แบงออกเปน 5 ขั้นตอนดังนี้ (Kotler and 

Keller, 2012) 
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1. การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) ปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคล

รูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึกวาดีตอตนเอง และเปนสภาพท่ี

ปรารถนากับสภาพท่ีเปนอยูจริง (Reality) จึงกอใหเกิดความตองการท่ีจะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับ

สภาพท่ีเปนจริง  

2. การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) เมื ่อเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทาง

แกไข โดยหาขอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือชวยในการตัดสินใจ 

3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติ

ของแตละสินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอเดียว อาจขึ้นอยู

กับประสบการณของผูบริโภคท่ีผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูดวย 

4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) ผูบริโภคแตละคนตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตองใชเวลาในการเปรียบเทียบนาน 

แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับประสบ 

การณในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาผูบริโภคพอใจจะทําใหเกิดการซ้ือซ้ำไดหรืออาจ

มีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคา ในครั้งตอไปและอาจสงผลเสียจาก

การบอกตอ   

กลาวโดยสรุปแนวคิดและทฤษฎีดังกลาว มีระดับความสำคัญในการนำมาวิเคราะหและสรุปผลซึ่งตองมี

ความสัมพันธและเชื่อมโยงกัน กลาวคือกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ผูบริโภคตองมีการ

เปดรับขาวสารและรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา ที่มีการกำหนดกลยุทธการตลาด สื่อสารผาน

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) จนกระท่ังนำไปสูกระบวนการคิดเพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

 

วิธีการศึกษา 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประชากร (Population) ในการศึกษา

ครั้งนี้ คือ จำนวนประชากรรวมเพศชาย เพศหญิงและเพศทางเลือก ในเขตกรุงเทพมหานคร  อายุตั้งแต 18 – 60 

ป เปนการศึกษาขนาดและโครงสรางของประชากรตามอายุและเพศ ป 2560 รวมทั้งสิ้น 3,561,448 ขอมูลจาก

สำนักงานสถิติแหงชาติ การเลือกกลุมตัวอยาง (Sample) ผูศึกษาเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชสูตรและเกณฑการเปดตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane (1967) (อางอิงใน สุทธนิภา 

ศรีไสย, 2557: 130) ที่ระดับความเชื่อมั่น 93% และกำหนดใหความคลาดเคลื่อนไมเกิน 0.07 (7%) โดยไดกลุม

ตัวอยางจำนวน 219 คน และใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Non-probability 
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Sampling) โดยกำหนดการสุมกลุมตัวอยางเปนการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการ

เลือกเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางในสถานที่ทำงานโดยการสงแบบสอบถามออนไลน เนื่องจากเปนประชากรท่ี

สอดคลองกับการกำหนดกลุมตัวอยางไว ผูศึกษาไดกำหนดระยะเวลาของการสื่อสารการตลาดของกะทิสำเร็จรูป

ตราอัมพวา ตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม 2562 – 30 มิถุนายน 2562 และเก็บขอมูลในชวงเดือนตุลาคม 2562  

 

การวิเคราะหขอมูลและผลการวิจัย 

 การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งนี ้ ผู ศึกษานำแบบสอบถาม จำนวน 219 ชุด มาตรวจสอบความ

สมบูรณและกำหนดรหัสคำถาม และนำไปประมวลผลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูป วิเคราะหขอมูลดวยคาสถิติใน

ระดับรอยละ 0.07 ซ่ึสรุปผลการศึกษาไดดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางและพฤติกรรมการบริโภคกะทิสำเร็จรูป 

จากจำนวนกลุมตัวอยาง 219 คน พบวาเพศหญิงมากท่ีสุด จำนวน 176 คน คิดเปนรอยละ 80.4 ชวงอายุ 

18-25 ป จำนวน 56 คน คิดเปนรอยละ 25.60 สถานภาพโสด จำนวน 135 คน คิดเปนรอยละ 61.60 กลุม

ตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จำนวน 124 คน คิดเปนรอยละ 56.60 มีอาชีพรับ

ราชการหรือรัฐวิสาหกิจ จำนวน 70 คน คิดเปนรอยละ 32.00 มีระดับรายไดมากกวา 30,000 บาท จำนวน 90 

คน คิดเปนรอยละ 41.10 และรูจักกะทิอัมพวาจำนวน 219 คน คิดเปนรอยละ 100 กลุมตัวอยางระบุวาไมไดซ้ือ

กะทิสำเร็จรูปเปนประจำมากที ่สุด จำนวน 133 คน คิดเปนรอยละ 60.70 สวนใหญซื ้อกะทิสำเร็จรูปจาก

หางสรรพสินคา/ซูเปอรมารเก็ต จำนวน 115 คน คิดเปนรอยละ 52.50 และเลือกซื้อกะทิสำเร็จรูปในบรรจุภัณฑ

แบบกลองมากท่ีสุด จำนวน 218 คน คิดเปนรอยละ 99.5 ในการซ้ือแตละครั้งจะซ้ือท่ีจำนวน 1-2 ขวด/กลอง/ครั้ง 

จำนวน 189 คน คิดเปนรอยละ 86.30 จำนวนเงินท่ีซ้ือเฉลี่ยตอครั้ง จำนวน 51-100 บาท/ครั้ง จำนวน 97 คน คิด

เปนรอยละ 44.30 และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูปคือกลุมตัวอยางเอง จำนวน 152 คน    

คิดเปนรอยละ 69.40  

พฤติกรรมการเปดรับการส่ือสารการตลาด จำนวน รอยละ 

การเปดรับชองทางการส่ือสารการตลาด 

โฆษณา (เชน วิทยุ โทรทัศน สิ่งพิมพ สื่ออินเทอรเน็ต ปายโฆษณา) 

198 90.40 

ชวงเวลาการเปดรับชองทางการส่ือสารการตลาด 

16.01-20.00 น. 

99 45.20 

ความถี่ในการเปดรับชองทางการส่ือสารการตลาด 

3-4 ครั้ง/สัปดาห 

78 35.60 
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 ท้ังนี้ ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดของกลุมตัวอยางสวนใหญ ซ่ึงเนนประเด็น

ในดานการเปดรับชองทางการสื่อสารการตลาด ชวงเวลาการเปดรับชองทางการสื่อสารการตลาด และความถี่ใน

การเปดรับชองทางการสื่อสารการตลาด สามารถสรุปไดดังตารางตอไปนี้ 

 

สวนท่ี 2 การเปดรับและการรับรูการส่ือสารการตลาดกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา 

จากตารางแสดงพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดดังกลาว พบวา กลุมตัวอยางรวม 219 คน มี

การเปดรับชองทางการสื ่อสารการตลาดผานโฆษณามากที่สุด ประกอบดวย วิทยุ โทรทัศน สิ ่งพิมพ สื่อ

อินเทอรเน็ต ปายโฆษณา เปนจำนวน 198 คน คิดเปนรอยละ 90.40 ชวงเวลาที่มีการเปดรับชองทางการสื่อสาร

การตลาดคือเวลา 16.01-20.00 น. จำนวน 99 คน คิดเปนรอยละ 45.20 และความถี่ในการเปดรับชองทางการ

สื่อสารการตลาด 3-4 ครั้ง/สัปดาห จำนวน 78 คน คิดเปนรอยละ 35.60 

นอกจากนั้น ผลการศึกษาเก่ียวกับระดับการเปดรับสื่อประเภทตาง ๆ สรุปตามตารางตอไปนี้ 

ประเภท 

ของส่ือ 

ระดับการเปดรับส่ือ Mean S.D. ระดับ 

การเปด 

รับส่ือ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

สื่อโทรทัศน 71 

(32.40) 

49 

(22.40) 

52 

(23.70) 

23 

(10.50) 

24 

(11.00) 

3.54 1.33 มาก 

สื่อ

อินเทอรเน็ต 

113 

(60.70) 

51 

(23.30) 

29 

(13.20) 

4 

(1.80) 

2 

(0.90) 

4.41 0.85 มาก 

ประเภท 

ของส่ือ 

ระดับการเปดรับส่ือ Mean S.D. ระดับ 

การเปด 

รับส่ือ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

คำแนะนำจาก

ครอบครัวคน

ใกลชิด 

46 

(21.00) 

62 

(28.30) 

74 

(33.80) 

27 

(12.30) 

10 

(4.60) 

3.48 1.09 มาก 

การลดราคา

สินคา 

52            

(23.70) 

76 

(34.70) 

54 

(24.70) 

20)              

(9.10) 

17 

(7.80) 

3.57 1.17 มาก 

การจัดแสดง

สินคา ณ จุด

ขาย 

39 

(17.80) 

82 

(37.40) 

62 

(28.30) 

19 

(8.70) 

17 

(7.80) 

3.48 1.11 มาก 
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จากขอมูลดังตารางทำใหเห็นไดวา สื่อประเภทตาง ๆ อันไดแก สื่อโทรทัศน สื่ออินเทอรเน็ต คำแนะนำ

จากครอบครัวหรือคนใกลชิด การสงเสริมการขาย การลดราคาสินคาและการตัดแสดงสินคา ณ จุดขาย เปนสื่อท่ี

กลุมตัวอยางมีระดับการเปดรับท่ีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  

  

สวนท่ี 3 การส่ือสารการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา 

 การตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูป ประกอบดวย 4 ขั้นตอน ดังนี้ ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักถึงปญหา กลุม

ตัวอยาง ใหเหตุผลวา โดยรวมอยูในระดับมาก เพราะกะทิอัมพวามีความสะดวกในการใชปรุงอาหารและสามารถ

หาซ้ืองาย ข้ันตอนท่ี 2 การคนหาขอมูลขาวสาร สื่อท่ีกลุมตัวอยางเลือกคนหาขอมูลของกะทิอัมพวา 3 อันดับแรก 

คือ Facebook Youtube โทรทัศนและเว็บไซต ขั้นตอนที่ 3 กระบวนการประเมินผลขอมูล โดยรวมอยูในระดับ

มาก โดยใหเหตุผลวา บรรจุภัณฑกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาใชงานงาย สะดวก ความมีชื่อเสียง นาเชื่อถือในแบรนด

อัมพวา เนื้อหาในการสื่อสารการตลาด หมายถึง การกำหนดกลยุทธการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑกะทิ

สำเร็จรูป ตราอัมพวาประกอบดวย กลยุทธการสื่อสารการตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการ

ขายและการขายโดยพนักงานขาย ผานชองทางสื่อดิจิทัล และสื่อแบบดั้งเดิมมีความนาเชื่อถือ และราคากะทิ

สำเร็จรูปตราอัมพวาถูกกวาคูแขงขันในตลาด ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ กลุมตัวอยาง ระบุเหตุผลที่ทำให

ตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา เพราะกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาราคาไมแพง หาซื้องาย และบรรจุภัณฑกะทิ

สำเร็จรูปตราอัมพวาใชงานสะดวก เคยทดลองสินคาจริง ซ่ึงมีคาเฉลี่ยในการตัดสินใจซ้ือระดับมาก  

 

การอภิปรายผล   

กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารผานชองทางการสงเสริมการขาย โดยรวมอยูในระดับมาก  

ไดแก การลดราคาสินคา การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย เปนรูปแบบกิจกรรมการสื่อสารการตลาดอีกรูปแบบหนึ่งท่ี

กระตุนพฤติกรรมกลุมเปาหมายโดยการเสนอผลประโยชนพิเศษแกผูบริโภคเพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาอยาง

รวดเร็ว (ธีรพันธ โลหทองคำ, 2544) และผลการศึกษาเปนไปในทิศทางเดียวกับ นลินมาส เหลาวิวัฒน (2553) ท่ี

ระบุวา การทำกิจกรรมทางการตลาดเพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคา เชน การทำกิจกรรมสงเสริมการตลาด การ

ลดราคาประจำป ที่สำคัญควรศึกษาเรื่องการเขาถึงกลุมเปาหมายดวย เพื่อใหการทำโปรโมชั่นมีประสิทธิภาพมาก

ท่ีสุด 

นอกจากนี้ ผูประกอบการควรพิจารณาเพิ่มเติมวาประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เชน การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ 
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จะเปนสวนสำคัญในการกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการ ทำใหบริษัทสามารถเลือก

เครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและชวยลดตนทุนของการทำการสื่อสารการตลาดได   

การสื่อสารการตลาดผานชองทางตางๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา กลุมตัวอยาง 

ระบุเหตุผลที่ทำใหตัดสินใจซื้อกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวาจากการสื่อสารการตลาด เพราะกะทิสำเร็จรูปตราอัมพวา

ราคาไมแพง เนื่องจากกะทิสำเร็จรูปเปนสินคาท่ีมีความเก่ียวพันตา (Low Involvement) คือ สินคาประเภทท่ีไม

จำเปนตองมีการหาขอมูลหรือคิดไตรตรองกอนการซื้อ เมื่อซื้อแลวผูบริโภคอาจไมไดรับผลกระทบหรือไดรับความ

เสี่ยงจากการซื้อนอย สอดคลองกับงานวิจัยของ พีรพัฒน ฉัตรศิริกุลชัย (2553) ไดทำการศึกษาวิจัยเรื่อง การรับรู

การสื่อสารการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ำตาลลิน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง

สวนใหญเกิดการรับรูการสื่อสารการตลาด วาสามารถสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ำตาลลินอยูในระดับมาก

ที่สุด ทั้งนี้กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย และดาน

สงเสริมการตลาด เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมาก ซึ่งปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ดานราคา การจัดราคาโปรโมชั่น เชน การซ้ือ 1 แถม 1 ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือหาซื้องายและปจจัยดานการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมาก

ท่ีสุดคือการโฆษณาผานสื่อโทรทัศน 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

1. ผูผลิตควรใหความสำคัญกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และควรกำหนดการสื่อสารการตลาดใน

แตละระดับขั้นของการตัดสินใจซื้อ เพราะในแตละชวงการซื้อของผูบริโภค มีความตองการดานสื่อสารที่แตกตาง

กัน  

2. ในการจัดทำกลยุทธการสื่อสารการตลาด ปจจัยท่ีผูบริโภคคำนึงถึงคือราคามีผลมากกวาการสื่อสาร ดังนั้น 

บริษัทควรจะจัดสรรงบประมาณดานสื่อกับการทำกลยุทธดานราคา เพ่ือไปวางแผนการสื่อสารการตลาดท่ีมีการใช

งบประมาณอยางคุมคาตอไป 

 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรทำการศึกษาเปรียบเทียบการสื่อสารการตลาดระหวางสื่อดิจิทัลและสื่อดั้งเดิม 

2. ควรเปรียบเทียบการรับรูการสื่อสารการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมผูบริโภคระหวาง Generation 

X กับ Generation Y 
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การติดตามและบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

Line Official Account: Why do consumers Follow and Block Brands’ Accounts? 

ณัฐนันท เธียรธนะรัตน1 และ พิชญพธู ไวยโชติ2 

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท 

 ในดานสาเหตุของการติดตาม เนื้อหาที่ติดตาม รวมถึงลักษณะของการติดตาม และพฤติกรรมการบล็อกไลน 

ออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค โดยใชระเบียบวิธีศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เก็บขอมูลดวย

การสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-Depth Interview) จากผูใหขอมูลหลักท่ีมีการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทอยาง

นอย 25 แอคเคาท และมีประสบการณเคยบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาท จำนวน 10 คน จากการศึกษาพบวา 

ผูบริโภคมีการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทจากองคประกอบ 2 สาเหตุ ไดแก 1) พฤติกรรมผูบริโภคดานความ

ชื่นชอบ ความสนใจ และการไดรับประโยชนตอตนเองท่ีสอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิต ความสนใจของบุคคล

ในครอบครัว และการทำงานที่เกี่ยวของกับการสื่อสารการตลาด 2) การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนการ

กระตุนและโนมนาวใหผูบริโภคเกิดการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท ผูบริโภคมีการรับขอมูลขาวสารและใช

ประโยชนจากการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท ไดแก1) ขอมูลการสงเสริมการขาย เพื่อชวยในการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินคาหรือบริการ 2) ขอมูลความรูทั่วไปและขาวที่ทันตอสถานการณในปจจุบัน ทำใหเกิดการเรียนรู เปน

ประโยชนตอผูบริโภคและสามารถสงตอใหผูที่เกี่ยวของหรือคนรอบขาง โดยผูบริโภค มีลักษณะการติดตามขอมูล

ขาวสาร 2 รูปแบบดวยกัน คือ 1) แบบอานขอความโดยละเอียด และ 2) แบบอานขอความโดยผาน ๆ และ

ผูบริโภคมีการบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาท 2 รูปแบบ ไดแก 1) การบล็อกเพื่อยกเลิกการติดตาม และ 2) การ

บล็อกเพ่ือปดระบบการแจงเตือนขอความ 

 

คำสำคัญ : การติดตาม  การบล็อก  ไลนออฟฟเชียลแอคเคาท 

Abstract 

 This study aims to explore behavior on how consumers follow Line Official Account of 

brands in terms of the reasons for following, content they follow and approaches to take in 
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content as well as consumer behavior in terms of blocking Line Official Account of brands. This 

qualitative research collected data by using in-depth interviews. Ten key informants who follow 

at least 25 accounts and have an experience of blocking some brands’ Line Official Account. This 

study found that consumers follow Line Official Account of brands because of two reasons: 1) 

Behaviors in terms of liking, interest and usefulness to their lifestyles, their family members, as 

well as their field of work in marketing communication and 2) Integrated marketing 

communication that draws and influences consumers to follow Line Official Account of brands. 

In regard to uses of content provided by brands through their Line Official Accounts, consumers 

1) learn about promotions to help them make a purchase decision and 2) update themselves 

with information or latest news and share it with others. Consumers take in content provided 

through Line Official Account of brands using 2 approaches: 1) reading carefully and 2) looking 

through it quickly. Consumers block or unfollow Line Official Account of brands in 2 forms: 1) 

blocking to stop following the brands and 2) just turning off message notifications. 

Keywords : following, blocking, Line Official Account, Brand, Consumers 

 

บทนำ 

 จากการสำรวจของ We are Social ที่เก็บขอมูลผานเครื่องมือการจัดการสื่อสังคมออนไลน ที่เรียกวา 

Hootsuite เผยแพรเม่ือเดือนมกราคม 2563 พบวา สื่อสังคมออนไลนท่ีคนไทยนิยมใช 3 อันดับแรก ไดแก เฟซบุก 

(FACEBOOK) ยูทูบ (YOUTUBE) และไลน (LINE) อยางไรก็ตามไลนเปนแอปพลิเคชันที ่คนไทยใชงานผาน

โทรศัพทมือถือนานที่สุดตอวัน  รองลงมาคือ เน็ตฟลิกซ (Netflix) และเมพ โมบาย อีบุก (Meb Mobile E-book) 

ตามลำดับ (Ad Addict TH, 2563) นอกจากนี้ผลสำรวจการใชงานแอปพลิเคชันไลนในประเทศไทย พบวา มี

ผูใชงานมากถึง 44 ลานคน โดยคนไทยมีการใชงานโทรศัพทมือถือเฉลี่ย 216 นาทีตอวัน มีการใชงานแอปพลิเค

ชันไลน เฉลี่ย 63 นาทีตอวัน จะเห็นไดวาผูใชงานโทรศัพทมือถือใชเวลาถึงรอยละ 29 หรือมากกวา 1 ใน 4 ของ

การใชโทรศัพทมือถือในแตละวันอยูบนแอปพลิเคชันไลน (Wittawin.A, 2562ก) ซึ่งแอปพลิเคชันไลนมีลักษณะ

โดดเดนทางดานการติดตอสื่อสารและการใชงาน ท้ังการสงรูปภาพ ขอความ เสียง สติกเกอรไลน การสนทนาแบบ

โทรศัพท และการสนทนาแบบเห็นหนาผานวิดีโอคอล (Video Call) รวมทั ้งยังสามารถใชติดตอสื ่อสารกับ

หนวยงาน องคกร ธุรกิจรานคาตาง ๆ และการรับบริการดานขอมูลขาวสารผานไลนทูเดย (LINE Today)  

 ในป 2562 เครื ่องมือดานการบริการสงเสริมทางดานธุรกิจของไลน ทั ้งไลนแอด (LINE@) และไลน 

ออฟฟเชียลแอคเคาท (LINE Official Account) มีการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญโดยการรวมคุณสมบัติการบริการของ

ไลนแอดและไลนออฟฟเชียลแอคเคาทเขาดวยกัน (Thumbsupteam, 2562) เพื่อเปนชองทางในการติดตอ 
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สื่อสารระหวางบุคคล สื่อ บริษัท และแบรนดตาง ๆ เชน การสงขอความไปยังกลุมเปาหมายโดยตรงทั้งในรูปแบบ

ขอความ รูปภาพ และวิดีโอ เพื่อนำมาสูการรับรูหรือเพิ่มยอดขาย การสรางเมนูลัดในหนาหองบทสนทนา เพื่อใช

เปนชองทางแจงขาวสาร รายละเอียด รวมถึงเชื่อมตอขอมูลตาง ๆ ใหเขาถึงไดอยางรวดเร็ว และสรางการรับรูและ

การจดจำแบรนดผานไลนสติกเกอร เปนตน (8 เทคนิคการตลาด วาวๆ ดวย Line Official Account, 2563) 

 ผูศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาในประเด็นพฤติกรรมของผูติดตามทั้งดานการติดตามและการบล็อกไลน 

ออฟฟเชียลแอคเคาท ผลการศึกษาครั้งนี้ นอกจากจะเปนกรณีศึกษาการติดตามและการบล็อกไลนออฟฟเชียล

แอคเคาทของผูบริโภคในเชิงวิชาการแลว ยังจะเปนประโยชนตอผูประกอบการที่มีการใชงานหรือมีความตองการ

ใชไลนออฟฟเชียลแอคเคาทเปนเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดอีกดวย   

 

นิยามศัพท 

ไลนออฟฟเชียลแอคเคาท หมายถึง ชองทางการติดตอสื่อสารหนึ่งของแบรนดผานทางแอปพลิเคชันไลน 

เหมือนกับการสื่อสารกับเพื่อนและครอบครัวโดยสามารถสงไดทั้งขอมูลทั่วไป กิจกรรมทางการขายและการตลาด

หรือโปรโมชันพิเศษไปยังลูกคาและแบรนดสามารถจัดการขอความหรือรูปภาพตาง ๆ ไดดวยตนเองผานระบบ

จัดการเนื้อหาของไลน  

การติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคกดปุมเพ่ิมเปนเพ่ือน (Add Friend) 

และมีการใชประโยชนจากการติดตามขาวสารของแบรนดผานไลนออฟฟเชียลแอคเคาท  

การบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาท หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคกดปุมบล็อก (Block) เพื่อยกเลิก 

การติดตามแบรนด หรือการปดระบบการแจงเตือนขอความ  

ประเภทของแบรนด ธุรกิจ สินคา บริการ หมายถึง ลักษณะแบรนด ธุรกิจ สินคาและบริการ ที่มีการใช

ไลนออฟฟเชียลแอคเคาทเปนเครื่องมือทางการสื่อสารการตลาดกับผูบริโภค  

ผูบริโภค หมายถึง ผู ที ่ติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทผานทางแอปพลิเคชันไลนอยางนอย 25  

แอคเคาทข้ึนไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพ่ือศึกษาการติดตามและการบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

ผลการศึกษาครั ้งนี้ทำใหทราบถึงการติดตามและการบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผู บริโภค  

เพื่อนำมาเปนแนวทางในการสรางเนื้อหาและการวางจุดประสงคในการใชไลนออฟฟเชียลแอคเคาทสำหรับเปน

เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดของแบรนดใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น นอกจากนี้สามารถชวยตอยอดองคความรู
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เกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดของแบรนดผานไลนออฟฟเชียลแอคเคาทและสามารถนำผลจากการศึกษาครั้งนี้ 

ไปใชเปนขอมูลเบื้องตนในการอางอิงหรือศึกษาเพ่ิมเติมได 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

1. การศึกษานี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึก  

2. ผูใหขอมูลหลักในการศึกษาไดแก ผูที่ติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทผานทางแอปพลิเคชันไลนอยาง

นอย 25 แอคเคาทข้ึนไป และเคยบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของบางแบรนดหรือบางองคกร จำนวน 10 คน  

3. เครื่องมือที่ใชในการศึกษา ไดแก แนวคำถามสัมภาษณแบบคำถามกึ่งโครงสรางผูศึกษาไดออกแบบ

คำถามสัมภาษณโดยพัฒนาเคาโครงแนวคำถามขึ้นจากกรอบแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ รวมทั้งใชวิธีศึกษา 

นำรอง เพ่ือเปนการทดลองคำถามท่ีจะใชในการศึกษาครั้งนี้ผานผูท่ีมีการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท จำนวน 

4 ทาน และทดสอบความเปนไปไดในการเขาถึงขอมูล หลังจากนั้นไดใหอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยผูทรงคุณวุฒิ 

จำนวน 3 ทาน เปนผูตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแนวคำถาม 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล ดำเนินการโดย 1) การเก็บขอมูลปฐมภูมิ ผู ศึกษาใชวิธีการเลือกตัวอยาง 

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใชหลักเกณฑเพ่ือกำหนดคุณสมบัติของผูใหขอมูลหลัก ในการสัมภาษณ

มีการพูดคุยกันอยางเปนกันเองชวงเวลาระหวางสัมภาษณนั้นผูศึกษาไดมีการจดบันทึก พรอมการบันทึกเสียงใน

การสนทนา โดยใชเวลาในการสัมภาษณคนละประมาณ 30 นาที 2) การเก็บขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมูลที่ไดจาก

เอกสาร บทความและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับ การติดตามและการบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

5. การวิเคราะหและการนำเสนอขอมูล ดำเนินการโดย 1) ถอดบทสัมภาษณ แบบคำตอคำพิมพอยาง

ละเอียดลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร 2) อานอักษรขอความที่บันทึก และจัดระบบขอมูล ตามหมวดหมู ของ

การศึกษา 3) สอบทานความจริงหรือความแมนยำของขอมูล เพ่ือยืนยันความถูกตองและความนาเชื่อถือของขอมูล 

4) การจัดแสดงขอมูลในรายงานการศึกษาคนควาอิสระ 5) อธิบายความหมายของขอคนพบโดยการเขียนเชิง

พรรณนาในการอธิบายขอคนพบ 6) สรางบทสรุปของขอมูลตามวัตถุประสงคท่ีกำหนดไว  

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดเกี ่ยวกับการติดตามแบรนดบนสื ่อสังคมออนไลน (Social Media) ประกอบดวยสาเหตุ  

2 ประการ ไดแก แรงจูงใจหรือสิ่งจูงใจและเนื้อหา ผูศึกษาใชเปนกรอบในการสรางแนวคำถามสัมภาษณ และการ

อภิปรายผลการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

แนวคิดเกี่ยวกับการบล็อก ประกอบดวย 2 ลักษณะ คือ การบล็อกแบรนดเพื่อยกเลิกการติดตามและ 

การบล็อกการแจงเตือนขอความ ผู ศึกษาใชเปนกรอบในการกำหนดนิยามศัพท แนวทางในการสัมภาษณ  

และการอภิปรายผลในสวนของการบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการใชประโยชนและความพึงพอใจจากสื่อ เปนกรอบในการศึกษาการ 

ใชประโยชนและความพึงพอใจจากคุณสมบัติการใชงานของไลนออฟฟเชียลแอคเคาทและเนื้อหาจากแบรนด 

แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร ศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการเลือกรับขาวสารหรือเปดรับขาวสาร

แตกตางกันตามประสบการณ ความตองการ ความเชื่อ ทัศนคติ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ผูศึกษาจึงนำ

แนวคิดมาอธิบายถึงการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication)  

เปนการประยุกตนำเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ มาใชรวมกันอยางเหมาะสม เพื่อทำใหขอมูล

ขาวสารสงไปยังผูบริโภคไดอยางชัดเจนและมีความสอดคลองสัมพันธกัน รวมถึงสามารถสรางแรงกระตุนให

ผูบริโภคมีความสนใจในสินคาและบริการนั้น ๆ ผูศึกษาจึงนำแนวคิดมาอธิบายเก่ียวกับการติดตามไลนออฟฟเชียล

แอคเคาทของผูบริโภค 

แนวคิดการบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management) เปนการจัดการขอมูล

ของลูกคาไวในที่เดียวกัน และนำขอมูลมาวิเคราะหทำความรูจักกับพฤติกรรมของลูกคา เปนการชวยสราง

ความสัมพันธและปฏิสมัพันธที่ดีระหวางลูกคากับธุรกิจ โดยมีเปาหมายเพื่อเพิ่มลูกคาใหมและรักษาฐานลูกคาเกา

ทำใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีตอแบรนดหรือธุรกิจ ผูศึกษานำแนวคิดมาใชอธิบายถึงการติดตามและการบล็อก

ไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค  

แนวคิดที่เกี ่ยวกับไลนออฟฟเชียลแอคเคาท (LINE Official Account) เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ 

ในการทำการตลาดและการขายในทุกกระบวนการของการทำธุรกิจ (All in one Platform) ตั้งแตการสื่อสาร 

เพ่ือสรางการรับรูแบรนดและสินคา การสรางการมีสวนรวม (Engagement) ผานโปรแกรมการบริหาความสัมพันธ

ลูกคา (Customer Relationship Management) รวมไปถึงขั้นตอนปดการขายอยางมีประสิทธิภาพ ผูศึกษานำ

คุณสมบัติดังกลาวมาเปนแนวคำถาม และใชอธิบายการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

 

ผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 การติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

1.1 สาเหตุของการติดตาม 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีสาเหตุของการติดตามแบรนดบนไลนออฟฟเชียลแอคเคาท 2 ลักษณะ คือ 

1) พฤติกรรมของผูบริโภค ผูบริโภคเลือกติดตามดวยความชื่นชอบ ความสนใจ และความตองการขอมูล

ขาวสารที่สอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิตประจำวัน เชน ผูบริโภคเลือกติดตามรานคาเกี่ยวกับเครื่องประดับ 

จากความชื่นชอบเครื่องประดับ หรือติดตามบริษัททัวรจากความชื่นชอบดานการทองเที่ยวและการเดินทาง  

เปนตน ดานการทำงานมีสวนทำใหผู บริโภคเกิดการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท เนื่องจากความจำเปน 
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ที่ตองศึกษาแบรนดคูแขง และนำมาขอมูลจากการศึกษามาประยุกตใชกับการทำงานของตนเอง นอกจากนี้ 

ความสนใจของคนในครอบครัว ก็มีสวนทำใหผูบริโภคติดตามแบรนดบนไลนออฟฟเชียลแอคเคาทดวยเชนกัน  

2) เครื่องมือการสื่อสารการตลาด แบรนดมีการใชเครื ่องมือการสื่อสารทางการตลาดประเภทตาง ๆ  

ท้ังการสงเสริมการขาย โปรโมชัน สวนลดและสิทธิพิเศษตาง ๆ เพ่ือชวยกระตุนใหผูบริโภคติดตามไลนออฟฟเชียล

แอคเคาท และการใหพนักงานของแบรนดเปนผูแนะนำและชักจูงใหกดติดตาม รวมถึงมีการเขาถึงผูบริโภคโดยการ

ประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ ในเครือขายของแบรนด 

1.2 ขอมูลขาวสารและการใชประโยชนจากการติดตาม 

ผูบริโภคมีการติดตามรับขอมูลขาวสารบนไลนออฟฟเชียลแอคเคาททั้งขอมูลสงเสริมการขาย โปรโมชัน 

สวนลด และการมอบสิทธิพิเศษจากแบรนด เพื่อชวยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการ ขอมูลทางดาน

ความรูทั่วไป ขาวสารเกี่ยวกับสุขภาพ และขาวที่ทันตอสถานการณในปจจุบันผานชองทางอยางเปนทางการของ

หนวยงานท่ีเก่ียวของ สามารถทำใหผูบริโภคนำไปใชประโยชนตอตนเอง สงตอใหผูอ่ืนและนำไปใชกับการทำงานได 

รวมถึงขอมูลขาวสารเก่ียวกับโชคชะตา ดวงชะตา เพ่ือเสริมสรางความผอนคลายและความบันเทิง 

1.3 ลักษณะการติดตาม 

ผูบริโภคมีลักษณะการติดตามขอมูลขาวสารผานไลนออฟฟเชียลแอคเคาท  2 รูปแบบ คือ  

1) แบบอานขอความโดยรายละเอียด ผูบริโภคจะเลือกอานขอความโดยละเอียดตอเมื่อของขอความ

เหลานั้นมีความนาสนใจหรือมีความเก่ียวของกับผูบริโภค 

2) แบบอานขอความผาน ๆ ผูบริโภคจะมีการคลิกอานขอความที่ตนไมสนใจแบบผาน ๆ  เพื่อใหจำนวน

ตัวเลขการแจงเตือนขอความลดลง 

สวนท่ี 2 การบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

 จากขอมูลการสัมภาษณพบวา ผูบริโภคมีการบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาท แบงเปน 2 รูปแบบ ไดแก 

2.1 การบล็อกเพ่ือยกเลิกการติดตาม  

สินคาหรือบริการมีความเกี่ยวของกับการดำเนินชีวิตของผูบริโภคเพียงชวงระยะเวลาหนึ่ง ทำใหผูบริโภค

รูสึกถึงความหมดประโยชนจากการรับขาวสารจากแบรนดและหมดความสนใจสินคาหรือการบริการนั้น ๆ ทำให

ผูบริโภคเกิดการบล็อกเพื่อยกเลิกการติดตามแบรนดบนไลนออฟฟเชียลแอคเคาท ซึ่งผูบริโภคอาจมีการกลับมา

ติดตามอีกครั้งเม่ือมีความจำเปนหรือมีสวนเก่ียวของกับสินคาหรือการบริการนั้น  

2.2. การบล็อกเพ่ือปดการแจงเตือนขอความ 

สินคาหรือการบริการที่หมดความสำคัญกับผูบริโภค แตยังใหขอมูลขาวสารที่นาสนใจและเปนประโยชน

ตอผูบริโภคในบางครั้ง ผูบริโภคจึงเลือกปดระบบการแจงเตือนขอความแทนการยกเลิกการติดตาม และจำนวน

ความถี่ในการสงขอความจากแบรนดที่มีมากจนเกินไป เปนผลทำใหผูบริโภคมีความรูสึกรำคาญใจจึงเกิดการปด

แจงเตือนขอความดวยเชนกัน  
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อภิปรายผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 การติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

 1.1 สาเหตุของการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

1.1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีการเลือกติดตามแบรนดบนไลนออฟฟเชียลแอคเคาทจากความชื่นชอบ 

ความสนใจ การไดรับประโยชนตอตนเอง และสอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชวีิตของผูบริโภค เชน ผูบริโภคที่มี

ความชื่นชอบการถายภาพและมีการใชอุปกรณเกี่ยวกับถายภาพเปนงานอดิเรก จึงเลือกติดตามรานคาที่เกี่ยวกับ

อุปกรณถายภาพ และผูบริโภคที่ชื่นชอบการทองเที่ยวหรือการเดินทาง จึงมีการเลือกติดตามบริษัทเกี่ยวกับทัวร 

เปนตน ซึ่งสอดคลองกับกระบวนการเปดรับขาวสารของ Klapper (1960 อางถึงใน นุชนภางค ชูชวย, 2559) 

กลาวไววา การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เปนขั้นแรกในการเลือกชองทางการเปดรับขาวสารจากสื่อ 

โดยจะเลือกสื่อและขาวสารตามความสนใจและความตองการของตนเอง และสอดคลองกับทฤษฎีการใชประโยชน

และความพึงพอใจของ Littlejohn & Foss (2008 อางถึงใน ธัญรัตน ศิลา, 2558) กลาวไววา ผูรับสารอยูในฐานะ

ผู ที ่มีความกระตือรือรนแสวงหาขาวสาร (Active Audience) มากกวาที ่จะเปนผู คอยรับขาวสาร (Passive 

Audience) ซึ่งมองวาผูรับสารจะเลือกใชสื่อตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง นอกจากนี้ความชื่น

ชอบหรือความสนใจของคนในครอบครัวสงผลใหผูบริโภคมีการติดตามขอมูลขาวสารจากแบรนดบนไลนออฟฟ

เชียลแอคเคาทอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ศิริชัย ศิริกายะ และกาญจนา แกวเทพ (2531 อางถึงใน 

พลอยลลดา ไชยบุญเรืองสิน, 2553) ในประเด็นท่ีวา ผูรับสารมีความตองการรวมตัวและปฏิสัมพันธทางสังคม เพ่ือ

สรางสายสัมพันธกับครอบครัว เพ่ือน และสังคม  

อีกสาเหตุหนึ่งที่มีความนาสนใจ คือ ปจจัยดานการทำงานของผูบริโภค เพื่อศึกษารูปแบบการใชงานและ

กลยุทธในการสื่อสารการตลาดของแบรนดคูแขง ในประเด็นนี้ตรงกับการศึกษาของ McCombs & Becker (1979 

อางถึงใน ประภาพร เดชกิตติกร, 2558) ที่ศึกษาพบวา ผู บริโภคตองการขาวสารเพื ่อชวยในการตัดสินใจ

(Decision) การเปดรับขาวสารและการเลือกใชสื ่อ ทำใหบุคคลสามารถกำหนดความคิดเห็นตอสภาพหรือ

เหตุการณรอบตัว โดยเฉพาะการตัดสินใจในเรื่องท่ีเก่ียวของกับชีวิตประจำวัน และสอดคลองกับการแบงกลุมความ

พึงพอใจจากการใชประโยชนจากสื่อของ Wenner (1982 อางถึงในพลอยลลดา ไชยบุญเรืองสิน, 2553) ในกลุม

การใชขาวสารเพ่ือประโยชนทางดานขอมูล เปนการใชขาวสารเพ่ืออางอิง และเพ่ือเปนแรงเสริมย้ำในการตัดสินใจ     

1.1.2 การใชเครื่องมือส่ือสารการตลาด 

แบรนดมีการสรางแรงจูงใจหรือสิ่งจูงใจ จากกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน โปรโมชัน สวนลด และสิทธิ

พิเศษตาง ๆ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจและเริ่มติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท ซึ่งสอคลองกับผล

สำรวจผูใชสื่อสังคมออนไลนของ Marketing Sherpa (2015 อางถึงใน Jemully Media, 2015) พบวา ผูใชสื่อ

สังคมออนไลน สวนใหญติดตามแบรนดเพ่ือตองการโปรโมชัน รับสวนลด หรือรับบัตรของขวัญ แรงจูงใจเหลานี้ยัง
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มีไวเพื่อดึงดูดใหผูใชงานใหมติดตามแบรนด ซื้อผลิตภัณฑของแบรนด หรือทั้งสองอยาง อีกทั้งแบรนดยังสามารถ

รักษาฐานลูกคาประจำใหกลับมาอีกครั้งและสามารถสรางความจงรักภักดีจากผูบริโภคได สิ่งจูงใจอีกอยางหนึ่งท่ี

แบรนดนิยมใชเพ่ือดึงความสนใจใหผูบริโภคติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท คือ การดาวนโหลดสติกเกอรไลนฟรี 

ในประเด็นนี้สอดคลองกับการศึกษาของ รสสุคนธ สกุลเมตตา (2558) ที่ศึกษาพบวา การเปดใหดาวนโหลดสติก

เกอรฟรี ถือเปนการตลาดท่ีมีความสำคัญอยางหนึ่งในการโนมนาวใจใหผูบริโภคเกิดการรรับรูขาวสารผานไลนออฟ

ฟเชียลแอคเคาท 

การประชาสัมพันธผานสื่อสังคมออนไลนและสื่อชองทางตาง ๆ ของแบรนด รวมถึงการใหพนักงานเปน

ตัวแทนในการเชิญชวนหรือแนะนำ มีสวนกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจในการติดตามไลนออฟฟเชียลแอค

เคาทดวยเชนกัน ซึ่งสอดคลองกับความหมายของการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของ Kotler et al. 

(1999 อางถึงใน ปภาภรณ ไชยหาญชาญชัย, 2559) ท่ีกลาวไววา การตลาดแบบบูรณาการเปนแนวคิดท่ีองคกรใช

การผสมผสานชองทางการสื่อสารตาง ๆ เขาดวยกัน เพ่ือสื่อสารท่ีมีความชัดเจน สอดคลอง และกระตุนความสนใจ

ที่เกี่ยวของกับองคกรและสินคาขององคกร และสอดคลองกับการศึกษาของ วีรินทร วีระวรรณ (2560) ที่กลาววา 

การสื ่อสารการตลาดมีความสำคัญในขั ้นตอนการหาขอมูลและการประเมินทางเลือกของผู บริโภค หาก

ผูประกอบการสามารถตีโจทยผูบริโภคไดถูกจุด และสามารถสื่อสารการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางสรางสรรค ผูบริโภคยอมเกิดความสนใจและตัดสินใจเลือกใชบริการ 

1.2 ประเภทขอมูลขาวสารและการใชประโยชนจากการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

ผลการศึกษานี้เปนไปตามท่ีคาดไววา ผูบริโภคมีการติดตามรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับสงเสริมการขาย โปร

โมชัน สวนลด และสิทธิพิเศษตาง ๆ สอดคลองกับผลสำรวจการติดตามแบรนดผานสื่อสังคมออนไลนของ Yes 

Marketing (2019 อางถึงใน Southern, 2019) พบวาผูบริโภคมีการติดตามแบรนดผานสื่อสังคมออนไลนเพื่อรับ

ขาวสารเกี่ยวกับโปรโมชันและคูปองสวนลดมากที่สุด และสอดคลองกับ รสสุคนธ สกุลเมตตา (2558) ที่ศึกษา

พบวา สวนใหญผูบริโภคติดตามการสื่อสารการตลาดผานทางไลนออฟฟเชียลแอคเคาท คือ การแจงเตือนโปรโมชัน

หรือสวนลด แตการศึกษาในครั้งนี้ผูวิจัยยังพบอีกวา ผูบริโภคติดตามขาวสารที่ทันตอสถานการณในปจจุบันและ

ความรูท่ัวไปดวยเชนกัน ซ่ึงตรงกับผลสำรวจของ Sprout Social ในป 2019 ท่ีพบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมติดตาม

แบรนดบนสื่อสังคมออนไลน (Social Media) เพื่อเนื้อหา (content) เกี่ยวกับความรูทั ่วไป และสอดคลองกับ

แนวคิดและทฤษฎีการใชประโยชนและความพึงพอใจจากสื่อของ ศิริชัย ศิริกายะ และกาญจนา แกวเทพ (2531 

อางถึงใน พลอยลลดา ไชยบุญเรืองสิน, 2553) ที่ศึกษาพบวาผูรับสารมีความตองการสารสนเทศเพื่อทราบถึง

เหตุการณท่ีเก่ียวของกับตนเอง สภาพปจจุบันท่ีอยูรอบตัวและสภาพปจจุบันของสังคมและโลก  

นอกจากนี้ผูบริโภคในวัยทำงานตอนปลายมีการติดตามขอมูลขาวสารดานสุขภาพผานไลนออฟฟเชียล

แอคเคาทของโรงพยาบาลตาง ๆ เพื่อนำขอมูลไปใชในชีวิตประจำวัน ซึ่งตรงกับ ศิริชัย ศิริกายะ และกาญจนา  



339 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

แกวเทพ (2531 อางถึงใน พลอยลลดา ไชยบุญเรืองสิน, 2553) ท่ีกลาววา ผูรับสารมีความตองการสารสนเทศเพ่ือ

การเรียนรูและการศึกษาดวยตนเอง  

อยางไรก็ตาม ผูบริโภคยังมีการติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาทเพ่ือเปนเครื่องมือในการติดตอสื่อสารกับ

แบรนด ใชในการสนทนาสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมจากผูดูแลบัญชี นอกเหนือจากการรับขอมูลขาวสารเพียง

ดานเดียว ซึ่งสอดคลองกับคุณสมบัติของไลนออฟฟเชียลแอคเคาท เพื่อสรางการรับรูแบรนดและสินคา การสราง

การมีส วนรวม (Engagement) ผ านโปรแกรมการบริหารความสัมพันธ ล ูกค า (Customer Relationship 

Management) รวมถึงขั้นตอนการปดการขาย (Brand Buffet – Team, 2562) ซึ่งสอดคลองกับการบริหาร 

ลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management) ที่เปนการบริหารจัดการความสัมพันธระหวางธุรกิจกับ

ลูกคาโดยใชเครื่องมือเทคโนโลยีดิจิทัลมาประกอบ เปนการดูแลลูกคารวมถึงการจัดเก็บขอมูลลูกคา (Fah 

Chawanthawat, 2019) 

1.3 ลักษณะการติดตามขอมูลขาวสารผานไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตอบสนองตอขาวสารและความรูท่ัวไป 2 ลักษณะ คือ  

1) คลิกอานแบบผาน ๆ เพื ่อใหจำนวนการแจงเตือนลดลง สำหรับเนื ้อหาของขอมูลขาวสารท่ี 

ไมนาสนใจ และ 2) คลิกดูอยางละเอียด เมื่อมีความสนใจในขอมูลขาวสาร สอดคลองกับการศึกษาการเปดรับ

ขาวสารของ Klapper (1960 อางถึงใน นุชนภางค ชูชวย, 2559) ที่กลาววา ผูเปดรับขาวสารเลือกใหความสนใจ

ขาวสารตามความคิดเห็นหรือความสนใจของตน เพื่อสนับสนุนทัศนคติหรือความเชื่อที่มีอยูเดิมและหลีกเลี่ยงการ

เปดรับขาวสารที่ไมสอดคลองกับความรู ความเขาใจหรือทัศนคติที่มีอยู และยังสอดคลองกับการศึกษาของ

รสสุคนธ สกุลเมตตา (2558) ที่ศึกษาพบวา เมื่อผู บริโภครับขอมูลขาวสารจากแบรนดแลว สวนใหญมีการ

ตอบสนองโดยการคลิกอานผานๆ  

สวนท่ี 2 การบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทของผูบริโภค 

2.1 การบล็อกเพ่ือเลิกติดตามแบรนดผานไลนออฟฟเชียลแอคเคาท 

ผู บริโภคติดตามแบรนด เพราะ ความตองการและความพึงพอใจ แตเมื ่อแบรนดหมดความจำเปน  

หมดความเก่ียวของกับผูบริโภค จึงเกิดการยกเลิกติดตาม สอดคลองกับ ผลสำรวจการยกเลิกติดตามแบรนดบนสื่อ

สังคมออนไลนของ Sprout Social ในป 2019 ที่พบวา ผูบริโภคเลิกติดตามแบรนดเนื่องจากเนื้อหาที่แบรนด

นำเสนอไมสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค นอกจากนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดของ ณัฐพัชญ วงษเหรียญ

ทอง (2020) ที่กลาวไววา สาเหตุที่ผูใชงานมีการบล็อกเพื่อยกเลิกติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท เพราะไมมี

ความจำเปนตองไดรับขอมูลเพ่ิมเติม เนื่องจากลูกคากดติดตามเพ่ือท่ีจะคุยกับเจาของรานคาหรือเพ่ือวัตถุประสงค

อยางใดอยางหนึ่ง แตเมื่อไดขอมูลที่พึงพอใจแตไมมีสาเหตุที่จะซื้อสินคาซ้ำ จึงไมจำเปนที่จะตองรับขอมูลเพิ่มเติม 

ลูกคาจึงทำการบล็อก เพราะเกิดความรำคาญ หรือความเบื่อ  
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ขอมูลที่ไดจากการศึกษายังทำใหทราบอีกวา ผูบริโภคมีการกลับมาติดตามแบรนดอีกครั้งเมื่อมีความ

ตองการหรือมีความเกี่ยวของกับสินคาหรือการบริการ แตเมื่อหมดความสำคัญแบรนดเหลานั้นจะถูกยกเลิกการ

ติดตามอีกครั้ง ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด Littlejohn & Foss (2008 อางถึงใน ธัญรัตน ศิลา, 2558) ท่ีกลาววา ผูรับ

สารจะสามารถตระหนักไดถึงความตองการ (Needs) ของตน และรูวาจะตองทำอยางไรเพื่อตอบสนองความ

ตองการ (Needs) ของตนได 

2.2 การบล็อกเพ่ือปดการแจงเตือนขอความ  

การบล็อกเพื่อปดการแจงเตือนขอความของผูบริโภคเกิดจากความไมตองการรับขอมูลขาวสารจาก 

แบรนดและจำนวนความถี่ที ่ไดรับขอความมีมากเกินไป จนทำใหผู บริโภคเกิดความรูสึกรำคาญ แตขอความ

เหลานั้นถูกลบหรือเพียงทำการลางคาจำนวนที่แจงเตือนเทานั ้น ซึ่งแบรนดสามารถสรางเนื้อหาที ่นาสนใจ  

เพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคเห็นถึงคุณคาและประโยชนของขอมูลขาวสาร ซ่ึงสอดคลองกับผลสำรวจของ Localytics ใน

ป 2018 ที่ศึกษาเกี่ยวกับการปดระบบการแจงเตือนบนแอปพลิเคชันในโทรศัพทเคลื่อนที่ พบวา การสงขอความ

ไปสูผูบริโภคถูกคาดหวังใหมีการตอบสนองจากผูบริโภคอยางรวดเร็ว หากขอความเหลานี้เกิดความลมเหลวในการ

ดึงดูดใหผู บริโภคมีความสนใจแบบทันที ขอความจะถูกลบหรือลางคาขอมูลการแจงเตือนที่เกิดขึ้นพรอมกับ

ขอความอื่น ๆ ในรายการ และการสงขอความหากลุมเปาหมายที่ถี่เกินไปอาจสงผลใหเกิดการปดแจงเตือน และ

สอดคลองกับ เจนโชติ ศรีพรประเสริฐ (2561) ที่กลาวถึงวิธีการที่แบรนดจะไมโดนบล็อก คือ แบรนดจะตอง

สรางสรรคเนื้อหาขึ้นใหมใหมีความทันตอสถานการณหรือเหตุการณ จะทำใหผูบริโภคใหความสนใจและอาน

ขอความเหลานั้น รวมถึงการสงขอความจำนวนที่ไมถี่เกินไป เพราะ ผูบริโภคไมไดมีไลนออฟฟเชียลแอคเคาทแค

แบรนดเดียว การสงขอความที่เลือกโอกาสอยางเหมาะสม และมีการสงจำนวนไมถี่จนเกินไป จะทำใหผูบริโภคไม

รูสึกรำคาญ 

อยางไรก็ตาม Localytics (2008 อางถึงใน Pmz, 2018) กลาวไววา ยังไมมีขอสรุปที่แนนอนในเชิงทาง

การตลาดวาจำนวนเทาใดถึงจะไมรบกวนผูใชงาน ดังนั้นความถ่ีท่ีดีท่ีสุดของการแจงเตือนจึงข้ึนอยูกับ 2 ปจจัย คือ 

ประเภทของกลุมเปาหมาย และ วัตถุประสงคของขอความการแจงเตือน ซึ่งประเภทของผูกลุมเปาหมายสามารถ

แบงออกตาม ลักษณะทางประชากรศาสตร เขตแบงเวลาตามแตละภูมิประเทศและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ี

แตกตางกัน สวนวัตถุประสงคการแจงเตือนสามารถแบงไดตามลักษณะของผลิตภัณฑและการบริการ เชน ขาว 

และรานคาออนไลน เปนตน 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป       

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

ในการใชไลนออฟฟเชียลแอคเคาทเพื่อเปนเครื ่องมือสื ่อสารการตลาด จำเปนจะตองมีการกำหนด

วัตถุประสงคและรูปแบบการใชงาน เชน เพื่อเปนเครื่องมือในการสงขอมูลขาวสาร เพื่อเปนเครื่องมือในการ
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ติดตอสื่อสารกับผูบริโภค หรือเพื่อเปนเครื่องมือทั้งสองลักษณะ เปนตน และวางแผนการสรางสรรคเนื้อหาของ

ขอมูลขาวสารที่จะนำเสนอไปยังผูบริโภค เพราะ เนื้อหาที่มีประโยชนและตรงกับความตองการของผูบริโภค

สามารถกระตุนใหผูบริโภคมีความสนใจท่ีจะติดตามไลนออฟฟเชียลแอคเคาท หากผูบริโภคหมดความสนใจจะเกิด

การบล็อกได แบรนดจึงมีความจำเปนตองปรับความสมดุลของการใชเนื้อหา โดยอาจใชเนื้อหาเกี่ยวกับกิจกรรม

การสงเสริมการขาย ความรูทั่วไป และขาวสารที่ทันตอสถานการณหรือเหตุการณ และอาจใชคุณสมบัติของไลน

ออฟฟเชียลแอคเคาทที่มีระบบรองรับการเปนเครื่องมือทางการตลาดและการสื่อสารการตลาดที่ครบวงจรทั้งการ

สรางการรับรูแบรนด การสรางการมีสวนรวมกับแบรนด รวมถึงการปดการขายมาเปนตัวกำหนดรูปแบบในการใช

งานไลนออฟฟเชียลแอคเคาท  

นอกจากนี้แบรนดควรคำนึงถึงจำนวนการสงขอความไปหาผูบริโภคดวยเชนกัน เพราะหากแบรนดสง

ขอความที่มากเกินไปขอความเหลานั้นจะกอใหเกิดความรำคาญตอผูบริโภค จนสงผลใหเกิดการบล็อกไลน 

ออฟฟเชียลแอคเคาทได   

ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งตอไป 

1. ในการศึกษาครั้งนี้มุงเนนศึกษาเฉพาะในสวนของผูรับสารหรือผูบริโภค ดังนั้นในการศึกษาหรือการวิจัย 

ครั้งตอไปควรมีการศึกษาในเรื่องกลยุทธการสรางสรรคเนื้อหาและกลยุทธการสื่อสารการตลาดผานไลนออฟฟ

เชียลแอคเคาทของแบรนด เพื่อใหเขาใจกระบวนการสื่อสารการตลาดของแบรนดที่ใชไลนออฟฟเชียลแอคเคาท

เปนเครื่องมือในการสื่อสารการตลาด 

2. ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาในสวนของการติดตามและบล็อกไลนออฟฟเชียลแอคเคาทเทานั้น  

ดังนั้นในการศึกษาหรือการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาใหครอบคลุมถึงความคาดหวังของผูบริโภคตอการใชงาน 

ไลนออฟฟเชียลแอคเคาท เพื่อทำใหการศึกษาการหรือการวิจัยเรื่องการติดตามและบล็อกไลนออฟฟเชียลแอค

เคาทมีความสมบูรณ และครอบคลุมมากข้ึน  
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กลวิธีการส่ือสารของพนักงานบริการบนเครื่องบินภายใตสถานการณวิกฤต : 

กรณีศึกษาสายการบินตนทุนต่ำในประเทศไทย 

Communication strategies of flight attendants under critical situations :  

Case study of low-cost airlines in Thailand 
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.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการใชภาษาในการสื่อสารและวิธีการที่สุภาพของพนักงานตอนรับ

บนเครื่องบินในสถานการณวิกฤตบนเครื่องบิน โดยเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งใชแบบสัมภาษณกึ่งโครงรางและ

แบบสอบคำถามแบบเติมคำเปนเครื่องมือในการวิจัยและเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจำนวน 6 คน ที่เปนพนักงาน

บริการบนเครื่องบินของสายการบินตนทุนต่ำ 3 สายการบิน ไดแก สายการบินแอรเอเชีย สายการบินนกแอร และ

สายการบินไทยไลออนแอร ผลการวิจัยพบวา วิธีการสื่อสารในสถานการณวิกฤตพนักงานตอนรับบนเครื่องบินใช

คำหรือวลีท่ีสุภาพ 7 วิธี ไดแก การแสดงการยกยอง การใชเหตุผล การปฏิเสธ การใหความชวยเหลือ การใหความ

หวงใย การใชคำสั่ง และการผสมผสานหลายวิธี โดยวิธีการท่ีนิยมใชมากท่ีสุด ไดแก การแสดงการยกยองผูโดยสาร 

สวนวิธีการที่ใชนอยที่สุด ไดแก การใชคำสั่ง ซึ่งวิธีการนี้จะถูกใชในเหตุการณที่วิกฤตขั้นรุนแรง เชน การเกิด

อุบัติเหตุบนเครื่องบิน การอพยพผูโดยสารออกจากเครื่องบิน เปนตน  

คำสำคัญ : กลวิธีการสื่อสาร  พนักงานตอนรับบนเครื่องบิน  สถานการณวิกฤต 
 

ABSTRACT 

 The purpose of this research was to study the technical of Language in communication 

and How to respond to employees in crisis situations by qualitative research. The tools for various 

research projects and data collection from a sample of 6 employees a nd  3 low-Cost airline, 

including Air Asia, Nok Air and Thai Lion Air. The results of the research showed t h e  ways f o r 
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communication in a critical situation f o r  the flight attendants use t o 7 polite words or phrases, 

including praise, reasoning, denial of assistance, giving concern, using commands and combining 

multiple methods. The most popular method is to show praise to passengers and the least used 

method is the use of commands so this method will be used in severe crises such as plane 

accidents, evacuation of passengers from an airplane. 

Keyword : Communication Tactic, Flight attendant, Crisis situation 

 

บทนำ 

 ธุรกิจการบิน เปนธุรกิจบริการขนสงทางอากาศ (Air Transport) ซึ ่งเปนโครงสรางพื ้นฐานทางการ

คมนาคมที่สำคัญอยางยิ่งตอการพัฒนาประเทศ การขนสงทางอากาศเปนการขนสงที่รวดเร็วและมีความสำคัญใน

การเดินทางเพื ่อวัตถุประสงคทางธุรกิจ การทองเที ่ยว และการคาธุรกิจการบิน เปนองคประกอบแรกของ

อุตสาหกรรมการบิน ซึ่งธุรกิจการบินจะเปนบุคคล หรือนิติบุคคลก็ไดที่ประกอบธุรกิจบริการขนสงทางอากาศท้ัง

ผูโดยสาร (Passenger Service) และสินคา (Cargo Service) ธุรกิจการบินนับวันจะเจริญกาวหนาอยางรวดเร็ว 

เพราะมีความรวดเร็วสูง สามารถเดินทางไปถึงจุดหมายปลายทางตาง ๆ ไดในระยะเวลาอันสั้น เชื่อมโยงและ

ครอบคลุมทุกประเทศในโลกไวดวยกัน เพ่ือติดตอทางเศรษฐกิจ สังคม การเมืองระหวางประเทศ 

 สถานการณการทองเที่ยวของโลกมีอัตราการขยายตัวของนักเที่ยวเพิ่มมากขึ้นทุกป และมีแนวโนมที่จะ

เพิ่มขึ้นตอเนื่อง UNWTO (2016) พบวา จำนวนนักทองเที่ยวที่เดินทางทั่วโลกมีประมาณ 1,186 ลานคน ในป 

2561 เพิ่มขึ้นรอยละ 4.6 เมื่อเทียบกับป 2560 และมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่องในป 2561 ภูมิภาคเอเชีย

แปซิฟกมีอัตราการเติบโตของจำนวนนักทองเที่ยวมากที่สุด โดยเฉลี่ยนับตั้งแตป 2555 - 2561 อยูที่ประมาณ 

รอยละ 6.1 ในขณะที่สมาคมขนสงทางอากาศระหวางประเทศ หรือ International Air Transport Association 

(IATA) ไดคาดการณถึงจำนวนผูที ่เดินทางทางอากาศแยกตามภูมิภาคจากป 2555 ถึง 2561 ซึ่งภูมิภาคเอเชีย

แปซิฟกมีสัดสวนของผูเดินทางทางอากาศมากท่ีสุด โดยเพ่ิมจากประมาณรอยละ 35 เปนประมาณรอยละ 40 ในป 

2561 (IATA, 2019) เมื่อเปรียบเทียบกับภูมิภาคอื่น ๆ จำนวนนักทองเที่ยวที่เดินทางเพิ่มขึ้นทุกปทั่วโลกไปยังตาม

ภูมิภาคตาง ๆ ทำใหเกิดการสรางรายไดซึ่งมีความสำคัญตอเศรษฐกิจของแตละประเทศเปนอยางมาก กอใหเกิด

การจางงาน การลงทุน และการกระจายรายไดสูทองถิ่น แตอยางไรก็ตามถึงแมวาการทองเที่ยวจะสรางรายได 

สรางเศรษฐกิจใหกับประเทศนั้น ๆ อยางมากมาย ขณะเดียวกันการทองเท่ียวอาจสรางปญหาความเสื่อมโทรมของ

แหลงทองเที่ยวดวยเชนกัน อาจกลายเปนปญหาสำคัญจากการขยายตัวของการทองเที่ยวที่เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง 

โดยที่เนนปริมาณนักทองเที่ยวหรือการแสวงหารายไดจากการทองเที่ยวเพียงอยางเดียว ซึ่งการรองรับขยายไปไม

ทัน ขาดการเตรียมความพรอมในเรื่องของขีดความสามารถในการรองรับนักทองเที่ยว ทำใหแหลงทองเที่ยวหลาย

แหงเกิดความเสื่อมโทรมอยางรวดเร็ว 



346 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 จากรายงานสถานการณอุบัติเหตุและความเสียหายที่เกิดขึ้นกับอากาศยาน (เครื่องบิน) โดยหนวยงาน

องค การการบ ินพลเร ือนระหว างประเทศ หร ือ ICAO หร ือช ื ่อเต ็ม The International Civil Aviation 

Organization แสดงไดดังรูปท่ี 1  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 1 จำนวนอุบัติเหตุของเครื่องบินพาณิชยระหวางป ค.ศ. 2014-2018 (ICOA, 2019) 

 

2. วัตถุประสงคการวิจัย 

 2.1 เพื่อศึกษาการใชภาษาในการสื ่อสารของพนักงานตอนรับบนเครื่องบินในสถานการณวิกฤตบน

เครื่องบิน 

 2.2 เพื่อศึกษาการเลือกใชวิธีการที่สุภาพของพนักงานตอนรับบนเครื่องบินในสถานการณวิกฤตบน

เครื่องบิน 

 

3. ปญหาการวิจัย 

 พนักงานบนเครื ่องบินมีการใชภาษาที ่สุภาพในการสื ่อสารกับผู โดยสารเพื ่อปองกันและจัดการกับ

สถานการณวิกฤตบนเครื่องบินลักษณะใดบาง 

 

4. วิธีการดำเนินการวิจัย 

 งานวิจัยครั ้งนี ้ไดกำหนดขอบเขตของสายการบินตนทุนต่ำในประเทศไทยแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยพิจารณาสัดสวนการครองตลาด 3 สายการบินแรก ไดแก สายการบินแอรเอเชียสายการบิน 

นกแอร และ สายการบินไทยไลออนแอร  
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 4.1 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ พนักงานตอนรับบนเครื่องบินสายการบินตนทุนต่ำ (Low Cost) จำนวน 

3 สายการบิน ไดแก สายการบนิแอรเอเชีย สายการบินนกแอร และไทยไลออนแอร 

 4.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในกาวิจัย ไดแก พนักงานตอนรับบนเครื่องบินจำนวนจำนวน 6 ทาน  ซ่ึงมาจากสาย

การบินละ 2 ทาน   

 4.3 เครื่องมือท่ีใชในงานการวิจัย ไดแก  

      4.3.1 แบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางเพื่อใชในการเก็บขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-

dept Interview) ดวยวิธีการสัมภาษณเปนรายบุคคล ใชคำถามปลายเปด  

      4.3.2 แบบสอบถามแบบเติมเต็มขอความ เพ่ือใหกลุมตัวอยางไดเขียนเติมขอความ 

 4.4 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

      สำหรับการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูล ใชการตรวจสอบความถูกตองโดย

วิธีการตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) กอนนำขอมูลไปวิเคราะห 

 4.5 วิธีการวิเคราะหและนำเสนอขอมูล 

       สำหรับการวิเคราะหขอมูล คณะผูวิจัยจะนำขอมูลท่ีไดคนความาจากเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ และ

ขอมูลการสัมภาษณจากกลุมตัวอยาง มาศึกษาและวิเคราะหตามกระบวนการของงานวิจัยคุณภาพ กลาวคือ 

วิเคราะหถึงประเด็นสำคัญที่ไดจากการสัมภาษณ (Major Themes) จากนั้นนำประเด็นสำคัญมาแยกเปนประเด็น

ยอย (Sub-Theme) และหัวขอยอย (Categories) ซ่ึงเปนการวิเคราะหจากภาพรวมไปจนถึงวิเคราะหประเด็นยอย 

และนำเสนอผลการวิจัยดวยวิธีการเชิงบรรยาย (Descriptive Research)   

 

5. กรอบแนวคิดการวิจัย 
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ภาพท่ี 2 แสดงกรอบแนวคิการวิจัย 

 

6. ทบทวนวรรณกรรม 

  6.1 แนวความคิดเก่ียวกับภาวะวิกฤต (Crisis) 

       มีนักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของคำวา ภาวะวิกฤต ไวแตกตางกัน สำหรับ Robinson 

(1968) & Roseman (1969) (อางถึงใน กวินธิดา จงถาวรสถิตย, 2560) กลาวถึง ภาวะวิกฤตวา เปนสถานการณ

หรือเหตุการณใด ๆ ที่เกิดขึ้นอยางกะทันหัน อันกอใหเกิดความตึงเครียดความวุนวาย ความรุนแรง สรางความ

ตระหนก ความวิตกกังวล และเกิดผลกระทบกับองคกร สถาบันหรือตัวบุคคลจำเปนตองตัดสินใจเพื่อใหเกิดความ

คลี่คลาย ยับยั้ง ชะลอใหภาวะนั้นหมดสิ้นไป หรือเบาบางลง (Barton, 1995; ธนวดี บุญลือ 2540) (อางถึงใน กวิน

ธิดา จงถาวรสถิตย, 2560) เพิ่มเติมวา ภาวะวิกฤตนั้นจะสงผลกระทบถึงสภาพการเงิน ผลผลิต ภาพรวมของ

องคกรและชื่อเสียงดวย  ซึ่ง Timothy (2007) ไดกำหนดชวงระยะเวลาของสถานการณวิกฤตไว 3 ชวงไดแก 1.

กอนเกิดวิกฤต (Pre-crisis) 2.ขณะเกิดวิกฤต (Crisis) และ 3. ภายหลังวิกฤต (Post-crisis)  

สวน Karl A. Slaikua (1984, อางถึงใน พิภาวัล เลาวกุล, 2553) ไดใหนิยาม ภาวะวิกฤต คือ ภาวะที่เกิด

ความผิดหวังรุนแรงชั ่วเวลาหนึ ่ง ทำใหไมสามารถบริหารงานหรือควบคุมระเบียบใด ๆ ได ผู นำจึงมักใช

สัญชาตญาณของตนในการจัดการกับปญหาตาง ๆ ไมวาผลลัพธท่ีไดจะสงผลดีหรือผลเสียใหแกองคกร  

6.2 แนวคิดเก่ียวกับวาทกรรม 

      ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยวิเคราะหกลวิธีการโนมนาวใจที่พนักงานบริการบนเครื่องบินเลือกใชในการ

โนมนาวใจใหผูโดยสารปฏิบัติ หรือละเวนการปฏิบัติตามกฎระเบียบหรือมารยาทการโดยสารขณะอยูบนอากาศ
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ยานเพื่อใหเกิดความเรียบรอยและปลอดภัยตลอดระยะเวลาทำการบิน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาทั้งรูปแบบ เนื้อหา 

ความสัมพันธและโครงสรางของรูปภาษาท่ีเปนองคประกอบในตัวบท (Text) และการปฏิสัมพันธระหวางผูโดยสาร

กับพนักงานบริการบนเครื่องบิน เนื่องจากงานวิจัยนี้ไดศึกษาวาทกรรม (Discourse) ซึ่ง Foucault (1970) ไดให

ความหมายของคำวา วาทกรรม คือ วิถีที ่เปนกระบวนการสำหรับการสรางตัวตนหรืออัตลักษณ และสราง

ความหมายใหกับสิ่งตาง ๆ ในสังคมภายใตกฎเกณฑท่ีชัดเจนในลักษณะชุดของความรู ความจริง และคุณคาท่ีแฝง

ดวยอำนาจและอุดมการณ  ซึ่งความหมายนี้มีความสอดคลองกับแนวคิดวาทกรรมของ Fairclough (1992) โดย

เห็นวาวาทกรรมเปนรูปแบบหนึ่งของวิถีปฏิบัติทางสังคม และเปนการกระทำรูปแบบหนึ่งที่คนปฏิบัติตอโลก ตอ

บุคคลอื่น ๆ นอกจากนี้ วาทกรรมยังสามารถชวยสรางความสัมพันธทางสังคมระหวางคน และสรางระบบความรู

และความเชื่อ 

6.3 แนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ 

        ภาพลักษณ คือภาพที่เกิดขึ้นในใจของประชาชนที่มีตอองคกร หนวยงาน สถาบันและหมายรวมไป

ถึงดานการบริหารหรือการจัดการขององคกร หนวยงาน สถาบันนั้นดวยและหมายรวมถึงสินคา ผลิตภัณฑและ

บริการท่ีองคกร หนวยงาน สถาบันจำหนาย ดังนั้น ภาพลักษณ จึงมีความหมายคอนขางกวางโดยครอบคลุมท้ังตัว

องคกร ฝายจัดการและสินคาหรือการบริการขององคกรนั้น (วิรัช ลภิรัตนกุล, 2549)  ซึ่งสอดคลองกับ (พรทิพย 

พิมลสินธุ , 2551) ที่ใหความหมายวา ภาพลักษณเปนภาพที่เกิดขึ้นในใจของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งอาจเปน

บุคคลหรือองคกรก็ไดโดยเกิดจากการรับรูที่ประทับใจ ซึ่งอาจจะมาจากประสบการณทางตรงและอาจจะมาจาก

ประสบการณทางออม การฟงจากคำบอกเลาของบุคคล การเผยแพรขาวสารขอมูลหรือสื่อขององคกร เชน ขาว 

บทความ สารคดี รายการโทรทัศน หรือการจัดกิจกรรมตาง ๆ เปนตน 

6.4 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการบริการ 

       การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการดำเนินการอยางใดอยางหนึ่งของบุคคลหรือองคการ

เพื่อตอบสนองความตองการของบุคคลอื่นและกอใหเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระทำนั้น ซึ่งบริการที่ดีจะ

เปนการกระทำท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูท่ีแสดงความเจตจำนงใหไดตรงกับสิ่งท่ีบุคคลนั้นคาดหวังไว 

พรอมทั้งทำใหบุคคลดังกลาวเกิดความรูสึกที่ดีและประทับใจตอสิ่งที่ไดรับในเวลาเดียวกัน ในความหมายนี้จะ

ครอบคลุมการบริการทุกดานไมวาจะเปนการบริการทั่วไปหรือการบริการเชิงพาณิชย (รัชนี วิจิตรไกรสิงห, 2549)  

ซ่ึงสอดคลองกับอุไร ดวงระหวา (2554) การบริการ หมายถึง กิจกรรม หรือกระบวนการในการดำเนินการอยางใด

อยางหนึ่งของบุคคลหรือองคกรเพ่ือตอบสนองความตองการของบุคคลอ่ืน อีกท้ังยังกอใหเกิดความพึงพอใจจากผล

ของการกระทำนั้น ซ่ึงการบริการท่ีดีจะเปนการกระทำท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูท่ีแสดงเจตจานงให

ไดตรงกับสิ่งท่ีบุคคลนั้นคาดหวังไวพรอมทำใหบุคคลดังกลาวเกิดความรูสึกท่ีดีและประทับใจตอสิ่งท่ีไดในการเวลา

เดียวกันในความหมายนี้ครอบคลุมการบริการทุกดานไมวาจะเปนการบริการทั่วไปหรือการบริการเชิงพาณิชย 



350 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

นอกจากนี้ ฉัตราพร เสมอใจ (2545) ไดใหความหมายของ การบริการ หมายถึง กิจกรรม ผลประโยชน หรือความ

พึงพอใจท่ีจัดทำข้ึนเพ่ือเสนอราคาขาย หรือกิจกรรมท่ีจัดทำข้ึนรวมกับการขายสินคา 

6.5  แนวคิดเก่ียวกับความสุภาพ 

       ความสุภาพตามความรูความเขาใจทั่ว ๆ ไปสวนใหญมักหมายถึงเรื่องของกริยามารยาทการปฏิบัติ

ตัว การแตงกาย การพูด ฯลฯ ที่เหมาะสมแกกาลเทศะ ในแตละสังคมแตละชุมชน ความสุภาพหรือการมีมารยาท

จะตรงกันขามกับความไมสุภาพหรือการไมมีมารยาท แตละสังคมก็จะมีมาตรฐานในเรื่องความสุภาพแตกตางกันไป 

และมีมาตรฐานที่ปรับเปลี่ยนไปตามชวงเวลา (สุจริตลักษณ ดีผดุง, 2549) นอกจากนี้ Brown และ Levinson 

(1978) ไดเสนอกลวิธีที่สุภาพในการสื่อสารโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ดีทั้งผูสงสารและผูรับสาร 

หรือเรียกไดอีกนัยหนึ่งก็คือ การรักษาหนา ซ่ึงโดยปกติของมนุษยยอมตองการใหผูอ่ืนกระทำตอตนเองในแงมุมท่ีดี

และมองเห็นตนเองในดานดีมากกวาดานลบ ซ่ึงกลวิธีการสื่อสารดวยความสุภาพระหวางบุคคล โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ในภาวะท่ีตองเผชิญหนายอมตองใชการสื่อสารดวยความสุภาพเพ่ือใหสถานการณไมเกิดความรุนแรงมากยิ่งข้ึนไป 

6.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี ่ยวของธุรกิจการบิน (Airline Business) ดังเชน พฤติกรรมการเลือกใช

บริการสายการบิน ทัศนคติตอสายการบิน และ ปจจัยดานตาง ๆ ที่มีผลตอการเกิด อุบัติเหตุซึ่งอาจสงผลตอการ

เลือกใชบริการสายการบิน รวมถึงความตระหนักทางดานความปลอดภัย ปองกันและรับรูความเสี่ยงของกิจการ

สายการบิน 

Huang Y.K. (2010) ทำการศึกษาดานกระบวนการตัดสินใจของผูโดยสารทางอากาศโดยพิจารณาดาน

รูปแบบความคิดดานความคาดหวังของการบริการ ความเขาใจในการบริการของสายการบิน คุณคาทางดานการ

บริการ และภาพลักษณของสายการบิน สาหรับการวิเคราะห ผานความนาจะเปนจากการเก็บขอมูล Taiwan 

international air passenger พบวา คุณคาทางดานการบริการ ความพึงพอใจของผูโดยสารและภาพลักษณของ

สายการบินสงผลกระทบโดยตรงตอการตัดสินใจผูโดยสารทางอากาศ 

เฉลิมเกียรติ เฟองแกว (2550) ศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณของสายการบินตนทุนต่ำ โดยมีวัตถุประสงค 

เพ่ือศึกษาภาพลักษณโดยรวมของสายการบินและภาพลักษณตราสินคาของสาย การบินตนทุนต่ำ เชน สายการบิน

นกแอร สายการบินไทยแอรเอเชีย และ เพื่อเปรียบเทียบภาพลักษณของสายการบินตนทุนต่ำของผูเคยใชบริการ

และผูที่ไมเคยใชบริการ นอกจากนี้ยังศึกษาความสัมพันธ ของพฤติกรรมการรับขอมูลขาวสารและภาพลักษณของ

สายการบินตนทุนต่ำจากการศึกษาพบวา 

1. ลักษณะของผูที ่ไมเคยใชบริการสายการบินมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสายการบินตนทุนต่ำ

แตกตางกับผูท่ีเคยใชบริการ ซ่ึงความแตกตางนี้ คือ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดท่ีแตกตางกัน 

2. การเปดรับขอมูลขาวสารของผูที ่เคยใชและผูไมเคยใชบริการ พบวา มีความสัมพันธ เชิงบวกกับ

ภาพลักษณของสายการบินตนทุนต่ำ 
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3. ภาพลักษณสายการบินในสายตาของผูเคยใชบริการและไมเคยใชบริการ พบวา มีความตางกัน 

 

7.ผลการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ พบวิธีการสื่อสารของพนักงานบริการบนเครื่องบิน (ลูกเรือ) ในสถานการณตาง ๆ 

โดยจำแนกผลการวิจัยตามวิธีการสื่อสารดังตอไปนี้ 

1. การแสดงการยกยอง (ใชในชวงหลังวิกฤต) 

 สถานการณที่ 1 “ทางสายการบินตอง “กราบขออภัย” ทานผูโดยสารทุกทาน ที่นำผูโดยสารมาถึงทา

อากาศยานสนามบินปลายทางลาชากวากำหนด....” 

  จากสถานการณที่ 1 เกิดจากความลาชาของการนำผูโดยสารมาถึงสนามบินปลายทางลาชากวา

เวลาท่ีกำหนดตามตารางการบิน เนื่องจากสภาพอากาศแปรปรวน มีฝนตกหนัก ทำใหไมสามารถนำเครื่องออกจาก

สนามบินตนทางไดตามกำหนดเวลา ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา พนักงานบริการบนเครื่องบินใชวลี “กราบขออภัย” 

ซึ่งเปนการใชคำสุภาพในระดับที่สูงมาก ทั้งนี้เพื่อเปนการใหเกียรติและขออภัยผูโดยสารเปนอยางสูง และเพื่อลด

ความไมพอใจของผูโดยสารในความลาชา ตลอดจนเพื่อปองกันไมใหผูโดยสารแสดงกิริยาอาการที่อาจเกิดความ

วุนวายบนเครื่องบิน 

 สถานการณที่ 2 “ทานผูโดยสารคะ ทานนำสัมภาระขนาดใหญเกินกำหนดขึ้นมาบนเครื่อง ดิฉันขอความ

กรุณาใหทานผูโดยสารนำไปโหลดใตเครื่องคะ...” 

  จากสถานการณที่ 2 พบวา พนักงานบริการบนเครื่องบินใชคำสรรพนามแทนตัวผูฟงวา “ทาน” 

ซ่ึงเปนการยกยองผูฟง ทำใหผูฟงรูสึกวาไดรับเกียรติในฐานะบุคคลสำคัญ 

 สถานการณท่ี 3 “ตองขออภัยทานผูโดยสารดวยครับ ขณะนี้กัปตันกำลังลดระดับการบินและนำเครื่องลง

จอด ขอความกรุณางดใชหองน้ำสักครูนะครับ” 

  จากสถานการณที ่ 3 พบวา พนักงานบริการบนเครื ่องบินเลือกใชคำสรรพนามในการเรียก

ผูโดยสารวา “ทานผูโดยสาร” ซ่ึงเปนการแสดงถึงการยกยองและใหเกียรติผูโดยสาร โดยมีโครงสรางวลีระหวางคำ

วา “ทาน” และ “ผูโดยสาร” และจากผลการสัมภาษณยังพบอีกวา การใชคำสรรพนามลักษณะดังกลาวขางตนนี้

เปนการกำหนดอยางเปนรูปแบบของสายการบินที่มีการฝกอบรมการใชคำเรียกผูโดยสาร ซึ่งเปนคำที่สุภาพและ

เปนคำสรรพนามอยางเปนทางการในงานบริการทางการบิ 

 สถานการณที่ 4“ทานผูโดยสารที่ใชนามวา คุณXXX นามสกุลXXX โปรดแสดงตัวและบัตรโดยสารแก

พนักงานดวยคะ....” 

  จากสถานการณที่ 4 พบวาเปนสถานการณที่พนักงานบริการบนเครื่องบินไดทำการประกาศโดย

การระบุชื่อและนามสกุลผูโดยสาร เพื่อขอใหผูโดยสารทานนั้น แสดงตนและบัตรโดยสาร และติดตอกับพนักงาน

บริการบนเครื่องบินเพ่ือวัตถุประสงคบางประการกอนท่ีจะนำเครื่องบินออกจากทาอากาศยาน เปนตน  
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 สถานการณที่ 5 “ทานผูโดยสารที่นั่งติดกับประตูทางออกฉุกเฉิน ผม/ดิฉันขอแจงใหทานทราบวา ทาน

จะตองเปนผูทำหนาท่ีเปดประตูฉุกเฉินเม่ือไดรับสัญญาณใหเปดประตู....” 

  จากสถานการณท่ี 5 พนักงานบริการบนเครื่องบินใชแทนตนเองโดยใชคำวา “ผม” หรือ “ดิฉัน” 

ในการสื่อสารกับผูโดยสาร ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงการยกยองและใหเกียรติแกผูโดยสาร ซ่ึงการใชคำเรียกแทนตัวเองวา 

“ผม” หรือ “ดิฉัน” เปนคำที่แสดงถึงความตางความสัมพันธระหวางผูพูดและผูฟง กลาวคือ พนักงานบริการบน

เครื่องบินและผูโดยสารไมไดมีความสนิทสนมระหวางกันและกัน ดังนั้น พนักงานบริการจึงเลือกใชคำสรรพนาม

แทนตนเองใหเหมาะสมกับผูโดยสาร ซ่ึงในท่ีนี้มีปจจัยเรื่องของความสนิทสนม (Intimacy) มาเปนตัวกำหนดการใช

คำสรรพนาม  

2. การใหเหตุผล (ใชในชวงเกิดวิกฤต) 

 สถานการณที่ 6 “เรียนทานผูโดยสารทุกทาน  ขณะนี้เรากำลังบินผานพื้นที่สภาพอากาศแปรปรวนและมี

ฝนตก เพื่อความปลอดภัยของทุกทาน ขอความกรุณาใหผู โดยสารนั่งประจำที่และรัดเข็มขัดจนกวาจะไดรับ

สัญญาณจากกัปตัน...”  

  จากสถานการณที่ 6 พนักงานจึงประกาศแจงขอใหผูโดยสารทำการนั่งประจำที่และรัดเข็มขัด

ตลอดการเดินทาง โดยอธิบายถึงเหตุผลเกี่ยวกับสภาพอากาศที่แปรปรวน โดยในงานวิจัยนี้พบวา เหตุผลที่นิยม

นำมาใชอธิบายแกผูโดยสารจะเปนเหตุผลทาง “ดานความปลอดภัย” ของผูโดยสารเปนสำคัญ 

 สถานการณที่ 7 “เรียนทานผูโดยสาร เนื ่องจากไดมีการตรวจพบความผิดปกติของอุปกรณภายใน

เครื่องยนต เพ่ือความปลอดภัยของทานผูโดยสาร ทางสายการบินจะทำการเปลี่ยนเครื่องบินท่ีมีความพรอมเพ่ือนำ

ผูโดยสารไปยังสนามบินปลายทางไดอยางปลอดภัย ทางสายการบินกราบขออภัยทานผูโดยสารทุกทานในความไม

สะดวกและความลาชามา ณ โอกาสนี้....” 

3. การปฏิเสธ (ใชในชวงกอนวิกฤต ชวงวิกฤต และชวงหลังวิกฤต) 

 สถานการณที่ 8“ขอประทานโทษนะครับ สัญญาณแจงเตือนใหผู โดยสารรัดเข็มขัด ผูโดยสาร “ไม

สามารถ” เขาหองน้ำได รบกวนผูโดยสารรอสัญญาณปลดเข็มขัดสักครูนะครับ...” 

  จากสถานการณท่ี 8 พบวา พนักงานทำการปฏิบัติงานดวยการพูดท่ีมีความสุภาพระดับสูงโดยใช

คำวา “ขอประทานโทษนะครับ” ซึ่งแสดงถึงความนอบนอมและใหเกียรติอยางสูงตอผูโดยสาร และตามดวยการ

ปฏิเสธดวยคำวา “ไมสามารถ” แสดงใหผูโดยสารรับคำขอในการปฏิเสธและใหความรวมมือปฏิบัติตามพนักงาน

บริการบนเครื่องบินท่ีไดแจงไปขางตน 

4. การใหความชวยเหลือ (ใชในชวงวิกฤต) 

 การใหความชวยเหลือ เปนกลวิธีการสื่อสารกับสถานการณวิกฤต โดยพนักงานบริการบนเครื่องบินไดให

ความชวยเหลือแกผูโดยสารเพ่ือใหเหตุการณคลี่คลายและเปนไปดวยความเรียบรอย ดังสถานการณตอไปนี ้
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โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 สถานการณท่ี 9 เปนสถานการณผูโดยสารนั่งท่ีนั่งติดกันเกิดปญหาไมพอใจกันและเกิดการโตเถียงกัน โดย

พนักงานบริการไดเขาไปนั่งขาง ๆ (แทนการนั่งเผชิญหนา) และสอบถามผูโดยสารทานหนึ่งวา “ผูโดยสารมีการให

ดิฉันชวยเหลือไหมคะ?” “เดี๋ยวดิฉันจะแจงหัวหนาลูกเรือเพ่ือทำการเปลี่ยนท่ีนั่งใหนะคะ เนื่องจากหากมีปากเสียง

หรือทะเลาะกันจะเปนการรบกวนผูโดยสารทานอื่น ๆ และเพื่อหลีกเลี่ยงตอการไดรับจดหมายเตือนซึ่งเปน

กฎระเบียบการบิน ดิฉันแนะนำใหเปลี่ยนท่ีนั่งจะดีท่ีสุดคะ” 

5. การใหความหวงใย (ใชในชวงวิกฤต) 

 การใหความหวงใย เปนการสื่อสารเพ่ือจัดการกับสถานการณวิกฤตอีกวิธีการหนึ่ง ซ่ึงมักจะถูกนำมาใชเพ่ือ

แสดงความเห็นอกเห็นใจ ปลอบใจ ลดความตึงเครียดตอเหตุการณวิกฤติท่ีเกิดข้ึน ดังสถานการณตอไปนี้ 

 สถานการณท่ี 10 “...ไมตองตกใจนะครับ ชวงนี้อากาศแปรปรวน และพ้ืนท่ีบริเวณนี้เปนเขตภูเขามักจะมี

อากาศแปรปรวนไดบอย ๆ วันนี้ผมบินผานบริเวณนี้มา 3 รอบ เครื่องบินก็บินผานไปไดโดยปลอดภัยนะครับ...

สักครูผมจะนำผาหมมาใหครับ”  

6. การใชคำสั่ง (ใชในชวงวิกฤต) 

 การใชคำสั่ง ซ่ึงในงานวิจัยนี้ หมายถึง วิธีการท่ีพนักงานบริการบนเครื่องบินนำมาใชโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ

ตองการแจงผูโดยสารปฏิบัติตามเม่ือเกิดเหตุการณวิกฤตของเครื่องบิน ดังสถานการณท่ี 11 

 สถานการณท่ี 11 “...กมลง กมลง ปลอดเข็มขัด ท้ิงสัมภาระ ท้ิงสัมภาระ มาทางนี้ มาทางนี้ เร็ว ๆ...” 

 จากสถานการณที่ 11 เปนกรณีเกิดเหตุไฟไหมภายในหองโดยสาร และกัปตันนำเครื่องบินลงจอดฉุกเฉิน 

และจำเปนตองใชทางออกฉุกเฉิน พนักงานฯ จะทำออกคำสั่งใหผูโดยสารปฏิบัติตามอยางตอเนื่อง เพื่อเรงให

ผูโดยสารออกจากเครื่องบินใหเร็วที่สุด เพื่อความปลอดภัยของผูโดยสารทุกคน ซึ่งจะเห็นไดวาในประโยคคำสั่งนี้ 

สิ่งที่ขาดหายไปคือ การใชคำสรรพนามเรียกชื่อผูพูด (พนักงานบริการบนเครื่องบิน) และผูฟง (ผูโดยสาร) และไม

พบการใชคำเพ่ือยกยองหรือใหเกียรติผูโดยสาร เชน “กราบขออภัย” “ทานผูมีเกียรติ” เปนตน 

 7. การผสมผสานหลายวิธี (ใชในชวงวิกฤตและชวงหลังวิกฤต) 

  รูปแบบแบบผสมผสาน เปนกลวิธีในการสื่อสารในสถานการณวิกฤตโดยพนักงานบริการบน

เครื่องบินไดใชวิธีการสื่อสารหลายวิธี ดังสถานการณตอไปนี้ 

 สถานการณท่ี 12 เกิดเหตุการณผูโดยสารปวยกะทันหันบนเครื่องบินและมีอาการปวดทองคอนขางรุนแรง 

โดยลำดับเหตุการณสังเขปดังนี ้

  1) สัญญาณเรียกพนักงานบริการบนเครื่องบินดังข้ึน 

  2) พนักงานเดินมายังผูโดยสารพรอมสอบถามวา “ผูโดยสารมีอะไรใหชวยเหลือคะ”  

  3) พนักงานสอบถาม : ผูโดยสารมีโรคประจำตัวไหมคะ? รับประทานอาหารมาแลวใชไหมคะ? 

อยูระหวางตั้งครรภหรือเปลาคะ? (ผูโดยสารยังคงรองปวดทอง พรอมกับสื่อสารกลับดวยการพยักหนา และสาย

ศีรษะท่ีแสดงถึงคำตอบวา “ใช” “ไมใช” 
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  4) พนักงานคนแจงใหกัปตันทราบถึงเหตุการณท่ีเกิดข้ึน 

  5) กัปตัน แจงใหหัวหนาลูกเรือทำการปฐมพยาบาลเบื้องตนและใหรับประทานยาแกปวดใน

กระเปายาสามัญ (หามนำยาของพนักงานหรือยาของผูโดยสารทานอ่ืนใหผูปวยรับประทานโดยเด็ดขาด) และบอก

ใหหัวหนาลูกเรือประกาศหาผูโดยสารที่เปนแพทยหรือพยาบาลที่อาจโดยสารมาบนเที่ยวบินนี้ เขามาชวยทำการ

รักษา 

  6) หัวหนาลูกเรือประกาศ “เรียนทานผูโดยสารทุกทาน ขณะนี้มีผูโดยสาร 1 ทาน มีอาการปวด

ทอง ขอความกรุณาผูโดยสารท่ีเปนแพทยหรือพยาบาลไดโปรดแสดงตัวและใหการชวยเหลือรักษาผูปวยดวยคะ...” 

(ไมพบวาเท่ียวบินนี้ มีแพทยหรือพยาบาลรวมโดยสารมาดวย) 

  7) หัวหนาลูกเรือประกาศ “เรียนทานผูโดยสารทุกทาน ขณะนี้มีผูปวย 1 ทาน และไดรับการปฐม

พยาบาลในเบื้องตนแลว ขอความกรุณาผูโดยสารไดโปรดนั่งประจำท่ี และหามมุงผูปวย เพ่ือใหพนักงานปฏิบัติงาน

ไดโดยสะดวกรวดเร็ว และใหผูปวยไดรับอากาศที่ถายเทอยางสะดวกและไมอนุญาตใหมีการถายภาพหรือคลิป

วิดีโอเพ่ือสิทธิสวนบุคคลของผูปวย ขอบคุณคะ” 

  8) หัวหนาลูกเรือแจงกลับไปยังกัปตันวาไมมีแพทยหรือพยาบาลอยูบนเที่ยวบินนี้ และขอให

กัปตันแจงไปยังภาคพื้นเพื่อเตรียมเจาหนาที่ รถพยาบาล และลิฟทพยาบาล และประสานไปยังโรงพยาบาล

ใกลเคียงสนามบินเพ่ือรับตัวผูโดยสารไปรักษาตอไป 

 

8. สรุปผลและอภิปรายผล 

 รูปแบบการดำเนินชีวิตของมนุษยมีความตองการสิ่งอำนวยความสะดวก ความรวดเร็ว และความปลอดภัย 

ตามปจจัยแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไปทั้งทางดานเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี เปนตน ซึ่งวิธีการเดินทางของ

ประชาชนไปยังสถานท่ีตาง ๆ ท่ีตองใชระยะเวลาเดินทางอันยาวนานหลายชั่วโมงซ่ึงมีวัตถุประสงคในการเดินทางท่ี

แตกตางกันออกไป เชน เพ่ือการทองเท่ียว เพ่ือการศึกษา เพ่ือทำธุรกิจ เพ่ือเยี่ยมเยียนญาติพ่ีนอง เปนตน ซ่ึงธุรกิจ

สายบินไดเห็นโอกาสทางการตลาดท่ีจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคจึงไดเปดดำเนินการใหบริการสายการ

บินตนทุนต่ำ เพื่อบริการผูโดยสารภายในประเทศ ทั้งนี้ สายการบินตาง ๆ ไดใชกลยุทธในการแขงขันเพื่อสราง

ความไดเปรียบทางธุรกิจ ซึ่งกลยุทธที่สำคัญของธุรกิจบริการไดแก การสรางความประทับใจและความพึงพอใจ

ใหแกลูกคา (ผู โดยสาร) ทั้งนี ้ การสงมอบบริการและความประทับใจใหแกผู โดยสารในขณะที่อยูระหวางการ

โดยสารบนเครื่องบินจะกระทำผานพนักงานบริการบนเครื่องบิน (สจวตและแอรโฮสเตส) ซึ่งจะใชศาสตรและ

ศิลปะในการสื่อสารเพื่อสรางความประทับใจแกผูโดยสารภายใตการปฏิบัติงานอยางเครงครัดตามกูฏระเบียบการ

บิน กลาวคือ การใชความสามารถในการสื่อสารดวยความสุภาพและเปนมิตรเพ่ือใหผูโดยสารจำนวนมากท่ีโดยสาร

บนเครื่องบินใหความรวมมือปฏิบัติตามกฎระเบียบการบินเพื่อใหเกิดความเรียบรอยในระหวางการบิน การไม

รบกวนผูโดยสารทานอ่ืน ๆ และท่ีสำคัญท่ีสุด ก็คือ เพ่ือใหเกิดความปลอดภัยของผูโดยสารท้ังหมดบนเครื่องบิน ซ่ึง
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หากมีการฝาฝนของผูโดยสารไมปฏิบัติตามกฎระเบียบการบินอาจสงผลใหเกิดอันตรายตอชีวิตและทรัพยสินของ

ผูโดยสาร รวมถึงเหตุสุดวิสัยที่สงผลตอความปลอดภัยในการบิน เชน สภาพอากาศแปรปรวน ความบกพรองของ

อุปกรณเครื่องบิน เปนตน ดังนี้ เพื่อการปองกันไมใหเกิดสถานการณวิกฤติและการจัดการกับสถานการณวิกฤตท่ี

เกิดขึ้น พนักงานบริการบนเครื่องบินจะใชวิธีการสื่อสารเพื่อจัดการสถานการณตาง ๆ ซึ่งจากผลการวิจัยครั้งนี้ 

พบวา มีวิธีการสื่อสารดวยการใชคำหรือวลีสุภาพ 7 วิธี ไดแก การแสดงการยกยอง การใชเหตุผล การปฏิเสธ การ

ใหความชวยเหลือ การใหความหวงใย การใชคำสั่ง และการผสมผสานหลายวิธี สอดคลองกับ Coombs W. 

Trimothy (2007) ที่กลาวถึงในทฤษฎีการสื่อสารในสถานการณวิกฤตโดยใชกลยุทธระดับปฐมภูมเพื่อจัดการ

สถานการณเบื้องตนดวยแนวทางตาง ๆ เชน การปฏิเสธ การกลาวขอโทษ การใหเหตุผล การชดเชย การขอโทษ 

เปนตน  ซ่ึงจากผลการวิจัยพบวาวิธีการสื่อสารในสถานการณวิกฤตท่ีนิยมเลือกใชมากท่ีสุด คือ วิธีการแสดงการยก

ยองทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเปาหมายวัตถุประสงคขององคกรและวัตถุประสงคในการสื่อสารทางการตลาดมุงที่จะ

สนองตอบตอความตองการของลูกคาใหพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงใหความสนใจตอ

ลูกคา (Kotler, 2018) และเพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ดีตอสายการบินและชวยใหผูโดยสารเกิดความจงรักภักดีตอ

องคกร ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ De Leaniz, P. M. G., & del Bosque Rodríguez, I. R. (2016) ที่ศึกษา

ปจจัยภาพลักษณองคกรที่กอใหเกิดความจงรักภักดี ทั้งนี้ กลวิธีในการที่งายที่สุดในการสรางความพึงพอใจและ

ความประทับใจแกลูกคาโดยใชการพูดสื่อสารกับลูกคาดวยคำพูดที่ยกยองใหเกียรติลูกคาดวยภาษาที่สุภาพ เชน 

“ทานผูโดยสาร” “ทาน” เปนตน ซึ่งสอดคลองกับ Brown and Levinson (1987) ไดเสนอกลวิธีการใชภาษา

สุภาพซึ่งกลาวถึงการสื่อสารโดยการใชคำหรือวลีที่มีความสุภาพเชิงบวกดวยวิธีการใชภาษา ถอยคำที่สุภาพที่พูด

ตรงประเด็นและมีการปรับแตงคำพูดโดยนึกถึงความพึงพอใจของผูฟงซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิรวัตร ไทยแท 

และคณะ (2554: 141) ท่ีไดศึกษาเก่ียวกับกลวิธีความสุภาพในการปฏิเสธการขอรองของผูโดยสารจากมุมมองวัจน

ปฏิบัติศาสตรโดยผลการศึกษาวิจัยพบวา กลวิธีความสุภาพในการกลาวปฏิเสธการขอรองผูโดยสารมีหลากหลายวิธี

และวิธีหนึ่งท่ีไดรับความนิยมไดแก การแสดงการยกยอง เปนตน  

 สำหรับการสื่อสารวิกฤตดวยวิธีการใหเหตุผลแกผูโดยสาร จากผลการวิจัยพบวา เหตุผลโดยสวนใหญท่ี

พนักงานบริการบนเครื่องบินนำมาใชมากที่สุด ไดแก เหตุผลดานความปลอดภัย (Safety) เนื่องจากการโดยสาร

ดวยเครื่องบินถึงแมวาจะมีความสะดวกและรวดเร็ว แตก็พบวามีความเสี่ยงคอนขางสูงเนื่องจากเปนการโดยสารอยู

บนเหนือพื้นดินในระดับความสูงมาก ซึ่งอุบัติเหตุอาจเกิดขึ้นไดจาการกระทำที่มีเจตนาหรือไมมีเจตนาก็ตาม ท้ัง

ภาวะวิกฤตที่เกิดจากความทาทาย (การฝาฝนกระทำของผูโดยสาร) ความผิดพลาดทางเทคนิคของเครื่องจักร

อุปกรณ และเกิดจากผลิตภัณฑท่ีกอใหเกิดอันตราย (สัญญาณโทรศัพทท่ีรบกวนระบบนำรองเครื่องบิน) (Coombs 

W. Timothy, 2007) ดังนั้น พนักงานบริการบนเครื่องบินจึงตองสื่อสารโดยการนำเหตุผลเรื่องความปลอดภัยตอ

ชีวิตและทรัพยสินของผูโดยสารมาใชในการสื่อสารวิกฤต  
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 สวนวิธีการออกคำสั่งจะพบวาเปนวิธีการท่ีจะถูกนำมาใชนอยท่ีสุดและจะนำมาใชเฉพาะเหตุการณวิกฤตท่ี

รุนแรง เชน เหตุการณอพยพผูโดยสารออกจากเครื่องบินเมื่อเครื่องบินประสบอุบัติเหตุรุนแรง ซึ่งในสถานการณ

วิกฤตอันกอใหเกิดความวุนวาย ความรุนแรง ความตระหนัก (Rosenau, 2006) จากผลการวิจัยพบวา ไมมีการใช

คำหรือวลีที่แสดงการยกยอง การใหเหตุผล การปฏิเสธ รวมถึงการไมใชคำสรรพนามในการแทนตัวผูพูดและผูฟง 

เนื่องจากเพื่อใหเกิดความรวดเร็วในการสื่อสารและการปฏิบัติงานในภาวะวิกฤต ซึ่งสอดคลองตามที่ Fraser 

(1990) ไดอธิบายไววา ในการออกคำสั่งไมถือเปนความไมสุภาพ หากเปนไปตามกฎขอบังคับที่ไดถูกกำหนดไวใน

พื้นที่และสถานการณนั้น ๆ  ทั้งนี้ การสื่อสารในสถานการณวิกฤตพนักงานบริการบนเครื่องบินจะไดรับการฝกฝน

ใหสื่อสารตามบทพูดที่ไดกำหนดไวอยางเปนแบบแผน เชน การสั่งใหผูโดยสารอพยพออกทางประตูฉุกเฉิน จาก

สถานการณดังกลาวเปนการสื่อสารตัวบท (Text) ผานการพูด (Talk) ของพนักงานบริการบนเครื่องบิน โดยใน

สถานการณดังกลาวนี้ พนักงานบริการบนเครื่องบิน (ผูพูด) มีสถานะเปนผูมีอำนาจ (Power) ตามตำแหนงทาง

สังคม (เหตุการณวิกฤตในขณะนั้น) ซึ่งเปนการแสดงถึงความตองการควบคุมผูอื่นใหปฏิบัติตามตามวัตถุประสงค

ของตน ซ่ึงสอดคลองกับ Van Dijk (1997) ท่ีอธิบายถึงแนวทางในการวิเคราะหความเชื่อมโยงของวาทกรรม สังคม 

และวัฒนธรรมท่ีมีความซับซอนระหวางการกระทำ บริบท และอำนาจ 

 ซึ่งในการกลวิธีในการสื่อสารที่สุภาพทั้ง 7 วิธี สามารถชวยใหลดความเสี่ยงกอนที่จะเกิดสถานกาณวิฤต

ขึ้นมาจริง อีกทั้ง ยังสามารถใชในการจัดการและควบคุมสถานการณวิกฤตใหคลี่คลายไปไดอยางเรียบรอย และ

ชวยใหเกิดภาพลักษณเชิงบวกตอองคกรและเปนประโยชนตอการสื่อสารระหวางองคกรและผูใชบริการจนเกิด

ความประทับใจ (วิรัช ลภิรัตนกุล, 2549; พรทิพย พิมลสินธุ , 2551) 

 

9. ขอเสนอแนะ 

 1. ขอเสนอแนะสำหรับธุรกิจสายการบิน 

  จากผลการศึกษาครั้งนี้ ธุรกิจสายการบินโดยเฉพาะหนวยงานที่ทำหนาที่ฝกอบรมและพัฒนา

พนักงานตอนรับสายการบินจะตองปลูกฝงจิตสำนึกใหพนักงานทุกคนตระหนักถือวิธกีารสื่อสารกับผูโดยสารอยาง

สุภาพและเปนมิตร  

 2. ขอเสนอแนะสำหรับผูสนใจประกอบวิชาชีพพนักงานตอนรับบนเครื่องบิน 

  สำหรับผู ท ี ่สนใจประกอบอาชีพพนักงานตอนรับบนเครื ่องบินจะตองฝกฝนตนเองเพ่ือ

เตรียมพรอมในการปฏิบัติ ซึ ่งถือไดวาอาชีพนี ้เปนอาชีพที ่คุณลักษณะพิเศษทั ้งดานความรู  ความสามารถ 

บุคลิกภาพ และการใชศิลปะในการสื่อสารกับผูโดยสาร  

 3. ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาในครั้งตอไป 
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 จากการศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาจากผูสงสาร ไดแก พนักงานบริการบนเครื่องบิน ซ่ึงในการศึกษาครั้ง

ตอไป อาจทำการศึกษาการรับรูและความพึงพอใจของผูโดยสาร (ผูรับสาร) เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนในดาน

วิชาการเพ่ิมมากข้ึน 

 

บรรณานุกรม 

กวินธิดา จงถาวรสถิตย. (2560). การจัดการวิกฤตบนสื่อออนไลนของรายการ Club Friday The Series และ  

  Let Me In Thailand. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

ศิรวัตร ไทยแท และ ปนันดา เลอลิศยุติธรรม. (2018). “กลวิทธีทางภาษาเพ่ือการจัดการสัมพันธภาพของพนักงาน 

  สายการบินตนทุนต่ำในการปฏิเสธการขอรองตอผูโดยสาร”. วารสารศิลปะศาสตร, ปที่ 18, ฉบับที่ 1,  

  มกราคม-มิถุนายน, 119-151. 

ฉัตยาพร เสมอใจ. (2545). การตลาดธุรกิจบรกิาร = Service marketing. กรุงเทพฯ : เอ็กซเปอรเน็ท. 

เฉลิมเกียรติ เฟองแกว. (2539). องคประกอบการเดินทางเพื่อการทองเที่ยว. วารสารการทองเที่ยว, 30 (2), 28- 

  32. 

เฉลิม เกียรติ เฟอง แกว. (2550). ภาพลักษณ ของ สาย การ บิน ตนทุน ต่ำ. วิทยานิพนธดุษฎีนิพนธ, จุฬาลงกรณ  

  มหาวิทยาลัย. 

พรทิพย พิมลสินธุ.  (2540).  ภาพพจนนั้นสำคัญยิ่ง : การประชาสัมพันธกับภาพพจน.  (พิมพครั้งท่ี 4).  กรุงเทพฯ  

  : ยงพลเทรดดิ้ง. 

พิภาวัล เลาวกุล. (2553). กลยุทธการวางแผนการสื่อสารในภาวะวิกฤตของธนาคารพาณิชยไทย. วิทยานิพนธ 

  ปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาการประชาสัมพันธ จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

รัชนี วิจิตรไกรสิงห. (2549). ความพึงพอใจและพฤติกรรมการใชบริการนวดแผนโบราณของผูใชบริการยานถนน 

  สาทร ในเขตกรุงเทพมหานคร. มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. สำนักหอสมุดกลาง. กรุงเทพมหานคร. 

วิรัช ลภิรัตนกุล.  (2549).  การประชาสัมพันธฉบับสมบูรณ.  กรุงเทพฯ : สำนักพิมพแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 



358 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

สุจริตลักษณ ดีผดุง. (2549). วัจนปฏิบัติศาสตรเบื้องตน. สถาบันวิจัยภาษาและวัฒนธรรมเพื่อพัฒนาชนบท. 

 มหาวิทยาลัยมหิดล ศาลายา พุทธมณฑล นครปฐม.  

อุไร  ดวงระหวา. (2554). ปจจัยที่มีความสัมพันธตอคุณภาพการใหบริการศูนยบริการ One Stop Service:  

  กรณีศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. 

Brown, Penelope & Levinson, Stephen. (1987). Politeness: Some Universals in Language Usage.  

  Cambridge: Cambridge University Press.  

Brown, P. and S. Levinson. (1978). “Universals in language usage: Politeness phenomena.” In E.  

  N. Goody (ed.). Questions and Politeness. Cambridge: Cambridge University Press. 

Coombs W. Timothy. (2007). Protecting Organization Reputations During a Crisis: The 

  Development and Application of Situational Crisis Communication Theory. Corporate  

  Reputation Review, 10(3), 163-176. 

De Leaniz, P. M. G., & del Bosque Rodríguez, I. R. (2016). Corporate image and reputation as 

 drivers of customer loyalty. Corporate Reputation Review, 19(2), 166-178. 

Fairclough, N. (1992). Discourse and social change, (Vol. 10). Cambridge: Polity press. 

Fraser, B. (1990). “Perspectives on politeness”. Journal of pragmatics, 14(2), 219-236. 

Foucault, M. (1970). “The archaeology of knowledge”. Information (International Social Science  

  Council), 9(1), 175-185. 

Huang, Y. K. (2010). The effect of airline service quality on passengers’ behavioural intentions  

  using SERVQUAL scores: A Taiwan case study. Journal of the Eastern Asia Society for  

  Transportation Studies. https://www.jstage.jst.go.jp/article/easts/8/0/8_0_2330/_pdf  

IATA, P. E. (2019). Global. 

Kolter, P. (2010). Marketing management (The Millennium ed.). New Jersey: Prentice Hall. 



359 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

Rosenau, J. N. (2006). The Study of World Politics: volume 1: theoretical and methodological  

  challenges. Routledge. Rosenau, J. N. (2006). The Study of World Politics: volume 1:  

  theoretical and methodological challenges. Routledge. 

Safety, I. C. A. O. (2019). Accident Statistics. Dostupné z: https://www. icao.int/safety/iStars/ 

  Pages/Accident-Statistics. aspx. 

Timothy, W. C. (2 0 07 ) .   Crisis management and communications.  Retrieved from http://www. 

  instituteforpr.org/crisis-management-and-communications/. 

UNWTO, J. (2016). World Tourism Barometer. Vol. 14. 

Van Dijk, T. A. (1997). “What is political discourse analysis”. Belgian journal of linguistics, 11(1), 11- 

  52. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



360 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

รูปแบบและกลยุทธการดำเนินงานธุรกิจของผูประกอบการโฮสเทล : กรณีศึกษา แมด แพนดา โฮสเทล หัวหิน 

Model and Bussiness Operation Strategy of Hostel Entrepreneur 

Case study : Mad Panda Hostel HuaHin 
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บทคัดยอ 

  การวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษารูปแบบในการดำเนินธุรกิจ 2) เพื่อศึกษารูปแบบ

และกลยุทธสวนผสมทางการตลาดทางการตลาดบริการ และ 3) เพื่อศึกษาดานคุณภาพการบริการของธุรกิจ แมด แพนดา 

โฮสเทล โดยใชปรากฏการณวิทยา (Phenomenology Theory) โดยผู วิจัยทำการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึก  

(In-depth Interview) และโดยผูใหขอมูลหลัก (Key Informant) คือ ผูประกอบการและผูท่ีมีสวนเก่ียวของ จำนวน 10 คน

จากผลการศึกษา พบวา รูปแบบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล มีดังนี้ 1) ดาน

ผลิตภัณฑ (Product) พบวา  ผูประกอบการมุงเนนที่มีความทันสมัย และมีสิ่งอำนวยความสะดวกอยางครบครัน 2) ดาน

ราคา (Price) พบวา  ผูประกอบการใชกลยุทธดานราคาต่ำกวาคูแขง และตัวเลข 9 เขามาใชเพื่อสรางขอไดเปรียบในการ

แขงขัน 3) ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) พบวา ผูประกอบการเลือกทำเลท่ีตั้งใจกลางเมืองหัวหิน 4) ดานการสงเสริม

การขาย (Promotion) ผู ประกอบการสงเสริมการขายผานทางตัวแทนผานทางออนไลน 5) ดานบุคคล (People) 

ผูประกอบการเนนการสรางความสัมพันธที่ดีระหวางพนักงานและผูใชบริการ 6) ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) พบวา ผูประกอบการสรางบรรยากาศทั้งภายนอกและภายในโฮสเทล

ใหผูใชบริการรูสึกผอนคลาย และ 7) ดานกระบวนการ (Process) พบวา ผูประกอบการใชกลยุทธมุงเนนการบริการแบบเปน

กันเอง นอกจากนี้พบวาผูประกอบการใชกลยุทธดานคุณภาพการบริการ ดังนี้ 1) การสรางความพึงพอใจของผูใชบริการ 

(Satisfaction)  ผูประกอบการเนนการบริการที่ดี 2) การติดตอสื่อสาร (Communication) ผูประกอบการใชชองทางการ

ติดตอผานทางตัวแทนและใชภาษาอังกฤษในการสื่อสาร 3) ใหความสนใจในผูใชบริการ (Interest) ผูประกอบการเนนการ

บริการโดยไมแบงแยกใหผู ใชบริการรู สึกเทาเทียมกันและไมรู สึก เหมือนถูกทอดทิ้ง 4) ความปลอดภัย (Security) 

ผูประกอบการไดออกแบบใหผูใชบริการรูสึกปลอดภัยในทรัพยของมีค 

คำสำคัญ : สวนผสมทางการตลาดบริการ  โฮสเทล  ผูประกอบการ 
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Abstract 

 The purposes of this research that is a qualitative research. By using case study, the 

objective is to study the business model. And to study the marketing model and strategy and 

service quality strategy of Mad Panda Hostel by choosing the sample, the specific model. The 

tools used are in-depth interview form. Perform data analysis by content analysis method in 

addition, analysis of the environment by using marketing mix strategies and service quality 

strategies.         

         The results revealed that the analysis of the marketing mix strategy model of Mad Panda 

Hostel business is as follows: 1) Product: Entrepreneurs emphasize on facilities. 2) Price: operators 

use pricing strategies lower than competitors and numbers 9 are used to create competitive 

advantages. 3) Place: Entrepreneurs choose the location that is intended in the center of HuaHin.  

4) Promotion: Sales promotion Sales representatives via online agents 5) People: Entrepreneurs, 

focusing on building good relationships between employees and service users 6) Physical 

Evidence and Presentation: Creating and presenting physical characteristics Entrepreneurs create 

an atmosphere both outside and inside. Mad Panda Hostel gives the user a relaxed feeling.  

7) Process: Entrepreneurs use friendly service. And use English to communicate meaning and 

understanding in addition, the analysis of service quality strategy is as follows: 1) Satisfaction: 

Creating satisfaction of users Entrepreneurs focus on good service Creating a good relationship 

between users in order to create satisfaction for users. 2) Communication: Operators use contact 

channels via agents and use English to communicate. 3) Interest: Entrepreneurs emphasize good 

service without discrimination and service alike at all levels, allowing users to feel equal and not 

feel like being abandoned. 4) Security: The operator has designed the users to feel safe in 

valuables. In addition, the operators must always check the availability of electronic devices and 

electrical appliances to be ready for use. As well as creating confidence in the safety of users 

Keywords : Marketing mix strategy, Hostel, Entrepreneur  
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บทนำ 

          รูปแบบกิจกรรมการทองเท่ียวใหม ๆ เกิดข้ึน เชน การทองเท่ียวแบบเปนลักษณะทัวรเดิน ทัวรอาหารหรือ

มาเรียนรูการทำอาหารในประเทศไทย ทัวรตามรอยเสนทางละครภาพยนตร (Pop culture Tourism) ประเทศ

ไทยไดใหความสำคัญในการสงเสริมสถานท่ีทองเท่ียวจากละคร ภาพยนตร เชน ภาพยนตรเรื่อง Lost in Thailand 

ซึ่งเปนภาพยนตรจีนมาถายทำในจังหวัดเชียงใหม กลายเปนกระแสใหนักทองเที่ยวจีนตามรอยเสนทางภาพยนตร

มาเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมจำนวนมาก หรือเสนทางถายทำภาพยนตรอเล็กซานเดอรมหาราช (Alexander the 

Great) ที่จังหวัดอุบลราชธานี เพื่อเปนแหลงทองเที่ยวแหงใหมของจังหวัด สามารถดึงดูดนักทองเที่ยวและกระตุน

ใหเกิดการทองเที่ยว และในชวงตอมาไดมีกลุมนักทองเที่ยวที่มีคุณภาพมีกำลังทรัพยที่สามารถจายได หรือท่ี

เรียกวากลุมนักทองเที่ยวกลุมหรูหรา (Luxury Tourism) ถือวานักทองเที่ยวกลุมนี้มีความชื่นชอบในสินคาและ

บริการชนิดหรูหราซ่ึงมีจำนวนเพ่ิมมากข้ึนอยางตอเนื่อง ทำใหผูใหบริการตาง ๆ เกิดความทาทายในการขยายฐาน

ลูกคาและเปนกลุมนักทองเที่ยวที่มีประสิทธิภาพเปนที่ตองการในตลาดการทองเที่ยวประเทศไทยในปจจุบัน  

(พงษพันธ มอญพันธุ, 2559) 

สภาพการแขงขันที่รุนแรงของธุรกิจที่พักอาศัย ทำใหผูประกอบการแตละแหงตองประสบกับปญหาที่พัก

อาศัยใหเชาวาง มีลูกคาไมเต็มจำนวนกับที่พักอาศัยสภาพปญหาที่เกิดขึ้นดังกลาว สิ่งที่ผูประกอบการตองให

ความสำคัญคือการศึกษาความตองการของผูใชบริการและนำกลยุทธทางการตลาดมาใชอยางเหมาะสมเพื่อเปน

การรักษาฐานผูใชบริการรายเกาและดึงดูดผูใชบริการรายใหมใหเขามาใชบริการสถานท่ีพักอาศัยใหเชาของตน (วัน

ชนะ ศักดิ์ตระกลูหรู, 2552) ธุรกิจโฮสเทลในประเทศไทยที่พักราคาไมแรง อยูแบบหองรวมมีพื้นท่ีสวนกลางให

นั่งเลน กินขาว แลกเปลี่ยนขอมูล รูจักเพื่อนใหม นี่คือนิยามของ ‘โฮสเทล’ ที่พักสำหรับนักเดินทาง ซึ่งเขามามี

บทบาทในประเทศไทยชวงหลายปท่ีผานมาและกลายเปนธุรกิจในฝนของหลายๆ คน ท่ีพักแบบโฮสเทลเกิดจากวิธี

ทองเที่ยวที่เปลี่ยนไป ในยุคพอแมเขาจะไปเที่ยวแบบทัวร ซื้อแพ็กเกจและไปพักตามโรงแรม ตื่น 6 โมง-กินขาว 7 

โมง-ขึ ้นรถทัวร 8 โมง แตคนเจนเนอเรชั ่น Y อยากทองเที ่ยวแบบที่แตกตางออกไป ชอบคนความากขึ ้น มี

นักทองเท่ียวแบบเดี่ยว ๆ แบ็กแพ็คเกอรเยอะข้ึน การทองเท่ียวแบบนี้เปนเทรนดในยุโรปมาสักพักแลว แตของไทย

เริ่มชัดเจนเม่ือ 3-5 ปท่ีผานมา ซ่ึงเปนจุดเริ่มตนของตลาดโฮสเทลในประเทศไทย (ณัฐ อิรนพไพบูลย,2559) 

ธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล คือ หนึ่งในธุรกิจใหบริการท่ีพัก เปนธุรกิจแบบเจาของคนเดียว มีลักษณะเดน

คือภาพวาดแพนดา และเลือกใชสีขาวดำซ่ึงเปนสีของแพนดาตกแตงบรรยากาศท้ังภายในและภายนอก มีเตียงสอง

ชั้นหองละ 5 เตียง ทั้งหมด 2 หองมีอาหารเชา, เครื่องดื่มตอนรับ, ของกำนัล, มินิบาร, ตะกราผลไม, ของวางและ

อินเทอรเน็ตไรสาย (wifi) โดยไมเสียคาใชจายทั้งสิ้น จากตัวแทนจำหนายยอดนยิม พบวาคะแนนรวมทั้งหมด 9.1 

เต็ม 10 คะแนน ประกอบดวย ความสะอาด, สิ่งอำนวยความสะดวก,ทำเลที่ตั้ง,ความสะดวกสบายและคุณภาพ

หองพัก,การใหบริการ และความคุมคากับเงินท่ีจาย  (อัญญา ปลดเปลื้อง, 2561) 
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จากที่กลาวมาขางตน ผูประกอบการใชกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการและคุณภาพการบริการ 

ประกอบกับทักษะดานความคิด กระบวนการ พรอมทั้งแมด แพนดา โฮสเทล คือหนึ่งในธุรกิจใหบริการที่พักที่ได

นำกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการและคุณภาพการบริการใหประสบความสำเร็จ ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษา

กลยุทธเพ่ือเปนแนวทางในการรับมือกับสถานการณในอนาคต 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษารูปแบบการดำเนินธุรกิจของผูประกอบการโฮสเทล กรณีศึกษา แมด แพนดา โฮสเทล หัวหิน 

 2. เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธทางการตลาดบริการของผูประกอบการโฮสเทลกรณีศึกษา แมด แพนดา 

โฮสเทล หัวหิน 

 3. เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธคุณภาพการบริการของผูประกอบการโฮสเทล กรณีศึกษา แมด แพนดา 

โฮสเทล หัวหิน    

 

ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา ผูวิจัยไดกำหนดขอบเขตดานเนื้อหา โดยศึกษารูปแบบและกลยุทธทางการตลาด

ของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล พรอมท้ังศึกษารูปแบบและกลยุทธการบริการของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล โดย

ศึกษาจากแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวของ หนังสือ งานวิจัย และเอกสารตางๆ รวมกับการสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก 

2. ขอบเขตดานประชากร เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักคือ ผูประกอบการพนักงาน

ผูใชบริการ ตลอดจนผูท่ีมีสวนเก่ียวของ จำนวน 10 คน 

3. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ไดแก แมด แพนดา โฮสเทล อำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

4. ขอบเขตดานเวลา ตั้งแต เดือน มกราคม - พฤษภาคม  พ.ศ. 2563 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการ  หลักการตลาด 7Ps หรือ สวนผสมทางการตลาดนั้น (Marketing Mix) มี

สวนประกอบดวยกันทั้งหมด 7 อยาง ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) ธุรกิจมีองคประกอบหลักซึ่งเปนปจจัยสำคัญ

อยางแรก คือ ผลิตภัณฑสินคา (Goods) หรือบริการ (Service) โดยตองมีคุณลักษณะสำคัญ คือ คุณภาพ (Quality) 

2) ราคา (Price) เปนกลยุทธสำคัญอีกอยางหนึ่งของการดำเนินธุรกิจ โดยมักจะขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ เชน ตนทุนการ

ผลิต เปนตน 3) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) การขายหรือกระจายสินคาท่ีสามารถทำใหเกิดผลกำไรมากท่ีสุด ตอง

กระจายสินคาใหตรงกลุ มเปาหมายมากที ่ส ุด หากเปนสินคาที ่ขายไปหลายๆ แหง 4) การสงเสริมการขาย 

(Promotion) ความสำเร็จทางดานธุรกิจ คือ การขายสินคา หรือบริการใหไดมากที่สุด 5) ดานบุคคล (People) หรือ

พนักงาน (Employee) ซึ่งตอง มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ  มีความคิดริเริ่ม  มีความสามารถในการ
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แกไขปญหา 6) ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปนการ

สรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา 7) ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี ่ยวของกับ

ระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ (เทวฤทธิ์  บัวหลวง, 2559 ) 

ธุรกิจโรงแรมแบบโฮสเทล คือ ท่ีพักนักทองเท่ียวราคาประหยัดท่ีมีเพียงสิ่งอำนวยความสะดวกพ้ืนฐาน เชน เตียงนอน 

และที่เก็บของ สวนมากจะมีลักษณะคลายหอพัก มีเตียงสองชั้นหลายๆเตียงในหองเดียวกัน สามารถรองรับเขาพักได

ตั้งแต 4,6,8 ไปจนถึง 12 คนตอหอง บางแหงจะแยกหองพักสำหรับผูหญิงไวคนละสวนเพื่อความปลอดภัยและสบาย

ใจระหวางเขาพักใชหองน้ำรวมกันแตก็มีบางสวนที่อาจเปนหองพักเดี่ยว อาจใชการปรับเปลี่ยน ตึกแถว อาคาร

พาณิชย ใหเปนท่ีพักประเภทโฮสเทล โดยอาจมีการตกแตงท่ีมีเอกลักษณเพ่ือดึงดูดนักทองเท่ียว ในดานของสถานท่ีตั้ง 

โฮสเทลอาจไมไดตั้งอยูในบริเวณใจกลางเมืองเนื่องดวยปจจัยทางดานราคา แตในทางกลับกันโฮสเทลมักตั้งอยูใกลกับ

สถานีขนสงสาธารณะ อันไดแก สถานีรถไฟ สถานีรถไฟฟา สถานีรถไฟฟาใตดิน และสวนมากจะตั้งอยูในจังหวัดท่ีเปน

ท่ีนิยมของนักทองเท่ียว เชน กรุงเทพฯ เชียงใหม และภูเก็ต (เอกราช ลักษณสัมฤทธิ์, 2560) 

คุณภาพการบริการ ผูประกอบการใชกลยุทธ 4 อยาง ดังนี้ 1) ความพึงพอใจของผูใชบริการ (Satisfaction)  2) การ

ติดตอสื่อสาร (Communication)  3) ใหความสนใจในผูใชบริการ (Interest)  และ 4) ความปลอดภัย (Security)  

โดยธุรกิจบริการเปนองคกรที่ทำหนาที่ผลิตการบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการอำนวยความ

สะดวกสบายใหแกผูบริโภค โดยใชเปนเครื่องมือในการตรวจสอบระดับคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจ เพื่อใหธุรกิจ

พัฒนาเขาสูเกณฑมาตรฐานคุณภาพ ซ่ึงหากธุรกิจบริการเหลานี้สามารถพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการใหเปนระบบ

ก็จะสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพมาตรฐานของตนเองใหสนองความตองการของผูใชบริการไดอยางตอเนื่อง ซึ่งจะ

เปนการสรางความเขมแข็งใหตนเองไดอยางยั่งยืนและสามารถพัฒนาตอยอดสูมาตรฐานคุณภาพในระดับสากลตอไป 

(พิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี, 2559) 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ใชวิธีวิจัยแบบปรากฏการณวิทยา (Phenomenology Theory) โดย

มี วิธีการมุงศึกษาและทำความเขาใจประสบการณการดำเนินชีวิตในแตละวันของบุคคลวาแทจริงแลวบุคคลนั้นรับรู

และใหความหมายกับประสบการณที่กระทำอยางไรบาง มีความคิด ความรูสึกอยางไรตอบุคคล และเหตุการณ

แวดลอมตาง ๆ โดยเนนขอมูลจริง และใชการสัมภาษณเชิงลึกเปนเครื่องมือหลัก  (สุภางค จันทวานิช, 2552) 

1. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

1.1 เก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาเอกสาร ผูวิจัยไดศึกษาคนควารวบรวมขอมูลพื้นฐานในการทำวิจัยจาก

การเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร บทความ เว็บไซต งานวิจัยที่เกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจ

แมด แพนดา โฮสเทล รวมไปถึงการศึกษารูปแบบและกลยุทธการบริการของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล 
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1.2 การสัมภาษณแบบเปนทางการ เปนขอมูลจากผูใหขอมูลหลักที่ผูวิจัยจะนำมาวิเคราะหโดยมาจากการ

เก็บขอมูลภาคสนาม ซ่ึงเปนการสัมภาษณ พูดคุย บันทึกเสียง และจดบันทึก 

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

2.1  ผูวิจัย 

2.2  สมุดบันทึก เพ่ือใชบันทึกขอมูลและรายละเอียดการสัมภาษณ 

2.3  โทรศัพทเพ่ือบันทึกเสียงเพ่ือชวยใหไดขอมูลท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึนในการสัมภาษณ 

2.4  สังเกตการณ เพื่อศึกษาเหตุการณ ปรากฏการณตางๆ เพื่อใหเขาใจลักษณะ ธรรมชาติและความ

เก่ียวของกันระหวางองคประกอบตางๆของเหตุการณหรือปรากฏการณนั้นๆ 

3. ข้ันตอนในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดใชระยะเวลา ตั้งแตเดือนมกราคม ถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2563 โดย

มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 

3.1 เก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาเอกสาร โดยผูวิจัยไดศึกษารวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ท้ังจาก 

เอกสาร บทความ เว็บไซต และขอมูลจากแหลงตางๆท่ีเก่ียวของกับงานวิจัย 

3.2 เก็บรวบรวมขอมูลจากผูสัมภาษณ โดยผูวิจัยไดทำการสัมภาษณกลุมบุคคลเปาหมายผูใหขอมูล เพ่ือเก็บ

ขอมูลโดยใชวิธีดำเนินการสัมภาษณ ตามแนวคำถามที่ไดจัดตั้งขึ้น และไดบันทึกเปนลายลักษณอักษรในสมุดบันทึก 

ควบคูไปกับการบันทึกเทปการสัมภาษณ 

4. การตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูล  

ผูวิจัยจึงไดตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูลโดยใชวิธีการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) 

เพ่ือใหไดขอมูลท่ีนาเชื่อถือ 1) การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล ตรวจสอบแหลงขอมูล ไดแก แหลงเวลาท่ีแตกตางกัน

ออกไป แหลงสถานที่ที่แตกตางกันออกไป แหลงบุคคลโดยการสัมภาษณจากผูประกอบการ 2) การตรวจสอบขอมูล

สามเสาดานผูวิจัย 3) การตรวจสอบสามเสาดานวิธีเก็บรวบรวมขอมูล และ 4) การตรวจสอบสามเสาดานวิธีรวบรวม

ขอมูล (สุภางค จันทวานิช, 2552) 

5. การวิเคราะหขอมูล  

  ผูวิจัยไดนำขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล โดยนำขอมูลมาจัด

หมวดหมูแยกแยะ เรียบเรียงและตีความหมายเพื่อนำมาวิเคราะหใหไดขอมูลตรงตามวัตถุประสงคและสามารถ

นำเสนอในรูปแบบของการพรรณนาวิเคราะห ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยนำขอมูลทุติยภูมิที่ไดจากตำรา 

เอกสาร งานวิจัย รวมถึงขอมูลท่ีไดจากรายงานบทวิเคราะหและเว็บไซตท่ีเก่ียวของมาประกอบเพ่ือความสมบูรณของ

งานวจิัย ( ณัฐ อิรนพไพบูลย ,2554) 

 

ผลการวิจัย 
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1. รูปแบบในการดำเนินธุรกิจของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล  จากการศึกษาพบวา  ผูประกอบการดำเนินธุรกิจ

แบบเจาของคนเดียว โดยมีจุดเริ่มตนจากการมีประสบการณการทำงานโรงแรมประมาณ 10 ป และมีความชื่นชอบท่ี

พักแบบโฮสเทลจากประสบการณเขาพักทั้งในประเทศและตางประเทศ ตลอดจนมีความมุงหวังจะดำเนินธุรกิจ

เกี่ยวกับหองพักแบบเรียบงาย อีกทั้งธุรกิจโฮสเทลในชวงนั้นเพิ่งกำลังมีการขยายตัวและมีชื่อเสียง จึงตัดสินใจลงทุน

จัดตั้งโฮสเทลนี้ข้ึนมา โดยใชชื่อวาแมด แพนดา สาเหตุท่ีตั้งชื่อแมด แพนดา เพราะเปนคนท่ีชื่นชอบแพนดาเปนอยาง

มาก จึงนำมาเปนจุดเดนในการสรางอัตลักษณของโฮสเทล ใชดวยโทนสีขาวดำมาจากสีของแพนดา พรอมทั้งตกแตง

ดวยใบไผพลาสติกและภาพตกแตงรูปแพนดา เพื่อตอกย้ำอัตลักษณใหมีความชัดเจนมากขึ้น ทั้งนี้ผูประกอบการให

ออกแบบการบริการแบบเปนกันเอง ดูแลผู ใชบริการเปรียบเสมือนเพื ่อนมาเที ่ยวบานตนเอง ในระยะเริ ่มตน

ผูประกอบการกำหนดกลุมเปาหมายโดยมีการแบงสวนการตลาดตามพฤติกรรมศาสตรของผูใชบริการท่ีมีลักษณะชอบ

เที่ยวคนเดียวและตองการที่จะพักผอนในราคาที่ไมสูงมาก การเลือกตลาดกลุมเปาหมายมุงหวังไปที่ตลาดเฉพาะสวน 

(Niche Market) คือ กลุมนักทองเที่ยวชาวตางชาติอายุตั้งแต 18-40 ป พรอมทั้งผูประกอบการเนนการเอาใจใส มี

ความเปนสวนตัว หวงใยผูใชบริการเปรียบเสมือนบุคคลในครอบครัว 

 

2. รูปแบบและกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการวางกลยุทธดานผลิตภัณฑดังนี้ 

2.1.1 หองพัก ภายในหองเปนพ้ืนไม ลิ้นชักไม และชุดเครื่องนอนเปนสีขาวท้ังหมด เพ่ือสรางบรรยากาศให

ผูใชบริการรูสึกผอนคลายและสบายตามากยิ่งข้ึน 

2.1.2 หองน้ำ ภายในหองน้ำมีเครื่องทำน้ำอุน ฝกบัว ผาเช็ดตัว และเครื่องเปาลม นอกจากนี้ยังมีของใช

สวนตัวใหบริการ อาทิเชน ครีมอาบน้ำ ยาสระผม เพื่ออำนวยความสะดวกผูใชบริการและทำใหผูใชบริการรูสึกผอน

คลายระหวางอาบน้ำ 

2.1.3 พ้ืนท่ีหองนั่งเลน ภายในหองนั่งเลนมีพ้ืนท่ีใหทำกิจกรรม มีโทรทัศน คอมพิวเตอร โซฟา และเกมสตาง 

ๆ ใหผูใชบริการไดผอนคลาย 

2.1.4 การใหบริการ นอกจากมีสิ่งอำนวยความสะดวกตาง ๆใหบริการตามความตองการของผูใชบริการแลว 

ยังมีบริการอาหารเชา อาหารกลางวันและเครื่องดื่มตาง ๆโดยไมเสียคาใชจายเพ่ิมเติม เพ่ือเปนการประหยัดคาใชจาย

แกผูใชบริการ 

2.2 ดานราคา (Price) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดมีการใชกลยุทธดังนี้ 1) กลยุทธราคาต่ำกวาคู

แขงขัน จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการกำหนดราคาต่ำกวาคูแขงขัน ประมาณ 50-100 บาท เพื่อใหผูใชบริการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ  2) กลยุทธเลข 9 จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการมีการกำหนดราคาลงทายดวยเลข 9 

เพ่ือทำใหผูใชบริการมีความรูสึกวาคาบริการถูกลง อาทิเชน ราคา 399 บาท หรือ 499 บาท 
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2.3 ดานสถานท่ีและชองทางการจัดจำหนาย (Place) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการเลือกทำเลท่ีตั้งและ

ชองทางการจัดจำหนายดังนี้ 1) ผูประกอบการเลือกทำเลท่ีตั้งอยูใกลจุดเชื่อมตอการเดินทาง ใกลกับแหลงผูใชบริการ 

โดยสถานที่จะอยูใจกลางเมืองหัวหิน อยูใกลตลาดโตรุงและหางจากชายหาดหัวหินเพียง 1 กิโลเมตร เพื่อดึงดูดความ

สนใจและสรางความเชื่อมั่นแกผูใชบริการ 2) ผูประกอบการเลือกใชกลยุทธแบบการตอบสนองอยางรวดเร็ว เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูใชบริการที่สนใจจะจองที่พัก โดยมีการผูกกับตัวแทนมากมาย เพื่ออำนวยความสะดวก

ใหกับผูใชบริการ โดยผูใชบริการสามารถจองหองพักผานทางเว็บไซตที่เปนตัวแทน ไดแก บุกกิ้ง (Booking) , อโกดา 

(Agoda), ทราเวลโลกะ (Traveloka) เปนตน หรือสามารถเขามาจองไดที่หนาโฮสเทล ซึ่งสถานที่ตั้งยังตั้งอยูใจกลาง

เมืองหัวหิน เปนทำเลท่ีดีตอการมีลูกคาจำนวนมากเขามาใชบริการ  

2.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดใชกลยุทธดานสรางความ

แตกตางเพื่อดึงดูดความสนใจจากผูใชบริการ มีการสงเสริมการตลาดโดยการลดราคาหองพักในชวงนอกฤดูการ

ทองเที่ยวในราคาครึ่งตอครึ่ง มีกิจกรรมและดนตรีตาง ๆ ที่นาสนใจ อีกทั้งยังพาผูใชบริการไปเที่ยวตามสถานท่ี

ทองเท่ียวโดยไมเสียคาบริการเพ่ิมอีกดวย 

2.5 ดานบุคลากร (People) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบและพนักงานเนนการสรางความสัมพันธที ่ดี

ใหกับผูใชบริการ มีการอบรมความสามารถในการบริการ และสรางบุคลิกภาพ ใหแสดงออกตอผูใชบริการดวยความ

เต็มใจ เพ่ือใหผูใชบริการเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการอีกครั้ง 

2.6 ดานกระบวนการใหบริการ (Process) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดมีการออกแบบเครื่องแตง

กายในชุดสีขาว เพื่อความเรียบรอยและสะอาดตา และมีการสรางกฎระเบียบ เพื่อใหทุกคนสามารถปฏิบัติตามและ

เขาใจตรงกัน อาทิเชน ปายหามใสรองเทาข้ึนบันได เช็ดเทากอนออกจากหองน้ำ เปนตน 

2.7 ด านส ิ ่ งแวดล อมทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  จากการศ ึกษาพบวา 

ผูประกอบการไดเลือกทำเลที่ตั้งทั้งสิ่งแวดลอมภายนอกและภายในดังนี้ 1) ผูประกอบการเลือกทำเลที่ตั้งอยูตรงใจ

กลางเมืองหัวหิน อยูใกลตลาดโตรุง หางจากชายหาดหัวหินเพียง 1 กิโลเมตร และอยูใกลสถานีตำรวจหัวหินเพียง 800 

เมตร เพ่ือสรางความม่ันใจ และความปลอดภัย ใหแกผูใชบริการ 2) การสรางบรรยากาศภายในโฮสเทลเม่ือผูใชบริการ

ไดเขาไปสัมผัสครั้งแรกจะรูสึกผอนคลาย ดวยสีขาวดำที่ทำใหรูสึกสบายตาและวัสดุตกแตงเปนภาพวาดและตุกตา

แพนดามากมาย ทำใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

 

3.รูปแบบและกลยุทธดานคุณภาพการบริการ  

3.1 ความพึงพอใจของผูใชบริการ (Satisfaction) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการสรางความสัมพันธกับ

ผูใชบริการเปนหลัก เนนการบริการท่ีเปนกันเอง และมีสิ่งอำนวยความสะดวกท่ีครบครัน  

3.2 การติดตอสื่อสาร (Communication) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการเนนการใชภาษาอังกฤษเปน

ภาษาหลักในการสื่อสาร โดยกลุมผูใชบริการสวนใหญเปนชาวตางชาติ นอกจากนี้ยังมีชองทางการติดตอสื่อสารผาน
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ทางแฟนเพจเฟซบุก แมด แพนดา โฮสเทล หรือสามารถติดตอผานทางตัวแทนตาง ๆได อาทิเชน บุกกิ้ง (Booking), 

อโกดา (Agoda), ทราเวลโลกะ (Traveloka) เปนตน ท้ังนี้เพ่ืออำนวยความสะดวกสบายและสรางความพึงพอใจใหกับ

ผูใชบริการ 

3.3 การใหความสนใจในลูกคา (Interest) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสนใจและเอาใจใสแก

ผู ใชบริการทุกระดับ นอกจากนี้ มีการละลายพฤติกรรมโดยมีกิจกรรมสานสัมพันธในชวงเทศกาลตาง ๆใหกับ

ผูใชบริการ อาทิเชน เทศกาลสงกรานต เทศกาลคริสตมาส เปนตน 

3.4 ความปลอดภัย (Security) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดออกแบบใหผูใชบริการรูสึกปลอดภัยใน

ทรัพยสินของมีคา โดยมีการใหบริการล็อกเกอร ลิ้นชักไม นอกจากนี้ผูประกอบการหมั่นตรวจสอบความพรอมของ

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสและเครื่องใชไฟฟาใหมีความพรอมในการใชงานอยูเสมอ ตลอดจนสรางความเชื่อมั่นในดาน

ความปลอดภัยกับผูใชบริการ 

 

อภิปรายผล 

 1. รูปแบบในการดำเนินธุรกิจของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล ธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทลเปนธุรกิจเจาของ

คนเดียว โดยจะอาศัยอำนาจการตัดสินใจเพียงคนเดียวเพ่ือความคลองตัวในสภาพสถานการณท่ีมีการแขงขันสูง ท่ีเกิด

ข้ึนอยูตลอดเวลา สอดคลองกับงานวิจัยของฐิติมา ผการัตนสกุล อางถึง O.C. Ferrel และ Geoffrey Hirt (2005 : 85) 

ไดกลาววา กิจการเจาของคนเดียว มีขอดีในการกอตั้งงายและมีตนทุนต่ำ อีกท้ังยังมีความยืดหยุนสูง กำไรท้ังหมดท่ีได

เปนของเจาของเพียงแตผูเดียว ซึ่งธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทลจำเปนตองมีกระบวนการในการดำเนินธุรกิจเพื่อให

บรรลุวัตถุประสงคของผูประกอบการ เริ่มจากการวางแผน วางแนวทางของกิจการ เลือกทำเล กำหนดกลุมเปาหมาย 

เลือกประเภทสินคา กำหนดปริมาณสินคาและบริการ รวมถึงการบริหารเงินคงคลังใหเหมาะสม ซ่ึงสอดคลองกับ เทพ

ฤทธิ์ พิณนาคิเลย อางถึง Fremont, E. Kast,James, E. Rosenzweig (1970 : 435-436) อธิบายวา การวางแผนคือ 

กระบวนการพิจารณาตัดสินใจลวงหนาวาจะดำเนินการอยางไร การเลือกวัตถุประสงค นโยบาย โครงการ และวิธี

ปฏิบัติเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค  

2. รูปแบบและกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการ 

2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการรายใดมีเงินทุนหมุนเวียนสูงยิ่งมีความ

ไดเปรียบในการดำเนินธุรกิจในดานของการบริการที่สามารถลงทุนตอบสนองความตองการของผูใชบริการเพื่อสราง

ความพึงพอใจได สอดคลองกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย (2554) ที่ตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการ

ของผูใชบริการ 

2.2 กลยุทธดานราคา จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการธุรกิจ แมด แพนดา โฮสเทล เนนสรางความ

แตกตางจากการบริการเพื่อสรางความแตกตางหลากหลายตามระดับราคา สูง กลาง ต่ำ เพื่อสามารถตอบสนองความ

ตองการที่แตกตางของผูใชบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะฉะนั้นหากผูประกอบการรายใดมีเงินทุนสูงยิ่ง
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ไดเปรียบทางการแขงขันเรื่องราคา สอดคลองกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย (2554) ตองเหมาะสมกับตำแหนงทางการแขงขัน

ของสินคาและสรางกำไรในอัตราที่เหมาะสมสูกิจการหรือจำนวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเปนคาบริการแลกเปลี่ยนเพ่ือให

ไดมาซ่ึงผลประโยชนจากการบริการเพ่ือสรางแรงดึงดูดจากผูใชบริการ 

 2.3 กลยุทธดานสถานที่หรือชองทางการจัดจำหนาย จากการศึกษาพบวา รูปแบบธุรกิจแมด แพนดา โฮส

เทลนั้นจำเปนตองมีสถานที่ที่เหมาะสมแกการบริการ การหาทำเลที่ดีเปนสิ่งสำคัญในการทำธุรกิจโฮสเทล สอดคลอง

กับ ณัฐ อิรนพไพบูลย (2554) ชองทางการกระจายสินคาที่ครอบคลุมและทั่วถึง สามารถเขาถึงกลุมผูใชบริการ

เปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดี เพ่ือตอบสนองความตองการของผูใชบริการโดยมุงผลกำไร 

 2.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล มีการ

โฆษณาผานทางสื่อออนไลนตางๆมากมาย เพื่อดึงดูดความสนใจของผูใชบริการ และอาศัยการจัดทำแผนบริการ

หลังจากที่ผูบริการไดใชบริการเสร็จ อาทิเชน การติดตอ พูดคุย ถามความเปนอยู ใหผูใชบริการรูสึกใกลชิด และ

กลับมาใชบริการอีกครั้ง สอดคลองกับ ชีวรรณ เจริญสุข (2547) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการความคิดตอบุคคลโดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจำในการบริการโดย

คาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และกลับมาใชบริการอีกครั้ง 

 2.5 ดานบุคลากร จากการศึกษาพบวา ผู ประกอบและพนักงานไดมีการสรางความสัมพันธที ่ดีใหกับ

ผูใชบริการ มีการอบรมความสามารถในการบริการ และสรางบุคลิกภาพ ใหแสดงออกตอผูใชบริการดวยความเต็มใจ 

เพื่อใหผูใชบริการเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการอีกครั้ง สอดคลองกับ Kotler (2000 : 428) กลาวถึง การ

บริการ วาคือ การกระทำหรือความสามารถที่บุคคลหนึ่งตอบสนองตออีกบุคคลหนึ่ง โดยเปนสิ่งที่สัมผัสไมได อาจจะ

เก่ียวหรือไมเก่ียวของกับผลิตภัณฑทางกายภาพ 

2.6 ดานกระบวนการใหบริการ จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดมีการออกแบบเครื่องแตงกายในชุดสี

ขาว เพื่อความเรียบรอยและสะอาดตา และมีการสรางกฎระเบียบ เพื่อใหทุกคนสามารถปฏิบัติตามและเขาใจตรงกัน 

อาทิเชน ปายหามใสรองเทาขึ้นบันได เช็ดเทากอนออกจากหองน้ำ เปนตน สอดคลองกับ ฟลลิป คอตเลอร (Philip 

Kotler) กลาวถึง ผูบริโภคนิยมสินคาท่ีหาซ้ือไดแพรหลายท่ัวไป และราคาถูก แนวคิดเชนนี้มักถูกนำไปใชในประเทศท่ี

กำลังพัฒนา ซ่ึงผูบริโภคมักจะสนใจตัวสินคามากกวารูปแบบ 

 2.7 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดเลือกทำเลที่ตั้งใจกลางเมือง เพ่ือ

สรางความม่ันใจ และความปลอดภัยใหแกผูใชบริการ และการสรางบรรยากาศภายในโฮสเทลเม่ือผูใชบริการไดเขาไป

สัมผัสครั้งแรกจะรูสึกผอนคลาย ดวยสีขาวดำที่ทำใหรูสึกสบายตาและวัสดุตกแตงเปนภาพวาด และตุกตาแพนดา

มากมาย ทำใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ  สอดคลองกับ (Kotler,2003) กลาวถึง การเตรียมกลยุทธการตลาดท่ีมี

ประสิทธิผล บริษัทตองศึกษาคูแขงลูกคาปจจุบันและลูกคาที่มีศักยภาพในอนาคต บริษัทตองกำหนดกลยุทธการ

แขงขัน วัตถุประสงค จุดแข็ง จุดออนและรูปแบบของการโตตอบของคูแขง 
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3. รูปแบบและกลยุทธดานคุณภาพการบริการ 

3.1 ความพึงพอใจของผูใชบริการ (Satisfaction) จากผลการศึกษาพบวา เปาหมายที่สําคัญที่สุดของการ

บริการหากผูใหบริการสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดจะสามารถทําใหผูใชบริการเกิดความพึง

พอใจได สอดคลองกับ Kotler (2000 : 428) กลาวถึง การบริการ วาคือ การกระทำหรือความสามารถที่บุคคลหนึ่ง

ตอบสนองตออีกบุคคลหนึ่ง โดยเปนสิ่งท่ีสัมผัสไมได อาจจะเก่ียวหรือไมเก่ียวของกับผลิตภัณฑทางกายภาพ 

 3.2 การติดตอสื่อสาร (Communication) จากผลการศึกษาพบวา การบอกใหผู ใชบริการไดรับทราบถึง

รายละเอียดของการบริการตาง ๆ โดยการใชภาษาเพื่อใหผูใชบริการเขาใจไดงาย สอดคลองกับ ปรัชญา เวสารัชช 

(2540, หนา 48 - 53 อางถึงใน สุนันทา ทวีผล, 2550, หนา 17) ไดกลาวไววา เกี่ยวกับวิธีการสรางความประทับใจ

สำหรับประชาชนผูรับบริการ อาจทำไดหลากหลายข้ึนอยูกับกำลังทรัพยากรท่ีมีและความตั้งใจท่ีจะใหบริการท่ีดี โดย

พนักงานผูใหบริการเปนเรื่องสำคัญ 

3.3 ใหความสนใจในผู ใชบริการ (Interest) จากผลการศึกษาพบวา การใหความสนใจและเอาใจใสตอ

ผูใชบริการนั้นเปนสิ่งจําเปน ไมวาผูใชบริการจะเปนใคร ตองดูแลเอาใจใสเขา อยาทําใหผูใชบริการรูสึกวาถูกทอดท้ิง

ไมไดรับการเอาใจใสจากพนักงาน สอดคลองกับ  สมิต สัชฌุกร (2542) โดยกลาววา พนักงานผูใหบริการที่มีการ

แสดงออกใหผูใชบริการเห็นวา มีมิตรไมตรีก็เปนการชนะใจตั้งแตตน ความมีมิตรไมตรีจะนำไปสูความสำเร็จในการ

ใหบริการไมวาจะเปนงานประเภทใดการบริการที่ดีบวกกับการใหความชวยเหลือ 10) ความเชื่อถือได (Credibility) 

การที่ธุรกิจผูใหบริการมีการบริการที่ดี มีการไดรับรางวัล หรือการบอกตอจากผูใชบริการที่เคยมาใชบริการ สราง

ความนาเชื่อถือโดยการบริการตามมาตรฐานที่สม่ำเสมอ จะสามารถทําใหลูกคาเกิดความเชื่อถือและมั่นใจในบริการ  

สอดคลองกับ สมิต สัชฌุกร (2542) โดยกลาววา พนักงานผูใหบริการที่มีการแสดงออกใหผูใชบริการเห็นวา มีมิตร

ไมตรีก็เปนการชนะใจตั้งแตตน ความมีมิตรไมตรีจะนำไปสูความสำเร็จในการใหบริการไมวาจะเปนงานประเภทใด 

การบริการท่ีดีบวกกับการใหความชวยเหลือ 

3.4 ความปลอดภัย (Security) จากผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการจะตองไดรับความปลอดภัยในการใช

บริการ ไมเสี่ยง ไมเกิดปญหาตาง ๆ ตามมาภายหลัง ไมผิดพลาดจากการทํางานของพนักงานใหบริการ สอดคลองกับ 

แม็คคอรมิค (McComick, 1965 อางถึงใน กิตติยา เหมันค, 2548, หนา 9) กลาววาความพึงพอใจ หมายถึง แรงจูงใจ

ของมนุษย ซึ่งตั้งอยูบนความตองการขั้นพื้นฐาน (Basic Needs) มีความเกี่ยวกันอยางใกลชิดกับผลสัมฤทธิ์ และ

สิ่งจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเลี่ยงสิ่งท่ีไมตองการ 

 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ผูประกอบการพบวา ผูประกอบการควรตระหนักถึงซอฟตแวรที่ใชการบริหารจัดการ เชน ระบบจัดการ

ทร ัพยากรมนุษย  (Human Resource Management), ระบบ PMS (Property Management System), ระบบ 

POS (Point of Sale), ระบบ Hotel Doorlock และระบบบัญชี (General ledger) เปนระบบการบันทึกการทำงาน
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ของพนักงาน เพื่อประเมินความสามารถ ประเมินเงินเดือน ระบบเหลานี้จะชวยในการบริหารเงินเดือนของพนักงาน

และบันทึก ขาด ลา มาสาย 

2. จากศึกษาพบวาธุรกิจโรงแรมแบบโฮสเทลนั้น มีการใชพลังงานคอนขางสูง และมีตนทุนในการใชพลังงาน

ตาง ๆ ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสำคัญตอการเขาสูการเปน โฮสเทลท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม (Green Hostel) 

เพ่ือสรางภาพลักษณท่ีดีและทัศนคติเชิงบวกใหแกผูใชบริการ 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรศึกษาการสรางโอกาสทางการแขงขัน เพ่ือสรางขอไดเปรียบในสภาพแวดลอมท่ีมีการแขงขันสูง  
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ความสัมพันธระหวางการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs และระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวยกับ 

การเปนธุรกิจ Startup ในประเทศไทย 

The association between business preparation of SMEs and business ecosystem  

that related to the startup firm in Thailand 

ตนตระการ ตั้งบริบูรณสุข1 และ ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ2 
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2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยดานลักษณะของธุรกิจที่สงผลตอการเปนธุรกิจ Startup 

ปจจัยดานการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs และปจจัยดานระบบนิเวศที่เอื้ออำนวยที่สัมพันธกับปจจัยดาน

การเปนธุรกิจ Startup ในประเทศไทย กลุมตัวอยางคือกลุมธุรกิจที่ไดรับรางวัล SMEs Startup Award ในปพ.ศ. 

2560-2561 จำนวน 130 ธุรกิจ โดยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและใชสถิติใน

วิเคราะหขอมูลไดแก การแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบความ

แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหสหสัมพันธแบบเพียรสัน 

ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานลักษณะของธุรกิจดานประเภทธุรกิจที่แตกตางกันสงผลตอการเปนธุรกิจ 

Startup แตกตางกัน แตในดานระยะเวลาดำเนินธุรกิจ รายไดธุรกิจตอป มูลคาสินทรัพยถาวร พื้นที่ตั้งของธุรกิจ

และชองการขาย Online ท่ีแตกตางกันสงผลตอการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตางกัน ปจจัยดานการเตรียมความ

พรอมของธุรกิจ SMEs และปจจัยดานระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวยมีความสัมพันธกับปจจัยดานการเปนธุรกิจ Startup 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ : วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  วิสาหกิจเริ่มตน  ปจจัยการเตรียมความพรอม  ปจจัยระบบนิเวศ

ท่ีเอ้ืออำนวย 

Abstract 

 This study is aimed to studied about the factors of the businesses’ characteristics that 

effected to the factor of being startup business in Thailand, the factor of preparing the ready of 
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the SMEs business, and the factor of ecosystem that related with the factor of being startup 

business in Thailand. The sample group was the 130 business whose got the SMEs Startup Award 

in 2017–2018 and use the questionnaire in collecting the data. The statistics in analyzing the data 

were frequency distribution, percentage, means, the standard deviation, One-Way variance testing, 

and the coefficient of Pearson. 

 The results of the study was the factor of the difference of the businesses’ characteristic 

is effected to the startup business but the during of time in making business, the annual income, 

values of fixed assets, the area of the business, and the channels of online purchasing will be 

effected to the startup business are not different. The factor of preparing the ready of the SMEs 

business, and the factor of ecosystem that related with the factor of being startup business in 

Thailand are different with statistical significance at the level of 0.05 

Keywords : Small and medium enterprise, the startup enterprise, the factor of preparing the 

ready, the convenient ecosystem 

 

บทนำ 

 ในปจจุบันรัฐบาลไดประกาศแผนสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ฉบับที่ 4 พ.ศ. 

2560-2564 โดยมีแผนที่จะพัฒนาธุรกิจ SMEs ในประเทศไทยใหมีศักยภาพเปนธุรกิจระดับสากล ดวยวิสัยทัศน

ที่วา “SME ไทยเติบโต แขงขันไดในระดับสากล เพื่อเปนพลังสำคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ” ผลักดันใหธุรกิจ 

SMEs เปนเครื ่องมือในการแขงขันแบบกาวกระโดดและลดความเหลื ่อมล้ำทางเศรษฐกิจ ดวยการพัฒนา

ความสามารถในจากธุรกิจ SMEs รูปแบบเดิมเปนการประกอบธุรกิจแบบมืออาชีพ (Smart SMEs) ใหพรอมตอ

การทำธุรกิจระดับสากลซ่ึงเปนกลุมท่ีลดความเหลื่อมล้ำทางเศรษฐกิจจากการกระจายรายไดและอัตราการจางงาน 

และยังไดไดพัฒนาผูประกอบการที่สรางคุณคาและมูลคา (High Value Startup) ที่เปนกลุมสำคัญในการสราง

เติบโตของเศรษฐกิจในระยะยาว โดยธุรกิจ SMEs ในประเทศไทยมีอยูประมาณ 2.7 ลานธุรกิจและมีอัตราการจาง

งานประมาณ 10.5 ลานคน (สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2559) สามารถแบงตามเกณฑ

ตามกฎกระทรวงอุตสาหกรรมเปน 4 กลุมธุรกิจ ไดแกธุรกิจการผลิต ธุรกิจบริการ ธุรกิจคาสงและธุรกิจคาปลีก 

และไดทำการแบงขนาดของธุรกิจจากมูลคาสินทรัพยถาวรและจำนวนการจางแรงงาน (ธนาคารแหงประเทศไทย, 

2561)  

 ธุรกิจ Startup เปนธุรกิจขนาดเล็กที่คลายกับธุรกิจ SMEs แตเปนธุรกิจที่เติบโตอยางกาวกระโดด มี

รูปแบบที่สามารถทำซ้ำไดงายทำใหขยายกิจการไดอยางตอเนื่อง นำเทคโนโลยีเขามาชวยในการทำธุรกิจและใช
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นวัตกรรมในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจ (สมารท เอสเอ็มอี, 2560) โดยการเตรียมความพรอมสูการเปนธุรกิจ 

Startup นั้นธุรกิจตองสรางคุณคาใหสอดคลองกับความตองการในระดับที่พอดี จากการพิจารณา 3 ขั้นตอน คือ

ความตองการแกปญหา (Problem Solution Fit) การสรางผลิตภัณฑตนแบบเพื ่อทดสอบตลาด (Product 

Market Fit) และการขยายการเติบโตของธุรกิจ (Business Market Fit) ซึ่งเรียกไดวาเปนขั้นตอนการเติบโตของ

ธุรกิจ Startup (จำลักษณ ขุนพลแกว, 2558) 

ธุรกิจ Startup แมจะเปนการทำธุรกิจรูปแบบใหมแตเปนกลุมท่ีรัฐบาลใหความสำคัญโดยมีนโยบายจัดตั้ง

ระบบนิเวศนที่เอื้ออำนวยธุรกิจ Startup เพื่อกระตุนและสรางความตื่นตัวในการทำธุรกิจ Startup โดยมีกลุม

ธุรกิจ Startup เปนศูนยกลางของระบบนิเวศ และมีกลุมผูสนับสนุนที่ชวยเหลือสงเสริมใหมีการจัดกิจกรรม การ

อบรมใหความรู และใหคำปรึกษาในการทำธุรกิจ Startup จากทั้งภาครัฐบาล ภาคเอกชน และมหาวิทยาลัย  

(ปภาภรณ ชุณหชัชราชัย, 2561) สวนในกลุมนักลงทุนเปนกลุมที่สนับสนุนดานเงินทุนในการทำธุรกิจซึ่งมีทั้งผูท่ี

สนใจในไอเดียของธุรกิจ ผูที่ตองการเปนหุนสวน และผูสนับสนุนเงินทุนของรัฐบาล (มันนี่ฮับ, 2559) เมื่อมีความ

รวมมือกันระหวางกลุมธุรกิจ Startup กลุมนักลงทุน และกลุมผูสนับสนุนที่มีจำนวนมากขึ้นก็ทำใหระบบนิเวศนท่ี

เอื ้ออำนวยมีเครือขายที่แข็งแรงมากขึ้นซึ่งจะชวยสนับสนุนใหการทำธุรกิจ Startup ประสบความสำเร็จและ

สามารถขยายตัวไดมากข้ึน และในป พ.ศ. 2560 สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมไดเริ่มการจัด

ประกวดรางวัลเพ่ือสรางแรงจูงใจในการทำธุรกิจ Startup พบวาในป พ.ศ.2560-2561 มีธุรกิจท่ีไดรับรางวัล SMEs 

Startup Award จำนวนมากถึง 100 และ 104 ธุรกิจ และยังมีกลุมธุรกิจที่ไดรับรางวัลสุดยอด SMEs อีกจำนวน 

36 และ 44 ธุรกิจ (สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2561) ซึ่งแสดงใหเห็นวารัฐบาลให

ความสำคัญและใหการสนับสนุนในการทำธุรกิจ Startup ในประเทศไทยเปนอยางมาก 

จากสถานการณในปจจุบันประเทศไทยไดเริ่มใหความสำคัญกับธุรกิจ Startup มากขึ้นและมีแนวโนมท่ี

จำนวนของธุรกิจ Startup จำนวนนักลงทุนและความรวมมือในการสนับสนุนธุรกิจ Startup จะมีมากขึ้นซ่ึงเปน

การเพิ่มความแข็งแรงของเครือขายระบบนิเวศที่เอื้ออำนวยในการทำธุรกิจ Startup ประกอบกับนโยบายการ

พัฒนาธุรกิจ SMEs แบบดั้งเดิมใหเปนธุรกิจ Smart SMEs  และ High Value Startup ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจที่จะ

ศึกษาในดานการปรับตัวของธุรกิจ SMEs ที่สงผลตอการเปนธุรกิจ Startup ในประเทศไทยเพื่อใชศึกษาเปน

แนวทางในการดำเนินงานของธุรกิจ SMEs 

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาการจำแนกปจจัยลักษณะธุรกิจท่ีสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup  

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs กับปจจัยการเปนธุรกิจ 

Startup  

 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวยกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup 
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สมมติฐานการวิจัย 

 1. ปจจัยลักษณะธุรกิจท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ตางกัน 

2. ปจจัยการเตรียมความพรอมของ Startup มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup 

3. ปจจัยระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวยมีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup  

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดการเตรียมความพรอมสูการเปนธุรกิจ Startup 

ตัวแปรอิสระ (X) ตัวแปรตาม 

 ลักษณะธุรกจิ 

1. ประเภทธุรกิจ 

2. ระยะเวลาการดำเนินธุรกิจ 

3. รายไดธุรกิจตอป 

4. มูลคาสินทรัพยถาวร 

5. พ้ืนท่ีตั้งของธุรกิจ 

6. ชองทางการขาย ออนไลน 

การเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs 

1. ความตองการแกปญหา (Problem Solution Fit) 

2. การสรางผลิตภณัฑตนแบบเพ่ือทดสอบตลาด (Product Market Fit) 

3. การขยายการเติบโตของธุรกิจ (Business Market Fit) 
 

ระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวย (Ecosystem) 

1. กลุมธุรกิจ Startup (Startup Company) 

2. กลุมนักลงทุน (Investor) 

3. กลุมผูสนับสนุน (Support Organization) 
 

การเปนธุรกิจ Startup 

1. วัฒนธรรมและแนวคิด 

2. รูปแบบธุรกิจ 

3. ตลาดไมยดึติดกับภูมิศาสตร 

4. พ้ืนท่ีในการทำงาน 

5. ใชเทคโนโลยีอยางชาญฉลาด 

6. ธุรกิจเริ่มตน 

7. วงจรชีวิตของธุรกิจ 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
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ธุรกิจ Startup เริ่มตนธุรกิจจากขนาดเล็กสูการเติบโตอยางกาวกระโดด มีรูปแบบธุรกิจท่ีทำซ้ำไดงายเพ่ือ

ขยายกิจการอยางตอเนื่องและใชเทคโนโลยีเปนตัวขับเคลื่อนธุรกิจท่ีสำคัญ สรางผลิตภัณฑจากความคิดสรางสรรค

เพื่อคนหาความตองการจากการแกปญหาในชีวิตประจำวันหรือชองวางของสิ่งที่ยังไมมีใครทำมากอน ซึ่งธุรกิจ 

Startup นั้นเปนธุรกิจที่เติบโตและประสบความสำเร็จอยางรวดเร็วแตจำนวนที่ประสบความสำเร็จมีประมาณ 

10% เทานั้น  ดังนั้นการทำธุรกิจจึงจำเปนตองทำความเขาใจถึงการเติบโตและพัฒนาการของธุรกิจ Startup โดย

แบงเปน 3 ข้ันตอนดังนี้ 

1) ความตองการแกปญหา (Problem Solution Fit) คือ ใชความคิดสรางสรรคในการสรางผลิตภัณฑโดย

สวนมากมักจะเกิดจากปญหาหรือความตองการท่ีมีอยูท่ัวไปของผูบริโภค 

2) การสรางผลิตภัณฑตนแบบเพ่ือทดสอบตลาด (Product Market Fit) คือ การทำผลิตภัณฑใหติดตลาด

ดวยการนำไปทดสอบตลาดแลวนำผลท่ีไดมาแกไขและปรับปรุงผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาให

ไดมากท่ีสุด 

3) การขยายการเติบโตของธุรกิจ (Business Market Fit) คือ การขยายธุรกิจเพื่อเรงการเติบโตจากการ

เพ่ิมกำลังการผลิต การเพ่ิมชองทางในการหารายได ไปจนถึงการหาแหลงเงินทุนจากภายนอก 

(ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย, 2560: 13-14) 

ความหมายของระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวยตอธุรกิจ 

ระบบนิเวศที่เอื้ออำนวย (Ecosystem) คือ สภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับธุรกิจ Startup ซึ่งเชื่อมโยงกัน

เปนหวงโซอุปทานที่ชวยเพิ่มศักยภาพของการประกอบธุรกิจ โดยมีกลุมหลักๆไดแก กลุมธุรกิจกิจ Startup, กลุม

นักลงทุน (Investor), กลุมผูสนับสนุน (Supporting Organization) 

กลุมธุรกิจ Startup (Startup Company) เปนศูนยกลางของ Ecosystem ซึ่งมีอัตราการเจริญเติบโตข้ึน

เรื่อยๆซ่ึงเปนกลุมตัวอยางท่ีทำใหเกิด Startup รายใหม 

 กลุมนักลงทุน (Investor) ชวยใหเงินทุนในการขยายกิจการของธุรกิจ Startup ประกอบดวย 1) นักลงทุน

บุคคล (Angel) ใชเงินลงทุนสวนตัวโดยสวนใหญมักจะเปนเจาของธุรกิจและเปนผูท่ีมีความรู ความสนใจในธุรกิจท่ี

เลือกลงทุน 2) นักลงทุนสถาบนั (Venture Capital) ลงทุนในธุรกิจท่ีคาดวาจะเจริญเติบโตโดยแลกเปลี่ยนกับการ

ถือหุนในธุรกิจ 3) การระดมทุนจากสาธารณะ (Crowd Funding) การระดมทุนจากการชวยเหลือของประชาชนท่ี

ใหความสนใจโดยธุรกิจอาจแลกเปลี่ยนผลตอบแทนแกประชาชนหรือไมใหก็ได 

 กลุ มผ ู สน ับสนุน (Supporting Organization) กล ุ มองคกรหร ือหน วยงานที ่ ให ความช วยเหลือ

ประกอบดวย 1) หนวยงานหรือองคกรที่สนับสนุนธุรกิจ Startup (Accelerators) สนับสนุนและสงเสริมธุรกิจ 

Startup ที่มีศักยภาพเพื่อลดขอจำกัดในการทำธุรกิจ 2) รัฐบาล (Government) หนวยงานที่ชวยเหลือในการทำ

ธุรกิจ Startup ดานตางรวมถึงการออกนโยบายที่เปนประโยชนตอธุรกิจ Startup 3)สมาคมสงเสริม Startup 

(Association) ตัวแทนของธุรกิจ Startup เพื ่อสรางเครือขายที ่เขมแข็ง 4)หนวยงานสนับสนุนดานความรู 
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(Academy) ใหความรูและสรางเสริมทักษะในการทำธุรกิจ Startup 5)สถานที่ทำงาน (Co-Working Space) 

สถานท่ีทำงานท่ีเปนสวนกลางทำใหเกิดเปนชุมชนของกลุมคนท่ีทำธุรกิจ Startup 6) กิจกรรม (Event) กิจกรรมท่ี

ชวยเสริมสรางและพัฒนาในการทำธุรกิจ Startup 7) สื่อ (Media) การใหความรู การประชาสัมพันธขอมูลขาวสาร

ท่ีเก่ียวของกับธุรกิจ Startup ท้ังในประเทศและตางประเทศ (ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 2560: 14-16) 

แนวคิดรูปแบบและลักษณะของธุรกิจ Startup 

สำนักงานนวัตกรรมแหงชาติไดกำหนดคุณลักษณะธุรกิจ Startup 7 ประการ ดังนี้ 

1) สรางวัฒนธรรมและแนวคิดในการดำเนินธุรกิจโดยเนนการหาแนวทางการแกไขปญหาและตอยอดสิ่ง

ใหมๆ 

2) รูปแบบธุรกิจมีความเสี่ยงและความไมแนนอนแตประสบความสำเร็จดวยการเติบโตอยางรวดเร็ว 

3) ตลาดไมข้ึนอยูกับพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตรตองสามารถขยายตลาดไดอยางกวางขวาง 

4) พื้นที่สำนักงานและการทำงานมีความหลากหลายและยืดหยุนสามารถทำงานไดหลากหลายในพื้นที่ท่ี

จำกัด 

5) ใชเทคโนโลยีอยางชาญฉลาดเพ่ือสรางนวัตกรรมและตอยอดแนวความคิด 

6) ธุรกิจเริ่มตนดวยความไมแนนนอน ไมสามารถกำหนดรายไดและคาใชจายไดอยางแนนอน แตใชวิธีการ

วางแผนในการหารายไดในแตละชวงเวลา  

7) วงจรธุรกิจมีอายุ 3-5 ป (เอ็มจีอาร ออนไลน, 2561) 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยเก็บรวบรวมแบบขอมูลดวยแบบสอบถามจากกกลุมธุรกิจที่ไดรับ

รางวัล SMEs Startup Award ในป พ.ศ. 2560-2561 แลวนำมาประมวลวิเคราะหผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทาง

สถิติเพ่ือนำขอมูลท่ีไดมาสรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

ประชากรในการวิจัย คือกลุมธุรกิจที่ไดรับรางวัล SMEs Startup Award ในป พ.ศ. 2560-2561 จำนวน 

193 ธุรกิจ (สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2561) 

กลุมตัวอยาง กำหนดจากการสุมตัวอยางตามหลัก Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่นที่รอยละ 95 และคา

ความคาดเคลื่อนท่ีรอยละ 5 ซ่ึงคิดเปนจำนวน 130 ตัวอยาง 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษา ไดแกแบบสอบถามที่มีลักษณะคำถามทั้งปลายเปดและปลายปดดวยการ

รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อใหสอดคลองกับงานวิจัย แลวนำไปตรวจสอบความครบถวน

และความถูกตองดานเนื้อหา (Content Validity) จากผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทานเพ่ือทดสอบความเท่ียงตรงดวย

ดัชนีความสอดคลอง (Index of Item-Objective Congruence) เมื่อปรับปรุงแกไขแลวจึงนำแบบสอบถามมา

ทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการทดลองกับกลุมตัวอยางที่มีความใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่ไมไดรับ
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รางวัล SMEs Startup Award ในป พ.ศ. 2560-2561จำนวน 30 ชุด เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันดวยการคำนวณหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ซ่ึงไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับอยูท่ี 0.947 

การวิเคราะหขอมูล ใชสถิติในการวิเคราะหแบบสอบถามดังนี้ 

1. การวิเคราะหดวยสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการคำนวณคาทางสถิติไดแก คาความถ่ี 

(Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Average) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมานสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ดวยการวิเคราะหคาเอฟ (F-test) การวิเคราะหคาที (T-test) การ

วิเคราะหความแตกตางรายคู LSD และการวิเคราะหสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment 

Correlation) 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. การวิเคราะหปจจัยลักษณะของธุรกิจ 

ปจจัยลักษณะธุรกิจพบวาขอมูลสวนใหญเปนธุรกิจการผลิต ระยะเวลาการดำเนินธุรกิจ 2-4 ป รายได

ธุรกิจตอปนอยกวา 20 ลานบาท/ป มูลคาสินทรัพยถาวรนอยกวา 10 ลานบาท พื้นที่ตั้งของธุรกิจอยูในภาคกลาง 

และชองทางการขายออนไลนมากกวา 1 ชองทาง  

2. การวิเคราะหปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs  

ปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs ในภาพรวมอยูในระดับมาก (𝑥𝑥= 3.91) เมื่อพิจารณาเปน

รายดานพบวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นดานการสรางผลิตภัณฑตนแบบเพื่อทดสอบตลาด (Product 

Market Fit) มากท่ีสุด (𝑥𝑥= 3.91) รองลงมาคือดานความตองการแกปญหา (Problem Solution Fit) (𝑥𝑥= 3.91) 

และดานการขยายการเติบโตของธุรกิจ (Business Market Fit) มีจำนวนนอยท่ีสุด (𝑥𝑥= 3.90) ตามลำดับ 

 3. การวิเคราะหปจจัยระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวย (Ecosystem) 

ปจจัยระบบนิเวศที่เอื้ออำนวย (Ecosystem) ในภาพรวมอยูในระดับมาก (𝑥𝑥= 3.84) เมื่อพิจารณาเปน

รายดานพบวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นดานกลุมนักลงทุน (Investor) มากท่ีสุด (𝑥𝑥= 3.88) รองลงมาดาน

กลุ มผ ู สนับสนุน (Supporting Organization) (𝑥𝑥= 3.84) และกลุ มธ ุรกิจ Startup (Startup Company) มี

จำนวนนอยท่ีสุด (𝑥𝑥= 3.81) ตามลำดับ 

4. การวิเคราะหปจจัยการเปนธุรกิจ Startup 

ปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในภาพรวมอยูในระดับมาก  (𝑥𝑥= 3.84) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา

กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นดานตลาดไมยึดติดกับภูมิศาสตรมากท่ีสุด (𝑥𝑥= 3.91) รองลงมาดานรูปแบบธุรกิจ 

(𝑥𝑥= 3.88) ดานใชเทคโนโลยีอยางชาญฉลาด (𝑥𝑥= 3.88) ดานวัฒนธรรมและแนวคิด (𝑥𝑥= 3.87) ดานธุรกิจเริ่มตน 

(𝑥𝑥= 3.84) ดานวงจรชีวิตของธุรกิจ (𝑥𝑥= 3.78) และดานพ้ืนท่ีในการทำงานนอยท่ีสุดตาม (𝑥𝑥= 3.76) ตามลำดับ  
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5. การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยลักษณะธุรกิจที่แตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ตางกัน  ผลการ

ทดสอบสมมติฐานดวยคา (F-Test) พบวาในดานประเภทธุรกิจ (Sig. = 0.000) ท่ีแตกตางกันสงผลตอตอปจจัยการ

เปนธุรกิจ Startup แตกตางกัน จึงตองทดสอบความแตกตางรายคูดวย LSD (Least Significant Difference) ผล

การทดสอบความแตกตางรายคูพบวาประเภทธุรกิจที่แตกตางกันสงผลตอการเปนธุรกิจ Startup แตกตางกันคือ

ระหวางคูธุรกิจการผลิตกับธุรกิจการคาปลีกและคาสง (Sig. = 0.000) ระหวางคูธุรกิจการผลิตกับธุรกิจบริการ 

(Sig. = 0.045) และระหวางคูธุรกิจคาปลีกและคาสงกับธุรกิจบริการ (Sig. = 0.000) แตในดานระยะเวลาการ

ดำเนินธุรกิจ (Sig. = 0.0937) ดานรายไดธุรกิจตอป (Sig. = 0.055) ดานมูลคาสินทรัพยถาวร (Sig. = 0.073) ดาน

พื้นที่ตั ้งธุรกิจ (Sig. = 0.552) ที่แตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตางกัน และผลการ

ทดสอบสมมติฐานดวยคา (T-Test) พบวาในดานชองทางการขายออนไลน (Sig. = 0.197) ที่แตกตางกันสงผลตอ

ปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ 

Startup 

ตารางที่ 1 การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs และปจจัยการเปนธุรกิจ 

Startup 

 

 

ตัวแปร 

    

ความตองการ

แกปญหา (Problem 

Solution Fit) 

การสรางผลิตภัณฑ

ตนแบบเพ่ือทดสอบ

ตลาด (Product 

Market Fit) 

การขยายการ

เติบโตของธุรกิจ 

(Business 

Market Fit) 

การเตรียม

ความพรอม

ของธุรกิจ 

SMEs 

การเปนธุรกิจ Startup 0.463** 

(0.00) 

0.407** 

(0.00) 

0.374** 

(0.00) 

0.504** 

(0.00) 

*มีนัยสำคญัท่ีสถิติท่ีระดับ 0.05  และ **มีนัยสำคัญท่ีสถิติท่ีระดับ 0.01 

จากตารางที่ 1 พบวาในภาพรวมปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs มีความสัมพันธกับปจจัย

การเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวกอยูในระดับปานกลาง (r = 0.504) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาดาน

ความตองการแกปญหา (Problem Solution Fit) มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวก

อยู ในระดับต่ำ (r = 0.463) ดานการสรางผลิตภัณฑต นแบบเพื ่อทดสอบตลาด (Product Market Fit) มี

ความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวกอยูในระดับต่ำ (r = 407) และดานการขยายการ

เติบโตของธุรกิจ (Business Market Fit) มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวกอยูใน

ระดับต่ำ (r = 0.374)  
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยระบบนิเวศที่เอื ้ออำนวย (Ecosystem) มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ 

Startup 

ตารางที่ 2 การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยระบบนิเวศที่เอื้ออำนวย (Ecosystem) และปจจัยการเปนธุรกิจ 

Startup 

 

ตัวแปร 

กลุมธุรกิจ Startup 

(Startup 

Company) 

กลุมนักลงทุน 

(Investor) 

กลุมผูสนับสนุน 

(Supporting 

Organization) 

ระบบนเิวศท่ี

เอ้ืออำนวย 

(Ecosystem) 

การเปนธุรกิจ Startup 0.153 

(0.083) 

0.298** 

(0.001) 

0.300** 

(0.001) 

0.284** 

(0.001) 

*มีนัยสำคญัท่ีสถิติท่ีระดับ 0.05  และ **มีนัยสำคัญท่ีสถิติท่ีระดับ 0.01 

จากตารางที่ 2 พบวาในภาพรวมปจจัยระบบนิเวศที่เอื้ออำนวย (Ecosystem) มีความสัมพันธกับปจจัย

การเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวกอยูในระดับต่ำมาก (r = 0.284) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานกลุม

ธุรกิจ Startup (Startup Company) ไมมีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ดานกลุ มนักลงทุน 

(Investor) มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวกอยูในระดับต่ำมาก (r = 0.298) และ

ดานกลุมผูสนับสนุน (Supporting Organization) มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในทิศทางบวก

อยูในระดับต่ำมาก (r = 0.300)  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. ปจจัยลักษณะธุรกิจดานประเภทธุรกิจท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup แตกตางกัน 

สอดคลองกับงานวิจัยของกาญจนา สุคัณธสิริกุล (2554) ศึกษาเรื่องผลกระทบของธุรกิจแหงนวัตกรรมที่มีตอผล

การดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวาประเภทกิจการท่ีแตกตางกัน

มีความคิดเห็นเก่ียวกับการมีธุรกิจแหงนวัตกรรมแตกตางกัน ดานระยะเวลาการดำเนินธุรกิจท่ีแตกตางกันสงผลตอ

ปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตาง สอดคลองกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ี

สัมพันธกับความสำเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ ผลการศึกษาพบวาธุรกิจ 

SMEs ที่มีอายุกิจการที ่แตกตางกันสงผลตอความสำเร็จไมแตกตางกัน ดานรายไดธุรกิจตอปและดานมูลคา

สินทรัพยถาวรท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตางกัน ขัดแยงกับงานวิจัยของสุธีรา อะ

ทะวงษา (2556) ศึกษาเรื่องคุณลักษณะของการเปนผูประกอบการและลักษณะของสถานประกอบการที่มีผลตอ

การเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมของประเทศไทย ผลการศึกษาพบวาธุรกิจ SMEs ทั้งกลุม

ธุรกิจที่เติบโตและกลุมธุรกิจที่ไมเติบโตจะมีลักษณะของสถานประกอบการในดานยอดขายและสินทรัพยรวม
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แตกตางกันซ่ึงเปนการดำเนินธุรกิจ SMEs แบบดั้งเดิมท่ีตองใชเงินทุนของตัวเองเปนหลักและมีการขยายธุรกิจตาม

โครงสรางการเติบโตของธุรกิจ แตในการดำเนินธุรกิจแตในธุรกิจ Startup แมจะมีสินทรัพยถาวรและรายไดไมมาก

แตไดรับการสนับสนุนเงินลงทุนจากภายนอกทำใหมีโอกาสในการทำธุรกิจมากขึ้นซึ่งอาจประสบความสำเร็จไดใน

อนาคต ดานพื้นที่ตั้งของธุรกิจที่แตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตางกันเนื่องจากธุรกิจ 

Startup สอดคลองกับงานวิจัยของอายุส ยุวรี (2560) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเริ่มตนทำธุรกิจแบบ 

Start-up ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานกฎหมายแรงงานและภูมิประเทศสงผลตอการเริ่มทำธุรกิจ Startup ไม

แตกตางกัน และดานชองทางการขายออนไลนที่แตกตางกันสงผลตอปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ไมแตกตางกัน 

สอดคลองกับงานวิจัยของธนาศักดิ์ ขายกระโทก, สิริมา บูรณกุศล และกนกกาญจน ศรีสุรินทร (2560) ศึกษาเรื่อง

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสั่งซ้ือ

สินคาในชองทางออนไลนจากท้ังชองทาง Social Media ชองทาง E-Commerce ของธุรกิจและชองทาง Website 

ของธุรกิจ  

2. ปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs ที่สัมพันธกับการเปนธุรกิจ Startup ผลการศึกษาพบวา

ในภาพรวมปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ Startup ในทิศ

ทางบวกอยูในระดับปานกลาง อาจเนื่องมาจากธุรกิจ Startup เปนการทำธุรกิจรูปแบบใหมที่เนนการสรางสรรค

นวัตกรรมในผลิตภัณฑใหมีความโดดเดนเพื่อสรางมูลคาเพิ่มโดยใชเทคโนโลยีเปนสวนสำคัญในการดำเนินธุรกิจ

และตองลดขอจำกัดตางๆในการทำธุรกิจเพื่อทำใหธุรกิจสามารถขยายตัวไดอยางตอเนื่องซึ่งแตกตางจากธุรกิจ 

SMEs แบบดั้งเดิมที่ขายผลิตภัณฑทั่วไปที่มีอยูตามทองตลาดและยังมีการเติบโตชาเมื่อเทียบกับการเปนธุรกิจ 

Startup ที่เติบโตอยางรวดเร็วนั้นอาจทำใหธุรกิจ SMEs ปรับตัวไมทันเพราะตองพัฒนาในหลายดานองคความรู 

เทคโนโลยี รวมถึงเงินทุนเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ สอดคลองกับงานวิจัยของนพมาศ  

ชวยนุกูล, สมเดช รุงศรีสวัสดิ์ และสมชาย หาญหิรัญ (2560) ศึกษาเรื่องการปฏิรปูนโยบายอุตสาหกรรมในประเทศ

ไทย : สิ่งท่ีเปนอยูกับสิ่งท่ีควรจะเปน ผลการศึกษาพบวานโยบายท่ีทำใหอุตสาหกรรมสามารถแขงขันและพ่ึงตนเอง

ไดนั้นจะตองสรางความไดเปรียบดวยการสรางมูลคาเพ่ิมดวยพัฒนาองคความรู การใชเทคโนโลยีรวมไปถึงการวิจัย

และพัฒนาเพ่ือสรางมาตรฐานของผลิตภัณฑแลวนำไปตอยอดในการสรางสรรคผลิตภัณฑตอไป 

3. ปจจัยระบบนิเวศนท่ีเอ้ืออำนวย (Ecosystem) ท่ีสัมพันธกับการเปนธุรกิจ Startup ผลการศึกษาพบวา

ปจจัยพบวาในภาพรวมปจจัยระบบนิเวศนที่เอื ้ออำนวย (Ecosystem) มีความสัมพันธกับปจจัยการเปนธุรกิจ 

Startup ในทิศทางบวกอยูในระดับต่ำมาก อาจเนื่องมาจากกลุมธุรกิจ Startup ยังเปนท่ีรูจักไมมากในประเทศไทย 

ดานกลุมผูสนับสนุนยังมีไมมากพอทั้งจากภาครัฐและภาคเอกชนรวมไปถึงสถาบันการศึกษาซึ่งมีจำนวนหนวยงาน

ไมเพียงพอตอการเขาถึงของกลุมธุรกิจ Startup และบุคลากรที่มีองคความรูในการทำธุรกิจ Startup ยังมีจำนวน

นอยเมื่อเทียบกับความตองการของกลุมธุรกิจ Startup ดานนักลงทุนอาจจะยังมองเห็นวาการทำธุรกิจ Startup 

เปนธุรกิจที่มีความเสี่ยงการลงทุนอาจไมคุมคากับผลตอบแทนที่จะไดรับซึ่งจะเห็นไดวาถึงแมธุรกิจ Startup จะมี
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แนวโนมที่เติบโตและแข็งแรงขึ้นเรื่อยๆแตยังไมไดรับการสนับสนุนและมีทรัพยากรที่มากพอจะขยายธุรกิจไดในวง

กวาง สอดคลองกับงานวิจัยของวิเลิศ ภูริวัชร, สุชาติ ไตรภพสกุล และชาคริต พิชญางกูร (2559) ศึกษาเรื่องปจจัย

สภาพแวดลอมเกื้อหนุนตอการสรางสังคม ความเปนผูประกอบการ : กรณีศึกษาประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา

ปจจัยดานการสภาพแวดลอมที่เกื้อหนุนการสรางสังคมผูประกอบการของประเทศไทยมีความพรอมนอยที่สุดกับ

ประเทศในกลุมเอเชียทั้ง 8 ประเทศ ไดแก ประเทศเวียดนาม ประเทศมาเลเซีย ประเทศอินโดนีเซีย ประเทศ

ฟลิปปนส ประเทศจีน ประเทศญี่ปุน ประเทศเกาหลีใตและประเทศไตหวัน 

ขอเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใช 

 จากการศึกษาเรื ่องความสัมพันธระหวางการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs และระบบนิเวศท่ี

เอื้ออำนวยกับการเปนธุรกิจ Startup ในประเทศไทย สามารถใชเปนประโยชนในการนำประยุกตและเปนแนว

ทางการทำธุรกิจ Startup เพื่อสรางกลยุทธในการบริหารจัดการทั้งในดานการสรางสรรคผลิตภัณฑ การสราง

นวัตกรรม การสรางมูลเพ่ิมใหกับธุรกิจ การใชเทคโนโลยีอยางมีประสิทธิภาพและการขยายการเติบโตของธุรกิจได

ดังนี้  

1. ปจจัยการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs 

จากการศึกษาพบวาดานการขยายการเติบโตของธุรกิจ (Business Market Fit) มีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด ดังนั้น

ธุรกิจควรใหความสำคัญในการวางแผนขยายตัวของธุรกิจ ท้ังในดานการบริหารจัดการ การเพ่ิมกำลังการผลิต การ

ขยายฐานลูกคา การหาชองทางสรางรายไดรูปแบบใหม ไปจนถึงการวางแผนหาแหลงเงินทุนเพ่ิมเติมเพ่ือใหพรอม

ตอการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 

2. ปจจัยดานระบบนิเวศท่ีเอ้ืออำนวย (Ecosystem)  

 จากการศึกษาพบวาดานกลุมธุรกิจ Startup (Startup Company) มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด อาจเปนไปไดวา

กลุมธุรกิจ Startup ยังไมเห็นความสำคัญของผูประกอบการดวยกันจึงทำใหกลุมธุรกิจ Startup ไมเติบโตเทาท่ีควร 

ดังนั้นควรมีการสรางเครือขายระหวางกลุมธุรกิจ Startup ดวยกัน โดยสงเสริมใหมีการจัดกิจกรรมหรือโครงการ

เพื่อใหไดมีการพบปะกันเพื่อแลกเปลี่ยนองคความรู ประสบการณ และสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งการรวมตัวกัน

ของกลุม Startup เปนการชวยสงเสริมสรางเครือขายท่ีแข็งแรงกันภายในกลุมและยังเปนการดึงดูดผูท่ีสนใจในการ

ทำธุรกิจและผูท่ีจะใหการสนับสนุนธุรกิจ Startup  

3. ปจจัยการเปนธุรกิจ Startup  

จากการศึกษาพบวาดานตลาดไมยึดติดกับภูมิศาสตรมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด เพราะขอจำกัดทางดานพ้ืนท่ีเปน

อุปสรรคท่ีขัดขวางในการขยายธุรกิจท่ีทำใหธุรกิจ Startup ดังนั้นธุรกิจจะตองเนนการขายผานชองทางออนไลนซ่ึง

ครอบคลุมพ้ืนท่ีในการขายสินคาและยังสามารถขายสินคาไดตลอดเวลาและธุรกิจควรมีการสรางสำนักงานในพ้ืนท่ี

ที่จำเปนเพื่อเปนสถานที่ ติดตอในการทำธุรกิจและอำนวยความสะดวกในการใหบริการและรองรับการเติบโตของ

ธุรกิจ 
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ขอเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

 1. การศึกษาวิจัยครั้งนี้ศึกษาเฉพาะปจจัยดานการเตรียมความพรอมของธุรกิจ SMEs ปจจัยดานระบบ

นิเวศที่เอื้ออำนวย (Ecosystem) และปจจัยดานการเปนธุรกิจ Startup เทานั้น ดังนั้นในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป

ควรศึกษาปจจัยอื่นเพิ่มเติม เชนปจจัยดานการบริหารจัดการ ปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอก ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด เพ่ือนำมาประยุกตใชใหเหมาะสมกับการทำธุรกิจ Startup  

 2. การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาจากกลุมตัวอยางที่ไดรับไดรับรางวัล SMEs Startup Award ในป 

พ.ศ. 2560-2561 เทานั้น ดังนั้นในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาจากกลุมตัวอยางอ่ืนเพ่ือเพ่ิมขอบเขตของตัวอยางท่ี

หลากหลายในการศึกษาใหมากขึ้นและนำมาประยุกตใชใหเหมาะสมในการพัฒนาธุรกิจ SMEs ใหเปนธุรกิจ 

Startup ตอไป  

 3. การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือถึงแมจะครอบคลุมตาม

วัตถุประสงคของงานวิจัยแตอาจจะมีขอมูลบางสวนที่นอกเหนือจากแบบสอบถาม ดังนั้นการศึกษาวิจัยครั้งตอไป

ควรมีการศึกษาขอมูลเชิงลึกท่ีเปนประเด็นในสวนของปจจัยสนับสนุนหรือปจจัยอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในทางปฏิบัติดวย

การสัมภาษณเพ่ืออธิบายเหตุและผลใหไดขอมูลท่ีชัดเจนมากข้ึน 
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รายการเกมโชวไทยยุคปจจุบัน 

Thailand Game Show in modern times 

ประภาส นวลเนตร1 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  บทความวิชาการนี้มีวัตถุประสงคเพื่อนำเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับรายการประเภทเกมโชวในประเทศไทยยุค

ปจจุบันท่ีกำลังออกอากาศทางสื่อหลัก คือ สถานีวิทยุโทรทัศนดิจิทัล ๙ สถานี จำนวนท้ังสิ้น ๔๙ รายการ แบงเปน

รายการที่สรางสรรคและผลิตโดยคนไทยจำนวน ๓๘ รายการ คิดเปนรอยละ ๗๗.๕๕ และรายการเกมโชวที่ซ้ือ

ลิขสิทธิ์รูปแบบจากตางประเทศมาผลิตรวมกัน จำนวน ๑๑ รายการ คิดเปนรอยละ ๒๒.๔๕ สถานีวิทยุโทรทัศนท่ีมี

การแพรภาพรายการเกมโชวมากที่สุดคือ สถานีโทรทัศนเวิรคพอยททีวี จำนวน ๑๓ รายการ รองลงมาคือ สถานี

วิทยุโทรทัศนไทยทีวีสีชอง ๓ จำนวน ๑๐ รายการ และลำดับที่สามคือ สถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง ๗ จำนวน 

๙ รายการ ปจจุบันมีรายการเกมโชวท่ีผลิตเพ่ือแพรภาพใหรับชมออนไลน จำนวน ๓ รายการ ความยาว ๑๕ - ๓๐ 

นาที มียอดผูรับชมไมมากนัก เมื่อเทียบกับสื่อหลัก ดวยเหตุที่ตนทุนการผลิตต่ำ ทำใหเกมการแขงขันไมซับซอน

และของรางวัลมีมูลคาไมสูงมาก เนนความสนุกสนานมากกวา ปจจุบันการผลิตรายการรายการเกมโชวตอง

คำนึงถึงปจจัยสำคัญดานรูปแบบวิธีการนำเสนอเพราะผูชม ตัดสินใจเลือกชมจากรูปแบบการนำเสนอรายการ

มากกวาชื่อและเนื้อหาของรายการ มีนำเสนอที่หลากหลายมากกวาการแขงขันอยางเดียว ดานเนื้อหาเปนสาระ

ความรูแทรกความบันเทิงและเปนความรูรอบตัวมากกวาความรูดานวิชาการ ปจจุบันรายการเกมโชวเริ่มออก

อากาศสดทางสถานีวิทยุโทรทัศนและชองทางออนไลน ไปพรอมกันเพื่อชวยขยายฐานผูชมออกไปใหมากยิ่งข้ึน  

ดานปจจัยดานการตลาดใหเติบโตขึ้นดวยการเพิ่มรูปแบบรายการเกมโชวใหมากขึ้น การสรางความแตกตางที่เปน

เอกลักษณเฉพาะตัวของแตละรายการ เพ่ิมชองทางการนำเสนอ ชวยใหเกิดการรับชมซ้ำ ปจจุบันแมวารายการเกม

โชวสวนใหญจะใหความสำคัญเรื่องของรางวัลเปนลำดับตนๆ เนื่องจากสามารถเรียกความสนใจจากผูชมไดจำนวน

มาก แตการที่รายการเกมโชวจะอยูไดนาน คงทนและอยูในใจของผูชมนั้น จะตองเพิ่มคุณคารายการดวยการ

นำเสนอสาระความรู ใหมๆเขาไปดวยเสมอ รูปแบบรายการบันเทิงประเภทเกมโชวหรือรายการการแขงขัน 

ชิงรางวัลมีแนวโนมท่ีจะตองเนนรูปแบบเปนสาระบันเทิง (Infotainment) มากข้ึนในอนาคต  

คำสำคัญ : รายการเกมโชว  สถานีวิทยุโทรทัศนดิจิทัล  สาระบันเทิง 
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Abstract                    

              This academic article aims to present Thailand Game Show in modern times that are 

broadcast on the main media.  There are 9 digital television stations with a total of 49 Game 

Show programs, divided into 39 programs created and produced by Thai people, representing 

79.59%  and Game Shows purchased in a format licensed from foreign countries to produce 

together, amount 10 programs, representing 20.41 %. Television station with the most Game 

Shows is  Workpoint TV station with 13 Game Show programs. The Second is Thai TV Channel 3,  

consisting of 10 Game Show programs. Also, the third is  Royal Thai Army Television Channel 7, 

consisting of 9 Game Show programs. Currently, there are 3 Game Shows produced for 

broadcasting online for 15 - 30 minutes in length. There are less viewers than the main TV 

Channels. Due to the low cost of production, the competition is not complicated and the prizes 

are not very high value. The current production of Game Shows must take into consideration the 

important factors in the format, method of presentation because the viewers prefer to watch 

from the format of the program presentation rather than the name and content of the program.  

It should be more varieties than just the competition. In terms of content, knowledge, 

entertainment, and knowledge more than academic knowledge. At present, Game Show programs 

began to be broadcasted live on television and online at the same time to help expand the 

audience even more. In terms of marketing factors to grow by increasing the format of Game 

Shows Creating unique differences for each item, Add more channels of presentation Helping re-

run viewers. Nowadays, although most game shows focus on prizes first Since it can capture a lot 

of attention from the audience. Thailand Game Show should add value by presenting new 

knowledge in the future. 

Keywords : Game show, Digital Television Station, Infotainment  

 

บทนำ 

               รายการเกมโชว (Game Show) เปนรายการวิทยุโทรทัศนร ูปแบบหนึ ่ง ที ่ม ีการจัดกิจกรรม

กระบวนการ กลยุทธ และรูปแบบพฤติกรรมของคนโดยใชทักษะทางรางกาย และสติปญญาในการแสดง

ความสามารถใหปรากฏออกมา ภายใตกติกาหรือเงื่อนไขที่ตกลงกันไว เพื่อชิงรางวัล การแขงขันที่มีตั้งแตสองฝาย

ขึ้นไป จะเปนรายการเกมแขงขันเพื่อชิงรางวัล หากเปนการเลนเกมโดยผูเลนคนเดียวหรือฝายเดียวเพื่อรับรางวัล 
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จะเปนรายการเกมเพื่อรับรางวัล  โดยการแขงขันแบงเปน ๒ ประเภท คือรายการแขงขันเลนเกม (Game Show) 

และรายการแขงขันตอบปญหา(Quiz Show)  

                รายการเกมโชวในประเทศไทยนั้น เริ่มเมื่อเมืองไทยมีสถานีวิทยุโทรทัศนแหงแรกเกิดขึ้น ในปพ.ศ. 

๒๔๙๘ ชื่อวาสถานีไทยทีวีชอง ๔ ตั้งอยูที่บางขุนพรหม โดยมี จำนง รังสิกุล ทำหนาที่เปนหัวหนาฝายจัดรายการ 

ไดริเริ่มผลิตรายการตางๆเพ่ือออกอากาศทางสถานีไทยทีวีชอง ๔ ไดแก รายการละคร ดนตรี  

หรือเกมโชว ทุกรายการลวนไดรับความนิยมมากในสมัยนั้น เพราะคนไทยกำลังตื่นตัวกับมหรสพที่แพรภาพ

ออกอากาศมาถึงหองนอนภายในบาน 

              รายการประเภทเกมโชวในประเทศไทย เริ ่มตนโดยนำรูปแบบมาจากรายการตางประเทศ ไดแก 

               ๑. รายการแขงขันตอบปญหาความรู ทางดานวิชาการ การใชสติปญญาในการแขงขัน ไดแก 

รายการ “การบินไทยไขจักรวาล” ที่จัดแขงขันระหวางนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาผูแทนโรงเรียนตางๆกลุมละ

สามคน โดยแตละครั้งจะแขงขันกันระหวางสองโรงเรียน ดำเนินรายการโดย พลตรีถาวร ชวยประสิทธิ์ (พ.ศ. 

๒๕๑๘ – ๒๕๒๑) และหมอมราชวงศถนัดศรี สวัสดิวัตน (พ.ศ.๒๕๒๑ – ๒๕๔๖),  รายการ “ไอคิว ๑๘๐” เปน

รายการแขงขันตอบปญหาความรู  ดำเนินรายการโดย ชัยณรงค  มนเทียรวิเชียรฉาย   

 ๒. รายการแขงขันตอบปญหาความรูรอบตัว ความรูทั่วไป อาศัยไหวพริบและเชาวปญญาในการแขงขัน 

ไดแก รายการ “ผะหมี” ทางสถานีไทยทีวีชอง๔ ขาว-ดำ โดยมี  จำนง  รังสิกุล เปนพิธีกร เท่ิง สติเฟอง และอารีย 

นักดนตรี เปนผูชวยพิธีกร, รายการ“๒๐ คำถาม” ออกอากาศทางสถานีโทรทัศนกองทัพบกชอง 7 ขาว-ดำ ในป 

พ.ศ. ๒๕๐๐ โดยมี พันเอกการุณ  เกงระดมยิง เปนพิธีกร  ดำรง พุฒตาล และธรรมรัตน นาคสุริยะเปนผูชวยพิธีกร 

๓. รายการแขงขันแบบการเสี่ยงโชค ไดแก รายการ “กลองวิเศษ”, รายการ “รับรางวัล”ออกอากาศ ทาง

สถานีวิทยุโทรทัศนไทยทีวีสีชอง ๓ โดยมี อุฬาร เนื่องจำนงค หัวหนาฝายจัดรายการเปนพิธีกร กรรณิกา ธรรม

เกษร, แสงเดือน แมนวงศ และเจาหนาที่สาวสวยของชอง ๓ เปนผูชวยพิธีกรครั้งละ ๒ คน  ทางรายการใหรางวัล 

ดวยการหมุนตัวเลขเปนเบอรโทรศัพท ๖ หลักของผูโชคดี ความยาวรายการ ๕-๑๐ นาที หลังขาวภาคค่ำ ซ่ึง

ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๑๔ รายการ “นาทีทอง (ตักเงิน)” ผูชนะเกมการแขงขันจะไดตักเงินเหรียญบาทท่ีกองอยู ให

มากที่สุดเทาทีจะทำไดในเวลาที่กำหนด ถือเปนรางวัลที่ผูชนะจะไดรับไป ตอมาเปลี่ยนเปนรายการ “นาทีทอง 

(แจ็คพอต)” ผูชนะจะไดปาลูกดอกไปที่เปา ซึ่งมีรางวัลใหญนอยตามที่ระบุไวแทนการตักเงินแบบเดิม ออกอากาศ

ทางสถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง ๗  ในชวงเที่ยงวันอาทิตย สำหรับรายการเกมโชวที่ออกอากาศ ในชวงเย็นวัน

อาทิตย สถานีเดียวกันคือรายการ “ประตูดวง” โดยการแขงขันทายดาราปริศนารับเชิญหลังประตูวาคือเปนใคร  

โดยใชคำใบขอมูลนอยท่ีสุดจะเปนผูชนะการแขงขันจะไดเลือกเปดประตูดวง ซ่ึงมีรางวัลอยูขางใน ท้ัง ๓ รายการนี้

มี อาคม มกรานนท เปนผูดำเนินรายการเริ่มแรก ออกอากาศทางสถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง๗ ตั้งแตป พ.ศ.

๒๕๑๐ รายการเกมการแขงขันในประเทศไทยในอดีต มีการจายเงินรางวัลไมมากเหมือนปจจุบันที่มีรางวัลลอใจท่ี

สูง เริ่มตนจากรายการ “มาตามนัด” ที่ออกอากาศทางสถานีโทรทัศนกองทัพบกชอง๕ ปพ.ศ.๒๕๒๗ มีการแจก
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รางวัลเปนรถเกงเปนที่ฮือฮาและไดรับความนิยมอยางมาก ทั้งนี้รายการ“มาตามนัด”กลาที่นำรายการเกมโชวมา

ออกอากาศชวงหลังขาวค่ำ ซ่ึงผูชมสวนใหญเปดรับชมละคร แตก็ประสบความสำเร็จดวยดี สามารถเรียกผูชมท่ีเบื่อ

หนายละครหันมาชมรายการเกมการแขงขันชิงรางวัลแทนไดอยางนาพอใจ จากการท่ีรายการ”มาตามนัด” ใหของ

รางวัลมูลคาสูงมาก ทำใหรายการเกมโชวเริ่มเพ่ิมรางวัลใหมูลคาสูงเพ่ือใหรายการมีผูชมติดตามชมจำนวนมากเชน 

รายการ “เกมเศรษฐี”ของไตรภพ ลิมปพัทธ ผูรวมแขงขันคือนายศิกษก บันลือฤทธิ์ อาจารยมหาวิทยาลัยราชภัฏ

ธนบุรี ตอบปญหาไดถูกตองท้ังหมดและไดรับเงินรางวัลไปถึงหนึ่งลานบาท รายการ “เกมทศกัณฑ”ของ ปญญา นิ

รันดรกุล ผูรวมแขงขันคือนายสมพร พิณฑะคุ อาชีพพอคา  ทำแจคพอตแตก รับเงินไปมากเปนประวัติการณถึง 

๑๐ ลานบาท ในวันที่ ๑ มิถุนายน พ.ศ.๒๕๔๗  แมวาในปจจุบันมูลคารางวัลจะทวีสูงขึ้น ผูรวมแขงขันในรายการ

สามารถพิชิตไดงายขึ้นก็ตาม ก็ไมอาจเทียบเทากับรายการเกมโชวของสหรัฐไดเลยเพราะ ในอดีตมีการแจกมากถึง 

๑.๒ ลานดอลลาร ในรายการ “Twenty One” ที่ออกอากาศทางสถานีโทรทัศนNBC ระหวางป ค.ศ.๑๙๕๖ – 

๑๙๕๘   

              นอกจากรายการเกมโชวท่ีมีผูเขาแขงขันท้ังแบบเดี่ยวและแบบทีม ตั้งแต ๒ ทีม ข้ึนไปแลว ยังมีรายการ

เกมโชวที่เนนความสามารถเฉพาะตัวตามกติกาและผานเขารอบตามเกณฑที่ทางรายการกำหนดไวเพื่อชิงรางวัล 

โดยไมไดมีการแขงขันกับฝายใดนอกจากตนเอง ไดแก รายการรองไดใหลาน ผูเลนเกมจากทางบานมารองเพลง

ปริศนา ถาเนื้อเพลงถูกตองจะไดรับรางวัลเปนเงินสดกลับไป และหากรองถูกตองครบ ๑๐ เพลง จะไดรับเงิน

รางวัลหนึ่งลานบาท  รายการเกมตอชีวิต ผูเลนเกมเปนครอบครัวท่ีประสบปญหาดานความเปนอยูและการใชชีวิต 

มาตอบคำถามและแสดงความสามารถ ถาตอบถูกหมดและทำภารกิจไดครบ จะไดรางวัลเงินหนึ่งลานบาทเปนทุน

ในการดำเนินชีวิตตอไป, รายการใครเกงใครได (Step Right Up) ผูเลนเกมถาทำไดจะไดรับรางวัลไปเลย 

 

รายการเกมโชวไทยยุคปจจุบัน 

ปจจุบัน มีสถานีวิทยุโทรทัศนดิจิทัลทั้งหมด ๒๐ ชอง มีรายการประเภทเกมโชวแพรภาพทางสถานีวิทยุ

โทรทัศนดิจิทัล ๙ ชอง จำนวนทั้งสิ้น ๔๙ รายการ และรายการเกมโชวที่แพรภาพในชองทางออนไลน ๒ ชอง 

จำนวน ๓ รายการ ท้ังนี้ ไมรวมรายการเกาท่ีนำมา รีรัน (Re-run) หรือนำมาออกอากาศซ้ำ สถานีวิทยุโทรทัศนท่ีมี

การแพรภาพรายการเกมโชวมากที่สุด คือ สถานีโทรทัศนเวิรคพอยททีวี จำนวน ๑๓ รายการ รองลงมาคือ สถานี

วิทยุโทรทัศนไทยทีวีสีชอง ๓  จำนวน ๑๐ รายการ และลำดับท่ีสามคือ สถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง ๗  จำนวน 

๙ รายการ (ซึ่งเดิมป ๒๕๖๒ สถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง ๗  อยูในอันดับแรก เนื่องจากรายการเกมโชวบาง

รายการไดยายไปแพรภาพทางชองอ่ืนแทน ทำใหจำนวนลดนอยลง) ดังตาราง 
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ตารางแสดง : สถานีวิทยุโทรทัศนท่ีออกอากาศรายการเกมโชวในปจจุบัน 

ลำดับ สถานีวิทยุโทรทัศน รายการเกมโชว 

๑ สถานีโทรทัศนเวิรคพอยททีวี   

๑๓ รายการ 

เวทีทอง, ชิงรอยชิงลาน, ซูเปอรจิ๋ว, คนซอนคน,  

คูเฟค คูแฟน ซูเปอรฮันเดรด (Super100) อัจฉริยะเกินรอย,  

เดอะมาสกซิงเกอร (The Mask Singer) หนากากนักรอง,  

เดอะคาสเซ็ท, ไมคหมดหนี้, ยืนหนึ่ง, เสียงซอนรูป,  

ไอแคนซียัวรวอยซไทยแลนด (I Can See Your Voice 

Thailand), นักรองซอนแอบ, ฮูวอิสมายเชฟ (Who is my 

Chief) โตะนี้มีจอง 

๒ สถานีวิทยุโทรทัศนไทยทีวีสีชอง ๓  

๑๐ รายการ  

เกมแจกรถ, คอปเพิลออรน็อท?(Couple or Not?) คูไหน..ใช

เลย, ซุป'ตารปารตี้ เซเลบริตี้เกมไนท,  เดอะเรดริบบิ้น(The 

Red Ribbin) ไฮโซโบวเยอะ, ดาวินชี เกมถอดรหัส, ทีเด็ด

ลูกหนี้,  เทคมีเอาทไทยแลนด (Take Me Out Thailand), 

มาสเตอรคีย, ศึก ๑๒ ราศี, อลหมานจานใหม 

๓ สถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง ๗   

๙ รายการ 

เกสตมายเอจ รูหนาไมรูวัย, คนจะรวยชวยไมได, ชุมทางดาวทอง

, เชฟกระทะเหล็กประเทศไทย ไอรอนเชฟไทยแลนด, ดวลเพลง

ดัง, ปลดหนี้, ภาพลับนับแบงก, มาสเตอรเชฟไทยแลนด,  

แหวน ๕ ทาแสน ไฟฟโกลเดนริงส 

๔ สถานีโทรทัศนชองวัน ๖ รายการ ๔ ตอ ๔ แฟมิลี่เกม, ๔ ตอ ๔ เซเลบริตี้, ดวลเพลงชิงทุน,  

ดาราพารวย, ท็อปเชฟไทยแลนด, รูไหมใครโสด 

๕ สถานีโทรทัศนไทยรัฐทีวี   

๔ รายการ 

รองไดใหลานลูกทุง,เกมตอชีวิต,ม.ปลายสายเกง,รองไดยกกำลัง

ซา 

๖ สถานีโทรทัศนไทยพีบีเอส  

๒ รายการ  

ทาใหอาน, นโยบาย บาย ประชาชน 

๗ สถานีโทรทัศนอัมรินทรทีวี  

๒ รายการ 

เกษตรซอนรูป, คิงออฟเกมเมอร 

๘ สถานีโทรทัศนพีพีทีวี ๒ รายการ ก๊ิกดู, เกมพันหนา 

๙ สถานีโทรทัศน GMM25  

๑ รายการ 

ลูกทุงสูฟด 
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https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2_%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2_%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
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โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

รายการเกมโชวที ่ออกอากาศทางสถานีวิทยุโทรทัศน ๙  สถานี ในปจจุบัน จำนวน ๔๙ รายการ

ประกอบดวย 

๑. สถานีโทรทัศนเวิรคพอยททีวี  ออกอากาศรายการเกมโชว จำนวน ๑๓ รายการ คือ 

๑.๑  รายการเวทีทอง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๓๒ – ๒๕๕๐, ปพ.ศ.๒๕๕๙ และปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน 

เดิมออกอากาศทางชอง ๗, ชอง ๓, ชอง๕  ปจจุบันออกอากาศทางชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท 

เอ็นเทอรเทนเมนท  

๑.๒ รายการชิงรอยชิงลาน ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๓๓ - ปจจุบัน เคยออกอากาศทางชอง๗,ชอง๓,ชอง๕    

ปจจุบันกำลังออกอากาศ ทางชองเวิรคพอยท ในชื่อใหมวา "ชิงรอยชิงลาน วาว วาว วาว" ผลิตรายการโดย เวิรค

พอยท เอ็นเทอรเทนเมนท   

๑.๓ รายการซูเปอรจิ๋ว ผลิตรายการโดย ภาษรโปรดักชั่น และแก็งคซูเปอร ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๓๔ – 

ปจจุบัน เดิมออกอากาศทางชอง๙  ปจจุบันออกอากาศทางชองเวิรคพอยท เปลี่ยนชื่อใหมวา "ซูเปอรจิ๋วซูเปอร

เท็น" ผลิตรายการโดยซูเปอรจิ๋ว และเวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท  

๑.๔  รายการคนซอนคน ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๓ ทางชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท เอ็น

เทอรเทนเมนท   

๑.๕ รายการคูเฟค คูแฟน ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน  ทางชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย 

เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท   

๑.๖ รายการซูเปอรฮันเดรด อัจฉริยะเกินรอย ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน  ทางชองเวิรคพอยท 

ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท   

๑.๗ รายการเดอะมาสกซิงเกอร หนากากนักรอง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ – ปจจุบัน ทางชองเวิรคพอยท  

ใชชื่อใหมวา "เดอะมาสก ลายไทย", "เดอะมาสก มิลเลอร" และ "เดอะมาสก งานวัด" ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท 

เอ็นเทอรเทนเมนท และเอ็มบีซี (เกาหลีใต) 

๑.๘ รายการเดอะคาสเซ็ท ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๓  ทางชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท 

เอ็นเทอรเทนเมนท และทีวี ธันเดอร 

๑.๙ รายการไมคหมดหนี้ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ – ปจจุบัน) ทางชองเวิรคพอยท ใชชื่อใหมวา "ไมค

หมดหนี้ นักรองนำโชค" ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท   

๑.๑๐ รายการยืนหนึ่ง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๓ ทางชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท เอ็น

เทอรเทนเมนท    

๑.๑๑ รายการเสียงซอนรูป ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย  

เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท   

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99_%E0%B8%A7%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7_%E0%B8%A7%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7_%E0%B8%A7%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%84%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%84_%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B9%81%E0%B8%9F%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%94_%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%88%E0%B8%89%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Singer_%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Line_Thai
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Mirror
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%88%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B8%AE%E0%B8%A7%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%87%E0%B8%97
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B5_%E0%B8%98%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A2%E0%B8%B7%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B&action=edit&redlink=1
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๑.๑๒ รายการไอ แคน ซี ยัวรวอยซ ไทยแลนด นักรองซอนแอบ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ – ปจจุบัน ทาง

ชองเวิรคพอยท ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท และซีเจ อีแอนดเอ็ม (เกาหลีใต) 

๑.๑๓ รายการฮูว อิส มาย เชฟ โตะนี้มีจอง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ - ปจจุบัน)  ทางชองเวิรคพอยท 

ผลิตรายการโดย เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท    

 

๒. สถานีวิทยุโทรทัศนไทยทีวีสีชอง ๓   จำนวน ๑๐ รายการ คือ 

๒.๑ รายการเกมแจกรถ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๓ ทางชอง ๓ ผลิตรายการโดย โกบานานาส 

๒.๒ รายการคอปเพิลออรน็อท? (Couple or Not?) คูไหน...ใชเลย ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๑ - ปจจุบัน 

ทางชอง ๓ ผลิตรายการโดย  เซนส เอนเตอรเทนเมนท, โพลคาดอท เอนเตอรเทนเมนท และฝเฝนได เอนเตอร 

เทนเมนท (ฝรั่งเศส) 

๒.๓ รายการซุป'ตารปารตี้ เซเลบริตี้ เกมไนท ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๗ – ๒๕๕๙, ปพ.ศ.๒๕๖๐ - ๒๕๖๑ 

และป พ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชองวัน และยายมาออกอากาศทางชอง๓ ใชชื่อใหมวา "ฮอลลีวูด เกมไนท ไทย

แลนด” ผลิตรายการโดย บริษัท มีมิติ (เดิมเคยรวมผลิตกับเอ็กแซ็กท,ซีเนริโอ)และเอ็นบีซี ยูนิเวอรแซล 

๒.๔ รายการเดอะเรด ริบบิ้น ไฮโซโบวเยอะ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชอง ๓ ผลิตรายการ

โดย บริษัท มีมิติ 

๒.๕ รายการดาวินชี เกมถอดรหัส ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ – ๒๕๖๒ และป พ.ศ.๒๕๖๓ – ปจจุบัน ทาง

ชอง ๓ ผลิตรายการโดย อะมะเตะระสุ, ซุยกะแมน และคลิก ครีเอทีฟ  รวมทั้ง รายการดาวินชี เด็กถอดรหัส เริ่ม

ออกอากาศในปพ.ศ.๒๕๖๐ – ปจจุบัน ทางชอง๓  ผลิตรายการโดย อะมะเตะระสุ, ซุยกะแมน และเซิรชเอ็กซ 

๒.๖ รายการทีเด็ดลูกหนี้ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๒๘ - ปจจุบัน ทางชอง ๓ ผลิตรายการโดย กันตนา 

เอฟโวลูชั่น และมีคุณอนันต (ในเครือกันตนา) 

๒.๗ รายการเทคมีเอาทไทยแลนด ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๔ – ปจจุบัน ทางชอง 3 ผลิตรายการโดย  

กรุปเอ็มอีเอสพี, ครีเอทิสมีเดีย, ทีวี ธันเดอร,และฟรีแมนเทิลมีเดีย(สหราชอาณาจักร) 

๒.๘ รายการมาสเตอรคีย (เกมโชว) ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๓๗ – ๒๕๕๔ และป พ.ศ.๒๕๖๐ - ปจจุบัน   

ทางชอง ๓ ตอมาเปลี่ยนชื่อใหมวา "มาสเตอรคียเวทีแจงเกิด หีบทองคำ" และ "มาสเตอรคีย เวทีแจงเกิด รองถลม

ดาว" ผลิตรายการโดย ทีวี ธันเดอร 

๒.๙ รายการศึก ๑๒ ราศี ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๔๙ – ปจจุบัน ทางชอง ๓ ผลิตรายการโดย โพลีพลัส  

เอ็นเตอรเทนเมนท) 

๒.๑๐ รายการอลหมานจานใหม ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๐ – ปจจุบัน ทางชอง 3 ผลิตรายการโดย รีไมน 

 

๓. สถานีโทรทัศนสีกองทัพบกชอง ๗  จำนวน ๙ รายการ คือ 

https://th.wikipedia.org/wiki/I_Can_See_Your_Voice_Thailand_%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%88_%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=WHO_IS_MY_CHEF_%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%8A%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%88%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%96&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/Couple_or_Not%3F_%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%99..%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9D%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=The_Red_Ribbon_%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B9%82%E0%B8%8B%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%B0&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/Davinci_%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%96%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%AB%E0%B8%B1%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/Davinci_%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B8%96%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%AB%E0%B8%B1%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B5_%E0%B8%98%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%84%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%84%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%84%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%84%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B5_%E0%B8%98%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B6%E0%B8%81_12_%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A8%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88&action=edit&redlink=1
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๓.๑ รายการเกสต มาย เอจ รูหนา ไมรูวัย ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ - ปจจุบัน ทางชอง ๗ ผลิตรายการ

โดย เซนส เอนเตอรเทนเมนท และฝเฝนได เอนเตอรเทนเมนท (ฝรั่งเศส) 

๓.๒ รายการคนจะรวยชวยไมได ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๓ - ปจจุบัน ทางชอง ๗ ผลิตรายการโดย  แม็ท

ชิ่งแม็กซิไมซโซลูชั่น 

๓.๓ รายการชุมทางดาวทอง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ - ปจจุบันทางชอง ๗ ผลิตรายการโดย เซเวนสตาร 

สตูดิโอ 

๓.๔ รายการเชฟกระทะเหล็ก ประเทศไทย ไอรอนเชฟไทยแลนด ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๕ - ปจจุบัน 

ทางชอง ๗  ผลิตรายการโดย เฮลิโคเนียเอ็นเตอรเทนเมนท และฟูจิครีเอทีฟคอรปอเรชั่น(ญี่ปุน) 

๓.๕ รายการดวลเพลงดัง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๑ - ปจจุบันทางชอง ๗  ผลิตรายการโดย มีเดียสตูดิโอ

 ๓.๖ รายการดวลเพลงดัง ดาราทาดวล ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชอง ๗  ผลิตรายการโดย   

มีเดียสตูดิโอ 

๓.๗ รายการปลดหนี้ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๔๔ – ปจจุบัน ทางชอง ๗ ใชชื่อใหมวา"ปลดหนี้มหาชน"  

และ "ปลดหนี้พลิกชีวิต”  ผลิตรายการโดย แม็ทชิ่งแม็กซิไมซโซลูชั่น 

๓.๘ รายการภาพลับนับแบงก ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ - ปจจุบัน) ทางชอง ๗ ใชชื่อใหมวา "ภาพลับนับ

แบงก แกงจับปวน"  ผลิตรายการโดย ซันเด เทเลวิชั่น 

๓.๙ รายการมาสเตอรเชฟไทยแลนด ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๐ - ปจจุบัน) ทางชอง ๗ ใชชื ่อใหมวา  

"มาสเตอรเชฟ ออลสตาร ไทยแลนด"  ผลิตรายการโดย เฮลิโคเนียเอ็นเตอรเทนเมนท และกลุมเอนเดโมลชายน 

๓.๑๐ รายการแหวน ๕ ทาแสน ไฟฟ โกลเดน ริงส ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชอง ๗   

ผลิตรายการโดย เซนส เอนเตอรเทนเมนท และทัลปามีเดียกรุป (เนเธอรแลนด) 

 

๔. สถานีโทรทัศนชองวัน  จำนวน ๖ รายการ คือ 

๔.๑ รายการ ๔ ตอ ๔ แฟมิลี่เกม ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๔๔ – ๒๕๔๙ และป พ.ศ.๒๕๕๙ - ปจจุบัน) ทาง 

ชอง ๓ และปจจุบันยายมาออกอากาศทางชองวัน ผลิตรายการโดย เดอะวันเอ็นเตอรไพรส (เดิมผลิตรายการ

โดย เอ็กแซ็กท, ซีเนริโอ) และฟรีแมนเทิลมีเดีย(สหราชอาณาจักร) 

๔.๒ รายการ ๔ ตอ ๔ เซเลบริตี้ ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ และป พ.ศ.๒๕๖๓ - ปจจุบัน) ทางชองวัน ผลิต

รายการโดย เดอะวันเอ็นเตอรไพรส (เดิมผลิตรายการโดย เอ็กแซ็กท, ซีเนริโอ) และฟรีแมนเทิลมีเดีย 

๔.๓ รายการ ดวลเพลงชิงทุน ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชองวัน ผลิตรายการโดย เดอะวัน

เอ็นเตอรไพรส 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Guess_My_Age_%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9D%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81_%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
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B1%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2_%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F_%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2_%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F_%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B1%E0%B8%87_%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2_%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F_%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%95
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F_%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%A5%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%99_5_%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%98%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/4_%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD_4_%E0%B9%81%E0%B8%9F%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/4_%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD_4_%E0%B9%81%E0%B8%9F%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1#4_%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD_4_%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B5%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
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โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

๔.๔ รายการดาราพารวย ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจ ุบ ัน ทางช องว ัน ผล ิตรายการโดย   

เดอะวันเอ็นเตอรไพรส 

๔.๕ รายการท็อปเชฟไทยแลนด ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๐ – ปจจุบัน ทางชองวัน ผลิตรายการโดย 

เอมเบรซ (แตเดิมรวมผลิตรายการโดย มีมิติ), เดอะวันเอ็นเตอรไพรส และเอ็นบีซียูนิเวอรแซล 

๔.๖ รายการรูไหมใครโสด ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๙ – ปจจุบัน ทางชองวัน ใชชื่อใหมวา "รูไหมใครโส

๒๐๑๘", "รูไหมใครโสด ๒๐๑๙" และ "รูไหมใครโสด ๒๐๒๐" ผลิตรายการโดย  เดอะวันเอ็นเตอรไพรส    

 

๕. สถานีโทรทัศนไทยรัฐทีวี  จำนวน ๔ รายการ คือ 

๕.๑ รายการรองไดใหลาน ลูกทุง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๘ – ปจจุบัน ทางชองไทยรัฐทีวี ปจจุบันใช 

ชื่อใหมวา "รองไดใหลาน ลูกทุงสูชีวิต"  ผลิตรายการโดย  ซันเด เทเลวิชั่น 

๕.๒ รายการเกมตอชีวิต ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๑ – ปจจุบัน ทางชองไทยรัฐทีวี ผลิตรายการโดย  ซันเด 

เทเลวิชั่น  

๕.๓ รายการม.ปลายสายเกง ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๑ – ปจจุบัน เดิมออกอากาศทางชอง ๓ เอสดี และ 

ปจจุบันออกอากาศทางชองไทยรัฐทีวี ผลิตรายการโดย  เอสแอนดเอสมีเดีย  

๕.๔ รายการรองไดยกกำลังซา ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๓  ทางชองไทยรัฐทีวี ผลิตรายการโดย  ซันเด  

เทเลวิชั่น  

 

๖. สถานีโทรทัศนไทยพีบีเอส  จำนวน ๒ รายการ คือ 

๖.๑ รายการทาใหอาน ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๔ – ปจจุบัน ทางชองไทยพีบีเอส ใชชื่อใหมวา "ทาใหอาน

เลมโปรด" ผลิตรายการโดย  ซูเปอรจิ๋ว 

๖.๒ รายการนโยบาย บาย ประชาชน ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๐ – ปจจุบัน ทางชองไทยพีบ ีเอส  

ผลิตรายการโดย  ซูเปอรจิ๋ว 

 

๗. สถานีโทรทัศนอัมรินทรทีวี จำนวน ๒ รายการ (ไมนับรวมรายการ Re-Run) คือ 

๗.๑ รายการเกษตรซอนรูป ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ - ปจจุบัน  ทางชองอมรินทรทีวี 

๗.๒ รายการคิงออฟเกมเมอร ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๑ -  ปจจุบัน เดิมออกอากาศทางชองพีพีทีวี และ 

ปจจุบันกำลังออกอากาศอยูชองอมรินทรทีวี ผลิตรายการโดย  กันตนา และการีนา 

 

๘. สถานีโทรทัศนพีพีทีวี จำนวน ๒ รายการ คือ 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%87%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%83%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%82%E0%B8%AA%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%83%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%82%E0%B8%AA%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%83%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%82%E0%B8%AA%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%83%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%82%E0%B8%AA%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%83%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%82%E0%B8%AA%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99_%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99_%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A1.%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%88%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A2%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2_%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2_%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%B2
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๘.๑ รายการกิ๊กดู ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๕๓ – ปจจุบัน เดิมออกอากาศทางชอง ๗  ใชชื่อใหมวา "กิ๊กดู 

สงครามเพลง", "ก๊ิกดู สงครามเพลงเงินลาน" และ "ก๊ิกดู ซุปตารเงินลาน"  ปจจุบัน ออกอากาศทางชองพีพีทีวี และ

สามารถเปดใหรับชมผานทางเว็บไซตเฟซบุก, ไลนทีวี ไดพรอมกัน ผลิตรายการโดย ทริปเปลทู และเจเอสแอลโก

ลบอลมีเดีย 

๘.๒ รายการเกมพันหนา ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๔๔ – ๒๕๖๑ ทางชอง๗  และปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน  

ออกอากาศทางชองพีพีทีวี ใชชื่อใหมวา "เกมพันหนา ปาจัดไป" ผลิตรายการโดย ทริปเปลทู 

 

๙. สถานีโทรทัศนจีเอ็มเอ็ม๒๕  จำนวน ๑ รายการ คือ 

๙.๑ รายการลกูทุงสูฟด ออกอากาศปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน ทางชองจีเอ็มเอ็ม๒๕ ผลิตรายการโดย มีมิติ

สำหรับสถานีวิทยุโทรทัศนท่ีไมมีรายการเกมโชวแพรภาพ จำนวน ๑๑ สถานี ไดแก สถานีวิทยุโทรทัศนกองทัพบก

ชอง ๕,  สถานีโทรทัศนไทยทีวี ชอง ๙ อสมท, สถานีวิทยุโทรทัศนแหงประเทศไทย ชอง ๑๑ เอ็นบีที,สถานีวิทยุ

โทรทัศนแหงประเทศไทย ชอง ๑๑ เอ็นบีที ภาคพ้ืนดิน, สถานีโทรทัศนชอง8, สถานีโทรทัศนโมโน, สถานีโทรทัศน

ชองเนชั่นทีวี, สถานีโทรทัศนชองทรู4ยู, สถานีโทรทัศนชองทีเอ็นเอ็น, สถานีโทรทัศนชองนิว และสถานีโทรทัศน

รัฐสภา  

รายการเกมโชวท่ีออกอากาศท้ังหมดนี้ การนำเสนอจะเปนการแขงขันเลนเกมหรือการแสดงความสามารถ

อันโดดเดนเพ่ือชิงรางวัล (Game Show) มากกวาการตอบปญหาความรูเพ่ือชิงรางวัล (Quiz Show) ทางดานการ

ผลิตรายการ แบงตามการผลิตได ๒ ลักษณะคือ รายการท่ีสรางสรรคและผลิตข้ึนเอง จำนวน ๓๙ รายการ คิดเปน

รอยละ ๗๙.๕๙ และรายการที่ซื ้อลิขสิทธิ์จากตางประเทศ โดยมีตนสังกัดรวมผลิตดวย จำนวน ๑๐ รายการ  

(๔ สถานี) คิดเปนรอยละ๒๐.๔๑ ดังนี้ 

ตารางแสดง : รายการเกมโชวท่ีมีการซ้ือลิขสิทธจากตางประเทศ 

ลำดับ สถานี รายการ ผูผลิตรายการ ผูรวมผลิตรายการ

ตางชาติ 

๑ เวิรคพอยททีวี   เดอะมาสกซิงเกอร  

หนากากนักรอง  

"เดอะมาสก ลายไทย", 

"เดอะมาสก มิลเลอร"  

"เดอะมาสก งานวัด"   

เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท เอ็มบีซี (เกาหลีใต) 

๒ เวิรคพอยททีวี   ไอ แคน ซี ยัวรวอยซ  

ไทยแลนด  

นักรองซอนแอบ   

เวิรคพอยท เอ็นเทอรเทนเมนท ซีเจ อีแอนดเอ็ม  

(เกาหลีใต) 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B8%95%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%8B%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B9%8A%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%B4%E0%B9%89%E0%B8%A5%E0%B8%97%E0%B8%B9&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%82%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%82%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B8%9B%E0%B9%8B%E0%B8%B2%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%84%E0%B8%9B&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%B4%E0%B9%89%E0%B8%A5%E0%B8%97%E0%B8%B9&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Singer_%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Singer_%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Line_Thai
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_Mirror
https://th.wikipedia.org/wiki/The_Mask_%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%88%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B8%AE%E0%B8%A7%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/I_Can_See_Your_Voice_Thailand_%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/wiki/I_Can_See_Your_Voice_Thailand_%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/wiki/I_Can_See_Your_Voice_Thailand_%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%88_%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89
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๓ สถานีวิทยุ

โทรทัศนไทย

ทีวีสีชอง ๓    

คอปเพิลออรน็อท?  

(Couple or Not?)  

คูไหน...ใชเลย      

เซนส เอนเตอรเทนเมนท, และ

โพลคาดอท เอนเตอรเทนเมนท 

ฝเฝนได 

เอนเตอรเทนเมนท 

(ฝรั่งเศส) 

๔ สถานีวิทยุ

โทรทัศนไทย

ทีวีสีชอง ๓    

ซุป'ตารปารตี้  

เซเลบริตี้ เกมไนท     

"ฮอลลีวูด เกมไนท  

ไทยแลนด”     

มีมิติ  

(เดิมเคยรวมผลิตกับ 

เอ็กแซ็กท, ซีเนริโอ) 

เอ็นบีซี  ยูนิเวอร

แซล 

(อเมริกา) 

๕ สถานีวิทยุ

โทรทัศนไทย

ทีวีสีชอง ๓    

เทค มี เอาท ไทยแลนด    

  

กรุปเอ็มอีเอสพี,  

ครีเอทิสมีเดีย,  

ทีวี ธันเดอร 

ฟรีแมนเทิลมีเดีย 

(สหราชอาณาจักร) 

๖ สถานีโทรทัศน

สีกองทัพบก

ชอง ๗   

เกสต มาย เอจ  

รูหนา ไมรูวัย     

              

เซนส เอนเตอรเทนเมนท  ฝเฝนได 

เอนเตอรเทนเมนท 

(ฝรั่งเศส) 

๗ สถานีโทรทัศน

สีกองทัพบก

ชอง ๗   

เชฟกระทะเหล็กประเทศ

ไทย  

ไอรอนเชฟไทยแลนด     

เฮลิโคเนียเอ็นเตอรเทนเมนท ฟูจิครีเอทีฟคอร

ปอเรชั่น 

(ญี่ปุน) 

๘ สถานีโทรทัศน

สีกองทัพบก

ชอง ๗   

แหวน ๕ ทาแสน  

ไฟฟ โกลเดน ริงส      

เซนส เอนเตอรเทนเมนท ทัลปามีเดียกรุป 

(เนเธอรแลนด) 

๙ สถานีโทรทัศน

ชองวัน   

๔ ตอ ๔  แฟมิลี่เกม     เดอะวันเอ็นเตอรไพรส  

(เดิมผลิตรายการโดย  

เอ็กแซ็กท, ซีเนริโอ) 

ฟรีแมนเทิลมีเดีย 

(สหราชอาณาจักร) 

๑๐ สถานีโทรทัศน

ชองวัน   

ท็อปเชฟไทยแลนด   

  

เอมเบรซ 

(แตเดิมรวมผลิตรายการกับ 

 มีมิติ), เดอะวันเอ็นเตอรไพรส 

เอ็นบีซี ยูนิเวอร

แซล 

(อเมริกา) 

          

          ปจจุบันสถานีวิทยุโทรทัศนแบบไมใชคลื่นความถ่ี หรือโทรทัศนออนไลนเริ่มผลิตรายการรูปแบบตางๆเพ่ือ

สนองความตองการของผูชมมากข้ึน รายการประเภทเกมโชวท่ีแพรภาพออนไลนในปจจุบัน มี ๒ ชองทาง จำนวน 

๓ รายการ คือ 

          ๑. YouTube จำนวน ๒ รายการ คือ 

https://th.wikipedia.org/wiki/Couple_or_Not%3F_%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%99..%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/Couple_or_Not%3F_%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%99..%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/Couple_or_Not%3F_%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%99..%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9D%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B5_%E0%B8%98%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Guess_My_Age_%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Guess_My_Age_%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9D%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81_%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
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81_%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
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81_%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
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%99_5_%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%99_5_%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%98%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/4_%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD_4_%E0%B9%81%E0%B8%9F%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%87%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0_%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%8C
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โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

              ๑.๑ รายการฉุบโอชา แพรภาพปพ.ศ.๒๕๖๑ - ปจจุบัน โดยรับชมผานทางเว็บไซตยูทูบ ผลิตรายการ 

                    โดย โอจีมี เอนเตอรเทนเมนท 

              ๑.๒ รายการหนุมลาแตม แพรภาพปพ.ศ.๒๕๖๒ – ปจจุบัน โดยรับชมผานทางเว็บไซตยูทูบ  

                    ผลิตรายการโดย เชนจ ๒๕๖๑ 

          ๒. Line TV จำนวน ๑ รายการ คือ 

              ๒.๑ รายการไซเลนซไลบรารี่ หองสมุดเงียบสงัด แพรภาพปพ.ศ.๒๕๖๑ – ปจจุบัน โดยรับชมผานทาง 

 

แนวโนมรายการเกมโชวในอนาคต 

             การคาดการณอนาคตของรายการเกมโชวในประเทศไทยนั้น พิจารณาจากปจจัยหลัก ๓ ปจจัย คือ 

             ๑. ปจจัยดานรูปแบบการนำเสนอและเนื้อหาปจจัยดานรูปแบบการนำเสนอและเนื้อหานั้น งานวิจัย 

ของ ฐิติพร อัสสรัตน(๒๕๕๒) เรื่อง“ปจจัยที่มีผลตอการเลือกชมรายการเกมโชวทางโทรทัศนของประชาชนใน

กรุงเทพมหานคร”พบวา ผูชมจะมีตัดสินใจเลือกชมรายการเกมโชวจากรูปแบบการนำเสนอรายการมากกวาชื่อ

และเนื้อหาของรายการ ชอบการนำเสนอที่แปลกใหม ชมแลวไดประโยชนพัฒนาสติปญญา ชอบการนำเสนอดาน

ความรูรอบตัวมากกวาความรูดานวิชาการ ชอบรูปแบบนำเสนอแบบวาไรตี้เกมสโชวมากกวาเรียลลิตี้เกมโชว 

เนื้อหาที่มีสาระความรูแทรกความบันเทิง ขณะที่ผลงานวิจัยของเจษฎากร หอมกลิ่น (๒๕๕๘) เรื่อง การสื่อสาร

วิทยาศาสตรในรายการ “เมกาเคลเวอรฉลาดสุดๆ” พบวา การนำเสนอรายการเกมโชวท่ีมีเนื้อหาทางวิทยาศาสตร 

จะ ใหความสำคัญที่ตัวพิธีกรหรือผูดำเนินรายการและการจัดระบบกาละเทศะลำดับเวลาในการนำเสนอเปนหลัก 

ฐิตินัน บุญภาพ (๒๕๔๒) เรื่อง “วิสัยทัศนโทรทัศนไทยหลังป๒๐๐๐ (พ.ศ.๒๕๔๓ – ๒๕๖๘)” พบวารายการวิทยุ

โทรทัศนของไทยในอนาคตจะเนนสาระบันเทิงมากขึ้นและไดรับความนิยมจากผูชมอยางมาก รายการเกือบทุก

ประเภทจะตองนำเสนอสาระประโยชนแกผูชม จึงจะทำใหรายการนั้นมีคุณคานาติดตามชม นอกจากรายการเกม

โชวจะเนนในเรื่องเนื้อหาและวิธีการนำเสนอแลว การแขงขันเลนเกมจะมีองคประกอบดานอารมณความสนุกสนาน

ดวย ยุทธนา สุวรรณรัตน (๒๕๕๙) ไดกลาวถึงองคประกอบดานความสนุกในรายการแขงขันตอบปญหา (Quiz 

Show) จะมีองคประกอบ ๗ อยาง คือ  ผูเขาแขงขัน/ผูรวมรายการ (Participant), พิธีกร/ผูดำเนินรายการ (Host), 

ความไมอยูนิ่ง (Dynamic) และความตอเนื่อง (Continuity), ความแปลกใหมและแตกตาง (Difference), ความรู 

(Knowledge),  การมีสวนรวม (Participation) และ อารมณ (Emotion) ทั้งนี้ ผูเขาแขงขันและผูดำเนินรายการ 

จะตองทำหนาที่เสริมกัน เพื่อใหเกิดความสนุกสนาน เชน ผูดำเนินรายการกระตุนผูเขาแขงขันใหแสดงออกอยาง

คลองแคลววองไวทันทวงทีเพ่ือใหเห็นความตอเนื่อง ขณะท่ีผูเขาแขงขันมีปฏิกิริยาตอบกลับทันทีเชนกัน 

๒. ปจจัยดานชองทางการนำเสนอ จากการที่ปจจุบันรายการเกมโชวบางรายการเริ่มออกอากาศสดทาง

สถานีวิทยุโทรทัศนและชองทางออนไลนไปพรอมกัน เชน รายการกิ๊กดู ทางสถานีโทรทัศนพีพีทีวี หรือใชชื่อใหม

วา "กิ๊กดู สงครามเพลง", "กิ๊กดู สงครามเพลงเงินลาน" และ "กิ๊กดู ซุปตารเงินลาน" ปจจุบัน นอกจากออกอากาศ

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%89%E0%B8%B8%E0%B8%9A%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%8A%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B8%95%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B8%97%E0%B8%B9%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B8%95%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B8%97%E0%B8%B9%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%88_%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%B1%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%8B_%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
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ทางชองพีพีทีวีแลวยังสามารถเปดใหรับชมผานทางเว็บไซตเฟซบุกและไลนทีวี ไดพรอมกันอีกดวย ขณะเดียวกัน 

รายการเกมโชวที่ผลิตเพื่อแพรภาพใหรับชมออนไลน ไดแก ทางชองยูทูป ๒ รายการ คือ รายการฉุบโอชา และ

รายการหนุมลาแตม ความยาวรายการประมาณ ๒๐-๓๐ นาที , และทางชองไลนทีวี ๑ รายการ คือ รายการไซ

เลนซไลบรารี่ (Silent Library) หองสมุดเงียบสงัด เปนรายการเกมโชวท่ีนำรูปแบบมาจากญี่ปุน ความยาวรายการ

ประมาณ ๑๕ นาที ท้ัง ๓ รายการนี้ มียอดผูรับชมไมมากนักเม่ือเทียบกับสื่อหลัก ดวยตนทุนการผลิตต่ำ ทำใหเกม

การแขงขันไมซับซอนและของรางวัลมีมูลคาไมสูงมาก เนนความสนุกสนานมากกวา ความยาวของรายการเกมโชว

ออนไลนสั้นเพียง ๑๕- ๓๐ นาทีเทานั้น ดวยเหตุนี้จึงไมเปนท่ีนิยมมากนัก เนนกลุมผูชมท่ีชื่นชอบเฉพาะกลุมเทานั้น 

อยางไรก็ตามการแพรภาพออนไลนของรายการเกมโชวจากสื่อหลัก อยางรายการ”กิ๊กดู” ทางสถานีโทรทัศนพีพี

ทีวี ชองทางออนไลนชวยขยายฐานผูชมออกไปใหมากยิ่งข้ึน       

๓. ปจจัยดานการตลาด นภาพร ปาโหม (๒๕๕๔) ไดทำการศึกษาเรื่อง “ปญหา กลยุทธการตลาด และ 

การจัดการ เชิงกลยุทธเพื ่อเพิ ่มผลประกอบการของธุรกิจผลิตจำหนายรายการโทรทัศนประเภทเกมโชว 

กรณีศึกษา: บริษัท เวิรคพอยท เอ็นเตอรเทนเมนท จำกัด (มหาชน) พบวา กลยุทธดานการตลาดของผูผลิตรายการ

รายใหญในประเทศไทยอยางบริษัท เวิรคพอยท เอ็นเตอรเทนเมนท จำกัด (มหาชน) มีอยู  ๓ กลยุทธคือ           

                  ๓.๑. กลยุทธระดับองคกรคือ กลยุทธการเติบโต (Growth Strategy) เนน การเติบโตแบบ 

Concentric Diversification เปนการสรางการเติบโตดวยการเพ่ิมรูปแบบ ผลิตภัณฑใหมๆในธุรกิจท่ีสอดคลองกับ

ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีมีอยูแลว  

       ๓.๒. กลยุทธระดับธุรกิจผลิตจำหนายรายการโทรทัศน คือ การสรางความแตกตาง(Differentiation 

Strategy) โดยเฉพาะประเด็นเนื้อหารายการ การ โชวตลก แทรกความรูตางๆ วิธีการแขงขัน รวมทั้งการโฆษณา 

โปรโมทสินคา โดยมุงถึงความพึงพอใจสูงสุดของผูรับชมรายการ ซึ่งสิ่งเหลานี้จะชวยสรางประสบการณที่ดี และ 

ชวยกอใหเกิดการรับชมซ้ำ สงผลตอการเพ่ิมความสามารถทางการแขงขัน                               

       ๓.๓. กลยุทธระดับหนาที่ในการวางกลยุทธทางดานการตลาดสำหรับ รายการโทรทัศนประเภท 

เกมโชว คือ การผสมผสานการใชกลยุทธการแบงสวนตลาด (STP) กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ (7 

P’s) ควบคูกันไป 

จากที่กลาวมาขางตน กลยุทธในขอ ๓.๒ ธุรกิจดานผลิตจำหนาย (Content Provider) หัวใจสำคัญ 

ที่จะทำใหมีคนสนใจติดตอขอซื้อลิขสิทธิ์คอนเทนต ไมใชราคา แตเปนเรื ่องของ “ความคิดสรางสรรค” ของ 

คอนเทนต วิธีการนำเสนอ รูปแบบและการผลิตที่มีจุดเดนนาสนใจตรงกับความตองการของตลาดประเทศนั้นๆ 

รวมท้ัง ตองมีความเปนสากล เพ่ือสามารถนำไปประยุกตใหเขากับรสนิยมของผูชมในแตละประเทศนั้นๆไดอยางลง

ตัว บริษัท เวิรคพอยท เอ็นเตอรเทนเมนท จำกัด (มหาชน) เริ่มดำเนินการจัดจำหนายตั้งแตปพ.ศ. ๒๕๕๖ เปนตน

มา ผลประกอบการชวงปพ.ศ. ๒๕๕๖-๒๕๕๙ สามารถจำหนายรายการไดมากถึง ๒๓ รายการ โดยรอยละ ๕๐ จะ

เปนรายการประเภทเกมโชว เพื่อไปเผยแพรมากากวา ๑๐ ประเทศ  ขณะเดียวกันปพ.ศ. ๒๕๖๑ ผูประกอบการ

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B8%95%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%8B%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B9%8A%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%89%E0%B8%B8%E0%B8%9A%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%8A%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%88_%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%B1%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%84%E0%B8%8B%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B9%8C%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%88_%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%B1%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
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ดานการผลิตรายการเกมโชวอยางบริษัท เซนส เอนเตอรเทนเมนท จำกัด ก็เริ่มมีการขายรูปแบบรายการเกมโชว

อยางรายการ  “Singer Auction เสียงนี้มีราคา” และรายการ “Singing game show” ใหกับ NBC สหรัฐอเมริกา 

และ VTV3 ของเวียดนามอีกดวย   

สรุป ปจจุบันการผลิตรายการเกมโชวไทยตองคำนึงถึงปจจัยสำคัญดานรูปแบบวิธีการนำเสนอเพราะผูชม 

ตัดสินใจเลือกชมรายการเกมโชวจากรูปแบบการนำเสนอรายการมากกวาชื่อและเนื้อหาของรายการ ขณะเดียวกัน

ก็ใหความสำคัญกับผูดำเนินรายการและผูรวมรายการจะตองทำหนาท่ีเสริมกัน เพ่ือใหเกิดความสนุกสนาน รายการ

จะตองนำเสนอรูปแบบวาไรตี้เกมสโชวมากกวาเรียลลิตี้เกมโชว รายการมีนำเสนอหลากหลายมากกวาการแขงขัน

อยางเดียว ดานเนื้อหาควรเปนเนื้อหาท่ีมีสาระความรูแทรกความบันเทิงและเปนความรูรอบตัวมากกวาความรูดาน 

วิชาการ  ปจจุบันรายการเกมโชวเริ่มออกอากาศสดทางสถานีวิทยุโทรทัศนและชองทางออนไลนไปพรอมกันเพ่ือ

ชวยขยายฐานผูชมออกไปใหมากยิ่งขึ้น  ดานปจจัยดานการตลาดใหเติบโตขึ้นดวยการเพิ่มรูปแบบรายการเกมโชว

ใหมากขึ้น การสรางความแตกตางที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัวของแตละรายการ เพิ่มชองทางการนำเสนอ สราง

ประสบการณที่ดี ชวยใหเกิดการรับชมซ้ำ ขณะเดียวกันนำกลยุทธการแบงสวนตลาดและกลยุทธสวนประสมทาง

การตลาดมาบูรณาการใชรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ แมวาปจจุบันรายการเกมโชวไทยสวนใหญจะใหความสำคัญ

เรื่องของรางวัลเปนลำดับตนๆ เนื่องจากสามารถเรียกความสนใจจากผูชมไดจำนวนมาก แตการที่รายการเกมโชว

จะอยูไดนาน คงทนและอยูในใจของผูชมนั้น จะตองเพิ่มคุณคารายการและการนำเสนอสาระความรูใหมๆเขาไป

ดวยเสมอ อนาคตรายการเกมโชวไทยนอกจากเนนมูลคาของรางวัลที่สูงขึ้นเปนแบบวาไรตี้เกมสโชวแลว รายการ

แบบเรียลลิตี้เกมโชวเพ่ิมคุณคาดานสังคมเริ่มมีมากข้ึน การเปดโอกาสใหกับผูชมท่ัวไปเขารวมแขงขัน รางวัลอาจไม

สูงมากนักแตมีคุณคาสำหรับกลุ มผูเขาแขงขันกลุ มนี้ไดมีโอกาสทางสังคม มีการนำเสนอเรื่องราวภูมิหลังท่ี

ประทับใจ กระตุนความรูสึกผูชมมากกวาความสนุกสนานเพียงอยางเดียว เปนอีกรูปแบบหนึ่งท่ีชนะใจผูชมจำนวน

มากเชนกัน กลาวโดยรวม รูปแบบรายการบันเทิงประเภทเกมโชวหรือรายการการแขงขันชิงรางวัลมีแนวโนมท่ี

จะตองเนนรูปแบบเปนสาระบันเทิง(Infotainment) มากขึ้น แทนที่จะใหความบันเทิงหรือสนุกสนานดานเดียว

เทานั้น  
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ทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก 

Attitude towards Facebook's mid-roll video ads placement 

ปรารถนา ขันแข็ง1 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  บทความเรื่องทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกนีมี้วัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติตอวิดีโอ

โฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณโดยการสำรวจ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง

โดยใชแบบสอบถามออนไลน จำนวน 210 คน 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีลักษณะทางประชากรศาสตรดังนี้ เปนเพศหญิง ชวงอายุ 18 - 

37 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานองคกรเอกชน มีรายไดอยูในชวง 10,001 - 

20,000 บาท  

นอกจากนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญชอบวิดีโอโฆษณาท่ีใชอารมณขันมากท่ีสุดและมีพฤติกรรมการใช เฟซบุก

เปนประจำทุกวัน ชวงเวลา 20.01 - 24.00 น. ระยะเวลาเฉลี่ยที่ใชเฟซบุกอยูที่ 1 - 2 ชั่วโมงตอวัน และมีลักษณะ

การใชเฟซบุกเพื่อติดตามขอมูลความเคลื่อนไหวของเพื่อน ซึ่งกลุมตัวอยางสวนใหญจดจำวิดีโอโฆษณาแทรกใน

วิดีโอบนเฟซบุกชิ้นลาสุดไมได  

ดานทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก กลุมตัวอยางมีความชอบอยูในระดับนอย โดยแยก

เปน 1) ความชอบรูปแบบของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกเกือบท้ังหมดอยูในระดับเฉย ๆ มีเพียงทัศนคติ

ตอวิดีโอโฆษณาแทรกท่ีมีเสียงอยูในระดับนอย และทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกท่ีข้ึนมาในขณะท่ีดูวิดีโออยูอยูใน

ระดับนอยท่ีสุด 2) ทัศนคติตอประโยชนของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกเกือบท้ังหมดอยูในระดับนอย แต

วิดีโอโฆษณาแทรกทำใหเลื ่อนฟดเฟซบุ กไมดูวิดีโอตออยูในระดับมาก นอกจากนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญให

ขอเสนอแนะเชิงแนะนำ และความยาวท่ีเหมาะสมของวิดีโอแทรกเฉลี่ยอยูท่ี 9.07 วินาที 

คำสำคัญ : ทัศนคติ  วิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก  เฟซบุก 
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Abstract 

This study aims to look at research participants’ attitude levels towards Facebook's mid-

roll video ads placement. This study uses quantitative research with survey research method. The 

questionnaires were used to collect answers from 210 participants 

The majority of the participants are females, aged between 18 - 37. They are mostly 

bachelor degree graduates who work for private organizations and earn 10,001 -  20,000 THB per 

month. The majority of participants like humorous commercials. Most of the participants access 

Facebook daily during 20.01 – 24.00 hours and the average access time per day is 1 -  2 hours. 

The majority of them use Facebook to update with friends’ new feed. The research found that 

the participants could not remember the last seen Facebook's mid-roll video ads placement.  

The attitude towards the ads are very low; 1) they have neutral attitude towards the ad 

format, 2) the attitude towards the ad with sound is very low while the attitude towards the 

Facebook's mid-roll video ads placement is the lowest.  They would not finish watching the video 

and move to another Facebook post. From the participants’ suggestions the average length of 

the Facebook’s mid-roll video ads placement should be 9.07 seconds. 

Keywords : Attitude, Facebook's mid-roll video ads placement, Facebook 

 

บทนำ 

ปจจุบันเฟซบุกเปนโซเชียลมีเดีย (Social Media) อันดับ 1 ของคนไทย จากการเติบโตสูงสุดที่สามารถดู

ไดจากยอดบัญชี (Account) ของผูใชที่มีความเคลื่อนไหว (Active User) เมื่อเปรียบเทียบกับโซเชียลมีเดียใน

แพลตฟอรม (Platform) อ่ืน รวมถึงการเขาถึงขอมูลของกลุมเปาหมาย (Organic Post Reach) ของแบรนดสินคา

และบริการในรูปแบบไมเสียคาใชจายผานการโพสต (Post) เนื้อหาบนโซเชียลมีเดียของแบรนดสินคาและบริการ 

ซ่ึงประเทศไทยสูงเปนอันดับ 1 (We Are Social และ Hootsuite, 2019) เฟซบุกจึงกลายเปนตัวเลือกท่ีนักสื่อสาร

การตลาดของแบรนดสินคาและบริการนำมาใชในการสื่อสารกับผูบริโภคกวา 50 ลานคน เนื่องจากคนไทยมี

พฤติกรรมซื้อขายสินคาผานเฟซบุก เฟซบุกจึงไดพัฒนาระบบเพื่อตอบรับความตองการนี้ (Positioningmag, 

2562)  
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ดวยเหตุนี้ เฟซบุกไดพัฒนาระบบ โซเชียลคอมเมิรซ (Social Commerce) โดยเปดใหบริการการพื้นท่ี

สำหรับลงโฆษณา (Placement) ในรปูแบบวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก (In-stream Video Advertising 

on Facebook) ซึ่งหลังจากจบวิดีโอโฆษณาแลวจะกลับมาที่เนื้อหาของวิดีโอเดิม โดยวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอ

บนเฟซบุกนี้ (Positioningmag, 2562) ในป 2561  

วิดีโอโฆษณาประเภท In-stream Video บนเฟซบุก มีลักษณะคลายกับวิดีโอโฆษณา In-stream ของ 

YouTube (ยูทูบ) โดยหลักการทั่วไปของการลง In-stream Video บนเฟซบุก นั้น ตองมีความยาวของวิดีโอ

โฆษณาอยูที่ 5 - 15 วินาที เพื่อนำเสนอสินคาและบริการ โดยมีจุดมุงหมายคือใหผูบริโภคไดเห็นโฆษณาที่เปน

รูปแบบวิดีโอ (ธนาคาร เลิศสุดวิชัย, 2561) ซึ่งในขณะที่ศึกษานี้ ผูใชกดขาม (Skip) วิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอ

บนเฟซบุกไมไดในทุกกรณี ซึ่งลักษณะดังกลาวเปนคุณลักษณะสำคัญของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก 

(Facebook business, 2562) 

 

 
ตัวอยางวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดโีอบนเฟซบุก 

ท่ีมา : ผูศึกษา (2562) 

 

จากเงื่อนไขดังกลาว วิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก เปนชองทางการสื่อสารใหมที่เพิ่งมีในป 2561 

และเปนชองทางสำหรับการสื่อสารของนักสื่อสารการตลาดของแบรนดสินคาและบริการ ดวยเหตุนี้ ผูศึกษาจึง

ตองการศึกษาเรื่อง ทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก เพ่ือเปนแนวทางใหนักสื่อสารการตลาดนำไป

พัฒนากลยุทธในการวางแผนการสื่อสารการตลาดและผลิตสื่อโฆษณาบนเฟซบุกไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

เพ่ือศึกษาทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณา 

 วิดีโอโฆษณาแทรก เปนวิดีโอโฆษณาประเภทหนึ่ง ผูผลิตโฆษณาจึงจำแปนตองสื่อสารโฆษณาใหไดตรง

ตามวัตถุประสงคของการสรางโฆษณา (O’Guinn, Allen, และSemenik, 2006) เพราะการโฆษณาเปนเครื่องมือ

สำคัญของการสื่อสารการตลาด โดยแบงวัตถุประสงคของการโฆษณาไดดังนี้ 

1. เพ่ือใหขอมูลขาวสารความรูเก่ียวกับแบรนดสินคาและบริการ 

2. เพื่อบอกความแตกตางระหวางแบรนดสินคาและบริการและคูแขงขัน เพื่อใหกลุมเปาหมายรับรูวามี

ความเหนือกวาแบรนดคูแขงอยางไร 

3. เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ  

4. เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหกับแบรนด โดยเฉพาะรูปแบบของการโฆษณาเพื่อสรางภาพลักษณองคกร 

(Corporate Advertising) ชวยใหเกิดการตีความหมายในเชิงบวกกับแบรนด เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีใหเกิดข้ึน 

5. เพื่อชวยเพิ่มชองทางการจัดจำหนายใหสูงขึ ้น ทำใหผู จัดจำหนายเกิดความมั่นใจในสินคา และมี

แนวโนมท่ีจะยอมรับ รวมไปถึงการนำสินคานั้นมาวางขายเพ่ิมมากข้ึน 

6. เพื ่อสรางความภักดีในแบรนดสินคาและบริการ (Brand Loyalty) การโฆษณาจะชวยย้ำเตือน 

(Remind) ใหรับรูวาสินคายังคงมีอยูในตลาด และใหผูบริโภคเปาหมายังคงซื้อและใชสินคาและบริการโดยไมให

แปรเปลี่ยนไปใชสินคาของแบรนดอ่ืน 

7. เพื่อชวยลดตนทุนดานการขายเมื่อเทียบกับจำนวนกลุมเปาหมาย วัตถุประสงคนี้ คือการโฆษณาผาน

ทางสื่อมวลชน เพื่อใหเขาถึงผูบริโภคเปาหมายไดอยางกวางขวาง ทำใหตนทุนเฉลี่ยเฉลี่ยตอหัวลดต่ำลง เมื่อเทียบ

กับเครื่องมือการสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ  

8. เพ่ือชวยสรางคุณคาแบรนดสินคาและบริการ (Brand Equity) การโฆษณาชวยใหผูบริโภคเกิดการรับรู

ในคุณภาพของแบรนด และเชื่อมโยงในเชิงบวก จนเกิดความภักดีในแบรนด 

คุณลักษณะสำคัญของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก ท่ีกอใหเกิดทัศนคติตาง ๆ คือ กดขาม (Skip) 

ไมได และมีความยาวของวิดีโออยูระหวาง 5 - 15 วินาที (Facebook business, 2562) ซึ่งคุณลักษณะที่กลาวมา

นี้ อาจจะทำใหผิดไปจากวัตถุประสงคของการโฆษณา เชน เพ่ือสนับสนุนใหผูบริโภคจดจำแบรนดสินคาและบริการ

ได หากสื่อสารผานวิดีโอโฆษณาแทรกแลวกอใหเกิดความรำคาญ ที่เกิดจากการที่ผูบริโภคถูกขัดจังหวะการรับชม

วิดีโอบนเฟซบุกดวยวิดีโอโฆษณาแทรก ผูบริโภคจะจดจำไมได และอาจกอใหเกิดทัศนคติตอชิ้นงานโฆษณา และมี

ผลตอทัศนคติท่ีมีตอแบรนดไดอีกดวย  (Schiffman และ Kanuk, 2000)  

การสื่อสารดวยชิ้นงานโฆษณา มีสวนสำคัญตอการสรางการจดจำแบรนดสินคาและบริการ รวมถึง

ความรูสึกที่ดีตอแบรนดสินคาและบริการ การเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคของการเลือกรับสารโฆษณา (ปรมะ  

สตะเวทิน, 2541) ของผูบริโภคจะทำใหโฆษณาสื่อสารไดอยางมีประสิทธิภาพ ประกอบดวย 4 ข้ันตอน ไดแก  
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1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เปนข้ันตอนแรกท่ีผูบริโภคจะทำการเลือกรับสารโฆษณา โดย

เลือกเปดรับตามความตองการของตัวเอง  

2. การเลือกใหความสนใจ (Selective Attention) คือการเลือกท่ีจะใหความสนใจกับเนื้อหา  

3. การเลือกรับรูหรือการเลือกตีความหมาย (Selective Perception or Selective Interpretation) คือ

การเลือกรับรูหรือตีความหมายท่ีเลือกใหความสนใจ  

4. การเลือกจดจำ (Selective Retention) ผูบริโภคจะเลือกจดจำเฉพาะเนื้อหาท่ีสอดคลองกับตนเอง  

กลาวคือ หากวิดีโอโฆษณาแทรกดึงดูด (รุงนภา พิตรปรีชา, 2540) ใหผูบริโภคเลือกเปดรับได ผูบริโภคจะ

มีโอกาสเลือกจดจำไดเชนกัน  

Belch และ Belch (2004) ไดกลาวถึงจุดดึงดูดใจที่ใชในการโฆษณาวามี 2 แนวทาง คือ จุดดึงดูดดวย

เหตุผล (Rational Appeal) เปนการจูงใจท่ีเชื่อมโยงสมอง หรือความนึกคิดของผูบริโภค และจุดดึงดูดดานอารมณ

ความรูสึก (Emotional Appeal) เปนการนำเสนอดานจิตวิทยาหรือความตองการใหเกิดผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

นอกจากวัตถุประสงค เพื่อสนับสนุนผูบริโภคจดจำแบรนดสินคาและบริการได วัตถุประสงคที่สำคัญอีก

ดานท่ีสำคัญคือ เพ่ือใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ แตพฤติกรรมดังกลาว ไมสามารถเกิดข้ึนไดในทันที แตจะเกิดข้ึนเปน

ลำดับขั ้นตอนโดยเริ ่มจาก 1) การรู จัก (Awareness) เปนขั ้นตอนแรกที ่ทำใหผู บริโภคเริ ่มรู จัก 2) ความรู 

(Knowledge) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูเก่ียวกับคุณสมบัติ รูปลักษณะและองคประกอบอ่ืน ๆ เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ 3) ความชอบ (Liking) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภครับขาวสารและเกิดความรูสึกที่ดีตอแบรนด 4) ความพึง

พอใจ (Preference) เปนขั้นตอนท่ีผูบริโภคเกิดความรูสึกพึงพอใจในแบรนดเรามากกวาแบรนดคูแขง 5) ความ

เชื่อมั่นที่จะซื้อ (Conviction) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคไดรับขอมูล จนแนใจวาควรจะซื้อหรือตั้งใจจะซื้อผลิตภัณฑ

ของแบรนด 6) การซื้อ (Purchase) ขั้นตอนนี้ เปนแบบจำลองลำดับขั้นของผลกระทบ (Hierarchy of Effect 

Model) พัฒนาข้ึนโดย Robert Lavidge และ Gary Steiner  (Belch และ Belch, 2004) 

แนวคิดและทัศนคติเกี่ยวกับโฆษณา  

Mackenzie และ Lutz (1989) ไดกลาวไววา ทัศนคติท่ีมีตอชิ้นงานโฆษณา ไดรับอิทธิพลจากปจจัยหลาย

ประการ ดังนี้  

 1. ความนาเชื่อถือของชิ้นงานโฆษณา (Ad Credibility) รวมถึงความนาเชื่อถือตอผูผลิต (Advertisers 

Credibility) ดวย 

 2. การรับรูตอชิ้นงานโฆษณา (Ad Perceptions) คือ การรับรูสิ่งเราในโฆษณาดานตาง ๆ รวมถึงความมี

จริยธรรมดวย  

3. ทัศนคติของผูบริโภคตอผูผลิตสินคาที่โฆษณา (Attitude toward Advertisers) คือความรูสึกของ

ผูบริโภค รูปแบบชอบหรือไมชอบ ตอผูผลิตสินคาท่ีโฆษณา 
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4. ทัศนคติโดยทั่วไปของผูบริโภคตอการโฆษณา (Attitude toward Advertising) คือความรูสึกของ

ผูบริโภคตอภาพรวมในลักษณะของความชอบหรือไมชอบโฆษณา  

5. อารมณของผูบริโภค (Mood) เปนความรูสึกของผูบริโภคในขณะท่ีเปดรับชิ้นงานโฆษณานั้น  

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

วรเดช ผุดผอง (2558) ไดศึกษาเรื่อง การเปดรับสื่อ ทัศนคติ และพฤติกรรมการหลีกเลี่ยงสื่อโฆษณาในสื่อ

เว็บไซตยูทูบของวัยรุนไทย พบวา ทัศนคติตอสื่อโฆษณาในสื่อเว็บไซตยูทูบของกลุมตัวอยางโดยภาพรวมอยูใน

ระดับปานกลาง แตพฤติกรรมการหลีกเลี่ยงสื่อโฆษณาแบบเพิกเฉยตอสื่อโฆษณา และแบบขามโฆษณามากกวา 

พฤติกรรมหลีกเลี่ยงสื่อโฆษณาแบบขจัดสื่อโฆษณา  

ชัยนันท ธันวารชร (2560) ไดศึกษาเรื่อง การโฆษณาสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนที่มีผลตอความ

ตั้งใจซ้ือสินคากรณีศึกษา ราน ฟารม ดีไซน ไทยแลนด พบวา การรับรูขาวสาร ความบันเทิง มีสงผลในเชิงบวกตอ

ทัศนคติตอโฆษณาออนไลน แตการสรางความรำคาญ มีผลในเชิงลบตอทัศนคติของโฆษณาออนไลน อีกท้ังทัศนคติ

ตอโฆษณาออนไลนยังสงผลตอทัศนคติตอแบรนดสินคาและบริการ  

 

กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

 
 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative research) ในรูปแบบของการศึกษาเชิงสำรวจ 

(Survey research method) แบบการเก็บขอมูลครั้งเดียวหรือการเก็บขอมูลในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง (Cross-

sectional study) ตั ้งแตเด ือนสิงหาคม ถึงตุลาคม 2562 และทำการเก็บขอมูลจากกลุ มตัวอยางโดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื ่องมือในการเก็บขอมูล จากการสุ มตัวอยางโดยอิงความสะดวก 

(Convenience Sampling) เก็บจากการทำแบบสอบถามออนไลน (Online Survey)  นำมาวิเคราะห สำหรับ

ระเบียบวิธีวิจัยเปนดังตอไปนี้ 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม รวมไปถึงคำถามคัดกรองผูทำแบบสอบถามวา “คุณเคย

เห็นวิดีโอโฆษณาแทรกบนเฟซบุกหรือไม” หากไมเคยผูทำแบบสอบถามจะจบการทำแบบสอบถามท่ีสวนนี ้
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สวนท่ี 2 ขอมูลดานการใชเฟซบุกของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนที ่ 3 ทัศนคติตอรูปแบบการนำเสนอของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกและทัศนคติตอ

ประโยชนท่ีไดรับของวิดีโอแทรกในวีดีโอบนเฟซบุก  

ทั้งนี้ ผูศึกษานำแบบสอบถามใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความตรงดานเนื้อหาและทดลงองใช (Try Out) 

จำนวน 30 ชุด ไดคาสัมประสิทธิ์ของครอนบาชอัลฟา (Cronbach’s Alpha) เทากับ 0.882  

กลุมตัวอยาง กำหนดโดยใชตาราง Taro Yamane (1967, อางอิงใน อนุชิต ลังสุย, 2559) ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 93 หรือความคลาดเคลื่อนรอยละ 7 โดยไดกลุมตัวอยางจำนวน 204 คน แตมีผูตอบแบบสอบถาม 

224 คนจำแนกแบบสอบถามคัดกรองออกจึงไดกลุมตัวอยาง 210 คน 

ขอมูลจากแบบสอบถามท่ีไดท้ังหมดมาทำการลงรหัสและคำนวณผลโดยการใชโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ

เพ่ือหาคาเฉลี่ย คารอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน 

 

สรุปผลการศึกษา 

1 ลักษณะประชากรศาสตร  

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเพศหญิง คิดเปนรอยละ 66.1 อยูในชวงอายุ 18 - 37 ป คิดเปน

รอยละ 84.8 ระดับการศึกษาสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 48.7 มีอาชีพเปนพนักงานองคกร

เอกชนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 50.4 และมีรายไดอยู ในชวง 10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 24.1 

นอกจากนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญชอบวิดีโอโฆษณาท่ีใชอารมณขันมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 11.7  

2 ลักษณะรูปแบบการใชเฟซบุก 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใชงานเฟซบุกทุกวัน คิดเปนรอยละ 79.5 โดยชวงเวลา 20.01 - 24.00 

น.เปนชวงเวลาท่ีเขาใชเฟซบุกบอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 41.6 ระยะเวลาท่ีใชเฟซบุกเฉลี่ยประมาณ 1 - 2 ชั่วโมงตอ

วัน คิดเปนรอยละ 21.4 ลักษณะการใชเฟซบุกท่ีทำเปนประจำคือ ติดตามขอมูลความเคลื่อนไหวของเพ่ือน คิดเปน

รอยละ 25.5 สำหรับพฤติกรรมการจดจำวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกชิ้นลาสุด พบวากลุมตัวอยางจดจำ

วิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกชิ้นลาสุดไมได คิดเปนรอยละ 73.3 

3 ทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก 

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก โดยรวมอยู

ในระดับนอย (คาเฉลี่ยเทากับ 2.57) โดยสรุปแยกทัศนคติออกเปน 2 สวน  

3.1 ดานรูปแบบของวิดีโอโฆษณาแทรก พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอความชอบรูปแบบของ

วิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกโดยรวมอยูในระดับเฉย ๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 2.76) โดยท่ีความชอบตอวิดีโอ

โฆษณาแทรกที่มีเสียงอยูในระดับนอย (คาเฉลี่ยเทากับ 1.88) และความชอบตอวิดีโอโฆษณาแทรกที่ขึ้นมาใน

ขณะท่ีดูวิดีโออยูอยูในระดับนอยท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 1.61)  
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3.2 ดานประโยชนของวิดีโอโฆษณาแทรก พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอประโยชนของวิดีโอ

โฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกโดยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉลี่ยเทากับ 2.37) โดยทัศนคติตอประโยชนของวิดีโอ

โฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกเกือบท้ังหมดอยูในระดับนอย ยกเวนวิดีโอโฆษณาแทรกทำใหเลื่อนฟดเฟซบุกไมดู

วิดีโอตออยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.68)  

3.3 กลุ มตัวอยางทั ้งหมดสวนใหญใหข อเสนอแนะเชิงแนะนำ 130 คน โดยสวนใหญให

ขอเสนอแนะ คิดเปนรอยละ 49.2  

นอกจากนี้ ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหญความยาวของวิดีโอโฆษณาแทรกท่ีเหมาะสมโดยเฉลี่ยอยู

ที่ 9.07 วินาที โดยแบงเปนเพศชายเฉลี่ยอยูที่ 14.02 วินาที เพศหญิงเฉลี่ยอยูที่ 7.69 วินาที และเพศอื่น ๆ เฉลี่ย

อยูท่ี 5.5 วินาที  

 

อภิปรายผลการศึกษา 

1. ผูใชงานเฟซบุกมีทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกอยูในระดับนอย 

จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกโดยรวมอยู ใน

ระดับ “นอย” จึงใหความหมายไดวา ผูใชงานเฟซบุกสวนใหญมีทัศนคติโดยรวมไมดีกับวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอ

บนเฟซบุก ขอสังเกตท่ีไดจากการศึกษานี้ พบวามีผูใหขอเสนอแนะ 130 คน จากกลุมตัวอยาง 210 คนคิดเปนรอย

ละ 61.9 ท่ีออกความคิดเห็น โดยมีจำนวน 51 คน จากผูใหขอเสนอแนะท้ังหมด เสนอแนะในเชิงลบคิดเปนรอยละ 

39.2 ซึ่งสวนใหญใหความคิดเห็นวารู สึกไมดีและมีความเห็นรุนแรงตอโฆษณาแทรกในวิดีโอบน เฟซบุก ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดเรื่องปจจัยที่มีผลตอทัศนคติที่มีตอชิ้นงานโฆษณา (Mackenzie และ Lutz, 1989) ที่กลาวไว

วา ความรูสึกของความชอบหรือไมชอบชิ้นงานโฆษณาระหวางการเปดรับโฆษณา จะมีผลตอปจจัยตาง ๆ เชน 

อารมณของผูบริโภค หากผูบริโภคมีอารมณฉุนเฉียว จะมีอิทธิพลตอทัศนคติตอวิดีโอโฆษณาแทรกและผู ผลิต

โฆษณาหรือบริษัทเจาของสินคาไปดวย และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ชัยนันท ธันวารชร (2560) พบวา การ

สรางความรำคาญ สงอิทธิพลทางตรงตอทัศนคติตอโฆษณาออนไลน  

จากผลการศึกษา วิดีโอโฆษณาแทรกทำใหเลื่อนฟดไมดูวิดีโอเฟซบุกตอ อยูในระดับ “มาก” หมายถึง ผูใช

งานเฟซบุกสวนใหญเลื่อนฟดหนีวิดีโอโฆษณาแทรก ซึ่งขัดแยงกับคุณลักษณะของชิ้นงานโฆษณาที่ รุงนภา พิตร

ปรีชา (2540) ไดกลาวไววา ชิ้นงานโฆษณาตองดึงดูดใจผูบริโภค แตวิดีโอโฆษณาแทรกไมดึงดูดมากพอใหผูบริโภค

ดูตอ และดังคำกลาวของ Belch & Blech (2004) ที่กลาวไววา ชิ ้นงานโฆษณาตองสรางอิทธพลที่ดึงดูดตอ

ความรูสึกของผูบริโภคดวยแนวทาง 2 แนวทางคือ จุดดึงดูดดวยเหตุผลหรือจุดดึงดูดดานอารมณความรูสึก และยัง

กลาวอีกวา โฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมายตองเปนโฆษณาท่ีมีแนวคิดท่ีแข็งแรงและชัดเจนท่ีสุด เพ่ือ

เปนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายได ในกรณีวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกแตกตางจากโฆษณาโดยทั่วไป 
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เนื่องจากดึงดูดกลุมผูบริโภคเปาหมายไมไดตามที่นักการตลาดสื่อสารตั้งใจไว ผูบริโภคจึงเลื่อนฟดและทำใหวิดีโอ

โฆษณาแทรกท่ีตองการจะสื่อสารถึงผูบริโภค ไมไดสื่อสารอยางท่ีตั้งใจ และไมเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว  

 จากพฤติกรรมท่ีผูใชงานเฟซบุกเลื่อนฟดไมดูวิดีโอโฆษณาแทรกตอ ทำใหมีผลตอการจดจำวิดีโอโฆษณา

แทรกดวย ซึ่งจากผลการศึกษานี้ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมากกวารอยละ 70 ที่จดจำวิดีโอโฆษณาแทรกชิ้น

ลาสุดไมได ซึ่งสอดคลองกับแบบจำลองพฤติกรรมการเลือกรับสารโฆษณาของปรมะ สตะเวทิน (2541) ที่กลาววา

ผูบริโภคเลือกเปดรับสื่อที่ที่นาสนใจ และยังเลือกสนใจ รวมถึงเลือกตีความตามความตองการของตนเอง และ

ทายที่สุดผูบริโภคยังเลือกจดจำแบรนดสินคาและบริการ ซึ่งจากการศึกษาครั้งนี้ พบวา เมื่อผูบริโภคเลือกที่จะ

เลื่อนฟดไมดูวิดีโอโฆษณาแทรกแลว โอกาสที่จะจดจำวิดีโอโฆษณาแทรก ยอมนอยลงไปดวย ดังที่ O’Guinn, 

Allen & Semenik (2006) กลาวเกี่ยวกับวัตถุประสงคทางการสื่อสารของการสรางโฆษณาที่วา วัตถุประสงคหนึ่ง

ของการสรางโฆษณานั้นเพ่ือสนันสนุนใหผูบริโภคจดจำแบรนดสินคาและบริการได เม่ือผูบริโภคจดจำวิดีโอโฆษณา

แทรกไมได จึงทำใหผูบริโภคจดจำแบรนดสินคาและบริการไมไดเชนกัน 

 จากขอเสนอแนะเชิงแนะนำของกลุมตัวอยาง พบวามีผูใหขอเสนอแนะเรื่องการเพิ่มฟงกชั่นปุมกดขาม 

แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคตองการใหเฟซบุกเพิ่มชองทางการขามวิดีโอโฆษณาแทรก หากวิดีโอโฆษณาดังกลาวไม

นาสนใจเพียงพอกับความตองการ ซึ่งพฤติกรรมการขามวิดีโอโฆษณาแทรกนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของ วรเดช  

ผุดผอง (2558) ที่กลาววา ผูบริโภคมีพฤติกรรมกดขามโฆษณาบนยูทูบที่กำลังฉายทันทีเมื่อมีฟงกชั่นที่สามารถทำ

ได 

 2. ทัศนคติท่ี “ไมชอบมาก” ท่ีมีตอวิดีโอโฆษณาแทรกสงผลตอความรูสึกท่ีมีตอแบรนดสินคาและบริการ 

 เนื่องจากผลการศึกษา เรื่อง “ความชอบ” วิดีโอโฆษณาแทรก อยูในระดับ “นอยท่ีสุด” จึงใหความหมาย

ไดวา “กลุมตัวอยางสวนใหญไมชอบวิดีโอโฆษณาแทรกในระดับมาก” นอกจากนี้ จากผลการศึกษายังพบอีกวา 

วิดีโอโฆษณาแทรกทำใหผูใชงานเฟซบุกรูสึกดีกับแบรนด ซึ่งผลอยูในระดับ “นอย” จึงใหความหมายไดวา “วิดีโอ

โฆษณาแทรกทำใหผูใชงานเฟซบุกรูสึกไมดีกับแบรนด” สรุปไดวา เมื่อผูใชงานเฟซบุกมีทัศนคติตอวิดีโอโฆษณา

แทรกวาไมชอบ จึงสงผลใหความรูสึกดีกับแบรนดนอยตามไปดวย ดังคำกลาวของผูใหขอเสนอแนะรายหนึ่งได

กลาวไววา “ไมชอบ นารำคาญ พาลใหไมชอบสินคาไปดวยแมวาจะใชอยูแลว” ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีทัศนคติท่ีมี

ตอชิ้นงานโฆษณา (Schiffman & Kanuk, 2000) ไดกลาวไววา เมื่อผูที่ไดดูวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก

จะประเมินและสรางความรูสึกตอชิ้นงานโฆษณา ซึ่งกอใหเกิดทัศนคติที่มีตอชิ้นงานโฆษณา จากนั้นจะสงผลตอถึง

แบรนด และทัศนคติที่มีตอแบรนดสินคาและบริการดวย แสดงใหเห็นวา วิดีโอโฆษณาแทรกมีผลตอแบรนดสินคา

และบริการ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ชัยนันท ธันวารชร (2560) ที่ไดศึกษาเรื่อง การโฆษณาสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลนที่มีผลตอความตั้งใจซื้อสินคากรณีศึกษา ราน ฟารม ดีไซน ไทยแลนด พบวา การสราง

ความรำคาญ สงอิทธิพลทางออมตอทัศนคติตอตราสินคาอีกดวย 
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 นอกจากนี้ ยังสอดคลองกับทฤษฎีดานการตอบสนองตอการโฆษณาของผูบริโภค ของ Belch และ Belch 

(2004) ที่กลาววาพฤติกรรมการซื้อสินคาไมสามารถเกิดขึ้นโดยทันที แตจะเกิดขึ้นตามลำดับขั้นตอนตั้งแตรูจักไป

จนถึงการเกิดพฤติกรรมการซื้อ เมื่อผูบริโภครูสึกไมชอบตอวิดีโอโฆษณาแทรก ความรูสึกดีตอแบรนดก็ไมอาจะ

เกิดข้ึนเชนกัน 

 3. ผูบริโภคยินดีท่ีจะรับชมวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกอยูในชวง 5 – 15 วินาที  

 จากผลการศึกษา พบวาความยาวที่เหมาะสมของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกที่กลุมตัวอยางให

ความเห็น ตามเกณฑของคุณลักษณะสำคัญที่เฟซบุกกำหนดไว (Facebook business, 2562) โดยกลุมตัวอยาง

สวนใหญ คิดเปนรอยละ 58.6 ยอมรับไดที่มีวิดีโอโฆษณาแทรกอยูในชวง 5 – 15 วินาที โดยมีความยาวเฉลี่ยของ

วิดีโอโฆษณาแทรกอยูที่ 9.07 วินาที ซึ่งสอดคลองกับคุณลักษณะสำคัญของวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุก 

(Facebook business, 2562) แตมีจำนวนประมาณ 1 ใน 3 ท่ีใหความเห็นวา มีนอยกวา 5 วินาทีเปนความยาวท่ี

เหมาะสม  

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับแบรนดสินคาและบริการ 

1. นักสื่อสารการตลาดของแบรนดสินคาและบริการควรผลิตวิดีโอโฆษณาแทรกที่ดึงดูดความสนใจ และ

กระชับ รวมไปถึงความยาวของวิดีโอโฆษณาแทรก นอกจากนี้ ควรพิจารณางบประมาณในการลงโฆษณาแทรกใน

วิดีโอบนเฟซบุก เนื่องจากผูบริโภคไมสามารถจดจำสื่อโฆษณาท่ีแทรกได 

2. นักสื่อสารการตลาดของแบรนดสินคาและบริการควรเลือกผลิตสื่อโฆษณา โดยพิจารณาจากวิดีโอ

โฆษณาที่ความชอบของผูบริโภค อาทิ โฆษณาที่ใชอารมณขัน ใหขอเท็จจริง บอกคุณสมบัติของสินคาอยางชัดเจน 

เปนตน และหลีกเลี่ยงการใชบุคคลผูมีชื่อเสียงรับรอง 

 

ขอเสนอแนะสำหรับบริษัทเฟซบุก ประเทศไทย 

1. เฟซบุกควรพิจารณาฟงกชั่นปุมกดขามของวิดีโอโฆษณาแทรก เพื่อไมใหผูบริโภคมีทัศนคติทางดานลบ

กับการรับชมวิดีโอบนเฟซบุก ซึ ่งทางเฟซบุ กอาจพิจารณารูปแบบที่คลายยูทูบคือ YouTube Premium ซ่ึง

สามารถรับชมวิดีโอของยูทูบไดแบบไมมีโฆษณา เพื่อเปนอีกชองทางหนึ่งของรายไดใหกับบริษัทเฟซบุก ประเทศ

ไทย 

2. พิจารณาระบบการจัดสรรวิดีโอโฆษณาแทรกของเฟซบุก เพื่อใหวิดีโอโฆษณาแทรกมีเนื้อหาสอดคลอง

กับวิดีโอบนเฟซบุก 

3. ควรพิจารณาการปรับลดความยาว ความถ่ี และชวงเวลาการลงวิดีโอโฆษณาแทรก 
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 ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือศึกษาทัศนคติเชิงลึกของผูบริโภคตอวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอ

บนเฟซบุกเพ่ือใหนักสื่อสารการตลาดเขาใจถึงทัศนคติของผูบริโภคอยางลึกซ้ึง 

2. ควรศึกษาวิดีโอโฆษณาแทรกในโซเชียลมีเดียอ่ืนเพ่ิมเติม อาทิ อินสตาแกรม ไลน เปนตน 

3. ควรศึกษาเนื้อหาวิดีโอโฆษณาแทรกในวิดีโอบนเฟซบุกจากดานแบรนดสินคาและบริการ หรือผูผลิตสื่อ

โฆษณา 
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การรักษาความสัมพันธระหวางแบรนดและผูบริโภคในชวงการรักษาระยะหางทางกายภาพ 

ผานทางเนื้อหาของแบรนดบนส่ือสังคมออนไลน 

How brands stay connected with their consumers during physical distance  

through brand content on social media 

พิชญพธู ไวยโชต1ิ 

1อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  บทความวิชาการนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อนำเสนอเนื้อหาของแบรนดทางสื่อสังคมออนไลน ซึ่งเปรียบเสมือน

ชุมชนออนไลนท่ีเปนพ้ืนท่ีสำหรับแบรนดและลูกคาไดมีปฏิสัมพันธกัน เพ่ือสานความสัมพันธและรักษาความผูกพัน

ระหวางแบรนดกับลูกคาหรือผูบริโภค ในภาวะไมปกติอันเนื่องมากจากการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19  

แบรนดยังคงทำการสื่อสารกับลูกคาและผูบริโภคอยางสม่ำเสมอบนชองทางสื่อสังคมออนไลน แตที่เปลี่ยนไปคือ 

เนื้อหาที่ใชในการสื่อสาร แบรนดสวนใหญยังคงทำการสื่อสารการตลาดผานทางโพสตที่เกี่ยวของกับสินคาหรือ

บริการเชนเดิม และไดเพิ่มเติมเนื้อหาที่สอดคลองกับสถานการณโควิด-19 เชน เนื้อหาสินคาหรือบริการกับ

ประสบการณแบบ New Normal เนื้อหาอ่ืน ๆ ท่ีไมเก่ียวกับแบรนดแตเปนขอมูลท่ีมีประโยชนกับผูบริโภค เนื้อหา

ที่ย้ำเตือนถึงสิ่งดี ๆ ที่แบรนดเคยทำ เนื้อหายกยองผูมีสวนไดสวนเสียเพื่อสรางความรูสึกเชิงบวก เนื้อหาเพื่อสาน

ความสัมพันธ และกิจกรรมเพ่ือสังคมของแบรนด เปนตน 

คำสำคัญ : ความสัมพันธ  สื่อสังคมออนไลน  แบรนด  ลูกคา  ผูบริโภค  โควิด-19  ภาวะวิกฤต 

Abstract 

 This academic paper aims to present brand content on social media that are like online 

communities where brands and their customers can interact to maintain relationship and 

engagement. During this unprecedented challenge of coronavirus 2019, brands stay connected 

with customers regularly in their social media. Though, content used to communicate has been 

changed. Most brands showcase their products or services, like they always do. However, there 

are also other types of content in relation to the COVID-19 situation such as product content 
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featuring customer experience in the new normal, relational content as well as a brand's 

corporate social responsibility efforts, reminder, ingratiation, and other information that is 

unrelated to a brand but useful to consumers. 

Keywords : Relationship, Social media, Brand, Customer, Consumer, COVID-19, Crisis 

 

บทนำ 

หากพิจารณาถึงสถานการณการระบาดของโรคติดตอเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 หรือโควิด-19 จัดวาเปน

วิกฤตระดับโลก ดังเห็นไดจากการที่องคการอนามัยโลกประกาศเมื่อวันที่ 11 มีนาคม 2563 วา การแพรระบาด

ของเชื้อไวรัสดังกลาวเปนการระบาดใหญ ซึ่งหมายถึงการที่เชื้อโรคแพรระบาดจากคนสูคน โดยที่เกิดขึ้นในหลาย

พื้นที่ทั่วโลกพรอมกัน เมื่อพบวามีเชื้อไวรัสโควิด-19 ระบาดไปใน 118 ประเทศทั่วโลก (“ไวรัสโคโรนา”, 2563) 

และประเทศตาง ๆ ไดใชมาตรการการเวนระยะหางทางสังคม (Social Distancing) หรือที่ในเวลาตอมาองคการ

อนามัยโลกแนะนำใหใชคำวา การเวนระยะหางทางกายภาพ (Physical Distancing) เพื่อปองกันการแพรระบาด

ของเชื้อไวรัส (World Health Organization, 2020) 

เมื ่อวันที่ 7 เมษายน 2563 นายกรัฐมนตรีประกาศใหสถานการณการระบาดเปนวาระแหงชาติของ

ประเทศไทยเชนกัน (“ประกาศโควิด”, 2563) โดยกอนหนานี้ท้ังในระดับประเทศและจังหวัดไดประกาศมาตรการ

ตาง ๆ ที่สอดคลองกับแนวทางการเวนระยะหางทางกายภาพ เพื่อควบคุมและลดโอกาสการแพรระบาดของเชื้อ

ไวรัสโควิด-19 ที่กอใหเกิดโรคปอดอักเสบรุนแรง เชน การสั่งปดสถานประกอบการที่เสี่ยงเปนแหลงแพรระบาด

ของโรค เชน รานอาหาร (ยกเวนกรณีซื ้อไปทานที่อื่น) หางสรรพสินคา ฟตเนส สถานบันเทิง ฯลฯ (“กทม.”, 

2563) การเหลื่อมเวลาทำงาน และทำงานที่บาน ตั้งแตปลายเดือนมีนาคม 2563 (“เปดปฏิบัติการ”, 2563) โดย

ไดรับความรวมมืออยางดีจากภาคเอกชน (“หอการคา”, 2563) นั่นหมายถึง บางแบรนดอาจตองงดขายสินคาหรือ

ใหบริการทางหนาราน รวมทั้งตองงดกิจกรรมสื่อสารการตลาด เชน อีเวนท คอนเสิรต เวิรคช็อป ที่เปดโอกาสให

ผูบริโภคมีประสบการณรวมกับแบรนด  

อยางไรก็ตามในชวงสถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 ผูบริโภคทั่วโลกมีการใชสื่อสังคม

ออนไลนเพิ่มขึ้น เมื่อเปรียบเทียบสถิติในเดือนเมษายน 2563 กับชวงเวลาเดียวกันของปที่ผานมา พบวามีผูใช

อินเทอรเน็ตเพิ่มขึ้น 301 ลานคน คิดเปนรอยละ 7.1 ผูใชสื่อสังคมออนไลนเพิ่มขึ้น 304 ลานคน คิดเปนรอยละ 

8.7 และรอยละ 47 ของผูบริโภคใชเวลากับโซเชียลมีเดียมากขึ้น โดยเฟซบุก เปนสื่อสังคมออนไลนอันดับหนึ่งที่มี

จำนวนผูใชงานแอคทีฟ 2,498 ลานคนตอเดือน มากที่สุดเมื่อเทียบกับสื่อสังคมออนไลนและแพลตฟอรมอื่น ๆ 

(Ms.นกยูง, 2563) จากรายงานผลวิจัยลาสุด ภายใตหัวขอ “Social Distancing” ซึ่งสำรวจและวิจัยเกี่ยวกับ

พฤติกรรมใหมของผูบริโภคชาวไทย ในชวงสถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 พบวา การรักษา
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ระยะหางทางกายภาพ และการหยุดอยูบานสงผลใหผูบริโภคชาวไทยเกิดความเครียด และความเหงา จึงใชสื่อ

สังคมออนไลนมากข้ึน เชน เฟซบุก ทวิตเตอร และอินสตาแกรม เพ่ือบรรเทาความเหงา (WP, 2563) 

 

สื่อสังคมออนไลน มีประสิทธิภาพในการเขาถึงและใหความรูผูมีสวนไดสวนเสียขององคกร และโดยเฉพาะ

อยางยิ่งกับกลุมเปาหมายที่รูจักองคกรหรือแบรนดแลว แบรนดยิ่งสามารถเชื่อมความสัมพันธไดโดยผานทางสื่อ

สังคมออนไลน (Saxton และ Waters, 2014) ผูเชี่ยวชาญดานสังคมวิทยา มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด สหรัฐอเมริกา 

แนะนำวาผูคนในสังคมตองรักษาระยะหางทางกายภาพ แตควรรักษาความสัมพันธในสังคมไว (“อนามัยโลก”, 

2563) แบรนดควรรักษาความสัมพันธกับลูกคาและผูบริโภคไวเชนกัน เปาหมายของแบรนดคือการเขาไปอยูในใจ

ของผูบริโภค ความสัมพันธระหวางแบรนดกับผูบริโภคจึงเปนสิ่งสำคัญ การเวนระยะหางระหวางแบรนดกับ

ผู บริโภค อาจทำใหเกิดชองวางที ่ใหแบรนดคู แขงเขามาแทรกกลางได ดังนั ้น Koltun (2020) ย้ำวายิ ่งใน

สถานการณการเวนระหางทางสังคมเชนนี้ แบรนดยิ่งตองสรางความสัมพันธในชุมชนของแบรนดใหเหนียวแนน

ยิ่งขึ้น ทั้งการเชื่อมความสัมพันธระหวางกัน และการสนทนากันมีบทบาทสำคัญในการทำใหกลุมเปาหมายมีสวน

รวมกับองคกรทั ้งในยามปกติ และในชวงภาวะวิกฤต (Kelleher และ Miller, 2006 อางถึงใน Saxton และ 

Waters, 2014)  

ความผูกพันระหวางแบรนดกับลูกคา (Customer Engagement) 

Pansari และ Kumar (2017) ไดทบทวนวรรณกรรมดานการตลาดและการจัดการลูกคาเพ่ือพัฒนากรอบ

แนวคิดสำหรับความผูกพันของลูกคา (Customer Engagement) สรุปวา เมื่อความสัมพันธเปนที่นาพึงพอใจและ

มีความเชื่อมโยงทางดานอารมณ จะเกิดเปนความผูกพันขึ้นระหวางผูที ่มีสวนในความสัมพันธนี ้ นอกจากนี้ 

ประสบการณของลูกคาที่เกี่ยวของกับแบรนดหรือองคกร สามารถมีอิทธิพลตอ อารมณ ความรูสึก และสงผลตอ

ความผูกพันกับบริษัททางออม เชน การบอกตอในเชิงบวกทางสื่อสังคมออนไลน ซึ่งสอดคลองกับ วิเลิศ ภูริวัชร 

(ม.ป.ป. อางถึงใน ภาวุธ พงษว ิทยภานุ, 2555) ที ่อธิบายวาการสรางความผูกพันกับลูกคา ซึ ่งเปนระดับ

ความสัมพันธ ระหวางแบนดกับลูกคาที ่ล ึกซึ ้งมาก เนื ่องจากเปนความผูกพันดานอารมณ (Emotional 

Attachment) ลูกคาเมื่อผูกพันกับแบรนดทางดานอารมณแลว จะกอใหเกิดความรูสึกรัก รูสึกเหมือนตัวเองเปน

สวนหนึ่ง หรือมากจนกระทั่งรูสึกเปนเจาของแบรนด ทำใหมีแนวโนมจะสานสัมพันธกับแบรนดตอในอนาคต และ

ในขณะเดียวกันพรอมท่ีจะแนะนำแบรนดใหผูอ่ืนรูจักและใชแบรนดนี้เชนกัน 

นักว ิชาการหลายทาน (Cvijikj และ Michahelles, 2013 อ างถึงใน Thongmak, 2019; Hughes, 

Swaminathan และ Brooks, 2019; Saxton และ Waters, 2014) ไดใหความหมายความผูกพันระหวางแบรนด

กับผูบริโภคท่ีปรากฏบนสื่อสังคมออนไลน เชน เฟซบุกแฟนเพจของแบรนดซ่ึงถือวาเปนชุมชนออนไลนของแบรนด 

โดยพิจารณาจากจำนวนการกดไลค การคอมเมนท หรือการแชร ในประเทศไทยมีการศึกษาเกี่ยวกับความผูกพัน

ระหวางแบรนดกับผูบริโภคบนเฟซบุกแฟนเพจเชนกัน Thongmak (2019) พบวาจำนวนโพสตยิ่งมากจะยิ่งชวย
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เพิ่มจำนวนยอดไลค แชร และคอมเมนทตามลำดับ อยางไรก็ตาม ผลการศึกษาเปดเผยวา มีแบรนดในเพียงบาง

อุตสาหกรรมเทานั้น เชน สินคาอุปโภคบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว (FMCG) ธุรกิจอี-คอมเมิรซ และ

ธุรกิจคาปลีก ที่สื่อสารกับกลุมเปาหมายโดยการโพสตเปนประจำทางเฟซบุกแฟนเพจเพื่อรักษาความสัมพันธ 

ดังนั้น Thongmak แนะนำวาแบรนดจึงควรใหความสำคัญกับจำนวนการโพสตในแตละสัปดาห เพ่ือเปนวิธีหนึ่งใน

การสรางและรักษาความสัมพันธกับผูบริโภค 

สาเหตุท่ีทำใหลูกคามีสวนรวมจนเกิดเปนความผูกพันกับแบรนด 

พฤติกรรมการมีสวนรวมของผูบริโภคบนสื่อสังคมออนไลน ซึ่งมีศักยภาพในการกระชับความสัมพันธ

ระหวางลูกคากับแบรนดได โดยมีสาเหตุสำคัญที่กอใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว 5 ปจจัยหลัก ดังนี้ 1) ลูกคาตองการ

ความสัมพันธทางสังคม 2) การมีสวนรวม ความผูกพัน และการตระหนักถึงคุณคาความเปนเจาของแบรนดเกิดข้ึน

หลังจากการซื้อสินคาหรือบริการ 3) ความตองการคนหาขอมูลเกี่ยวกับแบรนด 4) แบรนดมีความหมาย หรือมี

คุณคาสำหรับลูกคา และ 5) สื่อสังคมออนไลนชวยใหเกิดการสื่อสารหรือการพูดคุยรวมกันกับลูกคาคนอื่น ๆ 

เกี่ยวกับเกี่ยวกับความสนใจ หรือเกี่ยวกับแบรนด และนำไปสูความเปนชุมชนออนไลนของแบรนด (Ajiboye, 

Harvey และ Resnick, 2019) 

เนื้อหาสรางความผูกพัน 

Marketer-Generated Content หรือ MGC คือ เนื้อหาท่ีสรางสรรคข้ึนโดยนักการตลาด เปนการสื่อสาร

ของแบรนดหรือองคกรท่ีถูกสรางสรรคและเผยแพรทางเครือขายสื่อออนไลน (Meire, Hewett, Ballings, Kumar 

และ Van den Poel, 2019) มีผลงานทางวิชาการจำนวนมากที่ศึกษาเนื้อหาที่องคกรใชเพื่อสรางความผูกพันกับ

ผูบริโภคผานทางสื่อใหม เพ่ือสรางและพัฒนาความสัมพันธท่ียืนยาว (Saxton & Waters, 2014) 

Tellis, MacInnis, Tirunillai และ Zhang (2019) จัดประเภทของเนื ้อหาที ่แบรนดโพสตในสื ่อสังคม

ออนไลนของแบรนดไวหลากหลายตามวัตถุประสงคของการสื่อสาร ไดแก  

- เนื้อหาประเภทใหขอมูล ใหขอเท็จจริงเก่ียวกับสินคา คุณลักษณะ คน พฤติกรรม หรือกิจกรรม เนื่องจาก

เปนการใหขอมูล อาจดูไมนาสนใจ นาเบื่อ โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อแบรนดเปนที่คุนเคย และเปนที่รูจักดีแลว อาจ

ทำใหผูบริโภครำคาญ  

- เนื้อหาประเภทกระตุนอารมณ เปนเนื้อหาท่ีกระตุนอารมณเชิงบวกหรือเชิงลบ งานวิจัยดานโฆษณาสวน

ใหญและการแชรเนื้อหาท่ีเนนอารมณท่ีถูกกระตุนโดยโฆษณา  

  - เนื้อหาเชิงพาณิชย (ขายสินคาหรือบริการ) เปนเนื้อหาที่เกี่ยวกับการขายและโนมนาวใจ แบรนดถูกสื่อ

อยางชัดเจนในเนื้อหา  

ในการศึกษาการสื่อสารของแบรนดบนเฟซบุกเพจในประเทศไทย นักวิชาการไดแบงประเภทของเนื้อหา

เชนกัน Thongmak (2019) ยึดแนวคิดการแบงประเภทของเนื้อหาตามแนวคิดการตลาดและการใชประโยชนและ

ความพึงพอใจได ดังนี้  
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- เนื้อหาประเภทสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงแบงเปน  

1) เนื้อหาประเภทผลิตภัณฑ ซ่ึงใหขอมูลเก่ียวกับสินคาโดยละเอียด  

2) เนื้อหาประเภทราคา ใหขอมูลเก่ียวกับราคาของผลิตภัณฑ  

3) เนื้อหาประเภทสถานท่ี ใหขอมูลเก่ียวกับชองทางการเขาถึงผลิตภัณฑหรือบริการ  

4) เนื้อหาประเภทโปรโมชัน ใหขอมูลเกี่ยวกับสวนลด การใชประโยชนจากการสะสมแตม ของขวัญ คูปอง การ

แจกสินคา สินคาทดลอง ฯลฯ  

- เนื้อหาอ่ืน ๆ ประกอบดวย  

- ขอมูลอื่น ๆ ที่เกี่ยวกับแบรนด เปนขอมูล หรือความรูเกี่ยวกับแบรนด แตไมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือ

บริการ 

- ขอมูลอ่ืน ๆ ท่ีไมเก่ียวกับแบรนด แตเปนขอมูลท่ีมีประโยชน หรือนาสนใจ 

- เนื้อหาท่ีกระตุนอารมณ เชน อารมณโกรธ หรือ เศรา (ไมรวมเนื้อหาท่ีใหความบันเทิง) 

- เนื้อหาเก่ียวกับสังคม ท่ีกระตุนใหผูบริโภคแสดงความคิดเห็น หรือรวมกิจกรรมท่ีเปนประเด็นทางสังคม  

- เนื้อหาที่ใหความบันเทิง เปนเนื้อหาที่เนนความสนุก ความผอนคลาย และความเพลิดเพลิน ในขณะท่ี 

Waiyachote (2013) แบงประเภทของเนื้อหาที่แบรนดและผูบริโภคสื่อสารกันผานเฟซบุกเพจของแบรนด โดยใช

แนวคิดหลักดานการจัดการความสัมพันธ ได 3 ประเภท ดังนี้  

- เนื้อหาเก่ียวกับองคกร เปนเนื้อหาท่ีมีวัตถุประสงคในการใหขอมูลเก่ียวกับแบรนด เชน ท่ีมาของแบรนด 

หรือประวัติองคกร ผูบริหาร รวมถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวกับบุคลากร และกิจรรมเพ่ือสังคม  

- เนื้อหาเกี่ยวกับโปรโมชัน เปนเนื้อหาที่มีวัตถุประสงคเพื่อการขายสินคาหรือบริการ ดังนั้นจึงเปนการให

ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ ในท่ีนี้รวมถึงราคา และกิจกรรมสงเสริมการขายตาง ๆ   

- เนื้อหาเพื่อสานความสัมพันธ เปนเนื้อหาที่มุงเนนในการสรางและรักษาความสัมพันธกับผูบริโภค ซึ่งใช

ความบันเทิง ใชการกระตุนอารมณเชิงบวก รวมถึงการใชขอความทักทายงาย ๆ  

Saxton และ Waters (2014) เนนศึกษาเนื้อหาที่องคกรที่ไมแสวงหาผลกำไรในประเทศสหรัฐอเมริกาใช

สื่อสารทางสื่อสังคมออนไลน ซ่ึงงานวิจัยนี้ไดแบงเนื้อหาออกเปน 3 ประเภท ไดแก  

- เนื ้อหาประเภทแบงปนขอมูล เปนกลยุทธเนื ้อหาแบบการสื่อสารทางเดียว เพื ่อแบงปนขอมูลให

กลุมเปาหมายทราบ เนื้อหาอาจนำเสนอในรูปแบบของตัวอักษร ภาพนิ่ง หรือภาพเคลื่อนไหว หรือลิงกที่นำไปสู

เว็บไซตขององคกรฯ อาจเปนหนารวมขาวประชาสัมพันธ หรือ รายงานตาง ๆ เปนตน เนื้อหาสวนใหญเกี่ยวของ

กับพันธกิจ และบริการตาง ๆ รวมถึง ขอมูลท่ีเก่ียวของท่ีองคกรฯ เชื่อวาผูติดตามจะสนใจ  

- เนื้อการสงเสริมและการระดมพลัง ประกอบไปดวยเนื้อหาที่เกี่ยวกับ การะดมเงินบริจาคและการขาย 

กิจกรรมพิเศษ และการกระตุนใหกลุมเปาหมายตอบสนองเกิดเปนพฤติกรรมที่องคกรตองการ เชน รวมเปน

อาสาสมัคร รวมลงรายชื่อ หรือรวมสนับสนุนองคกร 



419 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

- เนื้อหาประเภทการสรางชุมชน เปนโพสตที่กลางถึงบุคคลที่สามในเนื้อหา อาจเปนผูมีสวนไดสวนเสีย

กลุมอ่ืน ๆ และกระตุนใหเกิดบทสนทนากับคนกลุมนั้น ๆ  

เมื ่อพิจารณาถึงความผูกพันระหวางลูกคาหรือผู บริโภคกับแบรนด มักมีอารมณ ความรู สึก และ

ประสบการณกับแบรนดเก่ียวของดวย (Pansari และ Kumar, 2017) ดังนั้น เนื้อหาท่ีกอใหเกิดอารมณ ความรูสึก 

และประสบการณเชิงบวกกับแบรนด จะถูกจัดอยูในเนื้อหาประเภทกระตุนอารมณ เนนใหความบันเทิง และสราง

ความสัมพันธ รวมถึงเนื้อหาที่ใหขอมูลเกี่ยวกับแบรนด รวมถึงสินคาหรือบริการ นักวิชาการจึงใหความสนใจกับ

เนื้อหาเหลานี้ในเชิงพฤติกรรมของลูกคา และความสัมพันธกับแบรนด   

ยกตัวอยางเชน เนื้อหาที่ใหความเพลิดเพลิน ความบันเทิง และความขบขัน Hughes, Swaminathan 

และ Brooks (2019) ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่สงเสริมความสำเร็จของการใชผูทรงอิทธิพลทางความคิดออนไลนใน

การกระตุนใหผูใชงานเฟซบุกสนใจแบงปนขอมูลของแบรนดกับเพื่อน นักวิจัยพบวา ความเพลิดเพลิน อารมณ

ความรูสึก ความบันเทิง ความคิดสรางสรรค ความมีชีวิตชีวา และความขบขัน (Hedonic value) ที่ผูบริโภคไดรับ

ประสบการณจากการอานโพสต ทำใหเกิดผลอยางมากในแคมเปญเชิญท่ีเชิญชวนใหผูบริโภคทดลองใชสินคา หรือ

หมายถึงการซ้ือนั่นเอง ซ่ึงสนับสนุนคำอธิบายท่ีวา เนื้อหาท่ีใหความเพลิดเพลินอาจจะเปนเหตุผลท่ีชวยใหผูใชงาน

เฟซบุกแชรขอมูล หรือกดไลคโพสตท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือการขายอยางชัดเจน ผลวิจัยนี้ตอกย้ำวาความเพลิดเพลินท่ี

ไดจากโพสตมีบทบาทชวยชดเชย หรือบรรเทาผลเชิงลบของโพสตที่เนนการขายสินคาอยางชัดเจน ถึงแมวาเมื่อมี

การทำแคมเปญการสื่อสารการตลาดบนเฟซบุก หรือแพลทฟอรมที่มีสิ่งที่ทำใหวอกแวกสูง กลยุทธเนื้อหาควรจะ

หลากหลายและขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของแคมเปญ อยางไรก็ตามแคมเปญท่ีตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาใน

สิ่งแวดลอมท่ีมีสิ่งท่ีทำใหวอกแวกสูง เชน เฟซบุก ควรเลือกสื่อสารโดยการใหความเพลิดเพลินแกผูบริโภค  

Tellis, MacInnis, Tirunillai และ Zhang (2019) ศึกษาถึงปจจัยที่ทำใหวิดีโอโฆษณาทางยูทูบไดรับการ

แชรไปบนแพลตฟอรมตาง ๆ เนื้อหาท่ีเนนการใหขอมูลทำใหมีผลเชิงลบตอการแชร ยกเวนในเรื่องท่ีเปนความเสี่ยง 

อารมณเชิงบวก เชน ความบันเทิง ความตื่นเตน แรงบันดาลใจ อบอุน มีผลตอการแชรตอ โฆษณาที่สื่อถึงอารมณ

ไดรับการแชรตอมากกวาบนแพลตฟอรมทั่วไป ๆ เชน เฟซบุก ทวิตเตอร มากกวาบน ลิ้งดอิน (LinkedIn) ในทาง

กลับกัน ถาเปนเนื้อหาที่เนนขอมูลจะไดรับการแชรตอมากกวาบนลิ้งดอิน เนื้อหาที่กระตุนอารมณเชิงบวกมี

ประสิทธิภาพท่ีทำใหคนแชรตอ ๆ กันในสังคมมากกวาเนื้อหาท่ีเนนการใหขอมูล 

อยางไรก็ตาม แบรนดก็มีความจำเปนตองเสนอขายสินคา Weiger, Hammerschmidt และ Wetzel 

(2018) พบวาการใชเนื้อหาที่มีลักษณะเปนโฆษณา ยิ่งเพิ่มแรงกดดันกับผูบริโภค เห็นชัดวาแบรนดตองการให

ผูบริโภคซื้อสินคา ทำใหการมีสวนรวมในแงความสัมพันธลดลง แตสิ่งที่ชวยลดความกดดันคือ เนื้อหา call-to-

action ท่ีไมไดเนนการขายสินคาโดยตรง เชน ติดตามคอลเล็กชั่นใหมของเราไดทางเว็บไซต เปนตน ดังนั้น 

Weiger et. al. แนะนำวาหากแบรนดตองการโฆษณาขายสินคาหรือบริการทางสื่อสังคมออนไลน ควรใสขอความ 

Call-to-action ทางออมควบคูไปในโพสตเดียวกัน อยางไรก็ตามหากแบรนดกำลังสื่อสารกับกลุมเปาหมายที่มี
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ความสัมพันธที่ดีกับแบรนดอยูแลว การใชเนื้อหาที่มีลักษณะเปนการโฆษณาไมไดทำใหความผูกพันกับแบรนด

ลดลง 

การส่ือสารในภาวะวิกฤต 

ในสถานการณปกติ แบรนดสินคาประเภทตาง ๆ ใหความสำคัญกับเนื้อหาที่ใชโพสตตางกัน แตที่พบเห็น

สม่ำเสมอ คือ เนื้อหาท่ีนำเสนอโปรโมชัน เนื้อหาเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ และเนื้อหาท่ีใหขอมูลเก่ียวของกับ

แบรนด (Thongmak, 2019) แตในชวงสถานการณโควิด-19 เนื้อหาประเภทการสรางชุมชนไดหมายความตามนั้น

จริง ๆ ไมใชเปนการพยายามสรางเพียงความสัมพันธบนโลกออนไลน แตเปนการสรางความผูกพันในชุมชนท่ี 

แบรนดดำเนินธุรกิจอยูผานทางบริการของแบรนด (Koltun, 2020) 

ในสถานการณการแพรระบาดเชื้อไวรัสโควิด-19 ซึ่งไดกลาวมาแลวขางตนวาเปนวิกฤตระดับโลก แบรนด

ควรสื่อสารกับผูบริโภคอยางไรในสถานการณเชนนี้ เมื่อพิจารณาถึงประเภทของวิกฤต 3 ประเภท ภายใตทฤษฎี 

Situational Crisis Communication Theory (SCCT) ซึ่งเสนอโดย Coombs และ Holladay (2002, อางถึงใน 

Coombs, 2007) หนึ่งในนั้นคือ กลุมประเภทผูถูกกระทำ เปนประเภทของวิกฤตที่แบรนดหรือองคกรมีหนาท่ี

ความรับผิดชอบตอสถานการณวิกฤตนั้นนอยที่สุด เชน ภัยพิบัติทางธรรมชาติ ความรุนแรงในสถานประกอบการ 

การปลอมแปลงหรือดัดแปลงสินคาในลักษณะที่อาจกอใหเกิดอันตรายตอผูบริโภค และขาวลือ ดังนั้น จึงจัดเปน

ประเภทท่ีใกลเคียงกับสถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 มากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาถึงกลยุทธการ

โตตอบหรือการสื่อสารในภาวะวิกฤตเพ่ือรักษาชื่อเสียงของแบรนดหรือองคกร เสนอโดย Coombs (2006, อางถึง

ใน Coombs, 2007) พบวา ในสถานการณวิกฤตโควิด-19 ที่แบรนดหรือองคกรจัดเปนผูถูกกระทำเชนกัน ดังนั้น

กลยุทธที ่สอดคลองมากที ่สุด ไดแก กลยุทธการตอบสนองตอภาวะวิกฤตโดยเสริมสรางความรูสึกเชิงบวก 

(Bolstering) เหมาะสำหรับใชเสริมรวมกับกลยุทธอ่ืน ๆ เพ่ือย้ำถึงความสัมพันธท่ีดีระหวางแบรนดหรือองคกรกับผู

มีสวนไดสวนเสีย ซ่ึงประกอบดวย กลวิธี 3 ประการ ไดแก 

- การตอบสนองโดยย้ำเตือนความจำ (Reminder) เปนการสื่อสารที่กลางถึงสิ่งดี ๆ ที่องคกรเคยทำใหแก

ผูมีสวนไดสวนเสีย หรือสังคมสวนรวม 

- การตอบสนองโดยทำใหผูอื่นเกิดความรูสึกดี (Ingratiation) เปนการชื่นชมยกยองผูมีสวนไดสวนเสีย 

เพ่ือสรางความรูสึกเชิงบวก และ/หรือตอกย้ำถึงความสัมพันธอันดีระหวาง 2 ฝาย 

- การตอบสนองย้ำวาองคกรตกเปนเหยื่อเชนกัน (Victimage) เพ่ือเปนการขอความเห็นใจ 

ในชวงสถานการณที่ผูบริโภคสวนใหญตองปฏิบัติตามนโยบายรักษาระยะหางทางกายภาพ หลีกเลี่ยงการ

เดินทางและกิจกรรมในที่สาธารณะ อยูในที่พัก รวมถึงทำงานจากที่พัก หลาย ๆ แบรนดในตางประเทศเลือก

สื่อสารกับลูกคาและผูบริโภควาแบรนดมีวิธีสนับสนุนพนักงาน ลูกคา และชุมชนในชวงเวลานี้อยางไร (Koltun, 

2020) โดยการเลือกสื่ออาจไมสำคัญเทากับการเลือกเนื้อหาท่ีจะสื่อสารไปยังกลุมผูมีสวนไดสวนเสียเหลานี้ เพราะ 

สื่อหลักๆ ที่ใชในขณะอยูบานคือ โทรศัพทมือถือ (Harlan อางถึงใน Koltun, 2020) แบรนดระดับโลก เชน 



421 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

McDonald’s, Volkswagen และ Audi ปรับโลโกอยางสรางสรรคในชวงสถานการณ โควิด-19 เพื่อรวมสรางการ

ตระหนักรูถึงความสำคัญของการรักษาระยะหางทางกายภาพ (Brown, 2020) 

การส่ือสารในสถานการณวิกฤตโควิด-19  

ดังนั้น บทความนี้จึงขอยกตัวอยางเนื้อหาการสื่อสารทางสื่อสังคมออนไลนท่ีแบรนดใชในภาวะวิกฤตเชนนี้ 

เพ่ือรักษาความผูกพันระหวางแบรนดกับผูบริโภคในประเทศไทย นอกเหนือจากโพสตท่ีเก่ียวกับสินคาหรือบริการท่ี

แบรนดยังมีการโพสตเปนประจำ ถึงแมวาบางแบรนดตองมอบประสบการณที่แตกตางไปจากเดิม หรือแมกระท่ัง

งดใหบริการเปนการชั่วคราว  

เนื้อหาสินคาหรือบริการกับประสบการณแบบ New Normal  

สวนใหญแบรนดที่ยังจำเปนตอชีวิตประจำวัน เชน รานอาหารทั้งใหญและเล็กตางเลือกที่จะสื่อสาร

เกี่ยวกับบริการซื้อกลับบานทั้งที่ราน และ Drive Thru และการบริการสงถึงบาน (Koltun, 2020) การสื่อสาร

เก่ียวกับการใหบริการในภาวะท่ีไมปกติเนนสรางการรับรูวาแบรนดมีการปรับตัวอยางไรเพ่ือความปลอดภัยของท้ัง

ลูกคา และพนักงาน เชน “ปกหมุดรอไก วางใจรอกิน KFC Delivery สงฟรี สงไว ไรสัมผัส” [KFC, 2563] KFC 

เลือกใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการทั้งดานโฆษณา และการประชาสัมพันธโดยอาศัยสื่อมวลชน รวม

ดวย เพื่อใหผู บริโภคทราบถึงบริการใหม "สงอาหารแบบไรสัมผัส" ที่อธิบายถึงขั้นตอนการสั่งออนไลน การ

จัดเตรียมอาหาร และการบริการสงอาหารถึงหนาบาน โดยยึดหลักการเวนระยะหางทางสังคม เพื่อสรางความ

มั่นใจใหกับลูกคา และตอกย้ำวาความสำคัญสูงสุดคือ ความปลอดภัยของทั้งลูกคาและพนักงาน (เคเอฟซีลุย, 

2563) และ “สงความหวงใยผานแกวกาแฟตามมาตรการ Social Distancing เวนระยะเขาแถวกันดวยนะคะ เพ่ือ

สุขภาพของตัวเองและคนรอบขางคะ” (Starbucks Thailand, 2563ก) 

เนื้อหาโปรโมชัน 

หางรานตาง ๆ มุงโฆษณา และจัดกิจกรรมสงเสริมการขายทางออนไลนในขณะท่ีผูบริโภคตองอยูภายในท่ี

พัก (Koltun, 2020) อาทิ KFC มีโปรโมชันสงฟรี แตในเนื้อหายังไดสอดแทรกความหวงใยตอลูกคา “Contactless 

Delivery สงไก สงความหวงใย KFC สงใหฟรี เชายันค่ำ” (KFC, 2020) และยังพบเห็นกลยุทธการจัดกิจกรรม

สงเสริมการตลาดที่ไมเคยมีมากอนหนานี้ เชน Penguin Eat Shabu, MK และ Sukishi รานอาหารแฟรนไชส 

ประเภท ชาบู สุก้ี และปงยาง ที่ไมสามารถเปดบริการใหลูกคามาทานอาหารรานได ไดเปลี่ยนไปขายแบบสงถึง

บาน แตก็พบปญหาวาลูกคาไมมีอุปกรณในการรับประทาน เชน หมอตม หรือเตาปง จึงเกิดกิจกรรมสงเสริม

การตลาด แถมฟรีหมอชาบู ฟรีหมอแถมหมอ และแถมเตาปงยาง ท่ีสรางกระแสในโลกออนไลนในกลุมผูบริโภคได

ในชวงการจัดโปรโมชัน (Arty Siriluck, 2563) 

นอกจากนี้ Penguin Eat Shabu ยังมีโปรโมชันที่แสดงออกถึงความใสใจกับประสบการณของลูกคา

ในชวงที่ตองอยูแตในที่พัก ซึ่งอาจกอใหเกิดความเหงา หรือความเบื่อหนาย โดยจัดโปรโมชันสั่งอาหารแถมฟรี
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บริการ Tinder แอปพลิเคชันหาเพื่อนเปนเวลา 1 เดือน ถือเปนการใชประโยชนจากเทคโนโลยี และสรางความ

แตกตางใหกับแบรนดอยางสรางสรรคในยุคดิจิทัล (Arty Siriluck, 2563) 

เนื้อหาประเภทรักษาความสัมพันธ 

 ถึงแมตองปฏิบัติตามขอแนะนำทางสาธารณะสุขอยางเครงครัด หลายแบรนดปรับตัวอยางรวดเร็วโดยใช

ประโยชนจากเทคโนโลยีแหงการสื่อสารออนไลนในการสรางการมีประสบการณรวมกันระหวางแบรนดกับผูบริโภค

ในรูปแบบการจัดกิจกรรมพิเศษบนพื้นที่ชุมชนออนไลน เพื่อสรางการมีสวนรวมและรักษาความผูกพันระหวางแบ

รนดและลูกคา เชน สตารบัคส ประเทศไทยเชิญบาริสตามาสอนการทำเครื่องดื่มผานชองทาง Facebook Live 

และเปดโอกาสใหมีการพูดคุยกันระหวางบาริสตาและผูเขารวมกิจกรรม ซึ่งกิจกรรมนี้ไดรับความสนใจจากลูกคา

เปนอยางดี มียอดรับชมประมาณ 77,000 ครั้ง และยอดแชร 336 ครั้ง ภายในระยะเวลาประมาณ 2 สัปดาห 

(Starbucks Thailand, 2563ค) นอกจากนี้ แบรนดมีการสานสัมพันธกับผูบริโภคโดยกระตุนใหเกิดบทสนทนา

หรือการมีสวนรวมสื่อสารสองทางกับแบรนด เชน “สารภาพมาซะดีๆ คนแรกท่ีคุณคอสเพลยนั้นคือใคร!!” (Major 

Group, 2563ค) 

เนื้อหาย้ำเตือนถึงส่ิงดี ๆ ท่ีแบรนดเคยทำ 

 Major Group แบรนดโรงภาพยนตร เปนหนึ ่งในบริการที ่ตองปดใหบริการเปนการชั ่วคราว โพสต

สม่ำเสมอเกี่ยวกับภาพยนตรที่มีคิวรอเขาฉาย ซึ่งย้ำดวย “#อยากดูหนังนึกถึงเมเจอร #ดวยรักและปอปคอรน” 

(Major Group, 2563ข) รวมถึงมีการโพสตเกี่ยวกับมาตรการ “ใสใจ ดูแล เทคแคร ดวยหัวใจ” ในการคัดกรอง

บุคคลเขาออกบริเวณโรงภาพยนตรอยางเขมงวด และการเพิ่มความถี่ในการทำความสะอาดบริเวณโรงภาพยนตร

เพ่ือแสดงความหวงใย และสรางความม่ันใจใหกับลูกคาท่ีจะมาใชบริการเม่ือไดรับอนุญาตใหเปดใหบริการ (Major 

Group, 2563ก)   

เนื้อหายกยองผูมีสวนไดสวนเสียเพ่ือสรางความรูสึกเชิงบวก 

 หลายแบรนดเลือกท่ีจะสงตอขอความใหกำลังใจ (Koltun, 2020) อาทิ “หลายปท่ีผานมา บรีสชวนใหคุณ

ออกไปเลนเลอะนอกบาน แตวันนี้บรีสขอบคุณที่คุณอยูบาน” (Breeze Thailand, 2020) “ขอบคุณ ... ที่ยืนหยัด

และยิ้มสูเพ่ือให 67 ลานชีวิตยังยิ้มได” (ColgateThailand, 2020) ท้ังผงซักฟอกและยาสีฟน ตางเปนสินคาจำเปน

ในชีวิตประวัน นอกจากการโพสตแนะนำสินคาตามปกติแลว แบรนดเหลานี้เลือกสื่อสารดวยเนื้อหาที่ทำให

ผูบริโภครูสึกดี มีแรงบันดาลใจ ดวยการขอบคุณทั้งลูกคา และผูมีสวนไดสวนเสียกลุมตาง ๆ เชน บุคลากรทาง

การแพทย อาชีพตาง ๆ รวมถึงกลุมจิตอาสา ท่ีเสียสละทำงานเพ่ือสวนรวม  

เนื้อหาเกี่ยวกับแบรนดหรือองคกร โดยเนนดานกิจกรรมเพ่ือสังคม  

 ในบรรยากาศท่ีคนไทยตางแบงปนน้ำใจใหแกบุคลากรทางการแพทย และผูท่ีขาดแคลน แบรนดตาง ๆ ได

แสดงออกถึงความมีสวนรวมกับสังคมผานกิจกรรมเพื่อสังคม เชน โออิชิ กรีนที ประกาศหยุดแคมเปญสงเสริม
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การตลาดเพื่อนำงบประมาณไปมอบเปนเงินบริจาค รวมถึงผลิตภัณฑเครื่องดื่มและอาหาร ใหกับสภากาชาดไทย

เพ่ือใชในการดูแลผูปวยโควิด-19  

โคก เปนอีกแบรนดท่ีปรับเปลี่ยนการสื่อสารแบรนดในชวงการระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 อยางไรก็ตาม 

ในขณะที่แบรนดอื่น ๆ ยังมีการโพสตเกี่ยวกับสินคาหรือบริการของตนเอง สิ่งที่โคกทำแตกตางออกไปคือ โคก

ประกาศหยุดโฆษณาทางสื่อโทรทัศนและดิจิทัลชั่วคราว เพื่อนำงบประมาณมาชวยเหลือสังคมในสถานการณท่ี

ยากลำบากนี้ ดังนั้นเนื้อหาโพสตบนสื่อสังคมออนไลนของโคกลวนแตเกี่ยวของกับกิจกรรมเพื่อสังคมทั้งสิ้น เชน 

การมอบเงินบริจาคใหกองทุนชัยพัฒนาสูภัยโควิด-19 การเชิญชวนใหผูบริโภคมีสวนรวมในการบริจาคชวยเหลือ

สังคม การชวยขนสงหองคัดกรองและหองตรวจเชื้อ และอุปกรณทางการแพทยไปใหกับโรงพยาบาลที่ขาดแคลน 

เปนตน (Coca-Cola, 2563ก; Coca-Cola, 2563ข; Coca-Cola, 2563ค และ Coca-Cola, 2563ง) 

เนื้อหาอ่ืน ๆ ท่ีไมเกี่ยวกับแบรนด แตเปนขอมูลท่ีมีประโยชน และนาสนใจ 

ในการสื่อสารการตลาดทางสื่อสังคมออนไลน แบรนดมักใชกลยุทธดานเนื้อหาท่ีหลากหลาย (Thongmak, 

2019) โดยเฉพาะในชวงการระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 หลายแบรนดไดนำเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับเชื้อไวรัสชนิดนี้ 

ซ่ึงกำลังเปนท่ีสนใจของผูบริโภค เพ่ือสรางการตระหนักรูและใหความรูผูบริโภคอยางถูกตอง รวมถึงขอมูลเก่ียวกับ

การดูแลสุขภาพทั่วไปและสุขภาพจิต ถึงแมวาแบรนดจะไมไดมีสวนเกี่ยวของโดยตรงกับดานสุขภาพก็ตาม เชน 

บางจากจัดทำโพสตวิดีโออธิบายขอมูลเกี่ยวกับไวรัสโควิด-19 ที่มีการแชรบนโลกออนไลนวาขอมูลใดเปนจริงหรือ

เท็จ (Bangchak, 2563) ดานสตารบัคส ประเทศไทยโพสตเนื้อหาที่เปนประโยชนกับลูกคา และกลุมเปาหมาย ท่ี

สวนใหญในชวงที่ตอง Work From Home โดยนำเสนอวิธีพักผอนจากการทำงาน (Starbucks Thailand, 2563

ข) 

ทั้งนี้ บทความวิชาการนี้เปนเพียงการนำเสนอตัวอยางวิธีการรักษาความสัมพันธระหวางแบรนดกับลูกคา

และผูบริโภคผานการสื่อสารทางสื่อสังคมออนไลน ในภาวะทางสังคมที่ไมปกติเนื่องจากการแพรระบาดของเชื้อ

ไวรสัโควิด-19 ในขณะท่ีผูคนในสังคมควรหลีกเลี่ยงการรวมกลุมกันในท่ีสาธารณะ เพ่ือปองกันการแพรระบาดของ

เชื้อไวรัสดังกลาว แบรนดจึงตองงดกิจกรรมสื่อสารการตลาดท่ีชวยสรางประสบการณการมีสวนรวมตลอดจนความ

ผูกพันกับแบรนดเชนกัน อยางไรก็ตามแบรนดยังคงทำการสื่อสารกับลูกคาและผูบริโภคอยางสม่ำเสมอบนชองทาง

สื่อสังคมออนไลน แตสิ่งท่ีเปลี่ยนไปคือเนื้อหาในการสื่อสาร แบรนดสวนใหญยังคงทำการสื่อสารการตลาดผานทาง

โพสตที่เกี่ยวของกับสินคาหรือบริการเชนเดิม และไดเพิ่มเติมเนื้อหาที่สอดคลองกับสถานการณโควิด-19 เพ่ือ

เสริมสรางความรูสึกเชิงบวก เชน เนื้อหาสินคาหรือบรกิารกับประสบการณแบบ New Normal เนื้อหาโปรโมชันท่ี

สรางสรรคปรับใหเขากับสถานการณ เนื้อหาประเภทสานความสัมพันธ รวมทั้งเนื้อหาเกี่ยวกับแบรนดหรือองคกร

เกี่ยวกับกิจกรรมเพื่อสังคม เนื้อหาที่ย้ำเตือนถึงสิ่งดี ๆ ที่แบรนดเคยทำ เนื้อหายกยองผูมีสวนไดสวนเสียเพื่อสราง

ความรูสึกเชิงบวก รวมถึงเนื้อหาอ่ืน ๆ ท่ีไมเก่ียวกับแบรนด แตเปนขอมูลท่ีมีประโยชนและนาสนใจ 
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กลยุทธการสราง และส่ือสารแบรนด 

The Secret Sauce podcast by The Standard: Branding and brand communication strategies 
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บทคัดยอ 

  งานวิจัยเชิงคุณภาพครั้งนี ้มีวัตถุประสงค 1) ศึกษากลยุทธการสรางแบรนดของรายการพอดแคสต 

เดอะซีเคร็ดซอส ของบริษัท เดอะสแตนดารด จำกัด 2) ศึกษากลยุทธการสื่อสารแบรนดของรายการพอดแคสต

เดอะซีเคร็ดซอส ของบริษัท เดอะสแตนดารด จำกัด จำกัด ผูใหขอมูลหลักไดแก กลุมผูผลิตรายการเดอะซีเคร็ต

ซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด ไดแก ผูบริหารและทีมผลิตรายการ จำนวน 7 ทาน เครื่องมือวิจัย ไดแก  

แนวคำถามเพ่ือการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

ผลการวิจัยพบวา 1. กลยุทธการสรางแบรนดของรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ดซอส ของบริษัท  

เดอะสแตนดารด จำกัด เกิดขึ้นจาก ฝายอำนวยการพอดแคสตของเดอะสแตนดารดเล็งเห็นถึงความสามารถ

ทางการสื่อสาร ของผูดำเนินรายการ คุณนครินทร วนกิจไพบูลย และองคประกอบดานบุคลิกภาพของคนรุนใหมท่ี

มีความคิดความสนใจสวนตัวที่เชื่อมโยงกับดานธุรกิจและการสรางแบรนด จึงตอยอดสูการกำหนดเอกลักษณของ

รายการ โดยมีการกำหนดกลุมผูฟงรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ตซอสเปนกลุมเดียวกับองคกรเดอะสแตนดารด 

แบงได 3 กลุม คือ ผูบริหาร ผูประกอบการ และคนทำงานทั่วไป ที่มีความสนใจดานขอมูลธุรกิจและการสราง 

แบรนดเพื่อการนำไปปรับใชใหเกิดประโยชนตอตนเอง และสวนรวม 2. กลยุทธการสื่อสารแบรนดของรายการ

พอดแคสตเดอะซีเคร็ดซอส ของบริษัท เดอะสแตนดารด จำกัด มีการสื่อสารแบรนด 4 ดาน 1. ดานบุคคล 2. ดาน

บทรายการ 3. ดานสื่อพอดแคสต 4. ดานเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

คำสำคัญ : พอดแคสต  การสรางแบรนด  การสื่อสารแบรนด  เดอะซีเคร็ตซอส  สำนักขาวเดอะสแตนดารด  
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Abstract 

  The objectives of thisqualitative research areto study branding and brand communication 

strategies of The Secret Sauce podcast by The Standard.The data are mainly collected from the 

production team of The Secret Sauce podcast including the company executives and producers 

with the total of 7 persons. The data collectionmethod of this research isin-depth interviews. 

The results of the research are as follows: 1) The branding strategies of The Secret Sauce 

podcast by The Standardwere developed by the director of the podcast section of the company 

who recognized communication skills of KhunNakarinWanakitphaibun, who is now the host of the 

program. Additionally, The Secret Sauce podcast’s identity arose from KhunNakarin’s 

characteristics representing those of new generations along with his interests in business and 

branding that would be able to connect with audiences in business sectors. Target audiences of 

the Secret Sauce Podcast can be categorized into 3 groups: executives, entrepreneurs and First 

Jobber who are interested in business and branding. The team puts an emphasis on building 

brand identity through the host as well as Thai and foreign guests. They are invited based on 

reputation and expertise to create awareness among the target audience, maintain the standard 

and reflect the uniqueness of The Secret Sauce podcast that features “the secret sauce” to 

business success. 2) The brand communication strategies for The Secret Sauce podcasthave 

focused on4 aspects that are 1. People, 2. Program script, 3. Podcast media and 4. Integrated 

marketing communication tools. 

Keywords : Podcast,Branding, Brand communication, The Secret Sauce, The Standard News 

Agency 

 

บทนำ 

การเติบโตอยางตอเนื่องของรายการพอดแคสต (Podcasts) โดยเฉพาะในประเทศสหรัฐอเมริกาผูเปนตน

กำเนิดของสื่อพอดแคสต พบวา รอยละ 70 ของชาวอเมริกันมีความคุนเคยกับพอดแคสต และมากกวา 5 ใน 10 

ไดฟงพอดแคสตดวยตัวเอง ปจจัยดังกลาวสงผลใหรายไดโฆษณามีทิศทางเติบโตขึ้น ในป 2018 ประมาณ 479.1 

ลานดอลลารฯ เพิ่มขึ้นจาก ป 2017 อยูที่รอยละ 53 โดยคาดการณวาในป 2019 จะมีรายรับรวม 678.7 ลาน

ดอลลารฯ (Richter, 2019) เชนเดียวกันกับผลสำรวจรายการพอดแคสตกวา 7,000 รายการในสหรัฐอเมริกา 
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ในชวงอายุของผูฟง 18-49 ป พบวา ผูดำเนินรายการพูดถึงโฆษณาในรายการไดอยางเปนธรรมชาติอยูท่ีรอยละ83 

ผูสนับสนุนเหมาะกับเนื้อหาของรายการอยูที่รอยละ 74 ผูฟงไมรูสึกดานลบกับโฆษณาอยูที่รอยละ 78 เนื่องจาก

พวกเขาสนับสนุนพอดแคสต และผลจากการผลักดันโฆษณาพอดแคสต จำนวน 46 รายการ พบวามีจำนวน 26 

รายการ ที่ผูฟงมีความเชื่อถือโฆษณา และไมรูสึกวาถูกบังคับใหเชื่อ ซ่ึงมาจากการพูดของผูดำเนินรายการพอด

แคสต โดยรอยละ 70 ของผูฟงมีความตระหนักถึงผลิตภัณฑและบริการใหมรอยละ 62 จดจำแบรนดที่โฆษณาได

ถูกตอง รอยละ 69 รูสึกมีประสบการณและตระหนักถึงผลิตภัณฑใหมในขณะที่ รอยละ 62 คิดที่จะพิจารณา

ผลิตภัณฑบริการใหม และรอยละ 66 เลือกเพ่ือเรียนรูสิ่งใหม (The Nielsen Company US, 2017) 

ในประเทศไทยพอดแคสตเริ่มเปนกระแสท่ีชัดเจนประมาณชวงปลายป 2559 ภายใตบริษัท เดยโพเอทส จำกัด 

ซึ่งเปนเจาของนิตยสารอะเดย (a day) และสำนักขาวออนไลน The Momentum ซึ่งสำนักขาวดังกลาวเนนผลิต

สื่อใหมเพ่ือสอดรับกับการเติบโตของสื่อสังคมออนไลน โดยสื่อพอดแคสตภายใตแบรนด The Momentum มีสวน

ทำใหเกิดรายการพอดแคสตในประเทศไทยตามมาเปนจำนวนมาก ซ่ึงผลตอบรับของรายการมีสวนในการสรางฐาน

ผูฟงใหมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง รวมถึงทำใหนักจัดรายการพอดแคสตท่ีกอนหนาทำเพียงเปนงานอดิเรก ไดเริ่มทำ

รายการใหมีความเปนมืออาชีพมากยิ่งขึ้น และมีรายการออกอากาศเปนประจำทุกสัปดาห และมีกำหนดการ

ออกอากาศชัดเจน (ชรินทร เพ็ญสูตร, 2561) 

ถึงแมวาการเติบโตของสื่อพอดแคสตในประเทศไทยยังไมแพรหลายมาก เมื่อเทียบกับตางประเทศ 

โดยเฉพาะในประเทศสหรัฐอเมริกาที่คนนิยมฟงรายการพอดแคสตทำใหสามารถสรางผลกำไรจากโฆษณาอยาง

ตอเนื่อง แตดวยทิศทางปจจุบันถือวาพอดแคสตภาคภาษาไทยเริ่มมีแนวโนมที่จะไดรับการตอบรับในระดับที่ดีข้ึน

จากผูสนับสนุนดานโฆษณาในระดับภายในประเทศ แตไมไดเปนการเพ่ิมปริมาณแบบทวีคูณ อยางไรก็ตาม พบวา

พอดแคสตในระดับองคกรยังไมไดรับการประชาสัมพันธตามสมควร ทำใหมีคนเขาฟงในจำนวนที่นอยเม่ือ

เปรียบเทียบกับสื่ออื่น ๆ เชน ยูทูบ และเฟซบุก สิ่งที่พอดแคสตควรไดรับการพัฒนาคือการสรางคอนเทนตที่นา

ติดตามและมีความเปนลักษณะเฉพาะตัวที่ยากตอการเลียนแบบ จะทำใหพอดแคสตในประเทศไทยเติบโตไดแบบ

ยั่งยืน (ชนินทร เพ็ญสูตร, 2561) 

ในปจจุบันมีจำนวนชองพอดแคสตในประเทศไทยกวา 60 ชอง (Nokkaew, 2562) คนไทยนิยมฟงพอดแคสต

ผานชองทาง Apple Podcast IOS, Spotify, Anchor, Podbean, SoundCloud, Castbox, Google Podcasts 

Android และYouTube (CastCow, 2562) หนึ่งในผูผลิตรายการพอดแคสตที่ไดรับความสนใจเปนอยางมาก 

คือเดอะสแตนดารด (The Standard) (Nokkaew, 2562) ซึ่งเปนสำนักขาวที่นำเสนอขอมูลขาวสารในแนวทาง

สรางสรรค อันนำไปสูจุดมุงหมายสำคัญคือสรางความเปลี่ยนแปลงเชิงบวกแกสังคม ผานแพลตฟอรมท่ีหลากหลาย

รูปแบบครอบคลุมประเด็นทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ศิลปะ วัฒนธรรม บันเทิง แฟชั่น และไลฟสไตลทั้งใน

ประเทศและตางประเทศ และนำเสนอดวยรูปแบบที่สรางสรรค ทันกระแส ใหทั้งสาระความรู ทรรศนะความคิด 

และพลังบันดาลใจ (TheStandard, 2560) โดยชองเดอะสแตนดดารดมีรายการในเครือประมาณ 20 รายการ ถือ

http://www.thestandard.co/


431 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

วามากท่ีสุดในชองพอดแคสตของประเทศไทย ชองพอดแคสตในเครือของเดอะสแตนดารดมีชองทางการรับฟง คือ 

1. แอปพลิเคชันพอดแคสตบนระบบ iOS และ ระบบแอนดรอยด 2. เว็บไซตเดอะสแตนดารด 3. เฟซบุกเพจ 

Thestandard4. ทวติเตอร 5. ยูทูบ 6. Podbeanและ 7. SoundCloud / Spotify (Nokkaew, 2562) 

จากขอมูลดานชองทางการรับฟงรายการพอดแคสตของเดอะสแตนดารด พบวารายการเดอะซีเคร็ตซอส

เปนหนึ่งในรายการที่มียอดการรับฟงติดอันดับตน ๆ ตามชองทางออนไลนประจำป 2019 ดังตอไปนี้ 1. ชองทาง

จาก Apple Podcasts แสดงขอมูล Apple Podcasts : Thailand : Business 10 ประจำป 2019  (ประเภท

เนื้อหารายการธุรกิจของประเทศไทย) พบวารายการเดอะซีเคร็ตซอส ติดอยูในอันดับ 2 จากฐานคนฟงทั่วโลก  

2. ชองทางจาก Apple Podcasts แสดงขอมูล Apple Podcasts : Thailand : All Podcasts ประจำป 2019 

(ประเภทเนื้อหารายการทั่วไปของประเทศไทย) พบวารายการเดอะซีเคร็ตซอสติดอันดับ 4 จากฐานคนฟงทั่วโลก  

โดย อันดับ 1 คือรายการ คำนี้ดีในเครือของเดอะสแตนดารด 3. ชองทางจาก spotify.com พบวา รายการ 

พอดแคสตยอดนิยมประจำป 2019 คือ 1.ชองเดอะสแตนดารด สวนรายการเดอะซีเคร็ตซอส ติดอยูในอันดับที่ 4  

4. ชองทางจาก podbean.com (ประเภทรายการธุรกิจ) แสดงขอมูล 10 อันดับ Top 10 in Business ประจำป 

2019 ของแอปพบวารายการเดอะซีเคร็ตซอสติดอยูในอันดับที่ 2 จากฐานคนฟงทั่วโลก 5. ชองทางจากเว็บไซต 

blockdit 2562 ไดแสดงขอมูล 10 อันดับพอดแคสตไทยที่คนฟงมากที่สุดพบวา รายการเดอะซีเคร็ตซอสติด 

ในอันดับยอดนิยมของเว ็บไซตด ังกลาว นอกจากนี ้รายการพอดแคสตเดอะซีเคร ็ตซอสไดรางว ัล Best 

Entertainmenton Social Media สาขารายการพอดแคสต จาก Thailand Zocial Awards 2020 อีกดวย  

 ท้ังนี้จากการไดรับการจัดอันดับของรายการเดอะซีเคร็ตซอส ผูวิจัยเล็งเห็นวา ควรศึกษาในเชิงลึกเก่ียวกับ

แบรนดรายการพอดแคสต เนื่องจากปจจุบันงานวิจัยท่ีเก่ียวกับการสราง และการสื่อสารแบรนดรายการพอดแคสต

นั้นเปนเรื่องใหมของประเทศไทยที่ยังไมมีผูศึกษา โดยสวนใหญงานวิจัยเกี่ยวกับพอดแคสตในประเทศไทยเนน

การศึกษาเชิงการเรียนและดานสื ่อ เชน งานวิจัยเรื ่องการทดสอบประสิทธิผลของพอดแคสตจากการเรียน 

(อานวัฒน บุตรจันทร, 2552) งานวิจัยเรื่องการรูเทาทันสื่อพอดแคสต (ปวรรัตน ระเวง, 2560) งานวิจัยเรื่องผล

ของการใชพอดแคสตในการฝกสอนของนิสิตนักศึกษา (วรวรรณ กอกอง, 2558) งานวิจัยเรื่องการใชพอดแคสตใน

สำนักขาวออนไลน The Momentum (ธนาภา แสงจันทร, 2560) โดยผูวิจัยหวังวาผลจากการศึกษาการสรางแบ

รนด และการสื่อสารแบรนดของรายการเดอะซีเคร็ตซอส โดยเดอะสแตนดารด จะเปนแนวทางใหกับแบรนดรายการ

ตาง ๆ ไดนำไปบูรณาการกับแผนการสรางและการสื่อสารแบรนดของรายการพอดแคสต 

 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษากลยุทธการสรางแบรนดรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ตซอสของเดอะสแตนดารด 

2. เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารแบรนดรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ตซอสของเดอะสแตนดารด 

 

http://www.thestandard.co/
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกับการสรางแบรนด 

ลชากานต เดชศิริพันธ (2559) การสรางแบรนด หมายถึง การสรางความแตกตาง (Differentiation) ของ

แบรนดสินคาใหผู บริโภคมองเห็นแบรนดสินคาของเราโดดเดนหรือเหนือกวาแบรนดสินคาคูแขง ซึ่งเจาของ 

แบรนดสินคาจะตองเขาใจคุณสมบัติและความตองการของผูบริโภคตอแบรนดสินคาของเราอยางถูกตอง 

ศรีกัญญา มงคลศิริ (2547, อางถึงใน นันทิดา รอดสถิตย, 2556) กลาววา กระบวนการสรางแบรนด 

 แบงได 6 ขั้นตอน 1)  กระบวนการสรางแบรนดเริ ่มตนที่การระบุตัวตนของกลุมเปาหมายที่ตองการสื่อสาร 

2) การออกแบบเนื้อหาสาระตาง ๆ เกี่ยวกับแบรนด 3) กระบวนการสรางเอกลักษณของแบรนด 4) ขั้นตอนใน

ระดับปฏิบัติการ 5) การขยายผลในลักษณะ Brand Extension และการทำ Global Branding 6) การรักษาจุดยืน

ของแบรนดท่ีพึงพอใจ 

สรุปไดวา การสรางแบรนด คือ กระบวนการกำหนดทิศทางแบรนดในระยะยาวใหมีเอกลักษณที่แตกตาง

จากคูแขงสินคาและบริการในประเภทเดียวกัน ทั้งองคประกอบภายนอกจำพวกสีสัน รูปทรง โลโก ขอความ ไป

จนถึงองคประกอบภายในดานความรูสึกของผูบริโภค และประสบการณของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนด เพ่ือใหผูบริโภค

เกิดความจดจำในสินคาและบริการของแบรนดนั้น ๆ นำไปสูการมีปฏิสัมพันธกับแบรนด  

  แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารแบรนด 

การสื ่อสารแบรนดสินคา หมายถึง การถายทอดเรื ่องราวเนื ้อหาขอมูลของตัวสินคา แบรนดสินคา 

และองคกรผานชองทางการสื่อสารรูปแบบตาง ๆ ที่มีประสิทธิภาพและมีความเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

(สุธินี ฉัตรธารากุล, 2557) จากแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการสื่อสารแบรนดผูศึกษาไดนำแนวคิดดังกลาวมาใชเปน

กรอบในการตั้งคำถามเชิงลึกจากตำแหนงผูบริหารองคกรและทีมงานรายการเดอะซีเคร็ตซอส แบงองคประกอบ

การศึกษา 4 ดาน คือ 1) กลยุทธดานผู สงสาร 2) กลยุทธดานเนื ้อหาเปนขอมูลเกี ่ยวกับการทำบทรายการ 

3) กลยุทธดานพอดแคสต  4) กลยุทธดานเครื่องมือสื่อสารการตลาด 

แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การสื่อสารการตลาดที่ใหความสำคัญผานมุมมองของ

กลุมเปาหมาย ดวยการสื่อสารอยางมีแบบแผนมีกลยุทธ และมีการประเมินผล โดยเนื้อหาสารมีความชัดเจน  

คงเสนคงวา (ภูวรักษ ไผทรักษ, 2560) กระตุนพฤติกรรมกลุมเปาหมายโดยจะอยูในรูปแบบของ สัญลักษณภาพ 

เสียง แสง การเคลื่อนไหว ตัวอักษร คําพูด เสียงเพลง และอ่ืน ๆ อีกมากมาย ผานเครื่องมือสื่อสารการตลาด (ชวิน 

วงศกุลพัทธ, 2561)  

สรุปวา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือเชื่อมโยงเครื่องมือการสื่อสารการตลาดเขาดวยกันอยาง

เปนเหตุเปนผล แลวทำการสื่อสารขอมูลเหลานั้นไปยังผูบริโภค เชน การสื่อสารระหวางการประชาสัมพันธกับสื่อ
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สังคมออนไลนทุกชองทาง โดยมีวัตถุประสงคดานการสรางความรับรูความเขาใจคุณสมบัติเฉพาะของแบรนดสินคา

และบริการ และใหผูบริโภคแยกแยะไดนำไปสูการเปลี่ยนแปลงดานการสนับสนุนแบรนดทางใดทางหนึ่ง 

แนวคิดผูทรงอิทธิพลทางความคิด 

ผูทรงอิทธิพลทางความคิด หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีสนใจ หรือมีความรู ความเชี่ยวชาญ ในสิ่งหนึ่ง 

ๆ จะเปนผูมีชื่อเสียงหรือไมมีชื่อเสียงก็ได จากนั้นจึงรวบรวมขอมูลจากชองทางตาง ๆ รวมทั้งประสบการณของ

ตนเอง และถายทอดสิ่งที่ตนเองรับรูไปยังบุคคลอื่นอีกทอดหนึ่งอยางเปนธรรมชาติและมีความนาเชื่อถือ (กิติยา  

สุริวรรณ, พิชามน พวงสุวรรณและอุรพี จุลิมาศาสตร, 2559) 

 สรุปวา ผูทรงอิทธิพลทางความคิดหมายถึงบุคคลผูมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทางในดานความรูดานใดดาน

หนึ่ง หรือมากกวานั้น ซ่ึงบุคคลเหลานี้มักมีคุณสมบัติพิเศษเฉพาะตนในการเผยแพรขอมูลความรูจนเปนท่ีประจักษ 

ผานการสื่อสารท่ีมีท้ังอวัจนภาษาและวัจนภาษา ผานชองทางตางๆในการสื่อสารไปยังมวลชนในกลุมตาง ๆ จนทำ

ใหมีบุคคลติดตาม นำไปสูความนาเชื่อถือและพฤติกรรมเลียนแบบอยางมีเหตุมีผล 

แนวคิดเกี่ยวกับส่ือพอดแคสต 

พอดแคสต คือ ไฟลเสียงระบบดิจิทัล (Phillips, 2017) เปนรูปแบบการจัดรายการเปนตอน ๆ มีหมวดหมู

รายการชัดเจน เชน หมวดการเมือง สังคม เศรษฐกิจ จิตวิทยา บันเทิง เปนตน วิธีใชสามารถดาวนโหลดฟงแบบ

ออนไลน หรือ ออฟไลนไดฟรีไมมีคาใชจาย (Sullivan, 2018) ผานแอปพลิเคชันที่ใหบริการดานพอดแคสต และ

บนระบบเครือขายสื่อออนไลน ท้ังนี้หากมีการกดเปนสมาชิกของชองรายการพอดแคสตบนแอปพลิเคชัน ระบบจะ

แสดงผลอัตโนมัติเม่ือมีการอัพเดทตอนใหม (Apple, 2562) 

 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-

depth Interview) โดยผูวิจัยเปนผูสัมภาษณและเก็บรวบรวมขอมูลผูใหขอมูลหลักดวยตัวเอง เปนกลุมผูผลิต

รายการ 7 คน ระหวางวันที่ 3 กุมภาพันธ 2563 - 15 มีนาคม 2563 มีขั้นตอนการรวบรวมขอมูล ดังนี้1. เตรียม

แนวคำถามที่ใชในการสัมภาษณเชิงลึกผูใหขอมูลหลักและตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของเครื่องมือ 

โดยการใหคณะกรรมการวิทยานิพนธดูในภาพรวมดานเนื้อหา ภาษา และความครอบคลุม 2. การติดตอผูใหขอมูล

หลักเพ่ือนัดสัมภาษณ 3. สงหนังสือขอความอนุเคราะหสัมภาษณท่ีผานการอนุมัติจากมหาวิทยาลัยแลวพรอมแนบ

แนวคำถามใหแกผูใหขอมูลหลักทุกคนกอนวันไปสัมภาษณเพื่อใหมีเวลาเตรียมตัวและเตรียมขอมูลในการตอบขอ

ซักถาม 4. ดำเนินการสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก (Key Informant) ตามวัน เวลา และสถานท่ีท่ีใหขอมูลหลักกำหนด 

โดยขอมูลเกี่ยวกับการสรางแบรนดและกลยุทธการสื่อสารแบรนดรายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัท เดอะ

สแตนดารด จำกัด โดยผูวิจัยสามารถเก็บขอมูลผานการสัมภาษณเชิงลึกทั้งหมด 7 ทาน จำนวนทานละ 30 นาที 

หลังจากนั้นผูวิจัยนำบทสัมภาษณมาถอดเทป ตรวจสอบความถูกตองจากนั้นพิมพเขาฟอรมเพื่อใหสอดคลองกับ
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จริยธรรมการวิจัยผูวิจัย จึงสงบทสัมภาษณท่ีไดจากการถอดเทปกลับไปยังผูใหขอมูลหลัก เพื่อยืนยันความถูกตอง

ของขอมูลและยินยอมใหเผยแพรได 

การวิเคราะหและนำเสนอขอมูล ผูวิจัยนำขอมูลที ่ไดจากแบบบันทึกขอมูลในการวิเคราะหรายการ 

เดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด มาประมวลรวมการและวิเคราะหตามเนื้อหาที่เปนขอมูล 

เชิงพรรณนาแบงเปน 2 สวน ตามวัตถุประสงคการวิจัยดังนี้ สวนที่ 1 การสรางแบรนดรายการเดอะซีเคร็ตซอส 

ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด สวนที ่ 2 การสื ่อสารแบรนดรายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะ

สแตนดารด จำกัด 

 

สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจัย พบวา กลยุทธการสรางแบรนดของรายการเดอะซีเคร็ตซอสแบงออกได 4 ข้ันตอน  

1. การกำหนดรูปแบบรายการเริ่มตนจากผูบริหารเล็งเห็นถึงความสามารถของคุณนครินทร วนกิจไพบูลย

ซ่ึงมีตำแหนงเปนบรรณาธิการสำนักขาวออนไลน เดอะสแตนดารด ผูบริหารจึงตองการสรางสรรครายการท่ีตอยอด

ใหเนื้อหาสอดคลองกับบุคลิกและความเชี่ยวชาญของคุณนครินทร ซ่ึงถูกกำหนดใหเปนผูดำเนินรายการ ท่ีนำเสนอ

เนื้อหาโดยการพูดคุย สัมภาษณ หรือเลาเรื่องผูนำดานการสรางธุรกิจและแบรนด 

2. การกำหนดกลุมผูฟงที่มีทิศทางเดียวกับองคกรเดอะสแตนดารด แบงเปน 3 กลุม ไดแก ผู บริหาร 

ผูประกอบการ และคนทำงานท่ัวไป มีลักษณะนิสัยชื่นชอบในเทคโนโลยีและมีความสนใจในดานธุรกิจรายการสราง

แบรนด  

3. การสรางเอกลักษณรายการของผูบริหารและทีมงานรายการเดอะซีเคร็ตซอส แบงออกเปน 2 ปจจัย 

คือ ดานปจจัยหลัก ผูดำเนินรายการพอดแคสต หรือ พอดแคสตเตอร คุณนครินทร วนกิจไพบูลย เปนองคประกอบ

สำคัญของรายการ มีคุณลักษณะดานความสนใจ ความรู ความเชี่ยวชาญ พรอมกับเทคนิคการจัดรายการดึงดูด

ผูฟง เพื่อใหรายการมีเอกลักษณและดานปจจัยรอง กลาวคือ แขกรับเชิญของรายการถือวาเปนสวนสำคัญในการ

ดึงดูดผูฟง เนื่องจากคุณสมบัติแขกรับเชิญหรือผูใหสัมภาษณในรายการเดอะซีเคร็ตซอส มีมาตรฐานในการคัดเลือก

จากความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง การมีทักษะในการพูด เปนผูที่ไดรับความสนใจและความนาเชื่อถือจากประชาชน 

เชน ผูบริหาร ผูสื่อขาวท่ีมีความรูเฉพาะทาง นักธุรกิจ ตัวแทนองคกรท่ีประสบความสำเร็จระดับประเทศหรือระดับ

โลก   

4. การนำเสนอรายการเพ่ือสรางการรับรูตอกลุมเปาหมาย และการรักษามาตรฐานเปนการควบคุมเนื้อหา

ใหไดมาตรฐานในกระบวนการคัดเลือก คัดสรร แขกรับเชิญท่ีมารวมรายการ และการคิดประเด็นรายการท่ีสอดรับ

กับกระแสในประเทศ และตางประเทศไปสู กล ุ มเปาหมาย เพื ่อสะทอนถึงแบรนดรายการเดอะซีเคร ็ตซอส 

ที่เปนรายการนำเสนอเกี่ยวกับสูตรลับความสำเร็จ เชิงธุรกิจและการสรางแบรนด นอกจากนี้การนำเสนอรายการ
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ยังอยูในกรอบของภารกิจขององคกรสำนักขาวออนไลนเดอะสแตนดารด ดวยขอมูลท่ีสรางสรรค และนาเชื่อถือ 

ชัดเจนในดานคุณประโยชน และเนื้อหาท่ีเปนการพัฒนาทักษะ การใชชีวิตประจำวัน 

ผลการวิจัย พบวา กลยุทธดานการสื่อสารแบรนดของรายการเดอะซีเคร็ตซอสแบงออกไดดังนี้ 

1. กลยุทธดานบุคคล เปนบุคคลที่มีอิทธิพลในการนำพารายการไปสูความสำเร็จประกอบดวยบุคลคล  

2 กลุม คือ (1) ทีมผูผลิตรายการ คือ ผูโปรดิวเซอรและผูดำเนินรายการ (2) ทีมแขกผูใหสัมภาษณในรายการทั้งนี้ 

ผูนำเสนอเนื้อหาบนสื่อพอดแคสตโดยเฉพาะผูดำเนินรายการและแขกผูใหสัมภาษณจำเปนตองมีลักษณะของ 

ผูทรงอิทธิพลทางความคิดท่ีเชี่ยวชาญในศาสตรเฉพาะทาง และเทคนิคการนำเสนอผานการสื่อสารท่ีนาสนใจ 

2. กลยุทธดานบทรายการ เนนกระบวนการคัดสรรประเด็น การติดตามกระแสเก่ียวกับสูตรลับ

ความสำเร็จของธุรกิจและการสรางแบรนดและแขกผูรวมรายการที่มีมาตรฐานตองผานตามเกณฑที่โปรดิวเซอร

กำหนดไวเพ่ือใหเนื้อหามีเอกลักษณท่ีชัดเจน และมีคุณภาพท่ีแบรนดท่ียั่งยืน  

3. กลยุทธดานสื่อพอดแคสต เปนกระบวนการผลิตพอดแคสตของรายการเนนคุณภาพในการบันทึกเสยีง 

และซาวดประกอบรายการท่ีมีเอกลักษณใหแรงบันดาลใจ สะทอนบุคลิกภาพแบบคนรุนใหม นอกจากนี้ในข้ันตอน

การเผยแพรจะมีการสรางชุดคำ เพ่ือใหเชื่อมโยงกับระบบ SEO ท่ีชวยเพ่ิมการรับรูรายการเม่ือถูกคนหาผานระบบ

อินเทอรเน็ต  

4. กลยุทธดานเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ตซอสแบง

ออกเปน 4 ประเภท (1) การประชาสัมพันธแบบออฟไลนผานสื่อบุคคล คือ ผูดำเนินรายการมีกิจกรรมสื่อสารกับ

กลุมมวลชนนอกองคกร และการประชาสัมพันธแบบออนไลน โดยเนนใหขอมูล ขาวสาร การติดตามรายการผาน

สื่อขององคกรในรูปแบบ แอปพลิเคชันพอดแคสตบนระบบ iOS และระบบแอนดรอยดเว็บไซตเดอะสแตนดารด 

เฟซบุก ทวิตเตอร ยูทูบ Podbean, SoundCloud และSpotify โดยเครือขายทั้งหมดถูกเชื่อมโยงถึงกันเพื่อสราง

การรับรูการฟงรายการกับพฤติกรรมการฟงรายการที่หลากหลาย (2) การจัดกิจกรรมพิเศษ ในรูปแบบ Open 

House / Workshop เพื่อเชื่อมโยงแบรนดรายการกับผูฟงใหมีความสัมพันธที่มากขึ้น พรอมกับแสดงเอกลักษณ

ของแบรนดรายการท่ีมีความเชี่ยวชาญในดานธุรกิจและการสรางแบรนด 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. กลยุทธการสรางแบรนดรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด 

 ผลการวิจัย พบวา การวิเคราะหและวางแผนรายการเริ่มตนจากการกำหนดเอกลักษณของรายการคือ 

ผูดำเนินรายการ คุณนครินทร วนกิจไพบูลย เนื่องจากเปนผูมีความรู ความสามารถ ความสนใจเฉพาะทางเก่ียวกับ

ขอมูลดานธุรกิจและการสรางแบรนด และมีตำแหนงเปนบรรณาธิการสำนักขาวออนไลน เดอะสแตนดารดโดยสื่อ

พอดแคสตเปนสื่อที่เนนการสื่อสารดานขอมูลเปนหลัก การใชผูดำเนินรายการที่มีความรู ความเชี่ยวชาญเฉพาะ

ทางจะทำใหเนื้อหาเกิดความนาเชื่อถือซ่ึงสอดคลองกับ Fayossy (2016) ไดอธิบายขอมูลถึงเอกลักษณของแบรนด

https://www.marketingoops.com/exclusive/how-to/5-steps-creating-great-brand-identity/
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วาการมีเรื่องราวเชื่อมโยงในการสรางความนาเชื่อถือใหแบรนด คือ การใชเรื่องราว หรือความเปนมาหรืขอเท็จจริง

เชิงบวกของแบรนด นำไปเผยแพรบอกตอในรูปแบบตาง ๆ เพื่อสรางความนาสนใจ สูความนาเชื่อถือนอกจากนี้

ผลการวิจัยยัง พบวา ภาพลักษณในอาชีพ ตำแหนงหนาท่ีการงาน และชื่อเสียงจากความสำเร็จของแขกรับเชิญจะ

มีสวนชวยสงเสริมใหเอกลักษณรายการมีความชัดเจนยิ่งข้ึน 

2. กลยุทธการส่ือสารแบรนด รายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด 

 2.1 รูปแบบรายการพอดแคสตเดอะซีเคร็ตซอส 

 ผลการวิจัยพบวา รายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด เปนรูปแบบการ

ดำเนินรายการเปนแบบบูรณาการ ซึ่งประกอบดวย 1) การเลาเรื่องโดยผูดำเนินรายการ 2) การสัมภาษณแขก 

รับเชิญ 3) รายการตอนพิเศษชื่อ Executive Espresso ที่เปนเนื้อหาเชิงประเด็นขาวที่ไดรับความนาสนใจของ

กระแสสังคมไทยและสังคมโลก 

 2.2 กลยุทธดานดานบุคคล 

 ผลการวิจัยพบวา บุคลากรของรายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด โดยรวมมี

ประมาณ 7 ตำแหนง โดยผูท่ีมีอิทธิพลตอการขับเคลื่อนรายการนอกจากผูดำเนินรายการ คือ โปรดิวเซอรเนื่องจาก

ไดรับนโยบายจากผูบริหารใหดูแลการผลิตตั้งแตเริ่มตนจนเผยแพรรายการซึ่งโปรดิวเซอรมีหนาที่ในการคัดกรอง

แขกผูใหสัมภาษณดวยตนเอง เพื่อใหคุณภาพของเอกลักษณรายการมีมาตรฐาน ซึ่งเปนการทำงานรวมกับฝาย

การตลาด หากแขกรับเชิญผานมาตรฐานของรายการท่ีวางไว เชน มีทักษะในการพูด เปนผูมีความเชี่ยวชาญเฉพาะ

ทางในเชิงลึก เปนผูที่ไดรับการยอมรับในวงการธุรกิจและการสรางแบรนด ก็จะสงรายละเอียดบทรายการและนัด

คิวสัมภาษณ ในกรณีท่ีผูใหสัมภาษณไมสะดวกในการใหขอมูล โปรดิวเซอรก็จะนำเสนอรูปแบบคอนเทนสอ่ืน ๆ ท่ี

สามารถเผยแพรบนชองทางขององคกรเดอะสแตนดารดตอไป ซึ่งสอดคลองกับเปรมรัศมี ทัศนา (2558) ที่กลาวถึง

โปรดิวเซอรวาเปรียบเสมือนผูจัดการของรายการใดรายการหนึ่ง เพื่อเปนคนกำหนดทิศทางของรายการ นอกจากนี้

ผลการวิจัยยังพบวาโปรดิวเซอรยังมีหนาท่ีรวมถึงการคัดเลือกทีมงานรายการ คือ การคัดความสามารถของทีมงาน

รายการที่นอกเหนือจากคุณสมบัติเฉพาะตำแหนง คือตองมีความสนใจและประสบการณในดานที่เกี่ยวของกับ

ธุรกิจและการสรางแบรนด เนื่องจากเปนเหตุสงเสริมใหการทำงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  2.3 กลยุทธดานบทรายการ 

 ผลการวิจัยพบวา รายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด เปนรูปแบบ 

บทรายการแบบกึ่งสมบูรณ ที่มีลำดับขั้นตอนการนำเสนอและแสดงรูปแบบรายการไวซึ ่งสอดคลองกับสมสุข  

หินวิมานและคณะ (อางถึงใน ธนาภา แสงจันทร, 2560) เนื่องจากเปนรูปแบบรายการแบบสัมภาษณ และการ 

เลาเรื่องจากการแสดงทัศนคติของผูดำเนินรายการ การตั้งประเด็น และวางลำดับขั้นตอนการผลิตจึงออกแบบ 

มาคราว ๆ เพราะผูดำเนินรายการจะนำประเด็นไปตอยอดในขณะดำเนินรายการใหเนื้อหาเกิดความสมบูรณแบบ

ตามเอกลักษณรายการ โดยชวงทายรายการทุกตอนจะมีการสรุปเพื่อสะทอนถึงแบรนดรายการเดอะซีเคร็ตซอสท่ี
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เปนรายการนำเสนอเก่ียวกับสูตรลับความสำเร็จแบบกระชับ เขาใจงายเพ่ือเปนแนวทางการปรับใชของผูฟง 

  2.4 กลยุทธดานพอดแคสต 

 ผลการวิจัยพบวา รายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด ในดานสื่อ 

พอดแคสต คือ กระบวนการผลิตพอดแคสตเริ่มตนตั้งแตการบันทึกเสียง จากนั้นมาสูการตัดตอ เพื่อใหเกิดความ

สมบูรณแบบที่สุด และมีใสจิงเกิ้ล 2 รูปแบบ แบบตอนรายการปกติ และแบบรายการแบบซีรียพิเศษ Executive 

Espresso ถัดมาคือการใสซาวดประกอบรายการใหสมบูรณขึ ้นโดยเฉพาะเพิ ่มความนาสนใจ สรางอารมณ

ความรูสึก บรรยากาศหรือสภาพธรรมชาติใหกับรายการโดยมีคอนเซ็ปตของซาวตสไตลเทคโนโลยีอนาคตเพื่อสง

ความรู สึกถึงความทันสมัยและแรงบันดาลใจสอดคลองกับเอกลักษณรายการ (สมสุข หินวิมานและคณะ 

อางถึงใน ธนาภา แสงจันทร, 2560) 

 2.5 กลยุทธการใชเครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 ผลการวิจัย พบวา รายการ เดอะซีเคร็ตซอส ของเดอะสแตนดารด ใชเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดมาชวยในกระบวนการสื่อสารการสรางการรับรูแบรนดรายการ เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการ

สื่อสารแบรนดรายการ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.5.1 การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

 ผลการวิจัยยังพบขอมูลเพิ่มเติมวาการสื่อสารภายนอกองคกรของผูดำเนินรายการ  

คุณนครินทร วนกิจไพบูลย การเตรียมความพรอมถือวาเปนสิ่งจำเปนเนื่องจากเปนเสมือนตัวแทนขององคกร 

ดังนั้นในการทำหนาที่ผูสื่อสารจึงตองมีองคประกอบในการเตรียมการ 3 ประการ ดังนี้ 1) มืออาชีพดานเนื้อหา 2) 

ความตระหนักในแบรนดองคกร 3) เทคนิคการนําเสนอท่ีสรางสรรค นาเชื่อถือ 

2.5.2 กิจกรรมพิเศษ (Event) 

 ผลการวิจัย พบวารายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด มีการ 

จัดกิจกรรมพิเศษขึ้นเพื่อเพิ่มศักยภาพของแบรนดที่มีเอกลักษณในดานเนื้อหาธุรกิจและแบรนด โดยมีจุดมุงหมาย

เพ่ือทำใหเกิดการรับรูเก่ียวกับแบรนด แลวทำใหแบรนดเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย เพ่ิมคุณคาใหกับแบรนด (ดารา 

ทีปะปาล และธนวัฒน ทีปะปาล, 2557) ผานกิจกรรม Open House ซ่ึงทางทีมงานรายการเดอะซีเคร็ตซอสมีการ

ตั้งเงื่อนไขกอนการมารวมงานวาผูที่เขาอยากเขารวมกิจกรรม Open House ตองไปกรอกขอมูลเกี่ยวกับรายการ

เดอะซีเคร็ตซอสในระบบ หากเปนผูโชคดีจะไดรับการคัดเลือกประมาณ 20 ทาน ซ่ึงสอดคลองกับ (ชนกพร พัวพัฒ

นกุล, 2561) ที่กลาววาปจจุบันแบรนดสามารถเขาถึงขอมูลไดอยางงายดายโดยศึกษา จากที่ผูบริโภคใชคนหา

เก่ียวกับแบรนดใน Google และคำถามท่ีถามผานเว็บบอรดหรือ Social Media ตางๆ 

2.5.3 การใชสื่อสังคมออนไลนบูรณาการกับเครื่องมือสื่อสารการตลาด 

    ผลการวิจัย พบวา รายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด มีการใช

สื่อสังคมออนไลนในการเผยแพรพอดแคสต โดย ในชวงแรกของการประชาสัมพันธรายการเดอะสแตนดารด เปน



438 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

รูปแบบการโปรโมทรายการดวยขอความสั้น ๆ กระชับ ไดใจความ ซึ่งโดยหลักฝายผูชวยโปรดิวเซอรจะทำหนาท่ี

เตรียมขอความในการโพสที่มีเทคนิคเพื ่อใหติดคำคนยอดนิยมบนระบบ Search Engine Optimization โดย

หลังจากกระบวนการคิดขอความเสร็จจะสงตอไปยังฝายเผยแพรของทีมออนไลนตอไปซ่ึงสอดคลองกับ (Housely 

อางถึงใน วรวรรณ กอกอง, 2558) เสนอขั้นตอนการสงพอดแคสตออนไลนวา ตองเชื่อมโยงกับเสิรชเอนจิ้นตาง ๆ 

รวมหนาเว็บไซตของคุณ รวมถึงขอมูลเก่ียวกับการแสดง และวิธีการสมัครสมาชิก 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 1. จากผลการวิจัย พบวา การสรางแบรนดรายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัด  

ผูดำเนินรายการ หรือ พอดแคสตเตอร และแขกรับเชิญในรายการ ถือเปนบุคคลสำคัญในการสรางการรับรู 

ใหแบรนดรายการประสบความสำเร็จ ดังนั้น ผูผลิตรายการพอดแคสตตอไปควรเล็งเห็นถึงความเชี่ยวชาญดาน

ขอมูล ของผูดำเนินรายการและแขกรับเชิญในรายการเปนสำคัญ เพื่อใหรายการเกิดประสิทธิภาพสูงสุด และเกิด

ประโยชนตอผูดำเนินรายการ องคกร และแบรนด 

 2. จากผลวิจัย พบวา การสื่อสารแบรนด รายการเดอะซีเคร็ตซอส ของบริษัทเดอะสแตนดารด จำกัดการ

สรางการรับรูรายการพอดแคสตเนนการประชาสัมพันธรายการแบบไมเสียคาใชจาย มีเทคนิคเพ่ือใหติดคำคนยอด

นิยมบนระบบ Search Engine Optimization ตามสื่อสังคมออนไลน ดังนั้น องคกรและแบรนดทั้งหลายควรจะ

หนักและเล็งเห็นถึงความสำคัญและประโยชนของสื่อพอดแคสตท่ีจะชวยลดคาใชจายในการสรางโฆษณาท่ีอาจเสีย

เงินเปนจำนวนมาก โดยเฉพาะผูประกอบการ หรือนักธุรกิจท่ีสรางแบรนดรุนใหม พอดแคสตถือวาตอบโจทยและมี

ประสิทธิภาพ 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1.การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพที่รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับการสรางและการสื่อสารแบรนด

รายการ เดอะซีเคร็ตซอส เปนการสัมภาษณเชิงลึกของทีมงานการผลิตรายการ ดังนั้นในการวิจัยครั้งตอไปยัง

สามารถทำการสำรวจโดยใชแบบสอบถาม เพื่อสำรวจความพึงพอใจของผูฟงตอรายการ และความตองการดาน

เนื้อหาเพ่ือเปนประโยชนตอรายการ เพ่ือใหพัฒนาคุณภาพตอไป  

2.การวิจัยครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะการสรางและการสื่อสารแบรนดรายการ เดอะซีเคร็ตซอสเพียง

รายการเดียวเทานั้น ดังนั้น ในการวิจัยครั้งตอไปยังสามารถศึกษาดานการสรางและการสื่อสารแบรนดของรายการ

พอดแคสตอ่ืน ๆ ท้ังในประเทศและตางประเทศเพ่ือเปนแนวทางใหกับวงการพอดแคสตตอไป 
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Content Analysis of Marketing Communications of the Case Study of the Thailongboat 

Page and Page Fc Long Boat Fans 

พิริยณัฐ สวนแกว1 
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บทคัดยอ 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การวิเคราะหเนื้อหาการสื่อสารการตลาดของกรณีศึกษาเพจ Thailongboat และ

เพจ Fcแฟนเรือยาว” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดวยวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อศึกษา

ประเภทเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาว โดยทำการเก็บขอมูลโพสตท่ี

ปรากฏขึ้นจริงทั้งหมดรวมจำนวน 285 โพสต จากเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณีจำนวน 2 เพจ ผล

การศึกษาพบวาประเภทเนื้อหาการสื่อสารมากที่สุดคือการโพสตรูปภาพรองลงมาคือการโพสขอความ ในสวนของ

การสื่อสารการตลาดเรือยาวประเพณีใชการโฆษณา รองลงมาคือการประชาสัมพันธ ทางดานเนื้อหาการสื่อสาร

ของเพจเรือยาวประเพณีพบวา เนนการโพสตขาวสารการแขงขันมากที่สุด รองลงมาคือการโพสตคือ ประวัติ/

ขอมูลการแขงขันเรือยาวประเพณี สวนวัตถุประสงคของการสื่อสาร พบวามีการโพสตการใหขอมูลขาวสารการ

แขงขันเรือยาวมากท่ีสุด รองลงมาคือ การโพสตการเชิญชวนโนมนาว 

คำสำคัญ : เพจ  การวิเคราะหเนื้อหา  การสื่อสารการตลาด  เพจ Thailongboat  เพจ Fcแฟนเรือยาว 

Abstract 

  Research "Content Analysis of Marketing Communication on Facebook: Case Study Page 

Thailongboat and Fc Long Boat Fan" is a quantitative research. With the content analysis method 

(Object Analysis) with the objective to study the content type of marketing communication By 

collecting a total of 285 actual posts From the live webpage of the 2 traditional boat race, the 

results showed that the type of content that was posted the most was pictures, followed by text 

posts. For the type of marketing communication, most advertising tools are used. Followed by 
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public relations Regarding the communication content, it was found that the page emphasized 

the content of news and competitions the most. Next is the post about the history / information 

of the long boat race. For the purpose, it was found that there was a post in order to give as 

much information as possible. Followed by posting, persuasive and persuasive to watch the live 

broadcast. 

Keywords : Page, Content Analysis, Marketing Communication, Page Thailongboat, Page Fc, Long 

Boat Fan 

 

บทนำ 

การแขงขันเรือยาวประเพณีถือเปนมรดกวัฒนธรรมที่สะทอนถึงวิถีชีวิตที่ผูกพันกับสายน้ำ เรือและผูคน 

บนพ้ืนฐานของความสามัคคีพรอมเพรียง เปนน้ำหนึ่งใจเดียวกันของคนในชุมชน ประเพณีการแขงขันเรือยาวมักจัด

คูไปกับการเขาวัดทำบุญตักบาตร เนื่องในเทศกาลออกพรรษา ทอดกฐินผาปาสามัคคี เปนเกมกีฬาเกาแกยอนกลับ

ไปถึงสมัยอยุธยากรุงเกา เปนท่ีนิยมเลนกันทั้งภายในพระราชวังไปจนถึงชาวบานรานตลาด ดังที่มีปรากฏในกฏ

มณเฑียรบาลเกี่ยวกับพระราชพิธีตางๆ ในสมัยกรุงศรีอยุธยา ที่ไดกลาวถึงพระราชพิธีเดือน 11 จะมีการแขงเรือ

ยาวขึ้น เพื่อเปนการฝกปรือกำลังพลทหารประจำกองเรือ สวนการแขงขันเรือยาวประเพณีของชาวบานทั่วไป จัด

ขึ้นเพื่อเปนสวนหนึ่งของการละเลนในชวงเทศกาลทอดกฐิน ทอดผาปา ซึ่งจะจัดขึ้นในชวงเดือน 11 – 12 ซึ่งจะ

ตรงกับฤดูน้ำหลากพอดี ชาวบานท่ีตั้งบานเรือนอยูริมน้ำซ่ึงใชเรือเปนพาหนะอยูแลว เม่ือถึงหนากฐิน ผาปาสามัคคี

ก็มักจะนิยมนำเรือมารวมขบวนแหผากฐิน องคผาปาไปยังวัดอยูแลว หลังพิธีการทางศาสนาจบลง จึงใชเรือที่เคย

เปนพาหนะนั้นมาแขงขันเพื่อความสนุกสนาน ที่มา : (sites.google.com, ประเพณีแขงขันเรือยาว – วัฒนธรรม

ประเพณี คนขอมูล 10 กันยายน 2562) 

ในสวนของการรับชมการแขงขันเรือยาวประเพณีนั้นสวนใหญแลวผูชมนิยมไปรับชมกันที่ริมขอบสนาม

การแขงขันเพราะถือวาไดอรรถรสในการรับชมแบบใกลชิดกับทีมเรือและฝพาย ซึ่งในแตละจังหวัดแตละพื้นที ท่ี

จัดการแขงขันนั้น ก็จะมีแฟนคลับหรือกองเชียรของทีมเรือแตละทีมตามไปเชียรทีมในดวงใจของตนทำใหมีผูชมไป

รับชมกันท่ีริมขอบสนามเปนจำนวนมาก แตสำหรับแฟนคลับหรือกองเชียรของทีมเรือท่ีไมสามารถเดินทางไปรับชม

ที่ขอบสนามไดนั้น แตเดิมจะมีการถายทอดสดทางโทรทัศนชองตาง ๆ กอนที่จะมาถึงยุคของการใชสื่อโซเชียลใน

การถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี อาทิ ชองไอทีวี(ไทยพีบีเอส ในปจจุบัน) ชอง 11 NBT (ภูมิภาค) ชอง

โทรทัศนสีกองทัพบกชอง 5 เปนตน ซึ่งในปจจุบันยังคงมีชองโทรทัศนที่ยังคงถายทอดสดการแขงขันเรือยาว

ประเพณีอยู 2 ชองหลัก ๆ ไดแก ชองไทยพีบีเอส และ สถานีโทรทัศนไทยทีวีสีชอง 3  

 ดวยสภาพการแขงขันของสื่อมวลชนในยุคปจจุบันทำใหเกิดชองทางของการรับชมการแขงขันเรือยาว

ประเพณีนั้นมีมีเพ่ิมข้ึนมาอีก 1 ชองทาง คือ การถายทอดสดผานสื่อออนไลน (Social Media) ผานรูปแบบของเว็ป
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ไซด โดยเว็บไซตแรกที่มีความคิดริเริ่มการถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี คือ เว็บไซตไทยลองโบทดอม

คอม (www.thailongboat.com) ที่มีผูกอตั้งคือ คุณปริญญา รวมแสง คนจังหวัดสิงหบุรี ที่มีความชื่นชอบเปน

สวนตัวในการแขงขันเรือยาวประเพณี โดยเว็บไซตนั ้นสรางขึ ้นเมื ่อป พ.ศ. 2547 เปนตนมา แตเริ ่มนำการ

ถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณีเขามาเผยแพรใหไดรับชมตั้งแตป พ.ศ. 2551 โดยในครั้งแรกเปนการ

ถายทอดเฉพาะเสียงการแขงขันที่สนามทาน้ำนนท จังหวัดนนทบุรี และตอมาที่สนามวัดไรขิงจังหวัดนครปฐม 

รวมถึงมีการทำวีดีโอการแขงแขงแบบสดๆ (real time) มาเผยแพร พรอมกับเสียงการแขงขัน จึงเปนจุดเริ่มตนทำ

ใหเกิดการถายทอดสดการแขงขันเรอืยาวผาน สี่อออนไลน (Social Media) ตั้งแตบัดนั้นเปนตนมา โดย ทีมงานผู

ท่ีถายทอดสดของ เว็บไซตไทยลองโบทดอทคอมนั้น เปนกลุมคนท่ีมีความชอบในเรื่องเดียวกันคือ เรือยาวประเพณี

และเปนผูที่มีความรูในดานเทคโนโลยีตาง ๆ อาทิ การถายภาพ การเชื่อมตอเผยแพรสัญญาณภาพและเสียง การ

ซอมแซมอุปการณตาง ๆ  เปนตน แตการถายทอดสดการแขงขันเรือยาวบนเว็บไซตนั้นมีขอดอยคือมีการจำกัด

จำนวนผูท่ีเขามาชมทำใหตองยายมา ถายทอดสดบนเพจเฟสบุกแทน เนื่องจาก ไมมีการปดก้ันหรือจำกัดจำนวนยูส

เซอรในการเขาชมการถายทดผานระบบออนไลน และมีความทันสมัยกวาไมตองเสียคาเชาเว็ปไซดในแตละเดือนจึง

ทำใหมีการเปลี่ยนมาใชเพจในการถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณีเปนครั้งแรก เม่ือป 2559 ท่ีสนามจังหวัด

นครพนม ใชชื่อเพจวา “Thailongboat” ปจจุบันมียอดผูติดตามจำนวน 78,255 คน และมียอดการกดถูกใจ 

จำนวน 55,700 ครั ้ง (ส ืบคนจาก https://www.facebook.com/ThailongboatFan/ คนขอมูล ว ันที ่ 10

กันยายน 2562) 

อยางไรก็ตามนอกจากเพจที ่ถ ายทอดสดกีฬาเพื ่อรองรับการถายทอดสดแขงเร ือยาวชื ่อ “เพจ 

Thailongboat” ดังกลาวขั้นตนแลว ในปจจุบันนี้ไดมีการสรางเพจขึ้นมาอีก 1 เพจ ชื่อวา “Fcแฟนเรือยาว” 

โดยมีผูดูแลเพจคือ คุณกิจพิทักษ หรั่งกิจ ซึ่งเปนหนึ่งในผูที่ริเริ่มนำการถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณีมา

เผยแพรบนสื่อโซเชียลมีเดีย ซึ่งอดีตเคยเปนทีมงานของเว็ปไซดไทยลองโบทดอทคอม ซึ่งแยกตัวออกมาสรางเพจ

อีก 1 เพจ เนื่องจากตองการที่จะสรางสรรค เนื้อหาและรูปแบบใหม ๆ ในการถายทอดสดการแขงขันเรือยาว

ประเพณี โดยเพจที่ไดกอตั้งขึ้นเมื่อป 2661 และใชถายทอดสดการแขงขันเรือยาวสนามแรกที่ อำเภอเชียงของ 

จังหวัดเชียงราย ปจจุบัน “เพจ Fcแฟนเรือยาว” ซึ่งมียอดผูติดตามจำนวน 18,567 และมียอดการกดถูกใจ 

จำนวน 10,129 ครั้ง (สืบคนจาก https://www.facebook.com/TLBteam/ คนขอมูล วันท่ี 10 กันยายน 2562) 

 

http://www.thailongboat.com/
https://www.facebook.com/ThailongboatFan/
https://www.facebook.com/TLBteam/
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ภาพแสดงเพจเรือยาวประเพณีท่ีมยีอดติดตามมากท่ีสุด 2 อันดับ 

อยางไรก็ตามขอดีของการยายชองทางการถายทอดสด (Chanel) จากสื่อโทรทัศนแบบเดิมมาเปนสื่อ

ออนไลนนั้นคือสามารถ ถายทอดสดตลอดการแขงขันตั้งแตรอบแรกจนถึงรอบชิงชนะเลิศทำใหระยะเวลาในการ

รับชมนั ้นมีมากกวา ซึ ่งที ่ผานมาทั ้งสองเพจใชการสื ่อสารผานสื ่อออนไลน (Social Media) ดวยใชวิธีการ

ประชาสัมพันธเปนการสื่อสารหลักในการนำเสนอและเผยแพรขอมูลขาวสารทำใหเกิดความนาสนใจและเกิดความ

ดึงดูดใหผูชมเขามาชมเพจการถายทอดสดการแขงขันโดยตอเนื่องตลอดเวลา  

จากสถานการณปจจุบันการถายทอดสดรายการกีฬาดังกลาวขางตน ผูศึกษาไดตั้งขอสังเกตวาการใชสื่อ

ประเภทวีดีโอเคลื่อนไหว เสียง และขอความประกอบ (Live Video Streaming) เปนสื่อท่ีไดรับความนิยม และ

สามารถดึงดูดความสนใจผูชมไดมากกวาสื่อรูปแบบอื่น ซึ่งฐานขอมูลจาก TNS Connected Life ระบุวา เมื่อป 

2557 ที่ผานมา มีผูใชอินเทอรเน็ตชาวไทยรอยละ 38 เขาชมวีดีโอออนไลนไมต่ำกวาสัปดาหละหนึ่งครั้ง ของผูใช

อินเทอรเน็ตชาวไทยเขาชมวีดีโอออนไลนทุกวัน และมีแนวโนมจะขยายตัวกวางข้ึนเรื่อย ๆ ในอนาคต ตามแนวโนม

ท่ีมีผูใชอินเทอรเน็ตจำนวนมากข้ึน (นิวัฒน ชาตะวิทยากูล, ม.ป.ป.) โดยการถายทอดการแขงขันกีฬาในปจจุบันนั้น

กำลังเริ ่มขยายตัวเพิ่มขึ้นตามแนวโนมการเติบโตของโลกโซเชียล และมีการพัฒนาระบบการถายทอดสดการ

แขงขันกีฬาของ เพจการแขงขันกีฬาตาง ๆ โดยการการประชาสัมพันธ (Public relations) และการโฆษณา 

(Advertising) รวมถึง การตลาดทางตรง (Direct marketing) เขามาเปนเครื่องมือในการสรางการรับรูใหผูชมท่ี

สนใจในเรื ่องของกีฬาเขามาชมมากขึ้น ไมเวนแมแตเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณีที่ผู ศึกษาจะ

ทำการศึกษาในครั้งนี้ทั้ง “เพจ Thailongboat” และ “เพจ Fcแฟนเรือยาว” นั้นก็ไดนำเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดขางตนมาใชในการสรางการสื่อสารใหกับผูชมเพ่ือใหเกิดความสนใจและเกิดการกระตุนใหผูชมนั้นเขามา

รับชมเนื้อหาตาง ๆ ของทางเพจมากขึ้น และทำใหเกิดการรับรูขาวสาร เนื้อหาของการแขงขันเรือยาวประเพณี

เพ่ิมข้ึนเชนกัน 

 ผูศึกษาพบวาการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในการเผยแพรขาวสารของการแขงขันเรือยาวประเพณี 

ซึ่งในปจจุบันยังไมคอยมีผูที่จะมาศึกษาเรื่องนี้มากนักโดยเฉพาะอยางยิ่งในแงของการลงลึกเพื่อวิเคราะหเนื้อหา

หรือวิธีการสื่อสารการตลาดดังนั้นหากเราศึกษาการวิเคราะหเนื้อหาสื่อสารการตลาดบนเพจถายทอดสดการ
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แขงขันเรือยาวประเพณี อาจทำใหเราไดรูเทคนิคและวิธีการที่จะทำใหเราไดประโยชนในการใชเครื่องมือสื่อสารนี้

ไดอยางมีประสิทธิภาพและตรงใจผูบริโภคมากขึ้นโดยเฉพาะอยางยิ่งสามารถนำไปปรับใชกับเพจกีฬาอื่นไดใน

อนาคต 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

เพ่ือวิเคราะหเนื้อหาการสื่อสารการตลาดบนเพจ Thailongbaot และ เพจ Fcแฟนเรือยาว เปนอยางไร 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดเรื่อง Content marketing. (การตลาดเชิงเนื้อหา) 

 การตลาดเชิงเนื้อหาหรือ Content Marketing คือ การทำการตลาดในรูปแบบที่นำเสนอเนื้อหาใหเขาถึง

กลุมเปาหมายดวยการสรางสรรคเนื้อหา และนำเสนอเนื้อหาที่มีความเกี่ยวของเพิ่มคุณคา ความนาสนใจที่ทำให

ผูบริโภคสามารถเกิดความสนใจในเนื้อหา ตรงตามกลุมเปาหมายนั้นๆ เพื่อวัตถุประสงคทางการตลาดขององคกร

ธุรกิจนั้นๆ การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) นิยมใชชองทางการสื่อสารผานสื่อสังคมออนไลน และ

จดหมายขาว หรือ E-newsletter, VDO, Blog Post, Image/ Infographic ผูบริโภคชอบการทำการตลาดเชิง

เนื้อหาเพราะมีประโยชนมากกวา สามารถสรางความสัมพันธที่ดีใหกับตราสินคาและผูบริโภค ผูบริโภคอยากซ้ือ

สินคาจากองคกรท่ีสรางการตลาดเชิงเนื้อหา (www.smartsme.co.th, 2559)  

ธมลวรรณ พจนเจริญอนันต (2560: 39-41) ( อางใน พลวรรธ จัยวัฒน 2560) ไดมีการแบงรูปแบบเนื้อหาไว 5 

รูปแบบ และวิธีการนำเสนอเนื้อหาไว 4 วิธี ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

1.1รูปแบบเนื้อหามีอยู 5 รูปแบบ 

1.1.1 การใหขอมูลขาวสาร (Information) 

1.1.2 การเชิญชวน โนมนาว (Persuade) 

1.1.3 การใชบุคคลท่ีสาม บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอความคิดของกลุมเปาหมาย (Influencer) 

1.1.4 การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

1.1.5 การใหขอมูลความรู 

1.2 การนำเสนอเนื้อหามี 4 วิธีการ 

1.2.1 รูปภาพ (Picture) 

1.2.2 ภาพเคลื่อนไหว หรือ วิดีโอ (Video) 

1.2.3 ขอความ (Message) 

1.2.4 ลิงค (Link) 
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2.การส่ือสารการตลาดออนไลน 

 การสื่อสารการตลาดออนไลนหมายถึง การดำเนินกิจกรรมทางการตลาดในสื่อออนไลนชองทางตางๆ ไม

วาจะเปน Facebook Youtube Twister Instagram เปนตน โดยใชอินเทอรเน็ตเปนสื่อกลาง มาผสมผสานกับวิธี

ทางการตลาดเพ่ือวัตถุประสงคทางการตลาดขององคกรและธุรกิจ 

 เครือขายสังคม (Social Network) หมายถึง สังคมที่มีการสื่อสารทําใหเกิดการเชื่อมโยงขอมูลตาง ๆ ท่ี

สงออกไป ผูรับสารจะมีการตอบโตกันโดยการสัมพันธกันแบบสองทาง สังคมในลักษณะนี้จึงเปนการติดตอสัมพันธ

กันโดยมการโดยเชื่อมกันทั่วโลก ทําใหนักพัฒนาเว็บไซตตางพยายามสรางเว็บไซตที่มีลักษณะเปนสากลเพื่อชวย

อํานวยความสะดวกและสนองความตองการของผูคนไดมากขึ้น เชน Facebook, Twitter, Google+ เปนตน 

ในทางการตลาดสามารถใชเครือขายสังคมทําการตลาดออนไลนไดเชน การแสดงภาพผลิตภัณฑการนําเสนขอมูล

รายละเอียดเกี่ยวกับสินคาและราคาเพื่อนําเสนอผลิตภัณฑไปยังกลุมเปาหมายที่เปนเครือขายเดียวกันหรือนอก

เครือขายไดอยางรวดเร็ว (อิทธิวัฒน รัตนพองบู, 2555,อางถึงในศศิพิม อังศุสิงห 2557) 

 

3.แนวคิดเกี่ยวกับการถายทอดสด 

 ประชัย จิตรปญญา (2558) ไดกลาวถึงการถายทอดสดไววา รูปแบบรายการ ถายทอดสด (Live Program 

Format) เปนรายการท่ี ถายทอดเหตุการณท่ี  เกิดข้ึนจริง เชน กีฬา กรีฑา งานมหกรรมหรืองานพระราชพิธีตางๆ 

รายการถายทอดสดมักจะเริ่มรายการกอนเริ่มพิธีหรือ เหตุการณโดยมีผูบรรยายเหตุการณเสนอเรื่องราวตางๆ เม่ือ

เริ่มเหตุการณแลวก็นำเสนอเรื่องราวที่เกิดขึ้นตามลําดับกอนหลังทั้งภาพและเสียง โดยมีผูบรรยายคอยพูดเชื่อม

เหตุการณใหผูชมไดทราบ ความเปนไปโดยเฉพาะการพูดบรรยายเชื่อมในขณะท่ี ภาพที่ปรากฏไมมีเสียงออกมา 

เพ่ือมิใหเกิด ความเงียบข้ึนในโทรทัศน 

 

4.แนวคิดทฤษฎีการทำ Live (ไลฟ) 

 กิดานันท มลิทอง (2548, หนา 178) ไดกลาวถึง เทคโนโลยี Streaming Mediaไววา Streaming เปน

เทคโนโลยีในการสงผานภาพและเสียงอยางตอเนื่องบนอินเทอรเน็ตเพื่อการแสดงผลทันทีโดยไมตองรอใหดาวน

โหลดไฟลใหเสร็จกอน ทำใหสะดวกรวดเร็วในการชมภาพหรือฟงเสียงกวาการดาวนโหลดดวยการสงผานแบบเดิม 

และสามารถใชในการแพรสัญญาณสดของวิทยุและโทรทัศนบนอินเทอรเน็ตไดอยางมีประสิทธิภาพ กอนท่ีจะมีการ

ใชเทคโนโลยี streaming ขึ้นดังเชนในปจจุบันไดมีความพยายามในการนำเสนอภาพและเสียงบนเครือขายมาแลว

กอนทศวรรษ 1990s แตในชวงเวลานั้นการสงผานยังใชเวลานานมากเนื่องจากไฟลภาพและเสียงมีขนาดใหญทำให

ตองเสียเวลารอนาน ผนวกกับคอมพิวเตอรและความเร็วของเครือขายยังไมมีประสิทธิภาพที่ดีพอ ตอมาในกลาง

ทศวรรษ 1990s เมื่อมีการใชอินเทอรเน็ตอยางแพรหลาย มีระบบเครือขายที่สงผานขอมูลไดเร็วขึ้น และการใช

มาตรฐานเกณฑวิธีสงผานและการใชงานรูปแบบตางๆ เชน TCP/IP, HTTP และ HTML โดยเฉพาะอยางยิ่งในป 
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พ.ศ. 2533 เมื่อมีการใชเบราวเซอรในการคนดูขอมูลบนเว็บทั้งขอความ ภาพนิ่งภาพเคลื่อนไหว และเสียงทำใหมี

การพัฒนาเทคโนโลยี streaming ขึ้นมาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ การสงผานไฟลภาพและเสียงอยางรวดเร็วโดยไม

ตองใหผูใชเสียเวลาคอยเหมือนแบบเดิมดวยการสงผานพรอมกับการแสดงผลในเวลาเดียวกัน แตภาพและเสียงจะ

แสดงผลไดรวดเร็วเพียงใดยอมข้ึนอยูกับแบนดวิดทของผูใชดวยเปนสำคัญรวมกันวา "streaming media" 

 

วิธีการศึกษา 

การศ ึกษาเร ื ่อง “การว ิ เคราะห  เน ื ้อหาการส ื ่อสารการตลาดบน Facebook :  กรณีศ ึกษาเพจ 

Thailongboat และ เพจ Fcแฟนเรือยาว” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดวยวิธีการวิเคราะหเนื ้อหา (Content 

Analysis) เพื่อศึกษาประเภทเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาว โดยทำการ

เก็บขอมูลโพสตที่ปรากฏขึ้นจริงทั้งหมดรวมจำนวน 285 โพสต จากเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี

จำนวน 2 เพจไดแก เพจ Thailongboat จำนวน 141 โพสต เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 144 โพสต โดยเก็บ

ขอมูลตั้งแตเดือนกันยายน-พฤศจิกายน 2562 ผูศึกษาไดแบงการศึกษาออกเปน 7 สวนดังนี้ สวนที่ 1 ประเภท

เนื้อหาของเพจเพจถายทอดสดเรือยาวประเพณี สวนที่ 2 การสื่อสารการตลาดของเพจเพจถายทอดสดเรือยาว

ประเพณี สวนที่ 3 เนื้อหาการสื่อสารของเพจถายทอดสดเรือยาวประเพณี สวนที่ 4 วัตถุประสงคการใชเครือขาย

สื่อสังคมออนไลนของเพจเรือยาวประเพณี สวนที่ 5 จำนวนการโพสตตอวันของเพจเรือยาวประเพณี สวนที่ 6 

ชวงเวลาการโพสตของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี และสวนที่ 7 จำนวนการโพสตชวงกลางวัน 

และกลางคืนของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี โดยผูศึกษานำขอมูลที่ไดมาทำการลงรหัสและคำณ

วนผลโดยการใชโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติเพ่ือหาคาความถ่ี (Frequencies) รอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย 

(Mean) 

 

สรุปผลการศึกษา 

 จากการศึกษากลุมตัวอยางโดยการเก็บขอมูลตั้งแตเดือนกันยายน – เดือนพฤศจิกายน 2562 จำนวน 285 

โพสต จากเพจเรือยาวประเพณีท่ีมียอดการติดตามมากท่ีสุดจำนวน 2 เพจ ไดแก เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 144 

โพสต เพจ Thailongboat จำนวน 141 โพสต พบวาการโพสตประเภทเนื้อหาของเพจเรือยาวประเพณีทั้ง 2 เพจ

มีการโพสรูปแบบของรูปภาพมากที่สุด เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 59 โพสต คิดเปนรอยละ 40 และ เพจ 

Thailongboat จำวน 47 โพสต คิดเปนรอยละ 33 รองลงมา คือ การโพสตรูปแบบขอความ เพจ Fcแฟนเรือยาว 

40 โพสต คิดเปนรอยละ 27 เพจ Thailongboat 46 โพสต คิดเปนรอยละ 32 การโพสตรูปแบบการแชรลิงก เพจ 

Fcแฟนเรือยาว จำนวน 22 โพสต คิดเปนรอยละ 15 เพจ Thailongboat 33 โพสต คิดเปนรอยละ 23 และนอย

ที่สุด การโพสตรูปแบบภาพเคลื่อนไหว Fcแฟนเรือยาว จำนวน 23 โพสต คิดเปนรอยละ 15 เพจ Thailongboat 

จำนวน 15 โพสต คิดเปนรอยละ 10  
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 ทางดานขอมูลการสื่อสารการตลาดพบวามีการโพสตในรูปแบบการโฆษณามีจำนวนการโพสตมากที่สุด 

เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 55 โพสต คิดเปนรอยละ 38 เพจ Thailongboat จำนวน 48 โพสต คิดเปนรอยละ 

34 รองลงมา คือ การประชาสัมพันธ เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 52 โพสต คิดเปนรอยละ 36 เพจ Thailongboat 

จำนวน 53 โพสต คิดเปนรอยละ 37 การสงเสริมการตลาด เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 25 โพสต คิดเปนรอยละ 

17 เพจ Thailongboat จำนวน 29 โพสต คิดเปนรอยละ 20 และนอยสุด คือ การตลาดทางตรง เพจ Fcแฟนเรือ

ยาว จำนวน 12 โพสต คิดเปนรอยละ 8 เพจ Thailongboat จำนวน 12 โพส คิดเปนรอยละ 8 

 ในสวนของเนื้อหาการสื่อสารพบวา ขาวการแขงขัน มากที่สุด Fcแฟนเรือยาว จำนวน 48 โพสต คิดเปน

รอยละ 33 เพจ Thailongboat จำนวน 43 โพสต คิดเปนรอยละ 30 รองลงมา คือ ประวัติ/ขอมูลการแขงขนัเรอื

ยาวประเพณี เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 46 โพสต คิดเปนรอยละ 31 เพจ Thailongboat จำนวน 43 โพสต คิด

เปนรอยละ 30 เทคนิคเคล็ดลับจากทีมเรือ เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 23 โพสต คิดเปนรอยละ 15 เพจ 

Thailongboat จำนวน 31 โพส คิดเปนรอยละ 21 ตารางการแขงขัน เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 17 โพสต คิด

เปนรอยละ 11 เพจ Thailongboat จำนวน 14 โพสต คิดเปนรอยละ 9 นอยสุด คือ สรุปผลการแขงขัน เพจ Fc

แฟนเรือยาว จำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 6 เพจ Thailongboat จำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 7 

 สวนดานประเภทวัตถุประสงคของการสื่อสารของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี จำนวน 2 

เพจ มากท่ีสุดคือ การโพสตรูปแบบการใหขอมูลขาวสาร เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 69 โพสต คิดเปนรอยละ 47 

เพจ Thailongboat จำนวน 65 โพสต คิดเปนรอยละ 46 รองลงมาคือ การเชิญชวนโนมนาว เพจ Fcแฟนเรือยาว 

จำนวน 43 โพสต คิดเปนรอยละ 29 เพจ Thailongboat จำนวน 57 โพสต คิดเปนรอยละ 40 การใหขอมูล

ความรู เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 12 โพสต คิดเปนนอยละ 8 เพจ Thailongboat จำนวน 9 โพสต คิดเปนรอย

ละ 6 นอยที่สุดคือ การจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 3 

เพจ Thailongboat จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 1 

 จำนวนโพสตตอวันของการสื่อสารของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี จำนวน 2 เพจ มาก

ท่ีสุดคือ วันอาทิตย เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 52 โพสต คิดเปนรอยละ 36 และเพจ Thailongboat จำนวน 51 

โพสต คิดเปนรอยละ 36 รองลงมาคือ วันเสาร เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 50 โพสต คิดเปนรอยละ 34 เพจ 

Thailongboat จำนวน 49 โพสต คิดเปนรอยละ 34 วันศุกร เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 15 โพสต คิดเปนนอย

ละ 10 เพจ Thailongboat จำนวน 15 โพสต คิดเปนรอยละ 10 นอยที่สุดคือ วันอังคาร เพจ Fcแฟนเรือยาว 

จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 1 เพจ Thailongboat จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 1 ดังผูวิจัย แสดงใหเห็น

ตามแผนภูมิดานลาง 

 จำนวนการโพสตตามชวงเวลาของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี จำนวน 2 เพจ มากที่สุด

คือ ชวง 08.01 - 12.00 น. เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 74 โพสต คิดเปนรอยละ 51 และเพจ Thailongboat 

จำนวน 69 โพสต คิดเปนรอยละ 48 รองลงมาคือ ชวงเวลา 12.01 - 16.00 น. เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 31 
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โพสต คิดเปนรอยละ 21 เพจ Thailongboat จำนวน 42 โพสต คิดเปนรอยละ 29 ชวงเวลา 16.01 - 20.00 น. 

เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 18 โพสต คิดเปนนอยละ 12 เพจ Thailongboat จำนวน 14 โพสต คิดเปนรอยละ 9 

นอยที ่ส ุดคือ ชวงเวลา 04.01 – 08.00 น. เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 1 เพจ 

Thailongboat จำนวน 3 โพสต คิดเปนรอยละ 2 

 จำนวนการโพสตชวงกลางวัน และกลางคืนของเพจถายทอดสดการแขงขันเรือยาวประเพณี จำนวน 2 

เพจ พบวามากที ่ส ุดคือ ช วงกลางวัน เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 120 โพสต คิดเปนร อยละ 83 เพจ 

Thailongboat จำนวน 114 โพสต คิดเปนรอยละ 80 สวนชวงเวลากลางคืน เพจ Fcแฟนเรือยาว จำนวน 24 

โพสต คิดเปนรอยละ 17 และเพจ Thailongboat จำนวน 27 โพสต คิดเปนรอยละ 20 

 

อภิปรายผล 

 จากที่ผูศึกษาไดทำการวิเคราะหประเภทเนื้อหาการสื่อสาร และการสื่อสารการตลาด ของเพจเรือยาว

ประเพณี 2 เพจ ไดแก เพจ Thailongboat และ เพจ Fcแฟนเรือยาว พบวาในดานประเภทเนื้อหาเนนไปท่ีการโพ

สตรูปภาพ (Picture) รูปภาพการแขงขันเรือยาวประเพณีมากที่สุด โดยเนนท่ีรูปเรือยาวแตละลำของแตละทีมแต

ละทีม รวมไปถึงรูปภาพบรรยากาศการแขงขันจังหวะทวงทาการพายของทีมเรือยาวที่กำลังทำการแขงขัน และ

รูปภาพของทีมเรือยาวท่ีชนะเลิศการแขงขัน เพ่ือตองการท่ีจะเรียกความสนใจและดึงดูดผูชมใหเขามาชมภาพจาก

เพจใหมากข้ึน ซ่ึง ธมลวรรณ  พจนเจริญอนันต (2560) กลาววาการใชรูปภาพในการนำเสนอขอมูลตางๆ ยอมเปน

การเรียกความสนใจใหคนหันมาหยุดดูไดมากกวาการเขียนขอความรายละเอียดยาว ๆ เนื่องจากรูปภาพนั้น

สามารถบอกอะไรเราไดมากกวา  นอกจากนี้ยังมีผลดานการจดจำอีกดวย  อยางไรก็ตามในดานเนื้อหาท่ีถูกเลือก

โพสตรองลงมาคือ ประขอความ (Text) ซึ่งขอความเปนสิ่งสำคัญของการสื่อสารที่ขาดไมไดหากไมมีขอความ 

(Text) นั้นก็จะทำใหผูรับสารไมเขาใจวาเพจเรือยาวทั้ง 2 เพจนั้นตองการเผยแพรเรื ่องใดหรือประเด็นใด  ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ พลวรรธ จัยวัฒน(2560) ที่ระบุวาขอความ เปนตัวเนื้อหารายละเอียดที่ตองการจะ

สื่อสารกับกลุมเปาหมาย ถือเปนการอธิบายท่ีชัดเจนท่ีสุด แตหากขอความยาวเกินไป อาจทำใหผูบริโภคเมินหรือไม

สนใจสินคาหรือบริการนั้นๆ ได การเขียนขอความ ตองสั้น กระชับ ไดใจความสำคัญ ตองสามารถบอกไดวา

ตองการใหใคร ทำอะไรที่ไหน เมื่อไหร อยางไร  ซึ่งการที่แอดมินเพจนั้นเลือกสื่อสารดวยขอความหรือเนื้อหา 

(content) ท่ีชัดเจน ก็จะสามารถสื่อสารไดตรงใจกลุมผูรับสารไดมากท่ีสุดนั่นเอง 

 ในสวนของดานการสื่อสารการตลาด จากผลการศึกษาเปนที่นาสังเกตวาเพจเรือยาวประเพณีทั้ง 2 เพจ 

จะเลือกใชเทคนิคของการประชาสัมพันธมากท่ีสุด โดยเปนการประชาสัมพันธเรื่องขอมูลขาวสารตารางการแขงขัน

นัดสำคัญๆ รองลงมาคือรูปแบบของการโฆษณา เปนกลยุทธทางการสื่อสารที่พบไดในเพจตาง ๆ ทั่วไป ใชในการ

นำเสนอขอมูลในรูปแบบการเชิญชวนโนมนาวใหผูท่ีสนใจเขามารับชมโดยการใชรูปภาพ หรือขอความเปนสิ่งดึงดูด

ใหผูชมเกิดความสนใจยกตัวอยางใหเห็นภาพหนอย รองลงมาคือ ซึ่งเปนอีกหนึ่งกลยุทธทางการสื่อสารที่จะดึงดูด
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ผูชมใหเกิดความสนใจ โดยการใชขอมูลตาง ๆ นำมาเปนสิ่งกระตุนทำใหเกิดความอยากรูอยากเห็นของผูชม ซ่ึงท้ัง 

2 วิธีนี้นั้นเปนกลยุทธท่ีทางเพจเรือยาวท้ัง 2 เพจเลือกใชในการสื่อสารเพ่ือท่ีจะทำใหผูชมเกิดความสนใจและเขามา

รับชมขอมูลขาวสารของเพจเรือยาวประเพณี ซึ่งสอดคลองกับเกศริน รัตนพรรณทอง(2555) ที่พบวาบนหนาเฟ

ซบุกแฟนเพจสวนมากมีการใชสารประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดแทบทั้งสิ้น โดยมีการเลือกใชเทคนิคท่ี

หลากหลาย เชนการโฆษณาออนไลน การสงเสริมการขายออนไลน ผสมผสานกับการใชลิงก รูปภาพและการ

อัพเดทสถานะ โดยการโพสตประชาสัมพันธการถายทอดสดแขงขันเรือยาวท่ีจะทำการแขงขัน การอัพเดทขาวสาร

ของทีมเรือยาวท่ีจะเขารวมทำการแขงขัน การสรางกิจกรรมทายผลลุนของรางวัลจากทีมเรือยาว อาทิ เสื้อของทีม

เรือยาวแตละทีม หมวก รวมถึงเงินรางวัล เปนตน 

 ทางดานเนื้อหาการสื่อสารนั้นพบวาทั้ง 2 เพจ มีการโพสตที่สอดคลองกันคือมีการโพสตเนื้อหาเกี่ยวกับ

ขาวสารการแขงขันมากที่สุด โดยโพสตในลักษณะของหลักการการเขียนขาววาใครทำอะไรที่ไหน เมื่อไหร ซึ่งการ

โพสตเนื้อหาขาวสารการแขงขันเรือยาวนั้น เปนสิ่งที่สำคัญอยางมากสำหรับผูติดตามเพจ เพราะเปนสิ่งที่แฟนเพจ

อยากรู  และถือเปนการบอกขาวสารทดแทนการติดตามจากสื ่อเกาเชนการติดตามขาวจากหนากีฬาของ

หนังสือพิมพ โดยในเนื้อหาขาวที่โพสตหนาเพจจะมีการแจงรายละเอียดวาจะมีการแขงขันเรือยาวประเพณีที่ไหน 

เม่ือไหร อยางไร วันท่ีเทาไหร มีเรือก่ีประเภท มีเรือก่ีลำท่ีเขารวมการแขงขัน โดยบางครั้งนอกจากจะเปนการเขียน

ในรูปแบบของขาวแลวก็ยังพบการผสมผสานใชทั้งการเขียนในแบบประชาสัมพันธและการโฆษณารวมดวย ซ่ึง

วิลาส ฉ่ำเลิศวิวัฒน (2554)ในหนา 16 กลาวไวอยางสอดคลองวาประโยชนของเฟซบุก แฟนเพจ คือสามารถทำ

การสื่อสารไดบนหนาขาวใหม ใหขอมูลขาวสารอยางตอเนื่องและทันเวลา มีประสิทธิภาพและทันเวลาจริง (Real 

Time) ซ่ึงจะชวยใหการสื่อสารระหวางผูบริโภคและเจาของแบรนดหรือเจาของของเพจทำไดอยางรวดเร็ว สดใหม

และทันตอเหตุการณมากกวาสื่ออื่นๆที่เคยมีมา รวมถึงการแชรขอมูลขาวสารการแขงขันจากแหลงอื่นมาในเพจ

เพื่อเปนการนำเสนออีกวิธีหนึ่ง รองลงมาคือ ประวัติ/ขอมูลการแขงขันเรือยาวประเพณี ซึ่งเปนขอมูลพื้นฐานของ

เพจเรือยาวประเพณีท้ัง 2 เพจ ท่ีนำเสนอเพ่ือใหความรูแกผูท่ีเขามาชม โดยนำเสนอ ขอมูลของทีมเรือแตละลำ วา

ชื่ออะไร เปนเรือประเภทไหนใชคนพายก่ีคนในการพายแขงขัน ไดรางวัลอะไรมาบาง ซ่ึงขอมูลนี้คือ ประวัติของเรือ

ยาว รวมถึงยังมีการนำเสนอขอมูลของสนามการแขงขันแตละสนามแตละที่วาแขงที่ไหน ระยะทางเทาไหร เรือลำ

ไหนเคยไดรางวัลสนามไหนบาง ทั้งนี้ในสวนของเนื้อหาและรายละเอียดตางๆ ดังที่ผูศึกษาไดกลาวมาขางตนนั้น   

นับเปนขอมูลสำคัญที่ทางกลุมผูรับสาร (receiver) หรือกลุมแฟนเพจตองการทราบมากที่สุด หากแตเดิมขอมูล

เหลานี้มักจะถูกบรรจุลงไปในรายการ หรือการถายทอดสดครั้งสำคัญ แตในปจจุบันเฟซบุก แฟนเพจจึงไดทำหนาท่ี

เหลานี้แทนไดอยางดี 

 สวนดานประเภทของวัตถุประสงคของการสื่อสารพบวา เพจเรือยาวท้ัง 2 เพจมีการโพสตเชิงการใหขอมูล

ขาวสารการแขงขันเรือยาวมากท่ีสุด ซ่ึงการนำเสนอในรูปแบบการใหขอมูลขาวสารนั้นจะสอดคลองกับการเผยแพร

ขาวสารการแขงขัน รองลงมาคือเรื ่องประวัติ/ขอมูลการแขงขันเรือยาวประเพณีโดยละเอียดเนื่องจากขอมูล
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ดังกลาวนั้นเปนการใหความรูทั่วไปเกี่ยวการแขงขันเรือยาวประเพณีที่เพจเรือยาวประเพณีทั้ง 2 เพจตองนำเสนอ

ใหผู ชมไดรับชม ไดแก ขอมูลเรือยาวแตละทีม วาชื่อทีมเรืออะไร มาจากที่ไหน ชางทำเรือคนไหนเปนคนทำ 

ผูจัดการทีมชื่ออะไร เปนเรือประเภทไหน ใชคนพายจำนวนกี่คน เคยไดรางวัลอะไรมาบาง รวมถึงการใหขอมูล

สนามการแขงขันวาจัดท่ีไหน เม่ือไหร และการเผยแพรขอมูลขาวสารการถายทอดสดการแขงเรือยาวในแตละเดือน

ของเพจเรือยาวท้ัง 2 เพจวาถายทอดท่ีไหนบางตั้งแตวันท่ีเทาไหรถึงวันท่ีเทาไหร รองลงมาไดแก การเชิญชวนโนม

นาว ซ่ึงสอดคลองกับการสื่อสารการตลาดของท้ัง 2 เพจ โดยการใชกลยุทธการสื่อสาร คือ การประชาสัมพันธ และ

การโฆษณาเปนในการดึงดูดผูชมใหเห็นดวยหรือคลอยตามขาวสารที่นำเสนอไป อาทิ การเชิญชวนใหเขามารับชม

การถายสดการแขงขันเรือยาวของเพจเรือยาวประเพณีทั้ง 2 เพจ ซึ่งผูศึกษาไดวิเคราะหแลววาสอดคลองกับ 

งานวิจัยของ อรวรรณ ปลันธนโอวาท (2554) อ ระบุวา การสื่อสารทุกครั้งไมวาจะเปนการสื่อสารในรูปแบบใดก็

ตาม โดยธรรมชาติแลวสิ่งที่มีอิทธิพลที่เหนือกวาพฤติกรรมของผูรับสาร คือวิธีการโนมนาวใจทำใหผูรับสารนั้น

คลอยตามหรือเห็นดวยกับเรื่องราวท่ีผูสงสารนั้นจะสื่อออกไป 

 

ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยในอนาคต 

 1.ควรมีการศึกษาเพจดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ  เพ่ือท่ีจะไดขอมูลเชิงลึกมากข้ึน 

 2.ควรมีการศึกษาวิจัยเพจกีฬาประเภทอ่ืนๆเพ่ิมมากข้ึน  เพ่ือท่ีจะไดขอมูลท่ีเปนประโยชนในมิติอ่ืนๆ 

ขอเสนอแนะสำหรับนักส่ือสารการตลาด 

 1. นำผลจากผลการศึกษาครั้งนี้ไปเพื่อประกอบการตัดสินใจการเลือกเครื่องมือสื่อสารการตลาดดวยการ

ใชเนื้อหาการสื่อสาร 

 2. สามารถนำผลจากการศึกษาใชเปนกลยุทธในการสื่อสารการตลาดเพื่อปรับปรุงและพัฒนาเพจกีฬา

ตางๆได 

 3.  ผลของการศึกษาจะนำไปสูกุญแจสำคัญในการกำหนดวิธีการการสรางตัวตนบนเพจเพื่อใหประสบ

ความสำเร็จได 
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กรณีศึกษา THE STANDARD 

The Attitudes towards Branded Content on the Online News Agency Websites:  

a Case Study of THE STANDARD 
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.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติตอเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา 

(BRANDED CONTENT) บนเว็บไซตสำนักขาวออนไลน: กรณีศึกษา THE STANDARD เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 

ดวยการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามผูเขาชมเว็บไซต THE STANDARD ท้ังชายและหญิงจำนวน 100 คน  

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติในดานความรูความเขาใจ ตอเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตรา

สินคาวาเปนการโฆษณารูปแบบหนึ่ง อยูในระดับมาก และมองวาเว็บไซตสำนักขาวออนไลน THE STANDARD มี

ความนาเชื่อถือทำใหภาพลักษณของตราสินคามีความนาเชื่อถือ อยางไรก็ตามกลุมตัวอยางไมชอบเนื้อหาเรื่องราว

ท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคาท่ีมีเนื้อหาท่ีไมมีความเก่ียวของกัน แตชอบเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคาท่ีใหความ

สนุกสนานแตสอดแทรกเนื้อหาที่มีประโยชน อยูในระดับมาก และชอบเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา

รูปแบบพอดแคสตท่ีมีเนื้อหาสรางแรงบันดาลใจ อยูในระดับมาก แตผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางมีการแบงปน

เนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา อยูในระดับปานกลาง 

คำสำคัญ : เนื้อหาเรื ่องราวที ่เชื ่อมโยงถึงตราสินคา  เว็บไซตสำนักขาวออนไลน  สำนักขาวออนไลน  THE 

STANDARD        

Abstract 

This independent study is a quantitative study aiming to study the attitudes towards 

branded content on the online news agency websites, in this case, THE STANDARD. Descriptive 

Statistics were used in data analysis. The samples were selected by Non-probability Sampling with 
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Snowball Sampling by collecting data from questionnaires of 100 male and female readers of the 

website via online channel to establish a share. 

The findings revealed that the samples had a high level of understanding that branded 

content was a form of advertisement ( X̅ = 3. 54). In addition, they regarded the website of THE 

STANDARD online news agency reliable, contributing to the trust in the brand image. The samples, 

nevertheless, disliked the branded content with unrelated content. On the contrary, they had a 

high level of preference for entertaining branded content with useful information (X̅ = 4.01). Also, 

they had a high level of preference for inspirational podcast branded content ( X̅ = 3. 70). It was 

also found out that the branded contents were shared at a moderate level (X̅ = 3.06). 

Keywords : branded content, online news agency, THE STANDARD Online News Agency 

 

บทนำ 

การเกิดการเปลี่ยนแปลงของสังคมและการสื่อสารโดยมีเทคโนโลยีเปนตัวขับเคลื่อน ทำใหการดำเนิน

ธุรกิจ การบริหารธุรกิจ และภาพรวมของเศรษฐกิจเปลี่ยนไปอยางมาก ปรากฏการณในปจจุบันที่กำลังเกิดขึ้นคือ 

“Disruption” ในสื่อ  หลาย ๆ สื่อ (Theptawach, 2562 : ออนไลน) ในป พ.ศ. 2558 จนถึงปจจุบัน ธุรกิจในดาน

ของสื่อมวลชน ถูกสื่อดิจิทัลเขามาเปลี่ยนแปลงโครงสรางของธุรกิจเดิม ที่เรียกกันวา Disruptive Technology 

สงผลใหสื่อสิ่งพิมพที่เปนรายไดหลักในการโฆษณาของสินคาและบริการ แบรนดตาง ๆ ปรับเปลี่ยนไปลงสื่ออ่ืน

แทน เพราะพฤติกรรมของผูรับสารเปลี่ยนไปรับขาวสารทางออนไลน  เมื่อรายไดของธุรกิจสื่อลดลงไมพอกับ

รายจายสื่อหลาย ๆ แหงตองประกาศปดตัว ขายกิจการหรือเปลี่ยนผูถือหุนรายใหม ตองออกจากธุรกิจที่ทำอยู 

และลดขนาดธุรกิจลง เพ่ือใหสามารถอยูรอดได (สำนักขาวอิศรา, 2561 : ออนไลน) 

จากการถดถอยของสื่อสิ่งพิมพ ทำใหเกิดการปรับตัวของวงการหนังสือพิมพ สื่อสำนักขาวหลายแหงยาย

แพลตฟอรมจากสื่อสิ่งพิมพ มาอยูบนสื่อออนไลน โดยปรับเปลี่ยนรูปแบบการนำเสนอใหสอดคลองกับพฤติกรรม

ของผูรับสาร (The Bangkok Insight, 2561) เพราะเม่ือยุคสมัยของผูรับสารเปลี่ยนไป การสื่อสารจำเปนตองปรับ

แนวความคิดและวิธีการสรางสรรคใหสอดคลองกับผูรับสาร ทำให “เนื้อหาสาระ” (content) ของสื่อสำนักขาว

เปนเรื ่องที่มีความสำคัญ มีอำนาจในการชักจูง Philip Meyer นักขาวของ Knight Ridder ไดกลาววาสื่อสาร 

มวลชนไมไดอยูในธุรกิจขาวสาร แตอยูในธุรกิจแหงอำนาจการชักจูง (Influence Business) ซึ่งการสรางอำนาจ

การชักจูงโนมนาวมีได 2 รูปแบบ คือ อำนาจโนมนาวทางสังคม และอำนาจโนมนาวทางพาณิชย ทำใหสงผลตอการ

ตัดสินใจของผูรับสาร (Thai publica, 2559)  
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ปจจุบันการโฆษณาสินคาบนสำนักขาวออนไลนมีหลากหลายรูปแบบ เพ่ือทำใหผูรับสารยอมรับท่ีจะคลิกดู

เนื ้อหาโฆษณา โดยใชรูปแบบการทำคอนเทนตที ่สรางสรรค และมีประโยชนกับผู ร ับสาร (ณัฐวิทย, 2557: 

ออนไลน) รูปแบบของการนำเสนอขาวสารและคอนเทนต ที่มีความนาสนใจ และกำลังไดรับความสนใจจากสื่อ

หลาย ๆ สื่อ คือเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) อันเปนการสรางสรรคเนื้อหาท่ีไม

มีความเกี่ยวของกับตัวสินคา โดยทำใหผูรับสารไมรูสึกถึงความแตกตาง แตจะใชการเชื่อมโยงเนื้อหาจากบริษัท 

แบรนด หนวยงาน องคกรตาง ๆ (ธาม เชื ้อสถาปนาศิริ, 2558: ออนไลน) เพราะฉะนั ้นการทำ BRANDED 

CONTENT ถือเปนการสรางสรรคท่ีตองใชกระบวนการความคิดข้ันสูง ท่ีตองอาศัยความสามารถ ความรู และความ

ชำนาญ เพ่ือทำใหตราสินคาเขาสูชีวิตของผูบริโภคในระดับท่ีเหมาะสม (Marketing oops, 2552) 

การปรับตัวของสื่อสิ่งพิมพโดยเปลี่ยนแพลทฟอรมมาอยูบนออนไลนทำใหไดรับความนิยมมากข้ึน จากการ

จัดอันดับสถิติคนอานเว็บไซต “ขาวออนไลน” ที่ไมมีสำนักขาวจากสื่อเดิมเปนฐาน ประจำเดือน สิงหาคม พ.ศ. 

2561 โดย Similar Web ระบุวาพบ 20 อันดับเว็บไซตขาวออนไลน อันดับที่ 1 ที่มีคนเขาอานมากที่สุดในเดือน 

ส.ค. นั่นคือ TNews มียอดผูเขาชม 3.75 ลานครั้ง ลดลงมา 16.50% อันดับที่ 2 THE STANDARD มีผู เขาชม 

1.23 ลานครั ้ง เพิ ่มขึ ้น 6.80% อันดับที ่ 3 RYT9  มีผู เขาชม 1.22 ลานครั ้ง เพิ ่มขึ ้นมา 29.97% อันดับ 4 

77jowo มีผูเขาชม 9.3 แสนครั้ง เพิ่มขึ้นมา 52.76% อันดับ 5 เชียงใหมนิวส  เพิ่มขึ้น 29.00% (Line today, 

2561)  

เว็บไซตสื่อสำนักขาวออนไลนโดยทั่วไป คือเว็บไซตขาวออนไลนที่มีขาวเหตุการณประจำวัน ขาวทั่วไป

หรือเนื้อหาดานตาง ๆ  ไมมีชองทีวีดิจิทัล ซ่ึงสามารถเขาถึงผูรับสารไดงายและรวดเร็ว  เว็บไซตสำนักขาวออนไลน 

THE STANDARD มีรูปแบบของการนำเสนอขาวสารและคอนเทนตหลายรูปแบบ และมีเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยง

ถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) ปรากฏอยู ในเนื ้อหาตาง ๆ บนเว็บไซต ซึ ่งมีความนาสนใจ ดวยการ

สรางสรรคเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) มีความหลากหลาย เชน บทความสั้น 

บทวิเคราะหเชิงลึก วิดีโอ และอินโฟกราฟก ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับทัศนคติของผูรับสารตอเนื้อหา

เรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) ท่ีทำใหผูรับสารของเว็บไซตสำนักขาวออนไลนสนใจและ

สามารถดึงดูดกลุมผูรับสาร และเนื้อหารูปแบบใดที่ผูรับสารสนใจ โดยศึกษาจากเว็บไซตสำนักขาวออนไลน THE 

STANDARD 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

เพื่อศึกษาทัศนคติตอเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) บนเว็บไซตสำนัก

ขาวออนไลน : กรณีศึกษา THE STANDARD 

 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
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การวิจัยเรื่อง “ทัศนคติตอเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) บนเว็บไซต

สำนักขาวออนไลน: กรณีศึกษา THE STANDARD” ผูศึกษาไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของและได

นำเสนอตามหัวขอตอไปนี้  

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับเนื้อหาเรื่องราวท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) 

เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา คือการสรางสรรคเนื้อหาที่เชื่อมโยงผูรับสารถึงตราสินคามากกวา

การสรางเนื้อหาโฆษณาที่มุงเนนเพื่อการขายตรง ๆ แตจะเปนการนำเสนอเนื้อหาโดยการยกประเด็น เรื่องราวที่มี

คุณคา หรือมูลคาใหกับผูรับสารที่รับชมเนื้อหาโฆษณา โดยรูปแบบของเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา 

(BRANDED CONTENT)  เชน วิดีโอ พอดแคสต วิดีโอเกมส (What is branded content? Definition, 

advantages and examples, 2561: ออนไลน) 

Russell (2007 อางถึงใน กนกพร กอปรกีรติพงศ, 2558) ระบุวาการสรางสรรคเนื้อหาโฆษณาในรูปแบบ

ความบันเทิงจะใชตราสินคารวมกับเนื้อหาโดยใหตราสินคาเปนเนื้อหาสำคัญในการดำเนินเรื่อง 

ดร.ภิเษก ชัยนิรันดร (2552) ไดกลาววา เปนการสรางสรรคสื่อโฆษณารูปแบบใหม ท่ีเนื้อหาของโฆษณาให

ความบันเทิงไมไดทำใหรูสึกวาเปนโฆษณาโดยผูรับสารจะรับรูถึงตราสินคาไดจากเนื้อหาโฆษณา 

กลาวโดยสรุปเนื้อหาโฆษณาที่เชื่อมโยงถึงตราสินคาเปนการสรางสรรคโฆษณาที่ใหคุณประโยชนหรือ

คุณคาแกผู รับสาร โดยใชตราสินคา (Brand) เปนตัวกำหนดเนื้อเรื่องโดยตองมีความกลมกลืนกันกับเนื้อหาท่ี

นำเสนอ ซึ่งมีความเกี่ยวของกับเรื่องที่ศึกษา เพื่อที่ผูศึกษาสามารถแยกประเภทเนื้อหาโฆษณาท่ี เชื่อมโยงถึงตรา

สินคาภายในหมวดหมูตาง ๆ ของเว็บไซต และทำความเขาใจกับเนื้อหาแตละประเภทวามีวัตถุประสงคเพ่ืออะไร ผู

ศึกษาจึงนำแนวคิดและทฤษฎีมาใชเปนแนวทางในการออกแบบสอบถามในดานทัศนคติตอเนื้อหาที่เชื่อมโยงถึง

ตราสินคา และการอภิปรายผล 

ประเภทเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) 

ฉกาจ ชลายุทธ (2561) ไดอธิบายไว 4 รูปแบบดังนี ้

1. Service เนื้อหาโฆษณาท่ีใหประโยชนท่ัวไปกับผูรับสาร ท่ีปรากฏอยูในบทความ วิดีโอ พอดแคสต เชน 

5 วิธีในการหลีกเลี่ยงฝน มีจุดมุงหมายในการขายสินคาหรือบริการ ทำใหรูสึกไดวาตราสินคานั้นเปนประโยชนกับ

ตัวเอง 

2. Explane เนื้อหาโฆษณาที่ใหความรู เปนการนำเนื้อหาที่เขาใจยากและมีความซับซอน มาสรางสรรค 

อธิบายใหเขาใจงาย ๆ  

3. Challenge เนื้อหาโฆษณาที่ใหความบันเทิง เปนการสรางความสนุกสนานใหกับผูร ับสาร โดยใส

คุณประโยชนของตราสินคาในเนื้อหา  

4. Feature เนื้อหาโฆษณาที่สรางแรงบันดาลใจ เปนเนื้อหาที่กระตุนความคิดใหกลาลงมือทำบางอยาง 

สามารถสรางแรงจูงใจในการกระตุนใหผูรับสารจะตองไปหาขอมูลตอ  
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แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติของผูรับสาร 

มนุษยจะชอบหรือไมชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยจุดเริ่มตนอาจเกิดจากแนวความคิดหรือพฤติกรรมตาง ๆ โดย

ทัศนคติท่ีเกิดข้ึนนั้น ถูกสรางมาจากการเรียนรูและประสบการณท่ีแตกตางกัน (อัศนอุไร เตชะสวัสดิ์. 2547 : 167) 

และพฤติกรรมท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนตอบางสิ่ง เชน การไมพึงพอใจตราสินคา  และการบริการท่ีไดรับ 

(Schiffman and Kanuk. 1994 : 657)  

 

หนาท่ีของทัศนคติ 

Daniel Katz ไดกลาวไววา มนุษยเราสรางทัศนคติขึ้นมาเพื่อชวยกำหนดการแสดงพฤติกรรมที่ แตกตาง

กันออกไป เพราะทัศนคติทำใหตัดสินใจใดเร็วขึ้น งายขึ้น โดยไดแบงหนาที่ของทัศนคติไว 4 อยาง ดังนี้ (ธงชัย 

สันติวงษ. 2549 ซ 171-173) 

1.หนาท่ีแสดงประโยชน (Utilltarian Function) เปนการเรียนรูในการใหรางวัลหรือการรับโทษมนุษยจะ

เกิดทัศนคติก็ตอเม่ือรับรูไดวาสิ่งนั้นใหประโยชนหรือใหโทษ 

2.หนาที่แสดงคานิยม (Value-expressive Function) เปนทัศนคติที่ทำหนาที่แสดงคุณคาหรือคานิยม

ของบุคคลนั้น ซ่ึงจะสะทอนถึงความเปนตัวเอง และความชื่นชอบตอสิ่งตาง ๆ  

3.หนาที่ปกปองตนเอง (Ego-defensive Function) เปนกลไกที่สรางขึ้นมาเพื่อหลีกเลี่ยงตอความรูสึกท่ี

ไมมั่นคงภายในตนเอง ทำหนาที่ปกปองมนุษยจากการเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดลอมโดยสรางทัศนคติที่ดีเพื่อทำให

เคารพตนเอง  

4. หนาท่ีจัดองคความรู (Knowledge Function) ทัศนคตินี้เปนกรอบของประสบการณในการท่ีจะเขาใจ

สิ่งตาง ๆ รอบตัว เพ่ือทำใหสามารถใหคุณคาหรือประเมิณคาสิ่งตาง ๆ ได 

 

องคประกอบของทัศนคติ 

ทัศนคติมีองคประกอบอยู 3 ประการ (Solomon. 1999 : 208-211) ดังนี้ 

1. องคประกอบดานความรู  ความเขาใจ (Cognitive Learning) หมายถึง ความเชื ่อ ความคิดหรือ

ประสบการณตอสิ่งตาง ๆ ท่ีตัวบุคคลนั้นมี เชน ฉันเชื่อวารถยนตโตโยตา คือรถท่ีดีท่ีสุดเพราะพอแมฉันใชมาตลอด 

2. องคประกอบดานความรูสึก (Affective Learning) หมายถึง เปนความรูสึกเฉพาะของตัวบุคคลตอสิ่ง

ตาง ๆ อาจจะแสดงออกตอตราสินคาหรือสินคาที่ และทำใหรูสึกตอสิ่งนั้น เชน ชอบ ไมชอบ ดี เลว เกลียด รัก 

เปนตน 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavior Learning) หมายถึง ความตั้งใจท่ีจะกระทำบางสิ่ง ซ่ึงเกิดจาก

องคประกอบดานความรูสึก ความเขาใจของแตละบุคคล  
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ทัศนคติและการเลือกเฟนส่ิงท่ีรับเขามา (Attitude and Selective Perception) 

 ธงชัย สันติวงษ (2549) กลาววา มนุษยมีความสามารถในการคัดกรองขอมูลขาวสารในการเลือกรับสิ่งท่ี

เขามา โดยการคัดขอมูลท่ีไมจำเปนออก โดยมีกระบวนการในการเลือกรับอยู 3 ประเภทดังนี้ 

1. ขาวสารท่ีขัดแยงกับความตองการ (Selective exposure to contradictory appeals) ขอมูลขาวสาร

ท่ีแตกตางออกไปกับความตองการของบุคคลและทัศนคติท่ี หากตรงกันขามจะถูกคัดกรองและตัดออก 

2. ขอมูลโนมนาวใจที่ขัดแยงกับความตองการ (Selective distortion of the content of a contra- 

dictory message) การรับขอมูลและเนื้อหาตาง ๆ หากมีความสอดคลองกับทัศนคติที่มีอยูก็จะไดรับความสนใจ 

แตหากวาแตกตางจากทัศนคติท่ีมี ผูบริโภคจะทำการคัดกรองออก และตีความเปนไมถูกใจเรื่องนั้น 

3. เนื้อหาขอมูลโนมนาวใจที่เลือกรับเขามาแลวนั้น ผูบริโภคจะทำการเลือกรับขอมูลนั้นใหม (Selective 

recall appeals) เพื่อเปรียบเทียบเนื้อหาเหลานั้นวาจะเลือกเก็บไวหรือทิ้งไป โดยจะยึดตามทัศนคติที่มีอยูหาก

ขอมูลนั้นแตกตางไปแลวผูรับสารจะไมจดจำ สวนเนื้อหาท่ีสอดคลองกับทัศนคติก็จะจดจำงายข้ึน (ธงชัย สันติวงษ. 

2549: 178-181) 

 

ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับ พฤติกรรม (Attitude and Behavior) 

ประภาเพ็ญ สุวรรณ (อางถึงใน บุษยพงศ มุสิกไชย, 2552)  กลาววาทัศนคติสามารถเปลี่ยนแปลงไดหลาย

วิธี การไดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตาง ๆ จะทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลงองคประกอบของทัศนคติ ในสวนของการ

รับรูเชิงแนวคิด (Cognitive Component) ซึ่งทำใหองคประกอบในสวนของอารมณ (Affective Component) 

และองคประกอบในสวนของพฤติกรรม (Behavioral Component) เปลี่ยนแปลงดวยตัวแปรตนทั้ง 4 ประการ 

ดังนี้ 

1. ผูสงสาร (Source) ทัศนคติของบุคคลขึ้นอยูกับลักษณะของบุคคลนั้น ที่สามารถมีอิทธิพลตอบุคคลอ่ืน 

เชน ความนาเชื่อถือ (Credibility) แบงได 2 ประการคือ ความเชี่ยวชาญ (Expertness) และความนาไววางใจ 

(Trustworthiness)  

2. สาร (Message) ลักษณะของสารจะสงผลตอการยอมรับหรือไมยอมรับของบุคคล การเรียงลำดับของ

เนื้อหาและความชัดเจนของเนื้อหา ใหมีความกระซับ เปนตน  

3. สื่อ (Channel) ชองทางการสื่อสาร ประเภทและชนิดของสื่อท่ีใช 

4. ผูรับสาร (Receiver) การที่จะทำใหเกิดการจูงใจที่มีประสิทธิภาพไดแก สติปญญา และทัศนคติความ

เชื่อ ความเชื่อม่ันในตนเอง การมีสวนรวม การผูกมัด เปนตน 

 

ขอบเขตการศึกษา 
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ในการศึกษาครั้งนี้ มุงศึกษาทัศนคติตอเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) 

บนเว็บไซตสำนักขาวออนไลน: กรณีศึกษา THE STANDARD โดยศึกษาผูที่เขาชมเว็บไซต THE STANDARD ท้ัง

ชายและหญิงในฐานะผูรับสาร โดยมีผูเขาชมจำนวนทั้งหมด 1,050,000  (Similar web, 2562: ออนไลน) เปน

จำนวนผูที่เขาชมเว็บไซตตั้งแตตนป พ.ศ. 2562  ผูศึกษาจึงกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชตารางสำเร็จรูป 

Taro Yamane (Yamane, 1967) กำหนดคาความเชื่อมั่นที่ 90% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 10% ขนาดของกลุม

ตัวอยางตองไมต่ำกวา 100 คน ดังนั้นผูศึกษาจึง เลือกกลุมตัวอยางในการศึกษาในครั้งนี้ จำนวน 100 คน โดยมี

ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต เดือนสิงหาคม – เดือนพฤศจิกายน 2562 

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

การศึกษานี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบของการศึกษาเชิงสำรวจ 

(Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผู

ศึกษาไดแบงเปนหัวขอดังนี้ 

1. การเก็บขอมูลแบบทุติยภูมิ คือ ขอมูลท่ีไดจากเอกสาร หนังสือ บทความ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับแบ

รนดคอนเทนต แลวนำมาวิเคราะห และอธิบายเชิงพรรณนา รวมไปถึงนำไปอภิปรายผลการศึกษา 

2. การเก็บขอมูลแบบปฐมภูมิ คือ ขอมูลที่ผูศึกษาไดมาจากสำรวจดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ท้ังสิ้น 100 ชุด จากผูท่ีรับชมรูปแบบเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) ผูศึกษาเลือก

เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยการเลือกตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-probability Sampling) โดย

ใชการเลือกตัวอยางโดยอาศัยหลักเครือขาย (Snowball Sampling) เนื่องจากจะไดกลุมตัวอยางที่เขาชมเว็บไซต 

THE STANDARD และรับชมเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) จากบุคคลนั้นและมี

การสงตอแบบสอบถามไปหาบุคคลที่มีลักษณะเดียวกัน โดยการทำแบบสอบถามทางออนไลน (Online) เพื่อให

เกิดการแบงปนหรือการแชร (Share)  

 

นิยามศัพท 

ทัศนคติ หมายถึง สิ่งท่ีผูรับสารรูสึกนึกคิดเม่ือไดรับชมเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED 

CONTENT) ซึ่งประกอบไปดวยทัศนคติ 3 ประการ 1) ความรูสึก (Affective) 2) ความเขาใจ (Cognitive) และ  

3) พฤติกรรม (Conative) ที่สงผลตอการกระทำในเชิงบวก (Act positively) และการกระทำในเชิงลบ (Act 

negatively)  

รูปแบบของเนื้อหา หมายถึง ประเภทเนื้อหาบนเว็บสำนักขาวออนไลน THE STANDARD  ท่ีไดสรางสรรค

ออกมา โดยจำแนกออกเปน 1) บทความ 2) วีดีโอ 3) พอดแคสต  
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เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) หมายถึง เนื้อหาที่สรางสรรคขึ้นมา โดย

ใชจุดเดนหรือคุณสมบัติของตราสินคาเปนตัวกำหนดเรื่องราวที่จะสื่อสารซึ่งมีความเกี่ยวของกับเรื่องที่ผูรับสาร

สนใจ มีจุดมุงหมายในการสรางสรรคเนื้อหาท่ีสามารถสรางแรงบันดาลใจ ความบันเทิง และยังใหประโยชนตอผูรับ

สารในการแกปญหาในชีวิตประจำวันและอาชีพการงาน ซ่ึงจะสื่อสารเนื้อหาเรื่องราวท่ีไมทำใหผูรับสารรูวาเปนการ

โฆษณา 

เว็บไซตสำนักขาวออนไลน หมายถึง เว็บไซตสำนักขาวออนไลนที่มีการอัพเดทขาวเหตุการณ ขาวสารใน

ดานตาง ๆ โดยไมมีการผลิตสื่อสิ่งพิมพ ไมมีชองทีวีดิจิทัล โดยแบงตามรูปแบบและประเภท โดยเนื้อหาตองทำให

นาสนใจนาเชื่อถือ และใหเขากับกลุมผูรับสารมากท่ีสุด 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. เพื่อใหทราบถึงทัศนคติตอรูปแบบเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT)  

เพ่ือใชเปนแนวทางในการสรางสรรคเนื้อหาใหตรงกลุมผูรับสารมากท่ีสุด 

 2. เพื่อเปนแนวทางใหกับสื่อออนไลน และผูที่มีสวนเกี่ยวของในการสรางสรรคเนื้อหาบนเว็บไซตของ

องคกร 

 

สรุปผลการศึกษา 

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

กลุมตัวอยางจำนวน 100 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีจำนวน 52 คน จำแนกตามชวงอายุ พบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญมีอายุ 25-34 ป โดยมีจำนวน 67 คน มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด โดยมีจำนวน 56 คน 

และสวนใหญมีอาชีพพนักงานเอกชน / ลูกจาง โดยมีจำนวน 53 คน สวนใหญมีรายได 20,001-30,000 บาท  

 

ขอมูลเกี่ยวกับการเขาชมเว็บไซตสำนักขาวออนไลน THE STANDARD  

จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญติดตามเว็บไซตสำนักขาวออนไลน THE 

STANDARD เพื่อติดตามขาวสารประจำวัน และสวนใหญชอบเขาชมหมวดหมู News โดยในจะเขาชมเว็บไซต 

สำนักขาวออนไลน THE STANDARD คือ 1-2 วันตอสัปดาห กลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาท่ีเขาใชงานเว็บไซต

สำนักขาวออนไลน THE STANDARD คือ 15-30 นาที โดยเขาใชงานผานโทรศัพทมือถือ 

 

ตารางแสดงทัศนคติตอรูปแบบเนื้อหาเรื่องราวท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) 
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ตารางท่ี 1 แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยรวมของทัศนคติตอรูปแบบเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึง

ตราสินคา 

ทัศนคติตอรูปแบบเนื้อหาเรื่องราว 

ท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา 
X̅ S.D. ความหมาย 

บทความท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 3.45 0.688 มาก 

วิดีโอท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 3.48 0.710 มาก 

พอดแคสตท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 3.39 0.820 มาก 

คาเฉลี่ยทัศนคติ 3.44 0.679 มาก 

 

จากตารางที่ 1 สรุปไดวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอรูปแบบเนื้อหาเรื ่องราวที่เชื ่อมโยงถึงตราสินคา 

โดยรวมอยูในระดับ มาก  

 

ตารางท่ี 2 แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยรวมของทัศนคติตอบทความท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 

ทัศนคติตอบทความท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา X̅ S.D. ความหมาย 

ดานความรู/ความเขาใจ 3.68 0.671 มาก 

ดานความรูสึก 3.81 0.777 มาก 

ดานพฤติกรรม 2.87 1.015 ปานกลาง 

คาเฉลี่ยทัศนคติตอบทความท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 3.45 0.688 มาก 

 

จากตารางที่ 2 สรุปไดวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอบทความที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา โดยรวมอยูในระดับ 

มาก ซ่ึงทัศนคติดานความรู/ความเขาใจ อยูในระดับ มาก และทัศนคติดานความรูสึก อยูในระดับ มาก แตทัศนคติ

ดานพฤติกรรม อยูในระดับ ปานกลาง  

 

ตารางท่ี 3 แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยรวมของทัศนคติตอวิดีโอท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 

ทัศนคติตอวิดีโอท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา X̅ S.D. ความหมาย 

ดานความรู/ความเขาใจ 3.69 0.717 มาก 

ดานความรูสึก 3.78 0.740 มาก 

ดานพฤติกรรม 2.96 1.087 ปานกลาง 

คาเฉลี่ยทัศนคติตอวิดีโอท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 3.48 0.710 มาก 

 



464 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

จากตารางท่ี 3 สรุปไดวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอวิดีโอท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา โดยรวมอยูในระดับ มาก 

ซ่ึงทัศนคติดานความรู/ความเขาใจ อยูในระดับ มาก และทัศนคติดานความรูสึก อยูในระดับ มาก แตทัศนคติดาน

พฤติกรรม อยูในระดับ ปานกลาง  

 

ตารางท่ี 4 แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยรวมของทัศนคติตอพอดแคสตท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 

ทัศนคติตอพอดแคสตท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินคา X̅ S.D. ความหมาย 

ดานความรู/ความเขาใจ 3.54 0.794 มาก 

ดานความรูสึก 3.62 0.873 มาก 

ดานพฤติกรรม 3.02 1.134 ปานกลาง 

คาเฉลี่ยทัศนคติตอพอดแคสตท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 3.39 0.820 ปานกลาง 

จากตารางที่ 4 สรุปไดวากลุมตัวอยางมีทัศนคติตอพอดแคสที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา โดยรวมอยูในระดับ 

ปานกลาง ซึ่งทัศนคติดานความรู/ความเขาใจ อยูในระดับ มาก และทัศนคติดานความรูสึก อยูในระดับ มาก 

ทัศนคติดานพฤติกรรม อยูในระดับ ปานกลาง 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในชวงอายุ 25-34 ป หรือคนที่เกิดระหวางชวง พ.ศ. 2523-

2542 เปนชวงอายุท่ีสามารถใชเทคโนโลยีไดอยางเชี่ยวชาญ สอดคลองกับแนวคิด Palfrey and Gasser (อางถึงใน 

ปฐมาพร เนตินันท) ท่ีกลาววา คนในชวงอายุนี้สามารถใชสื่อออนไลนไดเชี่ยวชาญท่ีสุด นอกจากนั้นดานรายไดของ

ผูรับสารสวนใหญพบวากลุมตัวอยางมีรายได 20,000 – 30,000 บาท มากที่สุด และรองลงมามีรายได 40,000 

บาทข้ึนไป หากพิจารณาจากรายไดแลวกลุมตัวอยางเปนกลุมคนชั้นกลางจึงมีความสอดคลองกับแนวคิดฐานะทาง

เศรษฐกิจทางสังคม  (Social and Economic Status) ที่กลาววา อาชีพและรายได เปนปจจัยที่สงผลตอทัศนคติ

และพฤติกรรมของทำใหคนที่มีฐานะดีจะใชความตองการทางดานจิตวิทยาในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 

มากกวาคนท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจอยูในระดับต่ำ 

1. องคประกอบดานความรู/ความเขาใจ 

จากผลการศึกษาในองคประกอบของทัศนคติในดานความรู/ความเขาใจ ปรากฎวา “ผูรับสารสวนใหญมี

ความเขาใจเกี่ยวกับเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา (BRANDED CONTENT) ที่ปรากฎตามบทความ วิดีโอ 

พอดแคส วาเปน “การโฆษณารูปแบบหนึ่ง” ซ่ึงอาจสรุปไดวาผูรับสารไมไดมีการปดก้ันตอเนื้อหานั้น ท้ัง ๆ ท่ีทราบ

แตเบื้องตนอยูแลววาเนื้อหานั้นเชื่อมโยงถึงแบรนดใดแบรนดหนึ่ง แตใหความสำคัญ วาเนื้อหาในโฆษณาสามารถ

ใหประโยชนกับตนเอง สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับหนาที่ทัศนคติในการแสดงประโยชน (Utilitarian 

Function) ขึ้นอยูวาสิ่งนั้นใหประโยชนหรือใหโทษ  และสอดคลองกับงานวิจัยของณัฐชนา สุรดินทร (2559) ท่ี
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พบวา ผูบริโภคจะมีทัศนคติที่ดีตอเนื้อหาที่แฝงตราสินคานั้นได เนื้อหาตองมีความสอดคลองกับการใชชีวิตของ

ผูบริโภค และยังพบวาผูรับสารเกิดทัศนคติท่ีดีตอเนื้อหาท่ีปรากฏบนเว็บไซตสำนักขาวออนไลน THE STANDARD 

เนื่องจากทำใหตราสินคาดูนาเชื่อถือมากยิ่งข้ึน สอดคลองกับแนวคิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ในองคประกอบของ

ผูรับสาร ประภาเพ็ญ สุวรรณ (อางถึงใน บุษยพงศ มุสิกไชย, 2552)  ท่ีกลาววา ผูสงสารท่ีสามารถมีอิทธิพลถึงผูรับ

สารไดข้ึนอยูกับปจจัย 2 ประการคือ ความเชี่ยวชาญ (Expertness) และความนาไววางใจ (Trustworthiness)  

2. องคประกอบดานความรูสึก 

จากผลการศึกษาในองคประกอบของทัศนคติในดานความรูสึก ปรากฏวา ผูรับสาร “ไมชอบเนื้อหา

เรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา ที่มีเนื้อหาที่ไมเกี่ยวของกัน เชนเนื้อหาโฆษณาเกี่ยวกับการทำอาหารแตเชื่อมโยง

ถึงแบรนดเครื่องสำอาง อาจบอกไดวาผูรับสารไมเชื่อในตราสินคาเพราะแสดงถึงความไมเชี่ยวชาญ จึงมีความ

สอดคลองกับงานวิจัย ณัฐชนา สุรดินทร (2559) ท่ีระบุวา ผูบริโภคจะมีทัศนคติท่ีดีตอเนื้อหาของโฆษณาในไวรอล 

วิดีโอเนื้อหาจะตองมีความเกี่ยวของกับตราสินคา และสอดคลองกับ ธงชัย สันติวงษ  (2549: 178-181) ที่ระบุวา

หากเนื้อหาตรงกับทัศนคติของผูรับสารก็จะไดรับความสนใจ ถาเนื้อหาแตกตางจากทัศนคติของผูรับสาร พวกเขา

จะตีความเปนไมชอบเนื้อหาดังกลาวไป และ ผลวิจัยยังพบวา “ผูรับสารชอบวิดีโอที่มีเนื้อหาที่เชื่อมโยงถึงตรา

สินคา ที่ใหความสนุกสนานและสอดแทรกเนื้อหาที่มีประโยชนในการดำเนินชีวิตของพวกเขา” สอดคลองกับ

แนวคิดการแสดงเนื้อหาในโฆษณาที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา Russell (2007 อางถึงใน ณัฐชนา สุรดินทร, 2559)  

กลาววาการสรางสรรคเนื้อหาใหตราสินคามีความเพลิดเพลินหรือความบันเทิง  (Branded Entertainment) 

เนื้อหาจะตองมีความกลมกลืนไปกับโฆษณารวมถึงเนื้อหาตาง ๆ ท่ีปรากฎอยูในนั้นจะตองตองมีความเก่ียวของกัน

และบอกถึงประโยชนในตัวสินคาดวย อีกทั้ง “ผูรับสารชอบฟงพอดแคสที่เชื่อมโยงถึงตราสินคา ที่มีเนื้อหาสราง

แรงบันดาลใจ” ซึ่งทำใหผูรับสารสามารถนำไปปรับใชกับชีวิตประจำวันได สอดคลองกับแนวคิดทัศนคติเชิงบวก 

(Positive Attitude) เปนทัศนคติที่ทำใหเกิดความรูสึกที่ดีตอบุคคล สิ่งของ และสถานการณตาง ๆ ซึ่งทำใหผูรับ

สารมีพฤติกรรมกระทำในสิ่งตาง ๆ ดวยความเต็มใจ 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม 

  องคประกอบดานพฤติกรรม มีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง ซึ่งตางจากองคประกอบดานความรู/ความ

เขาใจ (Cognitive Learning) และดานความรูสึก (Affective Learning) อยูในระดับมาก ซึ่งแสดงไดวาทัศนคติ

ของผูรับสาร อาจจะไมสามารถสงผลใหเกิดพฤติกรรมเสมอไป ซึ่งในมุมมองผูวิจัยมีความเห็นวา เนื้อหาเรื่องราวท่ี

เชื ่อมโยงถึงตราสินคาไมมีสิ ่งใดมากระตุนทำใหเกิดพฤติกรรมในการแบงปน (Share) และไมมีแรงจูงใจมาก 

สอดคลองกับแนวคิดของ Zimbardo และ Leippe (1970) กลาววา สาเหตุที่ทำใหทัศนคติไมนำไปสูพฤติกรรมมี 

2 สาเหตุ 1) การเห็นความสำคัญในตัวผูอ่ืน (Significant Others) เนื่องจากมนุษยเปนสัตวสังคม ในสถานการณท่ี

ตองอยูรวมกับผูอื่นจะกดดันใหกระทำตามสังคมนั้น เชน คนที่ไมรูจัก หรือคนสนิท 2) ความไมคงเสนคงวาของ

บุคคลในบางครั้ง (Timely Inconsistencies) การทำหลายสิ่งในเวลาเดียวกัน หรือมีเปาหมายอื่นที่สำคัญกวา ทำ
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ใหพฤติกรรมไมสอดคลองกับทัศนคติ เชนชอบอานบทความ และแบงปน (Share) บทความอยูเสมอ ซ่ึงบุคคลนั้นมี

ทัศนคติที่ดีกับบทความที่ไดอาน แตบางครั้งมีอยางอื่นที่สำคัญกวาเขามา ทำใหทัศนคติของบุคคลนั้นไมสามารถ

สงผลใหเกิดพฤติกรรมได     

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1. เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคาที่มีเนื้อหาที่มีประโยชนตอการดำเนินชีวิตและประกอบอาชีพ 

สามารถสรางทัศนคติที่ดีตอผูรับสารที่ติดตามได ดังนั้นผูที่มีสวนเกี่ยวของในการสรางสรรคเนื้อหา อาทิเชน ฝาย

สื่อสารการตลาด ควรใหความสำคัญกับการสรางสรรคเนื้อหาในประเภทนี้  

2. เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินคาที่มีเนื้อหาที่มีประโยชนตอการดำเนินชีวิตและประกอบอาชีพ 

สามารถสรางทัศนคติที่ดีตอผูรับสารที่ติดตามได ดังนั้นผูที่มีสวนเกี่ยวของในการสรางสรรคเนื้อหา อาทิเชน ฝาย

สื่อสารการตลาด ควรใหความสำคัญกับการสรางสรรคเนื้อหาในประเภทนี้  

3. เนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา ในรูปแบบของพอดแคส ผูรับสารมีทัศนคติท่ีดีเก่ียวกับเนื้อหาท่ี

สรางแรงบันดาลใจ เชน เนื้อหาที่มีเจาของแบรนดมาเลาการประสบความสำเร็จในการประกอบธุรกิจ เปนตน 

ดังนั้นผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในการสรางสรรคเนื้อหา ควรจะเลือกใชชองทางการสื่อสาร ผานพอดแคสในการสราง

สรรคเนื้อหา เพ่ือเปนชองทางอีกหนึ่งชองทางในการสื่อสารถึงผูรับสาร 

4. เนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา ผูรับสารชอบแบงปน (Share) เนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตรา

สินคาเพื่อบงบอกถึงความเปนตัวเองอยูเปนประจำ ดังนั้นผูที่มีสวนเกี่ยวของในการสรางสรรคเนื้อหา หรือผูที่ทำ

การสื่อสารการตลาดภายในองคกร จึงควรจะสรางสรรคเนื้อหาที่เชื่อมโยงตรสินคาที่สามารถสะทอนถึงตัวบุคคล

นั้นได ซึ่งเนื้อหาโฆษณาเหลานั้นจะถูกสื่อสารโดยผูรับสารเอง จึงถือเปนชองทางการสื่อสารตราสินคาที่ไมควร

มองขาม 

 ขอเสนอแนะครั้งตอไป 

1. การศึกษาครั้งตอไปควรเลือกศึกษาทัศนคติ โดยศึกษาจากผูที่เคยรับชมเนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึง

ตราสินคา และผูที ่ไมเคยรับรับชม วามีทัศนคติแตกตางกันอยางไร และนำผลการศึกษาที่ไดมาเปรียบกับผล

การศึกษาครั้งนี้ 

2. การศึกษาครั้งตอไปควรเลือกศึกษาเปนเชิงคุณภาพ เพ่ือท่ีจะไดขอมูลในเชิงลึก โดยใชวิธีการสัมภาษณ

เชิงลึก (In-depth Interview) ในมุมของผูสรางสรรคเนื้อหา (Content Creator) ในเรื่องกระบวนการสรางสรรค

เนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา  

 3. การศึกษาตอไปควรเลือกศึกษาจากหลาย ๆ เว็บไซต ท่ีมีเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา เพ่ือ

ศึกษาความแตกตางในการสรางสรรคเนื้อหาในแตละองคกรท่ีแตกตางกัน 
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 4. การศึกษาครั้งตอไปควรศึกษากับกลุมประชากร กลุมตัวอยาง และกลุมอ่ืนๆ ท่ีมีความแตกตางกัน เชน 

การเจาะลึกในแตละอาชีพ ความตางของวัย โดยใชวิธีการสนทนากลุม (Focus Group) เพ่ือศึกษาถึงทัศนคติท่ีมี

ตอเนื้อหาเรื่องราวท่ีเชื่อมโยงถึงตราสินคา 
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การรับรูแบรนดรานอาหารกึง่บารผานประสบการณของลูกคา : กรณีศึกษา รานเสือ Café ราชพฤกษ 

The Brand Perception of a Restaurant and Bar through Customer Experiences: 

A Case Study of the Tiger Café Ratchapruk 
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บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการรับรูแบรนดรานอาหารกึ่งบารผานประสบการณของลูกคา 

กลุมตัวอยาง คือ ลูกคา ที่เคยใชบริการ ราน เสือ Café ราชพฤกษ  เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจาก

ประชาชน จำนวน 250 คน ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล วิเคราะหขอมูลโดย

ใชสถิติเชิงพรรณนา คือ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานผลการศึกษาพบวา 1) ลูกคาท่ีใช คือ

เพศชายอายุสวนใหญมีอายุ 31-40 ป  การศึกษาสวนใหญ อยูในระดับปริญญาตร ีอาชีพสวนใหญเจาของกิจการ/

ธุรกิจสวนตัว รายไดสวนใหญตอเดือนอยูที่ 20,001 - 30,000 บาท ความถี่ในการมาใชบริการ 2 ครั้งตอ 6 เดือน 

โดยวันที่มาใชบริการสวนใหญเปน โอกาสพิเศษ วันเทศกาลพิเศษ กลุมตัวอยางสวนใหญ กลับมาใชบริการเสือ 

Café ราชพฤกษ  อีก 2) ประสบการณเขารับบริการรานอาหารกึ่งบาร ในชวง ประสบการณกอนเขารับบริการ 

ชองทางการรับรูขอมูลขาวสาร กลุมตัวอยางสวนใหญ เฟซบุกของราน “เสือ Café Ratchapruk” และ ปาย

โฆษณามีความสะดวกในการสำรองที่นั่งผาน โทรศัพท เฟซบุกแฟนเพจ กลุมไลนและการแนะนำการเดินทางมาท่ี

รานไดอยางสะดวก  ประสบการณระหวางเขารับบริการ ลูกคารับรูถึงบริการที่ดีจากพนักงานเก็บเงินและรับรูการ

ดูแลเอาใจใสตลอดเวลาการใชบริการ รับรูถึงความสนุกเพลิดเพลินกับดนตรีสด รวมไปถึง การตกแตงจานอาหารท่ี

เปนเอกลักษณของแตละเมนูประสบการณหลังเขารับบริการ มีการจดจำเอกลักษณ ของรานได เชน โลโก 

บรรยากาศ ความประทับใจในรสชาติอาหารและเครื่องดื่ม รวมไปถึงมีความประทับใจความเปนมิตรพนักงาน

บริการ  

คำสำคัญ : การรับรู  แบรนดรานอาหารก่ึงบาร  ประสบการณลูกคา  รานเสือ Café 
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ABSTRACT 

 

 The objective of this study is to find the perceptions of a restaurant and bar’ s brand 

through customer experiences. 250 samples were randomly selected from the customers of the 

Tiger Café Ratchapruk. Data was collected using a questionnaire and analyzed by using descriptive 

statistics including frequency, percentage, mean, and standard deviation. 

 The results of the study were as follows:  Most customers were males, ages between 31 

to 40 years old.  Most of them earned a college degree and worked as business owners or self-

employed.  Most customers earned a monthly income of approximately 20,000 to 30,000 Thai 

baht. They mostly visited the restaurant about two times per six months. The purpose of visiting 

was mostly to celebrate special occasions or holidays. Most customers were repeated customers.  

 The customer experiences of the restaurant and bar consisted of three periods:pre-service, 

during the service, and post- service.  The pre- service experiences included experiences through 

the communication channels of the restaurant.  Most customers perceived the brand from the 

Facebook page “ The Tiger Café Ratchapruk” and the billboard. Most customers perceived 

convenience from making the reservation through telephone, LINE application, or the Facebook 

page. These also provided the directions or map to the restaurant. During the service period, the 

customers perceived quality service and a personal touch from the cashier and throughout the 

service. In addition, the customers also perceived enjoyment from the live music and the unique 

food decoration in every dish being served. For post-service experiences, customers were able to 

remember the identity of the restaurant, such as logo, atmosphere, impressions of food and 

beverage flavors, as well as the impression of friendly service from the waitpersons.  

 

Keywords : perception, brands of restaurants and bars, customer experiences, the Tiger Café 
 

บทนำ 

ปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจและสังคม สงผลใหวิถีชีวิตของคนไทย เปลี่ยนแปลงไป 

โดยเฉพาะการรับประทานอาหาร ที่มีการรับประอาหารที่รานอาหารมากขึ้น เพราะตองการเปลี่ยนบรรยากาศใน

การรับประทานอาหารนอกบาน สงผลใหรานอาหารมีการปรับตัวเพื ่อตอบสนองความตองการของลูกคาท่ี

หลากหลาย มากขึ้น (สุรัตน ลีลาทวีวัฒน, 2560) นอกจากนี้ยังสงผลใหรานอาหารในประเทศไทยมีแนวโนมการ
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เติบโตสูงขึ้น เนื่องจากมีการแขงขันสูง มูลคาทางธุรกิจ รานอาหาร และบริการรานอาหารเปนหนึ่งในธุรกิจที่มี

ความสำคัญยิ่งตอภาคบริการและเศรษฐกิจของไทย มีมูลคาหมุนเวียนไมต่ำกวา 4 แสนลานบาท คิดเปนสัดสวน 

4.7% ของ GDP ภาคบริการ โดยในชวง 4-5 ปที ่ผานมา ธุรกิจรานอาหารมีการขยายตัวจากการลงทุนของ

ผูประกอบการรายเดมิและรายใหม สำหรับป 2563 ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดวาธุรกิจรานอาหารจะมีมูลคารวมอยูท่ี 

4.37-4.41 แสนลานบาท ขยายตัว 1.4–2.4% จากป 2562 ผลักดันใหผูประกอบการรายใหญหันมาลงทุนในธุรกิจ

รานอาหารราคาระดับกลางมากข้ึน ตนทุนทางธุรกิจท่ีสูงข้ึน พฤติกรรมและความตองการของลูกคาท่ีเปลี่ยนแปลง

ไปอยางรวดเร็ว และการมีบทบาทมากข้ึนของเทรนดเทคโนโลยี (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2563: ออนไลน) 

รานอาหารกึ่งบาร เปนหนึ่งในธุรกิจเกี่ยวกับรานอาหารที่มีการแขงขันสูงขึ้น เปนสถานที่ดึงดูดกลุมลูกคา

ใหเขาไปใชบริการเปนจำนวนมากนอกเหนือจากอาหารท่ีบริการแลวกลุมลูกคายังใชบริการเพ่ือการพบปะสังสรรค

พูดคุยหรือมาเพื่อผอนคลายความเครียดหลังจากภารกิจ การเรียนการทำงานของธุรกิจประเภทนี้อยูที่บรรยากาศ

ในการดื่มแอลกอฮอล ดนตรีสด ความสนุกสนานกับการพบปะสังสรรค กับเพื่อนและครอบครัว (ชัยนาม นักไร, 

2545) สำคัญของประสบการณของลูกคา กลยุทธที่ใชในการพัฒนาความสัมพันธระหวางลูกคาและธุรกิจจากการ

ทำความเขาใจในพฤติกรรมของลูกคาท่ีประกอบไปดวยอารมณความคิด และความรูสึกของลูกคาที่เกิดขึ้นผานจุด

สัมพันธหรือเรียกวาประสบการณลูกคา เชื่อมตอกันเปนกระบวนการตัดสินใจซื้อ ใชในการประเมินคุณภาพของ

กระบวนการและการใหบริการของธุรกิจใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น (Richardson, 

2010, ปยะชาติอิศรภัคดี, 2560: 206) การเดินทางของลูกคาแบงออกเปน 3 ชวงคือ ประสบการณกอนเขารับ

บริการประสบการณระวางเขารับบริการประสบการณหลังเขารับบริการ 

เนื่องดวยการแขงขันที่สูงทำใหการการรับรูแบรนดเขามามีบทบาทสำคัญเปนอยางมาก การสรางตัวตน

เพื่อครองใจลูกคาในธุรกิจบริการปจจุบันรานอาหารบารผานประสบการณของลูกคา มีอัตราการแขงขันเพิ่มสงูข้ึน 

ทั้งขอมูลขาวสารและการเรียนรูจากสื่อสารการตลาด จากมูลคาทางธุรกิจดังกลาวทำใหมีการแขงขันที่สูงขึ้น วีล

เลอร (Wheeler, 2009) กลาวไววา การที่มีปริมาณสินคาและบริการเพิ่มมากขึ้นในทองตลาด มีสินคาใหเลือก

มากมายหลายประเภท แมแตสินคาและการบริการประเภทเดียวกันเอง ยังมีผูผลิตหรือผูใหบริการหลายราย ดั่งนั้น 

ผูประกอบการ จึงพยายามหาวิธีการที่จะทำใหสินคาหรือ บริการของตนมีความแตกตางและโดดเดนจากสนิคาอ่ืน

เพื่อใหลูกคารับรูและจดจำไดโดยงายตอลูกคา รวมถึงตองพัฒนากลยุทธในการสื่อสารความสำคัญของการสื่อสาร

การตลาด คือการสรางแบรนด หรือตราสัญลักษณที่ดึงดูดความสนใจและมีเอกลักษณ ประจำรานชวยใหลูกคา

สามารถแยกแยะความแตกตางระหวางสินคาออกจากคูแขงไดประสบการณของลูกคา คือ ปฏิสัมพันธระหวาง

ลูกคากับรานถือวาเปนสวนหนึ่งขององคกรที่มีการกระตุนใหเกิดการตอบสนองและกอใหเกิดการมีสวนรวม 

หมายถึงระดับความแตกตางกันในเรื่องของเหตุผลอารมณความรูสึกลักษณะทางกายภาพและจิตวิญญาณของ

ลูกคาการประเมินสิ่งท่ีเกิดข้ึนนี้สามารถทำไดโดยการเปรียบเทียบความคาดหวังกับสิ่งเราท่ีมาจากการมีปฏิสัมพันธ
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ของลูกคากับบริษัทซึ่งการนำเสนอการตอบสนองในชวงเวลาของการติดตอนี้เรียกวาจุดสัมผัส (Touch Point) 

Gentile et al. (2007, p. 397), Lasalle and Britton (2001), Schmit (1999), Shaw and Ivens (2005) 

จากกรณีศึกษา รานเสือ Café ราชพฤกษ ไดใหความสำคัญของการบริหาประสบการณลูกคา ความเขาใจ

ในพฤติกรรมของลูกคาท่ีประกอบไปดวย อารมณความคิด และความรูสึกของลูกคาท่ีเกิดข้ึนผานจุดสัมพันธ ตั้งแต

กอนลูกคามาใชบริการ ขอมูลขาวสารจากทางรานผานชองทางตางๆ ออฟไลน ออนไลน ทางรานไดใหความสำคัญ

กับ การบริการที่ดีคุณภาพอาหารที่ดีการตกแตงรานที่ทำใหรูสึกถึงธรรมชาติความสะอาดการเลือกใชภาชนะใส

อาหารเมนูอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลาย มีการสรางบรรยากาศความสนุกภายในรานดวยดนตรีสดหองคารา

โอเกะและใหความสำคัญกับรายละเอียดในแตละเนื้อหารวมไปถึงมีการจัดคอนเสิรตเปนระยะเพื่อสรางความนิยม

ใหกับรานอยางตอเนื่อง (บทสัมภาษณ เจน ทองวิชิต, 2562) 

ดวยเหตุนี ้ ผู วิจัยจึงสนใจศึกษา การรับรูแบรนดรานอาหารกึ่งบารผานประสบการณของลูกคา ผล

การศึกษาในครั้งนี้ทำใหแบรนดรานอาหารกึ่งบาร สามารถนำผลการศึกษาประยุกตใชในการปรับปรุง พัฒนา

กระบวนการรับรูแบรนดออกแบบความสำคัญของการบริหารประสบการณ ทำความเขาใจในพฤติกรรมของลูกคา

ที่ประกอบไปดวยอารมณความคิด และความรูสึกของลูกคาที่เกิดขึ้นผานจุดสัมพันธ ใหตรงกับความตองการของ

ลูกคามากยิ่งข้ึน 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

เพ่ือศึกษาการรับรูแบรนดรานอาหารก่ึงบารผานประสบการณของลูกคา 

 

วิธีการศึกษา 

1) ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกคา ท่ีเคยใชบริการ ราน เสือ Café ราชพฤกษ ท่ีอาศัยอยูในพ้ืน

กรุงเทพมหานครพบวา มีผูบริโภคท่ีใชบริการราน เสือ Café ราชพฤกษ จำนวน 15,000 คนตอเดือน ในระยะเวลา

การสำรวจมกราคมถึงมีนาคม (เจน ทองวิชิต, สัมภาษณ, 25 ธันวาคม 2562) โดยใชเกณฑผูศึกษาไดกำหนดขนาด

ของกลุมตัวอยาง โดยใชตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane (1967, อางถึงใน เรวัต แสงสุริยงค, 2560) กำหนด

คำความเชื่อมั่นที่ 93% สำคัญความคลาดเคลื่อนไมเกิน 7% โดยไดกลุมตัวอยางจำนวน 204 คนทั้งนี้เพื่อปองกัน

แบบสอบถาม สงแลวไมสมบูรณ ผูวิจัยจึงเลือกใชกลุมตัวอยางท่ีจำนวน 250 คน ในการศึกษาครั้งนี้ สำหรับการสุม

ตัวอยางท่ีใชในการวิจัยมีข้ันตอน ดังนี้ 1) การเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  sampling) 2) ตัวอยาง

สุม (Random sample) 

 2) เครื่องมือที่ใชในการศึกษาและเกณฑในการแปลความหมายไดแก แบบสอบถามที่ผูวิจัยไดพัฒนาข้ึน

มาจาก ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งแบบสอบถามไดรับการตรวจความตรงของแบบสอบถาม ผูศึกษาจะนำ

แบบสอบถามใหผู ทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน ซึ่งเปนนักวิชาการดานการสื่อสาร และทดสอบความเที่ยงของ
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แบบสอบถามในสวนของการรับรู โดยการนาแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลวไปทาการทดสอบจริงกับกลุม

ตัวอยาง จำนวน 30 คน พรอมคานวณ KR-21 (Kuder-Richardson) พบวา คาความเที่ยงที่ไดเทากับ 0.91 ซึ่งมี

คามากกวา 0.80 แสดงวาเครื ่องมือที ่ใช ในการศึกษามีความเที ่ยงสูงอยู ในเกณฑยอมรับได ผู ศึกษาจึงนำ

แบบสอบถามดังกลาวไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป สำหรับเกณฑการแปลความหมาย มีหลักเกณฑดังตอไปนี้ 

การรับรูแบรนดรานอาหารกึ่งบารผานประสบการณของลูกคามีดานการใหบริการเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 5 

คะแนน หมายถึง ระดับการรับรูแบรนดมากที่สุด 4 คะแนน หมายถึง ระดับการรับรูแบรนดมาก 3 คะแนน 

หมายถึง ระดับการรับรูแบรนดกลาง 2 คะแนน หมายถึง ระดับการรับรูแบรนดนอย 1 คะแนน หมายถึง ระดับ

การรับรูแบรนดนอยที่สุด เมื่อไดคะแนนแลว ผูศึกษานำ ไดคำนวณคาเฉลี่ยของคะแนน 4.21 – 5.00 คะแนน 

ระดับการรับรูแบรนดมากท่ีสุด3.41 – 4.20 คะแนนระดับการรับรูแบรนดมาก 2.61 – 3.40 คะแนนระดับการรับรู

แบรนดกลาง1.81 – 2.60 คะแนนระดับการรับรูแบรนดนอย  1.00 – 1.80 คะแนน ระดับการรับรูแบรนดนอย

ท่ีสุด 

การเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราะหขอมูล โดยเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามที่รานเสือ Café 

ราชพฤกษ แจกโดยผูวิจัยและพนักงานของทางราน โดยใชชวงเวลาท่ีลูกคารอเช็คบิล  

 

กรอบแนวคิดการวิจัย  

ในการศึกษาประเภทของรานอาหารการรับรูการสื่อสารการตลาดเชิงประสบการณของลูกคารานอาหาร

ก่ึงบาร: กรณีศึกษา รานเสือ Café สาขาราชพฤกษผู ศึกษาไดกำหนดกรอบแนวคิด  
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สรุปผลวิจัย 

1. ลูกคาสวนใหญท่ีใชท่ีเคยใชบริการรานเสือ Café ราชพฤกษ สวนใหญเปนเปนเพศชาย คิดเปน (รอยละ 

52.40) มีอายุสวนใหญมีอายุ 31-40 ป  คิดเปน (รอยละ 30.40) การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปน (รอยละ 

53.60) อาชีพเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว คิดเปน(รอยละ 37.20) รายไดตอเดือนอยูที่ 20,001 - 30,000 บาท 

คิดเปน (รอยละ 23.60) ความถี่ในการมาใชบริการ 2 ครั้งคิดเปน(รอยละ 24.80) วันที่มาใชบริการ โอกาสพิเศษ 

วันเทศกาลพิเศษ คิดเปน (รอยละ 46.00) การกลับมาใชบริการอีกหรือไม กลุมตัวอยางสวนใหญ กลับมาใชบริการ

อีกคิดเปน (รอยละ 88.40)  

2. ประสบการณกอนเขารับบริการ กลุมลูกคาสวนใหญระบุวา ชองทางการรับรูขอมูลขาวสาร คือ เฟซบุก

ของราน “เสือ Café Ratchapruk” คิดเปน (รอยละ 28.08) รองลงมาปายโฆษณาคิดเปน (รอยละ 21.20) และ

นอยท่ีสุด คลิปวิดีโอบนเว็บไซต ยูทูปคิดเปน (รอยละ 4.35) โดยไดรับความสะดวกในการสำรองท่ีนั่งผาน โทรศัพท 

เฟซบุกแฟนเพจ กลุมไลนและการแนะนำการเดินทางมาที่รานไดอยางสะดวก มี (คาเฉลี่ยเทากับ 3.87) ซึ่งอยูใน

ระดับ มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีความรูสึกตื่นเตนท่ีจะมาใชบริการ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.81) และ นอยท่ีสุดรับรูบริการ

ท่ีดีในดานขอมูลขาวสารการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายของทางราน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.68) เม่ือพิจารณารายดาน

พบวา กลุมตัวอยางรับรูในระดับมากเกือบทุกดาน        

3. ประสบการณระหวางเขารับบริการ กลุมลูกคาสวนใหญระบุวา ชองทางการรับรูขอมูลขาวสาร คือ รับรู

ถึงบริการท่ีดีจากพนักงานเก็บเงินและรับรูการดูแลเอาใจใสตลอดเวลาการใชบริการรวมอยูในระดับมากมี (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.97) ซึ่งอยูในระดับ มาก รองลงมาคือรับรูถึงความสนุกเพลิดเพลินกับดนตรีสด มาก (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.96) และ นอยท่ีสุดคือ รับรูถึงการตกแตงจานอาหารท่ีเปนเอกลักษณของแตละเมนู (คาเฉลี่ยเทากับ 3.75)    

4. ประสบการณหลังเขารบับริการ กลุมลูกคาสวนใหญจดจำเอกลักษณ ของรานได เชน โลโก บรรยากาศ 

(คาเฉลี่ยเทากับ 4.13) ซึ่งอยูในระดับ มาก รองลงมา มีความประทับใจในรสชาติอาหารและเครื่องดื่ม มีความ

ประทับใจความเปนมิตร จากพนักงานบริการ (คาเฉลี่ยเทากับ 4.02) และ มีความประทับใจในการจัดรายการ

สงเสริมการขาย(คาเฉลี่ยเทากับ 3.70) 

 

อภิปรายผลการวิจัย  

จากผลการศึกษาจะพบวาจากประสบการณกอนรับบริการรานอาหารกึ่งบาร : กรณีศึกษา รานเสือ Café 

ราชพฤกษ ลูกคารับรูชองทางการรับรูขอมูลขาวสารเฟสบุกของราน “เสือ Café Ratchapruk” อยูในระดับมาก

ท่ีสุด สอดคลองกับ  จิตติมา จารุวรรณ (2553) ท่ีศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสําคัญจากการสื่อสารการตลาดท่ีมีตอ

การซื้ออผลิตภัณฑของลูกคาจากการสื่อสารการตลาดในรูปแบบสื่อสังคมออนไลนที่พบวากลุมตัวอยางมีการใชสื่อ

สังคมออนไลน เฟสบุก มากที่สุด และ ยังสอดคลองกับผลการวิจัยของ จีราภรณ ศรีนาค (2556) ที่พบวาสื่อสังคม

ออนไลนประเภทเครือขายสังคมออนไลนนั้น เฟสบุก คือสื่อสังคมออนไลนที่ผูใชรูจักและนิยมใชมากที่สุด จึงเปน
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จุดแข็งท่ีทางรานควรรักษาไว เพราะทำใหลูกคาเขาถึงขอมูล ขาวสาร โฆษณา คอนเทนตตางๆ ของทางรานไดงาย

ยิ่งข้ึน 

จากผลการศึกษาประสบการณระหวางเขารับบริการรานอาหารกึ่งบาร: กรณีศึกษา รานเสือ Café ราช

พฤกษ พบวาลูกคาที่เขารับบริการมีการ รับรูดานการบริการและการดูแลเอาใจใสของพนักงาน อยูในระดับมาก

ที่สุด สอดคลองกับงานผลการวิจัยของ ที่กลาว โสรยา พูลเกษ (2550) ไดใหความหมายของคุณภาพการบริการ 

หมายถึง คุณสมบัติคุณลักษณะทั้งที่จับตองได และ ไมไดของบริการที่ทำใหลูกคารับรูไดวามีความโดดเดน หรือ 

เกินกวาความคาดหวังเปนที่นาประทับใจ และ เปนบริการที่สอดคลองกับความตองการของลูกคา เปนจุดแข็งควร

รักษาความสัมพันธตอผูบริโภคท่ีไดรับประสบการณท่ีดีในการใชบริการท่ีรานไว 

จากผลการศึกษาประสบการณระหวางเขารับบริการรานอาหารกึ ่งบาร: กรณีศึกษา รานเสือ Café  

ราชพฤกษ พบวาลูกคาที่เขารับบริการมีการ รับรูถึงคุณภาพและรสชาติความอรอยของอาหาร,เครื่องดื่ม การ

ตกแตงจานอาหารที่เปนเอกลักษณของแตละเมนู และ รับรูวามีเมนูอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลาย มีความ

นาสนใจ สอดคลองกับ Namkung & Jang, 2007; Sulek & Hensley, (2004) คุณภาพอาหาร เปนองคประกอบ

สำคัญอยางหนึ่งของประสบการณการรับประทานอาหาร สอดคลองกับงานวิจัยของ Liu & Jang (2009) ที่วา

รสชาติอาหาร เมนูที่หลากหลาย อุณหภูมิของอาหาร อาหารที่สะอาด ปลอดภัย และ การจัดตกแตงจาน มีความ

ความสัมพันธอยางมากกับความพึงพอใจของลูกคา และสอดคลองกับ Ryu & Han, (2010) ลูกคารับรูคุณภาพของ

อาหารไดจาก อาหารอรอย มีคุณคาทางโภชนาการ และ ดึงดูดสายตาเปนลักษณะสำคัญของความพึงใจของลูกคา

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ศรัณยพงศ เที่ยงธรรม (2552) ที่กลาววา ความเปนรูปธรรมของบริการ 

เปนลักษณะทางกายภาพท่ีสามารถมองเห็นได แสดงใหเห็นถึงความพรอมท่ีจะบริการ สิ่งอำนวยความสะดวกตางๆ 

รวมถึงสภาพแวดลอมที่ทำใหผูรับบริการรูสึกถึงการดูแล เอาใจใส และความเต็มใจในการบริการ สอดคลองกับ

งานวิจัยของ วิทยา ดานธารงกูลและพิภพ อุดร (2547) ใหความหมายเพิ่มเติมวา ประสบการณที่ลูกคาไดรับจาก

การติดตอจุดสัมผัสในทุกจุดของการบริการหรือบริษัท จะสะสมเปนองครวมของประสบการณซ่ึงเปนหัวใจของการ

นำไปสูการสรางสมเปนความรูสึกที่ดีตอสินคาและบริการ ทั้งนี้องครวมของประสบการณลูกคาจะเปนผลสะสมมา

จากความประทับใจในปฏิสัมพันธซ่ึงเกิดข้ึนในแตละครั้งตามทีออกแบบไว  

จากผลการศึกษาประสบการณหลังระหวางรับบริการรานอาหารก่ึงบาร: กรณีศึกษา รานเสือ Café  

ราชพฤกษ การรับรูถึงการตกแตงรานสวยงาม บรรยากาศดี นึกถึงธรรมชาติรับรู ถึงคุณภาพ อยูในระดับมาก

สอดคลองกับ Robson (1999) พบวาการตกแตงสถานที่ภายนอกรานจะชวยดึงดูดความสนใจลูกคา และ ทำให

ลูกคาเขาใจลักษณะของรานนั้นๆ มากข้ึนซ่ึงจะเพ่ิมความเร็วในการรับประทานมากข้ึนและ เปนการดึงดูดลูกคาเขา

มาใชบริการในรานเร็วขึ้นเชนกัน ทางเขารานที่ชัดเจน การมีพื้นที่กวางขวางใหลูกคาเขาคิวรอโตะการจัดผังรานท่ี

ลูกคามองเห็นพ้ืนท่ีรับประทานไดจากทางเขารานจะทำใหเขาใจถึงประสบการณท่ีพวกเขากำลังจะไดรับและเปนสิ่ง

ที่ทำใหลูกคารูสึกดีและปลอดภัยการเลือกใชสี และ กลิ่นจะชวยในการดึงดูดลูกคาและสรางประสบการณในการ
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รับประทานที่ดีใหกับลูกคา เปนการสรางบรรยากาศรานใหลูกคามีความรูสึกตามที่ตองการเพราะเปนสิ่งที่สะทอน

ใหถึงภาพลักษณของราน และทำใหคนจดจำในเอกลักษณของรานไดการออกแบบตกแตงภายนอกรานจะสามารถ

สื่อถึงมาตรฐานการบริการท่ีมีระดับซ่ึงลูกคาสามารถประเมินคุณภาพและประมาณราคาสินคาภายในรานได 

จากผลการศึกษาประสบการณหลังเขารับบริการรานอาหารก่ึงบาร: กรณีศึกษา รานเสือ Café ราชพฤกษ 

พบวาลูกคาสามารถจดจำเอกลักษณ ของรานได เชน โลโก บรรยากาศ สอดคลองกับ Aaker (1991) กลาววา  

การรับรูตราสินคา คือ กระบวนการรับรูของผูบริโภคที่เกิดจากการสัมผัสสิ่งใดสิ่งหนึ่ง แลวสรุปตีความออกมาจาก

การรับรู ไดแก ชื่อ ขอความ สี สัญลักษณ รูปแบบ ที่บงบอกถึงตราสินคาหรือการบริการ รวมไปถึงคุณสมบัติ 

คุณประโยชนของสินคา ซึ่งการรูจักตราสินคา (Brand Awareness) แตทั้งนี้ ขัดแยงกับงานวิจัยของ ละมัย เบา

เออร และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ที่พบวา การรับรูคุณภาพในการใหบริการ ดานสิ่งที่สัมผัสได คุณภาพของ

อาหารและบรรยากาศสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติ ในขณะที่คุณคาของสินคา ดานภาพลักษณตราสินคาและความภักดีตอตราสินคา และการรับรู

คุณภาพในการใหบริการดานการใหความเชื่อมั่นไมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารไทยของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการศึกษาประสบการณหลังเขารับบริการรานอาหารก่ึงบาร: กรณีศึกษา รานเสือ Café ราชพฤกษ 

พบวา ลูกคารูสึกผูกพันกับรานอยากกลับมาใชบริการใหมอีกครั้ง แสดงใหเห็นวาปจจัยดานภาพลักษณตราสินคา 

(brand image) และสวนผสมทางการตลาด (marketing mix) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลโดยตรงกับการทําใหเกิด

ความพึงพอใจทำใหกับรานอยากกลับมาใชบริการลูกคา สอดคลองกับ ชื ่นจิตต แจงเจนกิจ (2549) โดย

ประสบการณของลูกคา ตั้งอยูบน พื้นฐานของความเชื่อวาองครวมแหงประสบการณ (Total Experience) เปน

หัวใจของการนำไปสู  การสรางสมความรูสึกดี ๆ ที่มีตอกันอันเปนแกนของสายใยความผูกพัน (Emotional 

Attachment) โดยที่ องครวมแหงประสบการณเปนผลสะสมจากความประทับใจใน การปฏิสัมพันธ(Impression 

of Interactions) ท่ีเกิดข้ึนในแตละครั้งท่ีลูกคาติดตอกับบริษัทผานทางจุดสัมผัส (Touch Points) และ สอดคลอง

กับ Kotler & Keller (2006) กลาววา “ความพึงพอใจหรือความไมพึง พอใจตอสินคาจะมีผลตอพฤติกรรมท่ี

ตามมา ถาลูกคาเกิดความพึงพอใจจะมีโอกาสอยางมากที่เขา หรือเธอจะซื้อสินคาซ้ำอีก” อีกทั้งยังสอดคลอง 

กับ Pong and Yee (2001) and Oliver (1999) ไดอธิบายวาความภักดีตอการบริการนั้นเปนสิ่งที่เกิดขึ้นจาก

พฤติกรรมทัศนคติและความรูโดยสามารถสรูปปจจัยที่ใชในการวัดความภักดีตอการบริการ รวมถึง สกุลทิพย 

โยธินนรธรรรม (2558 หนา 87) ไดอธิบายวาคุณคาของคุณภาพ และ ราคามีผลเชิงบวกตอความพึงพอใจของ

ผูบริโภคมีความคุมคากับเงินที่จายไปซ่ึงหากความพึงพอใจมีผลเชิงบวกก็จะสงผลตอความภักดีของลูกคาและการ

กลับมาใชบริการซ้ำหากเกิดผลเชิงลบก็จะทำใหเกิดการรองเรียนหรือเสียความไววางใจจากลูกคา 
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ขอเสนอแนะ  

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1.จากผลการศึกษาพบวาลูกคามีการรับรูแบรนดรานอาหารก่ึงบารผานประสบการณของลูกคา ในการมา

ใชบริการในโอกาส พิเศษ ท่ีทางรานมีโปรโมชั่น อยูแลว อาจตอยอด โดย การนำมาเปนจุดแข็งมากยิ่งข้ึน เชน เพ่ิม

โปรโมชั่นวันครบรอบแตงงาน , โปรโมชั่นวันรวมรุน เพ่ิมโอกาสพิเศษในการไดรับลูกคามากยิ่งข้ึน 

2.จากผลการศึกษาพบวาลูกคามีการรับรูแบรนดรานอาหารก่ึงบารผานประสบการณของลูกคาในชองทาง

ยูปนอยที่สุดเมือเทียบกับชองอื่นๆ ดังนั้น ควรจะสรางชองทาง ชาแนล ยูทูป เปนของตัวเองโดยมี คอนเทนทท่ี

นาสนใจจากทางรานอยางตอเนื่อง เชน อาหาร, แนะนำบรกิารเสริม, คลิปดนตรีสด 

3.จากผลการศึกษาพบวาในปจจุบันลูกคามีแนวโนมการใชสื่อออนไลนที่มากขึ้น ทำใหการกำหนดวิธีการ 

กลยุทธการตลาดและ การเลือกเครื่องมือที่ใชไดอยางเหมาะสม การสรางคอนเทนตการตลาด เปนวิธีการท่ี

นาสนใจ เพื่อสรางเอ็นเกจมนท หรือความผูกพันกับกลุมผูบริโภค โดยเปนการทำการตลาดในทุกรูปแบบท่ี

เก่ียวของกับการสรางและการแชรคอนเทนตเพ่ือเปาหมายในการดึงดูดลูกคา 

4.จากผลการศึกษาพบวาการรับรูตราสินคาจากทางรานที่มีเอกลักษณสงผลตอการตัดสินใจซื้อดาน

เอกลักษณท่ีโดดเดนของสินคา ดานความหลากหลายของเมนูอาหาร และ การบริการท่ีดีเพราะฉะนั้นทางรานควร

มีการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธตางๆทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพื่อสงผลตอการรับรูแบรนดที่ดีของลูกคา 

สินคาสามารถเขาไปอยูในใจของผูบริโภค และสรางความพึงพอใจจนกระท่ังเกิดเปนความภักดีตอตราสินคา 

 

ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป  

1.การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะ การรับรูการสื่อสารการตลาดเชิงประสบการณของรานอาหารก่ึง

บารของลูกคา เทานั้นดังนั้น ในการศึกษาวิจัยครั้งตอไปอาจศึกษาดานอ่ืน เชนความพึงพอใจ 

2.จากผลการศึกษาครั้งนี้การรับรูแบรนดรานอาหารกึ่งบารผานเชิงประสบการณของลูกคา พบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญ จดจำเอกลักษณ ของรานได เชน โลโก บรรยากาศ เปนประเด็นที่มีความนาสนใจ ในดาน

เก่ียวกับการรับรูตราสินคา  

3.ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบการสื่อสารทางการตลาดและการรับรูกาพลักษณตราสินคาของรานเสือ 

Café ราชพฤกษกับรานอาหารกึ่งบาร อื่นๆ เพื่อที่จะไดนำขอมูลมาใชในการประกอบการตัดสินใจในการวางแผน

ธุรกิจของบริษัท อีกท้ังเปนการศึกษาถึงขอดี และขอดอยของตนเองและรานอาหารก่ึงบาร อ่ืนๆ ดวย 

4. ควรทำวิจัยเชิงคุณภาพแบบสัมภาษณลึกเชิงกับกลุมเปาหมายทุกชวงอายุ เพื่อใหไดขอมูลที ่เปน

ประโยชนและเฉพาะเจาะจงมากยิ่งข้ึน 
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ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

Factors Affecting Decision Making to Use the Online English Course 

วฤณดา ทองเนื้อสุก1 และ สุชาดา พงศกิตติวิบูลย2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยบูรพา 
2อาจารยประจำคณะมนุษยศาสตรและสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา

.................................................................................................................................................................................... 

 

บทคัดยอ 

 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ลักษณะประชากร การยอมรับนวัตกรรมและสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน โดยเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยาง

เปนผูที่สนใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนเพื่อเพิ่มทักษะ จำนวน 400 คน เก็บขอมูลดวยการใช

แบบสอบถามออนไลน สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน One-

way Anova, T-Test และสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน  

ผลการวิจัยพบวา 1.) ลักษณะประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดและสถานภาพ ท่ีแตกตาง

กันมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน และอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 2.) การยอมรับ

นวัตกรรมมีความสัมพันธเชิงบวกกับการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน อยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ 0.01 3.) สวนประสมทางการตลาดในทุกดานมีความสัมพันธเชิงบวกกับการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.01 

คำสำคัญ : คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน  พฤติกรรม  การยอมรับนวัตกรรม  สวนประสมทางการตลาด 

Abstract 

 The objectives of this research were to study Demographic, Innovation acceptance and 

Services marketing mix affecting decision making to use the Online English course. The survey 

research was employed and the samples were 400 Those interested use the Online English course 
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to develop skills. Online questionnaire was a research tool. Data were analyzed using frequency, 

percentage, mean, standard deviation, F-test, T-test and Multiple regression analysis. 

 The research results revealed that 1.) Demographic such as gender, age, education Income 

and status there is no difference in the decision to use the online English language course. at a 

significance level of 0.05 2.)  Innovation acceptance that has the best effect on the decision to 

use the online English course is complexity, relative advantage, observability and trialability 3.) 

Marketing mix that has the best effect on the decision to use the online English course is process, 

price, place and product. 

 

บทนำ 

 ภาษาอังกฤษนับวาเปนภาษาสากลของโลกท่ีใชกันอยางแพรหลายในหลาย ๆ ประเทศและถือเปนภาษาท่ี

สำคัญที่ทุกคนใชติดตอสื่อสารกับเปนหลัก ทุกวันนี้มากกวา 50% ของประชากรโลกสามารถพูดสองภาษาขึ้นไป

และมากกวา 1.5 พันลานคนกำลังเรียนภาษาที่สองโดยเฉพาะภาษาอังกฤษเพราะการมีทักษะดานภาษาที ่ดี

สามารถเปดโอกาสในชีวิตสวนตัวและหนาที่การงาน เปนที่รูกันดีวาการพูดภาษาอังกฤษคลองจะมีประโยชนอยาง

มากในโลกทางธุรกิจและนั่นก็เปนความจริงท่ีทุกคนตระหนักถึงและยอมรับกันมากข้ึน (วอลสตรีทอิงลิช, 2562) 

 ศูนยวิจัยกสิกรไทยประมาณการวา ที่ผานมาจำนวนผูเรียนภาษาตางชาติเพื่อพัฒนาทักษะเพิ่มขึ้นจาก 

432,000 คนเปน 746,500 คน โดยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 20 ตอป และมูลคาตลาดสถาบันสอนภาษา

ตางชาติเพ่ือพัฒนาทักษะเพ่ิมข้ึนจาก 6,044 ลานบาทเปน 11,023 ลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 22 

ตอป จากการแขงขันท่ีรุนแรงนี้ ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดการณวาการขยายธุรกิจจะสงผลใหสัดสวนมูลคาตลาดของ

สถาบันสอนภาษาตางชาติมีแนวโนมสูงข้ึนเรื่อย ๆ (วานิชหนุม, 2560)  

 เทรนดการเรียนรูของคนรุนใหมในยุคดิจิทัล เนื่องจากความกาวหนาทางเทคโนโลยีท่ีเปลี่ยนแปลงไปสงผล

ใหเกิดรูปแบบการเรียนรูที ่เปลี่ยนแปลงอยางกาวกระโดดโดยเฉพาะการเรียนรูรูปแบบออนไลน ซึ ่งการเรียน

ออนไลนเริ่มมีใหเห็นกันอยางแพรหลายในปจจุบันและจะยิ่งเติบโตขึ้นอีก เพราะสามารถตอบโจทยการหาความรู

ของคนยุคใหมไดเปนอยางดี (กะปุก, 2561) ซึ่งรูปแบบการเรียนรูที่เหมาะสมกับยุคขอมูลขาวสารคือรูปแบบท่ี

สามารถนำเทคโนโลยีมาใชประโยชนที่ทุกคนสามารถเรียนรูไดตามความเหมาะสม ความสนใจและความสามารถ

ของแตละบุคคล จากการสำรวจพฤติกรรมกลุมตัวอยางคนรุนใหม (Gen Y, Gen Z) พบวาความรูที ่คนกลุมนี้

ตองการเพ่ิมเติมไดแก ทักษะความรูในการทำงาน ทักษะชีวิตและความรูในชีวิตประจำวัน ตามลำดับ โดยวิธีหา

ความรูเพิ่มเติมนิยมการเรียนรูโดยใชสื่อ (เชน หนังสือ นิตยสาร โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ) ความเห็นเกี่ยวกับการใชสื่อ

ออนไลนเห็นควรใหมีหัวขอการเรียนรูที่หลากหลาย จัดทำสื่อที่มีรูปภาพมาก ๆ เนื้อหาที่เปนตัวอักษรนอย และ
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ผูสอนสื่อออนไลนควรมีความรูในเรื่องท่ีสอนจะชวยกระตุนใหสื่อออนไลนบนอินเตอรเน็ตนาสนใจและเขาไปใชมาก

ข้ึน (สำนักงานบริหารและพัฒนาองคความรู, 2560)   

 การเรียนการสอนออนไลน (Online learning) จัดเปนนวัตกรรมทางการศึกษาในอีกรูปแบบหนึ่ง ซ่ึง

สามารถเปลี่ยนแปลงวิธีเรียนในรูปแบบเดิม ๆ ใหเปนการเรียนใหมท่ีใชเทคโนโลยีเขามาชวยทำการสอน นอกจากนี้

ความหมายอีกนัยหนึ่งยังหมายถึง การเรียนทางไกล, การเรียนผานเว็บไซต อีกดวยการเรียนการสอนแบบออนไลน 

จะเปนเรียนผานทางอินเทอรเน็ตโดยอยูในรูปแบบของคอมพิวเตอรเปนการใชเทคโนโลยีสมัยใหมบวกเขากับ

เครือขายอินเทอรเน็ต สรางการศึกษาที่มีปฏิสัมพันธคุณภาพสูง โดยไมจำเปนตองเดินทาง เกิดความสะดวกและ

เขาถึงไดอยางรวดเร็ว ทุกสถานที่ ทุกเวลา เปนการสรางการศึกษาตลอดชีวิตใหกับประชากรการเรียนการสอน

แบบออนไลน เปนการศึกษาผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยตนเอง ผูเรียนสามารถเลือกเรียนตามความชอบของ

ตนเอง ในสวนของเนื้อหาของเรียน ประกอบดวย ขอความ, รูปภาพ, เสียง, VDO และ Multimedia อื่น ๆ สิ่ง

เหลานี้จะถูกสงตรงไปยังผูเรียนผาน Web Browser ทั้งผูเรียน ผูสอน และเพื่อนรวมชั้นทุกคน สามารถติดตอ 

สื่อสาร ปรึกษา แลกเปลี่ยนความคิดเห็นแบบเดียวกับการเรียนในชั้นเรียนท่ัวไป โดยการใช E-mail, Chat, Social 

Network เปนตน ดวยเหตุนี้การเรียนรูแบบออนไลนจึงเปนสิ่งท่ีเหมาะสำหรับทุกคน, เรียนไดทุกเวลา 

 สื่อออนไลนเขามามีบทบาทในการพัฒนาการเรียนการสอนภาษาอังกฤษใหกับประชาชนไทย จึงนาจะเปน

อีกทางเลือกหนึ ่งที ่เขาถึงประชาชนไดกวางและรวดเร็วขึ ้น ในวารสาร Foreign Language Learning and 

teaching โดยวรวรรณ สลีสงโสม และ สุขสันต สุภเศรษสิริ (2555: 106) ไดกลาวไววา “การสื่อสารพูดคุยผานสื่อ

ออนไลนสามารถเปนเครื่องมือทางเทคโนโลยีที่ชวยกระตุนการสรางและการฝกฝนการใชภาษาในเวลาจริงเปน

เครื่องมือที่เปดโอกาสใหมีการใชและฝกฝน การใชภาษานอกหองเรียนกับผูที่ใชและไมใชเจาของภาษาไดในชีวิต

จริง” จึงอาจกลาวไดวาสื่อออนไลน สามารถมีบทบาทในการชวยพัฒนาทักษะภาษาอังกฤษได 

จากความสำคัญและที่มาของปญหาวิจัยดังกลาว ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาประเด็นเรื่องการตัดสินใจใช

บริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนโดยจะมีการศึกษาปจจัยดานประชากร พฤติกรรม คุณลักษณะของการ

ยอมรับนวัตกรรมและสวนแบงทางการตลาดเพื่อเปนประโยชนตอผูประกอบการเกี่ยวกับคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนและผูที่สนใจธุรกิจสอนภาษาอังกฤษออนไลนไดนำขอมูลดังกลาวไปใชในการวางแผนกลยุทธเพื่อพัฒนา

ธุรกิจและเปนความรูแกผูท่ีสนใจตอไป 

 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาความแตกตางลักษณะประชากรท่ีมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

2. เพื่อศึกษาคุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลน  

3. เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน  
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สมมติฐานการวิจัย 

1. ลักษณะประชากรท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนท่ีแตกตางกัน 

2. คุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

3. สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

 

แนวคิดและทฤษฎี 

 แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากร 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดใหคำจำกัดความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวย อายุ เพศ 

ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได อาชีพ ระดับการศึกษา องคประกอบเหลานี้เปนเกณฑที่นิยมนำมาใชในการ

แบงสวนการตลาด ลักษณะประชากรศาสตรเปนสิ่งท่ีสำคัญและสถิติท่ีวัดไดของประชากรท่ีจะสามารถชวยกำหนด

ตลาดของกลุมเปาหมายรวมท้ังทำใหงายตอการวัดมากกวาตัวแปรทางดานอ่ืน ๆ  

 ในขณะท่ี Schiffman and Wisenblit (2015) กลาววา การแบงสวนตลาดประชากรทำไดโดยการ

แบงกลุมของผูบริโภคตามอายุ รายได เชื้อชาติ เพศ การประกอบอาชีพ สถานภาพสมรส ประเภทและขนาดของใช

ในครัวเรือนและท่ีตั้งทางภูมิศาสตร ตัวแปรเหลานี้สามารถซักถามหรือการสังเกตไดอยางงายดาย สิ่งเหลานี้ชวยให

นักการตลาดไดจำแนกผูบริโภคแตละประเภทตามท่ีกำหนดไวไดอยางชัดเจน  

 นอกจากนี้ George E.Belch & Michael A.Belch (2005) ยังกลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร 

(Demographic) ประกอบดวย เพศ อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

เปนลักษณะพื้นฐานที่นักการตลาดมักจะนำมาพิจารณาเพื่อแบงสวนตลาด เพราะทำใหสามารถเห็นลักษณะของ

กลุมตัวอยางไดชัดเจน 

 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2545:36-38) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกของบุคคล

ในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผลหรือจัดการกับสินคาและบริการซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถ

ตอบสนองความตองการของตนเองได เหตุผลท่ีจำเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพราะพฤติกรรมผูบริโภคมีผล

ตอความสำเร็จของธุรกิจ สามารถแบงออกเปนพฤติกรรมภายใน เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้นภายใน ไมสามารถ

มองเห็นได และพฤติกรรมภายนอกพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาและสามารถมองเห็นได    

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค โดยการใชหลักการในการตั้งคำถาม 7 ประการ (6Ws 1H) เพื่อคนหา

คำตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค (7Os) ดังนี้  

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) มีวัตถุประสงคในการศึกษาหาคำตอบที่ตองการ

ทราบ คือ ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupant) ดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห และ

พฤติกรรมศาสตร  
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2. ผู บริโภคตองการซื ้ออะไร (What does the customer buy?) คำตอบที่ต องการทราบ คือ สิ ่งท่ี

ผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) สิ่งท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติ หรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑและความแตกตางเหนือคูแขงขัน  

3.  ทำไมผ ู บร ิ โภคจ ึ งต องการซ ื ้ อ (Why does the customer buy?) คำตอบต องการทราบคือ 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการดานรางกายและดานจิตวิทยา 

ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและ

วัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) คำตอบที่ตองการทราบ คือ 

บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ

ซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช  

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the customer buy?) คำตอบที่ตองการทราบคือโอกาสในการซ้ือ 

(Occasions) ชวงเวลาใดที่ผูบริโภคตองการซื้อ เชน ชวงเดือนไหนของป ชวงฤดูกาลใดของป โอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลวันสำคัญตาง ๆ  

6. ผูบริโภคซื้อที ่ไหน (Where does the customer buy?) คำตอบที่ตองการทราบคือ ชองทางหรือ

แหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทาการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา รานของชำ เปนตน  

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the customer buy?) คำตอบที่ตองการทราบคือ ขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อ (Operation) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ 

ความรูสึกภายหลังการซ้ือ   

 

แนวคิดเกี่ยวกับการยอมรับนวัตกรรม 

 Rogers (2003) ไดอธิบายวา ลักษณะของบุคคลที ่สงผลตอความชาหรือเร็วในการรับนวัตกรรมมี 3 

ประการ คือ  

 1) สถานภาพทางเศรษฐกิจสังคม ผูที ่สามารถรับนวัตกรรมไดไวจะเปนผูที ่มีทักษะความรูสูง มีระดับ

การศึกษาท่ีสูง มีสถานภาพทางสังคมสูง และมีฐานะทางเศรษฐกิจดีกวาผูท่ีรับนวัตกรรมไดชา  

 2) บุคลิกภาพ ผูที่ยอมรับนวัตกรรมไดเร็วจะเปนผูที่สามารถเขาใจสิ่งที่เปนนามธรรมไดมากกวา มีความ

เปนเหตุเปนผลกวา มีความฉลาด มีทัศนคติท่ีดีตอการเปลี่ยนแปลง สามารถยอมรับความไมแนนอนและความเสี่ยง

ไดมากกวา สามารถรับฟงความคิดเห็นของผูอื่นที่แตกตางไปจากตนไดมากกวาและเปนผูที่ควบคุมการดำเนนิชีวิต

ของตนไดมากกวาผูท่ีรับนวัตกรรมชา  

 3) พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร การยอมรับนวัตกรรมจะเกิดขึ้นไดเร็วกวาถาเปนผูที่มีการเขารวมใน

กิจกรรมของสังคมตาง ๆ มีประสบการณเกี ่ยวกับการเปลี่ยนแปลงใหม ๆ มีการเปดรับตอชองทางการสื่อสาร
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มวลชนและชองทางการสื่อสารระหวางบุคคลมากกวา มีความรูเกี ่ยวกับนวัตกรรมมาก มีความเปนผูนำทาง

ความคิดสูง มีการสื่อสารกับผูอ่ืนมากกวาสนใจในการแสวงหานวัตกรรมใหม  

 คุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรม 

  Rogers (1995) คุณลักษณะของนวัตกรรมสามารถแยกคุณลักษณะได 5 ประการดังนี้  

 1. ประโยชนเช ิงเปรียบเทียบ (Relative advantage) การที ่องคกรหรือบุคคลสามารถรับรู ได วา

ผลประโยชนที่ไดรับจากนวัตกรรมดีกวาวิธีการปฏิบัติแบบเดิมหรือเห็นวามีประโยชนมากกวาสิ่งที่มีอยูเดิม เชน 

สะดวกกวา รวดเร็วกวา เปนตน เม่ือเห็นวามีประโยชนมากกวาจะเกิดการยอมรับนวัตกรรมมากข้ึน  

 2. ความเขากันได (Compatibility) ผูรับนวัตกรรมรูสึกถึงการเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม สอดคลองกับ

คานิยม ความตองการและประสบการณของผูรับนวัตกรรม การรับนวัตกรรมซึ่งไมสอดคลองหรือเขากันไมไดกับ

คานิยมจะเปนกระบวนการที่ชามาก เพราะผูรับนวัตกรรมจะตองเปลี่ยนแปลงคานิยมของตนเองเสียกอนจึงจะทำ

ใหการรับนวัตกรรมประสบความสำเร็จ ถานวัตกรรมใดสอดคลองกับแนวความคิดเดิมจะทำใหผูยอมรับรูสึกมั่นใจ

ในสิ่งใหมและเกิดการยอมรับมากข้ึน 

 3. ความสลับซับซอน (Complexity) นวัตกรรมที่มีความสลับซับซอนมากจะทำใหเกิดการยอมรับนอยลง 

เม่ือนำมาใชและมีความยุงยากเกิดข้ึนจะทำใหเกิดความรูสึกตอตานนวัตกรรมนั้น ดังนั้นการนำนวัตกรรมมาใชจึงมี

ความสัมพันธในทางตรงกันขามกับการยอมรับ ถานวัตกรรมมีความสลับซับซอนมากการยอมรับก็จะลดนอยลงและ

เม่ือนวัตกรรมมีความสลับซับซอนนอยก็จะทำใหเกิดการยอมรับมากข้ึน  

 4. สามารถทดลองใชได (Trialability) การนำนวัตกรรมไปทดลองใชในระยะเวลาไมนาน เม่ือนำไปทดลอง

ใชแลวประสบความสำเร็จตามท่ีตองการจะทำใหเกิดการยอมรับนวัตกรรมมากข้ึน 

 5. การสังเกตเห็นผลได (Observability) ระดับของผลท่ีเกิดจากนวัตกรรมท่ีสามารถมองเห็นได ยิ่งถาผล

ทางนวัตกรรมสามารถเห็นไดชัดเจนมากข้ึนเทาไหรยิ่งทำใหการรับนวัตกรรมมีมากข้ึนเทานั้น 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  

 Kotler (1997: 92) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือ

เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะนำมาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความ

ตองการของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือชองทางการ จัดจา

หนายผลิตภัณฑ (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

 สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกตางกันออกไปกลาวคือ จะตองมีการเนนถึง

พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซึ่งทั้ง 3 สวนนั้นเปนปจจัยในการสงมอบบริการ 

ดังนั้นสวนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบไปดวย 7P’s ไดแก  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภค  

2. ราคา (Price) หมายถึงสิ่งท่ีใชแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ  
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3. สถานท่ี (Place) หมายถึง ชองทางท่ีใชสงสินคาและบริการไปสูผูบริโภค 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ชองทางในการสื่อสารไปยังผูบริโภคเพื่อใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 5. บุคลากร (People) จะประกอบดวยบุคลากรทั้งหมดในองคกรทั้งหมดที่ใหบริการนั้น ซึ่งจะรวมตั้งแต

เจาของ ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวท้ังหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ 

 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ ่งแวดลอมที ่มีการใหบริการและปจจัยท่ี

เก่ียวของกับการจับตองไดอยางใดอยางหนึ่งท่ีอำนวยความสะดวกในการปฏิบัติการและสงมอบบริการ 

 7. กระบวนการทำงาน (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับ

ลูกคารวดเร็วและประทับใจ 

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการ 

 Johnston (2013) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการกอนที่ผูบริโภคจะซ้ือ

สินคาหรือบริการ ผูประกอบการตองทำความเขาใจเก่ียวกับข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคซ่ึงการตัดสินใจซ้ือ

ไมเพียงแตเปนสิ ่งที ่สำคัญมากสำหรับผู ประกอบการแตยังชวยใหองคกรสามารถปรับกลยุทธการขายตาม

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดอีกดวย  

 Philip Kotler และ Kevin Keller (2006: 181-189) กลาววา ทฤษฎีนี้เปนการอธิบายจิตวิทยาข้ันพ้ืนฐาน

ท่ีทำใหเขาใจวาผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจในการซื้ออยางไรแตอยางไรก็ตามไมเสมอไปที่ลูกคาจะตองผาน

ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ขั้นตอนแตอาจจะขามขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งไปหรืออาจจะยอนกลับมาท่ี

ข้ันตอนใดซ้ำก็ไดกอนท่ีจะซ้ือสินคานั้นซ่ึงกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือนั้นประกอบดวย 5 ข้ันตอน ตอไปนี้  

 1. การรับรูปญหา (Problem recognition) กระบวนการซื้อเริ่มขึ้นเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือความ

ตองการโดยความตองการนั้นอาจเกิดขึ้นจากสิ่งกระตุน 2 สิ่งไดแกสิ ่งกระตุนจากภายในตัวของผูบริโภคเพ่ือ

ตอบสนองความตองการพ้ืนฐานและสิ่งกระตุนภายนอกเกิดข้ึนจากการไดรับการกระตุนจากสภาวะภายนอกรอบ ๆ 

ตัวท่ีกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

 2. การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อความตองการของลูกคาถูกกระตุนก็จะทำใหเกิดความ

พยายามในการคนหาขอมูลของสิ่งเหลานั้นเพ่ือท่ีจะตอบสนองความตองการท่ีถูกกระตุน  

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลังจากที่ผูบริโภคไดรับขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับ

สินคาพอสมควรแกการตัดสินใจแลวผูบริโภคก็จะเริ่มประเมินทางเลือก  

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากผูบริโภคไดประเมินคุณคาของสินคาแลวผูบริโภคจะทำ

การเลือกสินคาพรอมบริการท่ีคุมคาและตรงกับความตองการมากท่ีสุด  

 5. ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) จะเกิดข้ึนหลังจากผูบริโภคไดซ้ือสินคาพรอม

บริการไปและไดบริโภคผลิตภัณฑหรือใชบริการเหลานั้นแลว  
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วิธีการศึกษา 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 ประชากรในการวิจัย คือ ผูที่เรียนภาษาอังกฤษออนไลนเพื่อเพิ่มทักษะที่มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้นไป โดย

การศึกษาครั้งนี้จะใชการสุมตัวอยางเฉพาะผูท่ีใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนเพ่ือเพ่ิมทักษะเทานั้น 

 กลุมตัวอยาง เนื่องจากไมทราบจำนวนประชากรที่แนนอน จึงคำนวณจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ 

W.G. Cochran โดยกำหนดระดับคาความเชื่อมั่นรอยละ 95 และระดับความคาดเคลื่อนรอยละ 5 ไดขนาดของ

กลุมตัวอยาง 384 คน เพื่อความสะดวกในการประเมินผลและการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจึงใชขนาดกลุมตัวอยาง

ท้ังหมด 400 ตัวอยาง ซ่ึงถือไดวาผานเกณฑท่ีกำหนดคือไมนอยกวา 384 ตัวอยาง 

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม โดยมีเนื้อหาแบง ออกเปน 5 

สวน ไดแก ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมในการคนหาขอมูล คุณลักษณะของการยอมรับ

นวัตกรรม สวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจใชบริการสำหรับการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ ผูวิจัยนำ

แบบสอบถามไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบและนำแบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลองกับกลุมที่มีคุณสมบัติใกลเคยีง

กลุมตัวอยางจำนวน 30 คน เพื่อหาคาความนาเชื ่อถือ (Reliability) ดังนี้ แบบวัดคุณลักษณะของการยอมรับ

นวัตกรรมมีคาความเชื่อมั่นที่ระดับ 0.788 แบบวัดสวนประสมทางการตลาดมีคาความเชื่อมั่นที่ระดับ 0.784 และ

แบบวัดการตัดสินใจใชบริการ มีคาความเชื่อม่ันท่ีระดับ 0.838 

 การเก็บขอมูล ใชการทำแบบสอบถามออนไลน ผานโปรแกรม Google Form โดยนำลิงคแบบสอบถาม

ไปโพสตขอความรวมมือจากผูบริโภคท่ีใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในเว็บไซตยอดนิยมตาง ๆ ท่ีใชใน

การหาขอมูลและสงลิงคแบบสอบถามไปยังบุคคลรูจักท่ีเรียนภาษาอังกฤษออนไลน จนไดจำนวนกลุมตัวอยางครบ

แลวจึงปดรับการตอบแบบสอบถาม ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามอยูในชวงเดือนเมษายนถึงพฤษภาคม 

2563 

 การวิเคราะหขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

F-Test T-Test และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ 

เกณฑการแปลผลของคำตอบไดแบงระดับออกเปน 5 ระดับ วิธีการแปลผลแบบสอบถามไดใชคาเฉลี่ย  ตามเกณฑ

คะแนนดังนี้ 

คะแนนสูงสุด − คะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น
=

5 − 1
5

= 0.8 

 

 คาเฉลี่ยอยูระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง อยูในระดับมากท่ีสุด  

 คาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.41 - 4.20 หมายถึง อยูในระดับมาก  

 คาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.61 - 3.40 หมายถึง อยูในระดับปานกลาง  

 คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.81 - 2.60 หมายถึง อยูในระดับนอย  
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 คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.00 - 1.80 หมายถึง อยูในระดับนอยท่ีสุด  

 

ผลการวิจัย 

 ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 50.7 มีอายุระหวาง 21-30 ป คิดเปนรอยละ 73.8 มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 66.8 มีอาชีพนักศึกษา คิดเปนรอยละ 38.0 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

10,001-20,000 คิดเปนรอยละ 37.8 และมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 78.1 

 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมในการคนหาขอมูลเกี่ยวกับคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

 กลุมตัวอยางสวนใหญใชอุปกรณโทรศัพทเคลื่อนท่ีในการคนหาขอมูลขาวสารจำนวน 361 คน ใชชวงเวลา 

18.01 - 21.00 น. ที ่คนหาขอมูลขาวสาร จำนวน 236 คน มีการคนหาขอมูลขาวสารเกี ่ยวกับคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนนอยกวา 1 ชั่วโมงจำนวน  213 คน มีการสื่อชองทาง Search Engine ในการคนหาขอมูล

ขาวสารจำนวน 313 คน และแหลงขอมูลที่ใชในการหาขอมูลใชเว็บไซต / เพจของสถาบันนั้น ๆ เกี่ยวกับคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลน จำนวน 336 คน ตามลำดับ    

 ตอนท่ี 3 คุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรมการเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

กลุมตัวอยางมีการยอมรับนวัตกรรมดานความเขากันได มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด โดยอยูในระดับมากที่สุด มี

คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.34 รองลงมาไดแก ดานความสลับซับซอนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.20  ดานการสังเกตเห็น

ผลไดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.20  ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.11 

และดานความสามารถทดลองใชไดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.08  ตามลำดับ  

คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกไดแก ขอความ “การใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนมีความ

เหมาะสมกับเทคโนโลยีในปจจุบัน” มีคาเฉลี ่ยในระดับมากที ่สุด เทากับ 4.40 “การใชบริการคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนสามารถใชไดกับอุปกรณของเทคโนโลยีการสื่อสารดิจิทลัไดหลากหลายประเภท” มีคาเฉลี่ย

ในระดับมากที่สุด เทากับ 4.39 และ “การใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนชวยประหยัดเวลาในการ

เดินทางเม่ือเทียบกับการเรียนแบบเดิม” มีคาเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด เทากับ 4.34  

คาเฉลี่ยนอยท่ีสุด 3 อันดับแรก ไดแก ขอความ “การไดทดลองใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน

ทำใหทานตองการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนมากขึ้น” มีคาเฉลี่ยในระดับมาก เทากับ 4.07 “การใชบริการคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนสามารถเรียนรูไดอยางนาเชื่อถือและสามารถถามขอสงสัยเพ่ือใหเกิดความเขาใจไดไม

ตางจากการเรียนแบบเดิม” มีคาเฉลี่ยในระดับมาก เทากับ 3.94  และ “การใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนมีคาใชจายในการเรียนถูกกวาการเรียนแบบเดิม” มีคาเฉลี่ยในระดับมาก เทากับ 3.92  

 ตอนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
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กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด โดยอยูใน

ระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.35 รองลงมาไดแก ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.28 ดาน

การสงเสริมการตลาด / การสื่อสารอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.26 ดานกระบวนการในการทำงานอยูใน

ระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.25 ดานลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.19 ดานราคา อยู

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.17 และดานบุคลากรอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.12  

คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกไดแก ขอความ “มีการใชชองทางการสอนสะดวกสบายตอผูเรียน เชนการสอน

ผานเว็ปไซต เปนตน” มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุด เทากับ 4.38 “รูปแบบการสอนมีความสรางสรรค ทันสมัยและ

เขาใจงาย” มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุด เทากับ 4.34 และ “มีหลักสูตรที่หลากหลายเชน ภาษาอังกฤษเพื่อการ

สนทนา ภาษาอังกฤษสำหรับธุรกิจ เปนตน” มีคาเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด เทากับ 4.33  

คาเฉลี ่ยนอยที ่สุด 3 อันดับแรก ไดแก ขอความ “มีชองทางการติดตอกับเจาหนาที่ของสถาบันได

ตลอดเวลาและมีจำนวนเจาหนาที่เพียงพอตอการบริการ” มีคาเฉลี่ยในระดับมาก เทากับ 4.09 “ราคามีความ

เหมาะสมกับเนื้อหาและรูปแบบบริการที่ไดรับ” มีคาเฉลี่ยในระดับมาก เทากับ 4.08 และ “เจาหนาที่ของสถาบัน

สามารถตอบกลับและมีปฏิสัมพันธกับลูกคาไดในทันทีและมีความรูเกี่ยวกับคอรสเรียนเปนอยางดี” มีคาเฉลี่ยใน

ระดับมาก เทากับ 4.07  

 ตอนท่ี 5 การตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

 การตัดสินใจใชบริการโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เทากับ 4.20 เรื่องที่มีการตัดสินใจใชบริการมาก

ท่ีสุด ไดแก ในอนาคต ทานต้ังใจจะใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน มีคาเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด เทากับ 

4.21 รองลงมาคือ ในอนาคตทานจะแนะนำคนอื่น ๆ ใหใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน มีคาเฉลี่ยใน

ระดับมาก เทากับ 4.18 

 ตอนท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนท่ี

แตกตางกัน 

 เพศ ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยโดยใช T-test ระหวางเพศตอการตัดสินใจใชบริการคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลน พบวา เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนไมแตกตางกัน หมายความวา เพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนไมแตกตางกัน  เปนการปฏิเสธสมมติฐาน 

 อายุ ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยโดยใช F-test ระหวางอายุตอการตัดสินใจใชบริการคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลน พบวา อายุที ่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนไมแตกตางกัน หมายความวา อายุต่ำกวาหรือเทากับ 20 ป 21-30 ป 31-40 ป และ41 ปขึ้นไป มีการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน 
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 ระดับการศึกษา ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยโดยใช F-test ระหวางระดับการศึกษาตอการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใช

บริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน หมายความวา ระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี ปริญญา

ตรีและสูงกวาปริญญาตรีมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน   

 อาชีพ ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยโดยใช F-test ระหวางอาชีพตอการตัดสินใจใชบริการ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน พบวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนแตกตางกัน จากการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี ่ยแบบจับคู  (Post Hoc Tests) พบวา อาชีพ

นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน พนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัวและรับจาง มีการตัดสินใจใชยริการคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนต่ำกวาอาชีพขาราชการ  

 รายได ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยโดยใช F-test ระหวางรายไดตอการตัดสินใจใชบริการ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน พบวา รายไดท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนไมแตกตางกัน หมายความวา รายไดไมเกิน 10,000 บาท 10,001 – 20,000 บาท 20,001 – 30,000 

บาท 30,001 – 40,000 บาท และ40,001 – 50,000 บาทมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนไมแตกตางกัน   

 สถานภาพ ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยโดยใช F-test ระหวางสถานภาพตอการตัดสินใจใช

บริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน พบวา สถานภาพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ  คอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน หมายความวา สถานภาพโสด สมรส หยาราง/แยกกันอยู/หมาย มีการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน   

  

สมมติฐานที่ 2 คุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลน 

ตัวแปร B S.E. Beta t 

ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 0.266 0.069 0.206 3.823* 

ดานความเขากันได 0.062 0.076 0.046 0.811 

ดานความสลับซับซอน 0.338 0.081 0.266 4.178* 

ดานสามารถทดลองใชได 0.126 0.063 0.106 1.994* 

ดานการสังเกตเห็นผลได 0.156 0.064 0.121 2.436* 

R2 = 0.362 SEE = 0.611     F = 46.254* 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 ผลการวิเคราะหปจจัยการยอมรับนวัตกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนดวยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ตัวแปรอิสระทั้ง 5 ดาน รวมกันอธิบายความผันแปรของการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ไดรอยละ 36.2  

 โดยพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน คือ ดานประโยชนเชิง

เปรียบเทียบ ดานความสลับซับซอน ดานสามารถทดลองใชได และดานการสังเกตเห็นผลได อยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05  

 เมื่อพิจารณาตัวแปรอิสระที่มีอำนาจในการทำนายการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ไดดีที ่สุด คือ ดานความสลับซับซอน ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ ดานการ

สังเกตเห็นผลได และดานสามารถทดลองใชได ตามลำดับ 

 

สมมติฐานท่ี 3 สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

ตัวแปร B S.E. Beta t 

ดานผลิตภัณฑ 0.125 0.088 0.104 2.057* 

ดานราคา 0.147 0.072 0.123 2.026* 

ดานสถานท่ี 0.115 0.065 0.106 2.056* 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.141 0.076 0.113 1.856 

ดานบุคคลากร 0.096 0.065 0.081 1.475 

ดานลักษณะทางกายภาพ 0.093 0.074 0.079 1.257 

ดานกระบวนการทำงาน 0.195 0.074 0.166 2.638* 

R2 = 0.373 SEE = 0.560     F = 34.933* 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

ออนไลนดวยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ตัวแปรอิสระทั้ง 7 ดาน รวมกันอธิบายความผันแปรของการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ไดรอยละ 37.3  

 โดยพบวาปจจยัท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน คือ ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานสถานท่ี และดานกระบวนการทำงาน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  เมื่อพิจารณาตัวแปรอิสระ

ที่มีอำนาจในการทำนายการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ไดดี

ท่ีสุด คือ ดานกระบวนการทำงาน ดานราคา ดานสถานท่ีและดานผลิตภัณฑ ตามลำดับ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
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 1.) จากการศึกษาพบวา ตัวแปรดานลักษณะประชากรที ่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลน ไดแกตัวแปรดานอาชีพ และตัวแปรดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดและสถานภาพไม

มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยลักษณะประชากรในดานอาชีพ พบวา อาชีพท่ี

แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแตกตางกัน โดยอาชีพขาราชการมีการ

ตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนมากกวาอาชีพอื่น ๆ อาจเพราะในปจจุบันอาชีพขาราชการ

จำเปนจะตองใชภาษาอังกฤษในการทำงาน เชนการติดตอกับหนวยงานจากตางประเทศหรือมีชาวตางชาติเขามา

ติดตอราชการ อีกทั ้งมีการเพิ ่มการทดสอบความรู ดานภาษาอังกฤษในการสอบ กพ ภาค ก ของสำนักงาน

คณะกรรมการขาราชการพลเรือน ทำใหจำเปนตองมีความรูดานภาษาอังกฤษเพิ่มมากขึ้น และในเรื่องของเวลาใน

การทำงานท่ีขาราชการจำเปนจะตองทำงานในเวลาราชการ ทำใหไมสะดวกในการเดินทางไปเรียนภาษาในสถาบัน

สอนภาษาจึงทำใหสนใจการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนมากขึ้น สอดคลองกับแนวคิดของ George E.Belch & 

Michael A.Belch (2005) ที่วา อาชีพของแตละคนจะนำไปสูความจำเปนและความตองการสินคาและบริการท่ี

แตกตางกัน เชน เกษตรกร ก็จะซื้อสินคาที่จำเปนตอการครองชีพ สวนพนักงานบริษัท จะซื้อสินคาเพื่อเสริมสราง

บุคลิกภาพ ขาราชการก็จะซ้ือสินคาท่ีจำเปน นักธุรกิจก็จะซ้ือสินคาเพ่ือสรางภาพพจนใหกับตนเอง เปนตน 

 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยลักษณะประชากรในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายไดและสถานภาพ ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไมแตกตางกัน 

อาจเพราะในปจจุบันการเรียนภาษาอังกฤษเปนสิ่งสำคัญในการดำเนินชีวิตและในหนาท่ีการงานโดยเฉพาะกลุมวัย

ทำงานท่ีตองการเพิ่มทักษะใหกับตนเอง ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของปทมา ชูวงศ (2557) ที่วาผูที่ติดตามเพจ

สอนภาษาอังกฤษทางเฟซบุกมีการศึกษาในระดับมาตรฐานและเปนผูท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชนท่ีมีความม่ันคงและ

รายไดปานกลาง อยูในชวงอายุงานท่ีกำลังกาวหนาและยังตองการพัฒนาความกาวหนาในอาชีพการงานเติบโตมาก

ยิ่งข้ึนดวยการพัฒนาภาษาอังกฤษ และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ธกรกฤษ ออมศิริ (2558) ท่ีวาเพศหญิงมีความ

สนใจการพัฒนาภาษาอังกฤษมากกวาเพศชายและสวนใหญมีอายุระหวาง 26-30 ป มีระดับการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรีมากท่ีสุดและเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดสวนใหญอยูระหวาง 20,000 – 30,000 บาท 

 2.) จากการศึกษาพบวา ผลการวิจัยคุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดวยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) ผลการวิจัยพบวา 

คุณลักษณะของการยอมรับนวัตกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนทั้งสิ้น 4 

ดาน จากทั้งหมด 5 ดาน ไดแก ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ ดานความสลับซับซอน ดานสามารถทดลองใชได 

และดานการสังเกตเห็นผลได โดยตัวแปรอิสระที่มีอำนาจในการทำนายการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการตัดสินใจใช

บริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไดดีท่ีสุด ไดแก ดานความสลับซับซอน คือคุณลักษณะของการใชบริการท่ี

ไมซับซอน งายตอการใชงานและสามารถใชงานไดทันทีที่ตองการ, ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ คือมีความ
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สะดวกสบายเมื่อเทียบกับการเรียนแบบเดินทั้งทางดานเวลา คาใชจายและการเดินทาง, ดานการสังเกตเห็นผลได 

คือการเรียนออนไลนเปนสิ่งที่มีประโยชน มีความทันสมัยเขากับยุคเทคโนโลยีและสามารถทดแทนการเรียน

แบบเดิมได และดานสามารถทดลองใชได คือ สามารถทดลองใชบริการไดเพื่อชวยในการตัดสินใจ ตามลำดับ ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ Wen-shan , Yeh และ Chen (2006) พบวา การรับรูดานอรรถประโยชนมีผลกระทบ

ในเชิงบวกตอทัศนคติเพราะทำใหผูใชบริการเกิดความสะดวก และสอดคลองกับทฤษฎีของ  Davis, Bagozzi และ 

Warshaw (1989) ที่กลาววาเมื่อบุคคลเกิดการยอมรับเทคโนโลยีจะนำไปสูการตัดสินใจใชบริการในที่สุดขณะท่ี 

Bauer ไดแสดงใหเห็นวาความเสี่ยงเปนปจจัยท่ีเขามาทำลายการตัดสินใจใชบริการได หากลูกคารับรูความเสี่ยงใน

ระดับมาก ขณะท่ีหากลูกคามีความไววางใจมากก็จะนำไปสูการตัดสินใจใชบริการ 

 3.) จากการศึกษาพบวา ผลการวิจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดวยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) ผลการวิจัยพบวา สวน

ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนทั้งสิ้น 4 ดาน จาก

ทั้งหมด 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี และดานกระบวนการทำงาน โดยตัวแปรอิสระที่มี

อำนาจในการทำนายการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไดดีที่สุด 

คือ ดานกระบวนการทำงาน คือขั้นตอนการใหบริการมีความสะดวก รวดเร็ว ขั้นตอนไมซับซอน มีชองทางในการ

ชำระเงินที่หลากหลายและสถาบันออนไลนสามารถแกปญหาไดอยางดีเมื่อเกิดปญหา ดานราคา คือ ราคามีความ

เหมาะสมกับเนื้อหาการเรียน มีแพคเกจใหเลือกตามความตองการของผูสนใจอีกท้ังแจกแจงรายละเอียดของแตละ

ราคาอยางชัดเจน ดานสถานที่ คือ ชองทางในการเรียนมีความสะดวกตอผูเรียน ชองทางตาง ๆ ของสถาบันมีการ

จัดการเนื้อหาที่ดีและมีความนาเชื่อถือ และดานผลิตภัณฑ คือ หลักสูตรในการเรียนมีความหลากหลาย ผูสอนมี

ความรูท่ีดีมีความนาเชื่อถือ สอนเขาใจงาย เนื้อหาในการเรียนมีการอัพเดตเนื้อหาอยางสม่ำเสมอและมีการอธิบาย

วิธีการเรียนอยางชัดเจน ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปทมา ชูวงศ (2557) ในดานปจจัยทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑและราคา ท่ีวาผูติดตามเพจสอนภาษาอังกฤษสวนใหญมีความสนใจในการเรียนเรื่องพ้ืนฐานและการ

สนทนา ดังนั้นสื่อท่ีมีความใจงายและสนุกสนานจึงมีสวนในการกระตุนความสนใจของผูบริโภคและอาจารยผูสอนก็

มีผลตอการตัดสินใจโดยถาผูสอนเปนเจาของภาษาจะทำใหมีความนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น หรือผูสอนที่อยูในสถาบัน

ภาษาจะมีความนาเชื่อถือวามีทักษะทางดานภาษามากกวาผูสอนท่ีไมไดอยูในสถาบัน อีกท้ังการกำหนดราคาท่ีตรง

กับความตองการของกลุมเปาหมายและชองทางในการชำระเงินที่สะดวกสบายจะมีผลตอการดึงดูดกลุมลูกคาเปน

อยางมาก ในดานสถานที่สอดคลองกับงานวิจัยของ กรธนวัฒน วุฒิญาณ (2560) ที่วาการเรียนภาษาอังกฤษแบบ

ออนไลนผานโปรแกรม Skype ไดผลเหมือนเรียนภาษาอังกฤษแบบตัวตอตัว เนื่องจากสามารถถามขอสงสัยไดและ

สามารถพัฒนาทักษะภาษาไดรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ โดยถานักเรียนเขาใจเนื้อหาที่เรียนแลวก็สามารถขามไป

เรียนเรื่องอ่ืน ๆ ได โดยท่ีไมตองรอคนอ่ืน และในดานกระบวนการทำงาน สอดคลองกับบทความเรื่อง “3 ข้ันตอน

บริการท่ีดี Service mind เพิ่มกำไรธุรกิจ” (สถาบันพัฒนาและสนับสนุนผูประกอบการ SME, 2560) ที่วา ใน
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ธุรกิจประเภทที่ตองบริการลูกคาตองมีการบริการที่ด ี(service mind) เพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหแกลูกคาและการ

ตัดสินใจใชบริการของลูกคาในอนาคต และสอดคลองกับงานวิจัยของปทมา ชูวงศ (2557) ที่วาการรับรูความงาย

ในการใชงานก็เปนอีกสาเหตุหนึ่งท่ีมีผลตอการรับรูถึงความมีประโยชนหากผูใชงานสามารถรับรูถึงประโยชนรวมท้ัง

รับทราบวาเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นสามารถนำมาใชงานไดงายก็จะสงผลกับทัศนคติตอการใชงาน (Attitude 

toward Using) ท่ีจะกอใหเกิดพฤติกรรมความตั้งใจ (Behavioral Intention to use) ในการใชงานและสงผลใหมี

การนาเทคโนโลยีมาใชจริงและเกิดการยอมรับเทคโนโลยี (Actual Use) ในท่ีสุด  

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 1. จากการศึกษาดานปจจัยสวนบุคคล พบวา อาชีพขาราชการมีการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนมากกวาอาชีพอื่น ๆ ดังนั้น กลุมขาราชการจึงเปนกลุมที่นาสนใจที่ธุรกิจเกี่ยวกับคอรสเรยีน

ภาษาอังกฤษออนไลนควรจะมุงใหความสำคัญในการวางแผนทางการตลาดใหสอดคลองกับกลุมอาชีพดังกลาวนี้

เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนไดงายกวากลุมอาชีพอ่ืน  

 2. จากการศึกษา ผูบริโภคสนใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนเพราะการใชบริการคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนมีความเหมาะสมกับเทคโนโลยีในปจจุบัน มีชองทางการสอนสะดวกสบาย รูปแบบการสอนมี

ความสรางสรรค ทันสมัยและเขาใจงายและมีหลักสูตรที่หลากหลาย อีกท้ังยังสามารถเรียนไดโดยใชอุปกรณของ

เทคโนโลยีการสื่อสารดิจิทัลไดหลากหลายประเภท ดังนั้นธุรกิจควรจะเนนไปที่การพัฒนารูปแบบในการเรียน 

อุปกรณที่ใชในการเรียนใหมีความเหมาะสมกับรูปแบบการสอน อีกทั้งพัฒนาหลักสูตรการสอนใหมีความทันสมัย

เพื่อใหมีความเหมาะสมกับสิ่งท่ีผูสนใจใชบริการตองการ เพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดและหันมาใชบริการคอร

สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนมากยิ่งข้ึน 

 ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 

 1. การวิจัยในครั้งนี้นี้มุงเนนไปยังผูท่ีสนใจเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ซ่ึงในการวิจัยครั้งตอไปอาจขยายไป

ยังการสอนภาษาอ่ืน ๆ ท่ีนาสนใจและมีการใชในทางธุรกิจ เชน ภาษาจีน ภาษาญี่ปุน เปนตน 

 2. การวิจัยครั้งตอไปควรใชการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อสามารถเขาถึงขอมูลเชิงลึกของกลุมตัวอยางที่เปนผูท่ี

สนใจใชบริการคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนเก่ียวกับปจจัยตาง ๆ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเจาะลึกมากยิ่งข้ึน  
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ความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

The Correlation between work-life quality and corporate loyalty  

of Krung Thai Bank head office employees 

วิมลลักษณ หอมชิตเจริญ1 และ ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2อาจารยประจำ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา วัฒนธรรมองคกร การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก 

และภาวะผูนำที่สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย และศึกษาความสัมพันธระหวาง

คุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงานธนาคารกรุงไทย กลุมตัวอยาง คือ พนักงานธนาคาร 

กรุงไทย  สำนักงานใหญ จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในวิจัย ทำการสุมตัวอยางอยางงาย

แบบสะดวก และวิเคราะหขอมูลในรูปของความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐาน

ดวยการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ และการวิเดราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน 

ผลการศึกษาพบวา 1) ความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ สวนใหญ

อยูในระดับมาก 2) วัฒนธรรมองคกร การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก และ ภาวะผูนำ สงผลตอ

คุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ และ 3) คุณภาพชีว ิตการทำงาน มี

ความสัมพันธกับความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อยางมีนัยสำคัญทางสถติิ

ท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ : คุณภาพชีวิตการทำงาน  ความจงรักภักดี  วัฒนธรรมองคกร  การปรับตัว 

Abstract  

  The purposes of this study were to study organizational culture, adaptation to external 

changes and leadership that affected work-life quality of Krung Thai Bank employees and to study 

the relationship between work-life quality and loyalty of Krung Thai Bank employees. The sample 

consisted of 400 Krung Thai Bank head office personnel. The questionnaire was used as a research 
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tool by Convenient and easy sampling. Data was analyzed and shown in the forms of frequency, 

percentage, mean and standard deviation.  Hypotheses were tested with multiple regression 

analysis and Pearson's correlation coefficient analysis. 

 The results of the study revealed that 1)  the majority of the employees' loyalty to the 

organization of Krung Thai Bank head office is at a high level.  2)  Adaptation to external changes 

and leadership affects the work- life quality of Krung Thai Bank Headquarters employees and 3) 

the work- life quality has a significant relationship with the corporate loyalty of Krung Thai Bank 

Head Office employees at the statistics significant level of 0.05. 

Keywords : work-life quality, loyalty, Organizational culture, Adaptation 

 

บทนำ  

 ปจจุบันธุรกิจธนาคารมีสภาพการแขงขันระหวางธนาคารดวยกันเองสูงโดยเฉพาะในเรื่องของคุณภาพการ

บริการ และความทาทายสำหรับกิจการธนาคารไทยในอนาคต คือการถูกแยงชิงตลาด อัตรากำไรลดลง การพัฒนา

ของตลาดทุน การตื่นตัวของธนาคารในประเทศเพ่ือตอบสนองลูกคาท่ีมีความรูความทันสมัยมากข้ึน สะทอนใหเห็น

วาการปรับตัวตอการเปลี่ยนแปลงท่ีสำคัญจะตองทำไดถูกตองและทันเวลาดวย (ทิพชญาณ อัครพงศโสภณ, 2556) 

 ธนาคารกรุงไทยมีความมุงมั ่นที่จะพัฒนาศักยภาพของบุคลากรและสรางการบริการที่มีคุณคา เพ่ือ

สนับสนุนการเติบโตและความมั่งคั่งแกลูกคา สรางคุณภาพที่ดีขึ้นแกสังคม ตลอดจนสรางผลตอบแทนที่ดีอยาง

ยั่งยืนแกผูถือหุน (ธนาคารกรุงไทย, 2562) เห็นไดจากในป 2561 ที่ผานมาธนาคารกรุงไทยมีกำไรสุทธิในไตรมาส 

3/2561 ที่ 7,838 ลานบาท เพิ่มขึ้น 33.5% จากชวงเดียวกันของปกอน โดยธนาคารไดตั้งสำรองหนี้สูญ จำนวน 

6,084 ลานบาท ลดลง 38.7% เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันปกอน สวนกำไรสุทธิของธนาคารในชวง 9 เดือนอยูท่ี 

22,333 ลานบาท เพิ่มขึ้น 26.7% เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน จากรายไดคาธรรมเนียมและบริการสุทธิ

เพ่ิมข้ึน 2.1% ขณะท่ีอัตราสวนสินเชื่อดอยคุณภาพ (NPL Ratio (gross)) ณ 30 กันายน 2561 อยูท่ี 4.42% ลดลง

จากไตรมาสกอนหนาท่ีอยูท่ี 4.52% (ฝายสื่อสารองคกรและภาพลักษณธนาคารกรุงไทย, 2561) 

 แตเนื ่องจากการปรับตัวตอการเปลี ่ยนแปลงที ่จะตองถูกตองและทันเวลา คุณภาพชีวิตการทำงาน 

(Quality of Working Life ) จึงเปนปจจัยหนึ่งท่ีจะสงเสริมการทำงานของพนักงานใหมีแรงจูงใจในการทำงาน ใน

ภาวะตึงเครียดตลอดเวลา เนื่องจากตองพัฒนาตนเองใหมีคุณภาพอยูเสมอ ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงดังกลาวจะสงผลตอ

ความภักดีในองคกรอีกดวย หากพนักงานมีความภักดีในองคกรก็ยอมจะมีพฤติกรรมที่สงผลใหองคกรประสบ

ความสำเร็จตามเปาหมายท่ีกำหนดไว มีความตั้งใจทุมเทในการปฏิบัติงาน อยางเต็มท่ี มีการยอมรับและศรัทธาตอ
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องคกร เปนผลใหเกิดความรูสึก อยากทำงานกับองคกรนั้นไปยาวนาน โดยไมตองการเปลี่ยนหรือยายที่ทำงาน 

(นิศาชล เรืองชู, 2557) 

 ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตในการทำงานกับความจงรักภักดีของ

พนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ เพื่อเปนประโยชนในการพัฒนาวัฒนธรรมองคกรและการปรับตัวรองรับ

การเปลี่ยนแปลงภายนอกใหสอดรับกับคุณภาพชีวิต และความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

เปนการสงเสริมใหพนักงานธนาคารกรุงไทยปฏิบัติหนาท่ีอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 

 วัตถุประสงคการวิจัย 

  1. เพ่ือศึกษาความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

 2. เพ่ือศึกษาวัฒนธรรมองคกรท่ีสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงาน

ใหญ 

 3. เพื่อศึกษาการปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอกที่สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

 4. เพ่ือศึกษาภาวะผูนำท่ีสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

 5. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงานธนาคาร 

กรุงไทย สำนักงานใหญ 

  

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. ทำใหทราบความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

2. ทำใหทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

 3. ทำใหทราบถึงความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงานธนาคาร 

กรุงไทย สำนักงานใหญ 

 4. เปนแนวทางตอองคกรที่สามารถนำไปใชในการพัฒนาบุคลากรใหมีความผูกพันกับองคกร สงผลให

องคกรประสบความสำเร็จตามเปาหมายท่ีกำหนดไว   

 

แนวคิดและทฤษฎีในการวิจัย 

   

แนวคิดเกี่ยวกับวัฒนธรรมองคกร 

 วัฒนธรรมองคกรเปนลักษณะที่แสดงถึงสภาพความเปนอยูขององคกรนั้นในแงของการเรียนรูรวมกันใน

การแกปญหาและมีการปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมภายนอกรวมทั้งปญหาภายในองคกรอยางมีเหตุผล และ
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ถายทอดใหแก สมาชิกใหมเพื่อเปนแนวทางที่ถูกตองที่จะยอมรับ คิด และรูสึกถึงความเกี่ยวของกับปญหา ดังนั้น

องคประกอบพื้นฐานของวัฒนธรรมองคกรจะมีอยู 5 สวนดวยกัน คือ สภาพแวดลอมทางธุรกิจ คานิยม ผูนำ  

พิธีและงานพิธี และเครือขายทางวัฒนธรรม 1) สภาพแวดลอมทางธุรกิจ หมายถึง แตละบริษัทจะมีรูปแบบการ

ทำงานหรือสภาพแวดลอมที่เจาะจงและแตตางกันออกไป ขึ้นอยูที่ความตองการของผูบริหาร วาตองการใหมี

สภาพแวดลอมในรูปแบบใด เพื่อใหบริษัทเจริญเติบโต ตามเปาหมายที่วางไว 2) คานิยม หมายถึง สิ่งที่บุคคล

ภายในองคการนิยมที่ยึดถือรวมกัน โดยคานิยมจะเปนเหมือนศูนยรวมจิตใจของบุคลากรทุกคนในบริษัท โดย

คานิยมนั้นนิยมที่จะระบุไวในเปาหมายหรือคำขวัญของบริษัท 3) ผูนำ หมายถึง บุคคลที่ถูกระบุไวอยางใกลชิดกับ

วัฒนธรรมองคการ เพื่อใหบุคลากรทุกคนสามารถเขาถึงไดงาย โดยสวนใหญแลวจะเปนผูนำ หรือผูบริหารที่จะถูก

ระบุใหใกลชิดกับวัฒนธรรมองคการ 4) ธรรมเนียมปฏิบัติ หมายถึง รูปแบบกิจกรรมและเหตุการณท่ีบริษัทตองการ

ใหบุคลากรทุกคนประพฤติปฏิบัติเปนประจำ เพื ่อใหมีความเปนอันหนึ ่งอันเดียวกัน และ 5) เครือขายทาง

วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบวฒันธรรมองคการนั้นจะถูกถายทอดจากรุนพ่ีสูรุนนอง โดยเปนรปูแบบการถายทอดท่ี

ไมเปนทางการ(Gordon, 1999) 

 

แนวคิดเกี่ยวกับการปรับตัว 

การปรับตัว (Adaptation) เปนความสามารถของมนุษยที ่จะจัดการกับปญหาและความตองการของ

สภาพแวดลอม ซึ่งกระบวนการปรับตัวนั้น จะตองอาศัย ขั้นตอนดังตอไปนี้ แรงจูงใจ (Motive) ความคับของใจ 

(Frustration) ความขัดแยง (Conflict) ความวิตกกังวล (Anxiety) กลไกการปองกันทางจิต (Defense) การเรียนรู 

(Learning) ความตองการ (Needs) และอุปนิสัย (Characteristics) จึงจะสามารถนำไปวิเคราะหใหบุคคลนั้น ๆ 

เกิดการปรับตัวได ผูวิจัยจึงนำมาศึกษาเปนตัวแปรอิสระในกรอบแนวคิดการวิจัยในครั้งนี้ ขันติยา สุกุณา (2559) 

 

แนวคิดเกี่ยวกับภาวะผูนำ 

ผูนำหรือกลุมผูนำระดับสูงท่ีมีความสามารถในการคาดการณ จะมีมุมมองระยะยาวและสรางความยืดหยุน

ใหองคกรบรรลุเปาหมาย โดยขอบเขตความรับผิดชอบงานทั้งองคการ โดยกระบวนการในการกำหนดทิศทางและ

การกระตุนสรางแรงบันดาลใจใหแกองคการในการริเริ่มสรางสรรคตาง ๆข้ึนมา เพ่ือใหองคการอยูรอดตอไปได ซ่ึง 

สิรวิชญ พรมตา (2555) ไดนำเสนอวา ปจจัยสำคัญที่จะกอใหเกิดศักยภาพในการเปนผูนำ ไววาประกอบดวย 1) 

การบริหารความขัดแยง (Conflict Management) กลาวคือ ผูนำจะตองมีความสามารถในการแกไขปญหาความ

ขัดแยงภายในองคกรหรือหนวยงานของตนเองได  2) ตระหนักในคุณคาทางวัฒนธรรม (Cultural Awareness) 

กลาวคือ ผูนำจะตองใหความสำคัญกับคุณคาของวัฒนธรรมองคกรหรือคานิยมขององคกรเพื่อองคกรจะไดนำงาน

อยางเปนระบบระเบียบ และเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน 3) ความจงรักภักดี ความซื่อสัตย (Integrity/ Honesty) 

กลาวคือ ผูนำจะตองมีความจงรักภักดีและมีความซื่อสัตยสุจริตในการบริหารและปฏิบัติงาน เพื่อเปนตัวอยาง
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ใหกับผูใตบังคับบัญชาตอไป และ 4) สรางทีมงาน (Team Building) กลาวคือ ผูนำจะตองมีทีมหรือสรางทีมข้ึนมา

เพ่ือรวมกันทำงาน โดยการดึงเอาความสามารถและความถนัดหรือทักษะตาง ๆ ของผูใตบังคับบัญชา ออกมาใชให

ไดมากท่ีสุด เพ่ือใหไดผลงานท่ีดี และมีประสิทธิภาพ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพชีวิตการทำงาน 

คุณภาพชีวิตการทำงาน คือ ทำใหบุคลากรในที่ทำงานไดรับความพึงพอใจในการทำงาน โดยเนนการเขา

มามีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจและแกไขปญหาสำคัญขององคการ ซ่ึงWalton (1975) ไดกำหนดเกณฑชี้วัด

ค ุณภาพชีว ิตการทำงาน ด ังนี้ 1) การได ร ับค าตอบแทนที ่เพ ียงพอและเปนธรรม (Adequate and Fair 

Compensation) คือการที่พนักงานไดรับคาตอบแทนหรือเงินเดือน และผลประโยชนตาง ๆ พอเพียงตอการ

ดำรงชีวิต 2) สภาพการทำงานที่คำนึงถึงความปลอดภัยและสงเสริมคุณภาพ (Safe and Healthy Working 

Condition) คือ พนักงานควรมีมาตรฐานท่ีชัดเจนเก่ียวกับสภาพแวดลอมในสถานท่ีทำงาน 3) โอกาสในการพัฒนา

ความสามารถของบุคลากร (Opportunity to Use and Develop Human Capacities) คือ พนักงานตองมีการ

พัฒนาความรูความสามารถใหมีความเหมาะสม เพื่อเปนการเพิ่มคุณคาใหกับบุคลากรในการทำงาน 4) โอกาสท่ี

กาวหนาและมีความมั่นคงในการทำงาน (Opportunity of Continued Growth and Security) คือ การเปด

โอกาสใหกับพนักงานที่ตองการจะพัฒนาตนเอง หรือใชความสามารถตนเองใหมากยิ่งขึ้น 6) มีความสอดคลองกับ

กฎหมายรัฐธรรมนูญ (Constitutionalism) คือ ใหพนักงานหรือบุคลากรมีความออสระทางความคิด อิสระ

ทางการพูด อิสระในการแสดงความเห็น เทาเทียมกัน ปองกันอาจถูกเอารัดเอาเปรียบ 7) บทบาทของการทำงานท่ี

มีความสมดุล (Balanced Role of Work) คือ การไมเขาไปยุงเกี่ยวกับการดำรงชีวิตของพนักงาน ใหอิสระในการ

ใชชีวิตและบริหารเวลาระหวางการทำงานและครอบครัว โดยตองการใหแบงเวลาใหเหมาะสม และ 8) คำนึงถึง

ประโยชนและความรับผิดชอบตอสังคม (Socially Beneficial and Responsible Work) คือ การคำนึกถึงผลดี 

ผลเสียที่จะนำไปสูสังคม เพื่อพนักงานมีเขาใจวาองคกรมีความรับผิดชอบตอสังคมในดานการผลิต การกำจัดของ

เสีย การจางงาน 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

  การศึกษาเรื่อง “ความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ” มีกรอบแนวคิด ดังนี้ 
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วัฒนธรรมองคกร 

1. สภาพแวดลอมทาง

ธุรกิจ 

2. คานิยม 

3. วีรบุรุษ 

4. ธรรมเนียมปฏิบัต ิ

5. เครือขายทาง

วัฒนธรรม 

ท่ีมา: Gordon (1999) 

คุณภาพชีวิต 

1. คาตอบแทนท่ีเปนธรรม

และเพียงพอ  

2. สิ่งแวดลอมท่ีถูกลักษณะ

และปลอดภัย  

3. เปดโอกาสให

ผูปฏิบัติงานไดพัฒนา

ความรูความสามารถไดเปน

อยางดี  

4. ลักษณะงานท่ีสงเสรมิ

ความเจรญิเติบโต และ

ความมั่นคงใหแก 

ผูปฏิบัติงาน  

5. ลักษณะงานมสีวน

สงเสริมดานบูรณาการทาง

สังคมของผูปฏิบัติงาน  

6. ประชาธิปไตยในองคกร

หรือกระบวนการยุติธรรม  

7. ความสมดลุระหวางชีวิต

กับการทำงานโดยสวนรวม  

8. ลักษณะงานมสีวน

เก่ียวของและสมัพันธกับ

สังคมโดยตรง 

ท่ีมา: ทัศนีย ชาติไทย 

(2559) 

การปรับตัวรองรับการ

เปลี่ยนแปลงภายนอก 

1. การปรับตัวดาน

นโยบายและกฎหมาย 

2. การปรับตัวดาน

เศรษฐกิจ 

3. การปรับตัวดานสังคม

และวัฒนธรรม 

4. การปรับตัวดาน

เทคโนโลย ี

   

ภาวะผูนำ 

1. การบริหารความ

ขัดแยง 

2. การตระหนักในคุณคา

ทางวัฒนธรรม  

3. ความซื่อสัตย  

4. การสรางทีมงาน 

ท่ีมา: สิรวิชญ พรมตา 

(2555) 

ความจงรักภักดีตอองคกรของ

พนักงานธนาคารกรุงไทย  

 1. ความเช่ือมั่น 

2. ความศรัทธา 

3. ความรักและหวงแหนตอ

องคกร 

ท่ีมา: ปวีนา ทรงนุวัด (2558) 
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วิธีการวิจัย 

  ประชากรและกลุมตัวอยาง  

  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ ตำแหนง เจาหนาที่ถึง

หัวหนาสวน จำนวน 5,989 คน (ณ เดือนพฤศจิกายน 2562) 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัยครั้งนี้ พนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ จำนวน 400 คน การกำหนด

ขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คำนวณจากสูตรของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นประมาณ 95 % 

ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางท่ี ระดับ .05  

 

  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา  

 เครื ่องมือที ่ผ ู ว ิจัยเลือกใชในการศึกษาในครั ้งนี ้ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการสง

ผูเชี่ยวชาญ 3 ทานเปนผูตรวจสอบ และมีการทดสอบแบบสอบถามกอนใชจริง จำนวน 30 ชุด ซึ่งผูศึกษาไดสราง

แบบสอบถามจากการทบทวนเรียบเรียงเอกสารงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ ท้ังดานแนวคิด ทฤษฎี และเครื่องมือท่ี

ใช เพื่อใหเหมาะสมสอดคลองกับเรื่องที่จะดำเนินการศึกษามากที่สุด เปนลักษณะคำถามแบบปลายปด (Close-

ended) โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ไดแก 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม คือ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ รายไดตอเดือน 

ตำแหนงที่มีอิทธิพลตอความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญแบบเลือกตอบ เปน

แบบปลายปดเลือกคำตอบไดเพียงคำตอบเดียวจำนวน 6 ขอ   

 สวนที่ 2 วัฒนธรรมองคการ 5 ดาน ไดแก ดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ  ดานคานิยม ดานวีรบุรุษ ดาน

ธรรมเนียมปฏิบัติ และดานเครือขายทางวัฒนธรรม เปนแบบสอบถามรูปแบบประมาณคา (Rating Scale) จำนวน 

30 ขอ     

 สวนที่ 3 การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก 4 ดาน ไดแก ดานการปรับตัวดานนโยบายและ

กฎหมาย  ดานการปรับตัวดานเศรษฐกิจ ดานการปรับตัวดานสังคมและวัฒนธรรม และดานการปรับตัวดาน

เทคโนโลยี จำนวน 12 ขอ 

 สวนท่ี 4 ภาวะผูนำ 4 ดาน ไดแก ดานการบริหารความขัดแยง  ดานตระหนักในคุณคาทางวัฒนธรรม ดาน

ความซ่ือสัตย  และดานสรางทีมงาน จำนวน 11 ขอ 

สวนที่ 5 คุณภาพชีวิต 8 ดาน  ไดแก ดานคาตอบแทนที่เปนธรรมและเพียงพอ ดานสิ่งแวดลอมที ่ถูก

ลักษณะและปลอดภัย  ดานเปดโอกาสใหผูปฏิบัติงานไดพัฒนาความรูความสามารถไดเปนอยางดี ดานลักษณะงาน

ที่สงเสริมความเจริญเติบโต และความมั่นคงใหแกผูปฏิบัติงาน ดานลักษณะงานมีสวนสงเสริมดานบูรณาการทาง

สังคมของผูปฏิบัติงาน ดานประชาธิปไตยในองคกรหรือกระบวนการยุติธรรม ดานความสมดุลระหวางชีวิตกับการ

ทำงานโดยสวนรวม และดานลักษณะงานมีสวนเก่ียวของและสัมพันธกับสังคมโดยตรงจำนวน 40 ขอ 
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ซึ่งผูวิจัยไดนำแบบสอบถามที่ไดไปทดลองใช (try–out) กับ พนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

จำนวน 30 ชุด ท่ีไมใชกลุมตัวอยาง เพ่ือพัฒนาคุณภาพเครื่องมือ ดวยการหาคาความเท่ียงหรือความเชื่อถือไดของ

แบบสอบถาม (Reliability) โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาคส (Cronbach’sAlpha) และใชโปรแกรม

สำเร็จรูปสำหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร ไดคาความเที่ยงหรือความเชื่อถือไดของแบบสอบถามทั้งฉบับเทากับ 

0.96 ซ่ึงมากกวา 0.80 ถือวาแบบสอบถามนี้มีความเชื่อถือไดสามารถนำไปเก็บขอมูลไดจริง 

 

วิธีการวิเคราะหขอมูล  

  1. วิเคราะหขอมูลสวนบุคคล ดวยคาความถี่ และคารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดวย 

ของขอมูลสวนบุคคล วัฒนธรรมองคการ การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก ภาวะผูนำ และคุณภาพชีวิต 

 2. การทดสอบสมมติฐาน ดวย Multiple Regression เพื่อหาปจจัยที่สงผลตอคุณภาพชีวิตในการทำงาน

ของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ  

 3. การทดสอบสมมติฐาน ดวย Pearson Correlation Coefficient เพื ่อหาความสัมพันธกับความ

จงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย  สำนักงานใหญ 

 

ผลการศึกษาและอภิปรายผล 

1. ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา  ผูพนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ สวนใหญ 

เปนเพศหญิง มีจำนวน 290 คน คิดเปนรอยละ 72.5 มีอายุ 30-39 ป จำนวน 199 คน คิดเปนรอยละ 49.8 มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเทา จำนวน 148 คน คิดเปนรอยละ 35.3 มีสถานภาพโสด จำนวน 244 คน 

คิดเปนรอยละ 61.0 มีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท จำนวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.3 รองลงมา มี

ตำแหนงเจาหนาท่ี จำนวน 274 คน คิดเปนรอยละ 68.5 

  2. ปจจัยวัฒนธรรมองคกร พบวาพนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ สวนใหญมีความคิดเห็นในดาน

วีรบุรุษ โดยรวมอยูในระดับมาก  รองลงมาดานธรรมเนียมปฏิบัติ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  ดานคานิยม 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  ดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  และดานเครือขายทาง

วัฒนธรรม โดยรวมอยูในระดบัปานกลาง  

  3. ปจจัยการปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอกพบวาพนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ สวน

ใหญมีความคิดเห็นในดานการปรับตัวดานการปรับตัวดานสังคมและวัฒนธรรม โดยรวมอยูในระดับมาก ดานการ

ปรับตัวดานเศรษฐกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก ดานการปรับตัวดานเทคโนโลยี โดยรวมอยูในระดับมาก และดาน

นโยบายและกฎหมาย โดยรวมอยูในระดับปานกลาง   



505 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 4. ปจจัยภาวะผูนำพบวาพนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ สวนใหญมีความคิดเห็นใน ดานการ

ตระหนักในคุณคาทางวัฒนธรรม โดยรวมอยูในระดับมาก  ดานการบริหารความขัดแยง โดยรวมอยูในระดับมาก  

ดานความซ่ือสัตย โดยรวมอยูในระดับมาก  และดานการสรางทีมงาน โดยรวมอยูในระดับปานกลาง   

 5. ปจจัยคุณภาพชีวิตพบวาพนักงานธนาคารกรุงไทยสำนักงานใหญ สวนใหญมีความคิดเห็นในดาน

ลักษณะงานมีสวนสงเสริมดานบูรณาการทางสังคมของผู ปฏิบัติงาน โดยรวมอยู ในระดับปานกลาง ดาน

คาตอบแทนที่เปนธรรมและเพียงพอ โดยรวมอยูในระดับมาก ดานความลักษณะงานมีสวนเกี่ยวของและสัมพันธ

กับสังคมโดยตรง โดยรวมอยูในระดับมาก ดานประชาธิปไตยในองคกรหรือกระบวนการยุติธรรม โดยรวมอยูใน

ระดับมาก  ดานความสมดุลระหวางชีวิตกับการทำงานโดยสวนรวม โดยรวมอยูในระดับมาก ดานลักษณะงานท่ี

สงเสริมความเจริญเติบโต และความม่ันคงใหแกผูปฏิบัติงาน โดยรวมอยูในระดับมาก ดานสิ่งแวดลอมท่ีถูกลักษณะ

และปลอดภัย โดยรวมอยูในระดับปานกลาง และดานเปดโอกาสใหผูปฏิบัติงานไดพัฒนาความรูความสามารถได

เปนอยางดี โดยรวมอยูในระดับปานกลาง   

 6. ปจจัยความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ สวนใหญมีความคิดเห็น

ในดานความศรัทธา โดยรวมอยูในระดับมาก ดานความรักและหวงแหนตอองคกร โดยรวมอยูในระดับมาก และ

ดานความเชื่อม่ัน โดยรวมอยูในระดับปานกลาง   

 7. เม่ือทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปสมมติฐาน ไดดังนี้ 

  สมมติฐานที่ 1 วัฒนธรรมองคกรสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

สำนักงานใหญ พบวา วัฒนธรรมองคกร สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงาน

ใหญ  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสามารถพยากรณทำนาย วัฒนธรรมองคกร สงผลตอคุณภาพชีวิต

การทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ ไดรอยละ 76.70 ดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณวัฒนธรรมองคกร กับ คุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย  

คุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

สำนักงานใหญ 
B SE t Sig. 

คาคงท่ี (constant) 1.186 .096 12.330 .000* 

ดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ(X1)  .103 .020 5.203 .000* 

ดานคานิยม(X2) .069 .022 3.197 .002* 

ดานวีรบุรุษ(X3) .134 .024 5.641 .000* 

ดานธรรมเนียมปฏิบัติ(X4) .131 .019 6.788 .000* 

ดานเครือขายทางวัฒนธรรม(X5) .231 .019 11.942 .000* 

R square = 0.767             F = 259.996            Sig =0.000* 

* มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  สมมติฐานท่ี 2 การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอกสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของ

พนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ พบวา การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก สงผลตอคุณภาพ

ชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสามารถ

พยากรณทำนาย การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ ไดรอยละ 71.90 ดังตารางท่ี 2 

 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณการปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก กับ คุณภาพชีวิตการทำงานของ

พนักงานธนาคารกรุงไทย  

คุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

สำนักงานใหญ 
B SE t Sig. 

คาคงท่ี (constant) .650 .094 6.912 .000* 

ดานการปรับตัวดานนโยบายและกฎหมาย(X1)  .241 .023 10.385 .000* 

ดานการปรับตัวดานเศรษฐกิจ(X2) .202 .024 8.533 .000* 

ดานการปรับตัวดานสังคมและวัฒนธรรม(X3) .146 .022 6.520 .000* 

ดานการปรับตัวดานเทคโนโลยี(X4) .231 .018 13.110 .000* 

R square = 0.719            F = 252.240            Sig =0.000* 

* มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 สมมติฐานที ่ 3 ภาวะผู นำสงผลตอคุณภาพชีว ิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

สำนักงานใหญ พบวา ภาวะผูนำ สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสามารถพยากรณทำนาย ภาวะผูนำ สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงาน

ของพนกังานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ  ไดรอยละ 77.80 ดังตารางท่ี 3 

 

ตารางท่ี 3 แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณภาวะผูนำ กับ คุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย  

คุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

สำนักงานใหญ 
B SE t Sig. 

คาคงท่ี (constant) 1.262 .063 19.997 .000* 

ดานการบริหารความขัดแยง(X1)  .292 .015 19.738 .000* 

ดานการตระหนักในคณุคาทางวัฒนธรรม(X2) .167 .023 7.386 .000* 

ดานความซื่อสัตย(X3) .092 .022 4.271 .000* 

ดานการสรางทีมงาน(X4) .096 .015 6.430 .000* 

R square = 0.778            F = 346.391            Sig =0.000* 

* มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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สมมติฐานที ่ 4 คุณภาพชีวิตการทำงานมีความสัมพันธกับความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย  สำนักงานใหญ พบวา คุณภาพชีวิตการทำงาน มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีตอองคกรของ

พนักงานธนาคารกรุงไทย  สำนักงานใหญ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ณ ระดับคา “r” เทากับ .000 

ทุกดาน 

  

อภิปรายผล   

  จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคไดดังนี้ 

 1. ปจจัยความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ สวนใหญมีความคิดเห็น

อยูในระดับมาก อาจเปนเพราะ พนักงานมีความศรัทธาตอธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญรวมถึงคณะผูบริหาร  

อีกทั้งมีสวนในการผลักดันใหไปในทิศทางที่ดีขึ้น และภูมิใจที่ไดปฏิบัติงานในธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ อภิชชยา บุญเจริญ (2556) ทำการศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลของวัฒนธรรมองคการตอการ

เปนองคกรแหงการเรียนรู พบวา ความจงรักภักดีตอองคกรเนนสัมพันธภาพระหวางสมาชิกในองคกรวัฒนธรรม

เนนความรูสึกเปนชุมชน วัฒนธรรมเนนการเอาใจใส และวัฒนธรรมเนนความเชื่อใจ มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก 

  2) วัฒนธรรมองคกรที่สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ  

พบวา วัฒนธรรมองคกร สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 อาจเปนเพราะธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญมีบรรยากาศในท่ีทำงานเต็มไปดวย

ความเปนมิตร มีรูปแบบการทำงานไมไดตึงเครียดจนเกินไป จึงทำใหพนักงานมีคุณภาพชีวิตที่ดี ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ตรรกพร สุขเกษม และคณะ (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธของวัฒนธรรมองคกรกับ

ระดับความสุขของบุคลากรในสถานศึกษา จังหวัดพิจิตร พบวา วัฒนธรรมองคกรในดานวัฒนธรรมที่เนนงานและ

ดานวัฒนธรรมแบบเปนผูนำ สงผลตอคุณภาพชีวิตท่ีดีของพนักงานธนาคาร A สำนักงานใหญ (บางเขน) 

  3) การปรับตัวรองรับการเปลี ่ยนแปลงภายนอกที ่ส งผลตอคุณภาพชีว ิตการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ พบวา การปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก สงผลตอคุณภาพชีวิตการ

ทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 อาจเปนเพราะ 

พนักงานสามารถปรับตัวใหเขากับเศรษฐกิจในปจจุบัน และมีความยืดหยุนในการใชจายไดจึงทำใหมีคุณภาพชีวิตท่ี

ดี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ธันวนี ประกอบของ (2560) ทำการศึกษาเก่ียวกับคุณภาพชีวิตในการทำงาน ความ

ผูกพันตอองคกรและพฤติกรรมการเปนสมาชิกท่ีดีของบุคลากรโรงเรียนปรินสรอยแยลสวิทยาลัย จังหวัดเชียงใหม 

พบวา การใหความสำคัญตอคานิยมและวัฒนธรรมองคกร ที่เนนถึงความรักชวยขัดเกลาจิตใจผานการทำกิจกรรม

สามารถสรางใหบุคลากรในองคกรมีความรูสึกรัก มีความผูกพันและเชื่อมั่น สงผลในดานพฤติกรรมการทำงานใน

องคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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  4) ภาวะผูนำท่ีสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ พบวา ภาวะ

ผูนำ สงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 อาจเปนเพราะผู บังคับบัญชาและลูกนองรับรู มีความเขาใจการสรางวัฒนธรรมอันดีรวมกันจึง 

รวมกันแกปญหาที่เกิดขึ้นในองคกรและยังชวยลดปญหาความขัดแยงไดดี ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Gordon 

and DiTomaso (1992: 783-798) ศึกษาวิจัยเรื่อง Predict Corporate Performance from Organizational 

Culture ศึกษาความสัมพันธระหวางวัฒนธรรมองคกรที่แกรง (Strong Corporate Culture) และ ระดับผลการ

ปฏิบัติงาน ในบริษัทประกันภัยของสหรัฐอเมริกา พบวา วัฒนธรรมองคกรที่แกรง จะมุงเนนความสามารถในการ

ปรับตัว (Adaptability) ทำใหองคกรมีผลดำเนินงานทางการเงินท่ีสูงข้ึนในปตอ ๆ มา 

  5) ความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงานธนาคารกรุงไทย 

สำนักงานใหญ  คุณภาพชีวิตการทำงาน มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีตอองคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย  

สำนักงานใหญ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเปนเพราะเมื่อเกิดปญหาในการทำงาน พนักงานมักจะ

ไดรับความรวมมือชวยเหลือจากเพื่อนรวมงาน และไมรูสึกอึดอัดใจ เมื่อตองขอความชวยเหลือเพื่อนรวมงาน  

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จุลศักดิ์ ชาญณรงค (2557) ทำการศึกษาเกี่ยวกับวัฒนธรรมองคกรระบบราชการ 

ความเมตตา และ คุณภาพชีวิตการทำงานของขาราชการสังกัดกรุงเทพมหานคร พบวา วัฒนธรรมองคการระบบ

ราชการ และ คุณภาพชีวิตการทำงาน รวมถึง ความเมตตา และ คุณภาพชีวิตการทำงาน ของขาราชการสังกัด

กรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกัน  

 

ขอเสนอแนะ  

  ขอเสนอแนะจากการศึกษา   

  1. เนื่องจากผลการทดสอบสมมติฐานวัฒนธรรมองคกร พบวาสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของ

พนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ  อาจเปนเพราะบรรยากาศในที่ทำงานเต็มไปดวยความเปนมิตร และ

รูปแบบการทำงานไมไดตึงเครียดจนเกินไป ดังนั้นธนาคารจึงควรสรางความสัมพันธที่ดีในการทำงานนี้ไวและควร

สนับสนุนใหพนักงานทุกคนมีความตองการอยากเปนสมาชิกที่ดีขององคการ โดยประกาศและยกยองพนักงาน

ดีเดนในแตละเพ่ือเพ่ือเปนการสรางวัฒนธรรมองคกรท่ีดีข้ึน 

 2. เนื่องจากผลการทดสอบสมมติฐานการปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงภายนอก พบวาสงผลตอคุณภาพ

ชีวิตการทำงานของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อาจเปนเพราะพนักงานสามารถเขาใจและยอมรับ

คานิยมใหมๆท่ีเกิดข้ึนในเศรษฐกิจในปจจุบันได จึงตองปรับตัวอยูตลอดเวลา ดังนั้นธนาคารจึงควรผลักดันและเปด

โอกาสใหพนักงานเกิดการเรียนรู สงเสริมทางดานการศึกษาเพื่อใหพนักงานมีความรู ความสามารถในการปรับตัว

ในอนาคต 
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 3. เนื่องจากผลการทดสอบสมมติฐานภาวะผูนำ พบวาสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ อาจเปนเพราะผูบังคับบัญชาและลูกนองมีความเขาใจการสืบทอดกระการในการำ

งานรวมกันดังนั้น ธนาคารจึงควรสงเสริมสนุนความคิดริเริ่มสรางผลงานใหมๆ  เพ่ือสรางการเปนพนักงานท่ีมีภาวะ

ผูนำใหกับองคกรตอไป 

 4. เนื่องจากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาคุณภาพชีวิตการทำงาน มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีตอ

องคกรของพนักงานธนาคารกรุงไทย  สำนักงานใหญ อาจเปนเพราะพนักงานมักจะไดรับความรวมมือชวยเหลือ

จากเพ่ือนรวมงาน และไมรูสึกอึดอัดใจ เม่ือตองขอความชวยเหลือเพ่ือนรวมงาน  ดังนั้นธนาคารจึงควรสนับสนุนให

มาตรฐานมีอยูตอไปเพ่ือใหพนักงานอยากรวมงานกับองคกร และจงรักภักดีตอองคตอไปในอนาคต 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป   

 1. ควรทำการศึกษา ความสัมพันธระหวางคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงาน

ธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ ในเชิงลึกคือศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพพรอมทั้งวิจัย เพื่อใหไดขอมูลเพิ่มเติมใน

ประเด็นท่ีการศึกษาเชิงปริมาณไมสามารถอธิบายได ทำใหไดผลการวิจัยท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน 

 2. ควรทำการศึกษา เพิ่มเติมเกี่ยวกับตัวแปรอื่นๆ ในการวิจัย ที่อาจสงผลตอการวิจัยที่ชัดเจนขึ้น เชน 

ภาวะผูนำ เพ่ือใหไดขอมูลการสรางภาวะผูนำท่ีชัดเจนข้ึน และสามารถนำดึงศักยภาพของพนักงานพัฒนาปรับปรุง

การทำงาน ซ่ึงจะสงผลตอคุณภาพชีวิตการทำงานกับความจงรักภักดีของพนักงานธนาคารกรุงไทย สำนักงานใหญ 

ใหมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลมากท่ีสุด 
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เรื่องเลาผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี ในตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

Narrative of Lady’s Shoes Wholesale Entrepreneur in Sampeng Market  

Samphantawong Bangkok 

ศิลปชัย เกษมเทวินทร1 และ พิทักษ ศิริวงศ2 

1นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2รองศาสตราจารย ดร. ประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาวิถีชีวิตและความสำเร็จของผูประกอบการคาสงคาสงรองเทา 

สตรี ในตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบ 

การคาสงรองเทาสตรี ตลอดจนนำเสนอแนวทางการแกไขปญหาธุรกิจคาสงรองเทาสตรี ผู ใหขอมูลหลัก คือ 

ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี พนักงานลูกจาง ลูกคา ที่เขามาซื้อของจากรานคาสงรองเทาสตรี และ บุคคลท่ี

เก่ียวของ กับผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีในตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร ใชแนวทาง

การวิจัยเชิงคุณภาพโดยวิธีวิทยาการศึกษาประวัติชีวิตและเรื่องเลา โดยการสัมภาษณและการสังเกตแบบไมมีสวน

รวม ผลการวิจัยพบวาผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีเกิดจากมีความเกี่ยวของกับการคาสงรองเทาสตรี โดยใช

ความมุงมั่น ความทะเยอทะยานเปนแรงผลักดันในการเริ่มกิจการดวยตนเอง ซึ่งมีรูปแบบการดำเนินธุรกิจแบบคา

สง โดยเงินทุนท่ีใชดำเนินธุรกิจตอนเริ่มตนเปนของตนเองและกูจากธนาคาร คุณสมบัติของผูประกอบการคือการมี

มนุษยสัมพันธท่ีดี มีการกลาเสี่ยงในการประกอบธุรกิจและมีความคิดท่ีแตกตาง ปญหาและอุปสรรคท่ีพบไดแกดาน

ทรัพยากรมนุษย คูแขงทางธุรกิจ และมาตรฐานของโรงงานท่ีผลิตรองเทาสตรี มีแนวทางในการแกไขปญหา โดยใช

การสรางแรงจูงใจ การสรางตวามแตกตาง และการตรวจสอบแกไขปรับปรุงคุณภาพ 

คำสำคัญ : คาสง  รองเทาสตรี  ตลาดสำเพ็ง 

Abstract 

The objective of this research were 1) To study the way of life and the success of 

Wholesale Lady’s shoes Wholesale Entrepreneur in Sampeng Market, Samphanthawong Bangkok 

2) To study the problems and obstacles of the wholesale of women's shoes wholesalers as well 

as propose solutions for the problems of wholesale women's shoes business. The primary 



512 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

contributor is Women's shoes wholesaler Employees, employees, customers who come to shop 

from the wholesale of women's shoes and related parties With the Wholesaler of Women's Shoes  

in the Sampeng Market Samphanthawong Bangkok. The servey was conducted with 13 

participants.Using the qualitative research methodology based on the study of life history and 

stories by interviewing and observing without participation. The result of the research shows that  

the wholesalers of lady's shoes in Sampeng market are 2 types: ready-made factory And 

ordered by oneself the wholesale of lady's shoes is related to the wholesale of women's shoes 

by using determination ambition is the driving force in starting a self-employed business. Which 

has a wholesale business model with the funds used to run the initial business of its own and 

borrow from the bank. The success of entrepreneurs is different. People who have been in 

business for over 10 years. There are ongoing work orders from customers and have a product 

that is sold in a department store thinking that they are successful.Qualifications of entrepreneurs 

are good human relations. There is a risk in doing business and have different ideas. Problems 

and obstacles encountered include human resources. Business competitors And standards of the 

factory that produces women's shoes There are ways to solve problems by using motivation 

differentiation and quality inspection and improvement 

Keywords : Wholesale, Lady’s Shoes ,Sampeng Market 

 

บทนำ 

  การผลิตรองเทาในเชิงอุตสาหกรรมในประเทศไทยไดเริ่มข้ึนภายหลังสงครามโลกครั้งท่ีสองโดยมีการจัดตั้ง

โรงงานผลิตรองเทาผาใบขึ้นเปนครั้งแรกในปพ.ศ. 2490 โดยระยะแรกเปนการผลิตเพื่อสนองความตองการของ

ผูบริโภคซึ่งสวนใหญเปนผูมีรายไดต่ำและพัฒนาเปนโรงงานที่เปนการผลิตสินคาที่มีคุณภาพดีมากเพื่อการสงออก

ในปจจุบันอุตสาหกรรมรองเทาไทยมีการพัฒนาข้ึนโดยมุงเนนการผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพดีและมีราคาเหมาะสมเพ่ือ

ตอบสนองความตองการท้ังภายในประเทศ(สภาหอการคาแหงประเทศไทย,2540) อุตสาหกรรมรองเทาในปจจุบัน

มีการผลิตจากในประเทศเพิ่มข้ึนแตเปนในรูปแบบเพื่อการสงออกสวนการขยายตัวภาคการผลิตมีการลดลง สวน

หนึ่งเปนผลมาจากความตองการบริโภคสินคาแบรนดเนมสงผลใหมีสัดสวนในการนำสินคาจากตางประเทศเพ่ิมข้ึน

(ศูนยเทคโนโลยีสาระสนเทศและการสื่อสารสำนักงานปลัดกระทรวงพาณิชย, 2562) จากการสำรวจผูหญิงสวน

ใหญมีรองเทาใชไมต่ำกวาคนละสองคูขึ้นไป อีกทั้งตองการรองเทาสวมใสตามแฟชั่นทำใหเกิดความตองการซ้ือ

รองเทามากกวาผูชายผูสูงอายุและเด็ก (ชัยเมธ เสนอคำ,2560) ธุรกิจคาสงมีบทบาทที่คอนขางกวางขวางไมวาจะ
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เปนในสวนของการขายและการสงเสริมการตลาดท่ีสามารถกระจายสินคาสูผูคาปลีกขนาดเล็กไดอยางรวดเร็ว การ

ขนสงที่สามารถจัดสงสินคาถึงมือผูคาปลีกไดอยางสะดวกรวดเร็วกวาโรงงาน (สุปญญา ไชยชาญ ,2543) ตลาดสำ

เพ็งเปนยานการคาเกาแกที่สำคัญแหงหนึ่งของกรุงเทพมหานครเปนที่มีผูคนเขามาใชบริการในพื้นท่ีเปนจำนวน

มาก จากทางตางประเทศ ตางจังหวัดและสวนในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกิจกรรมทางเศรษฐกิจของยานนี้ท่ีรูจัก

กันดีคือเปนแหลงคาสง จากการที่เปนศูนยกลางธุรกิจการคาสงของประเทศโดยเฉพาะรองเทาสตรี จึงทำใหมี

กิจกรรมการขายหรือใหเขามาตั้งอยูของรานคา ทำใหเกิดการประหยัดจากการกระจุกตัวของสินคาทำใหสินคามี

ราคาถูก นอกจากนี้ยังมีการแขงขันเพื่อดึงดูดลูกคาและเพิ่มยอดขาย ทำใหลูกคาไดเปรียบเทียบคุณภาพราคา 

ความหลากหลายของสินคา เพื่อใหไดสินคาที่ตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด (กฤตพร ลาภพิมล,2546) 

ดวยเหตุดังกลาวทำใหผูวิจัยมองเห็นความสำคัญของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี บทบาทของผูประกอบการคา

สงรองเทาสตรี นับไดวาเปนสวนหนึ่งท่ีทำใหธุรกิจคาสงเติบโตไดอยางรวดเร็วจึงมีความประสงคท่ีจะศึกษาเรื่องราว

ของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีเพื่อศึกษาประวัติชีวิตของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี การเขาสูอาชีพบน

หนทางแหงความสำเร็จแนวทางการปฏิบัติที่ดีตลอดจนปญหาและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจคาสงรองเทา

สตรี ซึ ่งการศึกษาวิจัยในเรื ่องนี ้นอกจากจะเปนการสรางองคความรู ใหมจากการศึกษาประวัติช ีว ิตของ

ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี ในตลาดสำเพ็ง ที่เกิดขึ้นจริงแลว ยังสามารถเปนแนวทางการแกไขปญหาแก

ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีและบุคคลท่ีเก่ียวของเพ่ือการพัฒนาและการคงอยูของการคาสงรองเทาสตรีตอไป 

 

วัตถุประสงค 

1.เพื่อศึกษาวิถีชีวิตและความสำเร็จของผูประกอบการคาสงคาสงรองเทาสตรี ในตลาดสำเพ็ง เขต 

สัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีตลอดจนนำเสนอแนวทางการแกไข

ปญหา 

 

ขอบเขตการวิจัย 

เรื่องเลาของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี ในตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร

ผูวิจัยมุงเนนการศึกษาเกี่ยวกับประวัติความเปนมารวมถึงวิถีชีวิตของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี ศึกษาถึง

กระบวนการความสำเร็จ ปญหาและอุปสรรคตลอดจนแนวทางการแกไขปญหาในการดำเนินงานตั้งแตจุดเริ่มตน

จนถึงปจจุบันโดยการศึกษาครั้งนี ้ผู วิจัยเลือกพื้นที่ในการศึกษาขอมูล ตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัด

กรุงเทพมหานคร และผูใหขอมูลหลักคือผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี พนักงาน ลูกคาของผูประกอบการคาสง

รองเทาสตรี และ บุคคลท่ีเก่ียวของกับผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี 
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วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาวิถีชีวิตของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี ปจจัยความสำเร็จของ

การประกอบธุรกิจคาสงรองเทาสตรีและปญหาอุปสรรคตลอดจนการเปนผูประกอบการท่ีดีของการประกอบธุรกิจ

คาสงรองเทาสตรี โดยใชแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative Research)ดวยวิธีวิทยาการศึกษาประวัติชวีิต

และเรื่องเลา(Life History and Narrative Approach) ประชากรผูใหขอมูลหลักคือ ผูประกอบการคาสงรองเทา

สตรี พนักงาน ลูกคาของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี และบุคคลท่ีเก่ียวของกับผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี

ในตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร จำนวน 13คนชวงระยะเวลาการเก็บขอมูลคือเดือน

ตุลาคม พ.ศ.2562 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ.2563 ผู ว ิจัยเก็บขอมูลภาคสนามดวยตนเองใชวิธีการสัมภาษณ 

แบบอัตชีวประวัติ (Autobiography) การสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-participant Observation) โดยใช

วิธีดำเนินการศึกษาประวัติของบุคคลจากคำบอกเลาเปดโอกาสใหผูใหขอมูลหลัก ไดเลาในสิ่งที่ตนตองการจะเลา

ถายทอดประสบการณตรงท่ีเกิดข้ึนตามแนวคำถามท่ีผูวิจัยไดตั้งข้ึนพรอมกับการสังเกตแบบไมมีสวนรวมและมีการ

บันทึกดวย การเขียน บันทึกเสียง และภาพถาย ผูวิจัยใชวิธีการตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูลแบบสามเศรา

(Triangulation) การวิเคราะหเพื่อการสรางเรื ่องเลา(Narrative Analysis)โดยการตรวจสอบความสมบูรณของ

ขอมูลแยกแยะเปนหมวดหมู ตีความและการนำเสนอดวยการบรรยายแบบเลาเรื่อง 

ผลการวิจัย 

ตลาดสำเพ็ง เขตสัมพันธวงศ จังหวัดกรุงเทพมหานครถือ เปนแหลงการคาสงที่ผูคนใหความนิยมมาซ้ือ

ของเปนอยางมากเนื่องจากตลาดสำเพ็งนี้เปนศูนยรวมคาสงที่สำคัญของประเทศ สงผลใหธุรกิจคาสงรองเทาสตรี 

ตั้งอยูท่ีตลาดสำเพ็งเปนจำนวนมาก ในการศึกษาเรื่องราวของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี ขอนำเสนอดังนี้ 

1.วิถีชีวิตและความสำเร็จของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี การประกอบธุรกิจการเปนผูประกอบการ

ของคาสงรองเทาสตรีเกิดจากมีความทะเยอทะยานในการประกอบธุรกิจคาสงรองเทาสตรี สถานภาพการศึกษา

ของผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี การศึกษาจบชั้นมัธยมศึกษาตอนตนเนื่องจากในอดีตครอบครัวตองการใหมา

ชวยเหลือครอบครัวคาขายตั้งแตวัยรุนจึงทำใหไมไดรับโอกาสทางการศึกษาในระดับสูง  

ตอนจบ ม.3 อยากเรียนตอนะ แตพอแมใหมาชวยคาขาย และจับหาคูแตงงาน แตงกับคนคาขายในสำเพ็งนี ่แหละ 

  (จุฬาภร,2563) 

ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีเปนคนลำปาง โดยในระยะแรกติดตอซื้อขายรองเทากับรานคาในสำเพ็ง 

และแตงงานกับญาติของรานคาในตลาดสำเพ็ง เริ่มประกอบอาชีพคาสงรองเทาสตรีกับญาติของสามีควบคูกับ

กิจการรานอาหารแตท้ังหมดเปนเงินรายไดในครอบครัวสามี เม่ือเห็นชองทางในการทำธุรกิจคาสงรองเทาสตรีเปน
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ของตนเอง จึงลงทุนในการประกอบธุรกิจคาสงรองเทาสตรีเปนของตนเองเริ่มตนจากความชอบที่มีตอการคาขาย

รองเทาสตรีในวัยเด็กและมีโอกาสไดเขามาในธุรกิจคาสงรองเทาสตรี จึงไดเรียนรูและศึกษาถึงวิธีการในการดำเนิน

ธุรกิจ สงผลใหมีความมุงมั่น อยากเปนเจาของธุรกิจคาสงรองเทาสตรีโดยเริ่มตนหาโรงงานผลิตรองเทาสตรีทั่วท้ัง

จังหวัดกรุงเทพมหานครจนไดพบแหลงวัตถุดิบ และโรงงานผลิต และเห็นชองทางในการสรางรายไดมากข้ึน 

ประกอบกับตนมีความรูกับธุรกิจนี้เปนอยางดีผูประกอบการจึงไมลังเล ตัดสินใจดำเนินธุรกิจของตัวเองในที่สุด 

ความสำเร็จ โดยดำเนินธุรกิจจำแนกประเภทตามขั้นตอนกระบวนการผลิตรองเทาสตรี เปน2ประเภท 1.รองเทา

สำเร็จรูปที่ผลิตจากโรงงาน 2.รองเทาที่ออกแบบและสั่งจากโรงงานดวยตนเอง รานคาสงรองเทาในตลาดสำเพ็ง

โดยเฉลี่ยมีพนักงงาน10คนข้ึนไป ความสำเร็จของการประกอบธุรกิจคาสงรองเทาสตรี การประกอบธุรกิจคาสง

รองเทาสตรีนั้นจำเปนตองมีความสามารถในเรื่องธุรกิจเรื่องการวางแผนการดำเนินงานซ่ึงมีสวนสำคัญอยางมากใน

การดำเนินธุรกิจคาสงรองเทาสตรี อีกทั้งตองมีความซื่อสัตยสุจริต จริงจังกับงานท่ีทำ สวนมากรานที่เปดมานาน

กวา 10 ปข้ึนไปถือวาประสบความสำเร็จแลว 

มีหลายรานมาเปดแลวก็ปดไป ไมแนจริงอยูในตลาดไมได ตองดูของเปน สั่งของเปน รานเราขายทุกอยางท่ีลูกคาตองการ 

มารานเราไดของครบ(จุฬาภร,2563) 

รานเรามีของครบหลายแบบ ราคาอยูในเกณฑพอสมควร ลูกคามีท่ัวประเทศ(เล็ก,2563) 

2.ปญหาและอุปสรรคตลอดจนการปฏิบัติของการประกอบธุรกิจคาสงรองเทาสตรี สามารถแบงออกเปนดานดังนี้ 

2.1 ดานทรัพยากรมนุษย ปญหาคือแรงงานไมมีแรงจูงใจชักชวนลูกคาใหซ้ือของในปริมาณมากๆ การคาสงรองเทา

สตรีจำเปนตองขายของในปริมาณที่มากจึงแกปญหาโดยตองมีการสรางขวัญและกำลังใจใหแกพนักงานเพื่อให

พนักงานมีกำลังใจในการชักชวนลูกคาใหกลับมาซ้ือซ้ำ 

 ตอนเราไมอยูราน พนักงานมักจะเลนโทรศัพทไมสนใจดูวามีลูกคาเขามาที่ราน หรือวาชักชวนลูกคาซื้อของใหมากข้ึน 

ตอนผมไมอยู ยอดขายตกทันที(เล็ก,2563)  

2.2 คูแขงทางธุรกิจ เนื่องจากรองเทาสตรีมีการแขงขันทางดานราคา มีการนำเสนอราคาที่ต่ำกวาทำใหสินคาของ

เราที่ผลิตออกแบบเอง วัตถุดิบ ตนทุนสูง ไมเกิดยอดขาย แกปญหาโดยสรางความแตกตาง ใหมีความหลากหลาย

และแขงเรื่องบริการ 

สินคาเราสั่งผลิตคำนวณแบบถูกท่ีสุดแลว คูแขงขายถูกกวา10-20% สินคาเราขายไมไดเลย ตองลดราคาใหเทากับรานท่ี

ขายราคาตำ่กวา(เล็ก,2563) 
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2.3ดานมาตรฐานของรองเทาสตรี เนื่องจากลูกคามีการแสดงความคิดเห็นกับสินคารองเทาสตรี กับผูประกอบการ

คาสง จึงแกไขโดยมีการใหขอมูลกับทางโรงงานท่ีผลิตไดตรวจสอบ แกไข ปรับปรุง เพ่ือตอบสนองลูกคา 

 ลูกคาปจจุบันซื้อของไปขาย เคามีขอคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาทันที เทคโนโลยีการติดตอรวดเร็ว เราตองรีบแกไขใหทันที

(จุฬาภร,2563) 

 

สรุปผลการวิจัย 

จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีเริ่มตนจากชีวิตคาขายในวัยเด็กที่มีตอธุรกิจคาสง

รองเทาสตรี จึงทำใหเกิดเปนความมุงมั่นและความทะเยอทะยานเปนแรงผลักดันในการเริ่มกิจการดวยตนเอง มี

รูปแบบในการจำแนกสินคาเปน2ประเภทคือ รับสินคาจากโรงงานที่ผลิตรองเทาสำเร็จรูปและออกแบบสินคาให

ทางโรงงานผลิตรองเทาสตรีดวยตนเอง เงินทุนที่ใชในการดำเนินธุรกิจเปนเงินของตนเอง ปญหาที่พบในการ

ประกอบธุรกิจคาสงรองเทาสตรี คือ ผู ประกอบการคาสงรองเทาสตรีประสบปญหาเรื ่องทรัพยากรมนุษย 

สอดคลองกับงานวิจัยของ อนันตญา กลิ่นสังข เรื่องรูปแบบและกลยุทธการดำเนินธุรกิจคาสงของผูประกอบการใน

จังหวัดเพชรบุรี ที่พบวา ปญหาทรัพยากรมนุษย คูแขงทางธุรกิจ ปญหาความตองการของลูกคา เปนปญหาท่ี

สำคัญจึงไดแกไขปญหาโดยใช การหมุนเวียนงาน สรางความแตกตาง จัดหาสินคาทดแทน แมวาจะพบปญหาใน

การดำเนินธุรกิจแตการบริหารดวยใจรักและเอาใจใสมีการวางแผนดำเนินงานท่ีดีทำใหปญหาและอุปสรรคนอยลง

จนนำไปสูความสำเร็จในการประกอบธุรกิจคุณสมบัติสำคัญของผูประกอบการคือ การมีมนุษยสัมพันธที่ดี กลา

เสี่ยงในการประกอบธุรกิจและมีความคิดที่แตกตาง เนื่องจากสิ่งเหลานี้ ทำใหผูประกอบการคาสงรองเทาสตรี

สามารถบรรลุตามเปาหมายท่ีวางไวและประสบความสำเร็จในท่ีสุด 

 

ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษาพบวาธุรกิจคาสงรองเทาสตรีมีการแขงขันที่สูงและมีรูปแบบการดำเนินธุรกิจที่ไมแตกตาง

กันมากนักดังนั้นผูวิจัยจึงขอเสนอแนะดังนี้ 

1.ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีควรใหความสำคัญกับดานเทคโนโลยีใหมากขึ้นเพื่อเปนประโยชนตอ

การตอบสนองลูกคาเชนในกรณีท่ีลูกคาไมสะดวกเดินทางมาท่ีราน 

2.ผูประกอบการควรมีแบบแผนในการอบรมฝกสอนพนักงานท่ีเขามาทำงานเพ่ือความเขาใจในชักชวนซ้ือ

สินคา เพ่ิมยอดขายสินคา เปนตน 

3.ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีดีควรศึกษากลยุทธในการกระตุนยอดขายและสรางจุดเดนในการบริการ

เชนการขนสงท่ีรวดเร็ว สามารถระบุเวลาได มีสินคาครบถวนตามความตองการของลูกคา 

4.ผูประกอบการคาสงรองเทาสตรีดีควรรักษามาตรฐานของสินคาเชน การปรับปรุงพัฒนาทดสอบคุณภาพ

ของสินคาใหไดตามมาตรฐาน จัดอบรมพนักงาน ในเรื่องความรูของผลิตภัณฑสินคาท่ีนำมาจัดจำหนาย 
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ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

จากผลวิจัยสภาพแวดลอมทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจรองเทาเต็มไปดวยการแขงขันคอนขางจะรุนแรง

มากข้ึน สงผลกระทบตอความอยูรอดความเจริญกาวหนาทางธุรกิจเปนอยางมากถาหากบริษัทใดสามารถเขาใจถึง

พฤติกรรมผูบริโภคไดอยางถูกตองสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีกวาคูแขงความรูความเขาใจ

เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคนับวาเปนปจจัยสำคัญ ท่ีนำความไดเปรียบทางดานการแขงขันมาสูผูประกอบการคาสง

จะตองเรียนรูและเขาใจการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจเนื่องจากความกาวหนาทางเทคโนโลยีกอใหเกิดพฤติกรรมใหม

ลูกคาเกิดความคาดหวังในสินคามากขึ้นดังนั้นควรมีการใชระบบซอฟตแวรคอมพิวเตอรในการบันทึกขอมูลที่เปน

ประโยชน จะทำใหเรารูถึงความตองการของลูกคา บริหารสินคาและสามารถคาดคะเนหรือคำนวณการสั่งสินคา

ลวงหนาเพ่ือตอบสนองลูกคาอยางมีระบบ 
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กรุงเทพมหานคร 

Behavior and Pattern of Searching via Google Search for Online Purchasing of Consumers 

in Bangkok 
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.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนจากการใชงานกูเกิลเสิรชและ

รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชของผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางไดแก ผูที่มีประสบการณการ

ใชงานกูเกิลเสิรชหาขอมูลเพื่อการซื้อสินคาออนไลนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน เครื่องมือวิจัย

ไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ

วิเคราะหความแปรปรวนของขอมูล    

ผลการวิจัยพบวา รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื ่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื ้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามเพศ และอายุอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางสวน

ใหญมีพฤติกรรมเลือกเขาเว็บไซต E-Commerce เพ่ือชมขอมูลและตัดสินใจซ้ือสินคาทันที เม่ือทำการสืบคนขอมูล

บนกูเกิลเสิรชเพียง 1-3 ครั้ง 

คำสำคัญ : พฤติกรรมการใชกูเกิลเสิรช  รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรช  กูเกิลเสิรช 

Abstract 

 The objective of this research were to study demographic factor affecting pattern of 

searching via Google Search for online purchasing in Bangkok consumers. The samples were 

randomly selected from 400 personal customers who have google search experience. Research 

instrument was a questionnaire. Data were analyzed using frequency, percentage, mean, standard 

deviation and analysis of variance. The research found that differences of genders, ages were 
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resulting in different pattern of searching via Google Search for online purchasing in Bangkok 

consumers at 0 .05  level of significance. The most personal customers select to access access 

popular shopping website and decide to buy it while use Searching them 1-3 times 

Keyword : Search Behavior, Pattern of Searching, Google Search 

 

ท่ีมาและความสำคัญ 

 เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตไดแทรกเขามาอยูในชีวิตประจำวันในทุกสวนมากขึ้นเรื่อย ๆ เกิดเปนสังคมแบบ

ดิจิทัลทั่วโลก จากที่เปนแหลงขอมูลสืบคนสำหรับนักวิชาการ ไดขยายประโยชนมาสูวงการอื่น ๆ สามารถทำการ

สืบคนไดหลากหลายมิติทั้งภาพ เสียง และตัวอักษร ซึ่งเปนเทคโนโลยีที่ราคาถูก แตมีขอมูลมหาศาลและไมจำกัด

การเขาถึง ทำใหตอบโจทยการใชงานของผูบริโภคไดเปนอยางดี (ภัทริกา วงศอนันตนนท, 2557) โดยจากรายงาน

ของสำนักงานสถิติที ่ผานมาแนวโนมการใชอินเทอรเน็ตของประชากรอายุ 6 ปขึ ้นไป ในชวงระยะเวลา 5 ป 

ระหวางป 2557-2561 พบผูใชอินเทอรเน็ตมีจำนวนเพ่ิมข้ึนในทุก ๆ ป จากรอยละ 34.9 คิดเปนจำนวน 21.8 ลาน

คน เปนรอยละ 56.8 คิดเปนจำนวน 36 ลานคน ซ่ึงนั้นหมายถึง การเกิดกิจกรรมทางออนไลนมากข้ึน ไมวาจะเปน

การใชโซเชียลมีเดีย การคนหาขอมูลตาง ๆ หรือแมกระทั้งการซื้อของออนไลน เมื่อพิจารณาผูใชงานอินเทอรเน็ต

เปนรายภาคแลว กรุงเทพมหานครเปนจังหวัดมีผูใชงานอินเทอรเน็ตสูงมากที่สุดสูงถึงรอยละ 77.5 เมื่อเทียบกับ

ภาคอ่ืน ๆ ท่ัวประเทศ (สำนักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม, 2561) 

 นั้นเปนเหตุทำใหผูบริโภคในยุคปจจุบันมีวิธีการดำเนินชีวิตที่ซับซอนมากขึ้น ในขณะที่เวลานอยลงจาก

สภาพสังคมท่ีเรงรีบ ประกอบกับการใชชีวิตประจำวันท่ีตองการใหมีความสะดวกสบาย จึงตองแสวงหาเครื่องมือท่ี

จะชวยลดระยะเวลาในการดำเนินกิจกรรมตาง ๆ ของชีวิตไดผานอินเทอรเน็ตที่เขามามีสวนรวมในชีวิตประจำวัน 

พรอมทั้งเรียนรูที่จะศึกษาขอมูลเพิ่มเติมมากกวาในอดีตจึงทำใหพฤติกรรมของผูบริโภคในประเทศไทยมีการ

เปลี ่ยนแปลงไปอยางมากจากเดิมในชวงเวลาที ่ผ านมา ในเวลาตอมาผู บริโภคยุคปจจุบันเติบโตมาพรอม

คอมพิวเตอรและเทคโนโลยีที่มีวิวัฒนาการแบบกาวกระโดด สงผลตอพฤติกรรมที่มีความตองการที่จะใชอุปกรณ

จำพวก สมารทโฟน แทปเล็ต เปนอุปกรณหลักในการดำเนินชีวิตดวยไลฟสไตลใหมในเชิงออนไลน เปนเหตุทำใหมี

การเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสินคา ที่มีการเปลี่ยนมาซื้อสินคาทางชองทางออนไลนมากข้ึน

เรื่อย ๆ  (E-Commerce) เพ่ือตอบโจทยความสะดวกสบายในปจจุบัน (วรทิตา ไกรเทพ, 2556) 

 สิ่งเหลานี้จึงเปนที่มาของรูปแบบการตลาดดิจิทัล ที่เปนการตลาดรูปแบบใหมถูกนำมาใชเพื่อตอบรับ

พฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนไปจากการเขาถึงแบบออฟไลนที่ลดลง มาสูการเขาถึงออนไลนที่มาขึ้น ผานการ

เติบโตและพัฒนาการของเทคโนโลยีทำใหการเขาถึงเครื่องมือการตลาดดิจิทัลนั้น ผูประกอบการทุกคนสามารถ

เขาถึงไดซ่ึงชวยลดขอจำกัดของการเปนเจาเล็กในตลาดแตขายสินคาในประเภทเดียวกันหรือใกลเคียง ทำใหการทำ

ธุรกิจมีการแขงขันทางการคามาก ผูประกอบการจึงตองวางกลยุทธโดยใชเครื่องมือดิจิทัลตาง ๆ เพื่อใหสินคาและ
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การบริการของตนไดเปรียบในการแขงขัน ดวยการสรางการรับรูตอตราสินคาและความพึงพอใจใหกับผูบริโภคผาน

เครื่องมือการตลาดดิจิทัล (ภวิศ ชุมวรฐาย,ี 2557) 

 โดยการตลาดสำคัญที่ชวยสรางประสิทธิภาพการรับรูตราและตัวสินคาในตลาดดิจิทัลมีหลากหลาย

ประเภท และหนึ่งในเครื่องมือสำคัญที่แสดงขอมูลไดมากที่สุด คือ เว็บไซต (Website) สามารถกำหนดขอบเขต

ของขอมูลไดเองเพราะเปนเครื่องมือที่ไมไดพึ่งการแสดงผลผานแพลตฟอรมอื่น ทำใหเจาของเว็บไซตสามารถ

ออกแบบและจัดขอมูลไดตามความตองการของตนเอง เม่ือมีเว็ปไซตแลวสิ่งท่ีเก่ียวของตอการรับรูธุรกิจทางตรงใน

ปจจุบัน คือ การแสดงผลของการคนหาที่จะนำมาแสดงบนโปรแกรมคนหาบนอินเทอรเน็ต (Search Engine) ซ่ึง

การแสดงอยูในลำดับตน ๆ นั้นมีความสำคัญอยางมาก เพราะมีโอกาสการเขาถึงผูบริโภคไดสูง สงผลตอโอกาสท่ี

การขาย (ณัฐพล ใยไพโรจน, 2560) โปรแกรมคนหาจึงเปนเครื่องมือทางตรงที่จะมีสวนชวยในการใหผูบริโภค

คนหาขอมูลตาง ๆ เพื่อตอบสนองสิ่งที่ตนตองการ บนคลังขอมูลขนาดใหญของตัวโปรแกรมคนหาเอง ผานการใช

คำสืบคน (Keyword) แมโปรแกรมคนหาจะมีความหลากหลายแตแบรนดที่มีสวนแบงการตลาดมากที่สุดของ

โปรแกรมคนหา คือ กูเกิลเสิรช (Google Search) (หทัยรัตน โชคชูวัฒนาเลิศ, 2550) ที่นำมาสูการแสดงผลลัพธ

ในการสืบคนผานโปรแกรมคนหากูเกิลเสิรชในลำดับตน ๆ เพื่อเพิ่มโอกาสการเขาถึงผูบริโภคที่มีความตองการ

สินคาและบริการ ไดสืบคนหาขอมูลมาประกอบการตัดสินใจกอนการซื้อ หรือทำซื้อสินคาออนไลน (อังคณา  

อยูยืนยง, 2558) 

 จากที่มาและความสำคัญของปญหาดังกลาว ดวยเหตุที่ความแตกตางตามลักษณะประชากรศาสตร เปน

ประเด็นที่ผูวิจัยสนใจและเชื่อวามีพฤติกรรมการสืบคนดวยกูเกิลเสิรช ไปจนถึงพฤติกรรมการซื้อสินคาบนชองทาง

ออนไลนมีความแตกตางกันออกไป ผูวิจัยจึงตองการศึกษาเพ่ือหาคำตอบวาลักษณะประชากรศาสตร มีรูปแบบการ

ใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกันหรือไม และสามารถกอใหเกิดประโยชนตอผูประกอบการ 

ในการนำขอมูลวิจัยมาเปนแนวทางวางแผนจัดการขอมูลเว็บไซตที่แสดงผลผานกูเกิลเสิรชหรือนำไปสรางกลยุทธ

ทางการตลาดออนไลนตอไป 

 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครจากการใชงานกูเกิลเสิรช 

2. เพ่ือศึกษารูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนจำแนกตามลักษณะประชากรศาสตรของ

ผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชจำแนกตามลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานคร 

 

สมมุติฐานงานวิจัย 
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 สมมุติฐานการวิจัย 1 : รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามเพศ 

สมมุติฐานการวิจัย 2 : รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอายุ 

สมมุติฐานการวิจัย 3 : รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามสถานภาพสมรส 

 สมมุติฐานการวิจัย 4 : รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามระดับการศึกษา 

 สมมุติฐานการวิจัย 5 : รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอาชีพ 

 สมมุติฐานการวิจัย 6 : รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

วิธีการวิจัย 

 การวิจัยครั ้งนี ้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชว ิธ ีว ิจ ัยเชิงสำรวจ (Survey 

Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล เนื่องจากสถานการณการ

แพรระบาดของไวรัสโควิด19 จึงเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามออนไลน โดยนำแบบสอบถามใหผู เชี ่ยวชาญ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม และทดลองใชกับกลุมเปาหมาย (Try Out) จำนวน 30 ชุด ไดคาสัม

ประสิทธิความเที ่ยงตรงอัลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) เทากับ 0.91 ทำการเก็บขอมูลในชวงเดือน

พฤษภาคม พ.ศ.2563 

 กลุมตัวอยางไดแก ผูที่มีประสบการณใชงานเกิลเสิรชในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบขนาดท่ี

แทจริงของผูใชงานกูเกิลเสิรชและไมทราบสัดสวนของประชากรท่ีใช จึงใชสูตรคำนวณตามแนวทางของ Cochran 

(ประสพชัย พสุนนท, 2556) จากการคำนวนไดกลุมตัวอยางในการศึกษา เทากับ 384 คน เพื่อเพิ่มความสมบูรณ

และปองกันการผิดพลาด ผูวิจัยจึงไดเพ่ิมตัวอยางสำรองอีก 16 คน รวมขนาดกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 400 คน  

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก แบบสอบถามปลายปดชนิดเลือกตอบ แบบมาตรสวนประเมินคา 5 

ระดับ และคำถามปลายเปด ครอบคลุมลักษณะดานประชากรศาสตร พฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลน รูปแบบการ

ใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลน และขอเสนอแนะเก่ียวกับรูปแบบการใชงานของกูเกิลเสิรชของผูบริโภค

ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

 สถิต ิท ี ่ใช ในการวิเคราะหไดแกสถิต ิเช ิงพรรณา (Descriptive Statistics) อธ ิบายขอมูลลักษณะ

ประชากรศาสตร และพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครในรูปแบบการ
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นำเสนอของตารางแจกแจงความถี่ (Frequency Table) การหา (Mean) คารอยละ (Percentage) และสวน

เบี่ยงเบนมาตราฐาน (Standard Deviation)  

 สวนการวิเคราะหสถิต ิอนุมาน (Inferential Statistics) ใช  Independent Samples (t-test) และ  

One-Way ANOVA (f-test) เพื ่อเปรียบเทียบความแตกตางของรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชตามลักษณะ

ประชากรศาสตร 

 สำหรับการแปลความหมายของคาเฉลี่ยจากการวิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ คาเฉลี่ย 1.00-

1.49 หมายถึง ระดับต่ำมาก, คาเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง ระดับต่ำ, คาเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง ระดับปาน

กลาง, คาเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง ระดับสูง, คาเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง ระดับสูงมาก (ประสพชัย พสุนนท, 

2556) 

 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 73 มีอายุระหวาง 25-

34 ป คิดเปนรอยละ 33.9 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 55.2 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเปนรอย

ละ 56.7 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 25.2 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 35.1 

 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนจากการใชงานกูเกิลเสิรชพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เห็น

วากูเกิลเสิรชเปนเครื่องมือการสืบคนขอมูลที่ดีมากกวาชองทางอื่น ๆ ในยุคปจจุบัน มีความถี่ในการสืบคนสินคา

และบริการที ่ตองการ 1-3 ครั ้งกอนการตัดสินใจซื้อ คนหาครั ้งละ 2 รายการ คิดเปน 46.8% และ 32.9% 

ตามลำดับ ชวงเวลาท่ีสืบคนมากท่ีสุด คือ 17.01 – 20.00 น. คิดเปน 31.7% ทำการสืบคนและตัดสินใจซ้ือดวยตัว

คนเดียว ใชสมรทโฟนในการสืบคน เลือกเขาเว็บไซตที่สามารถซื้อสินคาออนไลนไดเลย (E-Commerce) คิดเปน 

50.2% โดยเว็บไซตที่เลือกซื้อสินคาลนลออลออนไลนเปนเว็บไซตหรือแอพพลิเคชั่นของแบรนดสินคานั้นโดยตรง 

คิดเปน 47.8% ผลิตภัณฑท่ีจับตองไดท่ีซ้ือผานชองทางออนไลนมากท่ีสุด คือ หมวดเสื้อผาแฟชั่นและเครื่องประดับ 

เชนเดียวกัน หมวดหมูผลิตภัณฑที่จับตองไมได คือ โปรแกรม หรือแอพพลิเคชั่น ซึ่งขอมูลที่ชวยในการสนับสนุน

การตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนมากมากท่ีสุด คือ ความปลอดภัยและนาเชื่อถือในการชำระเงินในรูปแบบท่ีตองการ 

คิดเปน 30.2% 

  ผลการวิจัยระดับความคิดเห็นของรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคใน

เขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครของกลุมตัวอยางดังแสดงในตารางท่ี 1 

 

ตารางที่ 1 แสดงความเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน และระดับความเห็นของรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือ

การซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
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รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรช ความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความเห็น 

ประโยชนจากการใชงานกูเกิลเสิรช 4.21 0.900 สูง 

รูปแบบของเว็บไซตจากผลการสืบคน 4.30 0.799 สูง 

หัวขอและคำอธิบายผลการสืบคน 3.97 0.978 สูง 

ตำแหนงผลการสืบคน 4.61 0.923 สูงมาก 

หนาของผลการสืบคน 4.78 0.438 สูงมาก 

ปายกำกับผลการสืบคน 3.49 0.941 ปานกลาง 

รวมเฉล่ีย 4.22 0.829 สูง 

 จากตารางผลการศึกษาพบวา รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชที่มีผลตอพฤติกรรมการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือ

การซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครไดใหความความเห็นตอรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิร

ชอยูในระดับสูง ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 และสวนเบี่ยงเบนมาตราฐานเทากับ 0.829 เมื่อพิจารณาเปนรายการ

แลวพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความเห็นของตำแหนงผลการสืบคน และหนาของผลการสืบคนสูงมาก โดยมี

คาเฉลี่ย เทากับ 4.61 และ 4.78 รองลงมาคือ ประโยชนจากการใชงานกูเกิลเสิรช รูปแบบของเว็บไซตจากผลการ

สืบคน หัวขอและคำอธิบายผลการสืบคน ท่ีไดระดับความเห็นอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21, 4.30 และ 

3.97 ตามลำดับ ในสวนของปายกำกับผลการสืบคนไดความเห็นจากกลุมตัวอยางอยูในระดับปานกลาง ซึ่งมี

คาเฉลี่ย 3.49 

 ผลการทดสอบโดยใชสมมุติฐานสถิติอนุมานอางอิง Independent Samples และ One-Way ANOVA 

เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชตามลักษณะประชากรศาสตร ดวยระดับนัยสำคัญ

ทางสถิติที่ 0.05 โดยทดสอบสมมุติฐานสมมุติฐานการวิจัยรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลน

ของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามลักษณะประชากรศาสตรไดดังนี้ 

ผลการวิจัยลักษณะประชากรศาสตรที่มีผลตอรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของ

ผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหระดับความเห็นในสวนของตำแหนงและหนา

ของผลการสืบคนสูงมาก หมายความวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสนใจกับผลการสืบคนที่แสดงในหนาแรกเปน

อันดับตนทุกตำแหนงที่แสดงไมวาจะดานบนสุด หรือดานขวาซึ่งมาจากการโฆษณา และลำดับรองลงมาจนถึง

ลางสุด คัดแยงกับผลการวิจัยของ Bing Pan (2015) ที่วิจัยเรื่อง อิทธิผลของลำดับการแสดงผลการสืบคนของ

โปรแกรมคนหาในธุรกิจทองเที่ยวเกี่ยวกับอันดับการแสดงผลการสืบคนมีผลตอการทองเที่ยว พบวา เว็ปไซตที่มี

อันดับตน ๆ มีผลตอบสนองและการคลิกที่ดี และลดลงอยางรวดเร็วตามลำดับการแสดงผลลงมาเรื่อย ๆ ที่เปน

งานวิจัยจากตางประเทศ ซ่ึงอาจมีพฤติกรรมของการใชงานกูเกิลเสิรชท่ีแตกตางกัน 
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ตารางที่ 2 คาสถิติเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามเพศ 

เพศ N Mean Std. Deviation t-test Sig. (2-tailed) 

หญิง 292 4.228 0.445 2.223 0.028 

ชาย 108 4.081 0.630 

จากตารางที่ 2 พบวาคา T-Test ที่คำนวนไดทั้งเพศชายและหญิง มีคา sig. เทากับ 0.028 ซึ่งนอยกวา

ระดับนัยสำคัญในการทดสอบท่ี α = 0.05 H0 แสดงวา รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของ

ผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามเพศ 

ตารางที่ 3 คาสถิติเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอาย ุ

อายุ N Mean Std. Deviation F Sig. 

6 – 14 ป 49 4.413 0.279 3.443 0.009 

15 - 24 ป 108 4.128 0.589 

25 – 34 ป 136 4.154 0.515 

35 – 49 ป 77 4.228 0.431 

มากกวา 50 ป ข้ึนไป 30 4.092 0.515 

จากตารางท่ี 3 ทดสอบสมมุติฐานท่ี 2 รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค

ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอายุดวย One-Way ANOVA คาสถิติ F-Test มีคา Sig เทากับ 

0.009 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญท่ี α = 0.05 ในการ ทดสอบจึง ปฏิเสธ H0 แสดงวา รูปแบบการใชงานกูเกิล

เสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอายุ ที่ระดับ

นัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

ตารางที่ 4 คาสถิติเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส N Mean Std. Deviation F Sig. 

โสด 220 4.201 0.519 0.885 0.473 

สมรส 117 4.202 0.469 

หยา 27 4.016 0.626 

หมาย 31 4.175 0.457 

แยกกันอยู 5 4.277 0.211 
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จากตารางท่ี 4 ทดสอบสมมุติฐานท่ี 3 รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค

ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามสถานภาพสมรสดวย One-Way ANOVA คาสถิติ F-Test มีคา 

Sig เทากับ 0.473 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสำคัญท่ี α = 0.05 ในการ ทดสอบจึง ยอมรับ H0 แสดงวา รูปแบบการ

ใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครไมแตกระดับความตางกัน

จำแนกตามสถานภาพสมรส ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

ตารางที่ 5 คาสถิติเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา N Mean Std. Deviation F Sig. 

ต่ำกวาปริญญาตรี 134 4.241 0.508 2.468 0.062 

ปริญญาตรี 226 4.132 0.525 

ปริญญาโท 33 4.323 0.332 

สูงกวาปริญญาโท 7 4.349 0.188 

จากตารางท่ี 5 ทดสอบสมมุติฐานท่ี 4 รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค

ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามระดับการศึกษาดวย One-Way ANOVA คาสถิติ F-Test มีคา 

Sig เทากับ 0.062 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสำคัญท่ี α = 0.05 ในการ ทดสอบจึง ยอมรับ H0 แสดงวา รูปแบบการ

ใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครแตกไมตางกันจำแนกตาม

ระดับการศึกษา ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

ตารางที่ 6 คาสถิติเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอาชีพ 

ระดับการศึกษา N Mean Std. Deviation F Sig. 

ขาราชการ 57 4.162 0.501 0.885 0.506 

รัฐวิสาหกิจ / พนักงานราชการ 73 4.146 0.512 

พนักงานบริษัทเอกชน 100 4.171 0.514 

ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 35 4.155 0.479 

คาขาย 27 4.160 0.477 

แมบาน / พอบาน 11 4.060 0.765 

นักเรียน / นักศึกษา 97 4.286 0.477 

จากตารางท่ี 6 ทดสอบสมมุติฐานท่ี 5 รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามอาชีพดวย One-Way ANOVA คาสถิติ F-Test มีคา Sig 

เทากับ 0.506 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสำคัญท่ี α = 0.05 ในการ ทดสอบจึง ยอมรับ H0 แสดงวา รูปแบบการใช
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งานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกไมตางกันจำแนกตามอาชีพ 

ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

ตารางที่ 7 คาสถิติเปรียบเทียบรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน N Mean Std. 

Deviation 

F Sig. 

ต่ำกวา 10,000 บาท 98 4.271 0.497 1.869 0.099 

10,000 – 20,000 บาท 140 4.152 0.545 

20,001 – 30,000 บาท 93 4.102 0.527 

30,001 – 40,000 บาท 40 4.190 0.449 

40,001 – 50,000 บาท 22 4.351 0.188 

50,001 บาท ข้ึนไป 7 4.373 0.186 

จากตารางท่ี 7 ทดสอบสมมุติฐานท่ี 6 รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครแตกตางกันจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนดวย One-Way ANOVA คาสถิติ F-Test 

มีคา Sig เทากับ 0.099 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสำคัญที่ α = 0.05 ในการ ทดสอบจึง ยอมรับ H0 แสดงวา 

รูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพื่อการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครแตกไมตางกัน

จำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

การท่ีผลการวิจัยพบวา ลักษณะประชากรศาสตรทางดานเพศ อายุ มีรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการ

ซอสินคาออนไลนที่แตกตางกัน สวนสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีรูปแบบ

การใชงานกูเกิลเสิรชเพ่ือการซ้ือสินคาออนไลนไมแตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของ รัญชนา โภชนกิจ (2559) 

ที่ไดวิจัยเรื่อง Paid Search กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการที่พักของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง 

Paid Search เปนรูปแบบการแสดงผลลัพธแบบโฆษณาของกูเกิลเสิรช ผลการวิจัยพบวา ผู บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีเพศตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใชบริการที่พักโดยภายรวม และความอยากซื้อผาน Paid 

Search แตกตางกัน โดยตัวแปรลักษณะประชากรศาสตรท่ีสอดคลองกัน 1 ตัวแปร คือ ดานเพศ ทำใหเห็นวาเพศ

เปนตัวลักษณะประชากรหลักสำคัญที่สรางความแตกตางดานพฤติกรรมการใชงานกูเกิลเสิรชไดอยางชัดเจนทั้งใน

รูปแบบการแสดงผลปกติ และการโฆษณาผานกูเกิลเสิรช 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 



528 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

1) ลักษณะทางประชากรศาสตรดาน เพศ อายุ ท่ีตางกัน มีรูปแบบการใชงานกูเกิลเสิรชแตกตางกัน ธุรกิจ

ที่ทำการตลาดออนไลนผานกูเกิลเสิรช ควรปรับผลการสืบคนที่แสดงบนกูเกิลเสิรชใหชัดเจนตามกลุมหมายของ

ตนเองแบงตามเพศ และอายุก็เพียงพอตอการเขาถึงผูบริโภคทางออนไลนโดยไมตองแยกขอมูลที ่แบงตาม

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ หรือรายไดเฉลี่ยตอเดือน เพื่อลดความหลากหลายของขอมูลที่แสดงทาง

ชองทางออนไลน 

2) ปรับกลยุทธการทำ Search Marketing อันนำมาสูการลดตนทุนของการเพิ่มประสิทธิภาพผานกูเกิล

เสิรชทั้งในสวนของการโฆษณา (Search Engine Marketing) และการแสดงผลการสืบคนปกติ (Search Engine 

Optimization) ใหตรงกลุมเปาหมายไดมากข้ึน 

3) กลุ มตัวอยางเลือกซื ้อสินคาออนไลนผานเว็บไซตตัวกลางการคาเชิงพาณิชย (E-Commerce) 

ผูประกอบการควรนำสินคาและบริการเขาขายบนเว็บไซตดังกลาว เพ่ือการเขาถึงลูกคาท่ีมากข้ึน 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1) การวิจัยครั้งนี้เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ และเก็บแบบสอบถามออนไลนจากผูมีประสบการณ

การใชงานกูเกิลเสิรช ในงานวิจัยครั้งตอไปควรวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณกลุม เพื่อใหไดคำตอบเชิงลึงจาก

ผูบริโภค 
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การรับรูและการใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)  

The awareness and the use of brand ambassador KBank e-Girls for Kasikorn bank 

อรปภา พ่ึงอาศัย1 ตระหนักจิต ยุตยรรยง2 และ พัฒน บุญฤทธิ์รุงโรจน3 

¹นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบณัฑิต สาขานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2,3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

....................................................................................................................................................................................

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 2 ประการ 1) เพื่อศึกษาการใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคาร

กสิกรไทย จำกัด (มหาชน) 2) เพื่อศึกษาการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย 

จำกัด (มหาชน) โดยขอมูลที่ใชในการศึกษามาจากการสัมภาษณผูบริหารธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) 

จำนวน 2 ทาน และจากการตอบแบบสอบถามของผูใชบริการท่ีมีผลิตภัณฑของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) 

จำนวน 220 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการศึกษาพบวา โครงการ KBank e-Girls จัดข้ึนครั้งแรกในป 2000 ซ่ึงเปนธนาคารแหงแรกท่ีมีการจัด

ประกวดทูตตราสินคา ดวยความคิดที่มีความเปนนวัตกรรมทำใหการจัดประกวดมีชื่อเสียง ซึ่งทูตตราสินคาทำ

หนาที่ไดดี ธนาคารกสิกรไทยคัดเลือก KBank e-Girls จากความเปนตัวตน จากความคิดทัศนคติใหสอดคลองกับ

ความเปนตัวตนของธนาคารกสิกรไทย กลายเปนเอกลักษณที่สำคัญของการมีทูตตราสินคา 8 คนในทุก 2 ป หรือ

ถึงแมวาผูบริโภคจะจำไมไดวาใครคือทูตตราสินคา แตรับรูวานี่คือธนาคารกสิรกรไทย กำลังเสนอผลิตภัณฑและ

บริการอะไร ถือวาประสบความสำเร็จในระดับหนึ่ง และไมตองจางดาราดัง ๆ เพื่อจายคาตัวแพง โดยหนาที่หลัก

ของทูตตราสินคา Kbank e-Girls คือการโฆษณาประชาสัมพันธใหผู บริโภคไดรับรู ผลิตภัณฑและบริการของ

ธนาคารกสิกรไทย โดยทำหนาท่ีผูประกาศขาวของกสิกรทีวีเปนประจำทุกวันและเปนพิธีกรในงานตาง ๆ อีกท้ังเปน

ตัวแสดงหลักในการถายภาพยนตรโฆษณา หรือไมวาจะเปนการถายภาพนิ่ง กับการอัดสปอตประชาสัมพันธในงาน

ประชาสัมพันธตาง ๆ รวมถึงรวมงานการกุศลเพ่ือสังคมของธนาคารกสิกรไทย และผลการศึกษาจากการตอบแบบ 

สอบถามของผูใชบริการพบวา 1) สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-29 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

เปนพนักงานบริษัทเอกชน สวนใหญมีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 20,000 – 29,999 บาท 2) การรับรูทูตตราสินคา 

KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ในดานตาง ๆ พบวา ดานบริบท ดานสิ่งท่ีแสดง

ถึงความรูความสามารถ ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด และดานปฏิกิริยาตอบกลับ ในภาพรวมอยูในระดับมาก  

คำสำคัญ : การรับรู  ทูตตราสินคา  KBank e-Girls  ธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) 
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Abstracts 

The objectives of this study are to study the use of KBank e-Girls brand ambassadors of 

Kasikorn Bank Public Company Limited and to study the perception of KBank e-Girls brand 

ambassadors of Kasikorn Bank users. To achieve the objectives, both exploratory and descriptive 

research were conducted, including the in-depth interviews with two executives from Kasikorn 

Bank Public Company Limited, and the questionnaire survey with 220 respondents in Bangkok. 

The result shows that the KBank e-Girls project was first held in 2000, which Kasikorn Bank 

was the first bank that held a brand ambassador contest. Due to the innovative idea that make 

the contest famous and the brand ambassador also performs well, Kasikorn Bank selects KBank 

e-Girls from their identity and attitudes that conform to Kasikorn Bank's identity. Having eight 

brand ambassadors in every two years is important for Kasikorn Bank. Even though consumers 

cannot remember who is the brand ambassador, they can acknowledged that these women 

represents Kasikorn Bank. Moreover, the unique characteristics of KBank e-Girls made consumers 

understand what products and services were being offered. This project of KBank e-Girls quite 

succeed because the bank had no need to pay expensive fees to hire celebrities for promoting 

the brand. The main duty of Kbank e-Girls is to advertise and publicize to consumers about 

Kasikorn Bank products and services by acting as a news reporter of Kasikorn TV on a daily basis 

and being a host of various events, as well as being the main actor in filming commercials, 

recording public relations spots for various public relations events, and participating in a Kasikorn 

Bank social contribution events. Moreover, the survey result pointed out that 1) The most users 

of K-Bank were female with the ages between 20-29 years old. They have a bachelor's degree 

and worked as an employees in a private company, they had monthly incomes between 20,000-

29,999 THB. 2) The perception of the KBank e-Girls brand ambassadors of Kasikorn Bank Public 

Company Limited users in various aspects, it was found that in the context of things that 

demonstrated knowledge and capability, there was at the highest level in overall, for the reaction 

in overall there was at a high level. 

Keywords : Awareness Brand ambassador KBank e-Girls Kasikorn Bank Public Company Limited 
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บทนำ 

 การสรางตัวตนเพื่อครองใจผูบริโภค คือการสรางและนำเสนอภาพลักษณตัวตนของแบรนดใหผูบริโภค

ไดรับรูและเกิดการจดจำที่ดีตอแบรนด ซึ่งในโลกธุรกิจปจจุบันมีการแขงขันสูง การสรางแบรนดใหมีตัวตนจึงเปน

กลยุทธหนึ่งที่ตอบโจทยธุรกิจและสรางการรับรูใหมีประสิทธิภาพ ผูใหบริการจำเปนตองคำนึงถึงผูบริโภคเปน

อันดับแรก โดยการเลือกกิจกรรมในการสื่อสารการตลาดท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมผูบริโภค และเปนวิธีการสื่อสาร

ท่ีสามารถชักจูงใหกลุมเปาหมายท่ีคาดวาจะเปนลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือ และเปนลูกคาในท่ีสุด ดังนั้นการมีตัวตน

ที่ชัดเจนใหสอดคลองกับกลุมผูบริโภคเปาหมายจึงมีความสำคัญ (จิรศักดิ์ จงศรีรัตนกุล, 2560) ซึ่งทูตตราสินคา 

(Brand Ambassador) เปรียบเสมือนเปนตัวแทนของบริษัท โดยมีการวาจางหรือเจาของบริษัทเปนตัวแทนของ

บริษัท และบางบริษัทอาจจะใช ดารา นักแสดง นักกีฬา นักรอง หรือคนที่มีชื ่อเสียงเปนที่รู จักในดานนั้น ๆ 

ประเด็นสำคัญคือ การเลือกใชทูตตราสินคาใหเหมาะสมกับสินคาหรือบริการ ดังนั้น การเลือกทูตตราสินคาที่มี

คุณลักษณะเหมาะสมกับสินคาหรือบริการ จึงมีความสำคัญเปนอยางมาก 

 กลยุทธการใชทูตตราสินคา นับไดวาเปนเทรนดใหมของธุรกิจท้ังในประเทศและตางประเทศ เนื่องจากการ

สื่อสารการตลาดสวนใหญตองการสรางเอกลักษณของตราสินคาใหมีความชัดเจนมากขึ้นกวาการใชพรีเซ็นเตอร 

ทั้งนี้การใชทูตตราสินคาจะทำใหผูบริโภคไดรับขาวสารตาง ๆ ผานภาพลักษณของบุคคลที่ไดรับตำแหนงทูตตรา

สินคาอยางไมรูตัว ซึ่งการนำทูตตราสินคามาใชเปนกลยุทธผูกมัดใจผูบริโภคในดานตาง ๆ นั้น โดยสวนใหญจะ

กระทำโดยการใหทูตตราสินคาเขาไปผูกติดกับตราสินคาของธุรกิจ ซ่ึงวิธีการดังกลาวจะทำใหภาพลักษณของสินคา

หรือองคกรอยูในความคิดคำนึงของกลุมลูกคาเปาหมาย และสรางความแตกตางจากคูแขงไดเปนอยางดี ดังนั้น 

การใชทูตตราสินคาจะเปนกุญแจสำคัญที่กลายเปนความทรงจำที่มีชีวิตของผูบริโภค (จุดเปลี่ยนเทรนดสื่อสาร

การตลาดป2013, 2556) 

 ธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ไดนำกลยุทธการสรางทูตตราสินคามาใช โดยการจัดโครงการประกวด 

KBank e-Girls ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือสรางความแตกตางในการใหบริการและสรางความทรงจำใหม ๆ ใหกับลูกคา 

บุคคลท่ีเก่ียวของ และพนักงานของธนาคาร ถือเปนสถาบันการเงินแหงแรกท่ีมีการทำกิจกรรมดังกลาว ซ่ึงจัดข้ึนใน

ป ค.ศ 2000 โดยจะทำการคัดเลือกผูที่เขาหลักเกณฑ และเงื่อนไขมาทำหนาที่เปนตัวแทนของธนาคารในการ

นำเสนอผลิตภัณฑและบริการของธนาคารผานทางสื่อตาง ๆ ทั้งงานถายภาพประชาสัมพันธ งานโฆษณา และการ

จัดกิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบตาง ๆ (ธนาคารกสิกรไทย, 2561) โดยเลือกใชทูตตราสินคาที่เปนเพศหญิง มี

ลักษณะโดดเดน สวย สมารท มากความสามารถ มีรูปรางหนาตาดี และมีความเฉลียวฉลาด มีปฏิภาณไหวพริบท่ีดี 

โดยมีบทบาทหนาที่ภารกิจและกิจกรรมที่รับผิดชอบ ดังนี้ เปนผูประกาศขาวประจำวันรายการโทรทัศนของ

ธนาคาร เปนพิธีกร และพิธีกรดำเนินรายการในงานสำคัญของธนคาร ถายภาพประชาสัมพันธและถายภาพยนต

โฆษณาผลิตภัณฑและบริการของธนาคารกสกิรไทย รวมถึงรวมกิจกรรมสาธารณกุศล อาจกลาวไดวา มีหนาที่การ

ประชาสัมพันธในเชิงการตลาดและการสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับองคกร KBANK (กรกช อำนาจเถลิงศักดิ์, 2553) 
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 ดังนั้น จากขอมูลและเหตุผลขางตน ผูศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึง “การรับรูและการใชทูตตรา

สินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)” โดยขอมูลที่ไดจากการศึกษาในครั้งนี้ ทำใหทาง

ธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ไดทราบวากลุมผูใชบริการมีการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของทาง

ธนาคารเปนอยางไร เพื่อนำขอมูลที่ไดมาใชเปนแนวทางในการวางแผนการบริหารจัดการและพัฒนากลยุทธตอไป

ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด         

 

ปญหานำวิจัย  

1. การใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) เปนอยางไร  

2. การรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) เปนอยางไร 

             

วัตถุประสงคของการศึกษา                                                                                                       

 1. เพ่ือศึกษาการใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)    

2. เพ่ือศึกษาการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) 

            

นิยามศัพท 

  1. ผู ใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) หมายถึง ประชาชน ในเขตกรุงเทพมหานคร ที ่มี

ผลิตภัณฑของธนาคารกสิกรไทยอยางนอย 1 อยาง ไดแก บัญชีเงินฝาก บัตรเครดิต บัตรเดบิต บัตรกดเงินสด เปน

ตน                        

 2. การรับรู  หมายถึง การรับรู เกี ่ยวกับการใชทูตตราสินคาจากการจัดประกวด KBank e-Girls ซ่ึง

ประกอบดวย ปจจัยดานคุณสมบัติ ปจจัยดานหนาท่ี และปจจัยดานวัตถุประสงค     

 3. ทูตตราสินคา KBank e-Girls หมายถึง ผู ที ่ไดรับคัดเลือกจากการประกวด KBank e-Girls โดยเปน 

Brand Ambassador ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ตองเซ็นสัญญาปฏิบัติหนาที ่กับธนาคาร เปน

ระยะเวลา 2 ป ใน การทำหนาท่ีประชาสัมพันธผลิตภัณฑทางการเงินตาง ๆ และสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับองคกร 

             

วิธีการศึกษา 

 ในการศึกษาครั้งนี้มุงศึกษา การรับรูและการใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด 

(มหาชน) ผูวิจัยทำการศึกษาในรูปแบบการวิจัยผสม (Mixed Methodology) โดยขอมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) มาจากการสัมภาษณผูบริหารธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) และการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) ศึกษาดวยวิธีเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม 
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(Questionnaire) เพื ่อใหสอดคลองกับวิธีการศึกษาและวัตถุประสงคของการศึกษาที ่กำหนดไว ผู ศึกษาได

ดำเนินการตามข้ันตอน ดังนี้  

1. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) โดยการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) 

ผูวิจัยไดทำการขอสัมภาษณโดยตรงกับผูบริหารธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) จำนวน 2ทาน โดยการใช

คำถามปลายเปดในบางสวน เพื่อใหผูสัมภาษณเลารายละเอียดใหครอบคลุมเนื้อหาที่เกี่ยวของและเปนประโยชน

กับงานวิจัย โดยมีกลุมตัวอยาง ดังนี้ 1. ดร.อดิศวร หลายชูไทย รองกรรมการผูจัดการอาวุโส ธนาคารกสิกรไทย 2. 

คุณรวี อางทอง ผูอำนวยการฝายสื่อสารและองคการสัมพันธ  

2. การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Method) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือใน

การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางศึกษา ใชการสุมตัวอยางแบบอาศัยหลักความนาจะเปน (Non-Probability 

Sampling) ในการเลือกกลุมตัวอยางจำนวน 220 คน โดยแบงออกเปน 2 ขั้นตอน ขั้นตอนท่ี1 การสุมตัวอยาง

เจาะจง (Purposive sampling) เปนการเลือกกลุมตัวอยางโดยลักษณะของกลุมที่เลือกเปนไปตามวัตถุประสงค

ของการวิจัย ตองเปนลูกคาของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ขั ้นตอนท่ี2 การเก็บขอมูลแบบบังเอิญ 

(Accidental Sampling) เปนการเลือกกลุ มตัวอยาง เพื ่อใหไดจำนวนตามตองการโดยไมมีหลักเกณฑ กลุม

ตัวอยางจะเปนใครก็ไดที่สามารถใหขอมูลได แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เปนการเลือกกลุมตัวอยาง 

เพ่ือใหไดจำนวนตามตองการโดยไมมีหลักเกณฑ กลุมตัวอยางจะเปนใครก็ไดท่ีสามารถใหขอมูลได  

           

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทำใหทราบถึงการใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)  

2. ทำใหทราบถึงการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)  

3. ผลการศึกษาสามารถนำไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาการใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ใหมีความ

เหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  

4. เปนประโยชนในการศึกษาคนควาเพิ่มเติม สำหรับผูที่สนใจศึกษาเกี่ยวกับเรื่องทูตตราสินคา Brand 

Ambassador ในมุมมองอ่ืน ๆ ท่ีเปนประโยชนตอไป 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีการรับรู (Perception) 

ความหมายของการรับรู  

วิทยา จารุพงศโสภณ (2557) ไดกลาวถึงการรับรูไววา การสรางประสบการณ สรางความคุนเคยของ

บุคคล ผานการไดเห็น การไดยิน หรือการคิด โดยอาศัยชองทางตาง ๆไมวาจะเปนการรับรูผานการโฆษณา การ

ทดลองใชสินคานั้น ๆ เชน ลูกคารับรูถึงสินคาจากตราสินคาของบริษัทปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรับรู  
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ชูชัย สมิทธิไกร (2556) ไดกลาววา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกรับรูของผูบริโภค ดังนี้ 

1. ลักษณะของสิ่งเรา (nature of the stimulus) หมายถึง ลักษณะของผลิตภัณฑคุณสมบัติทางกายภาพ 

การออกแบบบรรจุภัณฑ ชื่อหรือตราสินคา และการโฆษณา  

2. ความคาดหวัง (expectation) ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะรับรูผลิตภัณฑและคุณสมบัติของผลิตภัณฑตาม

ความคาดหวังของตนเอง ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีตของตนเอง รวมถึงการไดรับคาบอกเลาของบุคคล

หรือสื่อตาง ๆ  

3. แรงจูงใจ (motives) ผูบริโภคมักจะรับรูสิ่งตาง ๆ ตามแรงผลักดันหรือความตองการของตน ยิ่งระดับ

ความตองการนั้นสูงมากเทาใด ก็จะทำใหผูบริโภคใสใจตอสิ่งเราที่สามารถตอบสนองความตองการของตนเองมาก

ข้ึนเทานั้น  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทูตตราสินคา (Brand Ambassadors) 

ความหมายของทูตตราสินคา (Brand Ambassadors)  

เสริมยศ ธรรมรักษ (2554) ไดกลาวไววา ทูตตราสินคา หมายถึงกระบวนการท่ีบุคคล หรือผูประกอบการ

ใชในการแยกความแตกตางของตัวเองจากคูแขงหรือบุคคลอื่นดวยการกำหนดคุณคาที่โดดเดนไมซ้ำใคร จากนั้น

พยายามสื่อสารหรือถายทอดความเปนตัวตนของบุคคลนั้นใหมีความสอดคลองกับคุณคาท่ีไดกำหนดไว 

ความสำคัญของการสรางทูตตราสินคา (Brand Ambassador)  

สุทธิชัย ปญญโรจน (2559) การเลือกแบรนดแอมบาสเดอรท่ีดี เราควรพิจารณาถึง  

1. บุคคลที่มีบุคลิก นิสัย หนาตา จิตวิญญาณ และความรู ความสามารถ ตรงกับตัวสินคาตรงกับตัว

ผลิตภัณฑหรือแบรนดนั้น ๆ 

2. บุคคลนั้นจะตองมีความเชื่อมั่นในตัวของสินคา จะตองมีการใชสินคา ใชผลิตภัณฑหรือประทับใจใน 

แบรนด  

3. บุคคลนั้นจะตองเปนคนดี มีประวัติ มีพฤติกรรมท่ีดี เพราะถาหากประพฤติไมดีในอนาคตก็จะทำใหแบ

รนดเสียหายไดงาย ๆ  

4. บุคคลนั้นจะตองทำตัวใหผูบริโภคสามารถเขาถึงได คนนั้นจะตองมีเสนห มีแรงดึงดูด และสามารถ

สะทอนภาพลักษณของแบรนดใหผูบริโภคเขาใจ และดึงดูดใหผูบริโภคมีความตองการซื้อและใชสินคาหรือใชแบ

รนดได 

ตระหนักจิต ยุตยรรยง (2559) กลาวถึง ปจจัยสำคัญของการสรางบุคลิกภาพของแบรนดบุคคลให

แข็งแกรงโดยประกอบดวยปจจัย 3 อยาง ดังนี้  

1. ตองมีความแตกตาง (Distinctive) คือ การออกแบบหรือการหาความแตกตางระหวางเรากับบุคคลอ่ืน

ใหได ซ่ึงความแตกตางนั้นจะตองสรางความศรัทธาใหกับบุคคลอ่ืนดวย เพราะเปนเหมือนกับพันธะสัญญาระหวาง

เราและบุคคลอ่ืน  
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2. ตองมีความชัดเจน (Relevant) คือ บุคคลนั้นจะตองตอบใหไดวาอะไรคือสิ่งที่ตองการจะสื่อสารไปยัง

บุคคลอื่น ๆ เพื่อใหเขาใจในตัวตนของเราและเพื่อใหเกิดความชัดเจนในความเปนตัวเราใหปรากฏตอบุคคลอื่นให

ได  

3. ตองมีความสม่ำเสมอ (Consistent) คือ บุคคลจะตองปฏิบัติในสิ่งท่ีสื่อสารออกไป เพ่ือนำเสนอวาเรามี

ความแตกตางอยางชัดเจนและทำอยางนั้นตอเนื่องซ้ำแลวซ้ำอีก เพ่ือเปนสรางการจดจำโดยตองใหคนอ่ืนเห็นวาเรา

เปนแบบนั้นจรงิ 

กระบวนการสรางบุคคลเพ่ือทำหนาท่ีเปนทูตตราสินคา (Brand Ambassador)  

สันธยา โลหะพันธกิจ (2548, อางถึงใน เสริมยศ ธรรมรักษ, 2554) ประกอบดวย ดังนี้  

 1. การสำรวจคนหา (Discover) เปนการสำรวจวา บุคคลนั้นเปนใคร อะไรที่บุคคลนั้นตองการทำในชีวิต 

สำรวจดูวาเปาหมาย แรงบันดาลใจของบุคคลนั้นคืออะไร แรงขับเคลื่อนคืออะไร  

 2. การสราง (Create) เปนข้ันตอนท่ีบุคคลจะตองสรางหรือกำหนดดังนี้ 1) กลุมเปาหมาย 2) แกนแทหลัก

ของตนเอง 3) เหตุผล ทำไม 4) คุณลักษณะหรือบุคลิกภาพของทูตตราสินคา  

3. การสื่อสาร (Communicate) หลังจากท่ีกำหนดหรือสรางทิศทางทูตตราสินคา แลวก็จะเปนข้ันตอนใน

การสื่อสารใหบุคคลอ่ืนเห็นสิ่งท่ีเรากำหนดไว โดยกอนท่ีเราจะสื่อสารไปยังบุคคลตาง ๆ ตองพิจารณากอนวา กลุม

ผูรับสาร เปาหมายท่ีเราตองการสื่อสารดวยเปนใคร 

จุดแข็งของทูตตราสินคา (Brand Ambassador) 

ธีรพันธ โลหทองคำ (2550) ไดกลาวไววา ชวยใหเกิดการรับรูตอกลุมเปาหมายไดเร็วขึ้น เพราะนำคนซ่ึง

เปนที่สนใจโยงใยโดยตรงตอแบรนดใหมีความนาสนใจ กระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาไดเร็วขึ้นและชวยให

ตราสินคา เปนท่ีจดจำตอกลุมเปาหมายไดเร็วยิ่งข้ึน  

ธีรยุส วัฒนาศุภโชค (2550, อางถึงใน กรกช อำนาจเถลิงศักด์ิ, 2553) ไดกลาวไววา ชวยสรางความ

ตระหนักและการจดจำแบบสนิทติดทนนาน ใหกับลูกคาเปาหมายและสาธารณชนภายนอกไดอยางงายดาย โดย

เชื่อมโยงมาจากชื่อเสียงและภาพลักษณของทูตตราสินคานั้น ๆ ซ่ึงก็ทำใหเกิดการถายโอนความดัง ความนาเชื่อถือ

มาจากตัวแทนของตราสินคานั้น ๆ ทำใหตราสินคาติดหูติดตามคนไดงายกวาปกติมาก ๆ และติดทนนานกวาการ

โฆษณาแบบปกติ ขอดีถัดมาก็คือ สามารถสรางบุคลิกของกิจการใหเปนเหมือนกับบุคลิกของทูตตราสินคา กลาวคือ 

หากกิจการตองการท่ีจะสรางภาพลักษณตอสาธารณชนในลักษณะใดก็จัดหาทูตตราสินคาในแบบนั้น ๆ เลย จะทำ

ใหเกิดการสื่อสารกับคนภายนอกไดอยางชัดเจน 

 

ผลการศึกษา 

 งานวิจัยนี้สามารถสรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงคของงานวิจัย ไดดังตอไปนี้ 
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สวนท่ี 1 การใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)       

  จุดแข็งของโครงการ KBank e-Girls  

ผลจากการศึกษาพบวา โครงการ KBank e-Girls จัดขึ้นครั้งแรกในป 2000 ซึ่งเปนธนาคารแหงแรกที่มี

การจัดประกวดทูตตราสินคา ดวยความคิดท่ีมีความเปนนวัตกรรมทำใหการจัดประกวดมีชื่อเสียง ซ่ึงทูตตราสินคา

ทำหนาที่ไดดี ธนาคารกสิกรไทยคัดเลือก KBank e-Girls จากความเปนตัวตน จากความคิดทัศนคติใหสอดคลอง

กับความเปนตัวตนของธนาคารกสิกรไทย กลายเปนเอกลักษณที่สำคัญของการมีทูตตราสินคา 8 คนในทุก 2 ป 

หรือถึงแมวาผูบริโภคจะจำไมไดวาใครคือทูตตราสินคา แตรับรูวานี่คือธนาคารกสิรกรไทย กำลังเสนอผลิตภัณฑ

และบริการอะไร ถือวาประสบความสำเร็จในระดับหนึ่ง และไมจำเปนตองใชดาราท่ีมีชื่อเสียงซ่ึงมีคาตัวแพง  

หนาท่ีของ KBank e-Girls 

ผลจากการศึกษาพบวา หนาที่หลักของทูตตราสินคา KBank e-Girls คือการโฆษณาประชาสัมพันธให

ผูบริโภคไดรับรูผลิตภัณฑและบริการของธนาคารกสิกรไทย โดยทำหนาท่ีผูประกาศขาวของกสิกรทีวีเปนประจำทุก

วันและเปนพิธีกรในงานตาง ๆ อีกทั้งเปนตัวแสดงหลักในการถายภาพยนตรโฆษณา หรือไมวาจะเปนการถาย

ภาพนิ่ง กับการอัดสปอตประชาสัมพันธ ในงานประชาสัมพันธตาง ๆ ของธนาคารกสิกรไทย รวมถึงรวมงานการ

กุศลเพ่ือสังคมของธนาคารกสิกรไทย 

 

สวนท่ี 2 การรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด 

1. ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง  

จากการศึกษากลุมตัวอยางจำนวน 220 คน พบวา เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย กลาวคือ เพศหญิง

จำนวน 150 คน คิดเปนรอยละ 68.20 และเพศชายจำนวน 70 คน คิดเปนรอยละ 31.80 มีอายุอยูระหวาง 20-29 

ปเปนสวนใหญ จำนวน 105 คน คิดเปนรอยละ 47.70 รองลงมาไดแกอายุระหวาง 30-39 ป จำนวน 63 คน คิด

เปนรอยละ 28.60 และนอยท่ีสุดไดแกอายุต่ำกวา 20 ป จำนวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.50 โดยมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีมากท่ีสุด จำนวน 126 คน คิดเปนรอยละ 57.30 รองลงมาคือสูงกวาปริญญาตรี จำนวน 83 คน คิดเปน

รอยละ 37.70 และนอยท่ีสุดคือระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี จำนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.00 สวนใหญมี

อาชีพพนักงานบริษัท จำนวน 117 คน คิดเปนรอยละ 53.20 คน รองลงมาคือทำธุรกิจสวนตัว จำนวน 60 คน คิด

เปนรอยละ 27.30 และนอยท่ีสุดคือแมบาน/พอบาน จำนวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.90 และสวนใหญมีรายไดตอ

เดือนอยูระหวาง 20,000 – 29,999 บาท จำนวน 91 คน คิดเปนรอยละ 41.40  รองลงมามีรายไดตอเดือน 

40,000 บาทขึ้นไป จำนวน 72 คน คิดรอยละ 32.70 และนอยที่สุด มีรายไดต่ำกวา 10,000 บาท จำนวน 1 คน 

คิดเปนรอยละ 0.50 

 

2. การรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)  
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การรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls คาเฉล่ีย S.D. แปลผล 

ดานสิ่งท่ีแสดงถึงความรูความสามารถ 

- ทูตตราสินคา KBank e-Girls เปนผูท่ีมีทักษะในการเปนพิธีกร 

ผูดำเนินรายการ และผูประกาศขาว 

- ทูตตราสินคา KBank e-Girls เปนผู ที ่ม ีความสามารถในการ

ถายทอดขอมูลผลิตภัณฑตางๆของธนาคาร 

 

4.37 

 

4.17 

 

0.67 

 

0.69 

 

มากท่ีสุด 

 

มากท่ีสุด 

ดานบริบท 

- ทูตตราสินคา KBank e-Girls มีการรักษาภาพลักษณที ่ดีของ

ตนเอง เนื่องจากตำแหนงดังกลาวเปรียบเสมือนภาพลักษณท่ีดีของ

ธนาคาร 

- ทูตตราสินคา KBank e-Girls สามารถทำหนาที่ประชาสัมพันธ

งานดานตาง ๆ ตามนโยบายของธนาคารฯไดเปนอยางดี 

 

4.33 

 

4.30 

 

0.66 

 

0.64 

 

มากท่ีสุด 

 

มากท่ีสุด 

ดานปฏิกิริยาตอบกลับ 

- ทูตตราสินคา KBank e-Girls นำเสนอผลิตภัณฑทางการเงินผาน

สื่อตาง ๆ ทำใหทานมีความสนใจที่จะใชผลิตภัณฑของธนาคาร

เพ่ิมมากข้ึน 

- ทูตตราสินคา KBank e-Girls มีการประชาสัมพันธผานกิจกรรม

ตาง ๆ ทำใหทานมีแรงจูงใจในการมีสวนรวมในกิจกรรมที ่ทาง

ธนาคารจัดข้ึน 

 

3.73 

 

 

3.70 

 

0.80 

 

 

0.77 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

อภิปรายผล 

 สวนท่ี 1 การใชทูตตราสินคา KBank e-Girls ของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน)       

 จุดแข็งของโครงการ KBank e-Girls  

โครงการ KBank e-Girls จัดขึ้นครั้งแรกในป ค.ศ. 2000 ซึ่งเปนธนาคารแหงแรกที่มีการจัดประกวดทูต

ตราสินคาธนาคารกสิกรไทย คัดเลือก KBank e-Girls จากความเปนตัวตน จากความคิดทัศนคติใหสอดคลองกับ

ความเปนตัวตนของธนาคารกสิกรไทย เลยกลายเปนเอกลักษณที่สำคัญของการมีทูตตราสินคา 8 คนในทุก 2 ป 

หรือถึงแมวาผูบริโภคจะจำไมไดวาใครเปนทูตตราสินคา แตจะจดจำไดวานี่คือธนาคารกสิรกรไทย กำลังเสนอ

ผลิตภัณฑและบริการอะไร นับวาโครงการ KBank e-Girls ประสบความสำเร็จในระดับหนึ่ง นอกจากนี้ยังประสบ

ความสำเร็จในดานตนทุน ซึ่งไมตองจางดาราดัง ๆ เพื่อจายคาตัวแพง สอดคคลองกับแนวคิดของ ธีรยุส วัฒนาศุภ

โชค (2548, อางถึงใน กรกช อำนาจเถลิงศักดิ์, 2553) ไดกลาวถึง ขอดีจากการใชกลยุทธทูตตราสินคา (Brand 
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Ambassador) ชวยสรางความตระหนักและการจดจำใหกับลูกคาเปาหมายและสาธารณชนภายนอกไดอยาง

งายดาย โดยเชื่อมโยงมาจากชื่อเสียงและภาพลักษณของ  ทูตตราสินคานั้น ๆ ซ่ึงก็ทำใหเกิดความมีชื่อเสียง ความ

นาเชื่อถือมาจากตัวแทนของตราสินคานั้น ๆ ทำใหตราสินคาเปนที่รูจักไดงายและยาวนานกวาการโฆษณาแบบ

ปกติ ขอดีถัดมาก็คือ สามารถสรางบุคลิกของกิจการใหเปนเหมือนกับบุคลิกของทูตตราสินคา กลาวคือ หากกิจการ

ตองการที่จะสรางภาพลักษณตอสาธารณชนในลักษณะใดก็จัดหาทูตตราสินคาในแบบนั้น ๆ เลย จะทำใหเกิดการ

สื่อสารกับคนภายนอกไดอยางชัดเจน รวมถึงการใชทูตตราสินคานี้ ยังสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายที่มีลักษณะ 

หรือมีความศรัทธาในทูตตราสินคาคนนั้น ๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพกวาแคการใชพรีเซ็นเตอร  

 หนาท่ีของ KBank e-Girls  

หนาที่หลักของทูตตราสินคา KBank e-Girls คือการโฆษณาประชาสัมพันธใหผูคนไดรับรูผลิตภัณฑและ

บริการของธนาคารกสิกรไทย สอดคลองกับแนวคิดของ (วิทยา จารุพงศโสภณ, 2556) ไดกลาวถึงการรับรูวา คือ

การสรางประสบการณ สรางความคุนเคยของบุคคล ผานการไดเห็น การไดยิน หรือการคิด โดยอาศัยชองทางตาง 

ๆ ไมวาจะเปนการรับรูผานการโฆษณา การทดลองใชสินคานั้น ๆ เชน ลูกคารับรูถึงสินคาจากตราสินคาของบริษัท 

นอกจากนี้ยังทาหนาท่ีรวมงานการกุศลเพ่ือสังคมตาง ๆ ของธนาคารกสิกรไทย เพ่ือสอดคลองกับแนวคิดของ (เสรี 

วงษมณฑา, 2547) อธิบายหนาท่ีของการประชาสัมพันธในการสรางภาพลักษณใหกับแบรนด เชน หนาท่ีในการให

ขอมูลขาวสาร หนาที่ในการจูงใจ หนาที่ในการเสริมความนาเชื่อถือ หนาที่ในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา และ

ยังมีหนาที่ในการรักษาสัมพันธภาพใหมั่นคงและยืดยาว การที่ธนาคาร ฯ จะทำใหลูกคาเกิดความจงรักภักดี 

(Brand Loyalty) จำเปนตองใหทูตตราสินคาไดรวมทำกิจกรรม CSR เพื่อสรางภาพลักษณขององค กรกิจกรรม 

CSR คือการทำใหธุรกิจ สังคมและสิ่งแวดลอมมีความสมดุลและอยูรวมกันไดอยางยั่งยืน โดยมีเปาหมายเพื่อคืน

กำไรใหสังคม รวมถึงการใหความสนับสนุนตอหนวยงานตาง ๆ อาทิ เปนสปอนเซอรการจัดงาน หรือการมอบ

ทุนการศึกษา เปนตน กิจกรรมเหลานี้จะสงเสริมและสรางความรูสึกดี ๆ ของผูบริโภคที่มีตอแบรนด (Marketing 

Oops, 2558) 

สวนท่ี 2 การรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls ของผูใชบริการธนาคารกสิกรไทย จำกัด 

 ดานสิ่งที่แสดงถึงความรูความสามารถ (Credentials) ผูบริโภคมีการรับรูอยูในระดับการรับรูมากที่สุด 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา กลุมตัวอยางไดรับการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls เปนผูที่มีทักษะในการเปน 

พิธีกร ผูดำเนินรายการ และผูประกาศขาว เปนอันดับแรก เนื่องจากทูตตราสินคาที่ไดรับคัดเลือก ไดฝกอบรม

เก่ียวกับเทคนิคดานการเปนพิธีกร รวมท้ังบุคลิกภาพในการสื่อสาร สอดคลองกับแนวคิดของ สันธยา โลหะพันธกิจ 

(2548, อางถึงใน เสริมยศ ธรรมรักษ, 2554) กลาววากระบวนการสรางบุคคลเพ่ือทำหนาท่ีเปนทูตตราสินคา ตอง

คำนึงถึงการสื่อสาร (Communicate) หลังจากที่กำหนดหรือสรางทิศทางทูตตราสินคาแลว ก็จะเปนขั้นตอนใน

การสื่อสารใหบุคคลอื่นเห็นสิ่งที่กำหนดไว โดยกอนที่จะสื่อสารไปยังบุคคลตาง ๆ ตองพิจารณากอนวา กลุมผูรับ

สาร เปาหมายที ่ตองการสื ่อสารดวยเปนใคร บุคคลที ่ทำหนาเปนทูตตราสินคา จะตองสรางเรื ่องราวผาน
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แหลงขอมูลตาง ๆ อยางมืออาชีพ นอกจากนี้กลุมตัวอยางไดรับการรับรูวาทูตตราสินคา KBank e-Girls เปนผูที่มี

ความสามารถในการถายทอดขอมูลผลิตภัณฑตาง ๆ ของธนาคารกสิกรไทย ดวยคุณสมบัติของทูตตราสินคาลวนมี

ปฏิภาณไหวพริบในการแกไขปญหาเฉพาะหนาและการมีความรูในผลิตภัณฑและบริการอยางกระจางชัดเจน 

รวมถึงการมีประสบการณในการปฏิบัติงาน ทำใหเกิดความนาเชื่อถือตอทูตตราสินคา สอดคลองกับแนวคิดของ 

(สุทธิชัย ปญญโรจน, 2559) กลาววาการเลือกแบรนดแอมบาสเดอรที่ดี ควรพิจารณาถึงบุคคลที่มีบุคลิก นิสัย 

หนาตา จริต วิญญาณ และความรูความสามารถ ตรงกับตัวสินคาตรงกับตัวผลิตภัณฑหรือแบรนดนั้น ๆ 

ดานบริบท (Context) อยูในระดับการรับรูมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา กลุมตัวอยางไดรับการ

รับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls มีการรักษาภาพลักษณที่ดีของตนเอง เนื่องจากตำแหนงดังกลาวเปรียบเสมือน

ภาพลักษณที่ดีของธนาคารฯ เปนอันดับแรก เนื่องจากโครงการ KBank e-Girls มีหนาท่ีสงเสริมภาพลักษณที่ดี

ใหกับแบรนด จึงทำใหแบรนดแข็งแกรงมากข้ึน ซ่ึงผูบริโภคไมไดรับรูแคตัวบุคคล แตยังรับรูถึงภาพรวมของแบรนด

ดวย สอดคลองกับแนวคิดของ (เสรี วงษมณฑา, 2547) อธิบายวาทูตตราสินคามีหนาที่ประชาสัมพันธในการสราง

ภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร (Create Image) ทั้งนี้การสรางภาพลักษณที่ดีนั ้นตองสรางความประทับใจแรก 

หมายถึง การท่ีแบรนดมีลักษณะเดนอยางใดอยางหนึ่ง ก็จะมีผลตอผูบริโภค เชน บุคลากรขององคกรมีหนาตาท่ีดี 

ก็จะถูกมองวาเปนคนฉลาด มีจิตใจดี และทูตตราสินคาตองโปรโมทจุดเดนของสินคาเพื่อสรางมูลคาใหกับสินคา

ดวย (Markrting Oops, 2558) นอกจากนี้เมื่อทูตตราสินคาไดสรางภาพลักษณที่ดีแลว ทำใหกลุมตัวอยางไดรับ

การรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls สามารถทำหนาที่ประชาสัมพันธงานดานตาง ๆ ตามนโยบายของธนาคารฯ 

ไดเปนอยางดี 

 ดานปฏิกิริยาตอบกลับ (Feedback) อยูในระดับการรับรูมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา กลุมตัวอยาง

ไดรับการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls นำเสนอผลิตภัณฑทางการเงินผานสื่อตาง ๆ ทำใหมีความสนใจท่ีจะใช

ผลิตภัณฑของธนาคารเพ่ิมมากข้ึนเปนอันดับแรก เนื่องจากผูใชบริการบางรายหรือรายใหมอาจจะยังไมมีความรูถึง

ขอมูลของผลิตภัณฑหรือบริการ เมื่อทูตตราสินคาทำหนาที่ในการสื่อสารไดดีและคอยแนะนำเพิ่มเติมจะทำใหมี

ลูกคาเกิดความสนใจที่จะใชผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น สอดคลองกับแนวคิดของ (ธีรพันธ โลทองคำ, 2550) กลาววา 

กลยุทธทูตตราสินคา ชวยใหเกิดความตระหนักหรือการรับรูตอกลุมเปาหมายไดเร็วขึ้น ชวยกระตุนใหผูบริโภค

ตัดสินใจซื้อสินคาไดเร็วขึ้น และยังชวยใหตราสินคา (Brand) เปนที่จดจำตอกลุมเปาหมายไดเร็วยิ่งขึ ้นดวย 

นอกจากนี้กลุมตัวอยางไดรับการรับรูทูตตราสินคา KBank e-Girls มีการประชาสัมพันธผานกิจกรรมตาง ๆ ทำใหมี

แรงจูงใจในการมีสวนรวมในกิจกรรมท่ีทางธนาคารจัดข้ึน เนื่องจากการสื่อสารของทูตตราสินคาผานกิจกรรมตาง ๆ 

มีความชัดเจน ทำใหผูบริโภคสามารถรับรูและเกิดความรูสึกสนใจที่จะรวมมือในการทำกิจกรรมนั้น สอดคลองกับ

แนวคิดของ (ตระหนักจิต ยุตยรรยง, 2559) กลาววา ปจจัยสำคัญของการสรางบุคลิกภาพทูตตราสินคาให

แข็งแกรง คือตองมีความชัดเจน (Relevant) คือ บุคคลนั้นจะตองตอบใหไดวาอะไรคือสิ่งท่ีตองการจะสื่อสารไปยัง
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บุคคลอ่ืน ๆ เพ่ือใหเขาใจในตัวตนของเราและเพ่ือใหเกิดความชัดเจนในความเปนตัวเรา ใหปรากฏตอบุคคลอ่ืนให

ได 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. ขอเสนอแนะจากผลการศึกษา  

 1. เนื่องจากบทบาทหนาที่ของทูตตราสินคา KBank e-Girls มีการนำเสนอ ผลิตภัณฑและบริการทาง

การเงินของธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) ผานสื่อตาง ๆ ไดเปนอยางดีดังนั้นธนาคารฯ ควรที่จะทำการ

ประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ ใหสามารถกระจายสื่อใหกวางใหไดมากท่ีสุด เพ่ือเปนการสนับสนุนใหทูตตราสินคาได

แสดงบทบาทหนาท่ีของตนไดอยางเต็มท่ี  

2. ขอเสนอแนะในดานสิ่งที่แสดงถึงความรูความสามารถกลุมตัวอยางมีการรับรูวา ทูตตราสินคา KBank 

e-Girls เปนผู ที ่มีทักษะในการเปน พิธีกร ผู ดำเนินรายการ และผู ประกาศขาว ทั ้งนี ้เพื ่อใหทูตตราสินคามี

ความสามารถที่มีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น ควรจัดอบรมและฝกฝนความสามารถอยางตอเนื่อง ทั้งดานผลิตภัณฑ

และบริการและควรมีการทดสอบความรูความสามารถทุกครั้งท่ีมีการอบรม 

2. ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1. ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป ควรทำการศึกษาจากกลุมเปาหมายที่ไมไดเปนผูใชบริการของ

ธนาคารกสิกรไทย เพื่อศึกษาวาทูตตราสินคา KBank e-Girls สามารถชักจูงใหกลุมเปาหมายดังกลาวเกิดความ

สนใจท่ีจะมาใชบริการธนาคารฯหรือไม 

 2. เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือ แบบสอบถามและการสัมภาษณ ซึ่ง เปนการสัมภาษณแคผูบริหาร

เทานั้น ดังนั้นงานการศึกษาครั้งตอไปควรสัมภาษณในเชิงลึกมาก ยิ่งขึ้น เชน ขอเสนอแนะเพิ่มเติมของผูบริโภค 

เพื่อใหทราบถึงการรับรูการใชทูตตราสินคา หรือ การสัมภาษณทูตตราสินคาโดยตรง ทั้งในดานการทำหนาที่ของ

ทูตตราสินคาและทัศนคติของผูใชบริการตอทูตตราสินคาเปนขอมูลเชิงลึกไดอยางละเอียด 
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ปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย 

FACTORS AFFECTING INTENTION TO USE PAYMENT SERVICES BY QR CODES OF RETAILERS 

อรวรรณ นิยมม่ังมี1 และ อมรินทร เทวดา2 
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2อาจารยประจำคณะบริหารธรุกจิ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 
 

บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาระดับการยอมรับเทคโนโลยี การสื่อสารทางการตลาด และ

ความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย 2) เพ่ือศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยี ท่ี

สงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย 3) เพ่ือศึกษาปจจัยดานการสื่อสารทาง

การตลาด ที่สงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย กลุมตัวอยางที่ใชในการ

วิจัย ไดแก ผูประกอบการผูคารายยอย ในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ

ในการเก็บขอมูล เพ่ือรวบรวมขอมูลและนำไปวิเคราะหประมวลผลดวยโปรแกรมสถิติสำเร็จรูป 

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 อายุ

ระหวาง 31 – 40 ป จำนวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 การศึกษาอยูในระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 

201 คน คิดเปนรอยละ 50.3 ประเภทรานคา สวนใหญขายสินคาบริโภค เชน อาหาร เครื่องดื่ม ฯลฯ จำนวน 220 

คน คิดเปนรอยละ 55 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 30,000 บาท จำนวน 209 คน คิดเปนรอยละ 

52.3 นอกจากนี้ผลการทดสอบสมติฐานพบวา การรับรูถึงประโยชน ความงายในการใชงาน อิทธิพลของสังคม 

ทัศนคติที่มีตอการใช การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ สงผลตอ

ความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย 

คำสำคัญ : การยอมรับเทคโนโลยี  การสื่อสารทางการตลาด  ความตั้งใจใช  QR Code 

Abstract 

  The purposes of this research were 1) to study the level of technology acceptance, 

marketing communication and intention to use the payment service via QR Code of retailer 

merchants 2) to study the factors of technology acceptance Which affect the intention of using 
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the QR Code payment service of retailer merchants 3) to study marketing communication factors 

which affects the intent of using the QR Code payment service of retailer merchants. The samples 

used in this study were 400 entrepreneurs, retail merchants in Bangkok. Data were collected by 

using questionnaires. They were analyzed by adopting statistics such as percentage, average, 

standard deviation, correlation coefficient and multiple regression analysis. 

The research resulted that respondents were female, aging between 31-40 years, 

graduated with bachelor’s degree, most of them sell consumer goods such as food, beverages, 

etc. and earned monthly income 10,001-30,000 bath. The hypothesis testing results have found 

that Technology acceptance factor perceived usefulness, ease of use, social influence, attitude 

towards using affecting the intention to use the payment service via QR Code of retailer 

merchants. Marketing communication factors, advertising, sales by employees, news and public 

relations affecting the intention to use the payment service via QR Code of retailer merchants. 

 

บทนำ 

 ปจจุบันประเทศไทยไดกาวเขาสูยุค Thailand 4.0 โมเดลเศรษฐกิจที่จะขับเคลื่อนประเทศไทยสูความ

มั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน โดยรัฐบาลไดกำหนดนโยบายและแนวทางในการพัฒนาประเทศใหเปนประเทศเศรษฐกิจ

ใหม (New Engines of Growth) มีเปาหมายเพื่อใหประเทศและประชากรมีรายไดเพิ่มสูงขึ้น (สุวิทย เมษินทรีย, 

2560) และมุ งมั ่นที ่จะปรับเปลี ่ยนโมเดลใหเปน “เศรษฐกิจที ่ข ับเคลื ่อนดวยนวัตกรรม” (Value-Based 

Economy) คือ เปลี ่ยนจากการขับเคลื่อนประเทศดวยภาคอุตสาหกรรม ไปสู การขับเคลื ่อนดวยเทคโนโลยี 

ความคิดสรางสรรค และนวัตกรรม (สุรัชพงศ สิกขาบัณฑิต, 2561) รัฐบาลจึงใหความสำคัญกับการพัฒนา

โครงสรางพ้ืนฐานในดานดิจิทัล (Digital Infrastructure) เพ่ือใหการใหบริการทางการเงินผานระบบอิเล็กทรอนิกส

ขยายตัว และประชาชนสามารถเขาถึงบริการทางการเงินไดมากข้ึน (อัจฉริย อนธนารักษ, 2562)  

 การพัฒนาโครงสรางพื้นฐานระบบการชำระเงินแบบอิเล็กทรอนิกสแหงชาติ หรือ Nation e-Payment 

เปนหนึ่งในแผนยุทธศาสตรของภาครัฐในการพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานในดานดิจิทัล ซ่ึงเกิดจากความรวมมือกันของ

หลายภาคสวน ไดแก กระทรวงการคลัง ธนาคารแหงประเทศไทย หนวยงานของรัฐ สถาบันการเงิน และภาคธุรกิจ 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อพัฒนาระบบการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกสที่ทันสมัย ไดมาตรฐานสากล ตนทุนต่ำ รวมถึง

รองรับธุรกรรมการชำระเงินของประชาชน ภาครัฐ และภาคเอกชน ไดอยางมีประสิทธิภาพ ในชวง 2-3 ปท่ีผานมา 

จึงไดเห็นการเปลี่ยนแปลงทางดานตางๆ ที่สำคัญ ไดแก 1) บริการพรอมเพย 2) การขยายจุดรับชำระเงินทาง

อิเล็กทรอนิกสทั่วประเทศ 3) การปรับกระบวนการรับจายเงินของภาครัฐสู e-Payment 4) การพัฒนาระบบการ

ชำระเงินสำหรับตลาดทุน ซึ่งถือเปนจุดเริ่มตนที่สำคัญในการพัฒนาระบบการชำระเงินไทยใหทันตอพัฒนาการ 
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และการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี ตลอดจนสภาพเศรษฐกิจ สังคม และความตองการของประชาชน (อนุชิต  

ศิริรัชนีกร, 2562)  

สถาบันการเงินในปจจุบันจึงมีการพัฒนาการบริการเปนธนาคารทางอิเล็กทรอนิกส คือมีการบริการใน

รูปแบบออนไลนมากยิ่งขึ้น เชน ธนาคารทางอินเทอรเน็ต (Internet Banking) และธนาคารทางอุปกรณเคลื่อนท่ี 

(Mobile Application) เราจึงเห็นการพัฒนาดานการชำระเงินของไทยที่กาวหนาอยางรวดเร็ว จากขอมูลสถิติ

พบวาการใชบริการชำระเงินผานโทรศัพทมือถือ เติบโตเฉลี่ยถึงรอยละ 116 ตอป 

ธนาคารแหงประเทศไทยรวมกับกลุมธนาคาร กำหนดใชมาตรฐานคิวอารโคด Quick Response Code 

(QR Code) สำหรับการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกสผานอุปกรณหรือผานทางเครือขาย เพื่อใหการทำธุรกรรม

สะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น และเปนมาตรฐานเดียวกัน โดยผูใหบริการชำระเงินตางๆ ในประเทศไทยสามารถใชงาน

รวมกันได เพื่อเปนการลดความซ้ำซอน โดยรานคาสามารถใช QR Code ตามมาตรฐานนี้ในการรับชำระเงินผาน 

ผูใหบริการชำระเงินในประเทศและระหวางประเทศได นอกจากนี้การชำระเงินและการโอนเงินผาน QR Code  

ยังมีตนทุนท่ีต่ำลง เพราะเปนการลดตนทุนในการทำธุรกรรมและการบริหารจัดการเงินสด นำไปสูจุดเริ่มตนในการ

เดินหนาสูสังคมไรเงินสด (Cashless Society) ของประเทศไทยอยางแทจริง (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2560) 

ปจจุบันการชำระเงินดวย QR Code ไดรับการตอบรับเปนอยางดี โดยปจจุบันมีจุดรับชำระเงินดวย QR code 

มากกวา 2 ลานจุดทั ่วประเทศ ทั ้งร านคาทั ่วไปและรานคา e-Commerce (อณิยา ฉิมนอย & ธัญญฉัตร  

รุงศรีสวัสดิ์, 2561) 

จากรายงานปริมาณรายการธุรกรรมการใหบริการการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกส (E-Payment) ผานทาง

ชองทางตางๆ ของผูใหบริการที่เปนสถาบันการเงิน (Bank) ที่ตองรายงานตอธนาคารแหงประเทศไทย ในชวงไตร

มาสที่ 3 ในป 2561 พบวา อัตราการทำธุรกรรมการชำระเงินผานทางเคานเตอรสาขา ตู ATM และทางโทรศัพท

ลดลง ในขณะที่การทำธุรกรรมการชำระเงินผานโทรศัพทมือถือ มีอัตราเพิ่มขึ้นรอยละ 104.37 เมื่อเทียบจากไตร

มาสที่ 3 ในป 2560 (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2562) ซึ่งคาดวาแนวโนมการชำระเงินผานโทรศัพทมือถือ หรือ 

Mobile Banking จะมีอัตราการเติบโตสูงข้ึนอยางตอเนื่อง 

กลาวไดว า พฤติกรรมการชำระคาสินคาและบริการตางๆ ของผู บริโภคปรับเปลี ่ยนเปนรูปแบบ

อิเล็กทรอนิกสมากขึ้น ซึ่งนอกจากจะชวยเพิ่มความคลองตัวในการจายคาสินคาและบริการในชีวิตประจำวันแลว 

ยังเพ่ิมความปลอดภัยในการชำระเงินโดยไมตองใหบัตรหรือขอมูลใดๆแกรานคาอีกตอไป และในสวนประโยชนตอ

รานคา จะชวยใหซ้ืองาย ขายคลอง ลดตนทุนการรับชำระทางอิเล็กทรอนิกส เพียงรับชำระเงินดวย QR Code เงิน

ก็จะเขาบัญชีโดยตรง รานคาไมตองวุนวายกับการเก็บเงินสดและเตรียมเงินทอน สามารถจัดทำบัญชี ติดตาม

รายรับรายจายไดงายๆ ทุกท่ี ทุกเวลา และยังมีโอกาสเขาถึงบริการสินเชื่อไดมากข้ึน เนื่องจากธนาคาร สามารถนำ

ขอมูลการรับชำระเงินของรานคาไปใชประเมินการใหสินเชื่อไดงายขึ้น เรียกไดวา “ชองทางรับเงินมากขึ้น โอกาส
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ในการทำธุรกิจก็มากขึ้นดวย” ดังนั้น รานคาขนาดกลางและขนาดเล็กตองเพิ่มชองทางการรับชำระเงินใหมีความ

หลากหลาย โดยเฉพาะการรับชำระเงินดวย QR Code เพ่ือใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไป 

จากความสำคัญท่ีกลาวมาขางตน ทำใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจใชบริการ

รับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย เพ่ือใหผูใหบริการไดรับทราบวา มีปจจัยใดบางท่ีสงผลตอความตั้งใจ

ใชของผูคารายยอยในการใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ซึ่งจะทำใหผูใหบริการทราบถึงปจจัยที่สำคัญที่จะ

ทำใหผู คารายยอยเลือกใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code รวมทั้งยังสามารถนำไปใชเปนแนวทางในการ

ออกแบบ ปรับปรุงและพัฒนาระบบบริการรับชำระเงินของผูใหบริการ ใหสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูใชบริการไดมากขึ้น อันจะสงผลใหมีผูใชบริการเพิ่มมากขึ้นในอนาคต และผูคารายยอยยังสามารถนำผลการวิจัย

มาใชเปนแนวทางในการเพ่ิมชองทางการตลาด ในการทำการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากข้ึนได 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาระดับการยอมรับเทคโนโลยี การสื่อสารทางการตลาด และความตั้งใจใชบริการรับชำระเงิน

ดวย QR Code ของผูคารายยอย  

2. เพื่อศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยี ที่สงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code 

ของผูคารายยอย  

3. เพื่อศึกษาปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด ที่สงตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code 

ของผูคารายยอย 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. การยอมรับเทคโนโลยี ประกอบดวย การรับรูถึงประโยชน ความงายในการใชงาน การรับรูถึงความ

เสี่ยง อิทธิพลของสังคม และทัศนคติที่มีตอการใช สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอย 

2. การสื่อสารทางการตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย การให

ขาวและการประชาสัมพันธ สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี 

การยอมรับเทคโนโลยี หมายถึง การนำเทคโนโลยีนั้นมาใชใหเกิดความเปนไปไดหรือเกิดประโยชน โดยสิ่ง

ที่ีตามมากอใหเกิดการลงทุนกับการยอมรับ (เอกลักษณ ธนเจริญพิศาล, 2554) 
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Davis (1989) แบบจำลองการยอมรับเทคโนโลยีหรือ Technology Acceptance Model (TAM) ซ่ึงเปน

แบบจำลองที่พัฒนามาจากพื้นฐานทฤษฎีจิตวิทยาทางสังคม (Social Psychology) ไดแก ทฤษฎีการตอบสนอง

อยางมีเหตุผล (The Theory of Reasoned Action) และทฤษฎีพฤติกรรมที่ไดรับการวางแผน (The Theory of 

Planned Behavior) แบบจำลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) อธิบายถึงการยอมรับเทคโนโลยีของบุคคล วาการ

รับรูเทคโนโลยีถึงความงายในการใชงานมีวิธีการใชงานท่ีเขาใจไดงาย และการรับรูถึงประโยชนของเทคโนโลยีท่ีเกิด

จากการใชงาน จึงเปนปจจัยท่ีสำคัญท่ีสงผลตอการยอมรับและนำไปสูการใชเทคโนโลยีของแตละบุคคล ปจจัยการ

รับรูถึงประโยชน การรับรูความงายในการใชเทคโนโลยีอาจไมเพียงพอในการอธิบายถึงพฤติกรรม จึงมีการศึกษา

เพ่ิมเติม ไดแก 1) อิทธิพลของสังคม (Social Influence) หมายถึง การกระทำโดยบุคคลท่ีมีผลตอการเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรม ความรูสึก และการตัดสินใจของคนอื่น การรับรูของแตละคนวาคนอื่นๆที่มีความสำคัญตอตัวเองนั้นได

ใหความหวังวา คนแตละคนนั้นควรใชเทคโนโลยีใหม จึงถือวาเปนปจจัยที่สงผลทางตรงตอความตั้งใจแสดง

พฤติกรรม 2) ทัศนคติตอการใชงาน (Attitude Toward Use) หมายถึง สิ่งที่อยูภายในจิตใจที่เปนความโนมเอียง

ไปใดทิศทางใดทิศทางหนึ่งของบุคคลหนึ่งที่แสดงออกมาทางความรูสึก พฤติกรรม เชน ความคิดเห็น ความรูสึก 

ความเชื่อม่ัน (Ajzen & Fishbein, 1975) ซ่ึงเปนเครื่องมือท่ีจะทำนายสิ่งท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต คือจะแสดงใหเห็น

ถึงสิ่งที่บุคคลจะแสดงออกมาทั้งการ คิด การพูด การกระทำ 3) การรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) หมายถึง 

การรับรูความเสี่ยงท่ีซ่ึงไมใชแคการสูญเสียสิ่งตางๆ แตยังรวมไปถึงการสูญเสียผลประโยชน หรือเกิดความเสียหาย

ทั้งหมดที่อาจเกิดจากสถานการณการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคหรือใชบริการ อาจเปนเรื่องของความไมสะดวกหรือ

การทำงานของผลิตภัณฑท่ีไมแนนอน หรือการสูญเสียสถานภาพท่ีทางสังคมเปนความไมแนนอนท่ีอาจจะเกิดข้ึนได 

(ศุภร เสรีรัตน, 2544) ซึ ่งความไมแนนอนที่อาจจะเกิดขึ ้นได โดยไมสามารถคาดการณหรือคาดคะเนไดถึง

ผลกระทบท่ีจะเกิดจากการตัดสินใจยอมรับและใชงาน  

แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารทางการลาด 

การสื่อสารการตลาด หรือ Marketing Communications ความหมายของ “การสื่อสารการตลาด” คือ 

กิจกรรมที่นักการตลาดไดกระทำขึ้นเพื่อใหเปนขาวสารกระตุน จูงใจ เพื่อสื่อความหมายถายทอดความคิดผานสื่อ

ตางๆ ไปยังกลุมเปาหมาย เกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือสิ่งอื่น เพื่อใหเกิดการยอมรับและตัดสินใจซื้อในที่สุด 

หรือแสดงพฤติกรรมตอบสนองอยาใดอยางหนึ่งตามมุงหวังไว (ดารา ทีปะปาล, 2546) การสื่อสารการตลาดเชิง

บูรณาการ ไดแบงเครื่องมือเปน 5 เครื่องมือหลัก คือ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing) (Kotler, 2003) ซึ่งมีความสอดคลองกับ (เสรี วงษมณฑา, 2540) ที่ไดใหคำนิยาม

การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการไววา เปนกระบวนการพิจารณาแผนงานของการติดตอสื่อสารทางการตลาดท่ี

ตองใชการสื่อสารเพ่ือเปนการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 

แนวคิดและทฤษฎีความตั้งใจใช 



548 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

ความตั้งใจ (Intention) คือ การมีความสนใจ ตั้งใจตอสิ่งนั้น ซึ่งเปนการตัดสินใจที่จะเลือกหรือกระทำในวิธีใดวิธี

หนึ่งตอสิ่งนั้น มีความตั้งใจและมีจุดมุงหมายท่ีชัดเจนตอสิ่งท่ีปรารถนา แลวแสดงออกตามทัศนคติหรือความเชื่อตอ

สิ่งนั้น (พรชัย ลิขิตธรรมโรจน, 2554) 

 Ajzen and Fishbein (1980) กลาววา ความตั้งใจใชงาน หมายถึง ความพรอมหรือความเปนไปไดของ

บุคคลท่ีจะแสดงพฤติกรรมการกระทำการใชงานใหปรากฎออกมา ความตั้งใจเปนตัวบงชี้วาบุคคลไดมีการวางแผน

ที่จะปฎิบัติหรือแสดงพฤติกรรมหนึ่งออกมาของพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งมากหรือนอยเทาใด และบงชี้วาบุคคล

นั้นมีความมุงม่ัน ความพยายาม ความทุมเทท่ีจะแสดงพฤติกรรมท่ีไดตั้งเปาหมายไวมากหรือนอยเทาใด ท้ังนี้ความ

ตั้งใจที่จะแสดงพฤติกรรมจะคงอยูจนถึงเวลาและโอกาสเหมะสมที่บุคคลหนึ่งพรอมจะแสดงพฤติกรรมที่มีความ

เชื่อมโยงหรือสอดคลองกับความตั้งใจของบุคคลที่อยูภายใตการการการควบคุมที่ไดตั ้งใจไว ดังนั้นความตั้งใจ

สามารถนำไปสูการกระทำของพฤติกรรมของบุคคลนั้นได 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล แลวนำขอมูลมาประมวลผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติบนเครื่อง

คอมพิวเตอร จากนั้นนำขอมูลท่ีไดมาสรุปและอภิปรายผลการศึกษา 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ประชากรกลุมผูคารายยอยจากการคาขาย ผลิต หรือบริการรับจาง ซึ่งมี

สินคาอุปโภค เชน เสื้อผา เครื่องประดับ สินคาบริโภค เชน รานอาหาร รานเครื่องดื่ม รานบริการและรับจาง เชน 

รานเสริมสวย รานรับสงพัสดุ เปนตน ในกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางของการศึกษาในครั้งนี้ ทางผูวิจัยจะเก็บรวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามโดยการแจก

รูปแบบเอกสารและรูปแบบออนไลนใหกับกลุมตัวอยางที่ใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code การกำหนดขนาด

กลุมตัวอยาง เนื่องจากประชากรกลุมผูคารายยอยที่ใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ถือไดวามีจำนวน

ประชากรขนาดใหญมาก ผูวิจัยไมสามารถทราบจำนวนประชากรท่ีแนนอนจากแหลงขอมูลท่ีนาเชื่อถือได ผูวิจัยจึง

กำหนดใหมีขนาดตัวอยาง โดยการคำนวณแบบไมทราบจำนวนประชากร และกำหนดใหมีขนาดความแปรปรวน

สูงสุด คือ p=0.5 และ q=0.5 โดยยอมรับความคลาดเคลื่อนในขอบเขตรอยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

โดยใชสูตร W.G. Cochran ในการคำนวณขนาดตัวอยางเทากับ 385 ราย ท้ังนี้ เพ่ือปองกันความผิดพลาดจากการ

ตอบแบบสอบถามไมถูกตองครบถวน ผูวิจัยจึงไดกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางไมต่ำกวา 400 คน เพ่ือใหผลท่ีไดมี

ความแมนยำในการวิเคราะหขอมูล 

ผู ว ิจ ัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลใหสอดคลองกับ

วัตถุประสงคของการวิจัยในครั้งนี้ โดยเริ่มจากการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของกับแนวคิดและ

ทฤษฎี รวมถึงการวิจัยในดานตาง ๆ ตรวจสอบความถูกตองครบถวน ความครอบคลุมของเนื้อหา และเปนไปตาม
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วัตถุประสงคของการวิจัยของแบบสอบถามซึ่งเปนเครื่องมือในการวิจัยโดยอาจารยที่ปรึกษา และทดสอบความ

เท่ียงตรง (Content Validity) โดยไดรับการตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามจากผูทรงคุณวุฒิในดานการ

บริหารธุรกิจ 3 ทาน ทั้งดานเนื ้อหาและความเหมาะสมในการใชภาษาโดยการหาคา IOC (Item-Objective 

Congruence Index) หลังจากการปรับแกเครื่องมือตามคำแนะนำแลว ขอคำถามแตละขอกับวัตถุประสงค โดยมี

คาคะแนนระหวาง 0.67 – 1.00 ซึ่งผานเกณฑการพิจารณา จึงนำไปหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยนำ

แบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบแลวไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่ไมใชตัวอยางของการวิจัย จำนวน 30 ชุด 

จากนั ้นนำมาหาคาความเชื ่อมั ่นดวยวิธีหาคาสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธของครอนบาค (Cronbach’s alpha 

coefficient) ควรมีคาตั้งแตระดับ 0.7 ข้ึนไป  

การวิเคราะหขอมูลวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ใชการวิเคราะหสถิติเชิง

พรรณา (Descriptive Statistics) ไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) นำขอมูล

มาแยกหมวดหมูตามประเภทการวัดตัวแปร และการดำเนินการวิเคราะหในสวนของสถิติ ดวยโปรแกรมสำเร็จรูป

ทางสถิติ เพ่ือวิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม (Mean, SD.) ใชการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ไดแก คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบน (SD.) การวิเคราะหความสัมพันธระหวาง

ตัวแปรโดยใชค าส ัมประสิทธิ ์ของเพียร ส ัน (Pearson’s product moment correlation coefficient) เพ่ือ

ทดสอบคุณสมบัติของตัวแปรตน และตัวแปรตาม การพิจารณาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ระดับความสัมพันธใชคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัว

แปรตาง ๆ (Hinkle, Wiersma, & Jurs, 1998) และการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระโดยใชเกณฑ

สำหรับคา Tolerance และคา Variance Inflation Factor (VIF) มีเกณฑคา Tolerance ไมควรต่ำกวา 0.2 และ

คา Variance Inflation Factor (VIF) ไมควรเกิน 4.0 (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2010) และโดยการ

วิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม จำนวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 266 คน คิดเปน

รอยละ 66.5 อายุระหวาง 31 – 40 ป จำนวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 การศึกษาอยูในระดับการศึกษา

ปริญญาตรี จำนวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3 ประเภทรานคา สวนใหญขายสินคาบริโภค เชน อาหาร 

เครื่องดื่ม ฯลฯ จำนวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 30,000 บาท จำนวน 

209 คน คิดเปนรอยละ 52.3  

ผูวิจัยใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) ในการอธิบายระดับความตั้งใจใชบริการรับ

ชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย ของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความ

คิดเห็นใกลเคียงกัน จากปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยี โดยรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 อยูในระดับมาก ปจจัย



550 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

การสื่อสารทางการตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.565 อยูในระดับมาก และความตั้งใจใชบริการรับชำระเงิน

ดวย QR Code โดยรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 อยูในระดับมาก และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานมีคาอยูระหวาง 0.785 

- 0.863  

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 การยอมรับเทคโนโลยี ประกอบดวย การรับรูถึงประโยชน ความงายในการใชงาน การรับรู

ถึงความเสี่ยง อิทธิพลของสังคม และทัศนคติที่มีตอการใช สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย 

QR Code ของผูคารายยอย ผลการศึกษาพบวาการยอมรับเทคโนโลยี ดานการรับรูถึงประโยชน ดานความงายใน

การใชงาน ดานอิทธิพลของสังคม และดานทัศนคติท่ีมีตอการใช สงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอย อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 (p < 0.05) ดวยคาสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (β) = 

0.131, 0.213,0.101 และ 0.002  

สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารทางการตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการ

ขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคา

รายยอย ผลการศึกษาพบวา การสื่อสารทางการตลาด ดานการโฆษณา ดานการขายโดยพนักงาน ดานการสงเสริม

การขาย ดานการใหขาวและการประชาสัมพันธ สงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคา

รายยอย อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 (p < 0.05) ดวยคาสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (β) = -0.0227, 0.154 

และ 0.319 ตามตารางท่ี 2 

ตารางที่ 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีและปจจัยการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอความตั้งใจ

รับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย 

                             ตัวแปรตาม 

ตัวแปรตน 

ความต้ังใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code 

β p 

การยอมรับเทคโนโลยี 

การรับรูถึงประโยชน 0.131 0.020 

ความงายในการใชงาน 0.213 0.000 

การรับรูความเสี่ยง -0.051 0.191 

อิทธิพลของสังคม 0.101 0.040 

ทัศนคติท่ีมีตอการใช 0.188 0.002 

การสื่อสารทางการตลาด 

การโฆษณา -0.227 0.000 

การขายโดยพนักงาน 0.154 0.001 

การสงเสริมการขาย 0.044 0.433 

การใหขาวและประชาสัมพันธ 0.319 0.000 

**P < 0.05 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 การยอมรับเทคโนโลยี ดานการรับรูถึงประโยชนสงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอย เนื่องจากการรับรูถึงประโยชนของผูคารายยอยในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญเปนคนยุค

ใหม มีความคิดเห็นวาการใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code นั้น มีความเหมาะสมกับการใชชีวิตประจำวัน และ

มีความพอใจที่จะใชบริการรับชำระเงินที่เปนทางเลือกอื่นในการชำระคาใชจายตาง ๆ แทนเงินสด ซึ่งเมื่อทราบถึง

ผลประโยชนที ่จะไดรับจะมีแนวโนมในการตั ้งใจใชบริการได เชน สงผลตอการบริหารจัดการเงินสด ชวย

ประหยัดเวลาในการทำธุรกรรมมากขึ้น เกิดความสะดวกในการใช ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธีรวัตร อมรรัตน

กิจ (2560) พบวา ความสะดวกในการใชงาน การประมวลผลที่รวดเร็ว ลดตนทุนของการใชเงินสด การบริหารจัด

การเงินสด และนอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ สุกฤตา ศิริรัตนรุงเรือง (2559) พบวา ตามทฤษฎีการ

ยอมรับเทคโนโลยี ผู ใชงานมือถือสมารทโฟนสวนใหญมีความเห็นวา แอปพลิเคชั่น Grab Taxi สามารถชวย

ยกระดับประสิทธิภาพในการใชบริการท่ีเหมาะสมกับราคา และสามารถใหความสะดวกสบายในชีวิตไดมากข้ัน  

การยอมรับเทคโนโลยี ดานความงายในการใชงานสงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย 

QR Code ของผูคารายยอย เนื่องจากความงายในการใชการใชงานตั้งแตข้ันตอนในการใชงานซ่ึงสามารถทำไดดวย

ตัวเอง วิธีการใชงานตางๆ ความสะดวกในการใชงาน เชน การโอนเงิน การชำระคาสินคาและบริการ เปนตน เปน

การท่ีชวยเพ่ิมความสะดวกในการทำธุรกรรมทางการเงินและเพ่ิมชองทางในการใหบริการ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย

ของ ธีรวัตร อมรรัตนกิจ (2560) พบวา การใชงานไดดวยตัวเอง รวมท้ังการรูข้ันตอนการใชงาน การไมตองใชความ

พยายามในการใชงาน และนอกจากยังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ พิชญปยา เพ็งผอง (2558) พบวา การรับรูถึง

ความงายในการใชงานสงผลตอความตั้งใจซื้อตั๋วเครื่องบินออนไลนของสายการบินตนทุนต่ำของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

 การยอมรับเทคโนโลยี ดานความเสี่ยงไมสงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของ

ผูคารายยอย ท้ังนี้เนื่องจากผูคารายยอยในปจจุบันเปนผูคายุคใหมอาจจะยังไมคำนึงถึงความเสี่ยงเทาท่ีควร  หรือมี

การรับรูถึงความเสี่ยงอันเกิดจากการใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code เชน การเขาใชงานระบบ ความงายของ

ระบบซึ่งงายตอการใชงาน และตรวจสอบ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พงศกร ปาลกะวงศ ณ อยุธยา (2558) 

พบวา ทั้งนี้เนื่องจากผูบริโภคสามารถยอมรับถึงความเสี่ยงกับการซื้อสินคาออนไลนที่ไมสามารถจับตองสัมผัส

สินคาไดจริง ซึ่งเหตุผลหลักนั้นมาจากการที่ผู บริโภคไดแสวงหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ ประกอบการตัดสินใจ 

โดยเฉพาะปจจุบันเปลี่นยุคของมูลขาวสาร ขอมูลตาง ๆ สามารถคนหาไดอยางสะดวกรวดเร็วผานอินเทอรเน็ตและ

สื่อสังคมออนไลนตาง ๆ 

การยอมรับเทคโนโลยี ดานอิทธิพลของสังคมสงผลตอทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอย ทั้งนี้เนื่องจากผูคารายยอยไดเกิดการรับรู ความงายดานระบบการชำระแลว และถา

รานคาใกลเคียง เพื่อน ญาติ หรือ คนในครอบครัวสนับสนุนใหเขาใชระบบรับชำระเงินดวย QR Code และเปน
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การสงเสริมภาพลักษณใหดูดีและทัสมัย ซึ่งทำใหผูคารายยอยมีการรับรูระบบการใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code มากข้ึน จึงเกิดความตั้งใจท่ีใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code  

ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธัชนนท เจษฎานุร ักษ (2561) พบวา การใชคิวอารเพยเมนตผาน

แอพพลิเคชั่นกรุงไทยเน็กซ เปนสิ่งท่ีสงเสริมภาพลักษณใหดูดีและทันสมัย เปนสำคัญ นั่นคือ การใชงานคิวอารเพย

เมนตผานแอพพลิเคชั่นกรุงไทย เน็กซ ของบุคคลรอบขางมีความดูดีทันสมัย สงเสริมภาพลักษณใหดูดี ทำให

ผูใชงานเกิดการยอมรับเทคโนโลยีคิวอารเพยเมนต 

การยอมรับเทคโนโลยี ดานทัศนคติที่มีตอการใช สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย 

QR Code ของผูคารายยอย ซึ่งการมีทัศนคติที่ดีตอการใชจะนำไปสูความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอยไดอาทิ ความไววางใจในชื่อเสียงของธนาคารผูใหบริการ ความเชื่อวาการใชบริการรับชำระ

เงินดวย QR Code มีความถูกตองแมนยำ ความรูความเขาใจของผูใชบริการเพียงพอตอการใชบริการรับชำระเงิน

ดวย QR Code ความเชื่อวาการใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ชวยเพิ่มความนาเชื่อถือและความทันสมัย

ใหกับรานคาได เปนตน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นุชนาฏ สุทธิวงษ (2562) 

พบวา ปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตั้งใจเลือกใชบริการการชำระเงินผานแอพพลิเคชั่นเงินอิเล็กทรอนิกส (e-

Money) ในกรุงเทพมหานคร มากที่สุด และสอดคลองกับงานวิจัยของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) พบวา

ปจจัยดานทัศนคติ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) 

การสื่อสารทางการตลาด ดานการโฆษณา สงผลทางลบตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอย ทั้งนี้เนื่องจากผูคารายยอยใหความสนใจแตไมไดตระหนักถึงความสำคัญอยางเทาที่ควร 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ คุมทรัพย (2555) พบวาการสื่อสารทางการตลาด ดานการโฆษณามี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อในระดับคอนขางต่ำ ซึ่งอาจจะเปนเพราะการโฆษณาไมใชปจจัยสำคัญที่ทำให

ผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากเปนสิ่งท่ีผูบริโภคพิถีพิถันในการเลือกซ้ือ ดังนั้นอาจตองการขอมูลท่ีละเอียด

พรอมคำแนะนำเพ่ือใชประกอบในการตัดสินใจ  

การสื่อสารทางการตลาด ดานการขายโดยพนักงาน สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย 

QR Code ของผูคารายยอย ถาผูคารายยอยไดรับการบริการจากพนักงานอยางดีเนื่องจากยังไมทราบขั้นตอน 

วิธีการใช QR Code ในการรับชำระเงิน จึงตองอาศัยพนักงานชวยอธิบายและใหคำแนะนำวิธีการใช ขั้นตอน 

รวมมถึงคุณประโยชนจากการใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code อาจทำใหเกิดความตั้งใจท่ีจะใชบริการรับชำระ

เงินดวย QR Code ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ คุมทรัพย (2555) พบวาพบวาการสื่อสารทาง

การตลาด ดานการขายโดยพนักงานมีผลตอพฤติกรรมการซ้ืออยางมาก เนื่องจากเปนการสื่อสารทางเดียว ผูบริโภค

ไมสามารถพูดคุยโตตอบกับผูขายไดและยังไดรับคำแนะนำโดยตรงจากพนักงาน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (เสรี 

วงษมณฑา, 2540) เรื่องการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดานการขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) 

กลาววา การขายโดยใชพนักงานเปนการติดตอสื่อสารแบบตัวตอตัวระหวางพนักขายกับลูกคา ซึ่งพนักงานขายจะ
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คอยใหความชวยเหลือและจะมีการเชิญชวนผูซื้อ (prospective buyers) ใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการเปนการ

ติดตอสื่อสารที่สามารถพูดคุยโตตอบกับของลูกคาไดในทันทีตามแตละสถานการณของลูกคาแตละรายได ซึ่งไม

เหมือนกับการสื่อสารทางการตลาดแบบอ่ืน ๆ 

การสื่อสารทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย ไมสงผลตอความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR 

Code ของผูคารายยอย เนื่องจากการที่ผู คารายยอยไดรับสวนลด ของกำนัล สิทธิพิเศษตาง ๆ โปรโมชั่นจาก

หนวยงาน จากการจัดงานสำหรับรานคาท่ีใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code อาจจะยังไมมีความนาสนใจดึงดูด

มากพอที่จะสงผลหรือกระตุนใหรานคาตั้งใจที่จะใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code มากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ธัญรัตน รัตนกุล (2558) พบวาการตลาดดานการสงเสริมการขายไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดชั้นใน

ยี่หอวาโกของสตรีในเขตกรุงเทพมหานครทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคไมไดใชปจจัยดานการสงเสริมการขาย เชน 

การลด แลก แจก แถม ในการเลือกซื้อสินคา และโปรโมชั่นอาจยังไมมีความนาสนใจมากพอจนทำใหผูบริโภคเกิด

ความตองการซ้ือสินคา 

การสื่อสารทางการตลาด ดานการใหขาวและการประชาสัมพันธ สงผลทางบวกตอความตั้งใจใชบริการรับ

ชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย เนื่องจากการประชาสัมพันธใหขาว การออกบูธ จัดกิจกรรมใหความรู 

กระตุนใหผูคารายยอยไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ซึ่งจะทำใหผูคาราย

ยอยเกิดความสนใจการใช QR Code มากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยพงษ สัจจาพิทักษ (2560) พบวา

การประชาสัมพันธมีสวนชวยใหเกิดความสัมพันธอันดีกับผูบริโภค ทำใหผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารท้ังในดานการ

ประชาสัมพันธในงานตาง ๆ การจัดสงขาวสารแจกตาง ๆ หรือการแถลงขาวตาง ๆ จะเห็นไดวาการประชาสัมพันธ

ทางการตลาดเปนเครื่องมือท่ีชวยในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคไดเปนอยางดี และชวยสรางความ

ไววางใจใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคไดดียิ่งข้ึน  

 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช  

1. แมวาจากงานวิจัยนี้พบวา การยอมรับเทคโนโลยี ดานความเสี่ยงไมสงผลตอความตั้งใจใชบริการรับ

ชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอย ซ่ึงแสดงใหเห็นวาปจจัยในดานความเสี่ยงไมไดเปนปจจัยท่ีผูคารายยอย

จะคำนึงถึง อาจเปนเพราะกลุมประชากรที่ไดทำการสำรวจเปนผูคารุนใหม และสวนใหญอยูในชวงอายุ 31-40 ป 

จึงมีความคุนเคยกับการใชเทคโนโลยี การทำธุรกรรมทางการเงินแบบออนไลน และระบบการรับชำระเงินดวย QR 

Code อยูกอนแลว แตท้ังนี้ ก็ควรหามาตรการในการลดความเสี่ยงจากการทำงานท่ีผิดพลาดอันเกิดจากผูใหบริการ 

เพ่ือใหผูใชบริการมีความมั่นใจในความปลอดภัย และเพิ่มจำนวนผูคารายยอยใหรับชำระเงินดวย QR Code มาก

ยิ่งข้ึน 

2. ผูพัฒนาระบบควรพัฒนา Application Mobile Banking และระบบการรับชำระเงินดวย QR Code 

ใหมีความนาสนใจ เห็นประโยชนจากการใชบริการ สามารถใชงานไดงาย ไมซับซอน ไมยุงยาก  
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3. ผูใหบริการควรใหขาวสารประชาสัมพันธบริการการรับชำระเงินดวย QR Code สำหรับผูคารายยอย 

โดยใหเห็นถึงประโยชนจากการใชบริการ โดยเฉพาะเปนการจัดเก็บขอมูลทางการเงินที่แสดงถึง ยอดขายที่ไดรับ

ชำระ ซ่ึงจะสามารถนำมาใชประโยชนในดานสินเชื่อไดในอนาคต 

 

ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 

1. การศึกษาครั้งนี้ศึกษาเฉพาะปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี ในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาถึง

ปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจท่ีจะใชงานและการนำเทคโนโลยีมาใช เพ่ือจะไดรับรูถึงความตองการของลูกคามากข้ึน 

สามารถนำขอมูลหรือพฤติกรรมตาง ๆ มาปรับใชเพื ่อพัฒนาเปนกลยุทธในการออกผลิตภัณฑหรือพัฒนา

แอพพลิเคชั่นของธนาคารตอไป 

2. ควรศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจความตั้งใจใชบริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคาราย

ยอย ตัวอยางในเขตอ่ืน ๆ หรือกลุมตัวอยางท่ีมีขนาดกวางกวานี้ เนื่องจากการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เลือกท่ีจะศึกษากับ

กลุมตัวอยางท่ีอยูในกรุงเทพมหานครเทานั้น ซ่ึงอาจจะไมครอบคลุมประชากรท้ังหมดท่ีจะประเมินการตัดสินใจใช

บริการรับชำระเงินดวย QR Code ของผูคารายยอยไดเทาที่ควรเพื่อนำผลการวิจัยท่ี ไดมาเปนแนวทางออกแบบ 

และพัฒนาปรับปรุงดานองคประกอบแอพฟพลิเคชั่นและพัฒนาดานการบริการ ใหตรงกับความตองการไดมาก

ยิ่งข้ึนกวาเดิม 

3. ควรทำการวิจัยเชิงคุณภาพ เชน การสัมภาษณ การสังเกตการณหรือการสนทนากลุม เพื่อจะไดนำ

ขอมูลท่ีเปนความคิดเห็นทางดานของผูบริโภคและทางดานของผูประกอบการมาเปนขอพิจารณาเพ่ือท่ีจะทำใหผล

การศึกษามีความสมบูรณมากยิ่งข้ึน 
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การรับรูการส่ือสารการตลาดผาน Influencers ของผูใชบริการ Fitness ท่ีมีช่ือเสียงแหงหนึ่งใน

กรุงเทพมหานคร 

The perception of marketing communication through influencer of  

famous fitness members in Bangkok 

 

อาทิติยา เบ็ญจะปก1 และ ตระหนักจิต ยุตยรรยง2 

 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดผาน Influencers ของผูใชบริการ 

Fitness แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร ซึ่งกลุมตัวอยาง ไดแก ผู ใชบริการที่เปนสมาชิก Fitness ที่มีชื ่อเสียง 

แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร จำนวน 204 คนในการศึกษา เครื่องมือวิจัย ไดแก แบบสอบถาม สถิติใชในการ

วิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทำการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม

สำเร็จรูปทางคอมพิวเตอร 

 ผลวิจัยพบวา การรับรูการตลาดผาน Influencers ของผูใชบริการ Fitness แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร 

จำแนกการรับรูออกเปน 2 ดาน ไดแก 1) การรับรูผาน Fitness ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และการสื่อสาร

การตลาด 2) ดานการรับรูผาน Influencers ไดแก ดานความนาเชื่อถือของ Influencersและดานการรับรูผาน 

Influencers ของ Fitness แตละรายดานมีความสัมพันธและสงผลตอการตัดสินใจเขามาเปนสมาชิก Fitness  

แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

 

คำสำคัญ : การรับรูการสื่อสารการตลาด  Influencers  สมาชิก  Fitness  กรุงเทพมหานคร 

 

Abstract 

 

 The objectives of this research were for the perception of marketing communication from 

fitness members in Bangkok. The sample group consists of 204 members of the famous fitness in 

Bangkok. Research instrument was a questionnaire. Data were analyzed using percentage, mean 

and standard deviation which was computed by a software package program. Research finding 
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revealed that the perception of marketing communication from fitness users in Bangkok divided 

awareness into 2 areas. 1) Awareness through fitness including product, price and marketing 

communication. 2) Awareness through influencers including credibility of influencers and fitness 

influencers awareness. Each side has relationships and affects the decision to become a fitness 

member in Bangkok at 0.05 level of significance. 

 

Keyword : Recognition, Marketing Communication, Fitness membership, Bangkok 

 

บทนำ 

เนื่องจากกระแสสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปชีวิตคนเมืองมีการแขงขันที่คอนขางสูงทั้งหนาที่การงานการเรยีน

จนบางครั้งละเลยการเอาใจใสดูแลสุขภาพแตก็มีคนบางกลุมท่ียังเห็นความสำคัญในเรื่องสุขภาพและการออกกำลัง

กาย กระแสการออกกำลังกายจึงเริ่มเขามามีความสำคัญในชีวิตประจำวันเพราะนอกจากจะทำใหมีสุขภาพท่ี

แข็งแรงชวยลดความเครียดยังนำมาซ่ึงสุขภาพจิตท่ีดีแตดวยขอจำกัดเรื่องเวลาและความสะดวกสบายทำใหคนกลุม

นี้หันมาออกกำลังกายในรมหรือสถานที่ที ่จัดไวสำหรับออกกำลังกายโดยเฉพาะเนื่องจากสถานที่ดังกลาวเปน

สถานที่ที่มีความพรอมมีอุปกรณและสิ่งอำนวยความสะดวกครบครันปจจุบันฟตเนสเซ็นเตอรจึงเปนสถานที่ออก

กำลังกายที่เขามาเปนตัวเลือกชวยตอบสนองความตองการของคนเมืองมากยิ่งขึ ้นสามารถเดินทางไดสะดวก

เนื่องจากตั้งอยูทั้งในโรงแรมหางสรรพสินคาหรือตึกสำนักงานตางๆทำใหสะดวกตอการใชบริการจากขอมูลการ

สำรวจพฤติกรรมการเลนกีฬาและออกกำลังกายของประชากรในป2554 โดยสำนักงานสถิติแหงชาติพบวา

ประชากรที่มีอายุ 11 ปขึ้นไปมีผูเลนกีฬาหรือออกกำลังกายเพียง26.1% ซึ่งตัวเลขดังกลาวเปนตัวบงบอกไดวา

จำนวนผูออกกำลังกายยังสามารถขยายตัวไดอีกมาก (มุกดาวรรณ สมบูรณวรรณะ, 2558) 

 สุขภาพเปนภาวะแหงความสมบูรณของรางกาย จิตใจอารมณ สังคม และจิตวิญญาณท่ีบุคคลรับรูไดวาตน

มีความสุข ปราศจากความเครียดหรือแรงกดดันใดๆสุขภาพจึงเปนสิ่งที่ทุกคนพึงปรารถนา แตอยางไรก็ตามภาวะ

สุขภาพเปนกระบวนการพลวัตที่ไมหยุดนิ่ง และมีการเปลี่ยนแปลงอยางสลับซับซอนอยูตลอดเวลาอยางตอเนื่อง 

บุคคลจึงตองพยายามหาวิธีการท่ีจะปกปองสุขภาพ ดังนั้นและสงเสริมสุขภาพท่ีดีจึงเปนกลไกในการปรับเปลี่ยนวิถี

ชีวิตของคนไทยทุกคนมีสุขภาวะท่ีดีข้ึน (Khampalikit et al., 2008)  

 องคการอนามัยโลก (WHO) ใหคำจำกัดความวา eHealth หมายถึง การใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการ

สื่อสาร (Information and communication technology (ICT) เพื่อสุขภาพ eHealth สามารถนำมาใชในการ

วางกลยุทธดานสุขภาพ เนื ่องจากโลกดิจิตอลที ่มีการเจริญเติบโตและขยายตัวมากขึ ้นไดกระตุ นใหเกิด

ความกาวหนาทางเทคโนโลยี การลงทุนทางเศรษฐกิจสงผลตอการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรมอยาง

หลีกเลี่ยงไมได ภาคสุขภาพตองบูรณาการโดยนำเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (ICT) เขามาใช ซ่ึงเปาหมาย
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คือการเขาถึงบริการสุขภาพของประชาชนทุกระดับ ซึ่งควรไดรับการดูแลอยางมีคุณภาพ เปนธรรม และปลอดภัย 

นอกจากนี้แลวหนวยงานดานสุขภาพยังสามารถนำเอา eHealth มาใชในการปฏิบัติงาน การวิจัยที่เกี่ยวของกับ

สุขภาพของประชาชน การรายงานดานสุขภาพและการดำเนินการดานมนุษยธรรม (องคการอนามัยโลก eHealth 

(WHO) (2007). 

 ในปจจุบันประเทศไทย มีผูใช Social media 47 ลานคนทั่วประเทศ โตขึ้นจากป 2016 ถึง 15% และมี

แนวโนมที่ตัวเลขจะโตขึ้นอยางตอเนื่อง ในทุกปสถิตินี้จะเห็นไดวามีผูเขาถึงอินเตอรเน็ตมากขึ้น ซึ่งนั่น หมายถึง

แนวโนมการเจริญเติบโตของโฆษณาผานทาง Social media สามารถบงบอกไดวาในประเทศไทย มีคนไทย 51 

ลานคนใช Social Media โดยในจำนวนคนใช Social Media มีมากถึง 46 ลานคนเขาผานMobile Device วัด

จากยอดผูใช Facebook ในไทยโดยรวม มีมากถึง 90% ซ่ึง Facebook ยังคงเปน Social Media ยอดนิยมอันดับ 

1 ของคนไทย ยอดผูใชงาน Facebook ในไทย อยูที่ 51 ลานคน แบงเปน 49% ผูหญิง และ 51% ผูชายอันดับ 2 

คือ YouTube  อันดับ 3 คือ LINE อันดับ 4 คือ Facebook Messenger และอันดับ 5 คือInstagram” (Hootsuit, 

2019). 

 ปจจุบันการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายใหเกิดการกระตุนการตัดสินใจของลูกคาเปนกลยุทธท่ีสำคัญจึงตอง

หาวิธีและสรางแรงจูงใจในการทำตลาดในหลากหลายชองทาง เปนการสรางการสื่อสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย 

เพราะในโลกปจจุบันดวยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยไดเปนตัวแปรในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของลูกคาไปตามกาลเวลา

ที่เปลี่ยนไป เมื่อลูกคาตองการสินคาตามโอกาสและความจำเปน จะดำเนินการศึกษาหาขอมูลในเชิงลึกของ

ผลิตภัณฑนั้นๆผานประสบการณของผูที่เคยใชมากอน เพื่อเปนการสรางความเชื่อมั่นในการเลือกใชสินคานั้นๆ 

เชน ผานชองทางสื่อออนไลน บล็อกตางๆ หรือการรีวิวสินคาผานชองทางท่ีม่ันใจไดนำมาซ่ึงการสื่อสารยุคใหมผาน

คนดังหรือผูที่มีบุคคลที่มีอิทธิพลในโลกโซเชียล คือการสื่อสารผาน Influencer ซึ่งพฤติกรรมและคำพูดของพวก

เขาเหลานี้เปรียบเปนกระบอกเสียงสำคัญที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคโดยพวกเขามีผูติดตามเปนของตัวเอง 

ทำใหสามารถสรางการรับรูแบรนดไปจนถึงสามารถโนมนาวใจใหกลุมเปาหมายซ้ือสินคาตามท่ีแนะนำไดนอกจากนี้

ผลการวิจัยทางการตลาดยังระบุวา สถิติการใช Influencer เพียงจำนวน 3% สามารถสรางผลกระทบและการรับรู

บนโซเชียลมีเดียไดมากถึง 90% และการเลือกใช Influencer ยังสามารถสรางผลตอบแทนใหกับแบรนดไดมากถึง 

65% (การตลาดออนไลน, 2017) 

 Fitness ไดใหความสำคัญกับเรื ่องสุขภาพและการออกกำลังกายเปนอยางมาก แตเนื่องดวยชีวิตการ

เปนอยูของผูคนในกรุงเทพมหานครจึงตองทำใหลูกคาไดรับความสะดวกสบาย จึงมีฟตเนสที่มีชื่อเสียงแหงหนึ่งใน

กรุงเทพมหานครที่ถูกออกแบบมาเพื่อใหกลุมผูรับสุขภาพไดสะดวกตอการเขาใชบริการ ซึ่งมีทั้งหมด7 สาขาท่ัว

กรุงเทพมหานคร โดยแบง เปนโซน ดังนี้ SOCIETY CLUB 5 สาขาไดแก เมเจอรรัชโยธิน, เอสพลานาด รัชดาภิเษก

, เมเจอรป นเกลา, เมเจอรสุขุมวิท เอกมัย, เอสพลานาด แคราย และ SIGNATURE CLUB 2 สาขา ไดแก เจ  

อเวนิว ทองหลอ, โรงแรม วี โฮเทล โดยแตละสาขาไดนำเครื่องมือและอุปกรณเกี่ยวกับการคาดิโอและอุปกรณ

https://www.wefitnesssociety.com/club/ratchayothin/
https://www.wefitnesssociety.com/club/esplanad-ratchada/
https://www.wefitnesssociety.com/club/esplanad-ratchada/
https://www.wefitnesssociety.com/club/printkao/
https://www.wefitnesssociety.com/club/ekkamai/
https://www.wefitnesssociety.com/club/khaerai/
https://www.wefitnesssociety.com/club/thonglor/
https://www.wefitnesssociety.com/club/thonglor/
https://www.wefitnesssociety.com/club/vie-hotel/
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สรางกลามเนื้อ หรือเวทเทรนนิ่ง ที่ทันสมัยรวมถึงมีครูฝกที่เชียวชาญในการใหคำแนะนำการออกกำลังกาย โดยมี

กรุปเอกเซอรไซส ในสัปดาห มีจำนวนมากกวา 80 คลาส ดังนี้ หองแอโรบิคหองโยคะหองแอนไทกราวิตี้ โยคะหอง

ปนจักรยานหองพิลาทิส  หองสตรีม (วี ฟตเนส โซไซตี้ www.wefitnesscociety.com) 

จากการสังเกตใน Social media ผู ศึกษาพบวา จุดเดนของการทำการตลาดผาน Influencer ของ              

Fitness คือการสื่อสารท่ีดูเปนธรรมชาติเหมือนไมใชการโฆษณาซ่ึงสรางความนาเชื่อถือไดมากกวาสื่อดั้งเดิมการทำ

การตลาดในสื่อออนไลน ท้ังใน Facebook และ Instagram มีการลงการสื่อสารโดยวิธีการดังนี้ รูปภาพและ VDO 

ที่มาจาก Influencer ของ Fitness ซึ่งจะโพสต 3วันตอสัปดาห คือ วันจันทร วันพุธ และวันเสารชวงเวลา 07.30

น.และ 19.00 น.แนะนำคลาสเรียน ซึ่งจะโพสตทุกวันตอสัปดาห ชวงเวลา 14.00 น.และ 18.00 น. ขอมูลและ

ประโยชนในการออกกำลังกาย ซ่ึงจะโพสต 3วันตอสัปดาห คือ วันอังคาร วันพฤหัสบดี และวันศุกรชวงเวลา 07.30

น. ภาพบรรยากาศของผูใชบริการในคลาส ซึ่งจะโพสต 19.00 น.โดยนำการทำการตลาดผาน Influencer โดย

วิธีการสื่อสารจะให Influencer ที่มีชื่อเสียง ทำการโพสตรูปภาพและ VDO สัปดาหละ 1 รูปอาจจะเปนสวนของ

ทาการออกกำลังกายหรือโพสตไลฟสไตลที่อยูในบริเวณของ Fitness ใน Facebook และ Instagram ของตนเอง 

ดังบุคคลท่ียกตัวอยางในนามสมมติ ดังตอไปนี้ 

Influencer คนที่ 1 คุณ A มีไลฟสไตลเกี่ยวกับงานอีเวนทในเรื่องของการรองเพลงและมีผลงานการ

แสดงละครตางๆมากมาย ซ่ึงมีกลุมแฟนคลับท่ีตามไปใหกำลังใจตามสถานท่ีตางๆท่ีไปทำการแสดง 

Influencer คนท่ี 2 คุณ B มีไลฟสไตลเก่ียวกับการออกกำลังกาย เชน รวมกิจกรรม มินิมาราธอน บุกปา

ตามสถานท่ีตางๆและยังเก่ียวกับความสวยความงาม มีผลงานในเรื่องของการออกอีเวนทการเปนนางงามท่ีตองไป

ภารกิจตามสถานท่ีตางๆ  

 Influencer คนที่ 3 คุณ C มีไลฟสไตลเกี ่ยวกับความสวยความงาม การรีวิวสินคา เปน Beauty 

blogger ในการแตงหนา และยังมีผลงานทางดานการถายแบบที่อวดหุนและรูปรางอยางมั่นใจ เปนแรงบันดาลใจ

ใหกับใครหลายๆคน 

Influencer คนที่ 4 คุณ D มีไลฟสไตลเกี ่ยวกับผลงานการแสดงละคร การทำกิจกรรมและอีเวนท

เก่ียวกับการพบปะแฟนคลบัและการรวมกิจกรรมจิตอาสารวมกับนักแสดงรวมชอง 

 จากขอมูลขางตนดังกลาวทำใหผูวิจัยมีความสนใจและมุงเนนในการศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาด

ผาน Influencers ของผูใชบริการ Fitness ท่ีมีชื่อเสียงแหงหนึ่งในกรุงเทพมหานครเนื่องจากการสื่อสารการตลาด

ผาน Influencers เปนสื่อยุคใหมที่มีผลตอการรับรูของกลุมเปาหมาย โดยมีปจจัยและองคประกอบในเรื่องของ

ปจจัยภายนอกของสถานที่ และความนาเชื่อถือมามีสวนเกี่ยวกับตอการรับรูดวย ผูศึกษาจะศึกษาการรับรูของ

ผูใชบริการเพ่ือประโยชนตอการสื่อสารการตลาดและเชิงวิชาการ ท่ีสามารถนำไปพัฒนาใหเขากับกลุมเปาหมาย วา

มีการรับรูในดานใดบางท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเขาใชบริการ 

 

http://www.wefitnesscociety.com/
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วัตถุประสงค  

 เพื ่อศึกษาการรับร ู การสื ่อสารการตลาดผาน Influencers ของผู ใช บร ิการ Fitness แหงหนึ ่งใน

กรุงเทพมหานคร 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

 วชิระ ขินหนองจอก (2553) กลาวถึง การรับรู เปนพื้นฐานการเรียนรูที ่สำคัญของบุคคล เพราะการ

ตอบสนองพฤติกรรมใดๆ จะข้ึนอยูกับการรับรูจากสภาพแวดลอมของตนและความสามารถในการแปลความหมาย

ของสภาพนั้นๆ ดังนั้น การเรียนรูที่มีประสิทธิภาพจึงขึ้นอยูกับปจจัยการรับรูและสิ่งเราที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งปจจัย

การรับรูประกอบดวยประสาทสัมผัส และปจจัยทางจิต คือความรูเดิมความตองการ และเจตคติเปนตน การรับรูจะ

ประกอบดวยกระบวนการสามดาน คือการรับสัมผสัการแปลความหมายและอารมณ 

 เสรี วงษมณฑา (2542) กลาววา ขั ้นตอนของการรับรู (Perception Process) 4 ขั้นตอน ไดแก การ

เปดรับขอมูลที ่ไดเลือกสรร (Selective Exposure) การตั้งใจรับขอมูลที ่ไดเลือกสรร (Selective Attention) 

เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเลือกที่จะตั้งใจรับสิ่งกระตุนอยางใดอยางหนึ่งความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective 

Comprehension) การเก็บรักษาขอมูลที่ไดรับความทรงจำ(Memory) ประสาทสัมผัส (Sensation) การรับรู 

(Perception) ความรูความเขาใจ (Cognition) 13 เลือกสรร (Selective Retention) หมายถึง การที่ผู บริโภค

จดจำขอมูลบางสวนท่ีไดเห็นไดอาน ไดยิน หลังจากเกิดการเปดรับขอมูลและเกิดความเขาใจแลว 

 โดยสรุป การรับรู คือ การแปลความหมายสิ่งตางๆท่ีเขามากระทบอวัยวะรับสัมผัส แลวเกิดการตอบสนอง 

ขั้นตอนแรกของการรับรูคือ สิ่งเรามากระตุนอวัยวะรับสัมผัสทั้ง 5 ซึ่งประกอบไปดวย หู ตา จมูก ปาก (ลิ้น) และ

กายสัมผัส เมื่อรับสัมผัสแลวคนเราจะเกิดความรูสึก แตหากมีการตีความหรือแปลความหมายจากสมองโดยอาศัย

ขอมูลจากประสบการณในอดีตหรือความจำ ก็จะเกิดเปนการรับรูเกิดข้ึนและเกิดเปนปฏิกิริยาตอบสนองสิ่งเราท่ีมา

กระตุนนั้นๆ 

 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

 Bovee, Houston and Thill (1995) ไดอธิบายความหมายของการสื ่อสารทางการตลาดวาเปน

กิจกรรมที่นักการตลาดไดกระทำขึ้น เพื่อถายทอดขาวสารที่สามารถกระตุนจูงใจไปยังกลุมเปาหมายทำใหเกิดการ

ยอมรับและตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 

 (Kotler, 2003) ไดกลาววา เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่องคกรจัดขึ้นเพื่อสื่อสารและสงเสริม

สินคาและบริการไปยังกลุมเปาหมายในหลายๆรูปแบบ เชนการโฆษณา การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง 

การประชาสัมพันธและการใชพนักงานขาย เพ่ือทำใหเกิดการสื่อสารท่ีชัดเจนตอผูบริโภค  
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ (Service 

Mix ) ของ Philip Kotler ไวว าเปนแนวคิดที ่เกี ่ยวของกับธุรกิจที ่ใหบริการซึ ่งจะไดสวนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกำหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 

(Price) ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานบุคคล (People)  

หรือพนักงาน (Employee) ด านการสร างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and 

Presentation) และดานกระบวนการ (Process)  

 สรุปไดวาการสื่อสารการตลาดเปนการจัดขึ้นโดยองคกรเพื่อสามารถถายทอดไปยังกลุมเปาหมายให

เกิดการรับรู ยอมรับและตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด โดยมีกลยุทธในการสงเสริม ประกอบดวย 7Ps เพ่ือทำใหการสื่อสารนี้

สำเร็จตามวัตถุประสงคขององคกรนั้นๆ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับกับการตลาดแบบใชบุคคลท่ีอิทธิพล (Influencer Marketing)  

นันท โฆษิตสกุล (2551) ปจจุบันนักการตลาดหันมาใหความสำคัญกับการใชคนมีชื่อเสียงควบคูไปกับการ

ทำโฆษณาแทนท่ีจะทำการโฆษณาเพียงอยางเดียวเทานั้น สาเหตุท่ีทำใหบุคคลมีชื่อเสียงเหลานั้นถูกนำมาใชชวยใน

การทำการตลาดมีดังตอไปนี้  

1) บุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูนำกระแส (Trend Setter) บุคคลเหลานี้มีบทบาทในการนำ กระแสสังคมใน

ดานตาง ๆ เชน การใชสินคาการแตงตัวหรือการใชชีวิตประจำวันผูบริโภคท่ีติดตามบุคคลกลุมนี้จะปฏิบัติตนตาม 

2) บุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูนำความคิด (Opinion Leader) พฤติกรรมหลาย ๆ อยางของคนกลุมนี้จะมี

อิทธิพลทางความคิดตอผูบริโภคที่ติดตามอยูทำใหเกิดการเลียนแบบตามมาคนกลุมนี้เหมาะที่จะเปนผูนำในการ

รณรงคตาง ๆ เชน โครงการรณรงคใหออกกาลังกาย เปนตน 

3) บุคคลมีชื่อเสียงท่ีเปนเสมอนกระจกสะทอนความใฝฝนของตัวผูบริโภค (The Mirror Self-aspiration) 

ผูบริโภคทั่วไปมักจะมีความปรารถนาที่จะมีชีวิตที่ดีสวยงามหรูหราบุคคลที่มีชื่อเสียงในบางกลุมที่เปนภาพสะทอน

ที่ผูบริโภคตองการใหตัวเองเปนจึงเปนที่นิยมและมีคนติดตามจำนวนมากรวมไปถึงมีอิทธิพลทั้งทางพฤติกรรมและ

ความคิดของผูบริโภค การตลาดแบบใชบุคคลมีชื่อเสียงนั้นโดยมากมักจะใชบุคคลมีชื่อเสียงเปนผูนำเสนอสินคา 

(Presenter) 

 

ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล (2553) ไดนำเสนอลักษณะสำคัญของผูทรงอิทธิพลทางความคิดวา  

1) ผูทรงอิทธิพลทางความคิดตองไดรับการยอมรับจากผูติดตามโดยลักษณะทำใหบุคคลเปนท่ีชื่นชอบเกิด

การติดตามและนำเปนแบบอยางอาจเกิดจากความชื่นชอบในความสามารถพิเศษชื่นชอบในรูปรางหนาตา และ

ความชื่นชอบในฐานะความเปนอยู 



564 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

2) มีความเชี่ยวชาญหรือประสบการณเฉพาะดานหมายถึงการประสบความสำเร็จในดานใดดานหนึ่งไมวา

จะเปนดานการแสดงการเลนกีฬาหรือดานความสวยความงามหากทำใหผู บริโภคเชื่อในสิ่งเหลานนั้นไดก็จะ

สามารถนาไปสูความชื่นชอบและมีกลุมคนติดตามเพ่ิมข้ึนได 

3) สรางสรรคเนื้อหาหรือมีวิธีการนำเสนอท่ีแปลกใหมเพ่ือใหเกิดความนาสนใจ หมายถึงผูทรงอิทธิพลทาง

ความคิดตองมีความสดใหมไมเพียงแตสงตอขอมูลที่นาสนใจเทานั้นแตตองสรางเนื้อหาและรูปแบบใหมๆ ท่ี

นาสนใจควบคูไปกับการนำเสนอขอมูลดวย 

 สรุปไดวา การตลาดแบบใชบุคคลที่อิทธิพล สามารถสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายไดดีที่สุด เนื่องจากตอง

เปนบุคคลท่ีมีการติดตามจำนวนมาก ตองเกิดจากการยอมรับและการไดรับความเชื่อถือในออนไลน ดังนั้น องคกร

จึงตองหาบุคคลที่มีความเชี่ยวชาญในดานตรงกันเพื่อการสื่อสารไดอยางชัดเจนและมีประสิทธิภาพ ทั้งเรื่องของ

ขอมูล ตามๆ เชน รูปภาพ VDO ขอความ ท่ีจะสงไปยังกลุมเปาหมายตองเปนขอเท็จจริง 

 

วิธีการศึกษา 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยแบบเชิงปริมาณ(Quantitative Research) ดวยการเก็บขอมูลโดยใช

แบบสอบถาม(Questionnaire) ท่ีเปนสมาชิกของ Fitness แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร เทานั้น จำนวน 204 ชุด 

 ประชากรในงานวิจัย คือ ผูท่ีเปนสมาชิก Fitness แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร เทานั้น 

กลุมตัวอยาง ไดแก กำหนดขนาดตัวอยางจากจำนวนสมาชิกของ Fitness แหงหนึ่งในกรุงเทพมหานคร 

จำนวน 9,100 คน มีการกำหนดตัวอยางโดยใชสูตรคำนวณของ Taro Yamane โดยมีระดับความเชื่อมั่นเทากับ 

0.07 หรือรอยละ 97 หรือเกิดความผิดพลาดไดรอยละ 3 คำนวณขนาดกลุมตัวอยาง จะไดขนาดกลุมตัวอยาง

สำหรับการวิจัยได 199.60 หรือ 200 คน แตการเก็บขอมูลในครั้งนี้ มีผูตอบแบบสอบถามกลับมา 410 คน จำแนก

แบบสอบถามคัดกรองออก จึงได กลุมตัวอยาง 204 คน 

 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก แบบสอบถามท่ีมีลักษณะคำถามปลายปดและปลายเปด ชนิดแบบ

เลือกตอบมาตรประมาณคา 5 ระดับ ครอบคลุมลักษณะทั่วไปของผู ตอบแบบสอบถาม การรับรูการสื ่อสาร

การตลาดผาน Influencers ของผูใชบริการ  Fitness ที่มีชื่อเสียงแหงหนึ่งในกรุงเทพมหานครในดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา การสื่อสารการตลาด ดานการรับรูผาน Influencers ดานความนาเชื่อถือของ Influencers และดาน

การรับรูผาน Influencers ของ Fitness 

 สำหรับการแปลความหมาย มีดังนี้ คาเฉลี่ย 1.00 -1.80 หมายถึง นอยท่ีสุด, คาเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง 

นอย, คาเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.40-4.20 หมายถึง มาก, คาเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง 

มากท่ีสุด 

 

สรุปผลการวิจัย 
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 1) ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางของการรับรูการสื่อสารการตลาดผาน Influencers ของผูใชบริการ 

Fitness แหงหนึง่ในกรุงเทพมหานคร 

  1.1 กลมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 52.9 มีอายุระหวาง 38-42 ป คิดเปนรอย

ละ 18.1 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 52.0 อาชีพราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจคิดเปนรอยละ 

33.8 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ำกวา 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.4 มีความถ่ีในการออกกำลังกายตอสัปดาห 1 

วัน คิดเปนรอยละ 40.2 โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีชองทางการรับขอมูลขาวสารจากสื่อ Facebook คิดเปนรอย

ละ 69.6 เปนชองทางในการติดตาม Influencers จากสื่อ Facebook คิดเปนรอยละ 47.5 โดยผูใชบริการที่เปน

สมาชิกมีความถ่ีในการเขาใชบริการ Fitness นอยกวา 1 ครั้ง/สัปดาห คิดเปนรอยละ 44.6 รองลงมาไดแก ความถ่ี 

1-2 ครั้ง/สัปดาห คิดเปนรอยละ 40.7 ระยะในการเขาใชบริการ Fitness 1 ชั่วโมง/ครั้ง คิดเปนรอยละ 36.3 

รองลงมาไดแก นอยกวา 1 ชั่วโมง/ครั้ง คิดเปนรอยละ 34.8 มีการเลือกใชบริการ Fitness คือ ตองการใหสุขภาพ

รางกายแข็งแรงยิ่งข้ึน คิดเปนรอยละ 35.92 การติดตาม Influencers D คิดเปนรอยละ 25.8 มีเหตุผลการติดตาม 

Influencers เพ่ือเปนแรงบันดาลในการออกกำลังกาย คิดเปนรอยละ 31.6  

 2) การรับรูการส่ือสารการตลาดของ Fitness ผาน Influencer  

  2.1 กลุ มตัวอยางมีการรับรูการสื่อสารการรับรูการสื ่อสารการตลาดผาน Influencers ของ

ผูใชบริการ  Fitness ที่มีชื่อเสียงแหงหนึ่งในกรุงเทพมหานครของผูตอบแบบสอบถามในภาพรวมอยูในระดับมาก  

( x = 4.00,S.D.= 0.63)เมื ่อพิจารณารายดาน พบวา มีการรับรูในทุกดานอยูในระดับมาก โดยดานการสื่อสาร

การตลาดมีคาเฉลี่ยสูงสุด ( x = 4.07, S.D.= 0.68) รองลงมา ไดแก ดานดานผลิตภัณฑ( x = 4.05, S.D.= 0.73) 

ดานการรับรูผาน Influencer ของ Fitness ( x = 4.03, S.D.= 0.74) ดานความนาเชื่อ Influencerของ Fitness  

( x = 4.01, S.D.= 0.66) และดานราคา  ( x = 3.86, S.D.= 0.71) ตามลำดับ เม่ือพิจารณารายละเอียด พบวา เรื่อง

ที่มีการรับรูการสื่อสารในการใชบริการ Fitness ระดับมาก ประเภทการรับรูดานผลิตภัณฑ ไดแก พื้นที่ของ 

Fitness มีความสะอาดปลอดภัยและไดมาตรฐาน ( x = 4.10) ประเภทการรับรูดานราคา ไดแก Fitness สามารถ

เขารวมคลาสใดๆก็ได (ฟรี)โดยไมเสียคาบริการเพิ่ม ( x  = 3.90) ประเภทการรับรูดานการสื่อสารการตลาด ไดแก 

Fitness สามารถใหขอมูลและแนะนำเรื่องวิธีการออกกำลังกายเปนอยางดี( x = 4.16) ประเภทการรับรูดานความ

นาเชื่อ  Influencer ของ Fitness ไดแก Influencer มีความนาประทับใจในการเปนแบบอยางของการออกกำลัง

กาย( x =4.03) ประเภทการรับรูดานการรับรูผาน Influencer ของ Fitness ทำใหทราบการออกกำลังกายที่ถูกวิธี

และสามารถนำไปปรับในการออกกำลังกายในชีวิตประจำวันได ( x = 4.05) 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

มีการรับรูสามารถแบงออกไดเปน 2 ดาน คือ 1.ดานการรับรูผาน Fitness  ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคาและดานการสื่อสารการตลาด 2.ดานการรับรูผาน Influencers 
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 1.ดานการรับรูผาน Fitness   

  ดานผลิตภัณฑ พบวา ความสะอาดปลอดภัยและไดมาตรฐาน เปนองคประกอบท่ีสำคัญที่เปน

บุคลิกของแบรนดทำใหเกิดการตัดสินใจเขาใชบริการแกผูใชบริการ สอดคลองกับงานวิจัยของวิโรจนี พรวิจิตร

จินดา (2556) ซึ่งกลุมตัวอยางใหความสำคัญตอเรื่องการนำเสนออุปกรณเครื่องใชตางๆ ที่มีความทันสมัย คลาส

เรียนและอุปกรณแปลกใหมใหกับสมาชิกมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก ท้ังนี้ยังสอดคลอง พนิดา 

พนิตธำรง (2547) พบวา ดานสถานท่ี อุปกรณและสิ่งอำนวยความสะดวก โดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากเชนกัน 

  ดานราคา พบวา มีความคิดเห็นวา Fitness สามารถเขารวมคลาสใดๆก็ได (ฟรี) โดยไมเสีย

คาบริการเพิ่ม เปนสิ่งที่ผูใชบริการตองการ เพราะเนื่องจากมีความตองการในการออกกำลังกายในรูปแบบท่ี

แตกตางกันตามความถนัดของบุคคล และจะตองสมเหตุสมผลกับราคาของลูกคาสมาชิกดวย สอดคลองกับงาน 

วิจัยของ Kotler (2003) ไดกลาววา เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดท่ีองคกรจัดข้ึนเพ่ือสื่อสารและสงเสริมสินคา

และบริการไปยังกลุมเปาหมายในหลายๆรูปแบบ เชนการโฆษณา การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การ

ประชาสัมพันธและการใชพนักงานขาย เพ่ือทำใหเกิดการสื่อสารท่ีชัดเจนตอ ท้ังนี้ยังสอดคลองกับ วิโรจนี พรวิจิตร

จินดา (2556) ในสวนของการใหของแถมสมนาคุณ หรือการบริการทดลองใชบริการฟรี กอนสมัครเปนสมาชิก จะ

ใหความสำคัญเปนอยางมาก  

  ดานการส่ือสารการตลาด พบวา Fitness สามารถใหขอมูลและแนะนำเรื่องวิธีการออกกำลังกาย

เปนอยางดี เพราะแตละบุคคลอาจจะไมทราบถึงวิธีการออกกำลังกายที่ถูกตอง ทำมาซึ่งการออกกำลังกายผิดวิธี 

สอดคลองกับงานวิจัยของ พนิดา พนิตธำรง(2547) มีความคิดเห็นของผูบริโภคดานบุคลากรผูใหบริการ และดาน

การสงเสริมการตลาดในระดับมาก 

 

 2.ดานการรับรูผานInfluencers 

  ดานความนาเชื ่อถือ Influencer ของ Fitness พบวา มีความนาประทับใจในการเปน

แบบอยางของการออกกำลังกาย เพราะนอกจากจะมีชื่อเสียงที่มีผูติดตามจำนวนมากแลวยังตองรักในการออก

กำลังกายโดยแทจริงสามารถทำใหเกิดความไววางใจในแบรนด เกิดความนาเชื ่อถือและเปนแบบอยางใหกับ

ผูบริโภคสอดคลองกับงานวิจัยของฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ (2545) ผูมีอิทธิพลหรือInfluencer 

หมายถึงบุคคลผูซึ่งมีการแสดงพฤติกรรมใดๆก็ตามที่เปนสิ่งกระตุนหรือเปนแรงจูงใจตอบุคคลอื่นทั้งที่ตั้งใจและไม

ตั้งใจซึ่งจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อและการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ทั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ 

ชัญญาภรณ แสงตะโก (2560) มีการเปดรับและเขาถึงแหลงขอมูลที่เปน Micro-Influencer บนชองทางออนไลน

และความนาเชื่อถือของตัว Micro-Influencer รวมถึงเนื้อหาขอมูลรีวิวลวนสงผลตอความพึงพอใจและทัศนคติ

ของกลุมตัวอยาง 



567 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

  ดานการรับรูผาน Influencer ของ Fitness พบวา ทำใหทราบการออกกำลังกายที่ถูกวิธีและ

สามารถนำไปปรับในการออกกำลังกายในชีวิตประจำวันได สามารถบงบอกไดวาบุคคลที่เปน Influencer ของ 

Fitness ตองรักในการออกกำลังกายและมีความรูในการออกกำลังกายที่จะสามารถถายทอดหรือแบงบันใหกับ

บุคคลอื่นๆไดอยางถูกตองสอดคลองกับงานวิจัยของพัลลภา ปติสันต (2555) ผูทรงอิทธิพลในโลกออนไลนหรือ

อินเทอรเน็ต (Online influencer) มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคา ทั้งนี้ยัง

สอดคลองกับงานวิจัยของ (รัฐญา มหาสมุทร ,2559)การนำเสนอผานทางสื่อสังคมออนไลนตองเปนเรื่องท่ีมีความรู

ความเชี่ยวชาญและมีประสบการณตรงนำเสนอขอมูลอยางตรงไปตรงมา และการรวมกิจกรรมกับผูทรงอิทธิพลใน

โลกออนไลนทำใหผูติดตามรูสึกวาใกลชิดสนิทสนมทำใหเกิดความเชื่อใจและไววางใจ 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

 1.ดานผลิตภัณฑ พบวากลุมผูใชบริการใหความสำคัญเรื่องความสะอาดปลอดภัยและไดมาตรฐาน จึง

แนะนำใหมีการบำรุงรักษาอุปกรณตางๆ รวมถึงการตรวจสอบการชำรุดของอุปกรณทุกๆสัปดาห ความสะอาด

บริเวณโดยรอบ ถูกสุขอนามัย ใหความสะอาดและพรอมใชอยูเสมอ 

 2. ดานราคา พบวากลุมผูใชบริการใหความสำคัญการสามารถเขารวมคลาสใดๆก็ได (ฟรี) โดยไมเสีย

คาบริการเพิ่มจึงแนะนำใหมีการเพิ่มชวงเวลาการบริการเพิ่มเติมในเรื่องของคลาส เพิ่มความหลากหลายใหมีมาก

ขึ้น เนื่องจากคลาสมีเฉพาะ ชวงเชา และชวงเย็น ควรเพิ่มเติมชวงกลางวัน เพื่อรองรับลูกคาที่เขามาใชบริการใน

ชวงเวลานี้ดวย 

 3. ดานการสื่อสารการตลาดพบวากลุมผูใชบริการใหความสำคัญการไดรับขอมูลและแนะนำเรื่องวิธีการ

ออกกำลังกายเปนอยางดีจึงแนะนำใหบุคคลท่ีใหความรู ควรมีความชำนาญดานออกกำลังกายจริง หากพนักงานให

ขอมูลที่ผิด อาจจะทำใหผูใชบริการออกกำลังกำกายและการดูแลตัวเองอยางผิดวิธี และกอใหเกิดผลกระทบตอ

องคกรตามมา 

 4. ดานความนาเชื่อพบวา Influencer มีความนาประทับใจในการเปนแบบอยางของการออกกำลังกาย 

ควรเลือกบุคคลท่ีออกกำลังกายจริง เพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือใหการใหขอมูลแกผูใชบริการ 

 5. ดานการรับรูผาน Influencer ของ Fitness พบวา Influencer ทำใหทราบการออกกำลังกายที่ถูกวิธี

และสามารถนำไปปรับในการออกกำลังกายในชีวิตประจำวันไดควรคัดกรองขอมูลกอนให Influencer ทำการ

เผยแพร เพ่ือความถูกตองและเปนประโยชนของขอมูลใหแกผูใชบริการ 

 

ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 
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 1. ควรมีการเก็บขอมูลของกลุมผูบริโภคที่ยังไมไดเปนสมาชิก Fitness ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล เพราะจะไดทราบถึงทัศนคติและการรับรูที่มีตอ 

Fitness ของบุคคลอ่ืน เพ่ือไดขอมูลนำมาปรับทำการสื่อสารใหเกิดการเขาถึงกลุมคนไดกวางมากข้ึน 

 2. ผูวิจัยไดศึกษาเรื่อง การรับรูการสื่อสารการตลาดของ Fitness เฉพาะเชิงปริมาณควรมีการศึกษาโดย

วิธีการเชิงคุณภาพ โดยสอบถามขอมูลจากผูบริหาร และฝายนักการตลาดของ Fitness และนำขอมูลที่ไดมา

กำหนดกลุมในการศึกษาใหตรงกับวัตถุประสงคของแบรนด เพื่อใหสื่อสารไปยังกลุมบุคคลใหไดทราบการรับรูใน

ทิศทางเดียวกัน 
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รูปแบบและกลยุทธของการดำเนินธุรกิจท่ีพักแรมแอรบีเอ็นบี (Airbnb) กรณีศึกษาท่ีพักแรมแหงหนึ่ง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

Accommodation Business Model and Operation Strategy of Airbnb, Inc. Forwarder for 

Case Study the Company in Bangkok 

รัชมงคล ทองหลอ1 กาญจนา มาสันเทียะ2 คณัฐิฏา นาคตรีธีรนนท3 อรอนงค ทะแพงพันธ4 

 อาริยา ศรอินทร5 และ อิทธิพล พ่ึงยอด6 

1อาจารยประจำหลักสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาวิชาการจัดการโรงแรม คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2-6นักศึกษาปริญญาตรี บริหารธุรกจิบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการโรงแรม คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธของการดำเนินธุรกิจที่พักแรมแอรบีเอ็นบี 

(Airbnb) กรณีศึกษาท่ีพักแรมแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชทฤษฎีฐานราก และ

ใชวิธีวิทยาการสรางทฤษฏีฐานราก (Grounded Theory) ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) จากผูใหขอมูลหลัก (Key Informant) ไดแก ผูประกอบการ และหุนสวนจำนวน 10 คน 

ผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการธุรกิจที่พัก Airbnb แหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ไดอธิบายถึง

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการดำเนินธุรกิจพัก พบวา ผูประกอบการมีกลยุทธการดำเนินธุรกิจ 3 รูปแบบ ไดแก 1)  

กลยุทธการดำเนินธุรกิจที่พัก 2) กลยุทธการใหบริการ 3) กลยุทธการตลาดสำหรับธุรกิจที่พักแรม พรอมทั้งมี

กระบวนการสรางธุรกิจประกอบดวย 4 ระยะไดแก 1) ระยะการเริ่มตนธุรกิจ 2) ระยะการวางแผนการสรางธุรกิจ 

3) ระยะดำเนินธุรกิจ 4) ระยะการประเมินผล ตลอดจนปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจท่ีพักแรม Airbnb 

ประกอบดวย 4 ปญหาไดแก 1) ปญหาเรื่องขอกฎหมาย 2) ปญหาทางดานเศรษฐกิจ 3) ปญหาทางดานการเมือง 

4) ปญหาทางดานการแพรระบาดไวรัส ขอเสนอแนะจากการวิจัยสามารถสรางความตระหนักดานการตอบสนอง

ความตองการของนักทองเที่ยวแบบประหยัด (Backpacker) ดานการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ดาน 

การตกแตง (Decorate) และดานโรงแรมรักษสิ่งแวดลอม (Green Hotels) เพื่อใชศึกษาในการเริ่มตนประกอบ

ธุรกิจไปจนถึงการเปนผูประกอบการธุรกิจที่พักขนาดยอม ตลอดจนสรางทัศนคติเชิงบวกของผูรับบริการตอธรุกิจ 

และสามารถทำใหธุรกิจที่พักอาศัยไดถูกรองรับจากหนวยงานที่เกี่ยวของ เพื่อเปนธุรกิจที่พักแรมถูกตองตาม

กฎหมายตอไป     

คำสำคัญ : รูปแบบ  กลยุทธ  กระบวนการสรางธุรกิจ  ท่ีพักแรมแอรบีเอ็นบี 
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Abstract 

The purpose of this study was to investigate the business pattern and strategy of Airbnb. 

The case study of the accommodation business in Bangkok was a qualitative research based on 

the Grounded Theory approach. The data were collected from 10 Airbnb hosts using in-depth 

interviewing. Based on the findings, one of Airbnb host in Bangkok explained the strategy concept 

in operating accommodation business that there were 3 types of strategy: 1) Operating Strategy 

2) Service Strategy 3) Marketing Strategy for accommodation business and the 4 Phases of Business 

Creation Process consisting of 1) Introduction Phase 2) Business Planning Phase 3) Operating Phase 

and 4) Assessment. The host stated further about issues and barriers in operating the business, 

which were 1) Legal issues 2) Economic issues 3) Political issues and 4) The recent pandemic 

issues. It was suggested that this study could be used to raise awareness about responding to 

backpacker’s needs, Digital Marketing, decoration of the accommodation, and energy reduction 

(Green Hotels). This research could also be used as a case study in initiating new business and 

becoming the small-sized accommodation business host, building a good brand image for the 

business, and acquiring support from the relevant agencies to continue operating in the 

accommodation business. 

Keyword : Pattern, Strategy, Business Creation Process consisting, Airbnb 

 

1.  บทนำ 

การทองเที่ยวทำใหเศรษฐกิจมีการพัฒนาอยางรวดเร็ว รายไดสวนใหญจะมาจากการทองเที่ยว และการ

เดินทางไปทองเท่ียว ปจจัยหลักของนักทองเท่ียว คือ การหาท่ีพักแรม ทำใหผูประกอบการหันมาทำธุรกิจท่ีพักกัน

มากขึ้น (Wu & Shen, 2018) ในยุคเศรษฐกิจถดถอย ในการเดินทางไปทองเที่ยวนั้น มีคาใชจายในการเดินทาง

คอนขางสูง ผูรับบริการตองการลดคาใชจายเกี่ยวกับการหาที่พักลง พรอมทั้งมีความคาดหวังการไดความพึงพอใจ

ในการใชบริการ แตการบริการที่มีคุณภาพดี จะมีราคาสูงขึ้นตามคุณภาพของการบริการ ดวยเหตุนี้การเดินทาง

ทองเท่ียวในแตละครั้งเกิดขอคำนึงในเรื่องของคาใชจาย จึงทำใหเกิดธุรกิจท่ีพักแรมรูปแบบใหมข้ึนมา (Wei, 2018)  

การแขงขันของธุรกิจที่พักแรมสูงขึ้นสงผลใหเกิดนวัตกรรมบนสมารทโฟน ซึ่งธุรกิจที่พักแรมแอรบีเอ็นบี 

(Airbnb) เปนแอปพลิเคชั่นที่ไมมีกฎหมายรับรอง โดยอำนวยความสะดวกดานการสื่อสารและความไววางใจ

ระหวางผูใหบริการตลอดจนนักทองเที่ยว (Guttentag et al, 2017) การริเริ่มธุรกิจที่พักแรม Airbnb สามารถทำ

ไดงายเพราะเปนการนำหองพักภายในบานของผูใหบริการมาปรับแตง และ ปลอยเชา (Ward, 2019) ธุรกิจที่พัก
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แรม Airbnb ไดพัฒนาเครื่องมือวิเคราะหราคาโดยมีการเปรียบเทียบราคากับผูใหบริการรายอื่น และมีการปรับ

ราคาตามความตองการผันผวนของนักทองเที่ยว (Kwok & Xie, 2018)ธุรกิจที่พักแรม Airbnb เปนธุรกิจที่มุงเนน

ถึงการติดตามแนวโนมของเทคโนโลยี ตลอดจนสรางความไดเปรียบทางดานการแขงขันในยุคโลกาภิวัตน สงผลให

ทางบริษัทไดเล็งเห็นถึงโอกาส นำมาสูการพัฒนาแอปพลิเคชันจองหองพักท่ีสะดวก มีวิธีการชำระเงินท่ีหลากหลาย

รูปแบบ และมีความปลอดภัย (Lin, Yulan & Wang, 2008) ธุรกิจ Airbnb ไดใชความคิดเห็นหรือบทวิจารณ

ออนไลนเพ่ือใชเปนพ้ืนฐานของคุณภาพ ความนาเชื่อถือและความพึงพอใจ (Chua, Chiu & Bool, 2019) 

จากที่กลาวมาขางตน พบวา ธุรกิจที่พักแรมมีบทบาทและความสำคัญในทุกประเทศทั่วโลกและมีสวน

สำคัญในการสรางความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ จึงมีธุรกิจที่พักแรมเกิดขึ้นหลายประเภท และการศึกษาทำวจิัย

ครั้งนี้ทางคณะผูวิจัยอยากทราบถึงลักษณะรูปแบบและการดำเนินของธุรกิจท่ีพักแรมแอรบีเอ็นบี (Airbnb) พรอม

ทั้งธุรกิจที่พักแรม Airbnb มีรูปแบบและกลยุทธการดำเนินงานที่นาใจ ในการวิจัยครั้งนี ้ทางคณะผูวิจัยไดมี

การศึกษาตั้งแตการเริ่มตนธุรกิจ กลยุทธในการบริหารธุรกิจเพ่ือเปนประโยชนตอผูประกอบการ รายใหมไปใชเปน

แนวทางในการทำธุรกิจท่ีพักแรมใหบรรลุเปาหมายสูงสุดในอนาคต 

 

วัตถุประสงค 

        1. กระบวนการสรางและการดำเนินธุรกิจของท่ีพักแรม Airbnb กรณีศึกษาท่ีพักแรมในเขตกรุงเทพมหานคร 

        2. ปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจของท่ีพักแรม Airbnb กรณีศึกษาท่ีพักแรมในเขตกรุงเทพมหานคร 

        3. รูปแบบพิมพเขียวการใหบริการของธุรกิจท่ีพักแรม Airbnb กรณีศึกษาท่ีพักแรมในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

             1) แอรบีเอ็นบี (Airbnb) หมายถึง ตัวกลางสำหรับโพสและจองหองพักผานเว็บไซตและแอปพลิเคชั่น 

รวมถึงเปนตัวกลางชำระเงินใหกับฝายเจาของบานดวย โดยที่เว็บไซตจะลงโฆษณาหองของเจาของหองพักใน

ทองถ่ินท่ีวางอยูใหกับนักเดินทางท่ัวโลกไดเขาพัก  

 

2.  แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจท่ีพักแรม   

ในยุคสังคมดิจิทัล แอปพลิเคชั่นแอรบีเอ็นบี (Airbnb) ไดเขามาตอบสนองพฤติกรรมของผูรับบริการในยุค

ปจจุบันที่มีพฤติกรรมการใชสมารทโฟนมากกวา 8-10 ชั่วโมง/วัน ความพิเศษของแอปพลิเคชัน Airbnb คือ 

ผูบริโภคสามารถเลือกท่ีพักตรงกับรูปแบบกิจกรรมประจำวัน ตามสถานท่ีท่ีตองการ ขนาดท่ีเหมาะสม และราคาท่ี

ตองการได อีกท้ังผูบริโภคสามารถพูดคุยกับเจาของท่ีพักกอนตัดสินใจเขาพัก (Sakveeradaytkun, 2016)  

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธในการดำเนินธุรกิจ 
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ธุรกิจที่พักแรมขนาดเล็ก เปนหนึ่งธุรกิจที่นาสนใจจากสตารทอัพจำนวนมาก ซึ่งเปนผลมาจากอุตสาหกรรม

ทองเที ่ยวของไทยขยายตัวจากนักทองเท่ียวที ่เขามาสรางกระแสรายไดภายในประเทศ (Yookong, 2012) 

องคประกอบสำคัญท่ีทำใหธุรกิจท่ีพักแรมประสบความสำเร็จมี ดังนี้ 1) การบริการท่ีดี (Good Service) 2) อาหาร

ท่ีดี (Good Food) 3) บรรยากาศท่ีดี (Good Atmosphere) 4) บริการท่ีสะอาด มารยาทท่ีสุภาพออนโยน (Good 

pleasant Conscious Service) 5) พนักงานมีความชำนาญ (Good Efficient) 6) ทำเลที่ตั้งดี (Good Location) 

7) ชื่อเสียงดี (Good Reputation) (Akrawigrai, 2016) 

แนวคิดในการใหบริการ Service Blueprint 

ในการใหบริการอยางมีมาตรฐาน จะตองใชทฤษฎีพิมพเขียวการบริการ เพราะเปนกระบวนการใหบริการ

ที่ถูกตอง และสามารถทำใหผูรับบริการพึงพอใจได สิ่งนี้เปนแผนผังสำหรับการบริการที่มีการลงรายละเอียดทุก

ข้ันตอนของกระบวนการสงมอบการบริการอยางเฉพาะเจาะจงและคลอบคลุม พิมพเขียวนี้ชวยใหสามารถมองเห็น

ภาพรวมในการออกแบบการบริการ สงผลใหสามารถวิเคราะห วิจารณ และปรับปรุง (Fitzsimmons, 2001 & 

Hoffman and Bateson, 1997) 

แนวคิดทางการตลาดสำหรับธุรกิจท่ีพักแรม 

การทำการตลาดธุรกิจที ่พักแรมจำเปนจะตองใช ทฤษฎีหลักการสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ความหมาย  คือ  (Sayreerat et al., 2009)  ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด

ขั้นพื้นฐาน โดยมีหนาที่สนับสนุนแนวคิดเชิงกลยุทธของธุรกิจ ประกอบดวยเครื่องมือดัง ตอไปนี้ 1) Product: 

สนับสนุนกลยุทธผลิตภัณฑ 2) Price: สนับสนุนกลยุทธราคา 3) Place: สนับสนุนกลยุทธชองทาง การจัดจำหนาย 

4) Promotion: สนับสนุนกลยุทธสงเสริมตลาด 5) People: สนับสนุนกลยุทธบุคคล 6) Physical Evidence: 

สนับสนุนกลยุทธลักษณะทางกายภาพ 7) Process: สนับสนุนกลยุทธกระบวนการ  

 

ประโยชนท่ีไดจากการศึกษา 

1.  ผูประกอบการสามารถนำผลการวิจัยไปใชประโยชนในการสรางธุรกิจขนาดยอมได 

2.  ผูประกอบการไดศึกษากระบวนการในการสรางธุรกิจ ไดนำไปริเริ่มสรางธุรกิจท่ีพักขนาดยอมของตนเองได  

3.  ภาครัฐจะดำเนินการเปดชองทาง เพื่อรองรับธุรกิจที่พักอาศัยเปนธุรกิจที่พักแรม เพื่อสรางรายได และสราง

รูปแบบการทองเท่ียวเชิงวิถีชีวิตทางวัฒนธรรมในชุมชุนตาง ๆ  

 

3.  วิธีการดำเนินงานวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธของการดำเนินธุรกิจของที่พักแรม Airbnb กรณีศึกษาที่พักแรม : 

ทฤษฎีฐานราก คือ คือ ทฤษฎีที่มีลักษณะเฉพาะ สรางขึ้นจากขอมูลที่เกิดจากปรากฏการณจริง โดยทฤษฎีนี้ไดรับ
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การตรวจสอบ (Verify) จากการเก็บขอมูลเชิงลึกและนำไปวิเคราะห ทฤษฎีจะประกอบไปดวยชุดของมโนทัศน 

(Concept) ของปรากฏการณจริง (Leedy and Ormard, 2001) โดยดำเนินการวิจัยขอมูลดังนี้ 

3.1  พ้ืนท่ีท่ีใชศึกษาขอมูล 

         ธุรกิจท่ีพักแรม Airbnb ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.2  ประชาการและผูใหขอมูล 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูใหขอมูลหลัก ผูวิจัยเลือกขอมูลหลักตามวิธีการ โดยผูใหขอมูลหลัก

ตองมีลักษณะเปนผูที่ใหความรูหรือใหขอมูลไดมากที่สุด (Jantawanit, 2010) ไดแกผูประกอบการ หุนสวนและ

บุคคลท่ีเก่ียวของในธุรกิจท่ีพักแรมท่ีไมใชโรงแรม จำนวน 10 คน 

3.3  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

1.  ผูวิจัย ถือเปนเครื่องมือหลักในการวิจัยครั้งนี้ 

         2.  สมุดบันทึกเพ่ือบันทึกรายละเอียด และขอมูลการสัมภาษณผูประกอบการ  

         3.  โทรศัพทเพ่ือบันทึกเสียง  

 4.  iPad (รุนท่ี 7) พรอม Apple Pencil (รุนท่ี 1) 

         5.  แบบสัมภาษณ (Jantawanit, 2010) 

3.4  ข้ันตอนในการรวบรวมขอมูล 

1. เก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาบทความ เว็บไซต งานวิจัยที่เกี่ยวของกับรูปแบบและกลยทุธของการ

ดำเนินธุรกิจท่ีพักแรม 

2. เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณ โดยประเด็นในการสัมภาษณมีดังนี้ 1) รูปแบบและกลยุทธในการ

สรางธุรกิจ 2) กลยุทธทางการตลาด 3) ดานการเตรียมการ (Jantawanit, 2010) 

3.5 การตรวจสอบความนาเช่ือถือ 

การสัมภาษณเชิงลึก ใชการตรวจสอบความถูกตองโดยวิธีการตรวจสอบสามเสา 1) ดานขอมูล (Data 

Triangulation) โดยพิจารณาจากแหลงเวลา สถานที่ และบุคคล 2) ดานผูวิจัย (Investigator Triangulation) 

โดยการเปลี่ยนผูสัมภาษณ 3) ดานวิธีรวบรวมขอมูล (Methodological Triangulation) โดยการใชวิธีการรวบรวม

ขอมูลควบคูกับวิธีการตาง ๆ ท่ีนาเชื่อถือเพ่ิมเติม (Jantawanit, 2010) 

3.6 วิธีการวิเคราะหและนำเสนอขอมูล 

จากการศึกษาบทความ เว็บไซต งานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยไดวิเคราะหประเด็นออกเปน 3 สวนหลักไดแก 

1) วิเคราะหประเด็นหลัก (Major themes) 2) วิเคราะหประเด็นยอย (Sub themes) 3) วิเคราะหหัวขอยอย 

(Categories) จากนั้นเสนอผลวิจัยดวยรูปแบบเชิงบรรยาย (Descriptive Research) (Saatmanachat, 2016) 

 

4.  ผลการวิเคราะหขอมูล 
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จากการศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง รูปแบบและกลยุทธของการดำเนินธุรกิจของที่พักแรม Airbnb กรณีศึกษาท่ี

พักแรมแหงหนึ่งในจังหวัดกรุงเทพมหานคร สามารถวิเคราะหและนำเสนอผลกระบวนการสรางธุรกิจประกอบ 

ดวย 4 ระยะ ดังนี้ 

4.1 ระยะการเริ่มธุรกิจ จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการลงทุนดวยเงินทุนของตัวเองทั้งหมด โดยลงทุน

จากเก็บเงินเอง ประกอบกับมีประสบการณไปตางประเทศ และทดลองใชแพลตฟอรมของธุรกิจท่ีพัก Airbnb แหง

หนึ่ง จากนั้นผูประกอบการจึงนำมาปรับใชในธุรกิจของตัวเอง เริ่มจากปรึกษากับครอบครัวและบริษัทที่เกี่ยวของ

กับการสรางธุรกิจท่ีพักแอรบีเอ็นบี                  

4.2  ระยะเวลาการวางแผนสรางธุรกิจ จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการดำเนินการวางแผนการสราง

ธุรกิจ ดังนี้  

                    4.2.1  ดานผูใชบริการ จากการวิจัยพบวา ผูรับบริการท่ีมาเขาพักคือ นักทองเท่ียวแบบประหยัด

(Backpacker) เปนนักทองเที่ยวที่ไมตองการความหรูหรา แตตองการหองพักราคาประหยัด เนื่องจากผูเขาพัก

ประเภทนี้มีความตองการประสบการณในการทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ มากกวาตองการประสบการณในการ

เขาพักโรงแรมท่ีหรูหรา และยังมีความตองการพบปะเพ่ือนใหมหรือสังคมใหม  

                    4.2.2   ดานผลิตภัณฑ จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการเลือกนำอาคารที่วางเปลา ดำเนินงาน

โดยนำนักออกแบบ (Interior Designer) ตกแตงอาคารที่วางเปลาใหทันสมัยขึ้น ผูประกอบการเลือกตกแตงที่พัก

แบบมินิมอลสไตล (Minimal Style) โดยตองการใหผูท่ีเขาพักมีความรูสึกสบายเหมือนพักผอนท่ีบานของตน  

                    4.2.3  ดานราคา จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการตั้งราคาที่พักตอคืน โดยการตั้งราคาขึ้นอยู

กับปจจัยหลายอยาง เชน สิ่งอำนวยความสะดวก ที่ตั้ง ชวงฤดูกาลทองเที่ยว (High Season) หรือชวงนอกฤดู

ทองเท่ียว (Low Season) ดวยเหตุนี้ผูประกอบการสามารถใชพิจารณาการตั้งราคาท่ีเหมาะสมได 

   4.2.4 ดานชองทางการจัดจำหนาย จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการจำหนายหองพักผาน

แอพพลิเคชั่น Airbnb โดยเปนตัวกลางสำหรับโพสและจองหองพัก รวมถึงชำระเงินใหกับฝายผูประกอบการ 

เริ่มตนจากผูประกอบการสมัครสมาชิก เพ่ือเปดบานใหลูกคาเชาและตั้งราคาท่ีเหมาะสม  

                    4.2.5 ดานการประชาสัมพันธ จากการวิจัยพบวา การลงประกาศที่พักเบื้องตนไมมีคาใชจาย 

หากมีผูจองที่พักทางเว็บไซตจะเรียกเก็บคาบริการประมาณ 3-5% จากเจาของที่พัก และการประชาสัมพันธอีก

ชองทางหนึ่งของที่พักเกิดขึ้นจากผูประกอบการและผูรับบริการ เปนผูเขียนรีวิวเองทั้งหมด นอกจากการเขียนรวีิว

แลวผูเขาพักยังมีการใหคะแนนท่ีพักเปนระยะเวลา 14 วันหลังจากมีการเช็คเอาท (Check out) 

                    4.2.6 ดานการชำระเงิน จากการวิจัยพบวา รูปแบบการชำระเงินของธุรกิจท่ีพักแรม Airbnb มี 2 

ชองทาง ไดแก การโอนเงินผานธนาคารและบัตรเครดิต ดังนี้ 



577 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

                   4.2.6.1  การโอนเงินผานธนาคาร เปนชองทางที่ไมเสียคาธรรมเนียมใด ๆ ในการโอนเงินจาก

เว็บไซตมายังบัญชี อีกทั้งทางเว็บไซตยังรองรับบัญชีของธนาคารสวนใหญในไทยไดแตระยะเวลาที่จะไดรับเงินนั้น

ข้ึนอยูกับเวลาทำการของธนาคารซ่ึงถาเปนวันหยุดอาจจะตองรอเฉลี่ยประมาณ 3-5 วัน 

4.2.6.2 บัตรเครดิตหลักและบัตรเครดิตแบบเติมเง ิน เช น Visa, MasterCard, Amex, 

Discover, JCB รวมถึงบัตรเดบิตท่ีใชแบบเครดิตได เปนวิธีชำระเงินท่ีใหบริการท่ัวโลก 

4.2.7  ดานการเตรียมการ จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการดำเนินการสมัครเพื่อเขารวม

แบงปนหองพักกับทาง Airbnb โดยมีหัวขอใหผูประกอบเลือกและสามารถลงทะเบียนท่ีพักฟรี ผูประกอบสามารถ

เลือกวิธีการลงทะเบียนไดโดยการผูกบัญชีเขากับ Facebook, Google หรือบัญชีอีเมล ท้ังนี้ผูประกอบการสามารถ

เลือกชองทางการชำระเงินผานระบบไดตามที่ตองการ เชน Paypal, การโอนเงินผานธนาคารหรือบริการตัดบัตร

เครดิต เปนตน 

4.2.8  ดานคูคา จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการมีผูผลิตรวมธุรกิจ จำนวน 3 ธุรกิจ ดังนี้ 

4.2.8.1  แอปพลิเคชั่น Airbnb เปนหนึ่งชองทางที่ชวยใหผูประกอบการมีรายไดเพราะถือเปน

ชองทางในการขายสินคาและบริการ  

4.2.8.2  บริษัททำความสะอาด เนื่องจากธุรกิจที่พักแรม เปนธุรกิจที่พักขนาดยอม จึงไม

จำเปนตองมีพนักงานทำความสะอาดอยูในพ้ืนท่ี แตสามารถจางพนักงานทำความสะอาดจากบริษัทภายนอกเขามา

ทำความสะอาดได 

4.2.8.3  บริษัทซอมบำรุง เนื่องจากเปนธุรกิจที่พักขนาดยอม จำไมเปนตองสรางทีมซอมบำรุง

เปนของตนเองแตสามารถจางพนักงานซอมบำรุงจากบริษัทภายนอกได 

4.2.9  ดานความปลอดภัย จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการไดใหความสำคัญในมาตรการ

ความปลอดภัยเปนอยางมาก เพื่อปองกันในดานทรัพยสินและชีวิตของผูรับบริการไมใหเกิดความเสียหาย มี

มาตรการดานความปลอดภัยดังนี้ 

4.2.9.1 กุญแจประตูระบบคียการด จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการดำเนินการใชกุญแจประตู

ระบบคียการด ซ่ึงเปนมาตรการใหมของธุรกิจท่ีพักแรม 

4.2.9.2 กลองวงจรปด จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการใชกลองวงจรปดในการเพิ่มมาตรการ

ความปลอดภัยใหกับผูรับบริการ สามารถบันทึกขอมูลเพ่ือนำมาใชในภายหลังหากพบเหตุการณผิดปกติข้ึนในท่ีพัก 

4.2.9.3 สัญญาณเตือนไฟไหม จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการดำเนินการติดตั้งสัญญาณเตือน

ภัยตามจุดสำคัญตาง ๆ พรอมทั้งติดตั้งระบบน้ำดับเพลิงที่ทำงานโดยอัตโนมัติ เพื่อปองกันภัยที่อาจเกิดข้ึนได

ตลอดเวลา 
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4.2.9.4  เสนทางหนีฉุกเฉิน จากการวิจัยพบวา การเกิดเหตุอัคคีภัยสามารถเกิดขึ้นไดทุกเม่ือ 

ท้ังนี้ทางผูประกอบการจึงไดกำหนดเสนทางหนีฉุกเฉิน และมีการอบรมพนักงานใหสามารถนำผูรับบริการออกจาก

เหตุอัคคีภัยไดถวงทัน 

4.2.9.5 อุปกรณดับเพลิง จากการวิจัยพบวา ผู ประกอบการดำเนินการจัดเตรียมอุปกรณ

ดับเพลิงไวใหพรอมใชงานไดอยางตลอดเวลา ติดตั้งประจำจุดสำคัญที่สามารถมองเห็นไดงายและพรอมตอการใช

งานไดทันทีท่ีเกิดเหตุเพ่ือปองกันเหตุอัคคีภัยท่ีอาจเกิดข้ึนไดทุกเม่ือ 

4.3  ระยะการดำเนินธุรกิจ จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการดำเนินการจางพนักงานจำนวน 1 คน เพ่ือดูแลธุรกิจ

แทนผูประกอบการ ในเวลาท่ีผูประกอบการไมสะดวก มีหนาท่ีตรวจสอบในความเรียบรอย             

4.4  ระยะการประเมินผล จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการมีการจัดทำแบบสอบถามความพึงพอใจทางออนไลน

หลังการใชบริการ โดยมีการใหคะแนนความพึงพอใจจากผูเขาพักและการเขียนรีวิวประสบการณการใชบริการ

ใหกับผูประกอบการ เพ่ือสอบถามความพึงพอใจ และนำมาปรับใชกับธุรกิจใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
ภาพท่ี 1 ระยะการสรางธุรกิจ Airbnb 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1.  ปญหาเรื่องขอกฎหมาย จากการวิจัยพบวา ธุรกิจท่ีพักแรม Airbnb เปนธุรกิจผิดกฎหมายและไมมีขอ

กฎหมายรองรับโดยตรง แตยังสามารถดำเนินธุรกิจได อางอิงตามพระราชบัญญัติการควบคุมอาหาร พุทธศักราช 

2522 และพระราชบัญญัติการโรงแรม พุทธศักราช 2547 
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2. ปญหาทางดานเศรษฐกิจ จากการวิจัยพบวา ปญญาทางเศรษฐกิจไทย มาจากการลดลงของ

นักทองเที่ยวที่เขามาในประเทศ โดยมีนักทองเที่ยวชาวตางชาติมากถึง รอยละ 90 สงผลใหยอดการจองที่พักและ

หนึ่งในรายไดหลักของประเทศลดลง 

3.  ปญหาทางดานการเมือง จากการวิจัยพบวา ความไมมั ่นคงทางการเมืองมีสงผลใหจำนวน

นักทองเท่ียวลดลง เนื่องจากเกิดความรูสึกไมม่ันใจ ไมปลอดภัยตอชีวิต และทรัพยสิน ตลอดจนมองวาประเทศนั้น

ไมมีความพรอมตอการรองรับนักทองเท่ียว  

4.  ปญหาทางการแพรระบาดไวรัส จากการวิจัยพบวา ผูประกอบการไดรับผลกระทบจากการแพร

ระบาดของไวรัสเปนอยางมาก เนื่องจากนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติยกเลิกการจองหองพัก 

 

 
ภาพท่ี 2 รูปแบบและกระบวนการสรางธุรกิจท่ีพัก Airbnb 

 

4.5  พิมพเขียวการบริการ (Blueprint) จากการวิจัยพบวา  กระบวนการในการใหบริการของธุรกิจที่พักแรม 

Airbnb มีขั้นตอนและปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการ และผูรับบริการ ดังนี้ ผูประกอบการลงทะเบียนหองพักกับ

แอปพลิเคชั่น Airbnb เพื่อเปนการจำหนายหองพักใหแกผูรับบริการ โดยผูรับบริการเลือกที่พักตามตองการผาน

แอปพลิเคชัน Airbnb และดำเนินการจองที่พักที่ตนเองสนใจ เลือกระยะเวลาที่สะดวก พรอมทั้งชำระเงินผาน

ระบบธนาคารออนไลน (Online Banking) เปนอันเสร็จสิ ้นการจอง เมื ่อถึงวันที ่ไดทำการจอง ดำเนินการ

ลงทะเบียนเขาพัก (Check-in) ผานระบบบริการตอนรับสวนหนา (Front) ทางดาน Front จะเขาสูกระบวนการ

รับลงทะเบียนเขาพัก (Process Registration) เพื ่อบันทึกขอมูลผู เขาพักลงในระบบรับจอง (Registration 
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System) หลังจากขั้นตอนนี้ผูรับบริการจึงจะเขาใชหองพักที่ตนเองจองไวได หากระหวางที่ผูรับบริการพักอยูนั้น 

ผูรับบริการมีปญหาอะไรเกิดขึ้น หรือมีความตองการอะไรเพิ่มเติมสามารถติดตอเจาของที่พักไดโดยตรง เนื่องจาก

ภายในแอปพลิเคชันจะมีระบบสนทนาออนไลนสำหรับติดตอเจาของที่พักไดเสมอ เมื่อสิ้นสุดการจอง ผูรับบริการ

จะตองมาเช็คเอาท (Check-out) กับ Front ทางดาน Front จะเขาสูกระบวนการ Check-out (Process Check-

out) และดำเนินการเปลี่ยนระบบหองพักใหเปนสถานะหองพักสกปรก กระบวนการหลังจากนี้ทางผูประกอบการ

ติดตอดำเนินการจางแมบานจากหนวยงานภายนอก (Outsourcing) มาดำเนินการทำความสะอาดหองพัก ข้ันตอน

สุดทายทางผูประกอบการจะกลาวขอบคุณผูรับบริการท่ีมาใชบริการ เปนอันเสร็จสิ้นกระบวนการ ข้ันตอนทางดาน

ผูประกอบการหลังจากจบการใหบริการเริ่มดวยการตรวจสอบความเรียบรอยแลวจึงเปลี่ยนสถานะหองพักเปนหอง

วางพรอมใหบริการอีกครั้ง ทางดานผูรับบริการเมื่อจบการรับบริการภายในแอปพลิเคชั่นจะขึ้นระบบสำรวจความ

พึงพอใจ และขึ้นกลองขอความสำหรับผูรับบริการที่ตองการแบงประสบการณการเขาพัก และการใหคะแนน

สำหรับท่ีพัก 

 

 
ภาพท่ี 3 พิมพเขียวการบริการ (Blueprint) 

 

5.  อภิปรายผล จากการศึกษารูปแบบและกลยุทธของการดำเนินธุรกิจท่ีพักแรมแอรบีเอ็นบี (Airbnb) กรณีศึกษา

ท่ีพักแรมแหงหนึ่งในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบวา 
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5.1  การตอบสนองความตองการนักทองเที ่ยวแบบประหยัด (Backpacker Needs) พบวา 

ผู ประกอบการสรางธุรกิจแอรบีเอ็นบีขึ ้นมา เพื ่อตอบสนองความตองการของนักทองเที ่ยวแบบประหยัด 

(Backpacker) โดยมีวัตถุประสงค เพื่อความสะดวกสบาย พรอมทั้งราคาประหยัด ทั้งนี้ยังสรางสัมพันธกับเพื่อน

ใหม ๆ ดวยเหตุนี้จึงเปนจุดสำคัญท่ีกอใหเกิดความประทับใจแกผูเขาพัก สอดคลองกับงานวิจัยของ (Pooyongyut, 

2016) ศึกษาเรื่องนักทองเท่ียวแบบสะพายเป (Backpacker) 

5.2  การสรางภาพลักษณบนสื่อสังคมออนไลน (Online Media Image) พบวา ผูประกอบการได

ดำเนินการสรางภาพลักษณบนสื่อออนไลนผานทางแอพพลิเคชั ่น โดยใชกลยุทธปากตอปากอิเล็กทรอนิกส 

(eWOM) ไดดำเนินการประชาสัมพันธการขายและโปรโมชั่นตาง ๆ ผานชองทางแอปพลิเคชั่น Airbnb สอดคลอง

กับงานวิจัยของ (Kaewjarernsree, 2014) คนควาเรื่องอิทธิพลของรูปแบบการตลาดแบบปากตอปาก ที่มีตอ

ทัศนคติของการตลาดแบบปากตอปาก        

  5.3  รูปแบบพิมพเขียวการใหบริการอยางมีระบบ (Process of Service Blueprint) พบวา กิจกรรม

ในการใหบริการของธุรกิจท่ีพักแรม Airbnb มีข้ันตอนการใหบริการ ดังนี้ ผูรับบริการเลือกท่ีพักท่ีตนเองสนใจและ

ทำการจองผานแอปพลิเคชันแอรบีเอ็นบี (Airbnb) พรอมท้ังชำระเงินผานการบริการของธนาคารออนไลน จากนั้น

เม่ือถึงวันท่ีผูรับบริการมาถึงท่ีพักในวันท่ีตนเองเลือก ดำเนินการลงทะเบียนเขาพัก (Check-in) และเม่ือสิ้นสุดการ

จอง ผูรับบริการจะตองมาเช็คเอาท (Check-out) กับ Front ขั้นตอนสุดทายทางผูประกอบการจะกลาวขอบคุณ

ผูรับบริการที่มาใชบริการ จึงจบกระบวนการในการใหบริการ สอดคลองกับงานวิจัยของ Fitzsimmons and 

Fitzsimmons, 2001 และ Hoffman and Bateson, 1997 เปนทฤษฎีกระบวนการในการใหบริการอยางถูกตอง 

สอดคลองกับงานวิจัยของ  นางสาวกรองขวัญ อัครวิกรัย, 2559 ซ่ึงศึกษาเก่ียวกับการทำธุรกิจท่ีพักแรมใหประสบ

ความสำเร็จ 

5.4  ความสะดวกสบายของการใชงาน และงายตอการเขาถึง (Convenience of Application) 

Airbnb ถูกสรางใหตอบสนองพฤติกรรมของผูรับบริการในยุคปจจุบัน เชน ระบบจองหองพัก ระบบจายเงิน มีการ

ออกแบบ UX UI ใหเขาใจงายสำหรับผูใชงาน มีตัวเลือกตาง ๆ ไวใหผูเขาพักเลือก เชน จำนวนเตียง วิว พ้ืนท่ีของ

ที่พัก เรทราคา ประเภทที่พัก กฎของที่พัก สอดคลองกับงานวิจัยของพรเทพ ปยวัฒนาเมธา (2536, หนา 58) 

ศึกษาเก่ียวกับการใหบริการ 

5.5  การตกแตงที่โดดเดนของที่พัก (Distinctiveness of decoration) พบวา ธุรกิจตกแตงอาคารท่ี

พักใหทันสมัยตอบสนองตอความตองการของผูรับบริการ โดยผูประกอบตกแตงที่พักดวยรูปแบบมินิมอลสไตล 

(Minimal Style) ที่เนนความสะดวกของผูรับบริการเปนหลัก ใชโทนสีที่สบายตาตอผูเขาพักและเนนความสะอาด

ของหองพัก สอดคลองกับผลงานวิจัยของ วีระวุฒิ จงวัฒนมนตรี (2558,19) เรื่องแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ 
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ขอสรุปเชิงทฤษฎี จากการศึกษารูปแบบและกลยุทธของการดำเนินธุรกิจที ่พักแรมแอรบีเอ็นบี (Airbnb) 

กรณีศึกษาท่ีพักแรมแหงหนึ่งในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยใชทฤษฎีฐานราก ไดดังนี้  

1.  การตอบสนองความตองการนักทองเที่ยวแบบประหยัด พฤติกรรมของนักทองเที่ยวแบบประหยัด 

(Backpacker)ตอการเขาพักที่พักขนาดยอมนั้น คือตองการความสะดวกรวดเร็ว สะอาด และราคาประหยัด ทั้งนี้

ยังมีความตองการพบปะเพ่ือนใหมหรือสังคมใหมอยูเสมอ 

  2.  การสรางภาพลักษณบนสื่อสังคมออนไลน ธุรกิจเปนที่รูจักมากขึ้น เนื่องจากผูรับบริการใชบริการ

และเกิดความพึงพอใจ ทำใหเกิดการบอกตอไปยังบุคคลอ่ืนผานทางสังคมออนไลนในการสงผาน 

3.  การสรางพิมพเขียวการใหบริการอยางเปนระบบ มุงเนนดูแลลูกคาผานระบบสนทนาออนไลน เนน

การใหคำปรึกษาอยางเปนกันเองดวยคำพูดท่ีสุภาพและการแสดงความจริงใจ ใชรูปแบบการแบบสนทนาออนไลน

ตั้งแตกอนเขาพัก ระหวางการเขาพัก ตลอดจนจบการใหบริการ กลาวคำอาลาและคำขอบคุณ เก็บคะแนนที่พัก 

และคำแนะนำหรือขอปรับปรุงมาใชในการปรับปรุงธุรกิจใหดีขึ้น กระบวนการดังกลาวสามารถรับรูถึงความพึง

พอใจของผูรับบริการได และสามารถนำมาปรับปรุงแกไข  

4.  ความสะดวกสบายของการใชงาน และงายตอการเขาถึง แอปพลิเคชัน Airbnb ออกแบบมาเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูรับบริการที่ตองการความรวดเร็วในการจองที่ไมยุงยาก สะดวก และราคาสามารถ

เขาถึงได  

5.  การตกแตงท่ีโดดเดนของท่ีพัก การตกแตงหองพักท่ีสวยงามและทันสมัยจะทำใหผูรับบริการรูสึกผอน

คลาย สงผลใหเกิดความรูสึกทางดานอารมณในเชิงบวกตอการรับบริการ  

 

ขอเสนอแนะ 

1.  ธุรกิจที่พักแรม Airbnb นี้ยังไมไดรับความรวมมือจากภาครัฐ จึงมีขอเสนอแนะ เพื่อเปนแนวทางให

ภาครัฐดำเนินการเปดชองทาง เพื่อรองรับธุรกิจที่พักอาศัยเปนธุรกิจที่พักแรม กอใหเกิดรูปแบบการทองเที่ยวเชิง

วิถีชีวิตทางวัฒนธรรมในชุมชนตาง ๆ เพ่ือสรางความไดเปรียบในการแขงขันธุรกิจ 

2.  โรงแรมคำนึงถึงสิ่งแวดลอม (Green Hotels) การทำธุรกิจที่พักแรมเปนธุรกิจที่ใชพลังงานสูง เชน 

พลังงานน้ำ หรือพลังงานไฟ เปนตน ดังนั้นผูวิจัยจึงมีขอเสนอแนะในเรื่องของการรณรงคการประหยัดพลังงาน 

อาทิ การติดปายประหยัดน้ำ ประหยัดไฟ เปนตน  

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

1.  ควรมีการขยายขอบเขตของประชากรในการวิจัยครั้งตอไป เพื่อศึกษาประชากรในกลุมที่กวางขึ้นและ

สามารถเปรียบเทียบความสัมพันธและความแตกตางได 

2.  ควรศึกษาปญหาที่สงผลกระทบตอธุรกิจที่ไดรับจากการใหบริการ เชน ดานเศรษฐกิจ ดานการเมือง 

การแขงขันเพ่ือใหผูประกอบการไดรูทฤษฎีการรับมือกับปญหาและนำมาประยุกตใชกับธุรกิจได 
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บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการทองเท่ียวของคนไทยรุนใหม และ 2) เพ่ือศึกษา

การรับรูเกี ่ยวกับการทองเที ่ยวประเทศ สปป.ลาว ของคนไทยรุนใหม กลุมตัวอยางที ่ใชในการศึกษา ไดแก 

ประชาชนชาวไทยเพศชายและหญิง 18-35 ป จำนวน 200 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

ผูศึกษาเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยการเลือกตัวอยางแบบหลายขั้นตอน สำหรับสถิติที่ใชในการศึกษา 

ไดแก สถิติพรรณนา คือ จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา 1) คนไทยรุนใหม

มีพฤติกรรมการทองเท่ียวอยูในระดับมาก มองวาความปลอดภัยเปนสิ่งสำคัญในชีวิต อยูในระดับมากท่ีสุด ในขณะ

ท่ีชอบเปรียบเทียบตนเองกับเพ่ือน เหอของใหม ทัศนคติลบตอคนชอบทำบุญ อยูในระดับนอย และ 2) คนไทยรุน

ใหมมีการรับรูเกี่ยวกับการทองเที่ยว สปป.ลาว ในภาพรวมอยูในระดับมากเกือบทุกดาน ยกเวนดานชองทางการ

สื่อสารการทองเท่ียวของประเทศ สปป.ลาว ท่ีมีการรับรูอยูในระดับปานกลาง 

 

คำสำคัญ : พฤติกรรมทองเท่ียว  การรับรู  ประเทศลาว  คนไทยรุนใหม  การสื่อสารการตลาด 
 

Abstract 

 

The objectives of this study were 1) to examine tourism behavior of the new generation 

of Thais, and 2) to study the perception of tourism in the Lao PDR of the new generation of Thais. 

The sample used in this study was 200 male and female Thai people whose aged between 18-

35 years old. A questionnaire was employed as a research instrument. The study selected the 

data from the sample by using the Multi-Staged Sampling. The statistics used in the study were 
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Descriptive Statistics: Frequency, Percentage, Mean, and Standard Deviation. The findings revealed 

that 1) The new generation of Thais had tourism behaviors at a high level. They saw safety as an 

important thing in their lives at the highest level, while liked comparing their selves with friends, 

being crazy with new stuffs, and having negative attitude towards people who like to make merit 

at the low level; 2) overall, the new generation of Thais had perceived towards Laos PDR tourism 

at the high level in almost every aspect, except the communication channels of Laos PDR tourism 

which were at a moderate level of perception.  

 

Keyword : Tourism Behavior, Perception, Lao PDR, The new generation of Thais, Marketing 

Communication  

 

บทนำ 

ประเทศสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) เปนประเทศในอาเซียนที่มีวัฒนธรรม

ใกลเคียงกับไทยมากที่สุด และเปนประเทศเดียวที่ไมมีทางออกทะเล เปนประเทศเล็กที่ยังมีทรัพยากรอยางอุดม

สมบูรณ มีเมืองหลวงคือ เวียงจันทน ดวยขนาดพื้นท่ี 236,800 ตารางกิโลเมตร ซึ่งมีเขตแดนทิศเหนือติดกับ

สาธารณรัฐประชาชนจีน ทิศใตติดกับราชอาณาจักรกัมพูชา ทิศตะวันตกติดกับประเทศไทย ทิศตะวันออกติดกับ

สาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม มีภาษาราชการ คือ ภาษาลาว ใชระบอบการปกครองแบบสังคมนิยมคอมมิวนิสต 

เขาเปนสมาชิกอาเชียนเมื่อวันที่ 23 กรกฎาคม 2540 โดยมีเงินตราคือ เงินกีบ (Kip) เปนสกุลเงินประจำชาติของ 

สปป.ลาว (สำนักงานคณะกรรมการขาราชการพลเรือน, 2557) มีประชากรรวม 7,012,995 คน (สํานักงานสถิติ

แหงชาติลาว, 2560) ประเทศ สปป.ลาวไดใหความสำคัญกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว เพราะวาอุตสาหกรรมการ

ทองเท่ียวเปนอุตสาหกรรมหลักท่ีสงผลกระทบตอเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศลาวและสามารถสรางรายไดใหกับ

ประเทศไดเปนจำนวนมาก ดังนั้นการพัฒนาการทองเที่ยวในประเทศลาวจึงเปนสิ่งที่จำเปนซึ่งเปนการสรางรายได

ใหกับประเทศไดอยางมหาศาล ซึ่งในปจจุบันแนวโนมชาติสมาชิกอาเซียนมีกระแสการแขงขันในอุตสาหกรรมการ

ทองเท่ียวอยางรุนแรง วัดไดจากทุกชาติตางออกมาตรการสงเสริมการทองเที่ยว ออกมาอยางตอเนื่อง (“สอง 

เทรนดเศรษฐกิจอาเซ ียน”, 2560) ภายใต การพัฒนาประชาคมเศรษฐกิจอาเซ ียน (ASEAN Economic 

Community) การทองเที่ยวนับเปนอุตสาหกรรมที่ชวยขับเคลื่อนการเติบโตทางดานเศรษฐกิจ สังคม และเปน

เครื่องมือสําคัญในการพัฒนาของอาเซียน  

ดังนั้น การทองเที่ยวจึงถูกจัดใหเปน สาขาเรงรัดการพัฒนา ภายใตเปาหมายการพัฒนาประชาคม

เศรษฐกิจ อาเซียน การทองเที่ยวมีความสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศสมาชิกอาเซียน โดยเฉพาะ

อยางยิ่งในประเทศกัมพูชา ลาว มาเลเซีย ฟลิปปนส และไทย โดยรายไดจากการทองเที่ยวคิดเปนกวา 10% ของ
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ผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศทั่วโลก (แผนยุทธศาสตรการทองเที่ยวของอาเซียน, 2559) โดยในปจจุบันประเทศ

ลาวจัดอยูในอันดับ 8 จาก 10 ประเทศของอาเซียน (ASEAN) จากการจัดอันดับจำนวนนักทองเท่ียวที่เขามาเที่ยว

โดย ประเทศไทยเปนประเทศที่มีจำนวนนักทองเที่ยวเปนอันดับ 1 อันดับ 2 คือ ประเทศมาเลเซีย และอันดับ 3 

คือ ประเทศสิงคโปร เพราะฉะนั้นรัฐบาลลาวไดมุงเนนใหความสำคัญในการพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเพ่ือ

ดึงดูดนักทองเที่ยวใหไปเที่ยวเพิ่มมากขึ้น ประเทศ สปป.ลาว ไดมีความพยายามสงเสริมการตลาดทองเที่ยวโดยมี

การจัดตั้งแผนยุทธศาสตร “Laos Simply Beautiful” เพื่อสนับสนุนในการดำเนินการตามแผนพัฒนาสงเสริม

และคุมครองจุดหมายปลายทางการทองเที่ยวของประเทศลาว ป 2016-2018 โดยมีจุดประสงคคือ 1) สรางความ

รับรูและกระตุนความตองการในการมาทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาว (Awareness) 2) แสดงถึง ความประทับใจ 

และความหลากหลายของการทองเที่ยว (Quality Tourism) 3) แสดงถึงการพัฒนาแบบยั่งยืน (Sustainable 

Progress) และ 4) เอกลักษณที่แสดงถึงคุณคาและวัฒนธรรมประเพณีของลาว (Local Pride) ทั้งนี ้ โครงการ

ณรงคจะเนนไปที่กิจกรรมหรือการดำเนินการที่สำคัญและทำใหเกิดขึ้นไดจริงเพื่อสรางใหเกิดความตระหนักและ

รับรูใน “Laos Simply Beautiful” จนเกิดเปนกระแสทางการตลาดท่ีใหคนพูดถึงและนำไปสูการออกไปทองเท่ียว 

(ກະຊວງຖະແຫຼງຂ່າວ ວັດທະນະທໍາ ແລະ ທ່ອງທ່ຽວ, 2016) สำหรับเนื้อหาของโครงการรณรงคจะเนนไปท่ี

ความงาม 4 อยางที่นำเสนอเสนหและความภาคภูมิใจของการเปนคนลาว อันไดแก 1) ความงดงามใน กิริยา-

วาจา-มารยาท นำกิริยาที่งดงามไปจนถึงความเปนมิตรของคนลาวมาสรางเปนคานิยมที่มี 2) ความงดงามทาง

วัฒนธรรม นำเสนอความงดงามของวัฒนธรรมดังเดิมเปนเอกลักษณและไมเหมือนประเทศใดในโลก 3) ความ

งดงามทางธรรมชาติ กระตุนใหเกิดความตองการท่ีจะสัมผัสและมีประสบการณกับความงดงามของธรรมชาติ และ 

4) ความอุดมสมบูรณรานอาหาร นำเสนอเพื่อใหเกิดความลองอยากชิมอาหารลาวท่ีเปนเอกลักษณอรอยและ

หลากหลาย  ในสวนของการใชสื่อเพ่ือประชาสัมพันธการรณรงคการทองเท่ียว สปป.ลาวไดเลือกใชการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธชุดหนังสั้น การประชาสัมพันธผานสื่อสังคมออนไลน อาทิ เฟซบุก (Facebook) ยูทูป (YouTube) 

ไลน (LINE) วีแชท (WeChat) และวอทแอพพ (WhatsApp) ตลอดจนการโฆษณาผานทางโทรทัศน ผานบล็อก

เกอรรีวิวท่ีมีกลุมผูติดตามจำนวนมากท้ังในประเทศสปป.ลาวและในประเทศไทยโดยการพูดถึงกิจกรรม หรือแหลง

ทองเท่ียวในแตละเดือนภายใตกรอบความงาม 4 อยาง พูดถึงเสนทางทองเท่ียวท่ีสวยงาม และพูดถึงประสบการณ

แปลกใหมท่ีจะไดรับไปตลอดการเดินทาง (ກະຊວງຖະແຫຼງຂ່າວ ວັດທະນະທໍາ ແລະ ທ່ອງທ່ຽວ, 2016)  

นักทองเที่ยวชาวไทยเปนนักทองเที่ยวกลุมเปาหมายที่สำคัญของการทองเที่ยวประเทศ สปป.ลาว เพราะ

เปนกลุมนักทองเที่ยวตางชาติอันดับ 1 ที่เดินทางไปทองเที่ยวประเทศ ส.ป.ป ลาวมากที่สุด โดยในป 2559 มี

จำนวนนักทองเท่ียวไทยท่ีไปเท่ียวประเทศสปป.ลาว มากถึง 2,000,000 คน หรือเทากับ 47.41% ของนักทองเท่ียว

ทั ้งหมด ซึ ่งประเทศลาวตองการรักษายอดนักทองเที ่ยวใหคงที ่ และเปาหมายสำคัญก็คือการเพิ ่มจำนวน

นักทองเท่ียวชาวไทยใหเดินทางไปเท่ียวประเทศลาวใหเพ่ิมมากข้ึน (ກະຊວງຖະແຫຼງຂ່າວ ວັດທະນະທໍາ ແລະ 

ທ່ອງທ່ຽວ , 2016) โดยเฉพาะอยางยิ่งคนไทยรุนใหมท่ียังอยูในวัยเรียนและเริ่มตนทำงาน ท่ีมีอายุระหวาง 18-35 
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ป เนื่องจากเปนกลุมนักทองเท่ียวท่ีมีรายได และการจับจายใชสอยในสัดสวนท่ีสูง นิยมเดินทางทองเท่ียวท้ังใน และ

ตางประเทศ รูจักใชประโยชนจากเทคโนโลยี  และความตองการสินคา และบริการทางการทองเท่ียวท่ีแตกตางจาก

ผูบริโภคท่ีมีอายุสูงกวาอยางชัดเจน (กองวิจัยการตลาด การทองเท่ียวแหงประเทศไทย (ททท.), 2559)   

จากการสำรวจเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวขามจังหวัดรุนใหม” โดยใชแบบสอบถามที่มีคำถาม

เกี ่ยวกับกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น (Activity Interest Opinion-AIO) และการสัมภาษณเช ิงลึก

กลุมเปาหมายในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และเมืองใหญทุกภูมิภาคของประเทศไทย พบวา สามารถจำแนกตาม

ลักษณะเฉพาะของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็นของนักทองเที่ยวไทยรุนใหมออกเปน 7 กลุมยอย โดยมี

ลักษณะที่โดดเดนของแตละกลุมมีดังนี้ 1) ‘The Contriver/Planner’ ถือคติ ‘วางแผน คือสิ่งแรกที่ตองทำ’ มอง

หา ประสบการณในการทองเท่ียวและการพักผอนคลายเครียด ชอบศึกษาขอมูลกอนออกเท่ียว มีเปาหมายในชีวิต

ที่แนวแน เปนผูมีจิตใจดี ชอบชวยเหลือผูอื่น 2) ‘Everything Me’ ถือคติ ‘Social Media คือสิ่งที่ฉันขาดไมได’ 

มองหาสถานที่ฮอตฮิต สินคาที่ดูแพง คำนึงถึงโปรโมชั่นเสมอเวลาทองเที่ยวทันกระแส 3) ‘Think Different  

Be Different’ ถือคติ ‘กลาที่จะหลุดพนจากกรอบเดิม ๆ คือธรรมชาติของเรา’ ชอบความทาทายและคิดนอก

กรอบ เชื่อมั่นในตนเอง ไมชอบการยึดติดกฎเกณฑเดิม ๆ การทองเที่ยวเปนการเติมสีสันใหชีวิต 4) ‘Dime a 

Dozen/Mainstream’ ถือคติ ‘หลงใหลเอกลักษณของทองถิ่นเปนที่สุด’ ใชจายเพื่อการทองเที่ยวมากกวาสินคา

แบรนดเนม ซึมซับวัฒนธรรมทองถ่ิน สนใจศาสนาและการทำบุญ รักสงบและรักสะอาด 5) ‘Heart and Soul’ ถือ

คติ ‘พรอมยืนหยัดเพื่อสิ่งท่ีถูกตองเสมอ’ กลาแสดงออกในสิ่งที่ถูกตอง ชอบศึกษาการใชชีวิตของทองถิ่น คิดและ

ไตรตรองในทุกสถานการณ 6) ‘Life Journal’ ถือคติ ‘ตองวางแผนอนาคตและไมหยุดพัฒนาตนเอง’ มีตารางเวลา

ในการใชชีวิต ชอบใชเวลาอยูกับตัวเอง ใหความสำคัญ และ 7) ‘Happy Feet/Cherry on Top’ ถือคติ ‘ความสุข

คือครอบครัว ปารตี้ และชอปปง’ ชอบใชเวลาพักผอนกับครอบครัว ใชชีวิตลั้ลลา มองหาความแปลกใหม และ

พิถีพิถันในการเลือกท่ีทองเท่ียว (กองวิจัยการตลาด การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 2559)  

การทำความเขาใจพฤติกรรมการทองเท่ียวของคนไทยรุนใหมมีความสำคัญอยางยิ่งตอธุรกิจการทองเท่ียว 

นักทองเท่ียวนับเปนองคประกอบสําคัญของการทองเท่ียว หากไมมีนักทองเท่ียวซ่ึงเปนอุปสงคของการทองเท่ียว ก็

จะไมมีธุรกิจทองเที่ยวตามมาดวย ในทาง เดียวกัน แมประเทศจะมีแหลงทองเที่ยวที่ดี หากไมมีตัวกระตุนใหเกิด 

อุปสงค หรือ ตลาดการทองเที่ยว ก็จะทำใหไมมีนักทองเที่ยวมาเที่ยว (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2549) เชนเดียวกับ

การทำความเขาใจการรับรูเกี ่ยวกับการทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาวของคนรุนใหม การรับรูมีความสําคัญตอ

พฤติกรรม ถาบุคคลรับรูถูกตอง การแสดงพฤติกรรมก็จะเปนอยางหนึ่งแตถาบุคคลรับรูไมถูกตองจะทําใหแสดง

พฤติกรรมออกมาแตกตางกัน (สิทธิโชค วรานุสันติกุล, 2544) การศึกษาครั้งนี ้ จะเปนประโยชนกับการวาง

แผนการสื่อสารการตลาดเพ่ือการรณรงคใหกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยรุนใหมกลุมตางๆ ไปเท่ียวประเทศ สปป.ลาว 

รวมถึงผลการศึกษาสามารถใชในการพัฒนาเนื้อหาประชาสัมพันธการทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาวได ผูศึกษาจึง

สนใจท่ีจะศึกษาในประเด็นดังกลาว 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการทองเที่ยวของคนไทยรุนใหม และ 2)เพื่อศึกษาการรับรูเกี่ยวกับการทองเที่ยว 

สปป.ลาว ของคนไทยรุนใหม  

 

วิธีดำเนินการศึกษา 

1. กลุมตัวอยางและการเลือกตัวอยาง กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย เปนประชาชนชาวไทยเพศชาย และ

เพศหญิง อายุ 18-35 ป ทั้งที่เคย และไมเคยเดินทางไปเที่ยว สปป.ลาว โดยการกำหนดขนาดกลุมตัวอยางตาม

แนวทางโดยใชตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane (1970) กำหนดความเชื่อม่ันท่ี 90% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 

10% ที่ประชากร 16,704,148 คน จะไดกลุ มตัวอยางอยางนอย 100 คน ดังนั ้นผู ศึกษาใชกลุ มตัวอยางใน

การศึกษาครั้งนี้ จำนวน 200 คน สำหรับการสุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ผูศึกษาเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง

ดวยการเลือกตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) โดยมีขั้นตอนดังนี้ 1) การเลือกตัวอยางแบบ

แบงชั้น (Stratified Sampling) โดยการกำหนดชวงอายุออกเปน 4 ชวง ไดแก อายุระหวาง 18-21 ป ซึ่งอยูในวัย

เรียน อายุระหวาง 22-25 ป ซ่ึงอยูในวัยเริ่มทำงาน อายุระหวาง 26-30 ป ซ่ึงอยูในวัยท่ีการงานเริ่มม่ันคง และอายุ

ระหวาง 21-35 ป ซ่ึงอยูในวัยทำงานท่ีมีท้ังการงาน และการเงินท่ีคอนขางม่ันคง 2) การเลือกตัวอยางแบบสัดสวน 

(Quota Sampling) โดยผูศึกษาไดกำหนดจำนวนกลุมตัวอยางตามชวงอายุ 3) การเลือกตัวอยางแบบอิงความ

สะดวก (Convenient Sampling) โดยผู ศึกษาจะเก็บแบบสอบถามกับกลุมทั ้งหมดตามความสะดวกจนครบ

จำนวนท่ีกำหนดไว   

 2. เครื ่องมือที ่ใชในการศึกษาและเกณฑในการแปลความหมาย เครื ่องมือที ่ใชในการศึกษา ไดแก  

แบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดพัฒนาข้ึนมาจาก  ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ซ่ึงเปนไปตามกรอบแนวคิดในการศึกษา

เปนไปดังรูปภาพที่ 1 ซึ่งแบบสอบถามไดรับการตรวจความตรงของแบบสอบถาม ผูศึกษาจะนำแบบสอบถามให

ผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทานไดแก ผศ. ดร.สุทธนิภา ศรีไสย ดร.สุจิตรา เปลี่ยนรุง และ ดร. พิชญพธู ไวยโชติ ซ่ึง

เปนนักวิชาการดานการสื่อสาร และทดสอบความเท่ียงของแบบสอบถาม โดยการนำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไข

แลวไปทำการทดสอบจริงกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 คน พบวา คาความเที่ยงที่ไดเทากับ 0.94 ซึ่งมีคามากกวา 

0.80 แสดงวาเครื่องมือที่ใชในการศึกษามีความเที่ยงสูงอยูในเกณฑยอมรับได ดังนั้นเมื่อแบบสอบถามทุกสวนมี

ความเที่ยงอยูในระดับสูงของเกณฑยอมรับได ผูศึกษาจึงจะนำแบบสอบถามดังกลาวไปใชในการเก็บขอมูลจริง

ตอไป  

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมนักทองเท่ียวขามจังหวัดรุนใหมโดยไดแบงออกเปน 7 

กลุม ไดแก 1) ‘The Contriver/Planner’ ถือคติ ‘วางแผน คือสิ่งแรกที่ตองทำ’ 2) ‘Everything Me’ ถือคติ 

‘Social Media คือสิ่งที่ฉันขาดไมได’ 3) ‘Think Different Be Different’ ถือคติ ‘กลาที่จะหลุดพนจากกรอบ

เดิม ๆ คือธรรมชาติของเรา’ 4) ‘Dime a Dozen/Mainstream’ ถือคติ ‘หลงใหลเอกลักษณของทองถ่ินเปนท่ีสุด’ 
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5) ‘Heart and Soul’ ถือคติ ‘พรอมยืนหยัดเพื่อสิ่งที่ถูกตองเสมอ’ 6) ‘Life Journal’ ถือคติ ‘ตองวางแผน

อนาคตและไมหยุดพัฒนาตนเอง’ 7) ‘Happy Feet/Cherry on Top’ ถือคติ ‘ความสุขคือครอบครัว ปารตี้ และช

อปปง’  ของกองวิจัยการตลาด การทองเที่ยวแหงประเทศไทย มาใชเปนกรอบในในการศึกษาครั้งนี้ โดยกรอบ

แนวคิดมีดังนี้ 

 

รูปภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
 สำหรับเกณฑการแปลความหมาย ผูศึกษามีการใหคะแนนในเรื่องการรับรูเกี่ยวกับการทองเที่ยวประเทศ

ลาว 41 ขอ เปนการวัดแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) โดยมีการใหคะแนนในแตละขอคำถาม ดังนี้ 

ให 5 คะแนน หากตอบวา “มากท่ีสุด” ให 4 คะแนน หากตอบวา “มาก” ให 3 คะแนน หากตอบวา “ปานกลาง” 

ให 2 คะแนน หากตอบวา “นอย” ให 1 คะแนน หากตอบวา “นอยท่ีสุด” โดย เกณฑท่ีใชในการวัดระดับการรับรู 

และพฤติกรรม แบงออกเปน 5 ระดับดังนี้  ใหคะแนน 1.00 – 1.80 แปลวา มีการรับรูในระดับนอยที่สุด ให

คะแนน 1.81 – 2.60 แปลวา มีการรับรูในระดับนอย ใหคะแนน 2.61 – 3.40 แปลวา มีการรับรูในระดับปาน

กลาง ใหคะแนน 3.40 – 4.20 แปลวา มีการรับรูในระดับมาก ใหคะแนน 4.21 – 5.00 แปลวา มีการรับรูในระดับ

มากท่ีสุด 

3. การเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราะหขอมูล ผูศึกษาเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองโดยการลงพื้นท่ี

เพื่อแจกแบบสอบถามตามสถานที่ตางๆ หลังจากไดขอมูลมาไดนำขอมูลมาตรวจเช็คความสมบูรณ เอาไปลงรหัส 

และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก จำนวน รอยละ คาเฉลี่ย และ

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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ผลการศึกษา 

1.ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาเปนคนไทยรุนใหมสัญชาติไทย อายุ 18-35 ป จำนวน 

200 คน โดยสวนใหญเปนเพศหญิง รองลงมาเปนเพศ มีอายุ 26-30 ป และ 31-35 ป มากท่ีสุด ในสัดสวนท่ีเทากัน 

รองลงมามีอายุ 22-25 ป และนอยที่สุด มีอายุ 18-21 ป โดยคนไทยรุนใหมสวนใหญศึกษาในระดับปริญญาตรี 

รองลงมา ศึกษาในระดับปริญญาโท และนอยที่สุด ศึกษาในระดับปริญญาเอก สำหรับสถานภาพ ผลการศึกษา

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด รองลงมา มีสถานภาพสมรส ในขณะที่มีสถานภาพหยา/แยกกันอยู 

และหมาย นอยที่สุด ในสัดสวนที่เทากัน ในสวนของอาชีพ พบวา กลุมตัวอยางไมไดประกอบอาชีพ มากที่สุด 

รองลงมา มีอาชีพผูใชทักษะ แรงงาน และนอยที่สุด มีอาชีพเปนผูประกอบการอาชีพระดับสูง นอกจากนี้ ผล

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ำกวาหรือเทากับ 15,000  บาท รองลงมา มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 20,001-40,000 บาท และนอยที่สุด มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001-50,000 บาท โดยเกือบครึ่งหนึ่งของ

กลุมตัวอยางไมเคยไปเที่ยวประเทศ สปป. ลาว รองลงมาเคยไปเที่ยวประเทศลาว 1-2 ครั้ง และนอยที่สุด เคยไป

เท่ียวประเทศลาว มากกวา 5 ครั้ง 

2.การรับรูการทองเท่ียวประเทศ สปป.ลาว ผลการศึกษาพบวา คนไทยรุนใหมมีการรับรูเก่ียวกับลักษณะ

ของนักทองเที่ยวที่นิยมไปเที่ยวประเทศ สปป.ลาว ในภาพรวมอยูในระดับมากเกือบทุกดาน ยกเวนดานชองทาง

การสื่อสารการทองเที่ยวของประเทศ สปป.ลาว ที่มีการรับรูอยูในระดับปานกลาง โดยมีการรับรูเกี ่ยวกับการ

ตอนรับของคนลาวมากที่สุด รองลงมามีการรับรูเกี่ยวกับทรัพยากรการทองเที่ยว และมีการรับรูจากชองทางการ

สื่อสารการทองเท่ียวนอยท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณารายละเอียดพบการรับรูในแตละดาน ดังนี้  2.1) การรับรูเกี่ยวกับ

ประเภทของนักทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาวของคนไทยรุนใหม คนไทยรุนใหมรับรู เกี ่ยวกับประเภทของ

นักทองเท่ียวท่ีนิยมไปเท่ียวประเทศ สปป.ลาวในภาพรวมอยูในระดับมาก (Mean = 3.87)(7 ใน 10 ดาน) โดยรับรู

วานักทองเท่ียวท่ีนิยมไปเท่ียวประเทศ สปป.ลาว ชอบแสวงหาการพักผอน (Rest-seekers) มากท่ีสุด รองลงมาคือ 

ชอบทองเท่ียวแบบชมธรรมชาติ (Nature Viewers) และนอยท่ีสุดคือ ชอบทองเท่ียวยามราตรี (Night Owls) 2.2) 

การรับรูเกี ่ยวกับดานทรัพยากรการทองเที่ยวของประเทศ สปป.ลาว ของคนไทยรุนใหม พบวา มีการรับรู

เกี่ยวกับทรัพยากรการทองเที่ยวของประเทศ สปป.ลาวในทุกดานอยูในระดับมาก (Mean = 3.99) โดยมีการรับรู

วาประเทศ สปป.ลาว มีวัฒนธรรมและประเพณีที่สวยงาม มากที่สุด รองลงมาคือ รับรูวามีน้ำตกที่สวยงาม และ

นอยท่ีสุดคือ รับรูวามีโบราณวัตถุท่ีหลากหลาย 
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รูปภาพท่ี 2 แสดงผลการศึกษาเก่ียวกับการรับรูการทองเท่ียวประเทศ สปป.ลาว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.3) การรับรูเกี่ยวกับการตลาดการทองเท่ียวประเทศ สปป.ลาวของคนไทยรุนใหม พบวา คนไทยรุนใหมมีการ

รับรูการทองเที่ยวของประเทศ สปป.ลาวจากชองทางการสื่อสาร 6 ใน 10 ประเภท อยูในระดับมาก โดยรับรูจาก

การบอกตอจากคนอ่ืนๆ อาทิ คนรูจัก เพ่ือน ครอบครัว มากท่ีสุด รองลงมาคือ บล็อกเกอรรีวิว / กระทูรีวิวผานพัน

ทิป และนอยที่สุดคือ สื่อวิทยุ 2.4) การรับรูเกี่ยวกับสิ่งอำนวยความสะดวกในการทองเทีย่วประเทศ สปป.ลาว 

ของคนไทยรุนใหม พบวา คนไทยรุนใหมมีการรับรูเกี่ยวกับสิ่งอำนวยความสะดวกในการทองเที่ยวของประเทศ 

สปป.ลาว อยูในระดับมาก (Mean = 3.66) ยกเวน ในเรื่องการเดินทางคมนาคมที่สะดวกสบาย ที่กลุมตัวอยางรับ

รูอยูในระดับปานกลาง โดยรับรูวาประเทศ สปป. ลาวมีชีวิตการเปนอยูท่ีเรียบงาย มากท่ีสุด รองลงมาคือ การเดิน

ทางเขาออกงาย และนอยท่ีสุดคือ การเดินทางคมนาคมท่ีสะดวกสบาย 2.5) การรับรูเกี่ยวกับลักษณะการตอนรับ

ของคนลาว พบวา คนไทยรุนใหมมีการรับรูเก่ียวกับลักษณะการตอนรับของคนลาว 7 ใน 9 ดาน อยูในระดับมาก 

(Mean = 4.11) โดยรับรูวาคนลาวเปนคนนารัก มากที่สุด รองลงมาคือ คนลาวเปนคนเรียบงาย และนอยที่สุดคือ 

คนลาวมีการไหวเปนเอกลักษณ (สำหรับรายละเอียดอ่ืน ๆ สามารถดูในรูปภาพท่ี 2)  

3.พฤติกรรมการทองเท่ียวของคนไทยรุนใหม ผลการศึกษาพบวา ในภาพรวม คนไทยรุนใหมมีพฤติกรรม

การทองเท่ียวอยูในระดับมาก โดยเปนคนท่ีมีพฤติกรรมการทองเท่ียวแบบ Life Journal (ตองวางแผนอนาคตและ

ไมหยุดพัฒนาตนเอง) มากที ่ส ุด รองลงมามีพฤติกรรมการทองเที ่ยวแบบ Happy Feet/ Cherry on Top 
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(ความสุข คือ ครอบครัว ปารตี ้ และชอปปง) และนอยที่สุด มีพฤติกรรมการทองเที่ยวแบบ  Everything Me 

(Social Media คือ สิ่งท่ีฉันขาดไมได) ดังจะเห็นไดจากรูปภาพท่ี 3 สำหรับรายละเอียดเปนไปดังนี้  

รูปภาพท่ี 3 พฤติกรรมการทองเท่ียวของคนไทยรุนใหม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.1) รูปแบบการดำเนินชีวิตและทัศนคติ (Lifestyle & Attitude) พบวา คนไทยรุนใหมมองวาความ

ปลอดภัยเปนสิ่งสำคัญในชีวิต อยูในระดับมากท่ีสุด(Mean = 4.33) ในขณะท่ีชอบเปรียบเทียบตนเองกับเพ่ือน เหอ

ของใหมตองมีกอนเพ่ือน ทัศนคติลบตอคนชอบทำบุญ อยูในระดับนอย 3.2) การใหความสำคัญกับการทองเท่ียว 

“Travel Matter” พบวาคนไทยรุนใหมใหความสำคัญกับการทองเที่ยวอยูในระดับมาก (Mean =3.99) โดยมอง

วาการไปเที่ยว คือ การไปเรียนรูสิ่งใหมๆ ใหความสำคัญกับสภาพภูมิอากาศของ สถานที่ทองเที่ยวที่จะไป ให

ความสำคัญกับความสะอาดของสถานท่ีทองเท่ียว มองวาการทองเท่ียว คือ การคนหา แรงบันดาลใจ มองวาการไป

ทองเท่ียว คือ การใชเวลา พักผอนกับครอบครัว และมองวาการไปทองเท่ียว คือ การเพ่ิมพลัง ใหกับชีวิต ในระดับ

มากท่ีสุด 3.3) เหตุผลในการทองเท่ียว “Travel Rationale” พบวาคนไทยรุนใหมไปทองเท่ียวดวยเหตุผลตางๆ 

อยูในระดับมาก (Mean =3.91) โดยมีเหตุผลในการทองเท่ียวคือเพ่ือเก็บเก่ียวประสบการณ เพ่ือคลายความเครียด

จากชีวิตปจจุบัน เพ่ือเรียนรูสิ่งใหมๆ ในชีวิต เพ่ือความสนุกและความตื่นเตน เพ่ือคนหามุมมองใหมๆ ในชีวิต เพ่ือ

คนหาแรงบันดาลใจ และเพื่อเพิ่มพลังใหกับชีวิต ในระดับมากที่สุด 3.4) สิ่งที่ไมอยากพบเจอในขณะไปเที่ยว 

(Bad Moment) พบวา คนไทยรุนใหมไมอยากพบเจอในขณะไปเที่ยวในเกือบทุกดานอยูในระดับมาก (Mean 

=3.82) ยกเวน การไมไดรับการตอบรับจากคนอ่ืนๆ ท่ีคนไทยรุนใหมเห็นวาไมอยากพบเจออยูในระดับปานกลาง 

 

อภิปรายผลการศึกษา 
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1.  จุดเดนของการทองเท่ียวประเทศ สปป. ลาว คือ ความเรียบงาย และความเปนธรรมชาติ จากผล

การศึกษาพบวา คนไทยรุนใหมมีการรับรูวา ประเทศ สปป. ลาว เหมาะกับนักทองเท่ียวท่ีชอบแสวงหาการพักผอน 

(Rest-seekers) มากท่ีสุดซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาครั้งนี้ในเรื่องการรับรูเก่ียวกับสิ่งอำนวยความสะดวกในการ

ทองเที่ยวของประเทศลาวที่พบวา คนไทยรุนใหมรับรูวา ประเทศ สปป. ลาว มีชีวิตการเปนอยูที่เรียบงาย และ

สอดคลองกับผลการศึกษาในดานลักษณะการตอนรับของคนลาว ที่พบวา คนไทยรุนใหมรับรูวา คนลาวเปนคน

เรียบงาย มากที่สุด สะทอนใหเห็นวา คนไทยรุนใหมรับรูวา ประเทศ สปป. ลาว เปนประเทศที่สงบ เรียบงาย 

เหมาะกับการพักผอน คนไทยรุนใหมยังรับรูวา ลักษณะนักทองเท่ียวอีกประเภทหนึ่งท่ีนิยมไปเท่ียวประเทศ สปป. 

ลาว มากที่สุด คือ นักทองเที่ยวที่ชอบทองเที่ยวแบบธรรมชาติ (Nature Viewers) ซึ ่งสอดคลองกับการรับรู

เกี่ยวกับทรัพยากรธรรมชาติของประเทศ สปป. ลาวที่พบวา มีน้ำตกที่สวยงาม และมีปาไมที่สวยงาม จุดเดนของ

การไปทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาว ตามการรับรูของคนไทยรุนใหม คือการไปพักผอนที่ไดทั้งการพักผอน และได

สัมผัสกับธรรมชาติอยางแทจริง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยวที่กลาวไววาการทองเที่ยวคือการ

เดินทางที่เปนการชั่วคราวดวยความสมัครใจ เพื่อการพักผอนหยอนใจความสนุกสนานเพลิดเพลิน (บุญเลิศ จิตตัง

วัฒนา, 2548) และ ผลการศึกษาพบเพ่ิมเติมวา จุดเดนของการทองเท่ียวประเทศ สปป. ลาวในการรับรูของคนไทย

รุนใหมอีกประการหนึ่ง คือ ความสงบ เรียบงาย เหมาะกับการพักผอน  

2. ชองทางการสื่อสารกับคนไทยรุนใหมกับการทองเที่ยวประเทศ สปป.ลาว คนไทยรุนใหมมีการรับรู

เกี่ยวกับการทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาว จากชองทางการสื่อสารประเภทตางๆ อยูในระดับปานกลาง โดยมีการ

รับรูผานไลนอยูในระดับนอย ซึ่งไมสอดคลองกับการใชในแคมเปญ Lao Simply Beautiful ที่ประเทศ สปป.ลาว

ไดทำขึ้นเพื่อกระจายขอมูลขาวสารและกระตุนไปยังนักทองเที่ยวชาวไทยใหเกิดการรับรูและอยากไปทองเที่ยว

ประเทศ สปป. ลาวมากขึ้น ກະຊວງຖະແຫຼງຂ່າວ ວັດທະນະທໍາ ແລະ ທ່ອງທ່ຽວ, 2016) ในทางตรงกันขาม 

ผลการศึกษาพบวา คนไทยรุนใหมรับรูขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยวประเทศ สปป.ลาวผานโทรทัศนและยูทูบอยูใน

ระดับมาก นั่นแสดงใหเห็นวา สื่อท่ีมีภาพและเสียงยังคงใชในการรณรงคการทองเท่ียวไดดี เขาถึงกลุมเปาหมายซ่ึง

เปนคนไทยรุนใหมไดเปนอยางดี ดังนั้น ในการรณรงคการทองเท่ียวประเทศ สปป. ลาว เพ่ือใหถึงกลุมเปาหมายให

มากขึ้น อาจพิจารณาซื้อโฆษณาในรายการทองเที่ยวในโทรทัศน หรือสื่อสารผานมิวสิกวิดีโอซึ่งเปนลักษณะการ

สื่อสารการตลาดที่คนลาวนิยมบนชองทางยูทูบ ขอนาสังเกตจากผลการศึกษาพบวา สื่อบุคคล อาทิ บล็อกเกอร

รีวิว/กระทูรีวิวผานพันทิป เรื่องเลาหรือรูปภาพของบุคคลที่มีชื่อเสียง อาทิ ดารา นักรอง และการบอกตอจากคน

อื่นๆ อาทิคนรูจัก เพื่อน ครอบครัว ยังคงมีบทบาทสำคัญในการรณรงคการทองเที่ยวประเทศ สปป. ลาว จากผล

การศึกษาพบวา คนไทยรุนใหมรับรูผานสื่อบุคคลกลุมดังกลาวนี้อยูในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ ปรมะ 

สตะเวทิน (2545) ที่กลาววา สื่อบุคคลสามารถนำขาวสารที่ตองการเผยแพรไปสูผูรับสารไดโดยตรง และสามารถ

ชักจูงใจผูรับ อีกท้ังมีลักษณะท่ียืดหยุน และยังทำใหไดรับทราบความรูสึกนึกคิดของผูรับสารไดทันที  
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3.การเดินทางคมนาคมที่สะดวก สบาย คือ สิ่งที่คนไทยรุนใหมตองการ ผลการศึกษาพบวาคนไทยรุน

ใหมมีการรับรูเกี่ยวกับสิ่งอำนวยความสะดวกในการทองเที่ยวของประเทศ สปป.ลาว คือการเดินทางคมนาคมท่ี

สะดวกสบายอยูที่ระดับปานกลาง สะทอนใหเห็นวานักทองเที่ยวชาวไทยแมไมไดไปเที่ยวแตยังคงคนหาขอมูลใน

การเดินทางเลยจำวาการเดินทางภายในประเทศลาวยังไมคอยสะดวกสบายมากนักโดยสิ่งอำนวยความสะดวกใน

การทองเที่ยวเปนสิ่งสำคัญเปนอยางมากในการตัดสินใจไปทองเที่ยวที่ใดสักที่หนึ่ง และเมื่อพิจารณาผลการศึกษา

ในมุมของพฤติกรรมการทองเที่ยวของคนไทยรุนใหมแลว พบวา สิ่งที่คนรุนใหมไมอยากพบเจอในขณะไปเที่ยว 

(Bad Moment) คือ ระบบขนสงสาธารณะไมมีความสะดวก อยูในระดับมาก ชึ่งสะทอนใหเห็นวาสิ่งอำนวยความ

สะดวกในการทองเที ่ยวมีความสำคัญมาก ซึ่งเปนไปตามแนวคิดของ Pond (1993) ที่ระบุวา การทองเที ่ยว

หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการจัดบริการ และการอำนวยความสะดวกเพ่ือใหเกิดความสุขในการเดินทาง หรือ

กลาวอีกนัยหนึ่งคือ ในทุกนิยามของการทองเที่ยว พบวา การทองเที่ยวเกี่ยวของกับ “การเดินทาง” (ฐิรชญา  

มณีเนตร, 2552) ดังนั้น การเดินทางคมนาคม จึงเปนสิ่งท่ีนักทองเท่ียวใหความสำคัญ 

4.พฤติกรรมการทองเที่ยวของคนไทยรุนใหม ผลการศึกษาพบวานักทองเที่ยวคนไทยรุนใหมคนไทยรุน

ใหมมีพฤติกรรมการทองเที่ยวอยูในระดับมาก สวนมากเปนคนที่มีพฤติกรรมการทองเที่ยวแบบ Life Journal 

(ตองวางแผนอนาคตและไมหยุดพัฒนาตนเอง) มากที ่ส ุด โดยกลุ ม Life Journal ใหความสำคัญกับการ

ประชาสัมพันธและ การโฆษณาตางๆ ที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว สะทอนใหเห็นวานักทองเที่ยวกลุมนี้มีลักษณะ

เฉพาะที่ชัดเจน ชึ่งเปนผลดีกับการทำการสื่อสารไปยังคนกลุมนี้ในแงมุมดานการทองเที่ยว และถา หากวามีการ

เปดรับสื่อ และ มีการสื่อสารที่ดี ถูกชองทางก็มีโอกาสสูงที่คนกลุมนี้จะไปทองเที่ยวไดมากขึ้น นอกจากนี้ผล

การศึกษาพบวา คนไทยรุนใหมมีพฤติกรรมการทองเที่ยวแบบ Happy Feet/ Cherry on Top (ความสุข คือ 

ครอบครัว ปารตี้ และชอปปง) เปนอันดับ 2 รองจาก Life Journal ซึ่งนักทองเที่ยวกลุมนี้จะชอบ มองหาความ

แปลกใหม และพิถีพิถันในการเลือกสถานที่ทองเที่ยว นักทองเที่ยวกลุมนี้จะชอบ Selfie ทุกที่ที่ไป ชอบทดลอง

สินคาใหม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะของคนไทยที่ระบุวา คนไทยชอบเกาะกระแส คือ ทำตัวอยูใน

กระแสสังคม โดยเฉพาะอยางยิ่งในยุคที่มีการเติบโตของสมารทโฟน ทำใหคนมีสวนรวมในปรากฏการณทางสังคม

ไดงายขึ้น (พงษ ผาวิจิตร, 2550) สะทอนใหเห็นวา การพัฒนาสินคาและบริการรวมไปจนถึงสถานที่ที่ทองเที่ยวท่ี

แปลกใหมจะดึงดูดนักทองเที่ยวกลุมนี้ไดไมนอย ขอนาสังเกตจากผลการศึกษา พบวา คนไทยรุนใหมมีพฤติกรรม

การทองเที่ยวแบบ Everything Me (Social Media คือ สิ่งที่ฉันขาดไมได) นอยที่สุด โดยลักษณะเฉพาะของ

นักทองเที่ยวกลุมนี้คือ Social Media Addicted เที่ยวแบบชีวิตดีตองมีโปรโมชั่น และทันกระแส นำเทรนด มอง

วาการอัพสเตตัสเปนการโออวด ชอบเปรียบเทียบตนเองกับเพ่ือน มองวาการไปเท่ียวตางประเทศดูดีกวา การเท่ียว

ในประเทศ ซึ่งสะทอนใหเห็นวา คนไทยรุนใหมมีลักษณะดังกลาวนอยเมื่อเทียบกับดานอื่นๆ ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดในเรื่องเจเนอเรชั่นวายของ (เสาวคนธ วิทวัสโอฬาร, 2550) ที่พบวา เจเนอเรชั่นวายไมสนใจตอคำวิจารณ 

และมีความมั ่นใจในตนเอง ซึ ่งเปนไปตามแนวคิดของ วชิรวัชร งามละมอม (2558) ที ่กลาววา สังคมไทยก็
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เหมือนกับสังคมมนุษยท้ังหลายในโลกท่ีไมหยุดอยูนิ่ง มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา โดยมีการเปลี่ยนแปลงอยาง

รวดเร็วจนคนสวนใหญในสังคมปรับตัวเองไมทัน จนเกิดปญหาทางวัฒนธรรมท่ีตองมีการแกไขตลอดเวลา กลาวคือ 

คนไทยรุนใหมมีลักษณะที่ไมเหมือนกับคนไทยในยุคกอน เนื่องจากสังคมมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ดังนั้นการ

รณรงคการทองเท่ียวประเทศ สปป.ลาว จึงควรใหความสำคัญกับการเปลี่ยนแปลงนี้  

 

ขอเสนอแนะ 

           หนวยงานที่เกี่ยวของสามารถนำเอาขอมูลของงานวิจัยครั้งนี้ไปการวางแผนการสื่อสารการตลาดเพ่ือ

รณรงคใหกลุมนักทองเที่ยวชาวไทยมาเที่ยวประเทศ สปป.ลาว ไดดังนี้ 1) พัฒนาเนื้อหาสื่อประชาสัมพันธ ใหตรง

กับกลุมเปาหมายกลุมตางๆท่ีมีความหลากหลายทำใหขอมูลมีการอัพเดทมากข้ึน ทำใหเนื้อหานาสนใจแตกตางจาก

กรอบเดิมๆมากขึ้น นำขอมูลไปทำเนื้อหาสื่อใหทันสมัยที่ทำใหคนไทยรุนใหมเขาใจงาย และนาสนใจ 2) ควรเพ่ิม

ขีดจำกัดเรื่องชองทางในการสื่อสารกับคนไทยรุนใหม ไมวาจะเปนการสื่อสารผานยูทูบ ไลน เฟซบุก โทรทัศน และ 

Out of Home เชนปายบิลบอรด เนื่องจากผลการศึกษาพบวา ยังมีการรับรูผานสื่อชองทางตางๆอยูในระดับปาน

กลาง 3) ควรออกแบบแคมเปญ ใหสอดรับกับคนไทยรุ นใหมโดยเฉพาะกลุ ม Life Journal โดยอาจกำหนด

ตารางเวลาในการทองเที่ยวที่ชัดเจน โดยอาจบรรจุเกี่ยวกับการสื่อสารดานพิพิธภัณฑใหมีอยูในสวนหนึ่งของการ

สื่อสารแคมเปญ และอีกกลุมที่ควรใหความสำคัญคือ Happy Feet โดยคนกลุมนี้จะชอบ Selfie หรือชอบถายรูป

กับสถานที่ที่ไปทองเที่ยว อาจมีการสรางจุดแลนดมารคหลาย ๆ จุดที่มีจุดเดนถายรูปสวยงาม สื่อสารวาประเทศ 

สปป.ลาวมี Wi-Fi ที่เร็วมาก รวมไปจนถึงการออกแบบสินคาและบริการใหมๆ เพื่อดึงดูดคนกลุมนี้ สำหรับกลุม 

Think Different Be Different และ กลุม Dime a Dozen/Mainstream เปนกลุมท่ีชอบเขาวัดทำบุญตองสื่อสาร

แงมุมที่แปลกใหมและนาสนใจเกี่ยวกับวัดวาอารามเพื่อเปนการดึงดูดคนกลุมนี้ และสื่อสารใหนักทองเที่ยวเห็นวา 

สปป.ลาว ไมมีความวุนวาย ถายทอดความสงบเรียบงายเพราะนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายสวนใหญจะไมชอบความ

วุนวาย รวมไปจนถึงถายทอดความสะอาดของสถานที่ทองเที่ยว และทำใหนักทองเที่ยวรูวา ไปเที่ยว สปป. ลาว

แลวจะมีความปลอดภัย 4) สรางประสบการณใหคนไทยรุนใหมไปเท่ียวประเทศลาว เพราะจากผลการศึกษาพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามเปนคนไทยที่ไมเคยไป ถึงเคยไปลาว 1-2 ครั้ง แตมีการรับรูเกี่ยวกับประเทศลาวเกือบทุกดาน

อยูในระดับมาก นั่นแปลวา ถาเกิดวา กลุมเปาหมายเคยไปเที่ยว อาจเพิ่มการรับรูผานประสบการณจริง และเกิด

ความประทับใจในท่ีสุด  และ 5) ในเรื่องสิ่งอำนวยความสะดวกกระทรวงทองเท่ียวควรทำแผนท่ี หรือ ทางเลือกใน

การเดินทางเพื่อสื่อสารใหนักทองเที่ยวเตรียมตัว แมจะไมไดสะดวกสบาย แตสามารถเดินทางทางไหนไดบาง 

เหมาะกับนักทองเท่ียวท่ีชอบการผจญภัย  

สำหรับในการศึกษาครั ้งตอไป อาจพิจารณาศึกษากลุ มเปาหมายที ่มีชวงอายุแตกตางออกไป อาทิ 

วัยทำงาน ผูสูงอายุ อีกทั้งอาจศึกษาคนไทยรุนใหมในเชิงลึกโดยใชการสัมภาษณ หรือการสนทนากลุม (Focus 

Group) หรืออาจศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการทองเที่ยวและการรับรูของคนไทยเกี่ยวกับการทองเที่ยวประเทศ
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เพื่อนบานอื่น อาทิ ประเทศเวียดนาม กัมพูชา รวมถึงอาจศึกษาภาพสะทอนที่คนจากประเทศเพื่อนบานมอง

กลับมายังการทองเท่ียวไทย 
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ความตองการการส่ือสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดช้ันใน ของผูหญิง Plus Size 

The Marketing Communication of underwear products for plus size women. 
 

สุดารัตน เขตนอก1 และ อัญชลี พิเชษฐพันธ 2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาถึงความตองการการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุด

ชั ้นใน ของผู หญิง Plus Size เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยการศึกษาเชิงสำรวจ 

(Survey research method) โดยการศึกษากลุมตัวอยางเพศหญิงที่มีอายุระหวาง 18 ปขึ้นไป เและมีขนาดรอบ

ลำตัว 85 ซม.หรือ 38 นิ้วขึ้นไป จำนวน 230 คน เครื่องมือวิจัยไดแก แบบสอบถาม โดยสถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูลคือคารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

ผลการศึกษาพบวาความตองการการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus 

size ในดานจิตวิทยาคือ ตองการชุดชั้นในรูปแบบเรียบๆ ใสไดหลายโอกาส รองลงมาคือตองการชุดชั้นในท่ี

สามารถสะทอนรสนิยมสวนตัว  ความตองการดานกายภาพและดานผลิตภัณฑคือ ตองการชุดชั้นในท่ีสวมใสสบาย 

รองลงมาคือตองการคุณภาพของชุดชั้นในที่เหมาะสมกับราคา  ดานรูปแบบสื่อสาร ตองการการสื่อสารประเภท 

ขอความท่ีเปนเนื้อหาสั้นๆจดจำงาย รองลงมาคือ ตองการรีวิวสินคาจากผูใชจริงถึงประสิทธิภาพของสินคา ดาน

เนื้อหาการสื่อสาร ตองการเนื้อหาการสื่อสารที่กลาวถึงความคุมคาของราคากับคุณภาพสินคา รองลงมาคือ 

ตองการเนื้อหาการสื่อสารเรื่องคุณสมบัติของชุดชั้นใน  

คำสำคัญ : ความตองการการสื่อสารการตลาด ผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นใน ผูหญิง Plus size 

Abstract 

The objective of this research is to study the marketing communication needs of 

underwear for Plus Size women. This research is a quantitative study using the survey research 

method. Besides, the sample group of 230 people who is female aged 18 years old and over, as 

well as having under bust of 85 cm, which equal to 38 inches or more. The research tool is a 
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questionnaire while the statistics used for data analysis are percentage, mean and standard 

deviation. 

The result shows that marketing communication needs of plus size women towards 

underwear products in term of psychology is desire simple style underwear, as well as able to 

wear in various occasions. Also, the need of underwear reflects personal taste as well. In term of 

physical and product requirements, the sample group is most prefer a comfortable underwear, 

following by the quality that is suitable for price respectively. In term of communication, the type 

of content must be short and easy to remember, following by the product review from real users 

towards the effectiveness of product. For communication content, the content should mention 

about product value and product quality, following by the content that communication about 

underwear features. 

Keywords : Marketing communication needs, Underwear, Plus Size women 

 

บทนำ 

 ปจจุบันการดำเนินชีวิตของผูคนในสังคมไดเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมคอนขางมาก ผูคนในปจจุบันมีความ

สะดวกสบายในหลายๆ ดานของการใชชีวิต รวมถึงการบริโภคอาหาร ท่ีหาซ้ือไดงายและมีความหลากหลาย สงผล

ทำใหผูคนในปจจุบันมีภาวะอวนงายมากขึ้น แมกระทั่งในประเทศไทย มีรายงานเกี่ยวกับสุขภาพคนไทยป พ.ศ. 

2557 (ไทยรัฐออนไลน, 2559: ออนไลน) พบขอมูลที่นาสนใจเกี่ยวกับน้ำหนักของคนไทยวาเพิ่มขึ้นกวา 2 เทาใน

รอบ 2 ทศวรรษที่ผานมา โดยเฉพาะกับผูหญิงไทยที่มีน้ำหนักตัวเพิ่มขึ้นมาก จนรั้งตำแหนงที่ 2 จาก 10 ประเทศ

ในแถบอาเซียน โดยมีจำนวนคนอวนสูงถึง 16 ลานคนจากจำนวนคนทั้งประเทศ แบงออกเปนผูชาย 4.7 ลานคน

และผูหญิง สูงถึง 11.3 ลานคน (ไทยรัฐออนไลน, 2560: ออนไลน) 

 ถึงแมโรคอวนจะเปนอันตรายตอสุขภาพ แตการลดความอวนก็เปนเรื่องที่ทำไดยากเชนกัน ดังนั้นจึงเกิด

เปนการยอมรับในรูปรางของตนเอง โดยเฉพาะผูหญิงที่พอใจในรูปรางเกินมาตรฐานของตนเองและนำมาซึ่งการ

นิยามความงามของคนยุคใหม ที่กลาววา “อวนก็สวยได” (TCDC, 2558: ออนไลน) จากแนวคิดนี้จึงเปนโอกาส

ทางธุรกิจโดยเฉพาะอุตสาหกรรมคาปลีกเสื้อผาสำหรับลูกคากลุมที่มีรูปรางเกินมาตรฐานหรือที่เรียกวา “ Plus 

size” จัดวาเปนตลาดเฉพาะ (niche market) เพราะขนาดรูปรางของคนอวนนั้น มีความเฉพาะเจาะจงพอที่จะ

ออกแบบแบรนดใหมีเอกลักษณความแตกตางไดไมยาก (TCDC, 2558: ออนไลน) ซึ่งกลุม Plus size ไดมีการ

ขยายตัวอยางตอเนื่องไปทั่วโลก ในประเทศสหรัฐอเมริกาตลาดเสื้อผา Plus size มีการเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว 

อางอิงจากผลสำรวจของ U.S. Census Bureau (ค.ศ. 2017) พบวา มากกวาครึ่งของจำนวนเพศหญิงในประเทศ
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สหรัฐอเมริกาใสเสื้อผาขนาดไซซ XL ขึ้นไป โดยกลุมคนเหลานี้ตองการเสื้อผาสำเร็จรูปที่มีรูปแบบการใชงาน 

(function) และขนาดที่แตกตางออกไปจากขนาดเสื้อผาทั่วไปโดยยังคงมีความเปนแฟชั่นอยูดวยซึ่งอุตสาหกรรม

คาปลีกเสื้อผาปจจุบัน ไมไดตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคกลุมนี้  

 นอกจากชุดชั้นนอกที่เปนสิ่งที่ผูหญิงใหความสำคัญแลว ชุดชั้นในเปนสิ่งจำเปนสำหรับผูหญิงเปนอยางยิ่ง 

โดยเฉพาะการปกปดเตาทรง หัวถัน รวมถึงการยกเตาทรงไมใหหยอนคลอย ทำใหเตาทรงของสตรีมีความสวยงาม

และมีเสนหดึงดูดเพศตรงขาม ในขณะเดียวกันก็ทำใหเจาของมีความมั่นใจมากขึ้นดังนั้นชุดชั้นในจึงกลายเปนสวน

หนึ่งของการแตงกายที่ไดรับการเอาใจใสและมีการพัฒนาเปนชุดชั้นในรูปแบบตางๆใหเหมาะสมกับกิจกรรมและ

โอกาส เชน ชุดชั้นในสำหรับใสเลนกีฬา สำหรับงานราตรี สำหรับใสนอน สำหรับวัยรุน สำหรับคนตั้งครรภ ฯลฯ 

ชุดชั้นในจึงเปรียบเสมือนอวัยวะสวนนึงของรางกายท่ีผูหญิงขาดไมได จากแนวโนมของผูหญิง Plus size มีจำนวน

เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งสงผลตอมูลคาทางการตลาดของสินคากลุมผูหญิง Plus size ที่มีการเติบโตอยางตอเนื่องเชนกัน 

รวมถึงมูลคาทางการตลาดของชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size จากภาพที่ 1.6 แสดงใหเห็นถึงมูลคาทาง

การตลาดของชุดชั้นในสตรีในหางโรบินสันท่ีมีสูงถึง 30,000 ลานบาท (Marketeeronline, 2561: ออนไลน) ทำให

เห็นวาชุดชั้นในคือสิ่งจำเปนสำหรับผูหญิงทุกคน ไมเวนแมกระท่ังผูหญิง Plus size ท่ีมีสรีระพิเศษกวาผูหญิงท่ัวไป 

 จากขอมูลที่กลาวมาขางตนผูหญิงที่มีรูปราง Plus size มีแนวโนมวาจะมีเพิ่มขึ้นถึงหลายลานคนตอป 

สงผลใหมีการขยายตัวของสินคาที่เปนเสื้อผาของผูหญิง Plus size ตั้งแตชุดชั้นนอกจนกระทั่งชุดชั้นใน จากการ

ขยายตัวอยางมหาศาลจึงเปนโอกาสทางธุรกิจสำหรับแบรนดเสื้อผาเล็งเห็นความสำคัญของกลุมผูหญิง Plus size 

ใหมากขึ้น โดยเฉพาะการศึกษาความตองการของกลุมผูหญิง Plus size ตอการสื่อสารการตลาดของชุดชั้นใน

สำหรับผูหญิง Plus size วามีความตองการในเรื่องใดเปนสิ่งสำคัญ ควรสื่อสารเรื่องใดบางไปสูกลุมผูหญิง Plus 

size ซึ่งโดยทั่วไปยังไมมีการใหความสำคัญกับความตองการเหลานี้ โดยสังเกตไดจาก สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ

ตางๆ ยังไมมีแบรนดใดนำเสนอสินคาหรือผลิตภัณฑของกลุมผูหญิง Plus size อยางเปดเผยและชัดเจน  

จากประเด็นที่นาสนใจเหลานี้จึงควรคาตอการศึกษาเกี่ยวกับความตองการตอการสื่อสารการตลาดของ

ผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size เพื่อใชการนำเสนอรูปแบบการสื่อสารที่เหมาะสมกับความ

ตองการและสามารถเขาถึงกับผูหญิง Plus size อีกทั้งยังเปนแนวทางในการสรางเนื้อหาเชิงกลยุทธในการสื่อสาร

ไปสูผูบริโภคอยางตรงจุด เพื่อใหผูประกอบการ ผูที่สนใจ นำผลของการศึกษาไปใชประโยชนดานการพัฒนา

ผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size รวมไปถึงการสื่อสารท้ังรูปแบบ รูปลักษณ ขอความ จนกระท่ัง

ชองทางท่ีผูหญิง Plus size เขาถึงแหลงขอมูลตางๆ นำไปสูการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 เพ่ือศึกษาถึงความตองการการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นใน ของผูหญิง Plus Size  
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วิธีการศึกษา 

1. กลุมตัวอยางและการเลือกตัวอยาง กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูหญิงไทยท่ีมีอายุระหวาง 

18 ปขึ ้นไปโดยมีรูปราง Plus size หรือ รอบใตอกมีขนาด 85 ซม./38 นิ้วเปนตนไป จำนวน 230 คน ในการ

กำหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชตารางสำเร็จรูป Taro Yamane (อางถึงในสิทธิ ธีรสรณ, 2561: 118) โดย

ประชากรคือ ประชากรผูหญิงไทยที่มีน้ำหนักเกินมาตรฐาน หรือ Plus size ไมทราบจำนวนที่แนนอนแตคาดวามี

มากกวา 100,000 คนน ผูศึกษากำหนดคาความเชื่อมั่นที่ 93% ความคลาดเคลื่อนไมเกิน 7% ขนาดของกลุม

ตัวอยางตองไมต่ำกวา 204 คน ผูวิจัยจึงใชกลุมตัวอยางจำนวน 230 คน สำหรับการเลือกตัวอยางท่ีใชในการศึกษา 

มีข้ันตอน ดังนี้ 1) การเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูวิจัยไดสุมกลุมตัวอยางจากโดยคำนึงถึง รูปราง

ของผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงท่ีมีอายุ 18 ปข้ึนไปตองมีขนาด Plus size หรือ รอบใตอกมีขนาด 85 ซม./36 นิ้ว

เปนตนไป และ 2) การสุ มตัวอยางโดยอิงความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเก็บขอมูลจาก

แบบสอบถามออนไลนเพ่ือใหผูศึกษาสะดวกในการทำแบบสอบถาม 

2. เครื ่องมือที่ใชในการศึกษาและเกณฑในการแปลความหมาย เครื ่องมือที ่ใชในการศึกษา ไดแก  

แบบสอบถามที่ผูวิจัยไดพัฒนาขึ้นมาจาก  ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งแบบสอบถามไดรับการตรวจความ

ตรงของแบบสอบถาม ผูศึกษาจะนำแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน ซ่ึงเปนนักวิชาการดานการสื่อสาร 

และทดสอบความเท่ียงของแบบสอบถามในสวนของความตองการ โดยการนำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวไป

ทำการทดสอบจริงกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 คน พรอมคำนวณ KR-21 (Kuder-Richardson) พบวา คาความ

เท่ียงท่ีไดเทากับ 0.83 ซ่ึงมีคามากกวา 0.80 แสดงวาเครื่องมือท่ีใชในการศึกษามีความเท่ียงสูงอยูในเกณฑยอมรับ

ได ดังนั้นเมื่อแบบสอบถามทุกสวนมีความเที่ยงอยูในระดับสูงของเกณฑยอมรับได ผูศึกษาจึงนำแบบสอบถาม

ดังกลาวไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป สำหรับแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ สวนที่ 1) ขอมูลสวนตัว

และพฤติกรรมการเปดรับสื่อของผูตอบแบบสอบถาม โดยผูตอบคำถามตองตอบคำตอบที่ตรงกับลักษณะของ

ผูตอบมากที่สุด มีลักษณะคำถามเปนแบบปลายปด (Close-ended questions) สวนที่ 2) ความตองการการ

สื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size โดยผูตอบคำถามตองตอบคำตอบที่ตรง

กับลักษณะของผูตอบมากที่สุด มีลักษณะคำถามเปนแบบปลายปด (Close-ended questions) โดยแบงความ

ตองการออกเปน 4 ดานคือ ความตองการดานจิตวิทยา ความตองการดานกายภาพ ความตองการดานรูปแบบการ

สื่อสาร และความตองการดานเนื้อหาการสื่อสารการตลาด   

 

สรุปผลการวิจัย 

1. กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในชวงอายุ  23 - 35 ป (รอยละ 63.0) มีขนาดหนาอก Cup B (รอยละ 29.1) 

มากที่สุด ขนาดรอบใตอก Size 85 ซม. / 38 นิ้ว(รอยละ 40.4) กลุมตัวอยางสวนใหญอายุระหวาง 18 - 37 ป 

(รอยละ 84.8) ระดับการศึกษาสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี (รอยละ 48.7) สำหรับอาชีพเปนพนักงานองคกร
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เอกชนมากท่ีสุด (รอยละ 50.4) ซ่ึงมีรายไดสวนใหญอยูในชวง 10,001 – 20,000 บาท (รอยละ 24.1) สำหรับการ

ซื้อชุดชั้นใน กลุมตัวอยางสวนใหญ มีความถี่ในการซื้อชุดชั้นในภายใน 1 ป คือ 1 – 2 ครั้ง (รอยละ 50.0) กลุม

ตัวอยางสวนใหญซื้อชุดชั้นในจากหางสรรพสินคา (รอยละ 50.3) ) มีจำนวนชิ้นของชุดชั้นในที่ซื้อโดยเฉลี่ยตอครั้ง 

คือ 3 – 4 ชิ้น (รอยละ 44.3) จำนวนเงินที่จายในการซื้อชุดชั้นในโดยเฉลี่ยในแตละครั้งอยูที่ 501 – 1,000 บาท 

(รอยละ 31.7) กลุมตัวอยางสวนใหญชวงมีเวลาที่เปดรับสื่อชวง 18.01 – 21.00 น. (รอยละ 44.8) กลุมตัวอยาง

สวนใหญหาขอมูลเกี ่ยวกับชุดชั ้นในจากสื ่อออนไลน เชน Social media , Website (รอยละ 40.4) โดยสื่อ

ออนไลนท่ีใชในการหาขอมูลเพ่ือเลือกซ้ือชุดชั้นใน คือ Facebook 

2. กลุมตัวอยางมีความตองการการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในของผูหญิง Plus size 

โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ยเทากับ 4.23) โดยสรุปแยกความตองการออกเปน 4 สวน ดังนี้1)ความ

ตองการดานจิตวิทยา พบวา กลุมตัวอยางมีความตองการการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นใน

สำหรับผูหญิง Plus size ดานจิตวิทยา โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.54) โดยระดับสูงที่สุดคือ 

รูปแบบเรียบๆใสไดหลายโอกาส 2)กลุมตัวอยางมีความตองการการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุด

ชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size ดานกายภาพและดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับ มากที่สุด (คาเฉลี่ยเทากับ 

4.48) โดยระดับสูงที่สุดคือ สวมใสสบาย ไมอึดอัด 3)กลุมตัวอยางมีความตองการการสื่อสารการตลาดของ

ผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size ดานรูปแบบสื่อสาร โดยรวมอยูในระดับ มาก (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.94) โดยระดับสูงที่สุดคือ ขอความ เปนเนื้อหาสั้นๆจดจำงาย 4) กลุมตัวอยางมีความตองการการสื ่อสาร

การตลาดของผลิตภัณฑประเภทชุดชั้นในสำหรับผูหญิง Plus size ดานเนื้อหาการสื่อสาร โดยรวมอยูในระดับ มาก

ท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 4.59) โดยระดับสูงท่ีสุดคือ ความคุมคาของราคากับคุณภาพสินคา 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1) ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการเปดรับสื่อ จากการศึกษาพบวาผูหญิง Plus 

sizeมีสรีระทรวงอกที่มากที่สุดคือ คัพ B และคัพ C เปนตนไปโดยมี ขนาดลำตัวตั้งแต 85 ถึง 95 เซนติเมตรมาก

ที่สุด ทำใหทราบวาผูหญิง Plus Size ในประเทศไทยมีขนาดเนื้อหนาอกและเนื้อลำตัวที่คอนขางมากชุดชั้นในท่ี

ควรตอบโจทยหรือเสื้อผาควรเผื่อในเรื่องของขนาดอกรวมถึงการเก็บเนื้อลำตัวของผูหญิง Plus Size ดานระดับ

การศึกษาและอาชีพจากผูตอบแบบสอบถามเปนบุคคลท่ีมีการศึกษาท่ีดีและทำงานในบริษัทเอกชนรายไดโดยเฉลี่ย

ประมาณ 20,000-30,000 บาทขึ้นไปแสดงใหเห็นวาผูหญิง Plus sizeมีอำนาจในการซื้อคอนขางมาก สำหรับ

ความถ่ีในการซ้ือสินคาสวนใหญแลวใน 1 ปจะซ้ือ 1-2 ครั้งถึง 50% แสดงใหเห็นวาผูหญิงPlus sizeจะเนนการซ้ือ

และใชเปนเวลานานถาไดสินคาที่ถูกใจจะไมคอยเปลี่ยนรูปแบบหรือเปลี่ยนในเรื่องของตราสินคา โดยสถานที่ซ้ือ

สินคาชุดชั้นในมากกวา 50% ยังคงซ้ือในหางสรรพสินคาเพราะในเรื่องของการไดเห็นรูปแบบท่ีหลากหลาย การได

สัมผัสเนื้อผา และยังสามารถทดลองใสกอนไดอีกดวย แตในขณะเดียวกันการซ้ือสินคาใน shopping online ก็มา
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เปนอันดับ 2 แสดงใหเห็นวาผูหญิงPlus sizeเริ่มมีความม่ันใจในการซ้ือสินคาทางออนไลนมากข้ึน ในการซ้ือสินคา

ชุดชั้นใน 1 ครั้งมากท่ีสุดจะซ้ือเปนจำนวน 3-4 ชิ้นแสดงใหเห็นวาผูหญิงPlus sizeจะไมคอยซ้ือชุดชั้นในในลักษณะ

ซื้อบอยแตเปนการซื้อจำนวนมากแตเพียงไมกี่ครั้งใน 1 ปโดยคาใชจายที่ใชในการซื้อจะอยูที่ 501 - 1,000 บาท

มากท่ีสุดแสดงวาชุดชั้นในท่ีผูหญิง Plus Sizeโดยสวนใหญซ้ือ จะเฉลี่ยอยูท่ีราคา 250 บาทข้ึนไป  

 สำหรับชวงเวลาในการเปดรับสื่อของผูหญิง Plus Size โดยสวนใหญถึง  44.8 % จะใชเวลาตั้งแต 18.01 

- 21.00 น. และรองลงมาคือเวลาตั้งแต 21.00 - 24.00 นแสดงวาโดยสวนใหญผูหญิง Plus Size จะเปดรับสื่อใน

ชวงเวลาหลังเลิกงานหรือหลังเลิกเรียนจนถึงชวงเวลากอนเขานอน โดยในชวงเวลาดังกลาวสินคาบริการท่ีเก่ียวกับ

ผูหญิง Plus Size สามารถมันลงโฆษณาหรือทำการสื่อสารการตลาดในชวงเวลานี้มีโอกาสที่กลุมเปาหมายจะ

สามารถรับขอมูลไดคอนขางสูง ในการหาขอมูลชุดชั้นในโดยมากกวา 40% หาขอมูลทางออนไลนเพราะออนไลนมี

ภาพและเสียงรวมถึงมีสามารถเปรียบเทียบไดและรองลงมาคือเคานเตอรชุดชั้นในก็ยังเปนสถานท่ีท่ีกลุมเปาหมาย

ยังใหความสำคัญในการหาขอมูล  ในดานของสื่อออนไลนที่เหมาะสมในการลงโฆษณามากที่สุดสำหรับกลุมผูหญิง 

Plus Size นั่นก็คือ  Facebook รองลงมาคือเว็บไซตนั่นหมายถึงผูหญิง Plus size มีการหาขอมูลการเปรียบเทียบ

ขอมูลท่ีคอนขางมากกอนการตัดสินใจซ้ือ 

2) ความตองการดานจิตวิทยา จากการศึกษาพบวาผูหญิงPlus sizeไมไดใหความสำคัญกลับดาราหรือพรี

เซ็นเตอรที่มีชื่อเสียงกับผลิตภัณฑชุดชั้นในมากนัก ผูหญิง Plus Size ตองการชุดชั้นในรูปแบบเรียบๆที่สามารถใส

ไดหลากหลายโอกาสมากที่สุดสอดคลองกับผลการวิจัยของนันทพร ศรีธนสาร (2561) เรื่อง ลักษณะพฤติกรรม

และปจจัยตอการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของผูหญิง Plus Size ผานชองทางเฟซบุก มีทัศนคติตอตนเองในดาน

บวกมีความม่ันใจในตัวเองโดยมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาแนวท่ีสามารถใสไดตลอดใสไดหลากหลายโอกาส  

3) ความตองการดานกายภาพและความตองการดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวา Size ใหความสำคัญ

กลับเรือนรางสรีระของตนเองทำใหการเลือกผลิตภัณฑที่มาสวมใสจำเปนตองเหมาะสมกับสรีระของตนเองมาก

ที่สุดสอดคลองกับ แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ที่มุงเนนคุณภาพที่สำคัญของผลิตภัณฑนั่นคือ 

คุณภาพ (product Quality) เปนการวัดการทำงานและวัดความคงทนของผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือ

หลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน ถาสินคาคุณภาพต่ำผูซื้อจะไมซื้อซ้ำ ถาสินคา

คุณภาพสูงเกินอำนาจซ้ือของผูบริโภคสินคานั้นจะขายไมได นักการตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดับ

ใดบางและตนทุนเทาใดจึงเปนที่ถึงพอใจของผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ำเสมอและมีมาตรฐาน เพื่อท่ี

สรางการยอมรับ 

4) ความตองการดานรูปแบบการสื่อสาร จากการศึกษาพบวาผูหญิง Plus size ตองการรูปแบบการ

สื่อสารในลักษณะสั้นๆงายๆไดใจความดังจะเห็นไดจากรูปแบบที่ตองการมากที่สุดคือขอความที่เปนเนื้อหาสั้นๆ

สามารถจดจำไดงาย และนอกจากนั้นก็ยังมีบทความอินโฟกราฟฟคและพรีเซ็นเตอรที่มีรูปราง Plus Size เพราะ

นางแบบท่ีมีรูปรางแบบเดียวกับผูหญิงภาษาก็จะทำใหเห็นถึงการเปนอันหนึ่งอันเดียวกันการมีปญหาแบบเดียวกัน
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วัดผลิตภัณฑสามารถตอบโจทยและแกไขปญหาเหลานั้นไดจริงๆ สอดคลองกับ แนวคิดในการสรางเนื้อหาที่มี

คุณคา 8 ประการของ Jefferson และ Tanton (2015) โดยการนำเสนอเนื้อที่มีประโยชนและตรงตามความ

ตองการของลูกคา 

5) ความตองการดานเนื้อหาการสื่อสาร จากการศึกษาพบวาผูหญิงPlus sizeสวนใหญมีการศึกษาขอมูล

กอนการซื้อสินคาดังจะเห็นไดจากผลจากวิจัยในดานความตองการดานจิตวิทยาวาใหความสำคัญกับรูปรางของ

ตนเองมากกวาการเชื่อในพรีเซนเตอรที่มีชื่อเสียงรวมถึงคนรูจักมาแนะนำจะตองมีการหาขอมูลผานทางหลายๆ

ชองทางกอนการตัดสินใจสอดคลองกับผลการวิจัยของ นันทพร ศรีธนสาร (2561) งานวิจัยเรื ่อง ลักษณะ

พฤติกรรมและปจจัยตอการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของผูหญิง Plus Size ผานชองทางเฟซบุก การซื้อสินคาสวน

ใหญมีความรูในสินคาและมีความเชื่อถือในสินคาปานกลางมากท่ีสุดสวนใหญมีความพอใจในตัวสินคาหลังซ้ือปจจัย

ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ พบวา ปจจัยดานสังคม ดานบทบาทสถานภาพทางสังคมมีผลตอการซ้ือมากท่ีสุด ปจจัยดาน

วิทยาการจูงใจ ปจจัยที่มีผลตอการซื้อคือดานการเรียนรูจากการหาขอมูลผาน facebook กอนการตัดสินใจมาก

ท่ีสุด และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยผลิตภัณฑตองเปนสินคาท่ีมีสไตลเขากับผู

ซ้ือเปนปจจัยหลัก 

 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1) สำหรับผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับชุดชั้นใน ควรผลิตสินคาในรูปแบบเรียบๆ สามารถใสไดใน

หลากหลายโอกาสแตมีคุณสมบัติในดานการดูแลสรีระทรวงอกตั้งแตการเก็บเนื้ออกจนถึงการเก็บเนื้อดานขางให 

รูปรางดูดีมากข้ึนเวลาใสกับชั้นนอก   

2) สำหรับผูประกอบการเกี่ยวกับชุดชั้นในควรสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑและความ

คงทนสามารถใสแลวคุมคา  

3) สำหรับผูประกอบการเก่ียวกับชุดชั้นในควรมุงเนนการพัฒนาพนักงานขายท่ีอยูหนาเคานเตอรชุดชั้นใน

ใหมีความรูความสามารถและการบริการท่ีดีในการชวยเหลือและแนะนำสินคาใหกับผูหญิง Plus size เพราะแหลง

ในการซ้ือสินคาเก่ียวกับชุดชั้นในมากท่ีสุดอันดับ 1 คือยังคงเปนในหางสรรพสินคา  

4) สำหรับผูประกอบการเกี่ยวกับชุดชั้นในควรมีการจัดอีเวนทหรือกิจกรรมพิเศษบริเวณบริษัทเอกชนที่มี

พนักงานเปนผูหญิงPlus sizeเปนจำนวนมาก เพราะมากกวา 50% ของผูหญิงPlus sizeมีอาชีพเปนพนักงาน

เอกชน  

5) สำหรับผูประกอบการเกี่ยวกับชุดชั้นใน ควรจัดโปรโมชั่นซื้อ 3 ชิ้นขึ้นไปไดรับสวนลดหรือของแถมดัง

จะเห็นไดจากผลวิจัยท่ีกลาววาใน 44.3 เปอรเซ็นตผูหญิง Plus size ซ้ือชุดชั้นในเฉลี่ยครั้งละ 3-4 ชิ้น  

6) สำหรับผูประกอบการสินคาที่ตองการกลุมเปาหมายเปนผูหญิง Plus Size ควรลงโฆษณาหรือลง

โปรโมชั่นในชวงเวลาตั้งแต 18:00 น.จนถึงเวลา 24:00 น.   
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7) สำหรับผูประกอบการชุดชั้นในควรลงโฆษณาหรือการสื่อสารการตลาดผาน 2 ชองทางทางหลักคือ

ออนไลนโดยใช แอปพลิเคชั่นเฟซบุก และเว็บไซตดังจะเห็นไดจากผลวิจัยที่มีผูใชสื่อออนไลนเพิ่มขึ้นในการหา

ขอมูลเก่ียวกับชุดชั้นใน  

8) ในการสื่อสารการตลาดควรเลือกใชขอความสั้นๆที่สามารถจำไดงายหรือรูปภาพที่สามารถเขาใจได

ในทันทีไมซับซอน  

9) ควรใชพรีเซ็นเตอรท่ีมีรูปราง Plus Size เชนเดียวกับกลุมลูกคาผูหญิง Plus Size เพราะจะทำใหเขาใจ

และเห็นภาพชัดเจนในเรื่องของรูปรางและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ  

10) มุงเนนการใหขอมูลขาวสารที่มีความละเอียดชัดเจนเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบอกถึงคุณสมบัติที ่ชวย

แกปญหาเรื่องรูปรางใหกับกลุมเปาหมายผูหญิง Plus Size 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

       1)  การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเชิงปริมาณทำใหไดขอมูลของคนสวนใหญแตไมไดเจาะลึกในการศึกษา

ความคิดทัศนคติกับผูหญิง  Plus Size ในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาเชิงคุณภาพเพื่อใหไดขอมูลที่เจาะลึกมาก

ยิ่งข้ึน   

2)  การศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาวางกลุมเปาหมายท่ี ตั้งแต 18 ปข้ึนไปในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาอายุต่ำ

กวา 18 ปเพราะในปจจุบัน ผูหญิงPlus sizeมีจำนวนมากยิ่งข้ึน  

3) การศึกษาในครั้งนี้ผูตอบแบบสอบถามถึงรอยละ 63 เปนคนวัยทำงานที่มีอายุระหวาง 23 – 35 ป 

ดังนั้นคำตอบท่ีไดคอนขางจะไปในทิศทางเดียวกัน ในการศึกษาครั้งตอไป เลือกผูตอบแบบสอบถามในอัตราสวนท่ี

คละกันไป เพ่ือใหมีขอมูลท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน   

4)  การศึกษาครั้งนี้มุงเนนเฉพาะผูหญิง รูปราง  Plus Size  ในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาผูหญิงที่มี

ความหลากหลายมากยิ่งขึ้นโดยเฉพาะกลุมผูหญิงสูงวัยซึ่งในอนาคตสังคมไทยจะมีผูสูงอายุมากยิ่งขึ้นการมีแนวคิด

เก่ียวกับชุดชั้นในสำหรับตอบโจทยผูสูงวัยจะเปนอีกหนึ่งชองทางในธุรกิจมากยิ่งข้ึนในอนาคต 
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บทคัดยอ 

การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษากลยุทธการสื่อสาร การตลาดผานเพจเฟซบุก

คุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ โดยการเก็บขอมูล นำรายละเอียดประวัติการโพสต ผานเพจเฟชบุกของคุณหญิง 

สุดารัตน เกยุราพันธุ ตั้งแตเดือนสิงหาคม ถึงเดือน ตุลาคม 2562 และการสัมภาษณเชิงลึกถึงขอมูล แนวความคิด

รูปแบบตาง จากคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุโดยตรงในกลยุทธตางๆในการสื่อสารผานเพจเฟซบุกเพื่อใหเปน

เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล ผูศึกษาเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ดวยการเลือกตัวอยางแบบหลายขั้นตอน 

(Multi-stage Sampling) สำหรับสถิติที ่ใชในการศึกษา ไดแก 1) สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ 

จำนวน (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Devition)  

ผลการวิจัยพบวา ผลการวิเคราะหขอมูลแนวทางการสื ่อสารทางการเมืองของ คุณหญิงสุดารัตน  

เกยุราพันธุ แนวคิดหรือนโยบายหลักในการสื่อสารการเมืองผาน เพจ Facebook ตองการใหขอมูลขาวสารเพ่ือทำ

ความเขาใจกับประชาชนกลุมที่คอนขางมีอายุซึ่งนิยมเลน Facebook กลยุทธในการสื่อสารทางการเมืองผานเพจ 

Facebook คือการคัดกรองและรวบรวมขอมูลขาวสาร ปรับเนื้อหาใหสอดคลองกับบริบท และตระหนักถึง

กลุมเปาหมายท่ีจะสื่อสาร เนนการสื่อสารเนื้อหาท่ีเปนประโยชนและสอดคลองกับสถานการณแตละชวง คุณหญิง

ไมแนใจวาเปนการตอบโต แตเปนการชี้แจงใหผูคนในสังคมเขาใจขอเท็จจริงที่ถูกตอง ในการสื่อสารกับประชาชน

และกลุมเปาหมาย และในอนาคตสามารถใชชองทางนี้ในการชวยเหลือประชาชนที่ประสบความเดือดรอนจาก

วิกฤตการณปญหาทางเศรษฐกิจได  
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Abstract 

 The objective of this independent study is to explore the marketing communication 

strategy through the Facebook page of Lady Sudarat Keyuraphan. The collection of statistical data 

was obtained from previous Facebook posts during the months of August to October 2019. An in-

depth interview with Lady Sudarat Keyuraphan was also conducted to obtain detailed information 

about her ideas and communicative strategies through the Facebook page. The end results of this 

interview enabled the researcher to build a tool for data collection. Target samples were selected 

using a multi-stage sampling method. Data were analyzed using descriptive statistics including 

frequency, percentage, mean, and standard deviation.  

Research findings:The findings of this study revealed the political communication strategies 

of Lady Sudarat Keyuraphan through the Facebook page. The key ideas or principles of political 

communication were to provide updated news and information and to develop a better 

understanding of senior citizens adults who frequently use Facebook. In terms of political 

communication strategies through the Facebook page, the strategies include screening and 

collecting of information and news, the adjusting of content to make it relevant to the context, 

and the consideration of a target group for communication. The strategic communication 

emphasizes the provision of useful and relevant content to current social situations. Instead of 

engaging in arguments online, Lady Sudarat preferred to build an understanding among citizens 

of the society by identifying facts and communicating with people and target groups. It is also 

expected that the Facebook page will be used as a communication channel to help people who 

suffer from economic crises in the future. 

 

บทนำ 

ในยุคประเทศไทย 4.0 เปนยุคที่การสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลนมีความสำคัญมาก ดังนั้น การสราง

แบรนดบุคคล (Personal Branding) จึงมีความสำคัญมากตอทั้งตัวบุคคลและธุรกิจเพราะการสรางแบรนดบุคคล 

(Personal Branding) จึงมีความสำคัญมากตอทั้งตัวบุคคลและธุรกิจเพราะการสรางแบรนดบุคคลนั้น จะสงผลให

บุคคลนั้นมีชื่อเสียงจนเปนที่รูจักในวงกวาง สรางมูลคาใหกับตนเองและสามารถเพิ่มชองทางรายไดหรือสงเสริม

บทบาทหนาท่ีและธุรกิจของตนไดเปนอยางดีโดย Montoya และ Vandehey (2009) เรียกการสรางแบรนดบุคคล

วาเปน “กระบวนการขายตัวเอง” หมายถึงการแสดงตัวตนของบุคคลสูสาธารณะซึ่งมีผลตอการกระตุนใหเกิดการ
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ตอบสนองของบุคคลอื่นเกี่ยวกับคุณคาหรือคุณลักษณะของบุคคลนั้นเปนการสรางความแตกตางดานบุคลิกสวน

บุคคลของตนเองระบุคุณคาที่ไมเหมือนใคร โดยพยายามสื่อสารหรือถายทอดความเปนตัวตนใหสอดคลองกับคุณ

คาท่ีกำหนดไว (เสริมยศ ธรรมรักษณ,2544) 

 อยางไรก็ตาม มีผูเชาใจผิดวาการสรางแบรนดบุคคล จำเปนเฉพาะกับบุคคลที่อยูในวงการบันเทิง คน

ชั้นสูงในสังคมเทานั้น แตในความเปนจริง การสรางแบรนดบุคคลไมไดจำกัดอยูที่กลุมใดกลุมหนึ่งแตการสรางแบ

รนดบุคคลมีความสำคัญกับทุกวงการ ทุกสาขา วิชาชีพ โดยเฉพาะอยางยิ่งผูประกอบธุรกิจในยุคประเทศไทย 4.0 

การเปนบุคคลท่ีมีแบรนดบุคคลเดนชัดจะสงเสริมภาพลักษณบุคคลในทิศทางท่ีดี นาเชื่อถือในทางวิชาชีพหรือความ

เชี ่ยวชาญ ซึ ่งสงภาพสะทอนใหภาพลักษณของธุรกิจ และสินคา บริการของบุคคลนั ้น ๆ ดีขึ ้นและประสบ

ความสำเร็จควบคูกัน 

การสื่อสารทางการเมือง (Pollitical Communication) เปนศาสตรที่มีจุดเริ่มตนมาตั้งแตยุคกรีกโบราณ 

ซึ่งเนนในเรื่องวาทวิทยา (Thetonic) การเมือง และจริยธรรม เปนการนำการโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda) มา

ผสมผสานกับเนื้อหาทางการเมืองและการสื่อสารเขาดวยกันเพ่ือใหเกิดผลสัมฤทธิ์ในทางการเมือง การสื่อสารทาง

การเมืองจึงเปนแนวทางการศึกษาท่ีตระหนักถึงการสื่อสารในฐานะเครื่องมือของการกำหนดยุทธศาสตรเพ่ือนำไปสู

เปาหมายทางการเมือง โดยอาศัยการสื่อสาร สรางแนวทางการยอมรับขึ้นในกลุมประชาชน ผูรับสาร ซึ่งในการ

ดำเนินการทางการเมืองการปกครองของทุกสังคมจะมีความเกี่ยวของกับกิจกรรมการสื่อสารทางการเมืองไม

ลักษณะใดก็ลักษณะหนึ่งทำใหเกิดการทำหนาท่ีของระบบการเมือง  

(ยุทธพร  อิสรชยั. 2561 :5) 

  ดังนั้น ในปจจุบันจะเห็นไดวาสื่อสังคมออนไลนไดเขามามีบทบาทกับชีวิตประจำวันของทุกคนมากใน

รูปแบบตาง ๆ ทั้งการเรียน การทำงาน การทองเที่ยว แมแตเรื่องการเมือง ก็ใหความสำคัญมากโดยหันมาใชการ

ประชาสัมพันธผานเครื่องมือสื่อสารมากมาย ทั้งการโฆษณา การทำแฟนเพจ นักการเมืองปจจุบันหันมาใชกลยุทธ

การหาเสียงบนโลกออนไลน  สรางตัวตนในโลกออนไลน คุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ เปนบุคคลหนึ่งที่ใชสื่อบน

โลกออนไลนในการสรางกลยุทธ ซึ่งคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธปจจุบันดำรงตำแหนงประธานยุทธศาสตรการ

เลือกตั้งพรรคเพื่อไทย และเปนอดีตผูรวมกอตั้งพรรคไทยรักไทย อดีตรัฐมนตรีที่สำคัญในสมัยรัฐบาล ดร.ทักษิณ 

ชินวัตร ตอมาพรรคถูกยุบและถูกตัดสิทธิ์ทางการเมือง ทำใหคุณหญิงเวนวรรคทางการเมืองไปถึง 5 ป และวันนี้

คุณหญิงขออาสากลับมาสูสนามการเมืองพรรคเพื่อไทย”ดวยประสบการณ ความสามารถในการบริหารแบบมือ

อาชีพของคุณหญิงสุดารัตนและรวมถึงมีจุดยืนในการตอตานอำนาจเผด็จการทุกรูปแบบ การสรางเพจบุคคลสำคัญ

ระดับประเทศ เปนประเด็นท่ีนาสนใจในการศึกษาถึงกลยุทธของการวางแผน เนื้อหา รูปแบบการสื่อสาร รวมไปถึง

การสื่อสารการตลาด โดยจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของยังไมพบงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดโดยใชเพจเฟซบุก (Facebook) ดวยเหตุนี้ ผูศึกษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาประเด็นดังกลาว โดยผลการศึกษา

3 
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โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

สามารถนำไปใชประกอบการสื่อสารการตลาดของแบรนดบุคคลได ตลอดจนขยายองคความรูเพ่ือนำไปประยุกตใช

ตอไป 

 

ปญหาการวิจัย 

 เพจเฟซบุก (Facebook) คุณหญิงสุดารัตน  เกยุราพันธุ มีการสื่อสารการตลาดอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

  เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดของเพจเฟซบุก (Facebook) คุณหญิงสุดารัตน  เกยุราพันธุ  

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

1. กลยุทธการสื่อสารการตลาดทางเฟซบุกเพจ คือ การใชเครื่องมือทางการสื่อสารในรูปแบบตางๆ อยาง

มีแบบแผน โดยใชอินเทอรเน็ตเปนสื่อกลาง ผสมผสานกับสื่ออิเล็กทรอนิกส ไปยังกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิด

ประสิทธิผลทางการตลาดกับสินคาและบริการ จะหมายถึงการสื่อสารบนชองทางสื่อสังคมออนไลน 

2. เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) หมายถึง สังคมออนไลนที ่มีการเชื ่อมโยงกัน เพ่ือสราง

เครือขายในการตอบสนองความตองการทางสังคมในกลุมคนที่มีความสนใจหรือมีกิจกรรมรวมกัน บริการเครือขาย

สังคมออนไลนจะใหบริการผานหนาเว็บ และใหมีการตอบโตกันระหวาง ผูใชงานผานอินเทอรเน็ต ซึ่งในที่นี้จะ

หมายถึงเครือขายสังคมออนไลนของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธ ท่ีมีการเผยแพรในหนาเพจเทานั้น 

 

แนวคิดและทฤษฎ ี

1.แนวคิดการสื่อสารทางการเมือง (Political Communication) พุฤทธิสาณ  ชุมพล (2540: 181) การ

สื่อสารทางการเมืองเปนกระบวนการทางการเมืองที่เกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยนขอเท็จจริง ทรรศนะและความ

คิดเห็น ตลอดจนประสบการณตางๆในทางการเมืองระหวางบุคคลการสื่อสารทางการเมืองจึงนับเปนกระบวนการ

พิเศษที่กอใหเกิดการปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกของสังคมการเมืองและทำใหบุคคลสามารถดำรงอยูไดในสังคม

การเมืองนั้น 

2. แนวคิดกลยุทธการสื่อสารทางการเมือง กอนที่ผูสงสารทางการเมืองจะเผยแพรขอมูลขาวสารไปยัง

ประชาชนผูสงสารควรมีการวางแผนกลยุทธการสื่อสารเพื่อกำหนดแผนงานและใชเปนเครื่องมือสำคัญในการ

บริหารงาน เนื่องจากการวางแผนกลยุทธนั้นสามารถสงเสริมความสำเร็จใหกับผูสงสารและชวยเปลี่ยนแปลงแนว

ทางการดำเนินงานใหทันกับสถานการณตางๆ ท่ีเกิดข้ึนไดเปนอยางดี 

3. แนวคิดกลยุทธการออกแบบเนื้อหาสาร กลยุทธการออกแบบสารนั้นจะตองสรางแรงจูงใจใหเกิดแก

กลุมเปาหมายผานการใชแรงจูงใจดวยเหตุผลซ่ึงเปนการกระตุนความสนใจโดยแสดงใหเห็นคุณประโยชนหรือเห็นดี
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เห็นงามกับหนวยงาน หรือการชี้แรงจูงใจดวยอารมณ (emotion appeals) โดยพยายามกระตุนใหเกิดอารมณเชิง

บวกหรือเชิงลบเพ่ือใหเกิดพฤติกรรม (ชื่นจิต แจงจนจิต, 2544) 

4. แนวคิดกลยุทธการออกแบบของการสื่อสาร กลยุทธสื่อ (media strategies) สำหรับองคประกอบใน

ดานสื่อนั้นมีผูเสนอแนวคิดเรื่องการคัดเลือกสื่อเพื่อใหเกิดผลทางการสื่อสารไดมากที่สุด 5 ประการ คือ (กิติมา สุ

รสนธิ, 2548) การเลือกสื่อที่เหมาะที่สุดในการพัฒนา การเลือกสื่อใหเหมาะกับสาร พิจารณา คุณลักษณะของสื่อ

แตละประเภท การพิจารณาตนทุกกำไรท่ีจะตองเสียหรือไดจากสื่อ และหากเปนไปไดควรใชสื่อแบบผสมผสาน 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดของเพจเฟซบุก (Facebook) คุณหญิงสุดารัตน 

เกยุราพันธ เทานั้น ระยะเวลาการศึกษา ในเดือน สิงหาคม ถึง เดือนตุลาคม พ.ศ.2562 

 

วิธีการวิจัย 

 การศึกษาครั้งนี้ใชแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณเชิงลึกกับ

คุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  โดยการวิเคราะหเนื้อหาผาน

เพจ (Facebook) คุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ใชระยะเวลาตั้งแต เดือน สิงหาคม ถึงเดือนตุลาคม พ.ศ.2562 

เปนเวลา 3 เดือนในการเก็บรวมรวมขอมูลประวัติการโพสตผานเพจเฟซบุก คุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ 

 

 แหลงขอมูลท่ีใชในการวิจัย 

1. แหลงขอมูลประเภทสื่อออนไลน คือ ขอมูลประวัติการโพสตผานเพจเฟซบุก ของคุณหญิงสุดารัตน เกยุรา

พันธุ โดยผูวิจัยจะดูจากประวัติการโพสตเพจเฟซบุก  ของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ในเดือน สิงหาคม 

กันยายน และตุลาคม ซึ่งประกอบไปดวย วันที่โพส, วันทำงาน/วันหยุด, เวลา, จำนวน Like, จำนวน

Comment, จำนวน Share, รูปแบบของเนื้อหา และวัตถุประสงค แลวนำมาวิเคราะหโดยการแจกแจง

ความถ่ีและหาคารอยละตอไป 

2. การสัมภาษณ มี 2 สวนคือ 

2.1 การสัมภาษณคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ 

2.2 การสัมภาษณแฟนเพจเฟซบุก คุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ จำนวน113โพสต 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

เพ่ือใหไดขอมูลอยางมีประสิทธิภาพผูวิจัยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลฯ ดังนี้ 

1. แบบสัมภาษณ (Interview) การสัมภาษณเปนการเก็บรวบรวมขอมูลนำมาใช 
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ประกอบในการวิจัย การสัมภาษณถือเปนวิธการเก็บขอมูลที่สำคัญมาก ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกการสัมภาษณเชิงลึก 

(Depth Interview) โดยผูวิจัยใชการสัมภาษณทั้งสองรูปแบบ โดยการสัมภาษณคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ใน

วันที่ 27 มกราคม 25663 เวลา 15.30 น. ณ.หองประชุมสมาชิกสภาผูแทนราษฎร(ฝายคาน) ชั้น 3 อาคารรัฐสภา

เกียกกาย 

 2. การโพสเฟซบุกของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ รวบรวมขอมูลจาก www.facebook.com คุณหญิง

สุดารัตน เกยุราพันธุ ทุกโพสต ตั้งแต 1 สิงหาคม 2563 ถึง 31 ตุลาคม 2563 

 

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 

เพ่ือใหการศึกษา ผูศึกษาวิจัยในการวางแผนการสัมภาษณครั้งเปน 3 ชวงเวลาคือ 

1.ระยะเริ ่มแรก เดือนสิงหาคม 2562 ผูศึกษาวิจัยวิเคราะหขอมูลการโพสตเพจเฟซบุกของคุณหญิง 

สุดารัตน เกยุราพันธุ ประกอบดวย วันท่ีโพสต,วันทำงาน/วันหยุด,เวลา,จำนวน Like, จำนวน Comment, จำนวน

Share,รูปแบบของเนื้อหา และวัตถุประสงค 

2.ระยะที่สอง เดือนกันยายน 2562 ศึกษาวิจัยวิเคราะหขอมูลการโพสเพจเฟซบุกของคุณหญิงสุดารัตน  

เกยุราพันธุ ประกอบดวย วันที่โพสต,วันทำงาน/วันหยุด,เวลา,จำนวน Like, จำนวน Comment, จำนวน Share,

รูปแบบของเนื้อหา และวัตถุประสงค 

3.ระยะที่สาม เดือนตุลาคม 2562 ศึกษาวิจัยวิเคราะหขอมูลการโพสเพจเฟซบุกของคุณหญิงสุดารัตน  

เกยุราพันธุ ประกอบดวย วันที่โพสต,วันทำงาน/วันหยุด,เวลา,จำนวน Like, จำนวน Comment, จำนวนShare,

รูปแบบของเนื้อหา และวัตถุประสงค 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

ผูศึกษาวิจัย ใชเครื ่องมือในการเก็บขอมูล วิเคราะหเนื้อหา ตองเตรียมความพรอมกอนลงพื้นที่ เชน

รางกาย แนวคำถาม เพื่อไดรับคำตอบที่ตรงกับความเปนจริง การรูถึงบริบทผูใหขอมูล เปนสิ่งที่ผูวิจัยจะตอง

ทำการศึกษากอนเขาไปสัมภาษณ และผูวิจัยตองเตรียมการดังตอไปนี้ 

การสัมภาษณ 

  1. เครื่องบันทึกเสียง ถือเปนสิ่งอำนวยความสะดวกใหกับผูศึกษาวิจัยกอนดำเนินการสัมภาษณผูวิจัยตอง

ขออนุญาตผูใหสัมภาษณกอน 

  2.กลองถายรูป เปนสิ่งจำเปนในการศึกษาวิจัย เพื่อชวยใหการนำเสนอขอมูลของผูศึกษาวิจัยนาเชื ่อถือ

มากยิ่งข้ึน 

  3.สมุดจดบันทึก/ปากกา ผูศึกษาวิจัยใชเครื่องมือในการเก็บขอมูล วิเคราะหขอมูล วิเคราะหเนื้อหา โดย 
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สังเกตุ การสื่อสารทางการเมืองของผูใชเว็บเครือขายทางสังคม และจัดทำตารางลงรหัส (Coding Sheet) เพ่ือ

ตีความจากความหมายท่ีแสดงออกจากการสื่อสาร  

 

การวิเคราะหขอมูล 

ผูศึกษาวิจัยทำการวิเคราะหขอมูลโดยการนำเสนอขอมูลท่ีไดจากการลงพ้ืนท่ีภาคสนามมาในแตละครั้ง มา

จัดลำดับเหตุการณ เรียบเรียง ตีความนำเสนอขอมูล เพ่ือพรรณนาวิเคราะห สรุปผลแยกตามประเด็นคำถามในแต

ละขอ โดยยึดหลักความเปนเหตุเปนผล รวมถึงแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ สำหรับขอมูลสวนใดที่ยังบกพรอง 

ผูวิจัยไดทำการเก็บเพ่ิมเติมในระยะท่ีสองและสามโดยข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลดำเนินการดังนี้ 

1. สรุปประเด็นสำคัญโดยตอบคำถาม การเกิดข้ึนของแนวคิดการสื่อสารการเมือง 

2. สรุปประเด็นประวัติการโพสตเพจเฟซบุกของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ในแตละเดือน โดยการหา

รอยละ 

3. เรียบเรียงขอมูลตางๆ และหาขอมูลเพิ่มเติม จากนั้นผูศึกษาวิจัยดำเนินการปรึกษาทานอาจารยท่ี

ปรึกษาเพ่ือประกอบการเขียนใหถูกตองและมีประสิทธิภาพ 

4. นำขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษามาแกไข และลงพื้นที่เพิ่มเติม ผูศึกษาวิจัยพบวามีขอบกพรอง 

ตองลงพ้ืนท่ีอีกครั้ง เพ่ือนำขอมูลมาเพ่ิมเติมและแกไขใหถูกตอง 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ผูวิจัยคาดวาขอมูลที่ไดจากงานวิจัยจะทำใหประชาชนไดรับรูถึงการเปนตัวตนของบุคคลสำคัญทาง

การเมืองในแงมุมท่ีมีประโยชนตอสังคม 

2. เปนประโยชนทางวิชาการท่ีสามารถนำไปตอยอดในการวิจัยเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดเรื่องกลยุทธ

การสื่อสารการตลาดของบุคคลสำคัญคนอ่ืน ในประเทศได 

ผลการวิเคราะห 

จากการศึกษากลุมตัวอยางจำนวน 113 โพสต จากเพจเฟซบุก จำนวนวันที่โพสต, วันทำงาน/วันหยุด, 

ชวงเวลาการโพสต, จำนวนการกด Like, จำนวน Comment และจำนวน Share ของเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน 

เกยุราพันธุ พบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญจะโพสตในวันพฤหัสบดีมากที่สุด จำนวน 8 ครั้ง คิดเปนรอยละ 20.5 

รองลงมาคือวันศุกร และวันอาทิตย จำนวน 7 ครั้ง คิดเปนรอยละ 17.9 และนอยท่ีสุดคือวันพุธ จำนวน 2 ครั้ง คิด

เปนรอยละ 5.1 เดือนกันยายน สวนใหญจะโพสตในวันวันอาทิตย จำนวน 12 ครั้ง คิดเปนรอยละ 26.7 รองลงมา

คือวันอังคาร จำนวน 10 ครั้ง คิดเปนรอยละ 22.2 และนอยที่สุดคือวันพฤหัสบดี จำนวน 3 ครั้ง คิดเปนรอยละ 

6.7 เดือนตุลาคม สวนใหญจะโพสตในวันอังคาร จำนวน 7 ครั้ง คิดเปนรอยละ 24.1 รองลงมาคือ วันจันทร 

จำนวน 5 ครั้ง คิดเปนรอยละ 17.2 และนอยท่ีสุดคือวันพฤหัสบดี, วันศุกร, วันเสาร และวันอาทิตย จำนวน 3 ครั้ง 

คิดเปนรอยละ 10.3 
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ดานขอมูลแสดงการโพสตของเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม 

จำแนกตามวันทำงาน/วันหยุด พบวาเดือนสิงหาคม สวนใหญจะโพสตในวันทำงาน จำนวน 26 ครั้ง คิดเปนรอยละ 

66.7 รองลงมาคือวันหยุดจำนวน 13 ครั้ง คิดเปนรอยละ 33.3 เดือนกันยายน สวนใหญจะโพสตในวันทำงาน 

จำนวน 27 ครั้ง คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมาคือวันหยุดจำนวน 18 ครั้ง คิดเปนรอยละ 40.0 เดือนตุลาคม สวน

ใหญจะโพสตในวันทำงาน จำนวน 22 ครั้ง คิดเปนรอยละ 75.9 รองลงมาคือวันหยุดจำนวน 7 ครั้ง คิดเปนรอยละ 

24.1  

ชวงเวลาแสดงการโพสตของเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม 

จำแนกตามชวงเวลาการโพสต พบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญจะโพสตในเวลา 09.01 – 12.00 น. จำนวน 11 ครั้ง 

คิดเปนรอยละ 28.2 รองลงมาคือ เวลา 15.01 – 18.00 น. และ เวลา 18.01 – 21.00 น. จำนวน 8 ครั้ง คิดเปน

รอยละ 20.5 และนอยที่สุดคือเวลา 12.01 – 15.00 น. และเวลา 21.01 – 00.00 น. จำนวน 6 ครั้ง คิดเปนรอย

ละ 15.4 เดือนกันยายน สวนใหญจะโพสตในเวลา 09.01 – 12.00 น. จำนวน 11 ครั้ง คิดเปนรอยละ 24.4 

รองลงมาคือ เวลา 18.01 – 21.00 น. จำนวน 10 ครั้ง คิดเปนรอยละ 22.2 และนอยท่ีสุดคือเวลา 00.01 – 03.00 

น. จำนวน 1 ครั้ง คิดเปนรอยละ 2.2 เดือนตุลาคม สวนใหญจะโพสตในเวลา 18.01 – 21.00 น. จำนวน 10 ครั้ง 

คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาคือ เวลา 15.01 – 18.00 น. จำนวน 8 ครั้ง คิดเปนรอยละ 27.6 และนอยที่สุดคือ 

เวลา 09.01 – 12.00 น. จำนวน 4 ครัง้ คิดเปนรอยละ 13.8 

การโพสตผานเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม จำแนกตาม

จำนวนการกด Like พบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญจะกด Like 5,001 – 10,000 Like จำนวน 14 โพสต คิดเปน

รอยละ 35.9 รองลงมาคือ กด Like 0 – 5,000 Like จำนวน 13 โพสต คิดเปนรอยละ 33.3 และนอยท่ีสุดคือ กด 

Like 15,001 – 20,000 Like และ 20,001 – 25,000 Like จำนวน 1 โพสต คิดเปนรอยละ 2.6 เดือนกันยายน 

สวนใหญจะกด Like 5,001 – 10,000 Like จำนวน 14 โพสต คิดเปนรอยละ 31.1 รองลงมาคือ กด Like 10,001 

– 15,000 Like จำนวน 12 โพสต คิดเปนรอยละ 26.7 และนอยที่สุดคือ กด Like 50,001 – 55,000, กด Like 

55,001 – 60,000 และ กด Like 60,001 – 65,000 จำนวน 1 ครั้ง คิดเปนรอยละ 2.2 เดือนตุลาคม สวนใหญจะ

กด Like 0 – 5,000 Like จำนวน 21 โพสต คิดเปนรอยละ 72.4 รองลงมาคือ กด Like 5,001 – 10,000 Like 

จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 17.2 และนอยที่สุดคือ กด Like 50,001 – 55,000, กด Like 55,001 – 60,000 

และ กด Like 60,001 – 65,000 จำนวน 1 ครั้ง คิดเปนรอยละ 2.2 

แสดงการโพสตผานเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม จำแนกตาม

จำนวน Comment พบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญโพสตจะมีผูกด Comment 0 – 2,000 Comment จำนวน 

38 โพสต คิดเปนรอยละ 97.4 รองลงมาคือ มีผูกด Comment 2,001 – 4,000 Comment จำนวน 1 โพสต คิด

เปนรอยละ 2.6 เดือนกันยายน สวนใหญโพสตจะมีผูกด Comment 0 – 2,000 Comment จำนวน 38 โพสต คิด

เปนรอยละ 84.4 รองลงมาคือ มีผูกด Comment 2,001 – 4,000 Comment จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 
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11.1 และนอยท่ีสุดคือ มีผูกด Comment 4,001 – 6,000 และมีผูกด Comment 10,001 – 12,000 Comment 

จำนวน 1 โพสต คิดเปนรอยละ 2.2 เดือนตุลาคม สวนใหญโพสตจะมีผูกด Comment 0 – 2,000 Comment 

จำนวน 29 โพสต คิดเปนรอยละ 100.0 

แสดงการโพสตผานเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม จำแนกตาม

จำนวน Share พบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญโพสตจะมีผูกด Share 0 – 2,000 Share จำนวน 38 โพสต คิดเปน

รอยละ 97.4 รองลงมาคือ 2,001 – 4,000 Share จำนวน 1 โพสต คิดเปนรอยละ 2.6 เดือนกันยายน สวนใหญ

โพสตจะมีผูกด Share 0 – 2,000 Share จำนวน 38 โพสต คิดเปนรอยละ 84.4 รองลงมาคือ 2,001 – 4,000 

Share จำนวน 4 โพสต คิดเปนรอยละ 8.9 และนอยท่ีสุดคือ มีผูกด Share 6,001 – 8,000, มีผูกด Share 8,001 

– 10,000 และมีผูกด Share 12,001 – 14,000 จำนวน 1 โพสต คิดเปนรอยละ 2.2 เดือนตุลาคม สวนใหญโพสต

จะมีผูกด Share 0 – 2,000 Share จำนวน 29 โพสต คิดเปนรอยละ 100.0  

แสดงการโพสตผานเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม จำแนกตาม

รูปแบบของเนื้อหา พบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญจะโพสตเปนภาพ จำนวน 22 โพสต คิดเปนรอยละ 56.4 

รองลงมาคือแชรจากเพจอ่ืน จำนวน 7 โพสต คิดเปนรอยละ 17.9 และนอยท่ีสุดคือ live จำนวน 4 โพสต คิดเปน

รอยละ 10.3 เดือนกันยายน สวนใหญจะโพสตเปนภาพ จำนวน 28 โพสต คิดเปนรอยละ 62.2 รองลงมาคือ live 

จำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 22.2 และนอยที่สุดคือ แชรจากเพจอื่น จำนวน 3 โพสต คิดเปนรอยละ 6.7 

เดือนตุลาคม สวนใหญจะโพสตเปนภาพ จำนวน 15 โพสต คิดเปนรอยละ 51.7 รองลงมาคือ อักษร จำนวน 7 

โพสต คิดเปนรอยละ 24.1 และนอยท่ีสุดคือ live จำนวน 3 ครั้ง คิดเปนรอยละ 10.3 

การโพสตผานเพจเฟซบุกคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ประจำเดือน สิงหาคม – ตุลาคม จำแนกตาม

วัตถุประสงคพบวา เดือนสิงหาคม สวนใหญจะมีวัตถุประสงคเพื่อการประชาสัมพันธและสรางความนิยม จำนวน 

11 โพสต คิดเปนรอยละ 28.2 รองลงมาคือ การนำเสนอขอมูลขาวสารนักการเมืองและกลุมผลประโยชน จำนวน 

10 โพสต คิดเปนรอยละ 25.6 และนอยที่สุดคือ ประกาศจุดยืนทางความคิดและอุดมการณทางการเมือง, การ

ระดมสรรพกำลัง, การนำเสนอเรื่องราวประสบการณสวนตัว จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 5.1 เดือนกันยายน 

สวนใหญจะมีวัตถุประสงคเพ่ือการบอกความเคลื่อนไหว ภารกิจ ประจำวัน จำนวน 23 โพสต คิดเปนรอยละ 51.1 

รองลงมาคือ การนำเสนอเรื่องราวประสบการณสวนตัว จำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 22.2 และนอยที่สุดคือ 

การนำเสนอขอมูลขาวสารนักการเมืองและกลุมผลประโยชน จำนวน 1 โพสต คิดเปนรอยละ 2.2 เดือนตุลาคม 

สวนใหญจะมีวัตถุประสงคเพ่ือการบอกเลาขาวสารท่ัวไป จำนวน 8 โพสต คิดเปนรอยละ 27.6 รองลงมาคือ แสดง

ความคิดเห็นในประเด็นตาง ๆ ทางการเมือง จำนวน 7 โพสต คิดเปนรอยละ 24.1 และนอยที่สุดคือ ประกาศ

จุดยืนทางความคิดและอุดมการณทางการเมือง, การนำเสนอขอมูลขาวสารนักการเมืองและกลุมผลประโยชน, การ

นำเสนอเรื่องราวประสบการสวนตัว จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 6.9 
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ผลการสัมภาษณ อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาในครั้งนี้ผูวิจัยพบวาพบขอมูลที่นาสนใจ จึงนำมาเปนประเด็นในการอภิปรายผล โดย

เชื่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของไดดังตอไปนี้ 

ผลการวิเคราะหประวัติการโพสตผานเพจเฟซบุก ของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธ ตั้งแตเดือน สิงหาคม 

ถึง เดือน ตุลาคม ผลการศึกษาพบวา ขอมูลที่โพสต จะเปนการประชาสัมพันธและสรางความนิยม การนำเสนอ

ขอมูลขาวสารนักการเมืองและกลุมผลประโยชน ประกาศจุดยืนทางความคิดและอุดมการณทางการเมือง, การ

ระดมสรรพกำลัง, การนำเสนอเรื่องราวประสบการสวนตัวบอกความเคลื่อนไหว ภารกิจ ประจำวันการนำเสนอ

เรื่องราวประสบการณ สวนตัว สวนใหญคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธ จะโพสตเปนภาพ ซึ่งขอมูลแนวคิดการสื่อ

การเมืองจะแบงเปนขอมูลที่ 1 คือ การประเมินสถานการณการสื่อสารการเมืองในพื้นที่ online จากผลการ

วิเคราะหในปจจุบัน จุดเดน-จุดดอยของการสื่อสารการเมืองแบบ Online และ offline ความสำคัญหรือแบงความ

สมดุลระหวางสื ่อสารการเมืองแบบ online และ offline  และแตละโพสต ก็จะมีคนมากด Like กด Share 

Comment แสดงความคิดเห็นเปนจำนวนมาก สอดคลองกับแนวคิดการสื่อสารทางการเมืองและการสื่อสารทาง

การเมืองในยุคดิจิตอล พุฤทธิสาณ ชุมพล (2540) ซึ่งระบุไววา การสื่อสารทางการเมืองเปนกระบวนการทาง

การเมืองที่เกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยนขอเท็จจริง ทรรศนะ และความคิดเห็น ตลอดจนประสบการณตางๆในทา

การเมืองระหวางบุคคล การสื่อสารทางการเมืองจึงนับเปนกระบวนการพิเศษที่กอใหเกิดการปฏิสัมพันธระหวาง

สมาชิกของสังคมการเมืองและทำใหบุคคลสามารถดำรงอยูไดในสังคมการเมืองนั้น 

ดานแนวคิดการส่ือสารการเมือง 

ผลการวิเคราะหการสื่อสารทางการเมืองของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ดานการประเมินสถานการณ

การสื่อสารการเมืองในพื้นที่ Online ในปจจุบัน จุดเดน-จุดดอยของการสื ่อสารการเมืองแบบ Online และ 

Offline ความสำคัญหรือแบงความสมดุลระหวางการสื่อสารการเมืองแบบ Online และ Offline พบวา การ

สื่อสารการเมืองในพื้นที่ออนไลนตองสรางสมดุลของการสื่อสารทางการเองทั้งสองแบบ และเลือกวิธีสื่อสารวาจะ

เนนไปที่การสื่อสาร Online หรือ Offline การสื่อสาร Online สามารถสื่อสารกับคนจำนวนมากในเวลารวดเร็วมี

คาใชจายต่ำสวนการสื่อสารแบบ Offline เขาถึงไดชา และมีคาใชจายสูง  การสื่อสารการเมืองในพื้นที่ ออนไลน

สามารถสื ่อสารนโยบายความคิดเห็นขอมูล ขาวสาร ผานทางโซเชียลมีเดียไดอยางรวดเร็วและกวางขวาง  

สอดคลองกับงานวิจัย บุณฑริกา เจี่ยงเพ็ชร (2543)  พบวา อินเทอรเน็ตสามารถตอบสนองสิทธิ และเสรีภาพใน

การรับรูขาวสารและเสรีภาพในการแสดงความคิดเห็นของประชาชนไดเปนอยางดียิ่งไปกวาสื่อมวลจนแบบดั้งเดิม

ท่ีมีอยู  

ผลการวิเคราะหขอมูลแนวทางการสื่อสารทางการเมืองของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ แนวคิดหรือ

นโยบายหลักในการสื ่อสารการเมืองผาน เพจ Facebook ตองการใหขอมูลขาวสารเพื ่อทำความเขาใจกับ

ประชาชนกลุมท่ีคอนขางมีอายุซ่ึงนิยมเลน Facebook กลยุทธในการสื่อสารทางการเมืองผานเพจ Facebook คือ
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การคัดกรองและรวบรวมขอมูลขาวสาร ปรับเนื้อหาใหสอดคลองกับบริบท และตระหนักถึงกลุมเปาหมายที่จะ

สื่อสาร เนนการสื่อสารเนื้อหาท่ีเปนประโยชนและสอดคลองกับสถานการณแตละชวง คุณหญิงไมแนใจวาเปนการ

ตอบโต แตเปนการชี้แจงใหผูคนในสังคมเขาใจขอเท็จจริงที่ถูกตอง ในการสื่อสารกับประชาชนและกลุมเปาหมาย 

ทานมั่นใจและเชื่อถือสารที่สงไปวาสารใหกลุมเปาหมายเขาใจไดดี และในอนาคตสามารถใชชองทางนี้ในการ

ชวยเหลือประชาชนที่ประสบความเดือดรอนจากวิกฤตการณปญหาทางเศรษฐกิจได สอดคลองกับแนวคิดการ

สื่อสารทางการเมืองและการสื่อสารทางการเมืองในยุคดิจิตอล พฤทธิสาณ ชุมพล (2540:181) การสื่อสารทาง

การเมืองเปนกระบวนการทางการเมืองที่เกี ่ยวของกับการแลกเปลี่ยนขอเท็จจริง ทรรศนะ และความคิดเห็น 

ตลอดจนประสบการณตาง ๆ ในทางการเมืองระหวางบุคคล การสื่อสารทางการเมืองจึงนับเปนกระบวนการพิเศษ

ท่ีกอใหเกิดการปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกของสังคมการเมืองและทำใหบุคคลสามารถดำรงอยูไดในสังคมการเมือง 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1.ในการศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดผานเพจเฟชบุกมีองคประกอบที่สำคัญตางๆ ไดแก ผูสงสาร 

ผูรับสาร และสาร ดังนั้นในอนาคตหากไดรับการศึกษาเชิงลึกในสวนประกอบตางๆในการศึกษาถึงกลยุทธการ

สื่อสารทางการตลาดของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ก็จะทำใหไดรายละเอียด หรือการขยายองคความรู เก่ียวกับ

การสื่อสารทางการเมือง และการสื่อสารการตลาด ในกรณีการศึกษาของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ ท่ีถือวาเปน

กรณีศึกษาท่ีนาสนใจเปนอยางมาก  

2. การศึกษา กลยุทธการสื่อสารการตลาดผานเพจเฟชบุกของคุณหญิงสุดารัตน เกยุราพันธุ กรณีที่ไม

ประสบความสำเร็จ ของการสื่อสารกลยุทธทางการสื่อสารการตลาดผานเพจ 

เฟชบุก เชน บุคคลท่ีไมมีชื่อเสียงทางการเมือง กับพรรคการเมืองท่ีไมไดใชแนวทางการสื่อสาร และศึกษา

กระบวนการในการใชกลยุทธการสื่อสารทางการตลาด แตกลับไมประสบความสำเร็จในการสื่อสารออกไปในแง

ของการไดรับความนิยมและติดตามขอมูลขาวสารผานการสื่อสารผานเพจเฟชบุก การขยายขอบเขตการศึกษาผูรับ

สารโดยเฉพาะผูรับสารการสื่อสารที่มีสิทธิเลือกตั้งในประเด็นของผลกระทบหรืออิทธิพลของกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกรับขอมูลขาวสารเลือกบุคลากรทางการเมืองทำใหทราบถึงมุมมองและ

ความสามารถ ของผูรับสารในแตละกลุมวาปจจัยในการสื่อสารนั้นมีผลตอการตัดสินใจ สนับสนุนบุคลากรทาง

การเมือง และพรรคการเมืองมากนอยเพียงใด 
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การศึกษาการเลาเรื่องผานคลิปวิดิโอของเฟซบุกแฟนเพจประเภททองเท่ียว : กรณีศึกษาเพจอาสาพาไปหลง 

A Study of Storytelling Through Video Clips of a Travel Fanpage on Facebook 

: A Case Studies of the Fanpage “A Lost Like Trip” 

อัจฉราภรณ ปนสังข1 และ ตระหนักจิต ยุตยรรยง2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการเลาเรื่องผานคลิปวิดิโอของเฟซบุกแฟนเพจประเภททองเที่ยว 

กรณีศึกษาเพจอาสาพาไปหลง หนวยที่ใชในการวิเคราะหครั้งนี้คือ คลิปวิดิโอจำนวน 10 คลิปในเพจอาสาพาไป

หลง ใชวิธีการเลือกแบบเจาะจง โดย 10 คลิปที่เลือกมานั้นจะเปนคลิปวิดิโอที่มียอดแชรสูงสุด 10 อันดับ ของ 

โพสตระหวางวันที่ 1 พฤษภาคม – 30 กันยายน 2562 เครื่องมือที่ใช ไดแก ตารางวิเคราะหเนื้อหา (coding 

sheet)  

ผลการวิจัยพบวา 1) ดานเนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเก่ียวกับรูปแบบของการทองเท่ียว พบวา การทองเท่ียวชมวิถี

ชีวิตในชนบทมีความโดดเดนมากที่สุด 2) ดานเนื้อหาคลิปวิดีโอที่เกี่ยวกับหลักการเลาเรื่องใหเกิดการตลาดแบบ

บอกตอ (Viral Marketing) พบวา สวนใหญเกี ่ยวกับอารมณและความรู ส ึก ดานอารมณ (Emotional) มี

ความสำคัญคือคลิปวิดีโอตองเขาถึงอารมณของผูชม เชน สนุก ตลก ประทับใจ ตื ่นเตน โดยผู ชมอาจจะมี

ประสบการณเกี่ยวกับเรื่องราวเหลานั้น ทำใหเกิดอารมณรวมไปกับเรื่องราวไดงาย และมีแนวโนมสูงที่จะแบงปน 

3) ดานเนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเก่ียวกับความรูสึกจะชวยเพ่ิมความนาสนใจใหกับคลิปวิดีโอ โดยพบวา ผูชมสวนใหญจะ

มีความสุขและไดรับสาระความรู 

คำสำคัญ : การเลาเรื่อง  การวิเคราะหเนื้อหา  คลิปวิดีโอ  เฟซบุกแฟนเพจทองเท่ียว 

Abstract 

 The objectives of this study was to study the storytelling through video clips of a travel 

fanpage on Facebook: a case study of the fanpage “A Lost Like Trip. ” The sampling unit 



622 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

purposively selected in this study were 10 video clips on the fanpage “A Lost Like Trip. ” These 

10 selected clips had the highest share of 10 rank of post between 1 May – 30 September 2019. 

Researcher designed a coding sheet for analyzing the data. The results of the study were: 1) The 

content of video clips related to rural tourism / village tourism were the most outstanding clips. 

2) The content of video clips which included emotions and feelings contents such as fun, comedy, 

impressive, excited could be the best content for viral marketing because the audience might 

have experienced these emotions before. Therefore, the audience had high tendency to share 

these emotional stories. 3)  The emotional content of the video clips could make an interesting 

content which brought about happiness and knowledge for the audience.  

Keyword : storytelling, content analysis, video clips , Facebook, travel fanpage 

 

บทนำ 

 อุตสาหกรรมการทองเที่ยว ประกอบดวยธุรกิจหลายๆประเภท ซึ่งกอใหเกิดรายไดในรูปแบบเงินตรา

ตางประเทศ เปนการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจ จะชวยใหเกิดอาชีพที่หลากหลาย นอกจากนี้ทางดานสังคม การ

ทองเที่ยวเปนการพักผอนและไดรับความรู ความเขาใจในเรื่องของสังคมวัฒนธรรมตางๆ รายไดจากอุตสาหกรรม

การทองเที่ยวในสวนนี้มีสวนชวยสรางเสถียรภาพใหกับดุลการชำระเงินได (ฉันทัช วรรณถนอม, 2552) และ ในป 

2562 รัฐบาลยังคงมีความไววางใจใหอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเปนเครื่องมือในการชวยกระตุนเศรษฐกิจอยาง

ตอเนื่อง (ยุทธศักดิ์ สุภสร, 2561)  

 ในปจจุบันเทคโนโลยีการสื่อสาร การใชอินเทอรเน็ตรวมถึงอุปกรณเทคโนโลยีตางๆ ไดแพรหลายมากข้ึน 

ทำใหการทำการตลาดในอุตสาหกรรมทองเที่ยวสามารถเขาถึงผูบริโภคไดงายขึ้น สงผลใหผูคนทั่วโลกมีพฤติกรรม

และวิถีชีวิตที่เปลี่ยนไป การติดตอสื่อสาร การคนควาหาขอมูล สามารถทำไดงาย ในดานของการทองเที่ยว

นักทองเที่ยวสามารถคนควาหาขอมูลๆ และสามารถนำประสบการณที่ตัวเองไดรับจากการทองเที่ยวมาแบงปน

ผาน เฟซบุก อินสตาแกรม ทวิตเตอร หรือเว็บไซต โดยการบรรยายเปนขอความ รูปภาพหรือคลิปวิดิโอ จึงทำให

เกิดบล็อกเกอรทองเที ่ยวตางๆมากมายมาบอกเลาประสบการณการทองเที่ยวของตนเอง (NGThai, 2018 : 

ออนไลน)   

 เครื ่องมือที ่สำคัญในการทำการตลาดคือ การทำเนื ้อหา(Content) และการเลาเรื ่อง(Storytelling) 

กลับมาเปนที่นิยมอีกครั้ง (ลัดดาวัลย รัตนติลกชัย, 2563) การเลาเรื่องใชกระบวนการเลาเหมือนนิทานหรือนิยาย 

สามารถสรางอารมณรวมใหกับผูบริโภคไดงาย ทำใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และจดจำเรื่องราวของเนื้อหาได และ

ยังสามารถแบงปนหรือบอกตอทำใหเกิดปฏิสัมพันธท่ีดีระหวางผูบริโภคกับแบรนด (ฉกาจ ชลายุทธ, 2558)  
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นอกจากนี้ในปจจุบันการทำเนื้อหาดวยวิดีโอ (Video Content) เปนการสรางเนื้อหาที่มีประสิทธิภาพ

และไดรับความนิยม ทำใหแบรนดตาง ๆ สนใจและหันมาการทำเนื้อหาดวยวิดีโอกันมากขึ้น เพราะการทำเนื้อหา

ดวยวิดีโอ จะชวยดึงดูดสายตาของผูชม ทำใหสรางความสนใจใหกับผูชมไดเปนอยางดี ทำใหแบรนดสามารถเลา

เรื่องราวตาง ๆ ไดมากข้ึน (ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง, 2562) 

ตั้งแตป 2559 Video Marketing ไดกลายเปนเครื่องมือสำคัญทางดานการตลาดของธุรกิจออนไลน สถิติ

จากการรวบรวมขอมูลของเฟซบุก พบวาพฤติกรรมของผูใชสื่อสังคมออนไลนมีความชื่นชอบในการรับชมเนื้อหา

ประเภทวิดีโอเฉลี่ยตอวันมากกวา 8 พันลานครั้ง และการดูวิดีโอ 100 ลานชั่วโมงตอวัน และ 72%ของผูชม

ตองการเรียนรูเกี ่ยวกับสินคาหรือบริกา รผานวิดีโอมากกวาขอความ เพราะเนื้อหาผานวิดีโอชวยใหผูชมรูสึก

เพลิดเพลิน รวมถึงเห็นภาพลักษณะของสินคาหรือบริการไดอยางชัดเจน (Kanokwan Kankate, 2019) 

สถิติที่นาสนใจของเฟซบุกคือ เฟซบุกยังคงเปนสื่อออนไลนที่ทรงอิทธิพลมาเปนอันดับ 1 ของโลก มียอด

ผูใชงานกวา 2,200 ลานคน (marketingoops, 2019 :ออนไลน) ดังนั้นการใชสื่อสังคมออนไลนในการทำการตลาด 

เฟซบุกยังคงไดรับความนิยมอยู รวมถึงเฟซบุกแฟนเพจ ซ่ึงเปนอีกชองทางหนึ่งของบลอกเกอรทองเท่ียวในปจจุบัน

ท่ีนิยมใช 

เฟซบุกแฟนเพจอาสาพาไปหลงเปนหนึ่งในเฟซบุกแฟนเพจทองเที่ยวที่รีวิวและแบงปนประสบการณการ

ทองเที่ยวที่มีผูติดตามกวา 1.3 ลานคน เริ่มกอตั้งป 2560 ดำเนินรายการโดยเจาของเพจ วานไฉ อคิร วงเซ็ง ใช

การเลาเรื่องผานคลิปวิดีโอจากโครงสรางของเพลง เริ่มจากการเกริ่นเริ่มเรื่อง การนำเขาสูเนื้อเรื่อง และการเขา

ประเด็นเนื้อหาหลักของการทองเท่ียวในแตละคลิป นอกจากนี้ยังแตงเพลง ทำดนตรีประกอบและพากยเสียงตัวเอง 

เปนความแปลกใหมที่เพจอื่นๆไมมี และใช concept ของแตละทริปเปนตัวกำหนดทิศทางของคลิปวิดีโอนั้นๆ ทำ

ใหเพจอาสาพาไปหลงมีเอกลักษณที่โดนเดน และแตกตางจากเพจอื่นๆ (บทสัมภาษณเจาของเพจใน Podcast 

ตอน Eargasm Deep Talk Ep.10, 2019)  

 
ภาพท่ี 1 ภาพเปรียบเทียบเฟซบุกแฟนเพจทองเท่ียวท่ีแนะนำ 
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จากภาพที่ 1 จะเห็นไดวาเพจอาสาพาไปหลง มีผูติดตามเปนอันดับที่ 3 แตความแตกตางที่เห็นไดชัดเจน 

คือระยะเวลาในการสรางเพจ เพจอาสาพาไปหลงใชเวลาในการสรางเพียงแค 2 ป มีผูติดตามหลักลาน ถาเทียบ

กับเฟซบุกแฟนเพจอื่นๆ เชน เพจ I Roam Alone , เพจทองเที่ยวสะดุดตา และ เพจ The Trip Packer ซึ่งมี

ผูติดตามหลักลาน แตใชระยะเวลาสรางนานกวาเพจอาสาพาไปหลง 3-4 เทา  

 
ภาพท่ี 2 ภาพเปรียบเทียบเฟซบุกแฟนเพจทองเท่ียวท่ีแนะนำ 

จากภาพท่ี 2 จะเห็นไดวาเพจอาสาพาไปหลงมีผูติดตามเยอะท่ีสุดเม่ือเทียบกับเพจอ่ืนๆ ซ่ึงมีระยะเวลาใน

การสรางเพจใกลเคียงกัน  

 

วัตถุประสงคงานวิจัย 

เพ่ือศึกษาการเลาเรื่องผานคลิปวิดิโอของเฟซบุกแฟนเพจประเภททองเท่ียวเพจอาสาพาไปหลง 

 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการเลาเรื่อง (Storytelling) 

การเลาเรื่อง (Storytelling) คือ การสรางเนื้อหาท่ีทำใหเรื่องราวนาสนใจ เพ่ือใหผูชมติดตามการนำเสนอ

จะตองสอดแทรกเนื้อหา และทำใหความรูสึกรวมกับเรื่องราว เชนเดียวกันกับนวนิยายหรือนิทาน หากสามารถ

สอดแทรกอัตลักษณของแบรนดเขาไปในเรื่องราวเหลานั้นไดอยางแนบเนียน เปนการสรางการรับรูของแบรนดไป

ยังกลุมเปาหมายได และทำใหมีปฏิสัมพันธระหวางแบรนดกับผูบริโภคเพ่ิมมากข้ึน (สืบศักดิ์ ลิ่วลักษณ, 2561)  

ปราณิศา ธวัชรุ งโรจน และวรัชญ ครุจิต (2559) กลาวไวเกี ่ยวกับการวิเคราะหเนื้อหาวา จะตองใช

หลักเกณฑ Viral Marketing ดังนี้ 
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1. Attractive: หัวขอจะตองมีความนาสนใจ คือ ชื่อเรื่อง พาดหัว หรือ Title เพราะเปนสิ่งท่ีดึงดูดผูชมให

เขามาชมวิดีโอ ซึ่งมีโอกาสสูงมากที่วิดีโอนั้นจะถูกสงตอหรือแบงปน รวมถึงระยะเวลของวิดีโอนั้นที่ไมควรจะยาว

เกินไป เพราะจะทำใหผูชมเกินความเบื่อ และการมีรูปตัวอยางที่นาสนใจ จะทำใหผูชมเกิดความสนใจทำใหตอง

คลิ๊กรับชมคลิปวิดีโอนั้น  

2. Emotional : เก่ียวกับอารมณ ความรูสึก คือ วิดีโอตองเขาถึงอารมณของผูชม ไมวาจะเปน สนุก ตลก 

เศรา ซ้ึงกินใจ ตื่นเตน ประทับใจ โกรธ หรือ เรื่องนาอับอาย เปนตน ท่ีใหความรูสึกท้ังในดานลบและดานบวก โดย

ผูชมอาจมีประสบการณเกี่ยวกับเรื่องนั้นๆ จึงทำใหมีอารมณรวมไปกับสิ่งที่ชมไดงาย และทำใหมีแนวโนมการ

แบงปนท่ีสูง  

3. Unseen: มีลักษณะท่ีแตกตาง คือ การคิดและการสื่อสารท่ีนอกกรอบมีความแตกตางจากสิ่งท่ีเคยมีมา

กอน อาจจะเปนวิดีโอท่ีไมเคยถูกเผยแพรผานสื่อวิดีโอหือสื่อหลัก เปนวิดีโอท่ีทำข้ึนมาเพ่ือนาเสนอผานสื่อออนไลน

โดยเฉพาะ จะทำใหผูชมสนใจในความแปลกใหมและเกิดการแบงปนใหผูอ่ืนไดรับชม  

4. Controversial: มีความขัดแยง คือ วิดีโอท่ีมีประเด็นถกเถียง หรือเปนกระแส Talk of The Town  

5. Useful: ใหแงคิดและใหประโยชน คือ ลักษณะวิดีโอที่ใหแงคิด ใหประโยชน หรืออาจจะในดานให

ความรู ทำใหคนหยุดคิด ไตรตรอง และทบทวนสิ่งตาง ๆ เชน ขอคิด คำคม เปนตน  

6. Convenient: งายตอการแบงปนและไมจำกัดการรับชม คือ สามารถแบงปนหรือสงตอไดงาย ไม

ยุงยากซับซอน และตองไมจำกัดการรับชม เพราะอาจจะทำใหการบอกตอมีประสิทธิภาพลดลง  

7. Un-Advertising: ดูไมเหมือนเปนการโฆษณา คือ วิดีโอท่ีไมเนนขายของมากเกินไป เพราะอาจจะทำให

ผูชมเกิดความรูสึกอคติไมอยากแบงปน เพราะเปนเหมือนการโฆษณาสินคานั้นๆ หรือ วิดีโอท่ีสรางข้ึนมาในรูปแบบ

ท่ีจงใจโฆษณาแตใหทำเหมือนวาเหมือนวาไมใชแทน 

8. Unique: มีความเปนเอกลักษณ คือ มีลักษณะเฉพาะของตราสินคา อาจจะเปนเรื่องสี Mood and 

Tone หรือรวมไปถึงนักแสดงที่เปนคาแรกเตอรของสินคานั้น ๆ ซึ่งตัวนักแสดงมีสวนอยางมากที่จะทาใหเกิดการ

แบงปนวิดีโอนั้นได  

9. Sufficiently Promoted: ไดรับการโปรโมทอยางเพียงพอ  

10. Effectively Executed: ดำเนินงานอยางมีประสิทธิภาพ  

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับเนื้อหาคลิปวิดิโอ (Video Content) 

วิดีโอสามารถสื่อสารเรื่องราวและภาพไดในครั้งเดียว สรางสรรคใหมีผูชมมีอารมณรวมและจดจำไดงาย 

โดยอารมณนี้เปนตัวแปรสำคัญในการทำการตลาดเนื่องจากสามารถโนมนาวการตัดสินใจของผูชมไดงาย ดังนั้น

การใสอารมณลงไปในวิดีโอจึงเปนสิ่งท่ีสำคัญ (ฉกาจ ชลายุทธ, 2558)  

Devra (2014) ไดกลาวไววา “ทุกวันนี้มีคลิปวิดีโอความยาวกวา100 ชั่วโมง ที่ถูกอัพโหลดบน YouTube 

ทุกนาที เกือบ 50% ของวิดีโอท่ีมีคนดูไมถึง 1,000คน และเพียง 0.006% ท่ีมีคนดูมากกวาลานวิว” ดังนั้นการท่ีจะ
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ทำใหวิดีโอมีคนสนใจรับชมเพิ่มมากขึ้นจึจะตองมีสิ่งเราบางอยางเพื่อเพิ่มความนาสนใจและการแบงปน โดยมี 18 

ความรูสึกท่ีชวยเพ่ิมความนาสนใจของ Viral Video ดังนี้ 

1.ความสุข      2.ความราเริง      3.ความนาประหลาดใจ    4.แรงบันดาลใจ      

5.ตลกขบขัน       6.ดูถูก   7.ขยะแขยง      8.เศรา       

9.อบอุน          10.ภาคภูมิใจ  11.ระลึกความหลัง     12.คาดไมถึง 

13.ไดสาระความรู      14.ตกใจ         15.สับสน        16.ยั่วยุ        

17.หวาดกลัว      18.โกรธ 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับเฟซบุกแฟนเพจประเภททองเท่ียว 

แนวคิดเกี่ยวกับการทองเท่ียว 

UNWTO (1997) กำหนดรูปแบบการทองเท่ียวออกเปน 3 รูปแบบ ไดแก  

1.ทองเท่ียวในแหลงธรรมชาต ิ

  1.1 เชิงนิเวศ   1.2 เชิงนิเวศทางทะเล  1.3 เชิงธรณีวิทยา  1.4 เชิงเกษตร 1.5 เชิงดาราศาสตร 

2.ทองเท่ียวในแหลงวัฒนธรรม 

  2.1 เชิงประวัติศาสตร  2.2 ชมวัฒนธรรมและประเพณี  2.3 ชมวิถีชีวิตในชนบท 

3.ทองเท่ียวตามความสนใจพิเศษ 

  3.1 เชิงสุขภาพ               

3.2 เชิงทัศนศึกษาและศาสนา   

3.3 เพ่ือศึกษากลุมชาติพันธุหรือวัฒนธรรมกลุมนอย      

3.4 เชิงกีฬา     

3.5 แบบผจญภัย       

3.6 แบบโฮมสเตยและฟารมสเตย     

3.7 แบบพักระยะยาว     

3.8 แบบใหรางวัล 

   3.9 เพ่ือการประชุม     

3.10 แบบผสมผสาน 

แนวคิดเกี่ยวกับเฟซบุกแฟนเพจ 

กลยุทธที่ทำใหเฟซบุกแฟนเพจมีจำนวนสมาชิกเพิ่มขึ้น คือการใหสมาชิกมีสวนรวม โดยใหสมาชิกเขามา

แสดงความคิดเห็น กดถูกใจ และแบงปน ซึ่งจะทำใหโพสตนั้นแสดงใน New Feed สงผลใหสมาชิกคนอื่นๆเห็น
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โพสตไดมากขึ้น และยังสามารถเพิ่มสมาชิกใหมใหมากดติดตามแฟนเพจเพิ่มขึ้นดวย (อิทธิพล ประเสริฐสังข, 

2555)  

 

วิธีการศึกษา 

 การวิจัยครั้งนี้ เปนการวิเคราะหเนื้อหา เพื่อใหการเก็บขอมูลเปนไปตามวัตถุประสงคของการศึกษา ผู

ศึกษาจึงไดกำหนดเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคือ ตารางวิเคราะหเนื้อหาคลิปวิดีโอ (Coding Sheet)  โดยสรางจาก

กรอบแนวคิด ที่พัฒนามาจากแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการเลาเรื่อง (Storytelling) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับ

เนื้อหาคลิปวิดิโอ (Video Content) และแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับเฟซบุกแฟนเพจประเภททองเที่ยว และไดให

ผูเชี่ยวชาญทั้ง 3 ทาน ไดแก ผศ.ดร.มานา ปจฉิมนันท , ผศ.ดร.ตระหนักจิต ยุตยรรยง และ ผศ.ดร.สุทธนิภา  

ศรีไสย ตรวจสอบความถูกตองของตารางวิเคราะหเนื้อหา (Coding Sheet)  

หนวยที่ใชในการวิเคราะหครั้งนี้คือ คลิปวิดิโอจำนวน 10 คลิปในเพจอาสาพาไปหลง ใชการเลือกแบบ

เจาะจง โดย 10 คลิป ที่เลือกมานั้นจะเปนคลิปวิดิโอที่มียอดแชรสูงสุด 10 อันดับ ของโพสต ระหวางวันที่ 1 

พฤษภาคม – 30 กันยายน 2562 ซึ่งแสดงใหเห็นวามีผูที่สนใจในเนื้อหาทำใหการมีสวนรวมหรือมีการแชรจำนวน

สูงท่ีสุดในชวงเวลาดังกลาว ไดแก 

คลิปท่ี 1  คือ ญาจาง เวียดนามไฮโซ เมืองอภิมหาอาหารทะเล!!!  โพสตวันท่ี 2 กรกฎาคม 2562 มียอดแชร  

          155,398 แชร 

คลิปท่ี 2  คือ คลิปเกาะMUZUKIJIMA เกาะที่เต็มไปดวยแมวสมการฟลด !!! โพสตวันที่ 31 พฤษภาคม 

2562 23,336 แชร  

คลิปท่ี 3  คือ คลิป พาแมไปหลง หลวงพระบาง โพสตวันท่ี 10 พฤษภาคม 2562 มียอดแชร 18,398 แชร 

คลิปท่ี 4  คือ คลิป อยาดูถูกเซินเจิน โพสตวันท่ี 16 กรกฏาคม 2562 มียอดแชร 16,618 แชร  

คลิปท่ี 5  คือ คลิป หัวหินเปนถ่ินมีหอย โพสตวันท่ี 3 กันยายน 2562 มียอดแชร 15,845 แชร  

คลิปท่ี 6  คือ คลิป แจกแพลนเที่ยวญี่ปุ นไปกลับไมซ้ำเมือง โพสตวันที่ 20 สิงหาคม 2562 มียอดแชร 

11,517   แชร 

คลิปท่ี 7  คือ คลิป Singapore ประเทศที่สรางดวย Passion โพสตวันที่ 16 สิงหาคม 2562 มียอดแชร 

9,524 แชร  

คลิปท่ี 8   คือ เก่ินเทอ เมืองแหงสายน้ำและ Street Food คลิป โพสตวันท่ี 11 มิถุนายน 2562 มียอดแชร 

   9,332 แชร  

คลิปท่ี 9  คือ คลิป ชลบุรีไมไดมีดีแคพัทยา โพสตวันท่ี 30 กันยายน 2562 มียอดแชร 8,033 แชร  

คลิปท่ี 10  คือ คลิป อาสาพาไปเที่ยวตะวันตก กาญจนบุรี โพสตวันท่ี 13 สิงหาคม 2562 มียอดแชร 7,692   

   แชร 



628 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

สรุปผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 เนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเกี่ยวกับรูปแบบของการทองเท่ียว 

จากการศึกษาพบวา เฟซบุ กแฟนเพจอาสาพาไปหลง ใชรูปแบบของการทองเที ่ยว 9 รูปแบบ โดย

เรียงลำดับจากมากไปหานอย ดังนี้ 

ลำดับท่ี 1   การทองเที่ยวชมวิถีชีวิตในชนบท คือ การเดินทางทองเที่ยวในหมูบาน ชุมชน ชมวิถีชีวิตชนบท 

เพ่ือไดรับความเพลิดเพลิน ไดความรู   

ลำดับท่ี 2  มี 2 รูปแบบ ไดแก การทองเท่ียวเชิงนิเวศ คือการทองเท่ียวท่ีเก่ียวเนื่องกับระบบนิเวศ และ การ 

   ทองเท่ียวเชิงเกษตร คือการเดินทางทองเท่ียวไปยังพ้ืนท่ีเกษตรกรรม ฟารมปศุสัตวและเลี้ยงสัตว  

ลำดับท่ี 3          การทองเท่ียวเชิงนิเวศทางทะเล คือการทองเท่ียวอยางท่ีเก่ียวกับระบบนิเวศทางทะเล  

ลำดับท่ี 4  การทองเที่ยวเชิงทัศนศึกษาและศาสนา คือการเดินทางเพื่อทัศนศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูจาก

ปรัชญาทางศาสนา หาความรู เพ่ือมีประสบการณและความรูใหมเพ่ิมข้ึน 

ลำดับท่ี 5  มี 3 รูปแบบ ไดแก การทองเที่ยวเชิงธรณีวิทยา คือการทองเที่ยวในแหลงธรรมชาติที่เปนหินผา 

ลานหินทราย , การทองเที่ยวชมวัฒนธรรมและประเพณี คือ การเดินทางทองเที่ยวเพื่อชมงาน

ประเพณีตางๆ ที่ ไดรับความเพลิดเพลินและไดรับความรู และการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ คือการ

ทองเท่ียวในแหลงธรรมชาติและแหลงวัฒนธรรมเพ่ือการพักผอน  

ลำดับท่ี 6  การทองเที่ยวเชิงประวัติศาสตร คือ การเดินทางทองเที่ยวไปยังแหลงทองเที่ยวทางโบราณคดี 

และประวัติศาสตร เพ่ือชื่นชมและไดความรูมีความเขาใจตอประวัติศาสตรและโบราณคดี 

สวนท่ี 2 เนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเกี่ยวกับหลักการเลาเรื่องใหเปน Viral Marketing 

จากการศึกษาพบวา เฟซบุกแฟนเพจอาสาพาไปหลง ใชหลักการการเลาเรื่องใหเปน Viral Marketing 

ท้ังหมด 7 รูปแบบ โดยเรียงลำดับจากมากไปหานอย ดังนี้ 

ลำดับท่ี 1 เกี ่ยวกับอารมณและความรู สึก Emotional คือคลิปวิดีโอตองเขาถึงอารมณของผู ชม เชน  

สนุก ตลก ประทับใจ เศรา ซึ ้งใจ ตื่นเตน โดยผูชมอาจจะมีประสบการณเกี ่ยวกับเรื ่อวราว

เหลานั้น จึงทำใหเกิดอารมณรวมไปกับเรื่องราวท่ีชมไดงาย และยังมีแนวโนมท่ีจะแบงปนหรือสง

ตอสูง   

ลำดับท่ี 2  คือ ความแตกตาง Unseen คือการสื่อสารท่ีมีความแตกตาง เชน การไปสถานท่ีทองเท่ียวท่ียังไม

เปนท่ีรูจักมากนัก หรือ เปนการทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีไมเคยเห็นในคลิปวิดีโออ่ืนมากอน จะทำให

ผูชมเกิดความสนใจในความแปลกใหมและกอใหเกิดการแบงปนใหผูอ่ืนรับชม  

ลำดับท่ี 3  คือ Useful คือลักษณะวิดีโอที่ใหแงคิด ใหประโยชน หรือสาระความรู เชน การเดินทางสามารถ

เดินทางไดดวยวิธีใดบาง มีความเปนมาอยางไร ทำใหผูชมไดรับความรูพรอมกับไดประโยชน  
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ลำดับท่ี 4  คือ Un-Advertising คือ การโฆษณาที่ไมเหมือนการโฆษณา จะตองไมเนนขายของจนเกินไป 

เพราะอาจจะทำใหผูชมเกิดอคติไมอยากแบงปน จึงสรางคลิปวิดีโอในรูปแบบของแฝงการโฆษณา 

เชน การแฝงสินคาไปกับเนื้อเรื่อง หรือ ใชสินคามาดำเนินการเลาเรื่องไปกับคลิปวิดีโอนั้นๆ  

ลำดับท่ี 5  มี 2 รูปแบบ ไดแก Attractive คือหัวขอตองมีความนาสนใจ เชน ชื่อเรื่อง การพาดหัว เพราะ

เปนสิ่งดึงดูดใหผูชมเขามารับชมคลิปวิดีโอ และการมีรูปหนาปกท่ีนาสนใจจะทำใหผูชมเกิดความ

สนใจ ซึ ่งจะทำใหมีโอกาสสูงที ่ผ ู ชมจะแบงปน และ ใชหลักการ Unique คือ มีความเปน

เอกลักษณ มีลักษณะเฉพาะของเพจ โดยเพจอาสาพาไปหลงมีการพากยเสียงและดนตรีเพลง

ประกอบท่ีแตงข้ึนเองโดยเจาของเพจ ทำใหเปนเพจมีเอกลักษณเฉพาะ  

ลำดับท่ี 6  คือ Convenient วิดีโอจะตองงายตอการแบงปน จะตองไมยุงยากซับซอนและตองไมจำกัดการ

เขาชมเพราะการจำกัดการเขาชมทำใหการบอกตอมีประสิทธิภาพลดลง ในคลิปจะมีชวงทายกอน

จบคลิปเชิญชวนผูชมใหกดแบงปนคลิปวิดีโอ อาจจะรองเปนทำนองเพลงหรือบอกใหแบงปน โดย

การแตงเพลงสั้นๆใหผูชมกดแชรเพจ และกดไลคเพจ จบทายดวยคำวา “แชรดิ” เปนการตอกย้ำ

ผูชมใหแบงปนหลังจากท่ีดูคลิปวิดีโอนั้นจบแลว 

สวนท่ี 3 เนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเกี่ยวกับความรูสึกท่ีชวยเพ่ิมความนาสนใจใหกับคลิปวิดีโอ 

จากการศึกษาพบวา เฟซบุกแฟนเพจอาสาพาไปหลง ใชการบรรยายโดยการพากยเสียงทั้งเนื้อหาที่เปน

ความรู ใหประโยชน และบรรยายเพื่อใหผูชมเกิดความรูสึกและอารมณรวมไปกับคลิปวิดีโอ นอกจากการบรรยาย

โดยการพากยแลวยังใชเสียงดนตรีและเพลงประกอบในแตละคลิปวิดีโอที่แตงขึ ้นมาเองใหเชื ่อมโยงกับการ

ทองเที่ยวในคลิปนั้นๆ เพื่อเสริมใหผูชมไดรับความสุข ความสนุกไดมากขึ้น และใชความรูสึกที่ชวยเพิ่มความ

นาสนใจใหกับคลิปวิดีโอท้ังหมด 8 รูปแบบ โดยเรียงลำดับจากมากไปหานอย ดังนี้ 

ลำดับท่ี 1  มี 2 รูปแบบ ไดแก มีความสุข และ ไดสาระความรู  

ลำดับท่ี 2  คือ ความราเริง 

ลำดับท่ี 3  คือ ตลกขบขัน 

ลำดับท่ี 4  มี 2 รูปแบบ ไดแก ความนาประหลาดใจ และ ความยั่วยุ 

ลำดับท่ี 5  คือ ความคาดไมถึง 

ลำดับท่ี 6  คือ ความอบอุน 

นอกจากนี้ยังมีประเด็นที่นาสนใจ คือจะสังเกตเห็นไดวาคลิปวิดีโอทั้ง 10 คลิป เปนความรูสึกเชิงบวก

ท้ังหมด และสวนใหญจะเปนอารมณและความรูสึกท่ีมีความสุขและไดสาระความรู  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 เนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเกี่ยวกับรูปแบบของการทองเท่ียว 
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 ผลการศึกษาพบวา การทองเที่ยวชมวิถีชีวิตในชนบทมีความโดดเดนมากที่สุด คือ การเดินทางทองเที่ยว

ในหมูบาน ชุมชน ชมวิถีชีวิตชนบท เพื่อไดรับความเพลิดเพลิน ไดความรู ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ สถาบัน

พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2562) ที่กลาวไววา กระแสการทองเที่ยวในปจจุบัน ไดใหความสำคัญ

กับการทองเท่ียวท่ีเก่ียวของกับชุมชน ชมวิถีชีวิตชนบท ละสัมผัสกับวิถีชีวิตของชุมชน เพ่ือสรางประสบการณ และ

ไดรับคุณคา โดยการทองเที่ยวแบบชุมชนชมวิถีชีวิตชนบทกำลังเติบโตจึงสงผลเกี่ยวเนื่องกับทั้งผลิตภัณฑทองถ่ิน 

อาหารทองถ่ิน ท้ังนี้การสงเสริมการทองเท่ียวในชุมชนจะเปนแนวทางสำคัญท่ีจะชวยกระจายรายได พรอมกับสราง

ชุมชนใหแข็งแรง 

สวนท่ี 2 เนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเกี่ยวกับหลักการเลาเรื่องใหเปน Viral Marketing 

 ผลจากการศึกษาพบวา การเลาเรื่องใหเปน Viral Marketing ไดสวนใหญเกี่ยวกับอารมณและความรูสึก 

Emotional คือคลิปวิดีโอตองเขาถึงอารมณของผูชม เชน สนุก ตลก ประทับใจ เศรา ซ้ึงใจ ตื่นเตน คลิปวิดีโอท่ีให

ความรูสึกทั้งดานบวกและดานลบ โดยผูชมอาจจะมีประสบการณเกี่ยวกับเรื่องราวเหลานั้น จึงทำใหเกิดอารมณ

รวมไปกับเรื่องราวที่ชมไดงาย และยังมีแนวโนมสูงที่จะแบงปน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของสืบศักดิ์ ลิ่วลักษณ 

(2561) ที่กลาวไววา การสรางเนื้อหาที่ทำใหเรื่องราวนาสนใจ เพื่อใหผูชมติดตาม รูปแบบในการนำเสนอจะตอง

สามารถสอดแทรกเนื้อหา ทั้งแรงบันดาลใจ อารมณขันและความรูสึกรวมกับเรื่องราว รวมถึงการนำเอาเนื้อหาผูก

เปนเรื่องราวเพื่ออธิบายเรื่องที่ซับซอนใหเขาใจไดงายขึ้น และสอดคลองกับแนวคิดของ เณอมาณย รัตนพงษ

ตระกูล (2562) ที่กลาวไววา หนึ่งในองคประกอบของหลักการเลาเรื่องคือ การเลาเรื่องโดยการสรางจินตนาการ

และอารมณรวมเพื่อโนมนาวใหผูฟงคลอยตาม เพราะการพูดธรรมดาอาจจะไมไดโนมนาวใจผูบริโภคไดมากนัก 

เนื่องจากผูบริโภคไมไดมีจินตนาการและอารมณรวมไปกับเรื่องเลา ทำใหผูฟงไมสนใจในสิ่งท่ีแบรนดสื่อสาร ดังนั้น

แบรนดจำเปนตองมีการเลาเรื่อง (Storytelling) ที่ใสจินตนาการและอารมณรวมใหกับผูบริโภค รวมถึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของ ปราณิศา ธวัชรุงโรจน และวรัชญ ครุจิต (2558) ท่ีผลงานวิจัยพบวา รูปแบบของการนำเสนอวิดีโอ

ที่ประสบความสำเร็จในดานการแบงปนควรมีหลักเกณฑ Viral Marketing ขอแรกคือ Emotional การนำเสนอ

เรื่องราวท่ีมีอารมณรวมเปนหลัก เชน อารมณประทับใจ ตื่นเตน สนุก จะทำใหผูชมมีอารมณรวมไปกับวิดีโอ 

 การโฆษณาท่ีไมดูเหมือนเปนการโฆษณา Un-Advertising จะตองไมเนนขายของจนเกินไป เพราะอาจจะ

ทำใหผูชมเกิดอคติไมอยากแบงปน จึงสรางคลิปวิดีโอในรูปแบบของแฝงการโฆษณา เพื่อไมใหเหมือนเปนการ

โฆษณา เชน การแฝงสินคาไปกับเนื้อเรื่อง ใหผูเลาเรื่องนำสินคานั้นมาใชในระหวางการเลาเรื่อง หรือ ใชสินคามา

ดำเนินการเลาเรื่องไปกับคลิปวิดีโอนั้นๆ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดโฆษณาแฝงของ ภีรกาญจน ไคนุมนา (2557) ท่ี

กลาวไววาโฆษณาแฝง (Product Placement) คือ รูปแบบการโฆษณาประเภทหนึ่งที่แทรกโฆษณาเขาไปใน

เนื้อหาของคลิปวิดีโอ รายการ ละคร หรือภาพยนตร เปนโฆษณาที่ไมบอกโดยตรงวาคือการโฆษณา การแฝง

โฆษณาในเนื้อหาเปนการดึงเอาบทบาทของตัวละคร ในท่ีนี้อาจจะหมายถึงผูท่ีเลาเรื่อง คือเจาของเพจ เขามาเก่ียว

โยงกับสินคา ใหผูท่ีเลาเรื่องหรือเจาของเพจสะทอนสินคา เชนใชสินคานั้น หรือกำหนดฉาก สถานท่ีใหเก่ียวโยงกับ
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สินคาที่ตองการโฆษณา และการแฝงบุคคล โดยใหเจาของเพจใชผลิตภัณฑนั้น โดยเผยใหเห็นตราสินคา และอาจ

มีซูมสินคาเพ่ือใหเห็นไดอยางชัดเจน  

การสงตอคลิปวิดีโอหรือการแบงปนนั้นทำไดงาย Convenient จะตองไมยุงยากซับซอนและตองไมจำกัด

การเขาชมเพราะการจำกัดการเขาชมทำใหการบอกตอมีประสิทธิภาพลดลงซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศุภภัทรา 

บุณยสุรักษ (2559) ที่กลาววา ตองทำใหวิดีโอที่นำเสนอนั้นงายตอการแบงปนและการสงตอ เพราะหากเนื้อหาดี

แตขาดการแบงปนไปสูผูอื่นการที่จะเขาไปสูผูชมกลุมเปาหมายก็จะนอยลง และสอดคลองกับแนวคิดของอิทธิพล 

ประเสริฐสังข (2555) ที่กลาววา กลยุทธที่ทำใหเฟซบุกแฟนเพจมีจำนวนสมาชิกเพิ่มขึ้น คือการใหสมาชิกมีสวน

รวม โดยใหสมาชิกเขามาแสดงความคิดเห็น กดถูกใจ และแบงปน ซ่ึงจะทำใหโพสตนั้นแสดงใน New Feed สงผล

ใหสมาชิกคนอื่นๆเห็นโพสตไดมากขึ้น และยังสามารถเพิ่มสมาชิกใหมใหมากดติดตามแฟนเพจเพิ่มขึ้นดวย 

เพราะวาการแบงปนเปนหนึ่งในเทคนิคของการเพ่ิม Engagement ใหกับเฟซบุกแฟนเพจ  

สวนท่ี 3 เนื้อหาคลิปวิดีโอท่ีเกี่ยวกับความรูสึกท่ีชวยเพ่ิมความนาสนใจใหกับคลิปวิดีโอ 

 ผลการศึกษาพบวา ความรูสึกท่ีชวยเพ่ิมความนาสนใจใหกับคลิปวิดีโอสวนใหญจะมีความสุข ซ่ึงสอดคลอง

กับแนวคิดของ ฉกาจ ชลายุทธ (2558) ที่กลาวไววา การทำวิดีโอที่มีเรื ่องราวที่สนุกและมีความสุขนั้น สราง

ผลกระทบตออารมณของผูชมไดมากกวาเรื่องราวท่ีเศรา และทำใหเขาถึงผูชมไดงาย ถาเลาเรื่องราวโดยใหแบรนด

ออกมากอนและสรางความสนุกรวมกับแบรนด ก็จะทำใหผูชมจดจำแบรนดได และไดรับสาระความรู สอดคลอง

กับงานวิจัยของ เกียรติคุณ เยาวรัตน (2560) ท่ีศึกษาเรื่อง “กลยุทธการสรางคลิปวิดีโอในสื่อสังคมออนไลนเพ่ือ

แรงจูงใจในการออกกำลังกายดวยการวิ่ง กรณีศึกษา เฟซบุกแฟนเพจ Runner’s Journeys” ท่ีผลการศึกษาพบวา 

เนื้อหาคลิปวิดีโอที่จะทำใหผู ชมมีแรงจูงใจในการออกกำลังกายดวยการวิ่ง คือ เนื้อหาที่มีคุณคาและเห็นถึง

ประโยชนท่ีชัดเจน 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

1.เฟซบุกแฟนเพจประเภททองเที่ยว ควรเนนเนื้อหาที่สรางอารมณรวม เชน สนุก ตลกขบขัน ชมแลวมี

ความสุข และควรมีโฆษณาแฝงในปริมาณท่ีเหมาะสม ไมมากไมนอยเกินไป เพ่ือทำใหเกิดการสื่อสารทางการตลาด

อยางมีประสิทธิภาพ 

2.เฟซบุกแฟนเพจประเภททองเที่ยว ควรไปสถานที่ทองเที่ยวที่หลากหลาย อาจจะเปนสถานที่ทองเที่ยว

ใหมๆ เปนการเปดเสนทางการทองเที่ยวใหมที่ยังไมมีนักทองเที่ยวรูจักมากนัก เชน สถานที่ที่เปน Unseen จะทำ

ใหเกิดความนาสนใจมากยิ่งข้ึน  

ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งตอไป 
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1.ในการศึกษาครั้งนี้ ศึกษาโดยการวิเคราะหเนื้อหาของคลิปวิดีโอ ซึ่งเปนการวิเคราะหเนื้อหาบนสื่อ

ออนไลน อาจไมไดรับรูในเรื่องของการสรางเนื้อหาจากเจาของเพจโดยตรง จึงแนะนำใหมีการสัมภาษณเชิงลึก  

(In-depth Interview) ของเจาของเพจ เพื ่อไดรับขอมูลที ่ลึกมากขึ ้น และสามารถไปตอยอดองคความรู ใน

กระบวนการเลาเรื่องเพ่ือเกิดประสิทธิภาพในการสื่อสารทางการตลาดมากข้ึน 

2.ในการศึกษาครั้งนี้ ศึกษาเฉพาะดานของผูสงสารเพียงดานเดียว จึงแนะนำใหศึกษาจากผูรับสาร เพ่ือได

รับรูมุมมองของผูรับสารและนำผลท่ีไดไปใชประโยชนโดยการสื่อสารใหตรงกับความตองการของผูรับสาร 
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พฤติกรรมผูอานและความคาดหวังท่ีมีตอรานหนังสือซีเอ็ดบุค 

Behavior and expectations Reader towards SE-ED Bookstores 

อธิชัย กฤตผลชัย1 สุจิตรา เปล่ียนรุง2 และ กนกกาญจน บัญชาบุษบง3 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2,3อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคเพื่อ เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูอานของรานหนังสือ 

ซีเอ็ดบุคและเพ่ือศึกษาความคาดหวังของผูอานท่ีมีตอรานซีเอ็ดบุค ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดมาจากแบบสอบถาม

ของผูอาน อายุระหวาง 25-45 ปข้ึนไป อาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือหนังสืออยางนอย 2 ปท่ีผานมา 

(ตุลาคม ป 2561 ถึง พฤศจิกายน ป 2562) จำนวน 220 ชุด และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จำนวน รอยละ 

คาเฉลี่ยเลขคณิต และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน   

ผลการศึกษาสวนใหญอายุเฉลี่ยระหวาง 25 - 30 ป การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนอยูในชวง 20,001 - 30,000 บาท ประกอบอาชีพ ธุรกิจสวนตัว กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อหนังสือ

ประเภท หนังสือวรรณกรรม เชน นวนิยาย สารคดี วรรณคดีไทย มีวัตถุประสงคในการซื้อหนังสือเพื่ออานเสริม

ความรูใหตนเอง และผูที่มีอิทธิพลในการซื้อหนังสือก็คือ ตนเอง ในระยะเวลา 2 ปที่ผานมามีพฤติกรรมการเขา

รานหนังสือนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน ชวงเวลาที่ใชในการเลือกซื้อหนังสือ คือ วันหยุดเสาร อาทิตย กลุมตัวอยาง

สวนใหญจะซื้ออานจากรานหนังสือ โดยเขารานซีเอ็ดบุคมากที่สุด จำนวนการซื้อหนังสือเฉลี่ย 1 เลมตอครั้ง 

จำนวนเงินเฉลี่ยตอครั้งที่ซื้อหนังสือ 101 – 500 บาท ทั้งนี้มีความคาดหวังในดานสวนประสมการตลาดทั้ง 7 

ดานในระดับ มาก โดยมีความคาดหวังดานผลิตภัณฑรานหนังสือซีเอ็ดบุค มากที่สุด รองลงมา มีความคาดหวัง

ดานราคา  และนอยท่ีสุด มีความคาดหวังดานลักษณะทางกายภาพ 

คำสำคัญ : พฤติกรรมผูอาน  ความคาดหวังสวนประสมทางการตลาด  การสื่อสารการตลาด  รานหนังสือ 

ซีเอ็ดบุค 
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Abstract 

The objective of this quantitative study  is to undertand SE-ED comsumer's reading 

behavior and expectation toward SE-ED. The study  is base on 200  readers age between 25 - 4 5 

years old living in bangkok that have read a book in the last 2 years (october 2018 - nov-2 0 1 9 ) , 

using statatistic, percentage, average and moving average technique.  

The finding shows that reader age 2 5 - 3 5 year old with at least bechlor degree,income 

between 20 ,0 01 - 3 0 ,0 00  bath are business owner. The majority of this group choose to buy 

literature such as novel, documentary and thai literature mainily to add knowledge and the most 

influential person for their decision is themselves . During the past 2 years their visit a book  store 

at least 1 time a month and the period they spend choosing books is during weekens (saturday 

sunday). Almost of all the majority of this group purchased most of their books from Se-Ed store 

by spending around 100-500 baht per one book/time. There is a high expectation of the marketing 

mix in all 7 areas, with the highest expectations of SE-ED Book products, followed by price 

expectations. And the smallest Having physical expectations 

Keywords : reading behavior, Marketing Communications, expectation, marketing mix, SE-ED Book 

 

บทนำ 

 ในสภาวะปจจุบันเกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นอยางรวดเร็วจากการพัฒนาของเทคโนโลยี สงผลตอการใชชีวิต

ของผูคนและธุรกิจตางๆที่ตองปรับตัวใหทันตอโลกเทคโนโลยีสมัยใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต

เขามามีบทบาทสำคัญอยางมากกับพฤติกรรมผู บริโภคที ่ปรับเปลี ่ยนไป โดยในปจจุบันทั ่วโลกมีคนเขาถึง

อินเตอรเน็ตจำนวน 4,388 ลานคนของจำนวนประชากรโลกจาก 7,876 ลานคน และทั่วโลกยังมีจำนวนผูใช

โทรศัพทมือถือ 5,112 ลานคน เปนผู ใช Social Network จำนวน 3,484 ลานคนของจำนวนประชากรโลก 

(Hootsuite, 2019) ในขณะท่ีประเทศไทยมีอัตราการใชอินเตอรเน็ตเพ่ิมข้ึนอยางกาวกระโดดมากโดยเฉพาะชวง 5 

ป ที่ผานมา ตั้งแตป 2555 จนถึง ป 2560 จากผูใชจำนวน 23,056,712 คน เพิ่มสูงขึ้นเปน 45,189,944 คน เติบ

ขึ้นรอยละ 96.0 การเขามาของอินเทอรเน็ตสงผลตอภาคธุรกิจเปนอยางมาก หลายธุรกิจตองมีการปรับตัวเพื่อให

สามารถแขงขันในโลกปจจุบันไดอยางเทาทัน หนึ่งในอุตสาหกรรมท่ีโดนผลกระทบอยางมากคือ ธุรกิจหนังสือ 5-6 

ปที่ผานมา นับตั้งแตป 2554 จนถึง ป 2560 ที่ผานมา ธุรกิจหนังสือรายไดลดลงถึงรอยละ25 จากตัวเลขรายไดท่ี

ผานมา 25,000 ลานบาท รวงมาเหลือเพียง 18,000 ลานบาท สาเหตุหลักมาจากพฤติกรรมของผู บริโภคท่ี
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เปลี ่ยนไป และการ Disruption ของเทคโนโลยี รวมถึงการใชงานบนแพลตฟอรมออนไลนอยาง หนังสือ

อิเล็กทรอนิกส (TCIJ, 2561) ซึ่งตัวเลขธุรกิจ หนังสืออิเล็กทรอนิกส กลับสวนทางกันกับธุรกิจหนังสือเลม ที่มี

แนวโนมเติบโตมาโดยตลอด มีมูลคาราวปละ 600-700 ลานบาท คิดเปนรอยละ 5 ของมูลคาตลาดหนังสือท้ังหมด

และยังสามารถเติบโตไดอยางตอเนื่อง ตัวอยางบริษัท เมพ คอรปอเรชั่น จำกัด ผูใหบริการแอปพลิเคชัน หนังสือ

อิเล็กทรอนิกส “MEB” ท่ีมีหนังสืออยูในระบบประมาณ 70,000 เลม ผูใชบริการกวา 1.5 ลานคน ยอดขายป พ.ศ.

2560 ที่ผานมามีรายได 350 ลานบาท (รวิวร มะหะสิทธิ์, 2561) โดยในขณะเดียวกันบริษัท อุ คบี จำกัด ผู

ใหบริการแอปพลิเคชัน “Ookbee” ปจจุบันมีผูใชบริการเพ่ิมข้ึนกวา 200เทา เปนจำนวนกวา 10 ลานคน จำนวน 

(ณัฐวุฒิ พึงเจริญพงศ, 2561)  

 ซึ่งตั้งแตป 2559-2560 บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จำกัด (มหาชน) รายไดลดลงอยางตอเนื่อง ดวย 3 ปจจัย ท่ี

ทำใหรานหนังสือไมสามารถยืนหยัดในโลกธุรกิจไดทำใหประสบปญหาขาดทุน คือ 1.การเขามาของเทคโนโลยี 2.

พฤติกรรมผูอาน 3.การแขงขันที่รุนแรง ทางบริษัทไดมีปรับเปลี่ยนโครงสรางผูบริหารและประกาศแผนการ

ดำเนินงานใหมดวยการชู 4 กลยุทธหลักท่ีบริษัทจะใชในการปรับโครงสรางธุรกิจในรอบ 45 ป ประกอบดวย 1.การ

สรางขวัญกำลังใจใหกับพนักงาน 2.การทำงานเปนทีม 3.สรางภาพลักษณของรานซีเอ็ด คือ รานขายหนังสือ  4.นำ

ความรูดานอิเล็กทรอนิกสเขามาชวยในการทำธุรกิจ (เกษมสันต วีระกุล, 2562) ลาสุดในป 2563 ซีเอ็ดบุคยังได

เปดยุทธศาสตร 2020 “ซีเอ็ด” ชู 10 กลยุทธเดินหนาปลุกกระแสคนอาน เกษมสันต วีระกุล (2562) ไดให

สัมภาษณกับหนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจออนไลนวา ในป 2563 จะมุงดำเนินงานใน 10 ดาน ดังนี้ 1. การขยาย

สาขารานหนังสือซีเอ็ดเพ่ิมโดยเฉพาะในตลาดตางจังหวัด 2. ปรับรูปแบบภายในรานใหเปน Localization 3. เพ่ิม

มุม Digital Corner ในรานใหผู อาน 4. ลดสินคากลุม Non Book 5. รวมเปนพันธมิตรกับรานหนังสือเคียวโบ 

(Kyobo) 6. เพิ่มการพิมพหนังสือใหมีความหลากหลายมากขึ้น 7. ปรับระบบเว็บไซต SE-ED.com ทั้งหมดใหมี

ความเปนมาตรฐานสากลมากขึ้น รวมถึงการมี Digital Platform ที่ทันสมัย 9.นำตำราตางประเทศที่บริษัทเปน

พันธมิตรอยู อาทิ ตำราของสถาบัน Oxford เขาไปในสถาบันการศึกษา โรงเรียน มหาวิทยาตางๆ มากข้ึน และ 10.

ปลุกกระแสผูอานท่ัวประเทศผานกิจกรรมตาง ๆ 

จากที่กลาวมาขางตน ผูศึกษาสนใจทำการวิจัยในครั้งนี้ เนื่องจากวา พฤติกรรมผูอานมีพฤติกรรมอยางไร

ในยุคที่ เทคโนโลยี Disruption และความคาดหวังของผูอานที่มีตอรานหนังสือซีเอ็ดบุค คาดหวังใหรานหนังสือซี

เอ็ดบุคเปนแบบไหนของผูอานในสภาวะท่ีเปนขาลงของธุรกิจรานหนังสือ หลังจากการปรับเปลี่ยนโครงสรางบริษัท

ครั้งใหญในรอบ 45 ป จะเปนอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

        1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูอานของรานหนังสือซีเอ็ดบุค 

        2.  เพ่ือศึกษาความคาดหวังของผูอานท่ีมีตอรานซีเอ็ดบุค 



637 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

        1.  ทราบถึงพฤติกรรมนักอานและความคาดหวังท่ีมีตอรานหนังสือซีเอ็ดบุค 

       2.  นำผลการศึกษาดานพฤติกรรมของนักอานไปพัฒนารูปแบบการตลาดและการสื่อสารการตลาดราน

หนังสือซีเอ็ดบุคใหตรงกับความตองการของลูกคา        

3.  นำผลการศึกษาดานความคาดหวังของลูกคาไปไปพัฒนารูปแบบการตลาดและการสื่อสารการตลาด

รานหนังสือซีเอ็ดบุคใหตรงกับความตองการของลูกคา        

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

พฤติกรรมผูบริโภคของรานหนังสือซีเอ็ดบุค (6W1H) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 

3. ทำไมผูบริโภคซื้อ 

4. ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 

ความคาดหวังของผูบริโภคท่ีมีตอรานซีเอ็ดบุค(สวน

ประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7 P’s) 

1. ดานผลิตภณัท (Product) 

2. ดานราคา  ( Price ) 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย ( Place ) 

4. ดานสงเสริมการตลาด  ( Promotion )  

5. ดานบุคคล ( People ) 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and 

Presentation ) 

7. ดานกระบวนการ ( Process) 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค คือการศึกษาดานพฤติกรรมในการตัดสินใจและการกระทำของผูบริโภคการซื้อสินคา

และบริการดวยเงิน เวลา ซื้อมีองคประกอบคือ ซื้ออะไร ทำไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อยางไร ที่ไหนและบอยแคไหน 

(Schiffman and Kanuk, 1994) โดยผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ จากการความพอใจสูงสุด

ในสิ่งท่ีตนเองคาดหวังไว วันดี รัตนกาย (2554 อางถึงใน ปรัชญา ปยะรังสี, 2554) ในการศึกษาครั้งนี้ ไดนำแนวคิด  

ในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคสามารถเก็บไดจาก 7 คำถาม ( 6 Ws 1H) เพ่ือคนหา 7 คำตอบ (7Os) เก่ียวกับ

พฤติกรรมของผูบริโภค ดังนี้ (ปรัชญา ปยะรังสี, 2554) 

         1. ใครผูบริโภคที่อยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคำถามที่ตองการรูถึงตลาด

เปาหมายและลักษณะของตลาดเปาหมายของผูบริโภค  

        2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคำถามที่ทำใหรูวาผูบริโภคตองการซื้ออะไร 

ซื้อเพราะคุณสมบัติและองคประกอบของสินคาและบริการ ความแตกตาง โดยมีกลยุทธดานผลิตภัณฑหรือสินคา 

(Product Strategy)  

        3. ทำไมผูบริโภคถึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคำถามที่ทำใหรูวาถึงวัตถุประสงคในการ

ซ้ือของผูบริโภค อาศัยปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ ปจจัยในดานสถานการณ เวลา สถานท่ี ตรายี่หอ ราคา 

จำนวน วิธีการจายเงิน ผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการในการตอบสนองความคาดหวังและความตองการ 

         4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื ้อ (Who participates in the buying?) เปนคำถามที ่ตองการรู วา 

ผูใครที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เชน บุคคลในครอบครัว เพื่อน ตนเอง  ครู อาจารย หรืออื่น ๆ  มี

องคประกอบในการตัดสินใจซ้ือคือ ผูริเริ่ม ผูท่ีมีอิทธิผล ผูตัดสินใจซ้ือ และผูใช 

        5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคำถามที่ตองการรูถึงโอกาสและชวงเวลา

ในการซ้ือ (occasions) ของผูบริโภค เชน ชวงเวลาไหน ชวงโอกาสไหน หรือเทศกาลพิเศษอะไรเปนตน 

         6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคำถามท่ีตองการรูถึงชองทางหรือสถานท่ี

ในการซ้ือ (outlets)  เชน หางสรรพสินคา สาขาไหน ชองออนไลน เปนตน 

         7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคำถามที่ตองการรูถึงกระบวนการในการ

ตัดสินใจท่ีจะซ้ือ (operation)  

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวัง 

    Vroom (2010 อางถึงใน เกวลี ถีระแกว, 2561) ความคาดหวังคือความเชื่อที่จะกอใหเกิดพฤติกรรมซ่ึง

กระทำใหเกิดผลลัพธตามท่ีผูบริโภคเชื่อวาจะตองไดแบบสิ่งท่ีหวังไว ข้ึนอยูกับเชื่อมากหรือเชื่อนอยขนาดไหน 
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        สมิต สัขฌุกร (2546) ไดกลาวถึงความคาดหวังคือความสิ่งท่ีผูบริโภคคาดหวังจะไดจากผูใหบริการ คือ ความ

รวดเร็ว ทันใจ สะดวก ถูกตองและสมบูรณ  

       องคประกอบของความคาดหวัง 

        รัตนา สุขนินทร (2547, อางถึงใน เกวลี ถีระแกว,2561) กลาววาความคาดหวังคือความปรารถนาของ

ผูบริโภคท่ีอยากจะไดรับตอสิ่งๆนั้นหรือบริการนั้น ๆ โดยมีองคประกอบเก่ียวกับความคาดหวัง (The Component 

of Customer Expectation)  ประกอบดวย 

1.  บริการท่ีพ่ึงประสงค (Desired Service)  

        2.  การบริการท่ีเพียงพอ (Adequate Service)  

         3.  การบริการท่ีคาดการณ (Predicted Service)  

วิภาวดี อรามอรพรรณ (2548, เกวลี ถีระแกว,2561) ไดกลาวถึงทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) ของ 

Vroom ไววาตองมีองคประกอบท่ีสำคัญดังนี้ 

1.  Valance คือ ความพึงพอใจผูบริโภคท่ีมีผลตอผลลัพธ 

2.  Instrumentality คือ เครื่องมือ อุปกรณ วิธีการท่ีนำไปสูผลลัพธของผูบริโภค 

3.  Expectancy คือ ความคาดหวังจากภายในของผูบริโภค ที่มีความตองการจากสิ่งตางและพยายามท่ี

จะทำเพื่อใหไดมาจากสิ่งที่ตนเองคาดหวังและตองการ เมื่อสามารถตอบสนองตอสิ่งที่ตนเองคาดหวังและตองการ

และเม่ือเกิดความพึงพอใจแลว สิ่งเหลานั้นก็จะมีความคาดหวังมากข้ึน 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด(7Pcs) 

Kotler (1997) กลาวเกี ่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไวว าเปนเครื ่องมือทาง

การตลาดที่สรางมาเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยสวนประสมทางการตลาดเปนแนวคิดสมัยใหม

สามารถแบงออกไดเปน 7 กลุม โดยท่ีรูจักกันวา “7Ps”  

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือสินคาเสนอขายใหกับผูบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการหรือความพอใจ

และความคาดหวังให รูปลักษณ คุณภาพ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และคุณคา (Value) ในจิตใจ

ของผูบริโภค 

2) ราคา (Price) คือสิ่งที่ผูบริโภคเสนอจายดวยจำนวนเงิน โดยการเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ของผลิตภัณฑ (Product) กับราคา (Price) ของแตละผลิตภัณฑนั้น ถาหากวาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นจึงควรกำหนดกลยุทธดานราคาโดยตองคำนึงถึงคุณคาท่ีรับรูในสายตาของผูบริโภค Armstrong 

and Kotler (2009 อางถึงใน นางสาวโสภิตา รัตนสมโชค 2558)   
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3) ชองทางการจัดจำหนาย (Place หรือ Distribution) คือชองทางท่ีทำใหผลิตภัณฑมุงตรงไปยังตลาดไป

ยังกลุมเปาหมาย เพ่ือใหผูบริโภคไดเขาถึงสินคาและบริการของผลิตภัณฑ Armstrong and Kotler (2009 อางถึง

ใน โสภิตา รัตนสมโชค 2558) 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือกิจกรรมทางการตลาดที่ชวยเพ่ิมการขายสินคาหรือบบริการ

โดยใชวิธีการลดราคา สินคา แจกสินคา การแถมสินคา เพ่ือกระตุนความตองการ ยังมีแนวคิดการสื่อสารการตลาด

เชิงบูรณาการ Armstrong and Kotler (2009 อางถึงใน โสภิตา รัตนสมโชค 2558) (Schultz, 1993 อางถึงใน

เสรีวงษมณฑา, 2547)  กลาวไววาการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการกระตุนใหเกิดการซื้อหรือขาย

ผลิตภัณฑและเปนสิ่งที่จูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนใหกับการขาย มีเปาหมายเพื่อใหขายไดทันที และเปนการ

กระตุนความตองการซ่ึงท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา 

5) บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee) มีการคัดเลือก (Selection) ฝกอบรม (Training) การ

จูงใจ (Motivation) เพ่ือใหลูกคาพึงพอใจในบริการ  โดยในงานบริการจำเปนตองอาศัยความสามารถของพนักงาน 

มีทัศนคติท่ีดีตอการใหบริการ รวมท้ังความรูของสินคาและบริการ Armstrong and Kotler (2009 อางถึงใน โสภิ

ตา รัตนสมโชค 2558) 

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท 

และศุภร เสรีรัตน, 2541 อางถึงใน เกวลี ถีระแกว,2561) กลาววา หมายถึง สิ่งท่ีผูบริโภคไดเห็นและไดสัมผัสไดรับ

รูถึงภาพลักษณของคุณคาและบริการ อาทิ ความสะอาดของรานหนังสือ ความรวดเร็วในการบริการ รวมถึงการ

ตกแตงรานหนังสือท่ีสะทอนภาพลักษณและตัวตนของราน เปนตน 

7) ระบบการใหบริการ (Process)  Armstrong and Kotler (2009 อางถึงใน นางสาว โสภิตา รัตนสม

โชค 2558) กลาววา เปนข้ันตอนการใหบริการ วิธีการใหบริการท่ีรวดเร็วและประทับใจลูกคา เปนกระบวนการใน

การใหบริการที่มอบใหกับผูบริโภคไดเกิดความประทับใจในสินคาและบริการ เชน ความรวดเร็วในการใหบริการ 

ความสะดวกสบาย เปนตน 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

Bovee, Houston and Thill (1995, อางถึงใน ธัญรัตน รัตนกุล, 2558) การสื่อสารทางการตลาดคือ

กิจกรรมที่นักการตลาดคิดขึ้นเพื่อสื่อสารไปยังผูบริโภค เพื่อสรางการจูงใจและกระตุนใหกับผูบริโภคเกิดการ

ตัดสินใจและซ้ือสินคาและบริการ 

กัลยา จยุติรัตน (2550, อางถึงใน ธัญรัตน รัตนกุล, 2557) การสื่อสารทางการตลาด คือ กระบวนการ

วางแผนในการใชเครื่องมือสื่อสารเกี่ยวกับสินคาและบริการไปยังผูบริโภคเพื่อใหเกิดภาพจำ การรับรู ความรูใน

สินคาและบริการ 
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Kotler (2006, อางถึงใน อมรพรรณ อินทรตะสืบ, 2557) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดเชิง

บูรณาการไววา เปนการสื่อสารเพ่ือใหผูบริโภคเขาถึงสินคา แบรนด รานหนังสือ ผานสื่อทางตรงและทางออม โดย

ใชเครื่องมือในการสื่อสารท้ัง การโฆษณา การสงเสริมการตลาด การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรงและการขาย

ผานพนักงานขาย นำ 5 เครื่องมือนี้มาผสมผสานในการสื่อสารไปยังผูบริโภค 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2546 อางถึงในอมรพรรณ อินทรตะสืบ, 2557) ไดกลาวถึงความหมาย

ของการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ โดยอางถึง American Association of Advertising Adencies (Four 

As) ซึ่งไดใหคำจำกัดความของ IMC ไววาเปนการวางแผนผสมผสานในการใชเครื่องมือเพื่อสื่อสารตลาดทำใหเกิด

ภาพท่ีชัดเจนในตัวสินคาและบริการไปยังผูบริโภค (เสรี วงษมณฑา, 2547) กลาววาการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณา

การเปนกระบวนการในระยะยาวและตอเนื่องในการพัฒนา มีแบบแผนมีขั้นตอนในการสื่อสาร เพื่อจูงใจ ใหรูจัก

การยอมรับและการจดจำ เกิดพฤติกรรมและเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค ดวยการใชเครื่องมือสื่อสารตรา

สินคาในการวางแผนการสงเสริมการตลาดตามหลักการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการโดยจะตองครอบคลุม

กิจกรรมท่ีใชสื่อท้ังหมดและกิจกรรมท่ีไมใชสื่อท้ังหมด 

 

สรุปผลการศึกษา 

        การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูอานและความคาดหวังที่มีตอรานหนังสือซีเอ็ดบุค 

ขอมูลที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ไดมาจากการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีการศึกษาเชิงสำรวจ 

(survey research) ในรูปแบบการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ไดรับการตรวจสอบรูปแบบการตั้ง

คำถามจากผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน โดยกลุมตัวอยางที่ใชในศึกษา คือ กลุมที่เคยซื้อหนังสือ ในระยะเวลา 2 ป 

ที่ผานมา จำนวน 220 คน ซึ่งผู วิจัยพัฒนามาจาก แนวคิดและทฤษฎีที่เกี ่ยวกับพฤติกรรมผู บริโภค (6W1H)  

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับความคาดหวัง แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด(7Pcs) แนวคิด

และทฤษฏีที่เกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ จากนั้นนำผลคะแนนมาวิเคราะห โดยดูกรอบ

แนวทางการจัดหมวดหมูจากการทบทวนวรรณกรรม สำหรับสถิติที ่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก สถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก จำนวนรอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จากการศึกษา 

พบวา  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

        จากผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางจำนวน 220 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ รอยละ 55.9 เปน

เพศหญิง   มีชวงอายุ 25-30 ป รอยละ 33.6  และระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 60.5 ประกอบอาชีพ

เปน ธุรกิจสวนตัว คิดเปน รอยละ 29.5 มีรายได 20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 43.6        

สวนท่ี 2 พฤติกรรมนักอาน 
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        จากผลการศึกษาพฤติกรรมนักอาน กลุมตัวอยางจำนวน  220  คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เลือกซ้ือ

หนังสือประเภท หนังสือวรรณกรรม เชน นวนิยาย สารคดี วรรณคดีไทยมากที่สุด คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมา

คือ นิตยสาร หนังสือแฟชั่น คิดเปนรอยละ 25.9 สวนใหญซื้อหนังสือเพื่อวัตถุประสงค เพื่ออานเสริมความรูให

ตนเอง คิดเปนรอยละ 64.1 รองลงมาคือ ซื้อเพื่ออานสรางความบันเทิงใหตนเอง คิดเปนรอยละ 20.0  ผูที ่มี

อิทธิพลตอการเลือกซื้อหนังสือของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด คือ ตนเอง คิดเปนรอยละ 76.8 รองลงมาคือ เพื่อน คิด

เปนรอยละ 10.9  

กลุมตัวอยางสวนใหญเขารานหนังสือ นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 43.2 รองลงมาคือ 1-2 ครั้ง

ตอเดือน คิดเปนรอยละ 33.6 ชวงเวลาที่เลือกซื้อหนังสือบอยที่สุดคือ ชวงวันหยุดเสาร อาทิตย คิดเปนรอยละ 

43.2 รองลงมาคือ ชวงเย็นหลังเลิกงาน คิดเปนรอยละ 22.7   ชองทางที่กลุมตัวอยางซื้อหนังสือ คือ ซื้ออานจาก

รานหนังสือมากที่สุด คิดเปนรอยละ 82.7 รองลงมาคือ ซื้ออานจากอินเตอรเน็ต (หนังสืออิเล็กทรอนิกส) คิดเปน

รอยละ 8.2  

รานหนังสือที่กลุมตัวอยางซื้อหนังสือมากที่สุดในระยะเวลา 2 ปที่ผานมาคือรานซีเอ็ดบุค คิดเปนรอยละ 

56.8 รองลงมาคือ ราน บีทูเอส คิดเปนรอยละ 9.5 โดยเลือกซื้อหนังสือเฉลี่ยครั้งละ 1 เลม  คิดเปนรอยละ 52.7 

ซื้อ 2 เลมตอครั้ง คิดเปนรอยละ 29.1 โดยจำนวนเงินเฉลี่ยตอครั้งที่กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อหนังสือ คือ 101 – 

500 บาท คิดเปนรอยละ 29.1 รองลงมา 501 - 1,000 บาท คิดเปนรอยละ 14.5  

สวนท่ี 3 ความคาดหวังของนักอานท่ีมีตอรานหนังสือซีเอ็ดบุค 

        ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางจำนวน 220 คน พบวา สวนใหญมีความคาดหวังดานผลิตภัณฑราน

หนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก (คาเฉลี่ย 4.16)  โดยมีความคาดหวังดานผลิตภัณฑรานหนังสือซีเอดบุคมากท่ีสุด คือ 

รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีหนังสือมีใหเลือกหลากหลาย  (คาเฉลี่ย 4.33)  รองลงมา คือ รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีหนังสือท่ี

มีคุณภาพ  (คาเฉลี่ย 4.27) และนอยที่สุด คือ รานหนังสือซีเอ็ดบุคควรมีสินคาประเภทอื่น ๆดวย เชน อุปกรณ

เครื่องเขียน  (คาเฉลี่ย 4.00)  

         ความคาดหวังดานราคารานหนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก  (คาเฉลี่ย 4.15)  โดยมีความคาดหวังดานราคา

รานหนังสือซีเอ็ดบุคมากที่สุด คือ รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพหนังสือ และ รานหนังสือซี

เอ็ดบุคมีหนังสือในหลายระดับราคา เทากัน (คาเฉลี่ย 4.15)   

         ความคาดหวังดานชองทางการจัดจำหนายรานหนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก (คาเฉลี่ย 4.10)  โดยมีความ

คาดหวังดานชองทางการจัดจำหนายรานหนังสือซีเอ็ดบุคมากที่สุดคือรานหนังสือซีเอ็ดบุคใกลและสะดวกตอการ

เดินทาง และ รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีจำนวนสาขาที่เพียงพอตอความตองการ (คาเฉลี่ย 4.15)  เทากัน และนอย

ท่ีสุด คือ รานหนังสือซีเอ็ดมีบริการสั่งหนังสือออนไลน (คาเฉลี่ย 4.00)   

ความคาดหวังดานการสงเสริมการตลาดรานหนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก (คาเฉลี่ย 3.84) โดยมีความ

คาดหวังดานการสงเสริมการตลาดรานหนังสือซีเอ็ดบุคมากท่ีสุด คาดหวังวารานหนังสือซีเอ็ดบุคเปนรานหนังสือท่ี



643 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

มีภาพลักษณท่ีดีมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง (คาเฉลี่ย 4.00) รองลงมาคือ รานหนังสือซีเอ็ดบุคเปนแบรนดรานหนังสือ

ที่นึกถึงเปนอันดับแรกเมื่อตองการซื้อหนังสือ (คาเฉลี่ย 3.91) และอันดับ 3 คือรานหนังสือซีเอ็ดบุคมีการจัด

กิจกรรมจำหนายสินคาราคาพิเศษ (คาเฉลี่ย 3.80) 

        ความคาดหวังดานลักษณะทางกายภาพรานหนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก (คาเฉลี่ย 3.81) โดยมีความ

คาดหวังดานลักษณะทางกายภาพรานหนังสือซีเอ็ดบุคมากที่สุด คือ รานหนังสือซีเอ็ดมีการจัดหนังสือและมุม

หนังสือ (คาเฉลี่ย 3.89) รองลงมาคือ รานหนังสือซีเอ็ดมีมีการนำเทคโนโลยีมาใชในรานเชน การสแกน QR Book 

Highlight (คาเฉลี่ย 3.87) และนอยท่ีสุด รานหนังสือซีเอ็ดมีความดึงดูดใหคนเขารานหนังสือ (คาเฉลี่ย 3.80) 

         ความคาดหวังดานบุคลากรรานหนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก (คาเฉลี่ย 3.89) โดยมีความคาดหวังดาน

บุคลากรรานหนังสือซีเอ็ดบุคมากที่สุด คือ รานหนังสือซีเอ็ดมีพนักงานที่มีความรูขอมูลหนังสือ (คาเฉลี่ย 4.00) 

รองลงมาคือ รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีพนักงานบริการอัธยาศัยดี และ รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีพนักงานในการแนะนํา

หนังสือใหขอมูลกับลูกคา (คาเฉลี่ย 3.90) เทากัน และนอยที่สุด รานหนังสือซีเอ็ดมีพนักงานเพียงพอตอการ

ใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.80) 

         ความคาดหวังดานกระบวนการในการทำงานรานหนังสือซีเอ็ดบุคในระดับ มาก (คาเฉลี่ย 3.92) โดยมี

ความคาดหวังดานกระบวนการในการทำงานรานหนังสือซีเอ็ดบุคมากที่สุด คือ รานหนังสือซีเอ็ดมีบริการตางๆท่ี

สะดวก เชนบริการชำระคาบริการตางๆ (คาเฉลี่ย 4.00) รองลงมาคือ รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีการดูแลเอาใจใสลูกคา 

(คาเฉลี่ย 3.90) เทากัน และนอยท่ีสุด รานหนังสือซีเอ็ดบุคมีความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.85) 

         ความคาดหวังในดานสวนประสมการตลาดท้ัง 7 ดานในระดับ มาก โดยมีความคาดหวังดานผลิตภัณทราน

หนังสือซีเอ็ดบุค มากที่สุด (คาเฉลี่ย4.16) รองลงมา มีความคาดหวังดานราคา (คาเฉลี่ย 4.15) และนอยที่สุด มี

ความคาดหวังดานลักษณะทางกายภาพ (คาเฉลี่ย 3.81) 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

 1. ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญพฤติกรรมนักอาน ในดานประเภทหนังสือท่ีซ้ือจากรานซีเอ็ดใน

ระยะเวลา 2 ปที่ผานมา พบวากลุมตัวอยางเลือกซื้อหนังสือประเภท หนังสือวรรณกรรม เชน นวนิยาย สารคดี 

วรรณคดีไทย มากท่ีสุด มีวัตถุประสงคในการซ้ือนั้นกลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือหนังสือเพ่ืออานเสริมความรูใหตนเอง 

มากที่สุดเปนอันดับหนึ่ง ผูที่สงผลตออิทธิพลตอการเลอืกซื้อหนังสือนั้น พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ เลือกซื้อดวย

ตนเอง มากที่สุด ในดานพฤติกรรมการเขารานหนังสือบอยแคไหน พบวา ในระยะเวลา 2 ปกลุมตัวอยางเขาราน

หนังสือ โดยเฉลี่ยนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน มากที่สุด ชวงเวลาที่เลือกซื้อหนังสือบอยที่สุด พบวากลุมตัวอยางสวน

ใหญเลือกซ้ือหนังสือ ชวงวันหยุดเสาร อาทิตย มากท่ีสุด กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือหนังสือจากรานหนังสือมากท่ีสุด 

มีการเลือกซื้อหนังสือเฉลี่ยตอครั้งมากที่สุดคือ 1 เลมตอครั้ง จำนวนเงินเฉลี่ยตอครั้งที่ซื้อหนังสือ พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญซื้อหนังสือเงินเฉลี่ยตอครั้ง 101 – 500 บาท ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมของ
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ผูบริโภค ปรัชญา ปยะรังสี (2554) ท่ีกลาววา 7 คำถาม ( 6 Ws 1H) เพ่ือคนหา 7 คำตอบ (7Os) 1. ใครผูบริโภคท่ี

อยู ในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  2. ผู บริโภคซื ้ออะไร (What does the consumer 

buy?) 3. ทำไมผูบริโภคถึงซื้อ (Why does the consumer buy?) 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who 

participates in the buying?) 5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) 6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the consumer buy?) 7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?)  

 2. ผลการวิจัยพบวา ความคาดหวังในดานสวนประสมการตลาดทั้ง 7 ดาน พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมี

ความคาดหวังดานผลิตภัณทรานหนังสือซีเอ็ดบุค สอดคลองกับที่ ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร 

เสรีรัตน (2541, อางถึงใน เกวลี ถีระแกว, 2561) กลาวไววา ผลิตภัณฑ คือประโยชนและคุณคากับผูบริโภคไดรับท่ี

สามารถสัมผัสได แบงออกเปน 2 ลักษณะคือ  สิ่งจับตองได เชน สินคาหนังสือ และสิ่งที่จับตองไมได เชน บริการ 

ทำใหผูบริโภคเกิดความพอใจในสิ่งที่คาดหวัง ในที่นี้หมายถึงเมื่อผูบริโภคเขาไปในรานหนังสือ คาดหวังที่จะได

หนังสือพรอมกับบริการจากพนักงานในการชวยหาหนังสือท่ีตองการ รองลงมาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความ

คาดหวังดานราคารานหนังสือซีเอ็ดบุค สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน 

(2541) กลาววา คือมูลคาราคาที่รานหนังสือกำหนดราคาของหนังสือขึ้นมาโดยที่คำนึงถึงคุณคาของหนังสือท่ี

ผูบริโภคไดรับ(Perceived Value) ซึ่งกอนที่ผูบริโภคเลือกซื้อจะประเมินคุณคาของหนังสือและบริการของราน

หนังสือวาคุมคาหรือมีประโยชนท่ีตัวเองจะไดรับหรือไม 

         ขอสังเกตพบวามีความคาดหวังดานลักษณะทางกายภาพ นอยท่ีสุด ท้ังนี้ลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการ ท้ังในเรื่องของการตกแตงราน สถานท่ี บรรยากาศภายใน สีสันของราน ดาน

ความสะอาดใหเหมาะสมกับพื้นที่และความเปนรานหนังสือที่จะดึงผูบริโภคใหใชบริการ Armstrong and Kotler 

(2009 อางถึงใน โสภิตา รัตนสมโชค 2558) กลาว 

 

ขอเสนอแนะ 

   จากผลการศึกษาตามท่ีกลาวมาขางตน ผูศึกษาไดนำมาวิเคราะหเพ่ือเสนอแนะการนำผลการศึกษาไปใช

ในการทางปฏิบัติ และการศึกษาในครั้งตอไป ดังนี้ 

 

ขอเสนอแนะในทางปฏิบัติ 

1. การศึกษาครั้งนี้เพื่อใหทราบถึงขอมูลในดานพฤติกรรมผูอานและความคาดหวัง สามารถนำขอมูลนี้ไป

ออกแบบเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของรานหนังสือซีเอ็ดบุคใหเหมาะสมกับพฤติกรรมผูอานและความคาดหวัง 

2.จากผลการศึกษาครั้งนี้พบวาพฤติกรรมผูอานสวนใหญซ้ือเพราะตนเองตองการเสริมสรางความรู ดังนั้น

ผูศึกษาเสนอแนะวาในการทำการสื่อสารการตลาดของรานหนังสือซีเอ็ดบุคเพ่ือดึงดูดเรื่องการเสริมสรางความรูเพ่ือ

พัฒนาตนเอง 
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3.จากผลการศึกษาครั้งนี้พบวาพฤติกรรมผูอานสวนใหญซื้อเฉลี่ย 1 ครั้งตอเลม ใชเงินในการซื้อตอครั้ง 

101-500 บาท ดังนั้นผูศึกษาเสนอแนะวาในการทำการสื่อสารการตลาดของรานหนังสือซีเอ็ดบุคควรมุงเนนการ

กิจกรรมนสงเสริมการขาย ท่ีเปน Up Sale หรือ Cross Sale  

4.จากผลการศึกษาครั้งนี้พบวาพฤติกรรมผูอานสวนใหญเขารานหนังสือวันหยุดเสาร-อาทิตยดังนั้นในการ

ทำการสื่อสารการตลาดในการโปรโมทหนังสือ แนะนำหนังสือหนังอาน หรือใหความรูเกี่ยวกับหนังสือ ในชวงวัน

จันทร-วันศุกร เพ่ือดึงดูดความสนใจใหพฤติกรรมผูอานท่ีจะมาใชบริการรานหนังสือในวันหยุดเสาร-อาทิตย 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1.การศึกษาในครั้งตอไปควรมีการศึกษาถึงกลยุทธการตลาดและการสื่อสารการตลาดของรานหนังสือซี

เอ็ดบุคดวย เพื่อนำมาใชในการอภิปราย และการเสนอแนะเพื่อนำไปใชในทางปฏิบัติอยางเปนรูปธรรมและตรง

ตามกลยุทธการตลาดและการสื่อสารการตลาดขององคกร 

2.ในการศึกษาครั้งตอไปผูศึกษาควรขยายขอบเขตกลุมตัวอยางใหครอบคลุมกลุมเปาหมายท่ัวประเทศ 

3.ในการศึกษาครั้งตอไป ผูศึกษาควรศึกษากลุมตัวอยางในเชิงคุณภาพ เชนการสนทนากลุม เพื่อจะได

ทราบถึงขอมูลพฤติกรรม และคาดหวังท่ีมีความละเอียด ตรงกับความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคมากข้ึน 
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โรคระบาดรายแรง ไวรัสโคโรนาสายพันธุใหม (COVID19) 

รณภพ นพสุวรรณ1 ยศนันท แกวโกมลมาลย2 จิรัชญานันทน ผลัดรื่น3 วงศกร โชติวิบูลธนวงศ4 และ  

ไพโรจน วิไลนุช5 

1-4นักศึกษาระดับปริญญาเอก หลักสูตรนิเทศศาสตรดุษฎีบัณฑิต มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
5อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  วัตถุประสงคการศึกษาครั้งเพื่อศึกษาผลกระทบที่เกิดขึ้นกับอุตสาหกรรมทองเที่ยว ในวิกฤตการณแพร

ระบาดของโรคไวรัสโคโรนาสายพันธุใหมและเสนอแนวทางการใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดสำหรับธุรกิจท่ีอยูใน

อุตสาหกรรมทองเที่ยว ที่อาจประยุกตใชเพื่อบรรเทาความเสียหายจากวิกฤตการณโรคระบาดรายแรงในอนาคต 

โดยผูวิจัยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวาผูประกอบการไมไดมีการวางแผนเตรียมตัวรับมือจาก

สถานะการณวิกฤตการระบาดจากโควิ19 มากอนเพราะไดคาดคิดถึงความรุนแรง ขาดประสบการณการเตรียมวาง

แผนการสื่อสารที่ดีและรวดเร็วอยางเปนระบบแบบแผนตอการสื่อสารในภาวะวิกฤต อีกทั้งการใชชองทางการ

สื่อสารแบบออนไลนในการติดตอกลุมลูกคา เชน เฟชบุก ไลน เพื่อประชาสัมพันธขาวสาร ยังขาดประสบการณ 

และกำหนดใชการสัมภาษณเชิงลึกแบบกึ่งโครงสรางเปนเครื่องมือในการเขาถึงสาระสำคัญจากผูใหขอมูลสำคัญ

จำนวน 5 คน ที่เปนผูที่มีประสบการณดานการทองเที่ยวและวางแผนการสื่อสาร จากผลการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะที่เปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวในดานการวางแผนการสื่อสารในภาวะวิฤตและการ

ใชเครื่องการสื่อสารไดอยางเหมาะสมตามงบประมาณและความรุนแรงจากสถานะกาณณวิกฤตในโอกาสตอไป  

คำสำคัญ : โควิด19  การสื่อสารภาวะวิกฤต  การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ABSTRACT 

The objectives of the research to study the corona virus (COVID19) impact to the tourism 

industry in the epidemic crisis and be propose a marketing communication strategy to that 

entrepreneurs of tourism industry. The paper found that entrepreneurs of tourism don’t a plan 

well prepared to deal with the crisis situation because COVID19 uncontrol they don't have 

experiences well preparing and fast communication plan systematically. They are still lacking 
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experience by online communication channels management such as LINE & Facebook 

applications to contact customer to communicate and updates news to response to crisis 

communication. The paper uses qualitative research methods by semi-structured in-depth 

interviews to access 5 key informants who have experience in tourism industry and 

communication planning strategic. Finally, the paper has useful suggestions to entrepreneurs of 

tourism can the critical communication planning and communication tools according to the 

budget of the status crisis situation to the future. 

Keywords : COVID19, Crisis Communication, Marketing Communications. 

 

บทนำ 

เว็บไซตประชาชาติธุรกิจรายงานสถานการณไวรัส “COVID–19” เมื่อวันที่ 4 มีนาคม 2563 โดยรวบรวม

ไลเลียงสถานการณตั้งแตวันอังคาร ท่ี 31 ธันวาคม พ.ศ. 2562 ขอมูลจากจีนรายงานเก่ียวกับการพบผูปวยโรคปอด

อักเสบที่ไมทราบสาเหตุเปนครั้งแรกในเมืองอูฮั่นและเชื้อไวรัสโคโรนา ไดระบาดไปยังเมืองสำคัญของจีนอีกหลาย

แหง เชน กรุงปกก่ิง และ เซียงไฮ เปนตน สวนในประเทศอ่ืน ๆ เริ่มพบผูติดเชื้อ อาทิ ประเทศเกาหลีใต ญี่ปุน และ

ไทย เปนตน จำนวนผูเสียชีวิตและผูติดเชื้อยังคงเพิ่มปริมาณมากขึ้น จากสถานการณของการแพรระบาดอยาง

รวดเร็ว ทำใหองคการอนามัยโลก หรือ WHO ประกาศสถานการณฉุกเฉินทางดานสาธารณสุขระหวางประเทศ 

และควบคุมการระบาดไปจนถึงมาตราการรับมือท่ีทุกประเทศประกาศหยุดการเดินทาง การโดยทางเครื่องบินและ

ปฏิเสธผูโดยสารที่มาจากตางประเทศ ทำใหธุรกิจตาง ๆ เริ ่มหยุดชงักโดยเฉพาะกลุมธุรกิจทองเที่ยวที่ไดรับ

ผลกระทบตั้งแตเริ ่มตนการแพรระบาดจนผู ประกอบการและผู ที ่เกี ่ยวของกับอุตสาหกรรมทองเที ่ยวไมมี

นักทองเท่ียวเดินทางจากท้ังในประเทศและตางประเทศ (ประชาชาติธุรกิจออนไลน, 2563)  

  นายชัยรัตน ไตรรัตนจรัสพร ประธานสภาอุตสาหกรรมทองเท่ียวแหงประเทศไทย หรือ สทท. ไดใหขอมูล

วา สถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโคโรนา หรือ โควิค - 19 เปนเหตุการณท่ีกระทบตอภาคอุตสาหกรรม

การทองเที่ยวของไทยหนักที่สุดเปนประวัติศาสตร นอกจากนี้ จากรายงานของ Stratfor Geopolitical Diary , 

2020 ระบุวาประเทศไทยจัดวาไดรับผลกระทบอยางรุนแรงในกลุมประเทศเอเชียตะวันออกเฉียงใต เพราะ 21 

เปอรเซ็นตของผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติมาจากธุรกิจทองเที่ยวและธุรกิจที่เกี่ยวเนื่อง ทองเที่ยวของประเทศ

ไทยเปนจุดมุงหมายหลักของนักทองเท่ียวชาวจีน เม่ือประเทศไทยประกาศการพบผูติดเชื้อไวรัสโคโรนา 14 รายซ่ึง

เปนตัวเลขที่สูงที่สุดนอกประเทศจีนในขณะนั้น ความกลัวเรื่องไวรัสฯ อาจเปนอุปสรรคสำคัญสำหรับการเดินทาง

มาประเทศไทยของนักทองเที่ยวตางประเทศ สงผลตอประเทศไทยประสบปญหาการลดลงของนักทองเที่ยวจาก

ตางประเทศ ซึ่งเดินทางเขามาทองเที่ยวในมากถึง 10.5 ลานคนในป 2562 และมีการใชจายถึง 1,700 ลานบาท

รวมทั้งคนไทยที่ไมสามารถเดินทางไดเลย โดยจากการประเมินของการทองเที่ยวแหงประเทศไทยคาดวา ในป 
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2563 จำนวนนักทองเที่ยวจีนอาจลดลงถึง 2 ลานคนจากเหตุวิกฤตการณโรคระบาดรายแรงในครั้งนี้ (Buiety, 

2020) 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกับอุตสาหกรรมทองเท่ียว ในวิกฤตการณแพรระบาดของโรคไวรัสโคโรนา

สายพันธุใหม 

 2. เพ่ือเสนอแนวทางการใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดสำหรับธุรกิจท่ีอยูในอุตสาหกรรมทองเท่ียว ท่ีอาจ

ประยุกตใชเพ่ือบรรเทาความเสียหายจากวิกฤตการณโรคระบาดรายแรงในอนาคต 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

 นธกฤต วันตะเมล. (2555)., พิชญาพร ประครองใจ (2558 : 14)., Kotler P. & Keller K. (2016)., 

Molle, J. (2007).,  Fill (2006), ไดกลาววา การสื่อสารการตลาดเปนกิจกรรมทางกาตลาดตาง ๆ ที่บริษัทได

ดำเนินการเพื่อที่จะสื่อสารและสงเสริมสินคาและบริการไปสูกลุมเปาหมาย ประกอบไปดวย การโฆษณา การ

สงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขายและการตลาดทางตรง ผานกระบวนการสื่อสารอยาง

ผสมผสานหลายรูปแบบหลายกิจกรรมดานการสงเสริมการตลาด โดยมีวัตถุประสงคเพื ่อใหผู บริโภคแสดง

พฤติกรรมตามวัตถุประสงคที่กำหนดไว องคประกอบพื้นฐานของการสื่อสารนั้นประกอบดวย ผูสงสาร (Sender) 

สาร (Massage) ชองทางการสื่อสาร (Chanel) และผูรับสาร (Receiver) 

กระบวนการการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

ณัฏฐชุดา วิจิตรจามรี (2559), ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2555) ใหความหมายวา การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication- IMC) หมายถึง การประยุกตใชเครื่องมือการสงเสริม

ทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ ใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายโดยไมเจาะจงวาจะตองใชเครื่องมือหนึ่งเครื่องมือ

ใดในและหลายเครื่องมือการสื่อสารทางกาตลาดในเวลเดียวกัน เพ่ือใหบรรลุเปาหมายของการสื่อสารท่ีกำหนดไว 

2. การจัดการการส่ือสารภาวะวิกฤต  

Nuttasak Sopajaroen (2018) Coombs W. T. (2010). Coombs W. T. (2015). Henslowe (1999)., 

Clarkson (1995). และ Hermann (1963) เมื่อเกิดภาวะวิกฤตที่มีผลกระทบตอ องคกรจะตองเตรียมการรับมือ 

หาขอสรุป ผลกระทบที่เกี่ยวของกับองคกร และลงมือแกไข วิกฤตที่เกิดขึ้นโดยทันที อยางเรงดวน เพื่อลดการ

ลุกลาม หรือความเสียหายใดใดไปมากกวาเดิม Fink, S. (1986). และ Caywood, L. C. (1997). กำหนดแนวทาง

ในการจัดการภาวะวิกฤตไว 4 ขั้นตอน เพื่อเปนแนวทางการบริหารจัดการ 1. การปองกัน (Prevention) หรือท่ี

การจัดการประเด็น (Issue Management) และสามารถวางแผนรับมือไดนั้น สามารถลดปญหา ความเสียหายท่ี
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กอใหเกิดกับองคกรได หากวางแผนรับมือไว เตรียมตัวรับมือลวงหนา 2. การเตรียมความพรอม (Preparation) 

การเตรียมาแผนรับมือภาวะวิกฤต (Crisis Management Plan: CMP) เปนแผนงานรับมือ ภาวะวิกฤตขององคกร

จากการคาดการณภาวะวิกฤตที่อาจเกิดขึ้นได เพื่อนำมาวางแผนในการรับมือ การเตรียมพรอม 3. การตอบสนอง 

(Response) เปนขั้นตอนที่สำคัญเพราะองคกรมีการเตรียมความพรอม ซักซอมอยูเสมอ และมาจากการระดม

ความคิด การวางแผนที่ถูกตองและเปนไปตามที่กำหนดไวอยางเหมาะสมกับองคกรนั้น ตองความรวดเร็วตอการ

จัดการปญหาและแจงความคืบหนาตอผูท่ีเก่ียวของไดตลอดเวลา มีความถูกตองในการสื่อสาร ความนาเชื่อถือ การ

จัดการขาวลือ เปนทิศทางเดียวเพ่ือใหผูท่ีเก่ียวของมีความม่ันใจกับเนื้อหา  

กระบวนการส่ือสารในภาวะวิกฤต (Crisis Communication)  

Ulmer, R.R. และ Sellow, L. T., Seeger W.M. (2007). กำหนดแนวทางการสื่อสารในภาวะวิกฤตข้ัน

พ้ืนฐานตาม 4 องคประกอบ คือ  

1. การสื่อสาร ตองรวดเร็วเขาถึงผูท่ีเก่ียวของทุกสวนท้ังภายในและภายนอกองคกร  

2. การเขาถึงปญหา หรือการระบุปญหาท่ีชัดเจน ถูกตอง  

3. การเขาถึงผูที่ไดรับผลกระทบจากปญหาวิกฤต สามารถติดตอใหการชวยเหลือ การสงขาวสาร เพ่ือ

แสดงความรับผิดชอบ การเอาใจใส และการสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูท่ีไดรับผลกระทบจากทางตรงหรือทางออม  

4. การจัดการแผนงานที่สามารถสรุปความเสี่ยง ปญหาที่เกิดขึ้นในปจจุบัน หรืออาจะเกิดขึ้นตอมาใน

อนาคตก็ตาม เพ่ือเรงสรางความม่ันใจตอผูท่ีเก่ียวของท้ังภายในและภายนอกองคกร    

การประเมินผลการส่ือสารในภาวะวิกฤต 

 พจน ใจชาญสุขกิจ, (2563) ใหคำแนะนำวาในการปฏิบัติงานทุกอยางควรตองมีการประเมินผลควบคูกัน

เพ่ือใหไดรูถึงผลการปฏิบัติงานตาง ๆ ท่ีผานมาวามีผลตอบรับอยางไร และนำมาปรับปรุงการปฏิบัติงานในอนาคต 

แตกอนที่จะมีการประเมินผลอะไร ผูประเมินควรตองมีความชัดเจนในวัตถุประสงคของการประเมินนั้น รวมไปถึง

การประเมินผลการสื่อสารก็เชนกันท่ีควรตองรูถึงวัตถุประสงคของการประเมินเสียกอน  

3. Coronavirus disease 2019 (COVID19) และการระบาด  

วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี (2562)., อมร ลีลารัศมี, (2563) Staratfor Geopolotical Diary, (2020)  

Coronavirus disease 2019 ไวรัสสายพันธุใหมท่ีมีตนกำเนิดมาจากเมืองอูฮ่ัน ท่ีมีประชากรกวา 11 ลานคน มีชื่อ

ชั่วคราวที่ใชในตอนแรกคือ 2019-nCoV ชื่อทางการในปจจุบันคือ SARS-CoV-2 สวนชื่อของโรคติดเชื้อชนิดนี้

เรียกวา COVID-19 ยอมาจาก CO แทน corona, VI แทน virus, D แทน disease และ 19 แทน 2019 องคการ

อนามัยโลกมีความตั้งใจท่ีจะเปลี่ยนชื่อเพ่ือไมใหเกิดความสับวน ขัดแยงกับประเทศใน พ้ืนท่ี ซ่ึงมีผูปวย ประชาชน 

และสัตวท่ีเก่ียวของกับจุดกำเนิดและการระบาดของโรคนี้ วันท่ี 8 ธันวาคม พ.ศ. 2562 พบผูปวยรายแรกมีอาการ

ปวยแบบติดเชื้อ แตไมทราบวาเปนโรคชนิดใด วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2562 องคการอนามัยโลก (WHO) ไดรับ

แจงอยางเปนทางการจากประเทศจีนวามี เกิดโรคปอดบวมรุนแรง ในนครอูฮ่ันเกิดข้ึนในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2562 
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ซึ่งไมเคยมีการพบมากอนในประเทศจีนตอมาองคการอนามัยโลกไดระบุชื่อของโรคที่เกิดจากไวรัสนี้วา "COVID-

19" ซึ่งยอมาจาก "coronavirus disease 2019" หรือ โรคติดเชื้อโคโรนาไวรัส 2019 ผูปวยที่มีการติดเชื้ออาจไม

แสดงอาการหรือแคแสดงอาการ มีไข เชน จาม มีน้ำมูก เจ็บคอไอ หายใจหอบถี่ ทองเสียรวมกับอาการอื่น ๆ แต

เปนเพียงสวนนอยเทานั้น กรณีที่เปนผูปวยอาจจะเห็นอาการคลายโรคไขหวัดใหญโรคนี้อาจเริ่มปรากฏจากไมมี

อาการ หรือมีอาการนอย เริ่มเปนไข ไอ หายใจลำบาก ปวดกลามเนื้อ และออนเพลีย จากนั้นพัฒนาไปสูอาการ

ปอดอักเสบรุนแรง บางรายมีอาการหายใจลำบากเฉียบพลัน ติดเชื้อในกระแสเลือด ช็อกจากการติดเชื้อในกระแส

เลือด และเสียชีวิต ระยะเวลาแสดงอาการระหวาง 2 ถึง 10 วัน ซ่ึงองคการอนามัยโลกใหเฝาดูอาการ 2 ถึง 14 วัน 

เพ่ือระบุความชัดเจน สำหรับบุคคลท่ัวไปท่ีไมติดโรค สามารถปองกันเชื้อโรคจากสารคดหลั่ง ไอ จาม ดวยการลาง

มืออยางสม่ำเสมอเพ่ือสุขอนามัยท่ีดีปจจุบันยังไมมีวัคซีนหรือวิธีการรักษาท่ีมีประสิทธิภาพ 

 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล  

 ผูวิจัย นำขอมูลที่ไดจากผูใหขอมูล มาสกัดตามราละเอียดแนวคำถามและใหสอดคลองกับสถานะการณ

การแพรระบาดผูวิจัย แบงเนื้อหาออกเปน 2 สวน  

 1. สรุปการติดตามสถานการณการแพรระบาดของไวรัสโคโรนาสายพันธุใหม COVID-19 ระหวาง

เดือน มากราคม ถึง 20 เมษายน 2563 จากสถานการณในประเทศไทยและระดับโลก  

จากสถานการณการแพรระบาดโรคโคโรนาไวรัส ประจำวันท่ี 23 เมษายน 2563 พบวา มีผูติดเชื้อท่ัวโลก

อยูที ่ 2,653,422 คน เสียชีวิตไปแลว 185,059 คนและจำนวนผูที่รักษาหายอาการดีขึ ้นท้ังสิ้น 727,772 คน 

ประเทศสหรัฐอเมริกามีจำนวนผูติดเชื้อเปนอันดับที่ 1 ของโลก มีผูติดเชื้อรวมสะสม 849,092 คน โดยมีผูติดเชื้อ

รายใหมเพิ่มขึ้น 375 คน มีผูที่เสียชีวิตไปแลวทั้งสิ้น 47,681 คน และเสียเพิ่มขึ้น 22 คน สำหรับผูปวยที่ดีขึ ้นมี

จำนวนท้ังสิ้น 84,050 คน ในขณะท่ีประเทศไทย ผูติดเชื้อรวม 2,839 คน โดยมีผูติดเชื้อรายใหมเพ่ิมข้ึน 13 คน มี

ผูท่ีเสียชีวิตไปแลวท้ังสิ้น 50 คน และเสียเพ่ิมข้ึน 1 คน สำหรับผูปวยท่ีดีข้ึนมีจำนวน 2,430 คน อางอิงขอมูลจาก : 

เว็บไซต https://www.worldometers.info/coronavirus/worldwide-graphs/  

2. ผลการวิเคราะหบทสัมภาษณจากผูใหขอมูลท้ัง 5 ทาน ในประเด็นสำคัญตาง ๆ ดังนี้ 

2.1 ลักษณะของการเกิดภาวะวิกฤต 

 ลักษณะของการเกิดภาวะวิกฤต ของหนวยงานหรือองค ตามแนวคิดของ Coombs W. Timothy (2015) 

Hermann (1963) ท่ีแบงภาวะวิกฤตไวเปน 3 ลักษณะ คือทำใหเกิดความประหลาดใจ เกิดภาวะคุกคาม และเปน

เหตุการณในระยะเวลาอันสั้นนั้น การสัมภาษณแสดงถึงขอเท็จจริงในลักษณะของการเกิดวิกฤตในแตละธุรกิจที่มี

ความเก่ียวของกับธุรกิจทองเท่ียว โดยสะทอนถึงลักษณะผานบทสัมภาษณ แตในแตละธุรกิจจะมีลักษณะการกลาง

ถึงลักษณะของภาวะวิกฤตท่ีแตงกันออกไป  

2.2 กระบวนการเกิดของภาวะวิกฤต  

https://www.worldometers.info/coronavirus/worldwide-graphs/
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 จากบทสัมภาษณผูวิจัยมีความเห็นวา ลักษณะของการเกิดวิกฤตจากบทสัมภาษณมีความสอดคลอง กับ

แนวคิดของ Coombs W. Timothy (2015) Hermann (1963).  ในกระบวนการเริ่มตนของการเกิดภาวะวิกฤต 

คือทำใหเกิดความประหลาดใจ ซึ่งเปนผลกระทบโดยตรงกับองคกรที่ไมไดมีการเตรียมแผนการรองรับวิกฤตไว 

สงผลกระทบตอองคกรใหเกิดความเสียหายในระยะหนึ่ง ซึ่งจะสงผลตอเปนระยะยาว หากไมมีการแกไขหรือ

จัดการกับสภาวะวิกฤตไดทันเวลา  

2.3 การจัดการ การส่ือสารภาวะวิกฤต 

 ผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยว เชน บริษัทนำเที่ยวบริษัททัวร ผูประกอบการโรงแรม มีการเตรียมตัว

ติดตามขาวสารที่มาจากแหลงขาวตาง ๆ เพื่อประเมินสถานะการณอยางตอเนื่องเพื่อเตรียมการสงขาวสารท่ี

ทันสมัยแบบบวันตอวัน เพ่ือสื่อสารกับผูท่ีเก่ียวของท้ังบุคลากรในองคกรและลูกคาการบริหารจัดการในภาวะวิกฤต 

ของหนวยงาน หรือองคกรเปนเรื่องท่ีสำคัญมากเพราะการเกิดวิกฤตมีหลากหลายสาเหตุ เชน โรคระบาด เกิดจาก

ธรรมชาติท่ีไมสามารถควบคุมได  ทำใหองคกรตองเรงเตรียมการสื่อสารเพ่ือสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายทุกสวนท่ี

เกี่ยวของ เชน พนักงาน บุคลากรที่เกี่ยวของภายในองคกร และผูที่มีสวนไดสวนเสียภายนอกองคกร โดยใชการ

สื่อสารแบบสื่อบุคคล คือ การสื่อสารระหวางบุคคล (Two-ways Communication) ระหวางผูบริหารหรือผูท่ี

ไดรับมอบหมายใหเปนผูสรุปสถานะการณเปนผูแจงขอมูลขาวสาร และสามารถใหผูที่เกี่ยวของจากการรับเนื้อหา 

ขาวสาร สามารถแสดงความคิดเห็นรวมไดตามหลักการของการสื่อสารในภาวะวิกฤต (Crisis Communication) 

สอดคลองกับ Henslowe (1999), Coombs W.T. (2015) และ Nuttasak Sopajaroen (2018) 

2.4 ความรวดเร็วในการส่ือสารตอกลุมเปาหมาย  

ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียวมีการสื่อสารท่ีรวดเร็ว เปนการสื่อสารระหวางผูซ้ือผูขาย เปนการสื่อสารจาก

บริษัทนำเท่ียวมากกวาโรงแรมเพราะท้ังผูซ้ือคือลูกคาและผูขายคือบริษัทนำเท่ียวตางมีความกังวลตอสถานะการณ

การระบิดของโรคท่ีสงผลกระทบตอการเดินทาง ซ่ึงผูประกอบการทองเท่ียวเองไมสามารถควบคุมสถานการณตาง 

ๆท่ีเก่ียวของดวยตนเอง เนื่องจากบริษัททองเท่ียวเปนตัวกลางในการจัดหาตามความตองการท่ีลูกคาแจงไว หากมี

การเปลี่ยนแปลงใดใด ตองเรงแจงสื่อสารตอลูกคาทันที จากบทสัมภาษณ สอดคลองกับ Fink, S. (1986) และ 

Caywood, L. C. (1997)., Nuttasak Sopajaroen (2018)., Henslowe (1999) และ Coombs W. T. (2015)   

2.5 การวางแผนกลยุทธการส่ือสาร 

 จากบทสัมภาษณ ผูวิจัยเห็นวาผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวใหความสำคัญกับการติดตอสื่อสารที่ลูกคา

สามารถติดตอไดตลอดเวลาเพื่อใหลูกคารูสึกไดวา บริษัทสรางความมั่นใจกับการบริการและความรับผิดชอบ 

ในขณะที่มีการระบาดโรค COVID-19 นอกจากนี้กลยุทธการสื่อสารสื่อสารที่สำคัญของผูประกอบการคือการสราง

เชื่อมั่นในการพรอมบริการและแสดงความชวยเหลืออยูเสมอ โดยการใหพนักงานหรือผูบริหารเปนผูประสานงาน

เพ่ิมเติมขอมูลอยางตอเนื่องเพราะการสื่อสารโดยบุคคลเปนการสื่อสารท่ีสามารถใหลูกคาสามารถซักถาม ขอสงสัย 

แนวทางการแกปญหา การเยียวยาชวยเหลือยิ่งเปนการสรางความมั่นใจและความรูสึกที่ดีตอลูกคาทีทมีตอ
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ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียวเปนอยางดี สอดตลองตามแนวทางขอเสนอ Fink, S. (1986) และ Caywood, L. C. 

(1997) 

2.6 การส่ือสารการตลาดในวิกฤตการณไวรัส COVID-19 

 จากการสรุปผลการวิจัยใน 4 ประเด็นหลักคือ 1. วัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาด 2. เครื่องมือ

สื่อสารการตลาดที่ใช 3. ชองทางการสื่อสารและสื่อที่ใช 4. ลักษณะหรือเนื้อหาของสารที่สื่อออกไป ผูวิจัยจึงแยก

อภิปรายผลในแตละประเด็นดังนี้ 

 2.6.1. วัตถุประสงคของการส่ือสารการตลาด 

 จากผลการวิจัยท่ีพบวาวัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาดของผูประกอบการภาคเอกชนเนนการสราง

ความเช่ือม่ันใหผูเกี่ยวของรับทราบและตระหนักรู รวมถึงเพ่ือแสดงออกถึงการดำรงอยูของกิจการ ในประเด็น

นี้สอดคลองกับนิยามของการสื่อสารการตลาดของ Fill (2006) ที่วาองคกรตองทำความเขาใจกับสภาพแวดลอม

การสื่อสารของกลุมเปาหมาย และพยายามพัฒนาและนำเสนอสารท่ีมาจากการตอบสนองจากกลุมเปาหมาย และ

ทำการสื่อสารออกไปโดยมุงหวังใหกลุมเปาหมายมีการตอบสนองพฤติกรรมบางอยาง เพ่ือใหผูมีสวนเก่ียวของยังคง

จดจำแบรนดองคกรได กิจการจึงตองสรางการรับรูถึงสถานะของกิจการและสื่อสารออกไปเปนระยะ ๆ เพื่อใหแบ

รนดองคกรมีความเคลื่อนไหว เพื่อสรางยอดขายเมื่อเหตุการณกลับสูภาวะปกติ ดังนั้น “ความเชื่อมั่น” คือหัวใจ

หลักของเปาหมายการสื่อสารการตลาดในวิกฤตการณไวรัส COVID-19 

 2.6.2. เครื่องมือส่ือสารการตลาดท่ีใช 

 นอกจากนี้ ณัฏฐชุดา วิจิตรจามรี (2559). ยังรวบรวมความหมาย คำนิยามและแนวคิดเกี่ยวกับการ

ประชาสัมพันธ (Public Relations) จากสถาบันประสัมพันธแหงสหราชอาณาจักร (The British Institute of 

Public Relations) ใหความหมายวา การประชาสัมพันธหมายถึง การกระทำที่มีการวางแผนอยางรอบคอบและ

ตอเนื่อง เพ่ือสรางสรรคและธำรงไวซ่ึงความสัมพันธอันดีระหวางองคกรกับกลุมสาธารณชนท่ีเก่ียวของ และสถาบัน

การประชาสัมพันธแหงอัฟริกาใต (Public Relations Institute of Southern Africa) ไดใหความหมายวา การ

ประชาสัมพันธเปนการติดตอสื่อสารเพ่ือบริหารจัดการการรับรูและความสัมพันธระหวางองคกรและผูมีสวนไดสวน

เสียหรือผูมีสวนเก่ียวของกับองคกรท้ังภายในและภายนอก  

2.6.3. ชองทางการส่ือสารและส่ือท่ีใช 

 “ออนไลน” คือชองทางหลักในการทำการส่ือสารการตลาดและ “ส่ือสังคมออนไลน” มีบทบาทสำคัญ

ตอธุรกิจทองเที่ยวของผูประกอบการกลุมนี้มาก โดยสื่อที่ผูใหขอมูลวิจัยนิยมใชมีอยางนอย 2 สื่อไดแกเฟสบุค

และไลน โดยมีเว็ปไซตและอินสตราแกรมเปนสื่อทางเลือก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป 

(2555) ท่ีกลาววาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การประยุกตใชเครื่องมือการสงเสริมทางการตลาด

อยางมีประสิทธิภาพ ใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายโดยไมเจาะจงวาจะตองใชเครื่องมือใด สามารถใชรวมกันได

หลายเครื่องมือเพ่ือใหบรรลุเปาหมายของการองคกร และการสื่อสารการตลาดดวยการใชสื่อสังคมออนไลนมาผสม
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กับการสื่อสารระหวางบุคคลของผูใหขอมูล ผานชองทางออนไลนคือทางเลือกพ้ืนฐานตามขอจำกัดของสถานการณ

เหมาะกับชวงสถานการณไวรัส COVID-19  

 2.6.4. ลักษณะหรือเนื้อหาของสารท่ีส่ือออกไป 

 ลักษณะหรือเนื้อหาของสารท่ีสื่อออกไปในชวงสถานะการไวรัส COVID-19 นี้ผูประกอบการนำเสนอในเชิง

ใหขาวสาร ความรู ความเคลื่อนไหวเกี่ยวกับสถานะการณของสังคมและโรคติดตอดังกลาว รวมถึงแนวทางปฏิบัติ

ในประเด็นตาง ๆ ที่เปนประโยชนตอประชาชน ลูกคาและผูเกี ่ยวของ หรือขาวสารที่ชวยแกปญหาใหลูกคา

อยางเชนการขอคืนเงินจากสายการบินหรือโรงแรมที่พักของภาคเอกชน ซึ่งเนื้อหาของสารเหลานี้จัดเปนสาร

ประเภทขอเท็จจริงท่ีผูประกอบการหรือหนวยงานภาครัฐตองการสื่อเพ่ือชวยเหลือลูกคา ประชาชนและอาจสงผล

ถึงเรื่องภาพลักษณองคกร ดังนั้นสารท่ีเปนขอเท็จจริงเหลานี้จำเปนตองเปนสารท่ีเช่ือถือไดเพราะมีผลกระทบกับ

ประชาชน และหรือ ผูเกี่ยวของทั้งในและนอกองคกร ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีเรื่ององคประกอบการสื่อสารในเรื่อง

เนื้อหาของสารท่ีพิชญาพร ประครองใจ (2558 : 14)  

 2.7 การวัดผลการใชเครื่องมือส่ือสารการตลาด  

 จากผลการวิจัยพบวาผูประกอบการกลุมนี้สวนใหญไมไดมีการวัดผลการสื่อสารการตลาดอยางเปน

ระบบระเบียบหรือเปนรูปธรรมเทาใดนัก ซึ่งถือวาเปนกระบวนการวัดผลการสื่อสารที่สำคัญ การวัดผลการ

สื่อสารในประเด็นเครื่องมือที่ชวยประเมินผลการสื่อสารโดยพจน ใจชาญสุขกิจ (), (2563). นธกฤต วันตะเมล. 

(2555). Molle, J. (2007). Kotler P. & Keller K. (2016). ที่ระบุวามีเครื่องมือที่ชวยประเมินผลการสื่อสาร 4 

รูปแบบไดแก 1. การรวบรวมขาวตัดจากสื่อตาง ๆ (News Monitoring, News Clipping), 2. การศึกษาความ

สนใจของผูรับสาร (Receiver Studies) เชนความชอบ และความสนใจของผูรับสารในแตละกลุม เปนตน, 3. 

ศึกษาความสามารถในการเขาใจ (Interest/Understand Test) เปนการวัดและประเมินผลความงาย – ยากของ

ขาวสาร และรูปแบบการใชภาษาท่ีไดเผยแพรไปยังกลุมเปาหมาย, และ 4. การวิจัยดานวิทยุ และโทรทัศน และสื่อ

อื ่น ๆ (Radio, TV, and Other Research) ซึ ่งมีวิธีการในการวัดและประเมินผู ชมทางสื ่อทั ้งทางดานขนาด

ประชากร การรับรู ความสนใจ ตลอดจนทัศนคติ เปรียบเทียบกับผลการวิจัย ไมพบวามีผูประกอบการรายใดใช

เครื่องมือการวัดผลจากขอหนึ่งขอใดขางตนอยางเปนรูปธรรม เพ่ือวัดผลการสื่อสารการตลาดท่ีกิจการหรือทีมงาน

ของกิจการไดทำการสื่อสารออกไป  

2.8 ความคิดเห็นของผูใหขอมูลตอสถานะการณการแพรระบาดของโรคโคโรนาไวรัสสายพันธใหม COVID19  

 จากการสัมภาษณผูใหขอมูลทั้ง 5 ทานในภาวะวิกฤตการณการแพรระบาดของไวรัสโคโรนาสายพันธุใหม 

COVID-19 พบวา มีการขอเสนอแนะ ความคิดเห็นที่มีตอภาครัฐเปนไปในทิศทางเดียวกัน คือตองการใหภาครัฐ

แจงขอมูลและแนวทางในการปฏิบัติที่ชัดเจน เปนจริง รวดเร็ว เพื่อใหประชาชนมีความเขาใจในภาวะวิกฤตท่ี

เกิดข้ึนและสามารถดำเนินชีวิตได 
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ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

 ผู ว ิจัย นำเสนอการวางแผนกลยุทธการสื ่อสารการตลาดที ่เปนประโยชนสำหรับผู ประกอบการใน

อุตสาหกรรมทองเท่ียวตอสถานะกาณณภาวะวิกฤต เพ่ือการเตรียมพรอม ดังนี้ 

 1. การใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดอยางเหมาะสมตามสถานการณ 

2. การบริหารจัดการงบประมาณเพื่อการโฆษณาตามสื่อออนไลนเพื่อหวังผลการสรางยอดขาย เปนการ

ประชาสัมพันธเสริมสรางกำลังใจและสรางความเชื่อม่ันตอกลุมเปาหมายอยางสม่ำเสมอ 

 3. การนำเสนอเนื้อหาของสารผานสื่อชองทางตาง ๆ ควรเปนเนื้อหาประเภทขาว ขอเท็จจริง หรือที่เปน

ประโยชนตอกลุมเปาหมายจากแหลงขาวที ่เชื ่อถือไดเทานั้น  มีการตรวจสอบเนื ้อหาของสารกอนสงออกสู

สาธารณะทุกครั้ง ทั้งนี้เนื้อหาของสารควรเปนเชิงบวกหรือเชิงสรางสรรคเพื่อสรางกำลังใจและบรรยากาศการ

สื่อสารท่ีดี 

 4. การวางแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาดไวลวงหนา หลังจบเหตุการณวิกฤตเพื่อเรงสรางความเชื่อม่ัน 

โดยแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาดควรครอบคลุมใน 5 ประเด็นหลักคือ  

1. เครื่องมือการสื่อสารการตลาดจากชองทางเดิม และในชองทางการสื่อสารใหมที่เปนการสงเสริม

ภาพลักษณท่ีดีตอองคกร 

2. ชองทางการสื่อสารและสื่อท่ีหลากหลาย เพ่ือการเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีแตกตางกัน 

3. เนื้อหาของสาร มุงเนนท่ีความนาเชื่อถือตอองคกรและสามารถสรางยอดขาย 

4. งบประมาณ เปนการกำหนดงบประมาณตามความเหมาะสมจากขนาดขององคกรตอความตองการใน

การใชงบประมาณการสื่อสารเพ่ือประสิทธิผลสูงสุด 

5. การติดตามผลการสื่อสารการตลาด โดยทั้งหมดใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของแผนกลยุทธการ

สื่อสารการตลาดซึ่งอยูกับสถานการณในขณะนั้นเพื่อประโยชนตอองคกรและการปรับปรุงกลยุทธการสื่อสารท่ี

ทันสมัยและสอดคลองกับกลุมเปาหมาย 
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The process of creating a story through cats for marketing communication 
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บทคัดยอ 

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการสรางเรื่องเลาผานแมวเพ่ือการสื่อสารการตลาด โดย

ผูศึกษาใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) จากผูให

ขอมูลหลักท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญเก่ียวกับกระบวนสรางเรื่องเลาผานแมว จำนวน 4 คน ผลการศึกษาพบวา ผล

การศึกษาพบวา 1) ความนิยมของแมวมีมาตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน คนยังคงนิยมและใหความสำคัญกับแมวมาจน

ปจจุบัน กลายเปนความสัมพันธและวิถีชีวิตระหวางคนและแมว ดวยพฤติกรรมของคนที่เปลี่ยนไปมีความเปน

สังคมเมืองมากข้ึนทำใหแมวไดรับความนิยมมากข้ึนเรื่อย ๆ ผนวกกับการเขามาของอินเทอรเน็ต สื่อสังคมออนไลน 

โซเชียลมีเดีย มีผลตอความนิยมของแมวที่เพิ่มขึ้น การไดรับรู ไดเห็นจากสื่อตาง ๆ ชวยขยายความนิยมของแมว

ออกไปอยางแพรหลาย 2) องคประกอบของเรื่องเลาผานแมวเพื่อการสื่อสารการตลาด มี 4 ขั้นตอนดังนี้ (1) การ

สรางฉากหรือการปูพื้น คือการเกริ่นนำเพื่อนำไปสูเหตุการณถัดไป (2) การสรางตัวละครและคาแรคเตอร โดยอิง

จากพฤติกรรมลักษณะนิสัยของแมวเปนหลักในการสรางคาแรคเตอรและใสความเปนมนุษยลงไปเพ่ิมเติมเพ่ือใหได

อรรถรส (3) การสรางจุดเดนและปมขัดแยง คือการสรางปมปญหาเพื่อทำใหเรื่องราวมีความนาสนใจและนา

ติดตาม (4) การสรางสวนสรุปและการคลี่คลายสถานการณ โดยการใหสินคาหรือแบรนดมาเปนตัวชวยในการ

คลี่คลายปมปญหาที่เกิดขึ้น 3) เทคนิคของการเลาเรื่องผานแมวเพื่อการสื่อสารการตลาด เปนเทคนิคที่จะชวยให

การเลาเรื่องมีนาสนใจ นาดึงดูดซ่ึงมีเทคนิค ดังนี้ (1) เทคนิคการสรางความสนุกสนานในเนื้อหาและความนาสนใจ 

เพราะแมวมีความนารักและดึงดูดโดยธรรมชาติ โดยเพิ่มเติมบุคลิกความขบขันใหแมว ผูกเรื่องใหนาติดตามและมี

จุดหักเหผสานกับการเลาแบบมีศิลปะ (2) เทคนิคสรางจินตนาการและอารมณรวมเพื่อการโนมนาว เนื่องจากการ

ใชแมวในการเลาเรื่องทำใหผูชมรูสึกไมถูกยัดเยียดขอมูลของสินคาจนเกินไป จึงมีผลตอความรูสึกท่ีดีและประทับใจ

ตอแบรนดตามไปดวย 

คำสำคัญ : การสื่อสารการตลาด  กระบวนการสรางเรื่องเลา   
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Abstract 

The purpose of this study was 1) to study the perception towards medical examination; 

and 2) to study decision journey on health checkup program of people. The data from the study 

derived from collected questionnaires with 400 Thai males and females aged between 25-60 

years old who had ever gone for a health checkup during 2012-2018. Descriptive Statistics such 

as frequency, percentage, mean, and standard deviation were used for data analysis. The findings 

were as follows: 1) people perceived about health check in high level. Hospitals/ nursing homes 

were ranked as the most perceived channel, following by life assurance companies. For online 

media, people perceived information through hospital websites, and other social media such as 

Facebook, and Instagram. Finally, a majority of people perceived health checkup as health and 

body system checking; 2) For decision journey on health checkup packages, most people 

perceived about health check packages via public relations banners. They used online channel 

to research for more information and compare price of health checkup package. Most people 

chose package from private hospital with good reputation and quality laboratory and chose the 

package that suitable with their health condition with reasonable price. After receiving health 

checkup, most people felt assured about their health condition. And they tended to choose the 

health checkup package from this hospital again and recommend it to others if they receive 

discount. 

Keyword : Marketing communication ,The process of creating a story 

 

บทนำ 

 แมวเริ่มเกี่ยวของกับชีวิตมนุษยมาเกือบหนึ่งหมื่นป อาการหลงรักสัตวชนิดนี้เริ่มมีมากในยุคโซเชียลมีเดีย 

ไมอาจทราบไดแนชัดวาเปนเพราะกระแส การบอกตอ การแชรหรือโพสตใดๆ ท่ีทำใหหลายคนรักแมวบวกลักษณะ

ทาทางขี้ออน ปรากฏการณเชนนี้ กลุมคนที่เรียกตนเองวา “ทาสแมว” จนเรียกวาเปนกระแสนิยมของแมว 

(มากกวารักและปลาทู ,2562: ออนไลน) กระแสความนิยมของแมวเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ จะเห็นไดวา แมวไดรับความ

นิยมจนถึงขั้นเกิดกระแสที่เรียกวาแมวเซเลบเกิดขึ้นมากมาย โดยเฉพาะในสังคม ออนไลน โดยแมวที่มีชื่อเสียง

มักจะถูกเลือกใชงานโฆษณา มีการจัดตั้งแฟนเพจเฟซบุก และมีคนติดตามความเคลื่อนไหว แมวจึงกลายเปน

สัญลักษณและมีบทบาทในปจจุบันเปนอยางมาก (บุษยา ประกอบทอง, 2558: ออนไลน)  
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ปจจุบันไดมีการใชการเลาเรื่องแบบใชกระบวนการสรางเรื่องเลา (Storytelling) เพ่ิมการบอกเลาเรื่องราว

เนื้อหา เนื้อเรื่อง ผานตัวละครคือแมว กระบวนการสรางเรื่องเลา (Storytelling) ทำใหผูบริโภครูสึกเหมือนได

เดินทางไปกับเรื่องเลานั้น ทำใหคนนั้นจดจำเรื่องแลวของเนื้อหานั้นไดมากกวา สงผลใหคนที่บริโภคการเลาเรื่อง

นั้นสามารถกลับมาดูหรือฟงใหมได สามารถสงตอขอความหรือเลาสูกันฟงได และสรางความรูสึกผูกพันไดจากการ

ใชเรื ่องเลา (Storytelling) ในการสื่อเนื ้อหาได ดวยเหตุนี ้เรื ่องเลา (Storytelling) จึงถูกนำมาใชสื ่อสารเปน 

Content Marketing ที่แตกตางจากการทำ Content อื่น ๆ (Storytelling กลยุทธทาง Content Marketing ท่ี

สำคัญตอผูบริโภค ,2558:ออนไลน) ตัวอยางเชนแฟนเพจเฟซบุกทูนหัวของบาวและสมาชิกแมวก็ไดถูกรับเลือก

เปนพรีเซ็นเตอรชุดชั้นในสตรีและยังนำคาแรคเตอรของแมวไปเปนคอลเล็คชั่นของชุดชั้นในอีกดวย (ทาสแมวตอง

ทุบกระปุกชุดชั้นในลายทูนหัวของบาวมาแลววว,2560 : ออนไลน) หรือแฟนเพจเฟซบุก “เคาเรียกผมวาแมว. ท่ีมี

สมาชิกคือกังฟูและเสาหลิน บอยครั้งก็ไดรับเลือกเปนพรีเซ็นเตอรสินคาและบริการนอกเหนือจากหมวดหมูของ

สัตวเลี้ยงแตก็ไดรับความสนใจและเปนผูรับรองสินคาไดเปนอยางดีถึงแมแมวอาจดูเหมือนไมมีสวนเกี่ยวของชุด

ชั้นในหรือสินคาชนิดอื่น ๆ แตแมวก็สามารถสื่อสารการตลาดเพื่อเพิ่มเรื่องราวและความนาสนใจของสินคาได  

การศึกษาสามารถนำไปใชเปนขอมูลสำหรับการศึกษาปรากฏการณความนิยมของผูคนในสังคมที่มีตอแมวที่สงผล

ตอการนำแมวใชในกระบวนการสรางเรื่องเลาผานแมวเพื่อการสื่อสารการตลาด สำหรับผูที่สนใจสามารถนำผล

การศึกษาครั้งนี้ไปใชเปนขอมูลเบื้องตนในการอางอิงหรือศึกษาเพ่ิมเติมได  

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพ่ือศึกษากระบวนการสรางกระบวนการสรางเรื่องเลาผานแมวเพ่ือการสื่อสารการตลาด 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

ผลการศึกษาในครั้งนี้ทำใหผลการศึกษาทำใหทราบถึงกระบวนการสรางเรื่องเลา (Storytelling) ผานแมว

เพื่อการสื่อสารการตลาดและยังนำไปปรับประยุกตใชกับตัวเองในกระบวนการสรางเรื ่องเลาเพื่อการสื่อสาร

การตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพได นำไปตอยอดหรือวางแผนการการสื่อสารการตลาดของธุรกิจอ่ืน ๆ 

โดยการนำผลการศึกษาที่ไดไปปรับใชกับตนเองหรือในสายอาชีพของตนเองที่ทำอยู และชวยขยายองค

ความรูเกี่ยวกับกระบวนการสรางเรื่องเลา (Storytelling) เพื่อการสื่อสารการตลาด สำหรับผูที่สนใจ สามารถนำ

ผลการศึกษาครั้งนี้ไปใชเปนขอมูลเบื้องตนในการอางอิงหรือศึกษาเพ่ิมเติมได 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

ผูศึกษาไดเลือกวิธีการแบบการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) เนื่องจากผูใหขอมูลหลักเปนกลุม

เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ที่มีลักษณะพิเศษ นั่นคือเจาของของแฟนเพจและผูเชี่ยวชาญดานแมว 



661 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

รวมถึงมีการวิเคราะหขอมูลจากแหลงเอกสาร (Documentary Research) เพื่อศึกษาขอมูลเพิ ่มเติม ในการ

สัมภาษณเจาของของแฟนเพจและผูเชี่ยวชาญดานแมว ผูศึกษาจะมีวิธีการใชวิธีศึกษานำรอง (Pilot) เพื่อเปนการ

ทดลองคำถามที่จะใชในการศึกษาครั้งนี้และทดสอบความเปนไปไดในการไดและเขาถึงขอมูล โดยทดสอบแบบ

สัมภาษณจากการสัมภาษณเบื้องตนกับเจาของของแฟนเพจและผูเชี่ยวชาญดานแมว เริ่มจากตั้งคำถาม เตรียม

เอกสารแบบสัมภาษณ และศึกษาขอมูลเบื้องตนของผูใหสัมภาษณ เพื่อทดสอบแนวคำถามที่จัดเตรียมไปในครั้ง

แรก ตลอดจนนำเครื่องมือตาง ๆ เชน สมุดจดบันทึก ไปจดรายละเอียดการใหสัมภาษณและเครื่องบันทึกเสียง ไป

บันทึกขอมูลตาง ๆ ท่ีไดจากการสัมภาษณท่ีเกิดจากการจดบันทึกไมทัน หรือไมละเอียดพอ พรอมท้ังนำขอมูลท่ีได

นำกลับมาตรวจสอบขอบกพรองและปรับปรุงแกไขสำหรับการสัมภาษณในครั้งตอไป 

ผูใหขอมูลหลัก 

ผูใหขอมูลหลักคนที่ 1  วรรณพร ผมทอง(คุณวาว)   สุดยอดแฟนพันธุแทคนรักแมว พ.ศ.2557,อันดับ 6 

สุดยอดแฟนพันธุแทแหงป พ.ศ.2557, ผูเขียนหนังสือ “แมวครองโลก” 

ผูใหขอมูลหลักคนท่ี 2  กีรติ ไชยสร (คุณไอซ) เจาของแฟนเพจเฟซบุก “เคาเรียกเราวาแมว” ,เจาของชอง

ยูทูป “TheycallmeMeaow” 

ผูใหขอมูลหลักคนที่ 3  เปาเปย (ไมประสงคออกนาม) ครีเอทีฟสรางสรรคเนื้อหาแฟนเพจเฟซบุก “เคา

เรียกเราวาแมว” ,ครีเอทีฟสรางสรรคเนื้อหาชองยูทูป “TheycallmeMeaow” 

ผูใหขอมูลหลักคนที่ 4  นัชญ ประสพสิน(คุณนัชญ) ,เจาของแฟนเพจเฟซบุก “Kingdom Of Tigers: 

ทูนหัวของบาว”,เจาของ Catster คาเฟแมวจร 

 

กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
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ผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ปรากฏการณความนิยมของแมว 

ผลการศึกษาพบวาดวยพฤติกรรมของคนที่เปลี่ยนไปมีความเปนสังคมเมืองมากขึ้นจึงทำใหกระแสความ

นิยมของแมวเพิ่มขึ้นตามไปดวย ซึ่งจากที่ผูศึกษาไดคนควาหาขอมูลเรื่องความเปนสังคมเมืองพบวา ประเทศไทย

เปนประเทศรายไดปานกลาง ท่ีมีแนวโนมพัฒนาสูความเปนเมืองเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องข้ึน เกิดพฤติกรรมการมีท่ีอยู

อาศัยในขนาดจำกัดพ้ืนท่ีเล็ก ๆ เชน คอนโดมิเนียมเกิดข้ึนเปนจำนวนมาก (เกรียงศักดิ์ เจริญวงศศักดิ์, 2557) ดวย

เหตุนี้ทำใหแมวไดรับความนิยมเนื่องจากแมวเปนสัตวเลี้ยงที่ใชพื้นที่ในการเลี้ยงขนาดเล็ก สามารถเลี้ยงไดโดยไม

ตองมีพ้ืนท่ีตอบโจทยความเปนสังคมเมือง ผนวกกับการเขามาของอินเตอรเน็ต สื่อสังคมออนไลน โซเชียลมีเดียใน

ประเด็นนี้ศูนยออกแบบพัฒนาเมือง(2558) ทำการวิเคราะหขอมูลไววา การเขามาของอินเทอรเน็ต สื่อออนไลน

การสื่อสารท่ีไรขีดจำกัดท่ีทำใหการสื่อสารท่ัวถึง มีผลตอความนิยมของแมวท่ีเพ่ิมข้ึน การไดรับรู ไดเห็นจากสื่อตาง 

ๆ ผูมีชื่อเสียง เซเลบ ดารา นักแสดงใหความสนใจจนเกิดเปนกระแสหรือเทรนดของการเลี้ยงแมว ยกตัวอยางเชน 

อภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ อดีตนายกรัฐมนตรี ท่ีมีการออกมาเผยแพรเก่ียวกับชีวิตประจำวันของตนเองและแมวจนไดรับ

ความนิยมมีคนติดตามเปนจำนวนมาก จนเกิดแฮชแท็กที่ชื ่อ มารคทาสแมวเกิดขึ้น (มารค ทาสแมว, 2562: 

ออนไลน) ในสื่อตาง ๆอยางเชนภาพยนตร โฆษณา แมวกลายเปนตัวละครที่สำคัญของเรื่อง หรือเปนตัวดำเนิน

เรื่อง แมวกลายเปนผูรับรองสินคา จากที่ผูศึกษาคนควาเพิ่มเติมเกี่ยวกับประเด็นนี้พบวาในอดีตบริษัทประกันภัย

อยางเชนไทยประกันชีว ิตก็เคยใชแมวเปนพรีเซ็นเตอรโฆษณาเชิญชวนสมัครตัวแทนประกันในแคมเปญ 

Recruitment ในโฆษณาชดุ “แมวอวน” ท่ีประสบความสำเร็จเมืองไทยประกันชีวิตในการเชิญชวนใหคนมาสมัคร

เปนตัวแทน บุษยา ประกอบทอง (2558) กลาวกระแสการเลี้ยงแมวเปนที่นิยมเปนอยางมากและเปนที่นาจับตา

มอง จะเห็นไดวา ความนิยมของแมวไดรับความนิยมจนถึงขั้นมีแมวเซเลบเกิดขึ้นมากมาย โดยเฉพาะในสังคม 

ออนไลน โดยแมวท่ีมีชื่อเสียงมักจะถูกเลือกใชในงานโฆษณา  

 

สวนท่ี 2 องคประกอบของการเลาเรื่องผานแมวเพ่ือการส่ือสารการตลาด 

2.1  การสรางฉากหรือการปูพ้ืนของการเลาผานแมว 

ผลการศึกษาพบวา การสรางฉากและการปูพื้นเพื่อการเลาเรื่องผานแมวนั้นสามารถทำไดหลากหลาย

ปรับเปลี่ยนตามบริบทของเรื่องราวและสถานการณไมตายตัวซึ่งอาจจะเปนการใชบทสนทนาในการเกริ่นนำ หรือ

เหตุกาณตาง ๆ ซึ่งสินคาและแบรนดมีผลทำใหการฉากหรือการปูพื้นเปลี่ยนไปตามสินคาเพื่อใหสอดคลองกับ

ลักษณะของสินคาและแบรนดนั้น ๆ การปูพ้ืนหรือเกริ่นนำจะอาศัยบริบทตาง ๆ เปนองคประกอบเชนคุณลักษณะ

สินคา คุณสมบัติแลวนำมาสอดคลองกับการการเขียนบทในการปูเนื้อเรื่องเชนเดียวกับโฆษณาทั่วไป ขอแตกตาง

ของการปูพ้ืนเรื่องเลาโดยการใชแมวในการเลาเรื่อง การปูพ้ืนหรือเกริ่นนำจะตองดูจากพฤติกรรมและลักษณะนิสัย

ของแมวเปนพ้ืนฐานเพ่ือใหเนื้อเรื่องสอดคลองกับการใชแมว เชน พฤติกรรมชอบทองเท่ียวของแมวนอกบาน ชอบ
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ความสะดวกสบายของแมว การอยากรูอยากเห็น เปนตนและนำเสนอเกริ่นนำเหตุการณตามพฤติกรรมลักษณะ

นิสัยของแมวกอนท่ีจะดำเนินเหตุการณตอไป 

2.2  การสรางตัวละครและคาแรคเตอรของการเลาผานแมว 

ผลการศึกษาพบวา การสรางตัวละครและคาแรคเตอรเปนสิ่งสำคัญของการเลาเรื่องและการดำเนินเรื่อง

เลาผานแมว การเลาเรื่องของตัวละครสามารถทำใหเรื่องดำเนินไปไดอยางดีและยังสามารถนำมาสอดคลองกับ

สินคาและแบรนดได ซึ่งผูเลาเรื่องจะตองพิจารณาดูจากคาแรคเตอรของแมววาสามารถเลาเรื่องไปในทิศทางใด 

หรือแมแตการใชเทคนิคในการสรางคาแรคเตอรของตัวละครเพื่อนำเสนอสินคาก็ถูกนำมาใชในการเลาเรื่องผาน

แมวดวย สินคาและแบรนดนั้นมีผลตอการดัดแปลง ปรับเปลี่ยน พลิกแพลงหรือแมแตการเลือกตัวละครและ

คาแรคเตอรของแมวใหเหมาะกับสินคาผลิตภัณฑและแบรนดที่จะนำเสนอ การสรางตัวละครและคาแรคเตอรของ

แมวในเรื่องเลาที่แตกตางจากตัวละครที่เปนมนุษย คือ  คาแรคเตอรของตัวละครนั้นมาจากพฤติกรรมพื้นฐานของ

แมวเปนสวนใหญ นิสัยของแมวมีสวนสำคัญในการหยิบยกขึ้นมาเปนคาแรคเตอรในการเลาเรื่องและใสความเปน

มนุษยลงไปในคาแรคเตอรของแมว เชน การพูด ภาษาท่ีใช หรือลักษณะทาทาง เปนตน 

2.3  จุดเดนของเรื่องและปมขัดแยงของการเลาผานแมว 

ผลการศึกษาพบวา ในการสรางจุดเดนของเรื่องและปมขัดแยงทำใหเรื่องราวนาติดตาม ทำใหการดำเนิน

เรื่องราวนาสนใจ ในการเลาเรื่องผานแมวเพื่อการสื่อสารการตลาด สินคาหรือผลิตภัณฑของแบรนดมีสวนมาชวย

ในการแกไขปญหาของเรื่องทำใหเห็นถึงจุดเดนหรือคุณสมบัติของสินคา แตในบางครั้งสามารถบอกถึงจุดขายของ

สินคาโดยไมตองสรางปมขัดแยงหรือปญหาในการเลาเรื่อง ความแตกของการสรางจุดเดนหรือปมขัดแยงโดยใช

แมวในการเลาเรื่องจะอิงจากพฤติกรรมที่เปนปญหาของแมวเขามามีสวนในการสรางปญหาในเรื่องเลาเพื่อให

สอดคลองกับลักษณะนิสัยของแมวเชน พฤติกรรมทางกายภาพจากเห็บหมัดที ่กวนใจแมว พฤติกรรมความ

หวาดระแวงของแมว หรือพฤติกรรมอื่น ๆ เปนปญหาของแมว ถึงแมบางครั้งอาจมีการแตงเติมลักษณะพฤติกรรม

ท่ีมาจากคาแรคเตอรท่ีมนุษยสรางข้ึน 

2.4  สวนสรุปและการคลี่คลายสถานการณของการเลาผานแมว 

ผลการศึกษาพบวา ในสวนสรุปและการคลี่คลายสถานการณโดยการเลาเรื่องผานแมวเพื่อการสื่อสาร

การตลาด โดยเฉพาะการสรางปญหาและใหสินคาหรือผลิตภัณฑมาชวยคลี่คลายหรือมาชวยแกปญหาสามารถทำ

ใหสินคามีจุดเดนมากยิ่งขึ้นขยายความถึงคุณสมบัติหรือการใชของสินคาและผลิตภัณฑไดแมบางครั้งสินคาอาจ

ไมใชสินคาของแมว ความแตกตางของสวนสรุปหรือคลี่คลายสถานการณของการใชแมวยในการเลาเรื่องนอกจาก

เฉลยตอนจบ หรือการใหสินคามาชวยคลี่คลายคือ ในบางครั้งสินคาบางประเภทเปนสินคาสำหรับมนุษยโดยเฉพาะ

เชน สินคาท่ีใชในการบริโภคอาจตองใชมนุษยมาเปนตัวเชื่อมโยงในการชวยคลี่คลายสถานการณแตแมวจะเปนตัว

ชวยในการเพ่ิมอรรถรสและดึงดูดในการชมจนจบเรื่อง 

 



664 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

สวนท่ี 3 เทคนิคของการเลาเรื่องผานแมวเพ่ือการส่ือสารการตลาด 

 3.1 เทคนิคการสรางความสนุกสนานในเนื้อหาและความนาสนใจ  

 ผลการศึกษาพบวา เทคนิคการสรางความสนุกสนานและความนาสนใจการเลาเรื่องผานแมว มีดังตอไปนี้ 

1) แมวมีความนารักและดึงดูดโดยธรรมชาติ 2) ใสบุคลิกความขบขันใหแมว 3) ผูกเรื่องใหนาติดตามและมีจุดหักเห 

การเลาเรื่องผานแมวชวยใหการสื่อสารการตลาดชวยใหการสื่อสารการตลาดเปนที่นาสนใจเรื่องราวที่ทำใหคลาย

เครียด สนุกสนานเปนท่ีนาดึงดูด และทำใหการนำเสนอสินคาผลิตภัณฑของแบรนดดูไดตั้งแตตนจนจบถึงแมวาจะ

เปนการขายของก็ตาม ขอนาสังเกตพบวาผูใหขอมูลหลักสวนใหญกลาววา สวนหนึ่งเปนเพราะความนารักของแมว

ที่ใหเกิดความรูสึกนาสนใจ ดึงดูดในการรับชม ติดตามไดแมจะเปนการขายสินคาก็ตาม ประเด็นที่นาสนใจพบวา

ความแตกตางของการใชแมวในเรื่องเลา คือบุคลิกภาพของแมวท่ีมีความนารัก ความตลกโดยธรรมชาติ สรางความ

เพลิดเพลินและความสนุกสนานชวยดึงดูดทำใหเรื่องมีความนาสนใจ อีกประการหนึ่งคือคาแรคเตอรของในการเลา

เรื่องที่มีสวนชวยใหเรื่องราวมีความสนุกสนานโดยการใสความเปนมนุษยสอดคลองกับนิสัยและพฤติกรรมดั้งเดิม

ของแมวที่มีความซน ขี้เลน ก็ทำใหเนื้อเรื่องมีความสนุกสนานนาดึงดูดใจตามไปดวย นอกเหนือจากความแตกตาง

ที่กลาวไปขางตนยังพบอีกวาการใชแมวในการเลาเรื่องเพื่อการสื่อสารความตลาดใหความรูสึกผูสงสารหรือผูเลา

เรื่องจะตองมีความเขาใจและมีศิลปะในการเลาเรื่องที่ดีในการผลิตเนื้อหา ผูสรางสรรคสรรคงานเลาเรื่องมีสวน

อยางมากที่จะทำใหเรื่องเลานั้นสนุกสนานหรือมีความสนใจมากเพียงใด สอดคลองกับการสังเกตของผูศึกษาไมใช

แมวทุกตัวหรือเฟซบุกแฟนเพจทุกเพจท่ีจะประสบความสำเร็จในการสื่อสารเลาเรื่องหรือนำเสนอเนื้อหา หากแตผู

ที่สรางสรรคการเลาจะตองมีความคิดสรางสรรคและมีความสามารถอีกดวย ถึงแมจะมีความเห็นถึงกระแสแมวท่ี

กำลังจะลดลง แตในสวนของผูเลาเรื่องท่ีจัดทำแฟนเพจเฟซบุกมีการปรับตัว เคราะหหาสาเหตุวาเหตุใดความนิยม

ถึงลดลง และหากลวิธีในการสรางความแตกตางเพื่อสรางความสนใจใหกับเนื้อหาแมวในแฟนเพจเฟซบุกของ

ตนเอง 

3.2 เทคนิคสรางจินตนาการและอารมณรวมเพ่ือการโนมนาวใจ  

ผลการศึกษาพบวา การเลาเรื่องผานแมวเพื่อการสื่อสารการตลาด แมวชวยสรางจินตนาการ ความมี

อารมณรวมและรูสึกคลอยตามของผูไดรับสารหรือผูชมเปนอยางมาก การเลาเรื่องโดยมีแมวเปนตัวดำเนินเรื ่อง

สามารถทำใหเกิดความประทับใจจนทำใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑของแบรนดนั้น ๆ ได และเพ่ิม

ความนาเชื่อถือดานเชิงอารมณ ความรูสึกคลอยตามใหกับการนำเสนอ ชวยสรางภาพลักษณใหกับแบรนดได แมว

สามารถสื่อไดถึงความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑและสะทอนสิ่งที่สินคาตองการจะสื่ออกมาได บางครั้งสินคาหรือ

ผลิตภัณฑของแบรนด อาจตองอาศัยความนาเชื่อเปนอยางมากเชนโฆษณาเก่ียวกับรถยนตท่ีตองแสดงถึงสมรรถนะ

ของเครื่องยนต ความปลอดภัย เปนตน แตการเลือกใชแมวในการเลาเรื่องสามารถถายทอดเรื่องราวความรูสึกกับ

ผูชม ทำใหการเลาเรื่องโดยใชแมวเกิดจินตนาการ เกิดอารมณรวมและคลอยตามได จุดท่ีมีความเหมือนระหวางคน

กับแมวคือการใชคนที่มีชื่อเสียงหรือดาราการใชแมวที่มีชื่อเสียงหรือที่เรียกวาเซเลบแมวในการเลาเรื่อง จะชวยให
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การเลาเรื่องในงานสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพมายิ่งขึ้น ชวยใหเกิดอารมณรวมและโนมนาวใจในการรับชม

และนำไปสูการซื้อสินคาตามไปดวยเทคนิคสรางจินตนาการและอารมณรวมเพื่อการโนมนาวใจ ขอแตกตางของ

การเลาเรื ่องผานแมวเพื ่อการสื่อสารการตลาด คือ แมวจะใหความรูสึกตามบุคลิกภาพของแมวจริง ๆ เชน

ความรูสึกสบาย ความรูสึกปลอดภัย ท่ีแสดงออกถึงความจริงใจท่ีแมวสื่อออกมาจากลักษณะนิสัยพฤติกรรมสวนตัว

ท่ีแมวมีอยู ทำใหการรับชมเกิดจินตนาการมีอารมณรูสึกไดถึงความรูสึกนั้นจริง ๆ และดวยบุคลิกของแมวทำใหการ

ใสความเปนมนุษยลงไปในแมวไมวาจะเปนบทพูด การสนทนา ทาทางชวยสรางจินตนาการและอารมณคลอยตาม

มากยิ่งขึ้น อีกประการหนึ่ง คือการใชแมวในการเลาเรื่องทำใหผูชมรูสึกไมถูกยัดเยียดขอมูลของสินคามากเกินไป 

อาจเพราะความนารัก ความตลกขบขัน ความรูสึกเบา สบายใจที่มีตอแมว ที่มีผลตอความรูสึกที่ดีและความ

ประทับใจท่ีมีตอแบรนด จนเกิดความเชื่อถือในเชิงอารมณโนมนาวใจในการรับชม 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ปรากฏการณความนิยมของแมว 

 ดวยพฤติกรรมของคนที่เปลี่ยนไปมีความเปนสังคมเมืองมากขึ้นทำใหแมวไดรับความนิยม ผนวกกับการ

เขามาของอินเตอรเน็ต สื่อสังคมออนไลน โซเชียลมีเดียมีผลตอความนิยมของแมวท่ีเพ่ิมข้ึน การไดรับรู ไดเห็นจาก

สื่อตาง ๆ ที่ชวยขยายความนิยมของแมวออกไปอยางแพรหลายสอดคลองกับแนวคิดของ ณัฐปภัสร มนพิชญสินี 

(2556) ท่ีกลาวไววาความนิยมของแมวเนื่องมาจากอิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน ประกอบกับปญหาคาครองชีพสูง

และแหลงที่พักอาศัยอันมีพื้นที่จำกัดในปจจุบัน และยังสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของพิชิต วิจิตรบุญยรักษ 

(2554) ท่ีกลาวไววาสื่อสังคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดียทำใหรับรูขาวสาร ความเคลื่อนไหว หรือการประชาสัมพันธ

ตาง ๆ ไดอยางรวดเร็วมากข้ึนและยังทำใหเขาถึงผูคนไดงาย กระแสความนิยมของแมวกลายเปนความนิยมออกไป

ในวงกวาง มีการเกิดขึ้นของแฟนเพจเฟซบุกที่เกี่ยวกับแมวขึ้นมากมาย การกดไลก กดแชร มีจำนวนสูงมาก จน

กลายเปนกระแสทาสแมวบนโลกอินเทอรเน็ต ประเด็นที ่นาสนใจพบวา ความนิยมของแมวสงผลใหธ ุรกิจ 

อุตสาหกรรม ขยายขึ้น มีงานอีเวนทที่เกี่ยวกับแมวโดยเฉพาะ กระแสความนิยมของแมวมีเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ ผูมี

ชื่อเสียง เซเลป ดารา นักแสดงใหความสนใจจนเกิดเปนกระแสหรือเทรนดของการเลี้ยงแมว ในสื่อ ทั้งภาพยนตร 

โฆษณา แมวกลายเปนตัวละครท่ีสำคัญของเรื่อง หรือเปนตัวดำเนินเรื่อง แมวกลายเปนผูรับรองสินคาของ บทบาท

ในการโฆษณานำเสนอสินคาที่สงผลมาสูการสื่อสารการตลาดของสินคามนุษยที่สามารถเห็นไดปจจุบันสอดคลอง

กับแนวคิดและทฤษฎีของ ดารา ทีปะปาล และ ธนวัฒน ทีปะปาล (2557) ที่กลาวไววาหลักสำคัญในการใชสื่อ

โฆษณา จะตองสรางสรรคงานโฆษณาจะใหมีความแปลกใหมและสรางจุดเดนในการสรางสรรคงานโฆษณา การใช

แมวเปนทางเลือกหนึ่งในการสรางความแปลกใหมและจุดเดนในการสรางสรรคงาน การศึกษาเรื่องความเปนมา

และกระแสความนิยมของแมว ทำใหรูวาแมวมีอิทธิพลหรือมีผลตอความรูสึกของผูที่ไดพบเห็นอยางไร และทำให

เห็นภาพชัดเจนยิ่งข้ึนวาเหตุใดแมวจึงไดถูกใชในการเลาเรื่องและการสื่อสารการตลาด 
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สวนท่ี 2 องคประกอบของการเลาเรื่องผานแมวเพ่ือการส่ือสารการตลาด 

2.1  การสรางฉากหรือการปูพ้ืนของเรื่องเลาผานแมว  

ผลการศึกษาพบวา ๆ สินคาและแบรนดมีผลทำใหการฉากหรือการปูพื้นเปลี่ยนไปตามสินคาเพื่อใหสอดคลองกับ

ลักษณะของสินคาและแบรนดนั้น ๆ การสรางฉากและการปูพื้นเพื่อการเลาเรื ่องผานแมวนั้นสามารถทำได

หลากหลายปรับตามบริบทของเรื่องราวและสถานการณไมตายตัวซึ่งอาจจะเปนการใชบทสนทนาในการเกริ่นนำ 

หรือเหตุกาณตาง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเรื่ององคประกอบของการเขียนเรื่องเลาของเอกกนก พนาดำรง 

(2558) ท่ีกลาวไววาการสรางฉาก หรือการปูพ้ืนของเรื่อง เปนการเกริ่นนำใหผูชมทราบวาเรื่องท่ีเลานี้เก่ียวกับอะไร 

และการสรางฉากเปนการแสดงใหเห็นวาเรื่องเกิดขึ้นที่ไหน และยังสอดคลองกับแนวคิดของรัตนา ประยูรรักษ 

(2545)  ที่พบวา วิธีการเปดเรื่องราว ซ่ึงอาจจะเริ่มเรื่องจากตอนกลางเรื่อง หรือยอนจากตอนทายไปยังตนเรื่องก็

ได ไมจำเปนตองเรียงลำดับเหตุการณ แตสามารถปะติดปะตอไดจากการรับชมเรื่องราวทั้งหมด โดยจุดเดนของ

การเริ่มเรื่องอยูที่การแนะนำตัวละคร ฉาก หรือสถานที่ เพื่อทำใหผูชมเกิดความสนใจใครติดตาม ผลการศึกษายัง

สะทอนอีกวาการใชบทสนทนาในการปูเนื ้อเรื ่องจะชวยทำใหผู ชมเกิดความสนใจในการรับชมไดดีมากข้ึน 

สอดคลองกับแนวคิดของรัตนา ประยูรรักษ (2545) ที่พบวาบทสนทนาสวนใหญจะสะทอนความคิดมุมมอง

ความรูสึกรวมไปถึงคานิยมหรือสิ่งท่ีตัวละครสนใจ 

2.2 การสรางตัวละครและคาแรคเตอรของเรื่องเลาผานแมว 

ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมจริงของแมวทำใหผูเลาเรื่องเกิดแรงบันดาลใจการสรางสรรคคาแรคเตอร

ของแมวเพื่อการเลาเรื่อง ตัวละครและคาแรคเตอรเปนสิ่งสำคัญของการเลาเรื่องและการดำเนินเรื่องเลาผานแมว 

การทำใหแมวมีบุคลิกและความสามารถเหมือนคน ทำใหการเลาเรื่องของตัวละครคือแมว สามารถทำใหเรื ่อง

ดำเนินไปไดอยางดีและยังสามารถนำมาสอดคลองกับสินคาและแบรนดได ซึ่งผูเลาเรื่องจะตองพิจารณาดูจาก

คาแรคเตอรของแมววาสามารถเลาเรื่องไปในทิศทางใดได และใสความเปนมนุษยลงไปในแมว หรือแมแตการใช

เทคนิคในการสรางคาแรคเตอรของตัวละครเพื่อนำเสนอสินคาก็ถูกนำมาใชในการเลาเรื ่องผานแมวดวย ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของรัตนา ประยูรรักษ (2545)เรื่ององคประกอบของการเลาเรื่อง ที่กลาวไววา ตัว

ละคร คือ ผูท่ีดำเนินเหตุการณและเปนคนนำพาใหเรื่องราวท่ีถูกสรางสรรคข้ึนดำเนินตอไป เปนผูกระทำเหตุการณ

ตาง ๆ ตามเรื่องราวท่ีถูกกำหนดไว และยังสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของ เอกกนก พนาดำรง (2558)ท่ีกลาว

ไววา หลักการสำคัญของตัวละคร คือ ใหตัวละครดำเนินเรื่องไปตามเหตุการณท่ีสำคัญและนำไปสูเหตุการณตาง ๆ 

ประเด็นท่ีนาสนใจ ผูใหขอมูลหลักทานหนึ่งไดกลาววาคาแรคเตอรตัวละครของการเลาเรื่องผานแมว ท้ังหมดมนุษย

เปนผูสรางขึ้นแมวไมไดมีคาแรคเตอรหรือรูสึกนึกคิดไปตามคาแรคเตอรนั้น ๆ มนุษยพยายามจะใหคาแรคเตอรให

สอดคลองกับพฤติกรรมและอุปนิสัยของแมวและเลาเรื่องไปตามอยางท่ีตนเองอยากใหเปน 

2.3 จุดเดนของเรื่องและปมขัดแยง 
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ผลการศึกษาพบวา ปมขัดแยงมักเปนสิ่งที่เอื้อประโยชนใหสินคาเขามาแกไขสถานการณบางอยางที่มี

คุณสมบัติของสินคาสามารถแกไขปญหาได ในการสรางจุดเดนของเรื่องและปมขัดแยงทำใหเรื่องราวนาติดตาม ทำ

ใหการดำเนินเรื่องราวนาสนใจ ในการเลาเรื่องผานแมวเพ่ือการสื่อสารการตลาด สินคาหรือผลิตภัณฑของแบรนดมี

สวนมาชวยในการแกไขปญหาของเรื่องทำใหเห็นถึงจุดเดนหรือคุณสมบัติของสินคา แตในบางครั้งสามารถบอกถึง

จุดขายของสินคาโดยไมตองสรางปมขัดแยงหรือปญหาในการเลาเรื่อง สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของรัตนา 

ประยูรรักษ (2545) เรื่ององคประกอบของการเลาเรื่อง ที่กลาวไววาความขัดแยงหรืออุปสรรคเปนองคประกอบท่ี

สำคัญประการหนึ่งในการเลาเรื่อง เพราะมันเปนองคประกอบที่กอใหเกิดเปนปมปญหาที่จะนำพาใหเรื่องราว

พัฒนาและดำเนินตอไปไดผานกระบวนการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นของตัวละคร และยังสอดคลองกับแนวคิดและ

ทฤษฎีของ เอกกนก พนาดำรง (2558)ที่กลาวไววา จุดเดนของเรื่อง หรือปมขัดแยง เปนสวนสำคัญของการเลา

เรื่องที่ทำใหคนอาน ติดตามเรื่อง และมีความรูสึกรวมตอตัวละครในเรื่องใหสามารถผานอุปสรรคใหได ซึ่งปม

ปญหาหรือจุดเดนของเรื่อง อยางไรก็ตามความนารักของแมวดึงดูดใหนาสนใจอยูแลว บางครั้งปมขัดแยงจึงไม

จำเปนเสมอไป ผูเลาเรื่องอาจชูคุณสมบัติของสินคาข้ึนมาเปนตัวหลักสำคัญของเรื่อง 

2.4 สวนสรุปและการคลี่คลายสถานการณ 

ผลการศึกษาพบวา การสรางปญหาและใหสินคาหรือผลิตภัณฑมาชวยคลี่คลายหรือมาชวยแกปญหา

สามารถทำใหสินคามีจุดเดนมากยิ่งขึ้น ขยายความถึงคุณสมบัติหรือการใชงานของสินคาและผลิตภัณฑได แมบาง

ครั้งสินคาอาจไมใชสินคาของแมว ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเรื่ององคประกอบของการเขียนเรื่องเลาของเอก

กนก พนาดำรง (2558) ที่กลาวไวสวนสรุปหรือคลี่คลายสถานการณจะแสดงใหเห็นการคลี่คลายของเหตุการณ 

หรือปมขัดแยงท่ีไดขมวดปมไว และสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของรัตนา ประยูรรักษ (2545)ท่ีกลาวไววา คือ

เหตุการณที่สืบเนื่องจากการตัดสินใจของตัวละครในภาวะวิกฤต เปนขั้นตอนที่ผานพนจุดที่เปนภาวะวิกฤตของ

เรื่อง และประเด็นปญหาในเรื่องไดรับการแกไขเรียบรอยแลว เปนจุดจบของเรื่องและเปนข้ันตอนสุดทายท่ีเรื่องราว

ไดดำเนินมาถึงจุดที่ตองจบสิ้นลง ซึ่งสวนใหญเปนการจบแบบมีสินคาหรือผลิตภัณฑมาชวยใหสถานการณหรือปม

ปญหาท่ีสรางไวถูกคลี่คลาย 

 

สวนท่ี 3 เทคนิคของการเลาเรื่องผานแมวเพ่ือการส่ือสารการตลาด 

3.1 เทคนิคการสรางความสนุกสนานในเนื้อหาและความนาสนใจ  

ผลการศึกษาพบวา เทคนิคในการสรางความสนุกสนานและความนาสนใจใหกับเรื ่องเลาผานแมวมี

ดังตอไปนี้ 1) แมวมีความนารักและดึงดูดโดยธรรมชาติ 2)ใสบุคลิกความขบขันใหแมว 3) ผูกเรื่องใหนาติดตามและ

มีจุดหักเห การเลาเรื่องผานแมวชวยใหการสื่อสารการตลาดชวยใหการสื่อสารการตลาดเปนที่นาสนใจเรื่องราวท่ี

ทำใหคลายเครียด สนุกสนานเปนท่ีนาดึงดูด และทำใหการนำเสนอสินคาผลิตภัณฑของแบรนดดูไดตั้งแตตนจนจบ

ถึงแมวาจะเปนการขายของก็ตาม ขอนาสังเกตพบวาผูใหขอมูลหลักสวนใหญกลาววา สวนหนึ่งเปนเพราะความ
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นารักของแมวที่ใหเกิดความรูสึกนาสนใจ ดึงดูดในการรับชม นาติดตามแมจะเปนการขายสินคาก็ตาม สอดคลอง

กับแนวคิดและทฤษฎีของ Walter R.Fisher (1989) ที ่ใหความหมายของการเลาเรื ่องไววา การเลาเรื ่องคือ

กระบวนการสื่อสารระหวางมนุษย อันประกอบไปดวยศิลปะการพูด การตีความหมาย การประเมินคุณคา ซ่ึง

จุดมุงหมายของการเลาเรื่องก็คือการชวนเชิญใหเกิดความสนใจ มีปฏิกิริยาโตตอบ และสอดคลองกับแนวคิดของ

เฌอมาลย รัตนพงสตระกูล(2562) ท่ีกลาวไววา การเลาเรื่องเพ่ิมความสนุกสนานในเนื้อหาและความนาสนใจ การ

ใชการเลาเรื่องสอดแทรกเขาไปในเนื้อหาจะทำใหเรื่องราวนาสนุก นาตื่นเตนหรือนาสนใจ ทำใหดึงดูดในการรับชม

เนื้อหาไดตั ้งแตตนจนจบและสอดคลองกับแนวคิดของสืบศักดิ ์ ลิ ่วลักษณ(2561) ที่กลาวไววา การเลาเรื ่อง 

(Storytelling) หมายถึง การสรางเนื้อหาที่ทำใหเรื่องราวนาสนใจมากยิ่งขึ้น ซึ่งเปนรูปแบบการนำเสนอเนื้อหาท่ี

สามารถสอดแทรกเนื้อหาตาง ๆ ไดเพื่อเพิ่มความนาสนใจ และยังสอดคลองกับแนวคิดของที่กลาวไววา ในการ

สรางเรื่องเลา (Storytelling) หรือการเลาเรื่องจะตองมีกระบวนวิธีรอบดาน การจะสรางใหเรื่องราวนาสนใจตอง

อาศัยปจจัยหลายปจจัย ในสื่ออยางโฆษณาการเลาเรื่องจะตองนาสนใจ ดึงดูด จูงใจ และยังสอดคลองกับแนวคิด

และทฤษฎีของนชุจรินทร ชอบดำรงธรรม (2553) ท่ีกลาวไววาการทำการสื่อสารการตลาดโดยโฆษณาจะตองสราง

การรับรูและจูงใจผูบริโภคใหเกิดความตองการของสินคาและบริการได ประเด็นที่นาสนใจพบวาไมเพียงแตความ

นารัก ความตลก ของแมวที่ทำใหแมวเกิดความนาสนใจ การนำเสนอเนื้อหาขอความหรือคอนเทนตมีสวนสำคญัท่ี

จะสื่อสารแมวไปสูผูท่ีรับชมใหเกิดความสนใจ เพ่ิมความสนุกสนานไปในเนื้อเรื่องและเนื้อหาไดดีอีกดวย 

3.2 เทคนิคของการสรางจินตนาการและอารมณรวมเพ่ือการโนมนาวใจ  

ผลการศึกษาพบวา เทคนิคของการสรางจินตนาการและอารมณรวมคลอยตามคือการ ทำใหแมวมี

คาแรคเตอรความเปนมนุษยมีอารมณความรูสึกตาง ๆ แมวชวยสรางจินตานาการ ความมีอารมณรวมและรูสึก

คลอยตามของผูไดรับสารหรือผูชมเปนอยางมาก และการเลาเรื่องโดยมีแมวเปนตัวดำเนินเรื่องสามารถทำใหเกิด

ความประทับใจจนทำใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑของแบรนดนั้น ๆ ได สอดคลองกับแนวคิดของ

เฌอมาลย รัตนพงสตระกูล(2562)ที่กลาวไววา การเลาเรื่องสรางจินตนาการและอารมณรวมที่โนมนาวใหคลอย

ตาม การเลาเรื่องทำใหการนำเสนอเห็นภาพมากยิ่งข้ึนนำไปสูการมีอารมณรวมของผูท่ีไดรับสารเกิดการคลอยตาม

เรื่องราวที่นำเสนอมากขึ้นและยังสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของ นุชจรินทร ชอบดำรงธรรม (2553) ที่กลาว

ไววาการทำการสื่อสารการตลาดโดยโฆษณาจะตองสรางการรับรูและจูงใจผูบริโภคใหเกิดความตองการของสินคา

และบริการได และสอดคลองกับแนวคิดของ Walter R.Fisher (1989) ท่ีกลาวไววา การเลาเรื่องจึงมีลักษณะท่ีเปน

ปฏิสัมพันธ มีโครงสราง มีรูปแบบ และมีขั้นตอนในการดำเนินการ รวมถึงศิลปะในการแสดงออกอื่น ๆ ไมวาจะ

เปนการโนมนาวใจหรือการแสดงรวมอยูดวย และยังสอดคลองกับ สืบศักดิ์ ลิ่วลักษณ(2561) ท่ีกลาวไววา การเลา

เรื่องมีรูปแบบการนำเสนอเนื้อหาที่สามารถสอดแทรกเนื้อหาตาง ๆ ไดเพื่อเพิ่มความนาสนใจ เชน เรื่องของแรง

บันดาลใจ อารมณขัน ความรูสึกรวมกับเรื่องราว และสามารถทำใหเนื้อเรื่องที่เขาใจไดยากสลับซับซอน และยัง

เพิ่มความนาเชื่อถือทางดานเชิงอารมณ ความรูสึกคลอยตามใหกับการนำเสนอ ชวยสรางภาพลักษณและความ 



669 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

นาเชื่อได แมวสามารถสื่อไดถึงความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑและสะทอนสิ่งที่สินคาตองการจะสื่ออกมาได บางครั้ง

สินคาหรือผลิตภัณฑของ  แบรนดอาจตองอาศัยความนาเชื่อเปนอยางมาก แตการเลือกใชแมวในการเลาเรื่อง

สามารถถายทอดเรื่องราวความรูสึกกับผูชม ทำใหการเลาเรื่องโดยใชแมวเกิดจินตนาการ เกิดอารมณรวมและ

คลอยตามได สอดคลองกับแนวคิดของเฌอมาลย รัตนพงสตระกูล(2562) ที่กลาวไววาเรื ่องเลาจะเพิ่มความ

นาเชื่อถือใหกับการนำเสนอ และสรางความนาเชื่อถือใหกับแบรนดมากยิ่งขึ้น การพูดหรือโนมนาวใจก็มีความ

นาเชื่อถือ เชื่อใจได การใชการเลาเรื่องนั้นไมไดเพียงแตเลาถึงเหตุการณแตยังสามารถเลาถึงทัศนคติซ่ึงการเลาเรื่อง

สามารถสรางภาพลักษณและความนาเชื่อได และสอดคลองกับแนวคิดของรัตนา ประยูรรักษ (2545) ท่ีกลาวไววา 

การเลาเรื่องนั้นมีสวนสำคัญยิ่งตอการสอดแทรกอุดมการณ ความคิด ความเชื่อ คานิยมตาง ๆ ของคนเลาลงไปใน

เนื้อหาหรือเรื่องราว การเลือกมุมมองในการเลาเรื่องจึงสำคัญมากสำหรับการเลาเรื่องท่ีจะทำใหเนื้อเรื่องนาเชื่อถือ 

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของนุชจรินทร ชอบดำรงธรรม (2553) ท่ีกลาวไววา การสื่อสารท่ีมีการวางแผนท่ีดี

เปนการสื่อสารท่ีสามารถชักจูงใจมีอิทธิพลตอผูรับชมอีกดวย และยังสรางภาพลักาณ ความนาเชื่อถือ และทัศนคติ

ที่ดีตอสินคาและแบรนด ผลการศึกษายังสะทอนวาการเลาเรื่องที่ดีจะสงผลใหผูรับชมประทับใจตัวสินคาตามไป

ดวยการเลาเรื ่องชวย สรางทัศนคติหรือภาพลักษณเชิงบวกใหกับแบรนดหรือสินคา และสามารถสะทอน

คาแรคเตอรอันโดดเดนของแบรนดได (โพสิชั่นนิ่ง, 2558) 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป       

1.) ในการศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาดานผูสงสารเพียงดานเดียวนั้นผูศึกษาจึงแนะนำใหศึกษาดานผูรับสาร เพ่ือ

จะไดมุมมองของผูรับสารและสามารถใชขอมูลที่ไดรับเพื่อประโยชนในการสื่อสารใหตรงตามความตองการของ

ผูบริโภค 2.) ในการศึกษาครั้งนี้ ศึกษาโดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ซึ่งอาจไมไดเห็นมิติใน

เรื่องของเนื้อหาเรื่องเลาผานแมวที่สื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไป อาจจะศึกพิจารณา

วิเคราะหเนื้อหาบนสื่อออนไลนของผูที่ไดรับสารเรื่องเลาผานแมว หรือวิเคราะหเนื้อหาเรื่องเลาผานแมวเพื่อการ

สื่อสารการตลาด ทั้งนี ้เพื ่อตอยอดองคความรูในขั้นตอนกระบวนการสรางเรื ่องเลาผานแมวเพื่อการสื่อสาร

การตลาด 3.) ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาความนิยมและกระบวนการสรางเรื่องเลาผานแมวเพื่อการสื่อสาร

การตลาดเทานั้น ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปหากศึกษาการเลาเรื่องเพื่อการสื่อสารการตลาด หรือกระแสความ

นิยมในเรื่องอ่ืน ๆ อาจจะทำใหเห็นภาพและประโยชนของการเลาเรื่องมากข้ึน  

 

 

 



670 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

บรรณานุกรม 

เฌอมาลย รัตนพงสตระกูล. (2562). ความลับของคนที่ขายอะไรก็สำเร็จ Seliing Secret. กรุงเทพมหานคร:  

  อัมรินทรพริ้นติ้งแอนด พับลิชชิ่ง. 

ณัฐปภัสร มนพิชญสินี. (2556). Cat Cafe: วัฒนธรรมสมัยนิยมของคนรักแมว. คณะโบราณคดี ภาควิชา 

  มานุษยวิทยา มหาวิทยาลัยศิลปากร. 

ดารา ทีปะปาล และ ธนวัฒน ทีปะปาล. (2557). การสื่อสารการตลาด. กรุงเทพมหานคร. อมรการพิมพ. 

นุชรินทร ชอบดำรงธรรม. (2553). อิทธิพลของสื่อโฆษณาในเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีตอกระบวนการตอบสนอง 

  ของผูบริโภค . ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

บุษยา ประกอบทอง. (2558). กระแสคนรักเจาแมวเหมียว ทวีความแรงมากขึ้น.(ออนไลน).วันที่เขาถึงขอมูล 19  

  พฤศจกิายน 2562 แหลงท่ีมา  https://www.thairath.co.th/lifestyle/woman/501679 

พิชิต วิจิตรบุญยรักษ. (2554). สื่อสังคมออนไลน: สื่อแหงอนาคต. วารสารนักบริหาร.มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

โพสิชั่นนิ่ง. 3 มีนาคม (2557). ปนแบรนดดวย Content Marketing. (ออนไลน) วันท่ีเขาถึงขอมูล 19 พฤศจิกายน  

  2562 แหลงท่ีมา http://positioningmag.com/57768 

มารเก็ตติ้งอุบ. (2558). Storytelling กลยุทธทาง Content Marketing ที่สำคัญ ตอผูบริโภค. (ออนไลน). วันท่ี 

  เขาถึงขอมูล 19 พฤศจิกายน 2562 แหลงที่มา https://www.marketingoops.com/exclusive/how- 

  to/storytelling-content-marketing/ 

รัตนา ประยูรรักษ. (2541). การประกอบสรางความเปนจริงและการตัดสินผูตกเปนขาวดวยการเลาเรื ่องใน 

  หนังสือพิมพ. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาวารสารสนเทศ คณะนิเทศศาสตร บัณฑิตวิทยาลัย  

  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2541. 

สืบศักดิ์ ลิ่วลักษณ. (2561). 108 เทคนิคขายดีบน facebook. กรุงเทพมหานคร : สำนักพิมพฟสิกสเซ็นเตอร 

สนุกออนไลน. (2560). ทาสแมวตองทุบกระปุก ชุดชั้นในลายทูนหัวของบาว (ออนไลน). วันที่เขาถึงขอมูล 15  

  พฤศจกิายน 2562 แหลงท่ีมา https://www.sanook.com/women/56673/ 

https://www.thairath.co.th/lifestyle/woman/501679
http://positioningmag.com/57768
https://www.marketingoops.com/exclusive/how-%20%09to/storytelling-
https://www.marketingoops.com/exclusive/how-%20%09to/storytelling-


671 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

ศากุน บางกระ. (2556). มากกวารักและปลาทู.กรุงเทพธุรกิจ. (ออนไลน) วันท่ีเขาถึงขอมูล 19 พฤศจิกายน 2562 

  แหลงท่ีมา https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/510628 

เอกกนก พนาดำรง. (2558). การเขียนเรื่องเลา ดวยเทคนิคการเลาเรื่อง. (บทความอิเล็กทรอนิกส). เขาถึงไดจาก:  

  www1.si.mahidol.ac.th /km/node/2797. 

Laura McQuarrie. ( 2014) .  Evdefitness' Fitness Workout Advertisements Stars Cats Who Are  

  Sweating It Out. เขาถึงไดจาก: https://www.trendhunter.com/trends/fitness-workout 

Walter R.Fisher. (1989). Human Communication as Narration: Toward a Philosophy of Reason,  

  Value and Action. South Carolina, The University of South Carolina Press. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.trendhunter.com/trends/fitness-workout


672 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

การส่ือสารการตลาดและอัตลักษณความงามของเฟซบุกผูหญิงขามเพศ 

Marketing communication and the beauty identity of transgender women on Facebook 

นิทัศน ตุลยธำรงกิจ1 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดและอัตลักษณความงามของเฟซบุกผูหญิงขามเพศ” เปนการวิจัย

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อศึกษาประเภท

เนื้อหาของการสื่อสารการตลาดและอัตลักษณของเฟซบุกผูหญิงขามเพศ โดยทำการเก็บขอมูลโพสตที่ปรากฏ 

ขึ ้นจริงทั ้งหมดรวมจำนวน 532 โพส จากเฟซบุกของผู หญิงขามเพศที่มียอดติดตามมากที ่สุดจำนวน 4 คน  

ผลการศึกษาพบวา ประเภทของเนื้อหาท่ีผูหญิงขามเพศใชในการโพสตเฟซบุก คือรูปแบบการแชรและรองลงมาคือ

การใชรูปภาพ ในสวนของการสื่อสารการตลาดของผูหญิงขามเพศในการโพสตเฟซบุก จะใชเทคนิคการโฆษณา 

(Advertising) รองลงมาคือการประชาสัมพันธ (Public relation) ทางดานการสื่อสารอัตลักษณ ผูหญิงขามเพศจะ

เนนสื่อสารอัตลักษณสวนบุคคล (Personal Identity) มากกวาการนำเสนออัตลักษณทางสังคม (Social Identity) 

สวนเนื้อหาของการสื่อสารอัตลักษณแบบเฉพาะเจาะจงที่ผูหญิงขามเพศใชในการโพสตเฟซบุก จะมุงสื่อสารเรื่อง

ความงามและความบันเทิงเปนสำคัญ สวนวัตถุประสงคการใชเครือขายสังคมออนไลนของผูหญิงขามเพศสวนใหญ

จะใชเพื่อเผยแพรตัวตน (Identity Network) และเพื่อสรางกลุมท่ีมีความสนในตรงกัน (Interested Network)  

 

คำสำคัญ : การสื่อสารการตลาด  อัตลักษณความงาม  ผูหญิงขามเพศ  เฟซบุก 

Abstract 

The research topic of "Marketing communication and the beauty identity of transgender 

women on Facebook". The research method is conducted through quantitative approach 

especially in the analysis of case study on marketing communication and the beauty identity of 

transgender women on Facebook platform. The data collection is proceed with four participants 

and analyzing data from five hundred and thirty two posts of above four participants. The 

benchmark for selecting participant is defined by transgender women who has highest number of 
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followers in Facebook and be accessible for researcher. Based on findings, the majority of activity 

is content sharing followed by picture posting which the main propose is related to marketing 

communication in term of advertisement, while the second goal is to build public relation with 

other. Transgender women are more focused on communicating personal identities than 

presenting social identities. Following to the content in these communication, transgender women 

mostly post on Facebook to discuss on beauty topic and general entertainment. Nonetheless, 

creating social network with people who have the same interest is discovered as the most 

significant issue for transgender women to use social network particularly on Facebook platform. 

Keyworld : Marketing communication , Beauty identity , Transgender women , Facebook 

 

บทนำ 

ทามกลางความหลากหลายทางเพศในปจจุบัน การนำเสนอตัวเองใหมีความโดดเดนและแตกตางจากผูอ่ืน

ถือเปนสิ่งที่ทุกคนตองการ การสรางอัตลักษณและนำเสนอความงามของตนเองที่โดดเดนและแตกตางอาจสราง

ความสนใจไดงายซึ ่งกลุ มผู หญิงขามเพศเปนอีกกลุ มหนึ ่งในสังคมไทยที่ใชสื่อเฟซบุ กในการนำเสนอตัวตน 

นำเสนออัตลักษณความโดดเดน ความสามารถท่ีตนเองมี เพ่ือตองการใหเกิดการยอมรับในสังคม  

นฤพนธ ดวงวิเศษ (2558) ไดอธิบายเก่ียวกับอัตลักษณของผูหญิงขามเพศวา อัตลักษณของผูหญิงขามเพศ

ถูกวางอยูบนความเชื่อท่ีวา ผูหญิงท่ีเกิดมาในรางชาย ซ่ึงเปนอาการผิดปกติทางเพศชนิดหนึ่งท่ีเรียกวาโรคเพศสลับ

ดังนั้นผูหญิงขามเพศทุกคนจะตองไดรับการรักษาโดยการผาตัดแปลงเพศใหมีรางกายเปนหญิง เพื่อใหตนเอง

สามารถดำรงชีวิตเปนผูหญิงที่สมบูรณ  กลุมกะเทยที่เชื่อตามทฤษฎีนี้จะมองวา เรื่องของความเปนหญิงของตนไม

ไดมาจากการแตงกายเปนหญิงเพียงเทานั้น แตจะติดตัวมาตั้งแตกำเนิด ซึ่งอาจจะกลาวไดวา ผูที่เรียกตนเองวา 

"ผูหญิงขามเพศ”  

เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ก็มีสวนสำคัญที่ผูหญิงขามเพศใชเปนชองทางในการสื่อสาร

อีกชองทางหนึ่ง มีวัตถุประสงคเพื่อเผยแพรตัวตน (Identity Network) นั่นคือใชเผนแพรเรื ่องราวของตัวเอง  

ภาพถายของตัวเอง สิ่งที่ตัวเองชอบหรือวาสนใจ ความคิดเห็น ความรูสึกที่มีตอสิ่งตางๆไดอยางอิสระ เว็บไซตเฟ

ซบุกนั้น ในประเทศไทยมีการแพรหลายและไดรับความนิยมเปนอยางมาก สรางปรากฏการณ เปนชองทางในการ

ติดตอสื่อสารในรูปแบบใหม ที่เขาถึงทุกกลุม ทุกชวงวัย ครอบคลุมทั่วประเทศ ทำใหการติดตอสื่อสารกับบุคคลท่ี

หางไกลกันนั้น ใกลกันมากขึ้นซึ่งเปนการติดตอสื่อสารแบบไรพรมแดน ซึ่งสามารถที่จะทำใหสามารถตอบสนอง

ความตองการของทุกคนได 

เฟซบุก (Facebook) เปนเครื่องมือในการสื่อสารตัวตนจนมีบทบาทสำคัญ และกลายเปนบุคคลที่ไดรับ

ความนิยมจากคนในสังคม ตัวช ี ้ว ัดมาจากยอดจำนวนผู ต ิดตามที ่ม ีจำนวนมากยกตัวอยางเช น เฟซบุก 
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“Nisamanee Lertvorapong” ของนัท นิศามณี หรือที่หลายคนรูจักกันสมญานาม นัท สะบัดแปรง ผูซึ่งไดรับ

ความนิยมมาจากคลิปสอนแตงหนา และการแตงกายที่สวยงามโดดเดนสรางความสนใจใหกับผูชม มีจำนวน

ผูติดตาม 1,565,752 คน เฟซบุก “Pongsakorn Wannawong” ของบาสตี้ เน็ตไอดอลบานนา ซึ่งไดรับความ

นิยมมาจากการทำคลิปวีดีโอที่สรางเสียงหัวเราะใหกับผูชม มีจำนวนผูติดตาม 971,261 คนเฟซบุก “หมวย 

โซฮอท” ของหมวย กนกรัตน นางแบบสาวประเภทสอง ซึ่งไดรับความนิยมมาจากการแตงตัวเลียนแบบคนดัง

มากมาย ซึ่งมีจำนวนผูติดตาม 918,940 คน และสุดทายเฟซบุก “Warinthon Watrsang” ของแอนนา ทีวีพลู 

อดีตนักขาวบันเทิง ซึ ่งไดรับความนิยมมาจากการถายทอดสด พูดคุยดวยภาษาที่ชัดถอยชัดคำ สรางความ

สนุกสนานและเสียงหัวเราะ มีจำนวนผูติดตาม 910,850 คน (ขอมูล ณ วันท่ี 1 กันยายน 2562) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพแสดงเฟซบุกของผูหญิงขามเพศท่ีมียอดติดตามมากท่ีสุด 4 อันดับ 

 

จากขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวาจำนวนผูติดตามเฟซบุกของผูหญิงขามเพศนั้นมีจำนวนมาก ซ่ึงแสดงใหเห็น

วาความนิยมของคนในสังคม โดยปจจัยสำคัญท่ีทำใหบุคคลเหลานี้ไดรับความนิยม คือการนำเสนออัตลักษณตัวตน

อันโดดเดน ผานการโพสต แชร ในรูปแบบของ ภาพ วีดีโอ ขอความ และการถายทอดสด ซึ่งเฟซบุกคือเครื่องมือ

สำคัญในการสื่อสาร สิ่งที่เปนผลตามมานั่นก็คือความนิยมที่วัดจากจำนวนผูติดตาม การไดรับสมญานาม "เน็ต

ไอดอล" การทำหนาท่ีรีวิวสินคาตางๆ เปนการสรางตัวตนท่ีคุมคา เพราะเม่ือจำนวนผูติดตามมากข้ึน มูลคาการรีวิว

สินคาก็จะมากตามไปดวย สอดคลองกับการตลาดออนไลนเชิงอิทธิพล หรือที่เรียกวา Influencer Marketing ใน

รูปแบบการรีวิวสินคา เพราะเน็ตไอดอลจะเปรียบเหมือนตัวแทนของผูบริโภค ซ่ึงเกิดการใชจริง เลาจากประสบกา

รณจริง ดูเปนมิตร มีความเปนธรรมชาติ และเปนผูนำทางความคิดที่เกิดความคลอยตามไดงาย ทั้งยังกลายเปน

เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดท่ีไดประสิทธิภาพอีกดวย  

ผูศึกษาเห็นวาความสำเร็จในการสื่อสารการตลาดและอัตลักษณในสื่อเฟซบุกของผูหญิงขามเพศยังมีอีก

หลายประเด็นท่ีนาสนใจซ่ึงในปจจุบันยังขาดผูท่ีจะมาทำการศึกษาในแงมุมวิชาการอยางจริงจัง การศึกษาในครั้งนี้

จะเปนครั้งแรกของการวิเคราะหเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการสื่อสารการตลาดผสมผสานกับเรื่องราวของอัตลักษณท่ี
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เหลาผูหญิงขามเพศนำมาใชในการสื่อสารผานสื่อเฟซบุกโดยผลของการศึกษาจะเปนกุญแจดอกสำคัญที่นำไปสู

รูปแบบในการสื่อสารการตลาดและการสื่อสารอัตลักษณผานทางเฟซบุกท่ีไดประสิทธิภาพ 

 

วัตถุประสงคการศึกษา 

เพ่ือศึกษาเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดและอัตลักษณของเฟซบุกผูหญิงขามเพศ 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) 

ธนกฤต วันตะเมล (2555) ใหความหมายของการสื่อสารการตลาดวา การสื่อสารการตลาด (Marketing 

Communication) หมายถึง การดำเนินกิจการทางการตลาดในรูปแบบตางๆ เพื่อตองการสื่อสารขอมูลขาวสาร

ขององคและผลิตภัณฑ ไปยังกลุ มเปาหมายที ่เกี ่ยวของ โดยมีวัตถุประสงคและเปาหมายตางๆ กอเกิดการ

ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายที่วางไว การสื่อสารการตลาดมิไดจำกัดอยูกับรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง

เทานั้น แตยังหมายถึงรูปแบบการสื่อสารท่ีสามารถสื่อสารขอมูลขาวสารไปยังผูรับสารได รูปแบบหรือเครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดขั้นพื้นฐานที่สำคัญและนิยมใชกันในปจจุบันมีมากมาย ไดแก การโฆษณา (Advertising) การ

สงเสริมการขาย (Sale Promotion) การประชาสัมพันธ (Public relation) การใชพนักงานขาย (Personal 

Selling) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซึ่งอาจจะเรียกรวมกันวาสวนผสมการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) การสื่อสารการตลาดมีความสำคัญตอทุกองคกร โดยเฉพาะอยางยิ่งในปจจุบันที่สื่อออนไลน 

อยางเฟซบุกเขามามีอิทธิพลกับพฤติกรรมของผูบริโภคมากขึ้น แนนอนวาการใชเครื่องมือประเภทนี้ โดยการ

นำเสนอองคกระหรือแบรนดผานเหลาเน็ตไอดอล หรืออินฟลูเอนเซอร ยอมบรรลุตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว   

2. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดแบบเนนเนื้อหา (Content Marketing) 

Growthbee (2015) ไดใหความหมายของการตลาดแบบเนนเนื้อหา (Content Marketing) วาเปนเทคนิคดาน

การตลาดรูปแบบหนึ่งโดยใชการเผยแพรและสงตอเนื้อหาที่มีคุณคาตอกลุมผูอาน ซึ่งเปนลูกคาเปาหมายเพ่ือ

มุงหวังใหกลุมผูชมเหลานั้นไดกลับมาใชสินคาเราไดในอนาคต  

 ประเภทสื่อท่ีไดรับความนิยมในการตลาดแบบเนนเนื้อหา (Content Marketing)มีดังนี้ 

 1. ขอความ หรือบทความ เปนเนื้อหาเชิงขอเขียนที่เขียนลงในเฟซบุก ซึ่งเปนไดทั้งเนื้อหาที่มีรูปแบบที่มี

ความยาวหรือในรูปแบบสั้นๆอานแลวเขาใจไดงาย 

 2. กราฟก คือการนําขอเขียนมีรายละเอียดยาวๆ หรือเปนสิ่งท่ีคนท่ัวไปทําความเขาใจไดยาก มาสรางเปน

กราฟกใหดูนาสนใจและเขาใจงาย  
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 3. วีดีโอ เปนเนื้อหาอีกหนึ่งรูปแบบที่กําลังไดรับความนิยมมาก โดยเฉพาะชองทางที่ผานเฟซบุก เพราะ

เปนเนื้อหาท่ีเขาถึงกลุมผูชมไดงาย ดูงายเขาใจงาย ท้ังนี้เฟซบุกยังมีโปรแกรมการถายทอดสด ท่ีผูชมสามารถมีสวน

รวมในการทักทาย พูดคุยกับผูท่ีกำลังถายทอดสดผานชองทางการคอมเมนทไดดวย 

แนวคิดเก่ียวกับการตลาดแบบเนนเนื้อหา (Content Marketing) ทําใหทราบวาการทําเนื้อหาเพ่ือการสื่อสารนั้นมี

กี่ประเภท แตละประเภทสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดแตกตางกัน รวมถึงประสิทธิภาพก็อาจจะสงผลแตกตาง

กันดวย ทั้งนี้ตองใหความสําคัญกับคุณคาของเนื้อหาสาร โดยสรางเนื้อหาที่เปนประโยชนกับกลุมเปาหมาย สราง

ความนาสนใจ ชวนติดตาม และเนื้อหาควรท่ีจะตองไมยัดเยียดโฆษณาหรือรบกวนการรับชมเนื้อหาของผูรับสารจน

มากเกินไป 

3. แนวคิดการเกี่ยวกับอัตลักษณของผูหญิงขามเพศ (Identity Transwoman) 

กาญจนา แกวเทพ (2555) ไดอธิบายเกี่ยวกับการบงบอกตัวตนและอัตลักษณไววา การที่คนเราบริโภคและสราง

ตัวตน ขึ้นมาไดนั้น กระบวนการดังกลาวเกิดจากการที่สถาบันตางๆ ทางสังคมไดเรียกตัวเรา ใหกลายเปนตัวตน

ข้ึนมา  

Erving Goffman (อางถึงในอภิญญา เฟ องฟูสกุล, 2546) นักสังคมวิทยาไดแบงอัตลักษณออกเปน 2 

ประเภทและอธิบายลักษณะความแตกตางและความเหมือนกันไว ดังนี้  

 1. อัตลักษณสวนบุคคล (Personal Identity) คือ ภาพของปจเจกในสายตาคนอ่ืน ในฐานะท่ีเปนบุคคลท่ี

มีเอกลักษณเฉพาะตัว มีความโดดเดนเฉพาะตัว โดยสังคมจะมีวิธีการระบุอัตลักษณสวนบุคคลท่ีแตกตางกันไป  

 2. อัตลักษณทางสังคม (Social Identity) คือสถานภาพทางสังคมซึ่งจะปรากฏในรูปแบบของการดำเนิน

ชีวิต ความคิด ความเชื่อ และพฤติกรรมหลอหลอมจนกลายเปนการถายทอดออกมาในรูปแบบตางๆ  

Judith Butler (1990) ไดอธิบายกรอบแนวคิดเก่ียวกับ เพศสภาพ (Gender) คือการทำใหเกิดการแยกพรหมแดน

ระหวางเพศหญิงและเพศชาย รวมท้ังการสรางชวงสูงต่ำเชิงคุณคาของความเปนหญิงและชาย ซึ่งสิ่งเหลานี้เกิด

ภายใตทุนนอยมของสังคมที ่ใหอำนาจผู ชายมากวาผู หญิง เพศสภาพคือการแสดงที ่มีความหลากหลาย ท้ัง

พฤติกรรม อารมณ การปฏิบัติ และอัตลักษณทางเพศ ลวนแลวแตมาจากฐานความคิดที่ตองการทำใหสังคมดำรง

อยูรวมกันได ทำใหทุกคนเคารพในความแตกตางหลากหลาย  

4. แนวคิดเกี่ยวกับสื่อสังคมออนไลน (Social Network) 

เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) มีขอบเขตที่กวางและครอบคลุม แตสามารถที่จะ แบงประเภท ตาม

วัตถุประสงคในการใชงาน ไดดังนี้ 

1. เผยแพรตัวตน (Identity Network) เปนเว็บไซตที่มุงเนนการนำเสนอตัวตนของผูใชงานเรื่องราวของ

ตัวเอง ภาพถายของตัวเองสิ่งที่ตัวเองชอบหรือวาสนใจความคิดเห็น และความรูสึกที่มีตอสิ่งตางๆ เว็บไซตที่มี

ลักษณะดังกลาว  
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2. เผยแพรผลงาน (Creative Network) เปนเว็บไซตท่ีเนนไปท่ีผลงานของเจาของเว็บไซต มากกวาตัวตน

ของเจาของผลงาน สวนมากเว็บไซตประเภทนี้ มักรวมผูท่ีทำงานประเภทเดียวกันไวดวยกัน   

3. ความสนใจตรงกัน (Interested Network) เว็บไซตประเภทนี้คลายๆกับเว็บไซตเผยแพรผลงาน แต

เจาของเว็บไซต ไมตองเปนเจาของผลงานแคแชรลิงค หรือเว็บไซตที่ตัวเองสนใจ เพื่อใหผูเยี่ยมชมไดรับขอมูล

ผลงานท่ีตอบสนองความสนใจ 

4. โลกเสมือน (Virtual life / Game online) เปนลักษณะการจำลองตัวของผูใชงานเปนตัวละครตัวหนึ่ง

ในเกมหรือสถานการณสมมุติ โดยมีเรื่องราวหรือภารกิจใหปฏิบัติโดยอาจจะปฏิบัติโดยลำพัง, แขงขันกับผูเลนคน

อ่ืน หรือรวมกันเปนทีม  

 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั ้งน ี ้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธ ีการวิเคราะหเนื ้อหา 

(Content Analysis) โดยทำการเก็บขอมูลโพสตที่ปรากฏขึ้นจริงทั้งหมดรวมจำนวน 532 โพส จากเฟซบุกของ

ผูหญิงขามเพศที่มียอดติดตามมากที่สุดจำนวน 4 คน ไดแก เฟซบุก Nisamanee Lertvorapong จำนวน 191 

โพสต เฟซบุ ก Pongsakorn Wannawong จำนวน 114 โพสต เฟซบุ ก หมวย โซฮอท จำนวน 57 โพสต คน 

และเฟซบุก Warinthon Watrsang จำนวน 170 โพสต ซึ่งเก็บขอมูลตั้งแตเดือนกันยายน-ตุลาคม 2562 แบง

การศึกษาออกเปน 4 สวนดังนี้ สวนท่ี 1 โพสตประเภทเนื้อหา สวนท่ี 2 โพสตการสื่อสารการตลาด สวนท่ี 3 โพสต

การสื่อสารดานอัตลักษณตามรายดานและการสื่อสารอัตลักษณเฉพาะ และสวนที่ 4 โพสตวัตถุประสงคการใช

เครือขายสื่อสังคมออนไลน ขอมูลจากการศึกษาที่ไดทั ้งหมดจะนำมาทำการลงรหัสและคำณวนผลโดยการใช

โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติเพ่ือหาคาความถ่ี (Frequencies) รอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) 

 

อภิปรายผล 

1. เนื้อหาท่ีมักถูกเลือกใชสำหรับเฟซบุกผูหญิงขามเพศ 

 จากการที่ผลการวิจัยของผูศึกษาพบวาประเภทเนื้อหาที่เจาของเฟซบุกสวนใหญนิยมโพสตจะเนนไปใน

รูปแบบการแชรและใชเนื้อหาในรูปแบบภาพมากที่สุด ซึ่งผูศึกษามองวาสำหรับการแชรนั้นเปนสิ่งที่ทำใหสราง

ความสนใจใหกับผูติดตามไดเปนอยางดี เพราะวัตถุประสงคของการแชรจะสามารถดึงดูดความสนใจจากผูติดตาม

ได เชน คิดวาเรื่องแชรนั้นมีความนาสนใจและมีความสำคัญ มองวาเปนเรื่องที่สนุกสนาน เชื่อวาสิ่งที่แชรนั้นเปน

ความจริง สิ่งที่แชรมีความนาเชื่อถือ เรื่องที่แชรเปนการเปดประเด็นใหมๆ สามารถสนทนาและมีสวนรวมกับ

เรื่องราวที่แชรได และทายที่สุดสามารถรับรูและเขาใจแบรนดสินคามากขึ้น ทางดานเนื้อหาประเภทรูปแบบภาพ 

ภาพหนึ่งภาพสามารถแทนคำบรรยายไดเปนรอยเปนพันคำ สวนของการโพสตรูปภาพนั้นสงผลตอการรับรูของ

กลุมผูชมที่ทำใหรูสึกสบายตา เขาใจงายกวาตัวอักษร สื่อความหมายไดอารมณกวา จึงเปนเหตุผลที่ทำใหคนมี
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ปฏิสัมพันธกับโพสตนั้นมากกวา โดยมีขอมูลท่ีนาสนใจเก่ียวกับการใชภาพในการเปนสื่อกลางในการสื่อสารวา การ

รับรูทั้งหมดของเรา มาจากการมองเห็น และคนเราตอบสนองไดดีเมื่อมองเห็นเปนภาพ โดยขอมูลตางๆ ที่เขามา

กระทบกับสมองของเรามักเปนขอมูลรูปภาพ ท้ังนี้สมองของเราจะสามารถจดจำรูปภาพไดดีกวาขอความมาก  

สวนของรูปภาพท่ีนำมาโพสตมักจะเปนการโพสตรูปภาพท่ีเปนรูปถายอยางสวยงามของเจาของเฟซบุกนั้น 

ผูศึกษาพบวากระทำเพ่ือเปนการตอกย้ำอัตลักษณความเปนตนเองเพ่ือใหผูคนสามารถจำได ประทับใจและเกิดการ

ติดตามอยางตอเนื่องดังที่กาญจนา  แกวเทพ (2555) ไดอธิบายเก่ียวกับการบงบอกตัวตนและอัตลักษณไววา การ

ที่เราสรางตัวตนขึ้นมาไดนั ้น กระบวนการดังกลาวเกิดจากการที่สถาบันตางๆ ทางสังคมจะสถาปนาตัวเราให

กลายเปนตัวตนข้ึนมา สวนหนึ่งอาจมาจากผูท่ีมาติดตามมีความนิยมชมชอบเจาของเฟซบุก หรือตองการผลเพ่ือให

ผูติดตามนั้นไดแสดงความคิดเห็น แสดงความรูสึก คอมเมนทใหกับรูปภาพนั้นเกิดจากแชรตอกระจายออกไป ซ่ึง

อาจไดผลในดานการติดตาม (follow) หรือผลทางดานการตลาดเพิ่มมากขึ้น ความสอดคลองกับผลการวิจัยของ 

ณัฐภณ กิตติทนนทชัย (2558) ท่ีระบุวาเนื้อหาท่ีไดรับความนิยมและเกิดการตอบกลับมากท่ีสุดคือเนื้อหาประเภท

คำคม รองลงมาคือรูปภาพและลิงกตามลำดับ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ พลวรรธ จัยรัตน (2560) ท่ีระบุไว

วาขอมูลดานการสงเสริมการตลาดและขอมูลสินคาที่แฟนเพจที่ศึกษาเนนรูปแบบการนำเสนอที่เนนภาพและการ

ฝากลิงก ซ่ึงเปนท่ีนิยมของกลุมเปาหมาย 

2. รูปแบบการส่ือสารการตลาดของเฟซบุกของผูหญิงขามเพศ 

ดานรูปแบบการสื่อสารการตลาดของเฟซบุกของผูหญิงขามเพศนั้น จากงานของผูศึกษาเชนกันที่พบวามักจะเนน

ไปในรูปแบบการโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ (Public relation) เพราะการสื่อสารการตลาด

สวนใหญจะทำเพื่อตองการโฆษณาสินคาและประชาสัมพันธสินคา เพราะการประชาสัมพันธเปนสวนหนึ่งของ

การตลาดที่เนนดานการสื่อสารใหเกิดความเขาใจทั้งตอสินคาการประชาสัมพันธมีจุดเดนที่เปนการบอกเลา

เรื่องราวของสินคาใหแกลูกคาไดรูจักและเกิดความตองการแบบไมยัดเยียด มีความรูสึกเปนมิตรมากกวาการทำ

การตลาดในรูปอ่ืน ปจจุบันการประชาสัมพันธเปนการสื่อสารการตลาดเปนเครื่องมือท่ีถูกนำมาใชเพ่ือสรางท้ังการ

รับรูที่ถูกตอง และเพิ่มยอดขายใหสินคาไดเปนอยางดี และยังเปนเครื่องมือที่มีเสนหในตัวเองจากการที่มีกลยุทธ

หลากหลายใหเลือกใชไดอยางแนบเนียน ไมวาจะเปนการใหอินฟลูเอนเซอร เปนคนบอกเลาเรื ่องราวธุรกิจ 

ผลิตภัณฑของคุณ ซึ่งการใชอินฟลูเอนเซอรที่เปนบุคคลที่มีชื่อเสียงมีความนาเชื่อถือมักไดผลดีในดานการจูงใจ

กลุมเปาหมาย ซ่ึงเหลาผูหญิงขามเพศท่ีเปนอินฟลูเอนเซอรมักถูกนำไปใชเปนเครื่องมือในการสื่อสาร สอดคลองกับ 

ธนกฤต วันตะเมล (2555) นักวิชาการทางการสื่อสารการตลาด ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาด วาคือ

การดำเนินกิจการทางการตลาดในรูปแบบตางๆ เพื่อตองการสื่อสารขอมูลขาวสารขององคและผลิตภัณฑ ไปยัง

กลุ มเปาหมายที ่เกี ่ยวของ โดยมีวัตถุประสงคและเปาหมายตางๆ กอเกิดการตอบสนองความตองการของ

กลุมเปาหมายที่วางไว การสื่อสารการตลาดมิไดจำกัดอยูกับรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งเทานั้น แตยังหมายถึงรูปแบบ

การสื่อสารท่ีสามารถสื่อสารขอมูลขาวสารไปยังผูรับสารได  
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1. การส่ือสารอัตลักษณ 

ดานมิติของคนขามเพศนั้นจะเห็นไดจากการสื่อสารอัตลักษณที่โดดเดน ทำใหเกิดความยอมรับของคนใน

สังคมมากขึ้น จากผลของการศึกษาจะพบวาผูหญิงขามเพศไดนำเสนออัตลักษณสวนบุคคล (Personal Identity) 

ซึ่งเปนการนำเสนอความโดดเดนเฉพาะตน ไมวาจะเปนรูปรางหนาตา ความสามารถ และบุคลิกภาพ ถือวาเปน

เครื ่องมือหลักในการสื ่อสารตัวตนผานการโพสตเฟซบุ ก จะสามารถสรางกลุ มผู ติดตามไดเปนจำนวนมาก 

ทางดานอัตลักษณทางสังคม (Social Identity) ผูหญิงขามเพศมีการนำเสนอความโดดเดนท่ีเปนคานิยมของสังคม 

กระแสความนิยมของคนในสังคม รวมถึงวัฒนธรรมประเพณีตางๆ สิ่งเหลานี้ลวนหลอหลอมสังคม ทำใหเกิด

คานิยมในความเปนผูหญิงขามเพศมากขึ้น นอกจากนี้การลื่นไหลของอัตลักษณทางเพศที่ผูหญิงขามเพศมีการ

นำเสนอนั้น ทำใหเห็นวาขีดความสามารถนั้นไมไดจำกัดท่ีเพศอีกตอไป  

การสื่อสารอัตลักษณของผูหญิงขามเพศเนนไปทางดานการสื่อสารดานความงามและเนนสื่อสารทางดาน

ความบันเทิง ซึ่งเปนเรื่องที่ผูติดตามสวนใหญใหความสนใจ การสื่อสารดานความงามจะเนนไปในรูปแบบที่เปน

เรื่องราวการแกไขปญหา ซ่ึงจะเปนการสรางความสนใจใหกลุมผูติดตาม โดยสวนใหญจะเปนเรื่องราวของมุมมอง

ความสวยในรูปแบบตางๆ เพ่ือสรางการมีสวนรวมของผูติดตาม ท้ังขอความ รูปภาพ คลิปวิดีโอ ท้ังนี้กลุมผูติดตาม

จะรวมแสดงความคิดเห็น แชรเรื่องราวเหลานั้นไปยังเฟซบุกของตนเอง สอดคลองกับผลการวิจัยของ ภัทราพร ศิริ

ไพบูลย (2558) ที่ระบุวาเนื้อหาที่ใชในการสรางตัวตนนั้นจะสอดคลองกับปจจัยตางๆ ที่สงผลตอการเปดรับและ

แบงปน โพสตเหตุการณตางๆ ท่ีเกิดข้ึนตามสังคมปจจุบันหากผูติดตามเคยประสบการณกับเหตุการณดังกลาวท้ังท่ี

เกิดขึ้นกับตนเองและคนรอบขางก็จะเกิดการแชรและบอกเลาเหตุการณดังกลาวนั้นออกไปโพสตเพื่อแสดงสภาวะ

อารมณของตนเองออกไปเพื่อใหเกิดการแชรและบอกตอความรูสึกนั้นตอไปอีก ในสวนของความบันเทิงที่ผูหญิง

ขามเพศทำการสื่อสารออกมา จะเปนในรูปแบบที่สรางเสียงหัวเราะ สรางความสนุกสนาน นำเสนอใหสิ่งที่เปน

ความคิดสรางสรรค รวมถึงนำเสนอเรื่องราวที่เปนกระแสสังคม หรือเรื่องราวที่สังคมกำลังใหความสนใจ ดังนั้นใน

ปจจุบันดวยพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไป การเขาถึงของเครื่องมือสื่อสารการตลาดจึงตองอาศัย “อินฟลูเอน

เซอร”  หรือ “เนตไอดอล”  จึงเปนที่นิยมมากขึ้น เพื่อนำมาผนวกและประสานกับวิธีการแบบเกาอันไดแกทั้งการ

โฆษณาและการประชาสัมพันธ เพราะนักการตลาดเชื่อวาจะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางตรงใจและถูก

กลุมท่ีสุด  อีกสวนหนึ่งอาจเปนเพราะการนำเสนอเนื้อหาอันหลายหลายและแปลกใหมเปนอัตลักษณเฉพาะของแต

ละบุคคลของกลุม “อินฟลูเอนเซอร”  หรือ “เนตไอดอล”  เหลานี้นี่เอง ทำใหบรรดาสินคาที่ตองการใหผูคนเกิด

การรรับรูแบรนดจึงหันมาใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบผานตัวตนบนเฟซบุกกันมากข้ึน 

2. ดานวัตถุประสงคการใชเครือขายส่ือสังคมออนไลน 

ดานวัตถุประสงคการใชเครือขายสื่อสังคมออนไลนของเฟซบุกผูหญิงขามเพศจะเนนเพื่อเผยแพรตัวตน 

(Identity Network) และเพ่ือความสนใจตรงกัน (Interested Network)  สอดคลองกับ Duhe (2007) ท่ีไดกลาว

ไววา เว็บไซตเฟซบุกเปนพื้นที่ใหผูคนเขามารูจักกัน เปนแหลงเผยแพรเผยแพรขอมูลสวนตัว ขอความ รูปภาพ 
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วีดีโอ ผลงาน พบปะแสดงความคิดเห็น แลกเปลี่ยนประสบการณ และรวบรวมบุคคลท่ีมีความสนใจรวมกัน ท้ังนี้ยัง

ในดานการเผยแพรตัวตนนั้นมีขัดแยงกับผลการวิจัยของ ปฐมพร ชื่นใจชน (2556) ท่ีระบุไววา บุคคลท่ีใชทวิตเตอร

จะสรางตัวตนขึ้นมาใหม โดยไมเปดเผยตัวตน สรางเอกลักษณใหกับตัวตนที่งายแกการจดจำ ดวยการสื่อสารผาน

ทางคำคม ขอคิด คติเตือนใจตางๆ เพื่อตองการใหคนอื่นยอมรับ กลายเปนผูนำทางความคิด และการเปนผูมี

อิทธิพลบนโลกออนไลน  

ในสวนของวัตถุประสงคเพ่ือความสนใจตรงกัน สอดคลองกับผลการวิจัยของ ศศิวิมล ชูแกว (2555) ท่ีระบุ

วาเนื้อหาสวนใหญในแฟนเพจที่ไดรับความนิยมจะอยูในรูปแบบการสนทนาที่ใชภาษาไมเปนทางการ ผานการ

นำเสนอประเด็นที่เปนประโยชน ใชรูปแบบการสื่อสารแบบกึ่งทางการ เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับสมาชิก 

แสดงความเปนมิตรซึ่งกันและกัน การพูดคุยใชลักษณะการสรางความสัมพันธแบบพี่นองมีการใชภาษาแบบเปน

กันเอง นำเสนอเรื่องราวท่ีเปนประโยชนตอสมาชิกและใหความสำคัญตอขอมูลขาวสารในการเผยแพร  

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาในครั้งตอไป 

 1. ศึกษาแฟนเพจของผูหญิงขามเพศ เพราะนอกจากเฟซบุกที่ใชแลว ชองทางการใชแฟนเพจก็จะมี

บทบาทสำคัญท่ีทำใหสามารถไดขอมูลตางๆ อีกดาน 

 2. ศึกษาในกลุมเปาหมายท่ีมีความรูสึกตอโพสตตางๆ ท่ีผูหญิงขามเพศกำลังสื่อสาร ถือเปนการศึกษากลุม

ผูรับสารถึงความเขาใจท่ีมีตอสารท่ีสงไป 

 3. ใชระเบียบวิธีการสัมภาษณผูสงสาร อยางกลุมผูหญิงขามเพศท่ีใชสื่อเฟซบุกในการสื่อสาร เพ่ือทราบถึง

วัตถุประสงค วิธีการนำเสนอ รูปแบบการนำเสนอ และความคิดสรางสรรคท่ีใชในการสื่อสาร 
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บทคัดยอ 

การศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดกับการเลือกซื้อของฝากประเภทสมุนไพร

ไทยของนักทองเที่ยวชาวจีน” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดกับการเลือกซ้ือ

ของฝากประเภทสมุนไพรไทยของนักทองเที่ยวชาวจีน ซึ่งเปนการศึกษาโดยใชการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ในรูปแบบการวิจ ัยเชิงสำรวจ (Survey Research) และอาศัยแบบสอบถามออนไลน (Online 

Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ซึ่งผูศึกษาทำการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน 

(non-probability sampling) และเก็บขอมูลโดยการเลือกกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) ใน

ระยะเวลา  1 เดือน ซึ่งเปนขอจำกัดของการวิจัยครั้งนี้ ทั้งนี้ ผูศึกษาไดรับผลการศึกษาจากกลุมตัวอยางจำนวน 

150 คนพบวา กลุมตัวอยางประกอบดวยเพศชายรอยละ 60 และเพศหญิงรอยละ 40 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ

อยูระหวาง 26-30 ป คิดเปนรอยละ 53 สถานภาพของกลุมตัวอยางสวนใหญสมรสมากที่สุดคิดเปนรอยละ 56 มี

การศึกษาสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรีรอยละ 52  โดยประกอบอาชีพเปนเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัวมาก

ท่ีสุดคิดเปนรอยละ 48 และมีรายไดมากกวา 50,000 บาทคิดเปนรอยละ 21.33 

 นอกจากนั้น ผลการศึกษายังพบไดวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่กลุมตัวอยางเปดรับมากที่สุด 3 

อันดับแรกไดแก 1) การโฆษณา รอยละ 25.33 2).ออนไลน รอยละ 21.33และ 3) การตลาดทางตรง รอยละ15.33 

อีกทั้ง พฤติกรรมการเลือกซื้อของฝากประเภทสมุนไพร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อของฝากของไทยตอการ

เดินทางมาประเทศไทย 1-2 ครั้ง (รอยละ 50.6) โดยซื้อดวยตนเองรอยละ 64.67 ประเภทสมุนไพรที่เลือกซื้อมาก

ที่สุดคือ รอยละ 45.39 แหลงที่ซื้อไดแกหางสรรพสินคารอยละ 70.67 เหตุผลที่เลือกซื้อเพราะซื้อเปนของฝาก

ใหครอบครัวรอยละ 30 โดยมีคาใชจายในการซื้อแตละครั้งเปนจำนวนเงิน 2,001–2,500 บาท (รอยละ 18.67) 

รวมท้ัง ตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตัวเองรอยละ 58 และความเห็นของกลุมตัวอยางไดระบุวา การสื่อสารการตลาดเปน

สวนสำคัญในการเลือกซ้ือของฝากของอยูระดับปานกลางหรือคิดเปนรอยละ 47.33  

คำสำคัญ :  การเปดรับสื่อ  สื่อสารการตลาด  การตัดสินใจซ้ือ    
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Abstract 

 The purpose of this research is to study " Chinese tourists purchasing behavior on 

Thai herbs for souvenirs and marketing communication exposure. " This study is quantitative 

research, including survey research and online questionnaires to collect information. The 

researcher selected sample size by non-probability sampling and accidental sampling for 1 

month, due to a limitation of this research. The sample population consisted of 150 Chinese 

tourists and consisted of 60% males and 40% females. The majority of the respondents were 

between 26-30 years old (53%), married (56%), studies the bachelor's degree (52%), own private 

business (48%), and salary more than 50,000 baht (21.33 percent). 

The results of marketing communication showed that tools affecting media exposure were 

1). Advertising (25.33%) 2) Online (21.33%) and 3) Direct marketing (15.33%). Moreover, Chinese 

tourists purchase Thai herbs for souvenirs while traveling to Thailand 1-2 times (50.67%) as 

choosing by themselves (64.67%) and choosing by Thai herbs types (45.39%). The most popular 

place is the department store (70.67%). The reason to buy products is the intention to buy as 

souvenirs for their families (30%). The average cost of purchasing is about 2,001-2,500 baht per 

time (18.67%). Most Chinese tourists decide to buy Thai herbs by themselves (58%) and this study 

states that marketing communication is an important factor to buy souvenirs at a medium level 

(47.33%). 

Keywords : Media exposure, Marketing communication, Decision making   

 

1. ความเปนมาและความสำคัญของปญหา 

 ปจจุบันการทองเที่ยวของประเทศไทยเติบโตขึ้นอยางมาก ทำใหอุตสาหกรรมการทองเที่ยวมีการเติบโต

แบบกาวกระโดด ประเทศไทยมีรายไดจากการทองเที ่ยวเปนอันดับ 4 ของโลก และมีจำนวนนักทองเที ่ยว

ชาวตางชาติเพิ่มมากขึ้นทุกป ลาสุดในป 2561 ที่ผานมามีนักทองเที่ยวตางชาติเดินทางเขามาไทย จำนวน 38.27 

ลานคน กอใหเกิดรายได 2.01 ลานลานบาท (กระทรวงการทองเที ่ยวแหงประเทศไทย ;2561) อีกทั ้ง สรุป

สถานการณทองเท่ียวชาวตางชาติ มิ.ย. 2561 มีนักทองเท่ียวชาวตางชาติจำนวน 3,025,279 คน ในจำนวนนี้ เปน

นักทองเที่ยวจากภูมิภาคเอเชียตะวันออกมากที่สุด 2,284,904 คน รองลงมา ไดแก นักทองเที่ยวภูมิภาคยุโรป 

เอเชียใต อเมริกา โอเชียเนีย ตะวันออกกลาง และแอฟริกา ตามลำดับ เม่ือเปรียบเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของป 
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2560 นักทองเที่ยวขยายตัว 11.57% ตามการขยายตัวของนักทองเที่ยวเกือบทุกภูมิภาค สำหรับนักทองเที่ยวที่มี

จำนวนมากที่สุด 10 อันดับแรก ประกอบดวย จีน มาเลเซีย อินเดีย ลาว เกาหลี เวียดนาม ญี่ปุน สิงคโปร ฮองกง 

และสหรัฐอเมริกา ตามลำดับ (ฐานเศรษฐกิจ, 2561)  

สิ่งท่ีนาสนใจคือ จำนวนนักทองเท่ียวจีนท่ีเขามาเท่ียวประเทศไทยมีสถิติเพ่ิมมากข้ึนครองแชมปเปนอันดับ

หนึ่งติดตอกัน 7 ป นับตั้งแตป พ.ศ. 2555 โดยในเดือน ธันวาคม ป พ.ศ. 2561 มีจำนวนนักทองเที่ยวจีนที่เขามา

เท่ียวประเทศไทย 8.38 แสนคน และในเดือน ธันวาคม พ.ศ. 2562 มีจำนวนนักทองเท่ียวจีนท่ีเขามาเท่ียวประเทศ

ไทยมีเพิ่มมากขึ้น จำนวน 10.53 ลานคน เพิ่มขึ้น คิดเปนรอยละ 7.44 เมื่อเทียบกับปพ.ศ. 2561 สรางรายไดเขา

ประเทศมากเปนอันดับหนึ ่ง คือ 5.8 แสนลานบาท เพิ ่มขึ ้น คิดเปนรอยละ 11.52 (Brighttv, 2561) รวมท้ัง

นักทองเท่ียวชาวจีนมีจุดมุงหมายหลักในการเดินทางทองเท่ียวไปตางประเทศ คือ การชอปปง และ สินคาประเภท

สมุนไพรของไทย เปนหนึ่งในสินคาไทยท่ีชาวจีนนิยมโดยสมุนไพรไทยท่ีผลิตหรือขายในไทย ชาวจีนเชื่อในคุณภาพ

ของสินคาไทย และจากกระแสการรักสุขภาพ เกิดความนิยมใชผลิตภัณฑท่ีมาจากธรรมชาติมากขึ้น ทำใหการ

จำหนายผลิตภัณฑจากสมุนไพรแบงออกเปนกลุมใหญได 5 กลุม ผลิตภัณฑในกลุมเครื่องดื่ม กลุมผลิตภัณฑอาหาร

เสริม กลุมยารักษาโรค กลุมเครื่องสำอางและรักษาผิว กลุมผลิตภัณฑสปา (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2559) จาก

ขอมูลที่กลาวมาท้ังหมดผูศึกษาจึงเกิดความสนใจศึกษาพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดกับการเลือกซ้ือ

ของฝากประเภทสมุนไพรไทย เพื่อที่จะไดทราบถึงพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาด กับการเลือกซื้อของ

ฝากประเภทสมุนไพรไทย ของนักทองเท่ียวชาวจีนท่ีเปนกลุมผูบริโภคกลุมใหญในประเทศไทย 

  

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดกับการเลือกซ้ือของฝากประเภทสมุนไพรไทยของ

นักทองเท่ียวชาวจีน   

 

2. การทบทวนวรรณกรรม 

 การศึกษาครั้งนี้ไดมีการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของกับหัวขอหลักตาง ๆ ไดแก การเปดรับสื่อ การ

ตัดสินใจซื้อ การสื่อสารการตลาด เครือขายสังคมออนไลน กิจกรรมพิเศษทางการตลาดพฤติกรรมการบริโภคชาว

จีน และ สมุนไพรซ่ึงสามารถสรุปโดยยอไดดังนี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับส่ือ 

 การเปดรับส่ือ เปนสิ่งท่ีสะทอนถึงกระบวนการ ท่ีผูบริโภครับรูถึงสิ่งท่ีกระตุนเขามาผานทางสัมผัสท้ัง 

5 และกลาวถึงสิ่งกระตุนทางการตลาด วา คือเครื่องมือที่นักนักการตลาดใชสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตรา

สินคาผานทางการโฆษณา พนักงานขาย บรรจุภัณฑ ฯลฯ หรือแหลงขอมูลที่ไมใชการตลาด เชน การแนะนำ การ
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พูดปากตอปาก เปนตน Hoyer & Macinnis (2010) ซึ่ง Becker 1983 (อางถึงใน ทัศนาภรณ ทองเที่ยง, 2552 

หนา 5) ไดจำแนกตามพฤติกรรมการเปดรับขาวสารไดดังนี้  

 1.  การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) บุคคลจะแสวงหาขอมูลเพื ่อตองการ ใหมีความ

คลายคลึงกับบุคคลอ่ืนในเรื่องใดเรื่องหนึง หรือเรื่องท่ัวๆไป  

 2.  การเปดรับขอมูล (InformationReceptivity) บุคคลจะเปดรับสื่อเพือตองการ ทราบขอมูลท่ี

ตนเองสนใจอยากรู เชน เปดดูโทรทศันเฉพาะเรื่องหรือรายการท่ีสนใจหรือมีผูแนะนำมา หรือ หรือโทรทัศน หากมี

ขอมูลขาวสารเก่ียวของกับเรื่องท่ีตนสนใจ ก็จะใหความเอาใจใส หรือดูเปนพิเศษ 

 3.  การเปดรับประสบการณ (Exprerience Receptivity) คือ บุคคลจะเปดรับขาวสารเพราะตองการ

ทำสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือเพ่ือผอนคลายอารมณ 

แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ  

 การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะทำสิ่งใดสิ่งหนึ่ง จากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยูซ่ึง

ผูบริโภคจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคา และบริการอยูเสมอโดยที่เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตาม

ขอมูล และขอจำกัดของสถานการณ ทั้งนี้ การัดสินใจซื้อจะเปนสิ่งที่เชื่อมโยงกับการใชประโยชนและความพึง

พอใจดังที่แม็คคอม และเบคเกอร (McCombs & Becker, 1979, PP 51-52) ไดจำแนกความพึงพอใจออกเปน 4 

ประเภทคือ 

 1.  เพื่อใหเรียนรูเกี่ยวกับเหตุการณ บุคคลสามารถติดตามความเคลื่อนไหวและสังเกตการณตางๆ

จากการเปดรับขาวสารทาใหคนทันเหตุการณทันสมัย  

 2.  เพื่อการตัดสินใจ  การเปดรับสารทาใหผูใหบุคคลสามารถกำหนดความของตนตอสภาวะหรือ

เหตุการณตางๆ รอบตัวเพ่ือการตัดสินใจโดยเฉพาะในเรื่องท่ีเก่ียวของกับชีวิตประจำวัน  

 3.  เพ่ือพูดคุยสนทนา  บุคคลสามารถนำขอมูลขาวสารท่ีไดรับไปใชในการพูดคุยกับผูอ่ืนได  

 4.  เพื่อการมีสวนรวมเพื่อรับรูและมีการมีสวนรวมในเหตุการณความเปนไปตางๆที่เกิดขึ้นในสังคม

รอบๆ ตัว 

แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาด 

การสื่อสารการตลาด เปนคำท่ีนักการตลาดและนักการสื่อสารการตลาดรูจักและนำมาเปนสวนหนึ่งในการ

ใชสงเสริม และสนับสุนใหเกิดกระบวนการทางการตลาดไดดียิ่งข้ึน ท้ังนี้ มีนักวิชาการท่ีไดใหความหมายไวมากมาย 

อาทิเชน Duncan (2005, อางในดารา ทีประปาล, 2553 : 4 อางถึงในฉัตรชนก ศิริโสภณกิจสกุล, 2558 หนา 19 

อางในณพัทธ  รัศมิมัต, 2561 : 19) ไดใหความหมายวา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การรรวบรวมรูปแบบการ

นำเสนอขาวสารตางๆที่นักการสื่อสารการตลาดไดวางแผนจัดทำขึ้นเพื่อใชในการสรางแบรนด ประกอบดวย การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย นอกจากนี้ ยังประกอบ

ไปดวยการจัดกิจกรรมพิเศษ และการบริหารความสัมพันธกับลูกคาอีกดวย 
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อาริสา สถิตพานิช (2560 : 8-10) ไดรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับเครือขายสังคมออนไลนไวดังรายละเอียด

ตอไปนี้คือ ศศิวิภา หาสุข (2556 อางในอาริสา สถิตพานิช 2560 : 8-10) กลาวไววา อีกหนึ่งชองทางการสื่อสาร

หลักในโลกยุคปจจุบันมักจะเกิดขึ ้นผานระบบอินเทอรเน็ต และมีแนวโนมจะเพิ่มความนิยมมากขึ ้นเรื ่อย ๆ 

เนื่องจากเปนการสื่อสารแบบสองทาง (Two Way Communication) ผูคนสามารถตอบโตกันไดอยางรวดเร็ว

ภายในระยะเวลาเพียงไมนาน จนเกิดการพัฒนาไปสูการแบงเปนกลุมยอย ๆ ไปตามความสนใจเฉพาะท่ีเรียกกันวา

เครือขายสังคมออนไลน สำหรับเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) มีการนิยามไววาเปนสังคมขนาดยอม

บนเครือขายอินเทอรเน็ต ที่ยึดโยงผูคนผูใชบริการเขาไวดวยกัน โดยมีกิจกรรมหลักที่กระทำกันนั่น คือ การติดตอ

แลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารในลักษณะที่เรียกกันวา บริการเครือขายสังคมออนไลน ผานระบบเว็บไซตที่มีการผลิต

รูปแบบการใชในลักษณะที่แตกตางกัน แตก็ยังเต็มไปดวยขอมูลของผูใชงาน เชนคลิปวีดีโอ รูปภาพ บทความ 

รวมถึงขอมูลสวนตัวตาง ๆ ในรูปแบบของสื่อใหมนี้ และสื่อสังคมออนไลนที่รูจักและใชกันอยางแพรหลายทั่วโลก 

คือ Facebook Twitter YouTube   

ธีรพันธ โลหทองคำ (2562) “การจัดกิจกรรมทางการตลาด” หมายถึงการใชกิจกรรมหรือเหตุการณพิเศษ 

(Special Event) เปนสื่อกลางในการสรางความสนใจ โอกาสในการเห็น และการผูกความสัมพันธระหวางตรา

สินคากับผูบริโภคกลุมเปาหมาย กิจกรรมทางการตลาดนั้นมีจุดเดนที่ชวยสนับสนุนใหแผนหรือกลยุทธการตลาด

ของคุณมีโอกาสบรรลุเปาหมายมากข้ึน  

 Mellow yellow (2558) ไดใหขอมูลเก่ียวกับลักษณะของนักทองเท่ียวศักยภาพสูงชาวจีนวามีรายได

ครัวเรือนเฉลี่ยสูงกวานักทองเที่ยวทั่วไปคอนขางมาก โดยสวนใหญมีรายไดตั้งแต 20,000 เหรียญสหรัฐตอปขึ้นไป 

ขณะที่นักทองเที่ยวทั่วไปมีรายไดเฉลี่ยนอยกวา 20,000 เหรียญ สหรัฐตอปซึงหมายถึงนักทองเที่ยวศักยภาพสูง 1 

ครอบครัว อาจมีกำลังในการจับจายมากกวา นักทองเที่ยวทั่วไป 2 ครอบครัว โดยกลุมนักทองเที่ยวศักยภาพสงูนี้

สวนใหญจะอยูในวัยทำงานเกือบทั้งหมด มีระดับการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีขึ้นไป โดยคนกลุมนี้จะมีเศรษฐกิจ

ฐานะทางสังคมในระดับปาน กลางถึงระดับดี ซ่ึงหมายถึงคนกลุมนี้เลือกบริโภคอะไรก็ตามท่ีเปนไลฟสไตล บงบอก

ความเปนตัวตน และเพ่ิมคุณภาพชีวิต โดยท่ีราคาไมไดเปนปจจัยสำคัญในการตัดสินใจ  

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคชาวจีน 

 กรมสงเสริมการสงออก (2557) กลุมผูบริโภคชาวจีนที่มีรายไดปานกลางถึงสูงใหความสนใจกับการ

ดูแลสุขภาพมากขึ้น  ทำใหผลิตภัณฑอาหารเสริมไดรับความนิยมมากขึ้น ซึ่งคาดวามูลคาการบริโภคสินคาและ

บริการเพื ่อสุขภาพในจีนจะสูงถึง 4.5 แสนลานหยวนในป 2015 รวมทั ้งจีนมีเปาหมายวามูลคาทั้งหมดของ

อุตสาหกรรมอาหารเพื่อสุขภาพในจีนจะมีสัดสวนการเติบโตเพิ่มขึ้น 20 % ตอป ภายในป 2015 โดยอาหารเสริม

จำพวกที่ชวยเสริมสรางระบบภูมิคุมกันเปนที่นิยมมากที่สุดในกลุมผูบริโภค เปนกลุมผูบริโภคที่สำคัญและเปน

เปาหมายใหญของบริษัทจำหนายอาหารเสริม ซึ่งในอนาคตคาดวาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพจะกลายเปนอีกหนึ่ง

https://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1
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ทางเลือกที่สำคัญสำหรับการรักษาสุขภาพและระบบภูมิคุมกันตางๆ จึงทำใหจีนมีการนำเขาอาหารเสริมและ

วิตามินจากประเทศตางๆ เพ่ิมข้ึนทุกป กลยุทธการทำตลาดอาหารเสริมในจีน   

แนวคิดเกี่ยวกับสมุนไพร 

 ความหมายของสมุนไพร คำวา สมุนไพร ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2525 หมายถึง 

ในทางพืชท่ีใช ทำเปนเครื่องยา สมุนไพรกำเนิดมาจากธรรมชาติและมีความหมายตอชีวิตมนุษยโดยเฉพาะ สุขภาพ 

อันหมายถึงทั้งการสงเสริมสุขภาพและการรักษาโรค ความหมายของยาสมุนไพรในพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 

ระบุวา ยาสมุนไพร หมายความวา ยาท่ีไดจากพฤกษาชาติสัตวหรือแรธาตุ ซ่ึงมิไดผสมปรุงหรือแปรสภาพ เชน พืช

ก็ยังเปนสวนของราก ลำตน ใบ ดอก ผล ฯลฯ ซึ่งมิไดผานขั้นตอนการแปรรูปใด ๆ แตในทางการคา สมุนไพร 

มักจะถูกดัดแปลงในรูปแบบตาง ๆ เชน ถูกหั่นใหเปนชิ้นเล็กลง บดเปนผงละเอียด หรืออัดเปนแทง ทั้งนี้ "พืช

สมุนไพร" หรือวัตถุธาตุนี้ หรือตัวยาสมุนไพรนี้ แบงออกเปน 5 ประการ ไดแก 1. รูป ไดแก ใบไม ดอกไม เปลือก

ไม แกนไม กระพี้ไม รากไม เมล็ด  2.สี มองแลวเห็นวาเปนสีเขียวใบไม สีเหลือง สีแดง สีสม สีมวง สีนาตาล สีดา  

3.กลิ่น ใหรูวามรกลิ่น หอม เหม็น หรือกลิ่นอยางไร  4.รส ใหรูวามีรสอยางไร รสจืด รสฝาด รสขม รสเค็ม รสหวาน 

รสเปรี้ยว รสเย็น และ 5. ชื่อ ตองรูวามีชื่ออะไรในพืชสมุนไพรนั้นๆ ใหรูวา ขิงเปนอยางไร ขา เปนอยางไร ใบ

ข้ีเหล็ก เปนอยางไร 

  

3. ระเบียบวิธีวิจัย 

 การศึกษาพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารการตลาดกับการเลือกซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทยของ 

นักทองเที่ยวชาวจีนครั้งนี้เปนการศึกษาโดยใชการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบการวจิัย

เชิงสำรวจ (Survey Research) และอาศัยแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เปนเครื่องมือในการ

เก็บขอมูล ซึ่งผูศึกษาทำการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน (non-probability sampling) และ

เก็บขอมูลโดยการเลือกกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) ในระยะเวลา 1 เดือน ซึ่งเปนขอจำกัด

ของการวิจัยครั้งนี้ ทั้งนี้ ผูศึกษาไดรับผลการศึกษาจากกลุมตัวอยางจำนวน 150 คน โดยผูศึกษาแบบสอบถาม 

จำนวน 150 ชุด ไปประมวลผลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสำเร็จรูปในการวิเคราะหขอมูล โดยผูศึกษาสรุปผล

การศึกษาแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ สวนที่ 1 ขอมูลทางประชากรศาสตร สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับการเปดรับการ

สื่อสารการตลาดของกลุมตัวอยาง และ สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของฝากของไทยของกลุม

ตัวอยาง 

 

 ผลการศึกษา 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ดานเพศ พบวา กลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 26-

30 ป มากที่สุด (รอยละ 35.33) รองลงมา มีอายุ 30-35 ป (รอยละ 28.67) และ อายุ 20-25 ป (รอยละ 18.67) 
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ตามลำดับ ดานสถานภาพ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสถานภาพสมรส (รอยละ 56) รองลงมา คือ สถานภาพโสด 

(รอยละ 43.33) ดานระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยาง มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มากที่สุด (รอยละ 

52) รองลงมา มีระดับการศึกษาระดับต่ำกวาปริญญาตรี (รอยละ 20) และ ระดับปริญญาโท (รอยละ 16) 

ตามลำดับ ดานอาชีพ พบวา กลุมตัวอยาง เปนเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัวมากที่สุด (รอยละ 48) รองลงมาคือ 

พนักงานบริษัทเอกชน (รอยละ 19.33) และขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ (รอยละ 12) ตามลำดับ ดานรายได 

พบวา กลุมตัวอยางมีรายไดมากกวา 50,000 บาท มากท่ีสุด (รอยละ 21.33) รองลงมามีรายได 30,001 – 35,000 

บาท (รอยละ 16)  และมีรายได 45,001 – 50,000 บาท (รอยละ 12.67) ตามลำดับ   

สวนท่ี 2  การเปดรับการส่ือสารการตลาดของกลุมตัวอยาง มีดังนี้ 

  เครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่กลุมตัวอยาง เปดรับมากที่สุด คือ การโฆษณา (รอยละ 25.33) 

รองลงมา คือ ออนไลน (รอยละ 21.33) และ การตลาดทางตรง (รอยละ 15.33) ตามลำดับ โดยเหตุผลของการ

เปดรับการสื่อสารการตลาดประเภทตางๆ พบวา กลุมตัวอยางตองการรับรูและเขาใจในตราสินคาของผลิตภัณฑ

นั้นๆ มากที่สุด (รอยละ 49.33)  รองลงมา คือ ตองการทราบเกี่ยวกับโปรโมชั่นตางๆ ของผลิตภัณฑนั้น (รอยละ 

30)  และตองการทราบขาวสารตางๆ ของผลิตภัณฑนั้น (รอยละ 15.33) ตามลำดับ  

 นอกจากนี้ ผลการศึกษาการติดตามขาวสารเกี่ยวกับของฝากประเภทสมุนไพรไทยจากการสื่อสาร

การตลาดประเภทตางๆ พบวา กลุมตัวอยางติดตามขาวสารผานการโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยบุคคล 

การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง กิจกรรมพิเศษ และสื่อออนไลน ซึ่งปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่ให

ขอมูลเกี่ยวกับสมุนไพรไทยอยูในระดับ ปานกลาง อีกทั้งกลุมตัวอยางไดใหความเห็นวาการสื่อสารการตลาดเปน

สวนสำคัญในการเลือกซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทยอยูในระดับปานกลาง (รอยละ 47.33) และ ประเภท

เครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ทำใหเกิดการเลือกซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทยที่ดีที่สุด ไดแก การโฆษณา (รอย

ละ 27.33) รองลงมาคือ การประชาสัมพันธ (รอยละ 25.33) และการสงเสริมการขาย (รอยละ 19.33) ตามลำดับ 

 สวนท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา  

 3.1  ความถี่ในการซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทย ตอการเดินทางมาประเทศไทย พบวา กลุม

ตัวอยางซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทย ตอการเดินทางมาประเทศไทย  1-2 ครั้ง มากที่สุด  (รอยละ 50.67) 

รองลงมาคือ 3-4 ครั้ง และ มากกวา 6 ครั้ง (รอยละ 18)  ตามลำดับ 

 3.2  การศึกษาการเลือกซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อดวย

ตนเอง (รอยละ 64.67) รองลงมา คือ ซื้อเองบางในบางครั้ง (รอยละ 32.67) และใหผู อื ่นซื ้อให (รอยละ 2) 

ตามลำดับ 

 3.3  การศึกษาประเภทของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา กลุมตัวอยางเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหาร

เสริมสมุนไพร มากที่สุด (รอยละ 45.39) รองลงมา คือ ยาหมองสมุนไพร (รอยละ 26.32) และเครื่องดื่มสมุนไพร 

(รอยละ 9.21) ตามลำดับ  
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 3.4  การศึกษาแหลงที่ซื้อของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อจาก

หางสรรพสินคา (รอยละ 70.67) รองลงมา คือ รานขายของฝากตามพื้นที่ชุมชนตางๆ (รอยละ 18) และรานขาย

ของฝากตามทางสาธารณะ (รอยละ 3.33) ตามลำดับ  

 3.5  การศึกษาเหตุผลในการเลือกซ้ือของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา กลุมตัวอยางเลือกซ้ือดวย

เหตุผล ซื้อเปนของฝากใหครอบครัว มากที่สุด (รอยละ 30) รองลงมาคือ ซื้อเปนของฝากใหเพื่อน (รอยละ 28) 

และซ้ือมาใชหรือรับประทานเอง (รอยละ 26.67) ตามลำดับ 

 3.6  ผลการศึกษาจำนวนเงินในการซ้ือของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใช

จายตอการซื้อของฝากของไทย  2,001 – 2,500 บาท ตอครั้ง (รอยละ 18.67)  รองลงมาคือ 3,001-3,500 บาท 

(รอยละ 16) และ 2,501 – 3,000 บาท (รอยละ 13.33) ตามลำดับ 

 3.7  ผลการศึกษาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือของฝากประเภทสมุนไพรไทย พบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญไดรับอิทธิพลจากตนเอง (รอยละ 58) รองลงมาคือเพื่อน (รอยละ 17.33) และแฟน (รอยละ 14.67) 

ตามลำดับ 

 

5. การอภิปรายผล   

ผลการศึกษาวิจัยขางตน เปนที่สังเหตุไดวา ลักษณะทางประชากรศาสตรดานเพศของนักทองเที่ยวจีน

ระหวางเพศหญิงกับเพศชาย มีจำนวนใกลเคียงกัน ลักษณะทางประชากรศาสตรดานสถานภาพมีความสอดคลอง

กัน แตดานอายุของนักทองเที่ยวชาวจีนในปจจุบันมีอายุนอยลง แตรายไดเพ่ิมมากขึ้นจากเดิม ดานอาชีพมีการ

เปลี่ยนแปลงที่สวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน กลายเปนเจาของธุรกิจสวนตัวเพิ่มมากขึ้น ซึ่งอาจจะสงผลให

นักทองเที่ยวชาวจีนมีกำลังซื้อมากขึ้นจากเดิม สอดคลองกับ Mellow yellow (2558) ที่ไดใหขอมูลเกี่ยวกับ

ลักษณะของนักทองเที่ยวศกัยภาพสูง วาชาวจีนมีรายไดครัวเรือนเฉลี่ยสูงกวานักทองเที่ยวทั่วไปคอนขางมาก โดย

สวนใหญมีรายไดตั้งแต 20,000 เหรียญสหรัฐตอปขึ้นไป ขณะที่นักทองเที่ยวทั่วไปมีรายไดเฉลี่ยนอยกวา 20,000 

เหรียญสหรัฐตอป ซ่ึงหมายถึงนักทองเท่ียวศักยภาพสูง 1 ครอบครัว อาจมีกำลังในการจับจายมากกวานักทองเท่ียว

ท่ัวไป 2 ครอบครัว โดยกลุมนักทองเท่ียวศักยภาพสูงนี้สวนใหญจะอยูในวัยทำงานเกือบท้ังหมด มีระดับการศึกษา

ตั้งแตปริญญาตรีขึ้นไป โดยคนกลุมนี้จะมีฐานะทางสังคมในระดับปานกลางถึงระดับดี ซึ่งหมายถึงคนกลุมนี้เลือก

บริโภคอะไรก็ตามที่เปนไลฟสไตล บงบอกความเปนตัวตน และเพิ่มคุณภาพชีวิต โดยที่ราคาไมไดเปนปจจัยสำคัญ

ในการตัดสินใจ 

 นอกจากนั้น การสื่อสารการตลาดที่พบวา มีความสำคัญในระดับปานกลาง นับเปนสวนหนึ่งที ่หาก

พิจารณาในดานของการเปดรับการสื่อสารการตลาดก็จะทำใหเห็นวา การสื่อสารการตลาดนั้นยังมีความสำคัญตอ

การใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑประเภทตาง ๆ ไมวาจะเปนลักษณะจุดดี จุดเดน คุณสมบัติประโยชน บรรจุภัณฑ

เพ่ือการเก็บรักษา จากนั้น เม่ือมีการประเมินแลวจึงทำใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือของฝากของไทยในกลุมนักทอง
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เท่ียวชาวจีน ซ่ึงโดยสวนใหญเม่ือพบวา นักทองเท่ียวชาวจีนเลือกซ้ือของฝากของไทยดวยตัวเองเปนสวนใหญ จึงจะ

เปนสิ่งท่ีดีหากไดรับขอมูลเก่ียวกับของฝากของไทยผานการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ ซ่ึงมีความสอดคลอง

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อไดระบุไว 5 ขั้นตอน คือ ความตองการ การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การ

ตัดสินซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ และมีความสอดคลองตามแนวคิดของการสื่อสารการตลาดดังที่ Kotler and 

Armstrong (2011 อางใน สิทธิ์ ธีรสรณ, 2562 : 24) ยังไดอธิบายคำวา “การสื่อสารการตลาด” ไววา “การ

สื่อสารการตลาดเปนเทคนิคทางการตลาดท่ีมุงไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือท่ีจะมีอิทธิพลตอ

เจตคติและพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคนั้น” 

 ในสวนของพฤติกรรมการซ้ือของฝากของไทยของนักทองเท่ียวชาวจีนนั้น ผูศึกษาพบวา นักทองเท่ียว

ชาวจีนซื้อเปนของฝากใหครอบครัว มากที่สุด รองลงมาคือ ซื้อเปนของฝากใหเพื่อน และซื้อมาใชหรือรับประทาน

เอง ขอมูลตาง ๆ นี้เปนสวนหนึ่งที่แสดงถึงพฤติกรรมการของชาวจีนวามีการสนใจสิ่งรอบขางหรือสถานการณ

ปจจุบัน และสามารถเลือกซื้อของใชตาง ๆ ตามความตองการและการใชประโยชนใหแกบุคคลใกลชิดและตนเอง

เปนสวนสำคัญ ซึ่งหาพิจารณาทำใหเห็นไดวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของนักทองเที่ยวชาวจีนมีความสอดคลอง

ในประเด็นของการคำนึงถึงการใชประโยชนและความพึงพอใจตามแนวคิดของแม็คคอม และเบคเกอร 

(McCombs & Becker, 1979, PP 51-52) ท่ีไดจำแนกไว 4 ประเภทคือ 1) เพ่ือใหเรียนรูเก่ียวกับเหตุการณ บุคคล

สามารถติดตามความเคลื่อนไหวและสังเกตการณตางๆจากการเปดรับขาวสารทาใหคนทันเหตุการณทันสมัย 2)

เพ่ือการตัดสินใจการเปดรับสารทำใหผูใหบุคคลสามารถกำหนดความของตนตอสภาวะหรือเหตุการณตางๆรอบตัว

เพ่ือการตัดสินใจโดยเฉพาะในเรื่องที่เกี่ยวของกับชีวิตประจำวัน 3) เพื่อพูดคุยสนทนา บุคคลสามารถนำขอมูล

ขาวสารที่ไดรับไปใชในการพูดคุยกับผูอื่นได และ 4) เพื่อการมีสวนรวมเพื่อรับรูและมีการมีสวนรวมในเหตุการณ

ความเปนไปตางๆ ท่ีเกิดข้ึนในสังคมรอบๆ ตัว 

 

6. ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี ้ทำใหเห็นไดวา การสื่อสารการตลาดเปนสวนหนึ่งในการใหขอมูลและประกอบการ

ตัดสินใจใหแกนักทองเที่ยวชาวจีนไดเปนอยางมาก ซึ่งปจจุบันนักทองเที่ยวชาวจีนมีการเปดรับการสื่อสาร

การตลาดทางการโฆษณา ที่เปนสื่อออนไลนมากขึ้น โดยเปดรับการสื่อสารการตลาดทางแอปพลิเคชั่นของจีน คือ 

Wechat, Baido ผลการศึกษาครั้งนี้ทำใหแบรนดผลิตภัณฑของฝากประเภทสมุนไพรไทย สามารถนำผลการศึกษา

ประยุกตใชในการปรับปรุงพัฒนาเครื่องมือในกระบวนการสื่อสารการตลาดใหตรงกับความตองการเปดรับขอมูล

ขาวสาร ใหตรงกับความตองการ ความเขาใจ ความสนใจของนักทองเที่ยวชาวจีน เพื่อกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือของฝากประเภทสมุนไพรไทยเพ่ิมมากข้ึนตอไป  
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

 การศึกษาครั้งนี ้เนนการวิจัยเชิงปริมาณ หากในอนาคตสามารถเก็บขอมูลโดยใชวิธีการวิจัยเชิง

คุณภาพรวมดวย เชน การสนทนากลุม (Focus Group) เพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึก อาจจะเปนสวนทำใหไดขอมูลท่ี

เปนสวนมาอธิบาย และขยายความเขาใจในประเด็นตาง ๆ ไดดียิ่งขึ้น นอกจากนั้น การศึกษาครั้งนี้มีขอจำกัดใน

เรื่องระยะเวลาทำใหจำนวนของกลุมตัวอยาง คอนขางนอย ซึ่งหากมีการเก็บรวบรวมกลุมตัวอยางเพื่อมากขึ้นก็

สามารถทำใหไดขอมูลท่ีมาจากกลุมนักทองเท่ียวชาวจีนกลุมใหญและใหขอมูลในภาพรวมไดมากยิ่งข้ึน 
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อิทธิพลของคุณภาพการใหบริการ การรับรูคุณคา และ ภาพลักษณ ตอความเต็มใจท่ีจะจายตอสินคา 

และบริการผานความพึงพอใจของลูกคาของธนาคารออมสิน เขตภาคตะวันตก  

The Influence Of Service Quality, Perceived Value and Brand Image Towards Willing  

To Pay More Through Customer Satisfaction Of Government Savings Bank   

In The Western Area Of Thailand. 

ชุติมา แกนจันทร1 และ ชวนช่ืน อัคคะวณิชชา2 

1นักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทมหาวิทยาลัยศิลปากร  
2อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง อิทธิพลของคุณภาพการใหบริการ การรับรูคุณคา และ 

ภาพลักษณ ตอความเต็มใจท่ีจะจายตอสินคาและบริการผานความพึงพอใจของลูกคาของธนาคารออมสิน เขตภาค

ตะวันตก กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ลูกคาธนาคารออมสินท่ีมีประสบการณในการใชบริการและผลิตภัณฑ

ของธนาคารออมสิน ในเขตภาคตะวันตก โดยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตาจากนั้นจึงใชวิธีการสุมตัวอยาง

ตามความสะดวกจำนวน 460 ราย โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล และใชโมเดลสมการโครงสรางใน

การวิเคราะหขอมูล 

 ผลจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41 – 50 ป มีสถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-35,000 บาท 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูจังหวัดกาญจนบุรี นอกจากนี้ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา คุณภาพการบริการ

มีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณคาในสายตาของ ผูบริโภคและภาพลักษณตราสินคา คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพล

เชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา นอกจากนี้ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความเต็มใจที่จะจาย

ของลูกคา ในขณะที่ภาพลักษณตราสินคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคาอยางไมมีนัยยะสำคัญทาง

สถิติ  

คำสำคัญ : คุณภาพบริการ  ความเปนรูปธรรมของบริการ  ความนาเชื่อถือ  หรือไววางใจได  การตอบสนองตอ

ลูกคา การใหความเชื่อมั่นตอลูกคา  การเขาใจถึงการรับรูความตองการของผูมารับบริการ  คุณคาในสายตาของ

ผูบริโภคภาพลักษณธนาคาร  ความพึงพอใจของลูกคา  ความเต็มใจท่ีจะจาย 
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Abstract 

 The purpose of this study is to understand how much Influence of Service Quality, 

Perceived Value and Brand Image towards Willing to Pay More through Customer Satisfaction of 

Government Savings Bank in the Western Area of Thailand. A sample was selected from customers 

who have experience in services and products provide by Government Savings Bank (Western 

region). Chosen from the customers, 460  customers took survey by doing questionnaires. The 

majority of samples are 41-50 years old graduated married women. Most of them also live in 

Kanchanaburi and work in offices with their 25,001-35,000-baht salary. The analysis shows service 

quality has a positive influence on the Customer’s perception and brand image. Customer’s 

perception has a positive influence on customer satisfaction. In addition, customer satisfaction 

has a positive influence on the willingness of customers to pay. While the brand image has a 

positive influence on customer satisfaction without statistically significant 

Keywords : Service Quality, Tangibility, Reliability, Responsiveness, Assurance, Empathy, Perceived 

value, Brand Image, Customer Satisfaction and Willingness to pay 

 

ความสำคัญ และท่ีมาของปญหาวิจัย 

 แนวโนมขีดความสามารถในการทำกำไรของระบบธนาคารนับจากนี ้ นอกจากจะขึ ้นอยู กับภาวะ

เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ และภาวะสภาพคลองในตลาดการเงิน แลว ยังขึ้นอยูกับการใสใจของผูบริหารในการ

ปรับเปลี่ยนองคกร อันรวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑใหมและการปรับปรุงประสิทธิภาพการดำเนินงานที่จะชวยเพ่ิม

รายได ประหยัดตนทุนคาใชจาย (เสถียร ปติเปรมปราโมทย, 2550) เราจะพบเห็นธุรกิจธนาคารตางเสริมสราง

ความหลากหลายของผลิตภัณฑทางการเงินและคุณคาที่สงมอบใหแกลูกคา (Value Proposition) นอกจากนี้ 

ในขณะที่ธนาคารระดับโลกขนาดใหญตางเรงระดมกำลังเพื่อปรับตัวสูกลยุทธในการเปดเผยขอมูลธุรกรรมทาง

การเงินของลูกคา (Open Banking) ใหกับบุคคลที่ 3 (Third Party) ทำใหธนาคารขนาดกลางและเล็กอาจตกอยู

ในภาวะเสี่ยงที่จะถูกแยงฐานลูกคา หรือแมแตถูกกลืนกินผานการควบรวมกิจการหากไมสามารถปรับตัวไดทัน  

(พูนสิทธิ์ วองธวัชชัย, 2562) ธนาคารจึงไมสามารถมองขามคุณคาท่ีสงมอบใหแกลูกคาได 

 จากผลวิจัยของ Gallup (2017) กลับพบวา คนไทย 61% รูสึกเฉย ๆ ไมผูกพันกับธนาคารหลักของตน 

พรอมจะเปลี่ยนธนาคารไดเสมอเมื่อมีผลประโยชนที่ดีกวา และพึงพอใจมากกวาซึ่งเปนสิ่งสะทอนใหเห็นวาการ

สรางความผูกพัน ความประทับใจใหกับลูกคานั้น เปนสิ่งท่ีธุรกิจธนาคารไมอาจมองขามไดอีกตอไปพฤติกรรมลูกคา

ในปจจุบันที่เห็นไดชัด คือ ผูบริโภคดำเนินชีวิตไปอยางเรงรีบ เครงเครียด ประกอบกับมีการคาดหวังตองานดาน
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บริการท่ีสูงข้ึน ผูบริโภคมีความอดทนนอยลงรวมถึงเวลาท่ีนอยลงดวย จึงตองการสิ่งท่ีสามารถตอบโจทยดานความ

สะดวกสบาย รวดเร็ว เขาถึงงาย  (ญรัญรัตน มณฑีรรัตน และ วิโรจน เจษฎาลักษณ, 2558) ซึ่งจะเห็นไดวา การ

สรางความพึงพอใจใหแกลูกคานั้นเปนสิ่งสำคัญท่ีทำใหลูกคาเลือกใชบริการของธนาคารพาณิชยตาง ๆ  

 นอกจากนี้นักการตลาดยังหันมาใหความสำคัญกับความเต็มใจที่จะจาย (Willingness to pay : WTP) 

หรือ ความยินดีหรือความ เต็มใจของผูบริโภคที่พรอมจะจายคาสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ทั้งนี้ราคาท่ี

ผู บริโภคยินดี จะจายขึ ้นอยู กับการประเมินมูลคาของสินคาและบริการนั ้น ๆ จากการศึกษาที ่ผานมาของ 

Norazryana et.al. (2017) ไดศึกษาเก่ียวกับ อิทธิพลของคุณภาพการใหบริการท่ีมีผลตอความพึงพอใจของลูกคา

ในธุรกิจโทรทัศนดาวเทียม ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของลูกคาสงผลในเชิงบวกตอความเต็มใจที่จะจาย 

หากธุรกิจใดท่ีสามารถทำใหลูกคาเกิดพฤติกรรมความเต็มใจท่ีจะจายไดนั้นจะสามารถสรางความไดเปรียบทางการ

แขงขันได 

 จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวา คุณภาพของบริการนั้นสงผลตอภาพลักษณธนาคาร และ คุณคาใน

สายตาของผูบริโภค  เมื่อผูบริโภครับรูถึงประโยชนและคุณภาพของบริการนั้น ทำใหผูบริโภคเลือกที่จะใชบริการ

นั้น ๆ และเกิดความพึงพอใจตอการบริการ หากธนาคารสามารถเพิ่มระดับความพึงพอใจของผูบริโภคได ก็จะ

สามารถเพิ่มความเต็มใจจายในการเขาใชบริการของผูบริโภคเพิ่มขึ้นดวย ผูวิจัยได เล็งเห็นถึงความสำคัญและ

เพื่อใหเปนไปตามกลยุทธและแผนงานยุทธศาสตรที่ธนาคารวางไว จึงมีความสนใจที่จะทำวิจัยเรื่อง อิทธิพลของ

คุณภาพการใหบริการ การรับรูคุณคา และ ภาพลักษณ ตอความเต็มใจที่จะจายตอสินคาและบริการผานความพึง

พอใจของลูกคาของธนาคารออมสิน เขตภาคตะวันตก  โดยผูวิจัยมีความคาดหวังวา ผลการวิจัยครั้งนี้จะเปนขอมูล

ใหผูบริหารของธนาคารออมสิน เขตภาคตะวันตก เพ่ือนำขอมูลจากการวิจัยมาปรับปรุงการปฏิบัติงานไมวาจะเปน

การพัฒนาบุคลกร ดานการนำเสนอผลิตภัณฑและบริการ ใหมีคุณภาพและ ตอบสนองตอลูกคาที่มาใชบริการ 

รวมถึงมีความสามารถแขงขันกับธนาคารพาณิชยอ่ืนใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนในละแวกใกลเคียงกัน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

  

 1. เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณภาพบริการ ที่มีตอคุณคาในสายตาของผูบริโภค และภาพลักษณตราสินคา 

จากมุมมองของลูกคา ท่ีมาใชบริการธนาคารออมสินเขตภาคตะวันตก 

 2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของ คุณคาในสายตาของผูบริโภค และภาพลักษณตราสินคาที่มีตอความพึงพอใจ 

ของลูกคา ท่ีมาใชบริการธนาคารออมสินเขตภาคตะวันตก 

 3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา ที่มีตอ ความเต็มใจที่จะจายของลูกคา ที่มาใชบริการธนาคารออม

สินเขตภาคตะวันตก 
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การทบทวนวรรณกรรม และการพัฒนาสมมติฐาน 

แนวคิดคุณภาพบริการ (Service Quality)  

การท่ีจะทำใหระบบบริการเปนเลิศไดก็คือ องคกรมีคุณภาพบริการ (Services quality) คือการท่ีพนักงาน

ทุกคนมีวัฒนธรรมเดียวกันในการสงมอบบริการใหแกลูกคา ทำใหลูกคาเกิดภาพจำ นำไปสู สิ่งที่จับตองได ความ

นาเชื่อถือ การเอาใจใส ตลอดจนความไววางใจจากลูกคา (พิสิทธิ์ พิพัฒนโภคากุล, 2557) เมื่อลูกคาเห็นวาตน

ไดรับอรรถประโยชนจากบริการที่ไดรับมากกวาจำนวนเงิน และเวลาที่สูญเสียไป จึงกอใหเกิดเปนคุณคาในสายตา

ของผูบริโภค (Perceived value)   

จากการศึกษาที่ผานมาของ Hyun et al. (2014) ไดศึกษาเกี่ยวกับ คุณภาพบริการ คุณคาในสายตาของ

ผูบริโภค ความพึงพอใจ และความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของสมาชิกฟตเนสเซ็นเตอรที่มีอายุ 60 ปขึ้นไป ผลการวิจัย

พบวา หากระดับคุณภาพของบริการนั้น เพ่ิมข้ึน จะสงผลให คุณคาในสายตาของผูบริโภค และ ความพึงพอใจของ

ลูกคาเพิ่มขึ้นดวย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Muhammad et al. (2012) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธ

ระหวางคุณภาพบริการ คุณคาในสายตาของผูบริโภค ความพึงพอใจ และความตั้งใจที่จะกลับมาใชบริการซ้ำใน

ธุรกิจโรงแรม กลุมตัวอยางคือ ลูกคาที่ใชบริการโรงแรม 125 แหง ของปากีสถาน ผลการวิจัยพบวา ความสัมพันธ

ระหวางคุณภาพบริการ (Service Quality) และ คุณคาในสายตาของผูบริโภค (Perceived value) มีความสัมพันธ

ในระดับสูงดังนั้นผูวิจัยจึงตั้งสมมติฐานวา  

สมมตติฐานท่ี 1 : คุณภาพการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณคาในสายตาของผูบริโภค 

แนวคิดภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) 

ภาพลักษณตราสินคา (Brand image) คือ สิ ่งที ่อยู ในใจของผู บริโภคเกี ่ยวกับตราสินคานั ้น ๆ จาก

ประสบการณ โฆษณา บริการ หรืออื่น ๆ ซึ่งจะถูกดัดแปลงโดยการเลือกรับรู ความเชื่อ ธรรมเนียมปฏิบัติของ

สังคม (Randall, 2000) การสรางภาพลักษณที่ดีของตราสินคานั้น ไมใชเรื ่องงาย หนึ่งในกลยุทธในการสราง

ภาพลักษณของตราสินคานั้นคือ การสรางบริการท่ีมีคุณภาพ (Antonius et al., 2017) 

จากการศึกษาของ Thomas (2017) ศึกษาเกี่ยวกับ ผลของคุณภาพบริการและภาพลักษณตอความภักดี

ของผูบริโภค (กรณีศึกษาผูใชสมารทโฟน OPPO ในประเทศอินโดนีเซีย) ผลการวิจัยพบวา คุณภาพบริการมี

อิทธิพลเชิงบวกตอภาพลักษณตราสินคา สวนการศึกษาวิจัยในประเทศไทยนั้น อัมพล ชูสนุก และอังศุมาลิน เฮงมี

ขัย (2556) ไดทำการศึกษาเก่ียวกับ อิทธิพลของคุณภาพการบริการตอภาพลักษณตราสินคาคุณคาตราสินคาความ

พึงพอใจ และความจงรักภักดี ของลูกคาที่ใชบริการโรงเรียนศิลปะดินสอสี เก็บรวบรวมจากลูกคาที่ใชบริการ

โรงเรียนศิลปะดินสอสี จำนวน 192 คน ผลการวิจัยพบวา คุณภาพการบริการในมิติสิ่งท่ีสัมผัสไดมีอิทธิพลทางบวก

ตอคุณคา ตราสินคา คุณภาพการบริการในมิติความเชื ่อถือและไววางใจมีอิทธิพลทางบวกตอภาพลักษณ          

ตราสินคา คุณภาพการบริการในมิติการเอาใจใสลูกคาเปนรายบุคคลมีอิทธิพลทางบวกตอภาพลักษณตราสินคา 

ดังนั้นผูวิจัยจึงตั้งสมมติฐานวาสมมติฐานท่ี 2 : คุณภาพมีอิทธิพลเชิงบวกตอภาพลักษณตราสินคา                                                                                                                             
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แนวคิดคุณคาในสายตาของผูบริโภค (Perceived value) 

คุณคาในสายตาของผู บริโภค (Perceived value) คือการประเมินผลโดยมีวิธีการคิดวิเคราะหจาก

ประสบการณที่ผานมาของลูกคาเกี่ยวกับสินคาและบริการหรือภาพลักษณขององคกร โดยเปรียบเทียบกับความ

คาดหวัง ความตองการกับสิ่งท่ีไดรับหากเปนไปตามความตองการ การรับรูคุณภาพของลูกคาก็จะเกิด และเม่ือการ

รับรูคุณภาพเกิด ความพึงพอใจก็จะตามมาซ่ึงผูใหบริการตองมีการบริการอยางตอเนื่อง 

จากการศึกษาที่ผานมาของ Rizwan et al. (2011) ศึกษาเกี่ยวกับ คุณคาในสายตาของผูบริโภค ความ

คาดหวังของลูกคา ภาพลักษณองคกรและการรับรูคุณภาพการบริการตอความพึงพอใจของลูกคา ในอุตสาหกรรม

โทรคมนาคมของปากีสถาน กลุมตัวอยางคือ ลูกคาในอุตสาหกรรมโทรคมนาคมของปากีสถาน จำนวน 450 คน 

ผลการวิจัยพบวา คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยภายในประเทศนั้น ปรัศนียากรณ สายปมแปง (2554) ไดศึกษาเรื่อง โมเดลเชิงสาเหตุอิทธิพลของสวน

ประสมทางการตลาดตอคุณคาตราสินคา คุณคาที ่ร ับรู ความพึงพอใจ และความจงรักภักดีของลูกคาในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางคือผูบริโภคที่เขามาใชบริการ TrueMove 3G ในเขตกรุงเทพมหานครจำนวน 

330 คน ผลวิจัยชี้ใหเห็นวา คุณคาที่รับรูของผูบริโภคนั้นมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคและ ดังนั้นผูวิจัยจึง

ตั้งสมมติฐานวา   สมมติฐานท่ี 3 : คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา 

ความพึงพอใจของลูกคา  (Customer Satisfaction) 

ความพึงพอใจของลูกคา หรือ Customer satisfaction คือ แนวคิดท่ีนำไปสูความสำเร็จในการสรางความ

พึงพอใจแกลูกคา เกิดจากระหวางความคาดหวังของลูกคากับการบริการจากตัวผูประกอบการ การวัดระดับ

ความสำเร็จของ Customer satisfaction เปนการที่ลูกคาไดสะทอนความรูสึกเชิงบวกใหองคกรสามารถนำไป

พัฒนาตอยอดได 

จากการศึกษาที่ผานมาของ Shahroudi and Naimi (2012) ศึกษาเกี่ยวกับ ผลกระทบของภาพลักษณ

ตราสินคาตอความพึงพอใจและความภักดีของลูกคา (กรณีศึกษา: ผูบริโภคผลิตภัณฑสุขอนามัย) โดยใชสมการ

โครงสราง (Structure Equation Model) ผลการวิจัยพบวา ภาพลักษณตราสินคามีความสัมพันธกับความพึง

พอใจของลูกคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พรายเลขา เลิศวณิชโรจน (2559) ศึกษาเกี่ยวกับ ภาพลักษณตรา

และคุณภาพการบริการที่สงผลตอความพึงพอใจ และความภักดีของผูใชบริการจัดสงอาหารในกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา ไดแก ผูใชบริการของธุรกิจจัดสงอาหารตามสั่งในกรุงเทพมหานคร จานวน 400 คน 

ผลการวิจัยพบวา ภาพลักษณตราสินคาในดานคุณสมบัติ ดานคุณคา ดานบุคลิกภาพ มีอิทธิพลทางบวกตอความพึง
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พอใจของผูใชบริการในธุรกิจจัดสงอาหารตามสั่งใน กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ สินคา ดังนั้นผูวิจัย

จึงตั้งสมมติฐานวา สมมติฐานท่ี 4 : ภาพลักษณตราสินคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา 

แนวคิดความเต็มใจท่ีจะจายของลูกคา (Willingness to pay: WTP) 

นักการตลาดยังหันมาใหความสำคัญกับความเต็มใจที่จะจาย (Willingness to pay : WTP) หรือ ความ

ยินดีหรือความ เต็มใจของผูบริโภคที่พรอมจะจายคาสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ทั้งนี้ราคาที่ผูบริโภคยินดี 

จะจายข้ึนอยูกับการประเมินมูลคาของสินคาและบริการนั้น ๆ (ภราดร ปรีดาศักดิ์, 2549) 

จากการศึกษาที่ผานมาของ Budi and Harsono (2018) ไดศึกษาเรื่อง ผลของการสรางภาพลักษณของ

สินคาและผลิตภัณฑที่มีตอความพึงพอใจของลูกคาและความเต็มใจที่จะจายของลูกคา กาแฟ Surabaya กลุม

ตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือลูกคา กาแฟ Surabaya 200 คน สมบูรณ ผลการวิจัยพบวา ความพึงพอใจของลูกคามี

อิทธิพลตอความเต็มใจที ่จะจายของลูกคา ตอมา Norazryana et al. (2017) ไดศึกษาเกี ่ยวกับ อิทธิพลของ

คุณภาพการใหบริการท่ีมีผลตอความพึงพอใจของลูกคาในธุรกิจโทรทัศนดาวเทียม กลุมตัวอยางคือ ลูกคาในธุรกิจ

โทรทัศนดาวเทียม จำนวน 245 คน ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของลูกคาสงผลในเชิงบวกตอความเต็มใจท่ี

จะจาย หากธุรกิจใดท่ีสามารถทำใหลูกคาเกิดพฤติกรรมความเต็มใจท่ีจะจายไดนั้นจะสามารถสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันที่แข็งแกรง ดังนั้นผูวิจัยจึงตั้งสมมติฐานวาสมมติฐานที่ 5 : ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลเชิง

บวกตอความเต็มใจท่ีจะจายของลูกคา 
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ร าก ิ รบพาภณุ ค

 (Service Quality)

า ้ คนสิา ร ต์ ณษกลัพาภ

 (Brand Image)

 คภ โ ริบ้ ู ผงอขา

(Perceived value)

า ค้ก ู ลงอขจใ อพง พึ

 (Customer Satisfaction)

 า้ คกู ลง อขยา่จะจ�ี ทจใ ม็ ตเ มาวค
(Willingness to pay: WTP)

H1H2

H3H4

H5

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual Model) 

 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

ประชากร และกลุมตัวอยาง 

การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ทำการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 

โดยประชากร คือ กลุมลูกคาธนาคารออมสิน ในเขตภาคตะวันตก การศึกษาครั้งนี้ใชการวิเคราะหโมเดลสมการ

โครงสราง จึงใชขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 10 เทา และตัวแปรสังเกต (Observed Variables) ท้ังหมด 46 ตัวแปร 

คิดเปนจำนวนเทากับ 460 กลุมตัวอยาง (Hair et al., 2010)  โดยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota 

Sampling Design) โดยคำนวณตามจำนวนตัวอยางที่เทากันของ ลูกคาที่เขามาใชบริการธนาคารออมสินภาค

ตะวันตก โดยมีสาขาในภาคตะวันตกทั้งสิ ้น 53 แหง โดยจะเก็บสาขาละ 8-9 คน รวมทั้งสิ ้นเปนจำนวน 460 
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ตัวอยาง จากนั ้นจึงใชวิธีการสุ มตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling Design) เปนขั ้นตอน

หลังจากทำการแบงอัตราสวนกลุมตัวอยางแบบโควตาแลว  

 โดยผู ว ิจัยทำการแจกแบบสอบถามดวยตนเองผานระบบออนไลน (Online Survey) จากการสราง

แบบสอบถามใน Google Form และสง URL (Uniform Resource Locator) จำนวน 240 คน และการใช

แบบสอบถามกระดาษ (Paper – Based) จำนวน 220 คน รวมท้ังหมด 460 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามที่คัดเลือกมาจากแบบวัดที่ผานการทดสอบจากนักวิชาการ 

และถูกนำไปใชอยางแพรหลาย ไดแก แบบวัดคุณภาพบริการ (Service Quality Dimensions) แบบสอบถามนี้ใช

วัดระดับคุณภาพบริการ มีขอ คำถามจำนวน 20 ขอ โดย ปรับปรุงมาจาก โสภิต มนตฉันทะ (2560)  

แบบวัดดานคุณคาในสายตาของผูบริโภค  (Perceived value) แบบสอบถามนี้ใชวัด ระดับคุณคาใน

สายตาของผูบริโภค มีขอคำถามจำนวน 5 ขอ ปรับปรุงมาจาก Mohammad  et al. (2012) 

แบบวัดดานภาพลักษณธนาคาร (Brand Image) แบบสอบถามนี้ใชวัดระดับภาพลักษณธนาคาร มีขอ

คำถามจำนวน 7 ขอ พัฒนาข้ึนโดยผูวิจัยแบบ ชณิตา ถนิมมาลย (2559) 

แบบสอบถามนี้ใชวัดระดับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) มีขอคำถามจำนวน 7 ขอ 

ปรับปรุงมาจาก สกุลทิพย โยธินนรธรรรม (2557) 

แบบวัดดานความเต็มใจที่จะจาย (Willingness to pay: WTP) แบบสอบถามนี้ใชวัดระดับความเต็มใจท่ี

จะจายของลูกคามีขอคำถามจำนวน 7 ขอ พัฒนาข้ึนโดยผูวิจัย Thitikan Satchabut (2012) 

โดยแบบสอบถามเปนลักษณะเลือกตอบ ใชมาตราสวน 5 ระดับ (Likert Scale) ซึ่งกำหนดใหเลือกตอบ

เพียงขอเดียวซ่ึงระดับท่ี 1 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด และระดับท่ี 5 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

1.การหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการนำขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาหาคา

ความเชื่อมั่นดวยสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบวา คาความเชื่อม่ัน

ของตัวแปร คุณภาพการใหบริการ (Service Quality Dimensions) การรับรู ค ุณคาในสายตาของผู บริโภค 

(Perceived Value) ภาพลักษณตราสินคา ( Brand Image) ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction) 

และความเต็มใจที่จะจาย (Willingness to pay : WTP)  มีคาเทากับ 0.879  0.769  0.825  0.809  และ 0.922 

ตามลำดับ ซ่ึงคาท่ีเหมาะสมควรมีคาตั้งแต 0.70 ข้ึนไป (Hair et al., 2010) 

2.การวิเคราะหองคประกอบยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis : CFA) เพื่อยืนยันองคประกอบ

ของตัววัดกับโมเดลหรือทฤษฎี (Byrne, 2016) ดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ โดยผลของการกลั่นกรองตัวแปร 

มีดังนี้ CMIN/DF = 1.383, Root Mean Square Residual (RMR) = 0.028, Goodness of Fit Index (GFI) = 

0.925, Comparative Fit Index (CFI) = .981 และ Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA) 
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= 0.027 จากคาดัชนีชี้วัดความเหมาะสมที่ไดเมื่อเทียบกับเกณฑการพิจารณา พบวา โมเดลการวัดแสดงใหเห็นวา 

แบบวัดของงานวิจัยนี้สอดคลองกับโมเดล และทฤษฎีที่ใชในการวิจัย นอกจากนี้ผูวิจัยไดทดสอบความสัมพันธ

กันเองระหวางตัวแปรตนทั้ง 5 ตัว ผลการทดสอบพบวาคา Variance Inflation Factor (VIF) มีคาอยูระหวาง 

1.525 – 4.245 ซ่ึงนอยกวา 10 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาตัวแปรท้ัง 5 ตัวแปร ไมมีความสัมพันธทางตรงตอกันดังท่ี

กลาวไวใน Hair et al., (2010) 

 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 3 สวน คือ 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใชสถิติรอยละ 

(Percentage) 2. การวิเคราะหระดับความคิดเห็นของตัวแปร ใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก 

คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และ 3. การวิเคราะหผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชโมเดล

สมการโครงสราง (Structural Equation Modeling) 

 

สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษาสวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

ผูตอบแบบสอบถามเปนลูกคาธนาคารออมสินที่มีประสบการณในการใชผลิตภัณฑและบริการในเขตภาค

ตะวันตก จำนวน 540 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง รอยละ 59.8 มีชวงอายุ 41-50 ป รอยละ 

43.7  มีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 65.7 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 58.90 มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 32.8 มีรายไดตอเดือน 25,001-35,000 บาท คิดเปนรอยละ 56.3 และ ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญอยูจังหวัดกาญจนบุร ีคิดเปนรอยละ 27.4 

ผลการศึกษาสวนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 แสดงคาระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 

ตัวแปร คาเฉล่ีย แปลผล 

คุณภาพการใหบริการ (Service Quality Dimensions) 3.89 ระดับมาก 

การรับรูคุณคาในสายตาของผูบริโภค (Perceived Value) 3.93 ระดับมาก 

ภาพลักษณตราสินคา ( Brand Image) 3.92 ระดับมาก 

ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction) 3.97 ระดับมาก 

ความเต็มใจท่ีจะจาย (Willingness to pay : WTP) 3.50 ระดบัปานกลาง 
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 จากตารางที่ 1 ผลของระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอตัวแปร คุณภาพการใหบริการ 

(Service Quality Dimensions) การรับรูคุณคาในสายตาของผูบริโภค (Perceived Value) ภาพลักษณตราสินคา 

( Brand Image) ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction)อยูในระดับมาก และความเต็มใจที่จะจาย 

(Willingness to pay : WTP) อยูในระดับปานลาง 

ผลการศึกษาสวนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชโมเดลสมการโครงสราง 

การทดสอบสมมติฐานของการศึกษาอิทธิพลของคุณภาพการใหบริการ การรับรูคุณคา และภาพลักษณตอ

ความเต็มใจที่จะจายตอสินคาและบริการผานความพึงพอใจของลูกคาของธนาคารออมสิน เขตภาคตะวันตก โดย

ใชโมเดลสมการโครงสรางในการทดสอบความสัมพันธเชิงสาเหตุระหวางตัวแปร โดยวิธีการประมาณคาควรเปน

คาสูงสุด (Maximum likelihood estimation) 

ผลของการทดสอบสมมติฐาน H1 พบวา คุณภาพการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณคาในสายตาของ

ผูบริโภค อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 13.053 และคาสัมประสิทธิ์การ

ถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.94 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 สามารถอธิบายไดวา เมื่อคุณภาพการบริการดีขึ้น ก็

จะสงผลใหคุณคาในสายตาของผูบริโภคเพิ่มขึ้นตาม ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1 คุณภาพการบริการมีอิทธิพล

เชิงบวกตอคุณคาในสายตาของผูบริโภค 

ผลของการทดสอบสมมติฐาน H2 พบวา คุณภาพการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอภาพลักษณตราสินคา 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 12.904 และคาสัมประสิทธิ์การถดถอย

มาตรฐาน (β) เทากับ 0.84 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 สามารถอธิบายไดวา เมื่อคุณภาพการบริการดีขึ้น ก็จะสงผล

ใหภาพลักษณตราสินคาดีขึ ้นตาม ดังนั้นจึง ยอมรับสมมติฐาน H2 คุณภาพการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอ

ภาพลักษณตราสินคา 

ผลของการทดสอบสมมติฐาน H3 พบวา คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจ

ของลูกคา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 9.493 และคาสัมประสิทธิ์การ

ถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.87 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 สามารถอธิบายไดวา เม่ือคุณคาในสายตาของผูบริโภค

เพิ่มขึ้น ก็จะสงผลใหความพึงพอใจของลูกคามากขึ้นตาม ดังนั้นจึง  ยอมรับสมมติฐาน H3 คุณคาในสายตาของ

ผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา 

ผลของการทดสอบสมมติฐาน H4 พบวา ภาพลักษณตราสินคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของ

ลูกคา อยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (p = 0.055) คา C.R. เทากับ 1.920 และคาสัมประสิทธิ์การ

ถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.17 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 สามารถอธิบายไดวา เมื่อภาพลักษณตราสินคาดีข้ึน 
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ไมไดสงผลใหความพึงพอใจของลูกคาเพ่ิมข้ึน ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H4 ภาพลักษณตราสินคาไมมีอิทธิพลเชิง

บวกตอความพึงพอใจของลูกคา 

ผลของการทดสอบสมมติฐาน H5 พบวา ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความเต็มใจท่ีจะจาย

ของลูกคา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 20.351 และคาสัมประสิทธิ์การ

ถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.86 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 สามารถอธิบายไดวา เมื่อความพึงพอใจของลูกคา

เพ่ิมข้ึน ก็จะสงผลใหความเต็มใจท่ีจะจายของลูกคาเพ่ิมข้ึนตาม ดังนั้นจึง ยอมรับสมมติฐาน H5 ความพึงพอใจของ

ลูกคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความเต็มใจท่ีจะจายของลูกคา 

อภิปรายผล 

การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง อิทธิพลของคุณภาพการใหบริการ การรับรูคุณคา และ 

ภาพลักษณ ตอความเต็มใจท่ีจะจายตอสินคาและบริการผานความพึงพอใจของลูกคาของธนาคารออมสิน เขตภาค

ตะวันตก 

สมมติฐานท่ี 1 คุณภาพการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณคาในสายตาของผูบริโภค 

จากการศึกษา พบวา คุณภาพการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณคาในสายตาของผูบริโภค อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 13.053 และคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน 

(β) เทากับ 0.94 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Muhammad Ahmad Raza, et.al 

(2012) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธระหวางคุณภาพบริการ คุณคาในสายตาของผูบริโภค ความพึงพอใจ และ

ความตั้งใจที่จะกลับมาใชบริการซ้ำในธุรกิจโรงแรม กลุมตัวอยางคือ ลูกคาที่ใชบริการโรงแรม 125 แหง ของ

ปากีสถาน ผลการวิจัยพบวา ความสัมพันธระหวางคุณภาพบริการ (Service Quality) และ คุณคาในสายตาของ

ผูบริโภค (Perceived value) มีความสัมพันธในระดับสูง  

สมมติฐานที่ 2 คุณภาพมีอิทธิพลเชิงบวกตอภาพลักษณตราสินคา จากการศึกษา พบวา คุณภาพการ

บริการมีอิทธิพลเชิงบวกตอภาพลักษณตราสินคา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. 

เทากับ 12.904 และคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.84 จึง ยอมรับสมมติฐาน H2 ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของ Thomas B, Y. (2017) ศึกษาเกี่ยวกับ ผลของคุณภาพบริการและภาพลักษณตอความภักดีของ

ผูบริโภค (กรณีศึกษาผูใชสมารทโฟน OPPO ในประเทศอินโดนีเซีย) ผลการวิจัยพบวา คุณภาพบริการมีอิทธิพลเชิง

บวกตอภาพลักษณตราสินคา 

สมมติฐานที่ 3 คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคาจากการศึกษา 

พบวา คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 
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0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 9.493 และคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.87 จึงยอมรับ

สมมติฐาน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Rizwan et al. (2011) ศึกษาเก่ียวกับ คุณคาในสายตาของผูบริโภค ความ

คาดหวังของลูกคา ภาพลักษณองคกรและการรับรูคุณภาพการบริการตอความพึงพอใจของลูกคา ในอุตสาหกรรม

โทรคมนาคมของปากีสถานจำนวน 450 คน ผลการวิจัยพบวา คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอ

ความพึงพอใจของลูกคา 

สมมติฐานที่ 4 คุณคาในสายตาของผูบริโภคมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคาจากการศึกษา 

พบวา ภาพลักษณตราสินคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคา อยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

(p = 0.055) คา C.R. เทากับ 1.920 และคาสัมประสิทธิ ์การถดถอยมาตรฐาน (β) เทากับ 0.17 จึง ปฏิเสธ

สมมติฐาน H4 ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ พรายเลขา เลิศวณิชโรจน (2559) ศึกษาเกี่ยวกับ ภาพลักษณตรา

และคุณภาพการบริการที่สงผลตอความพึงพอใจ และความภักดีของผูใชบริการจัดสงอาหารในกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา ไดแก ผูใชบริการของธุรกิจจัดสงอาหารตามสั่งในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน 

ผลการวิจัยพบวา ภาพลักษณตราสินคาในดานคุณสมบัติ ดานคุณคา ดานบุคลิกภาพ มีอิทธิพลทางบวกตอความพึง

พอใจของผูใชบริการในธุรกิจจัดสงอาหารตามสั่งใน กรุงเทพมหานคร       

สมมติฐานท่ี 5 ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความเต็มใจท่ีจะจายของลูกคา 

จากการศึกษา พบวา ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลเชิงบวกตอความเต็มใจท่ีจะจายของลูกคา อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (p = 0.000) คา C.R. เทากับ 20.351 และคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน 

(β) เทากับ 0.86 จึงยอมรับสมมติฐาน H5 ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Norazryana et al. (2017) ไดศึกษา

เกี่ยวกับ อิทธิพลของคุณภาพการใหบริการที่มีผลตอความพึงพอใจของลูกคาในธุรกิจโทรทัศนดาวเทียม กลุม

ตัวอยางคือ ลูกคาในธุรกิจโทรทัศนดาวเทียม จำนวน 245 คน ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของลูกคาสงผลใน

เชิงบวกตอความเต็มใจที่จะจาย หากธุรกิจใดที่สามารถทำใหลูกคาเกิดพฤติกรรมความเต็มใจที่จะจายไดนั้น           

จะสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีแข็งแกรง 

ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษาอิทธิพลของคุณภาพการใหบริการ การรับรูคุณคา และ ภาพลักษณ ตอความเต็มใจท่ีจะจาย

ตอสินคาและบริการผานความพึงพอใจของลูกคาของธนาคารออมสิน เขตภาคตะวันตก ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1. ควรมีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมลูกคาที่เปนกลุมที่ไมเคยเปลี่ยนไปใช

ธนาคารอ่ืน ใชธนาคารออมสินเปนหลัก และไมเคยใชผลิตภัณฑและบริการของธนาคารออมสินเลย เพราะจะทำให

ไดขอมูลที่มีความละเอียด หลากหลาย และมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น รวมถึงไดรับคำแนะนำติชม หรือความคิดเห็น

ใหมๆ เพ่ือนำมาแกไข และพัฒนาผลิตภัณฑและบริการไดมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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2. การศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาแบบเจาะจงผลิตภัณฑของธนาคาร เชน ผลิตภัณฑสินเชื่อ ผลิตภัณฑ

ประกัน ผลิตภัณฑสลากออมสิน และเงินฝาก เปนตน เพื่อใหไดขอมูลที่เจาะจงในแตละกลุมผลิตภัณฑ และ

สามารถนำของมูลไปพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑในแตและชนิดไดอยางตรงจุด 
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ความคิดเห็นท่ีมีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอาง แบรนดระดับบนของผูติดตาม 

Opinions of followers’ cosmetics bloggers towards luxury cosmetics brands.   

พิรัญญา ใจสอน¹ และ ตระหนักจิต ยุตยรรยง² 

¹นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรการตลาด  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

²อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

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

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาความคิดเห็นท่ีมีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนด

ระดับบนของผู ติดตาม กลุ มตัวอยางไดแกคนที ่กดติดตามบิวตี ้บล็อกเกอร 4 ทานแตละคนมีจำนวนทั้งสิ้น 

2,595,675 คน โดยไดกลุมตัวอยางจำนวน 204 คน เครื่องมือวิจัยไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ สหสัมพันธ แบบเพียรสัน  

ผลการวิจัย พบวาผู ต ิดตามมีความคิดเห็นวา บิวตี ้บล็อกเกอรมีการถายทอดความรู ที ่ม ีเกี ่ยวกับ

เครื่องสำอางแบรนดระดับบนไดอยางดี เนื่องจากบิวตี้บล็อกเกอรมีความรูในเรื่องเครื่องสำอางแบรนดระดับบน 

สวนในดานบุคลิกผูติดตามมีความคิดเห็นวาบิวตี้บล็อกเกอรมีการสรางตัวตนใหเปนตัวของตัวเอง เนื่องจากบิวต้ี

บล็อกเกอรมีลักษณะหนาตาที่ดูดี สะอาด และในดานการรีวิวผูติดตามมีความคิดเห็นวาบิวตี้บล็อกเกอรใชขอมูล 

และภาพประกอบท่ีดึงดูดความสนใจของผูติดตามเปนตนแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ :  ความคิดเห็น  บิวตี้บล็อกเกอร  รีวิว  แบรนดเครื่องสำอางระดับบน  ผูติดตาม   

Abstract 

The purpose of this research was to find opinions of followers’cosmetics bloggers  towards 

luxury  cosmetics brands.  The population samples were the followers of four famous cosmetics  

of 2,595,675 people.  The 204 samples were purposive selected .  The research tools are 

questionnaires by using  Percentages,  Means and Pearson’s correlation  statistic.    

The results of the study shows the opinions of followers’cosmetics bloggers as the beauty 

bloggers have a good knowledge and good representation of luxury brands. Moreover the beauty 

bloggers have good personality and have personal branding’ s themselves skills.  Not only, the 
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beauty bloggers have a  good looking  but also they  have a well prepared  of the information of 

luxury brands by using  attractive  photos and information were  at the  level 0.005  of significance 

levels.  

Keywords : Opinions, Beauty bloggers, luxury brand, followers. 

 

บทนำ 

ความเปนมาและความสำคัญของปญหา 

อาชีพบิวตี้บล็อกเกอร เปนอีกปรากฏการณสำคัญของการสื่อสารการตลาดออนไลน อาจกลาวไดวา บิวตี้

บล็อกเกอร เปนผูที ่ชวยโฆษณาประชาสัมพันธแบรนดไปในวงกวาง โดยใชความมีชื ่อเสียงของตนเอง ซึ่งคน

เหลานั้นมักจะไดคาตอบแทนหรือแรงจูงใจทางใดทางหนึ่งจากแบรนด ในขณะที่ผูสนับสนุนแบรนดดัง จะทำการ

เผยแพรขอมูลของสินคาไปสูสาธารณะเพราะตัวเองเปนคนท่ีหลง รักและเขาใจแบรนดนั้นเปนอยางดี ในหลายกรณี

คนเหลานี้มักจะเปนลูกคาชั้นแนวหนา หรือท่ีไมไดมีสวนได สวนเสียโดยตรงกับแบรนดสินคา ทำข้ึนเพราะความชื่น

ชอบในแบรนดสินคานั้นอยางเดียว หรือ รีวิวการแตงหนาที่ เปนผูมีประสบการณในดานความสวยความงาม มี

ความนาเชื่อถือตอผลิตภัณฑ หรือ แนะนำผลลัพธ ท่ีอธิบายท้ังในดานเชิงบวกและลบตอผลิตภัณฑตาง ๆ ทำใหเปน

ประโยชนตอผูติดตามท่ีตองการดูการรีวิวเครื่องสำอาง  

จะเห็นไดวาในปจจุบัน ผลิตภัณฑเครื่องสำอางระดับบน นิยมจะนำบิวตี้บล็อกเกอรเขามามีสวนเกี่ยวของ

กับผลิตภัณฑของเจาของแบรนด เพื่ออาศัยภาพลักษณของบิวตี้บล็อกเกอรคนดังเหลานั้นในการขาย และสราง

กระแสตอผลิตภัณฑของตนใหเปนท่ีรูจักในโลกของ ความสวยงาม โดยเฉพาะบิวตี้บล็อกเกอรท่ีมีผูติดตามมาก และ

ไดรับการยอมรับอยางกวางขวางแกผูที่ติดตามทำใหพฤติกรรมผูติดตามมีการแสดงความคิดเห็นใหบิวตี้บล็อกเก

อรนำเสนอตอ ชื่นชมรอติดตามความเคลื่อนไหว และ จะซื้อตามหรือ มีการแชรบอกตอเพื่อน ๆ ทำใหเกิดกระแส 

และเกิดการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางในราคาสูงจากการรีวิวบิวตี้บล็อกเกอร อาจกลาวไดวา บิวตี้บล็อกเกอร

เปรียบเสมือนเปนทูตของแบรนด เปนผูที่ชวยในการเชื่อมโยง ที่นำไปสูผูติดตามหรือผูที่ชื่นชอบตัวตนของบิวตี้

บล็อกเกอร บนสื่อออนไลนของตลาดแบรนดเครื่องสำอางตาง ๆ เหลานักบิวตี้บล็อกเกอรลวนมาจากประสบการณ

โดยตรงของตน ทำหนาที่ถายทอดออกมาเพื่อใหดูเปนลักษณะเฉพาะ และสรางความแตกตางใหกับแบรนดทั้งใน

เชิงลบ และเชิงบวกในตัวของแบรนดเครื่องสำอาง (กัญญารินทร วัฒนเรืองนันทร, 2558)      

 หนาที่ของบิวตี้บล็อกเกอร คือ การโนมนาวความคิดเห็นของผูอาน หรือ “ผูนำ ทางความคิด (Opinion 

Leaders)” ซึ่งผู นำทางความคิดของคนในสังคม คือ บุคคลที่มีอิทธิพลในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ความคิด 

คานิยม ความเชื่อ ตลอดจนการ ตัดสินใจ การกระทำ และ วิถีการดำเนินชีวิตในอนาคตแกบุคคลอื่น เปนบุคคลท่ี

สามารถโนมนาวผูอื่นได ทั้งคำพูด และ แบบอยางการกระทำ ผูนำทางความคิดมักเปนคนที่ไดรับความยอมรับนับ

ถืออยูแลวจากคนในสังคมนั้นโดยตรง บิวตี้บล็อกเกอรเปนบุคคลที่มีความเชี่ยวชาญ มีความรูในเรื่องเครื่องสำอาง 
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มีความรูในเรื่องเครื่องสำอางแบรนดระดับบน บิวตี้บล็อกเกอรจนกลายเปนท่ีประจักษแกสังคม แตในสังคมไทยยุค

ปจจุบันบุคคลที่เปนผูนำทางความคิด ไมไดจำกัดอยูแคคนกลุมดังกลาวอีกตอไปแลว แตในปจจุบันนี้กลับเปนยุค

ของ Online Opinion Leaders แทน เนื่องจากการแสดงความคิดเห็นตาง ๆ ผานชองทางออนไลนในขณะนี้ ทำ

ให คนธรรมดาสามารถพัฒนาตัวเองขึ้นมาเปนผูนำความคิดออนไลนไดทั้งสิ้น ไมวาจะเปนเจาของวีดีโอในยูทูบ 

สเตตัส ในเฟชบุก หรือเจาของเพจ (เนตรนพิศ ประทุม, 2554) 

จากการศึกษาสถิติผูติดตามบิวตี้บล็อกเกอรที่มีผูติดตามจำนวนมากบนยูทูบ (YouTube) จึงไดนำบิวตี้

บล็อกเกอรทั้ง 4 คนเปนตัวอยางในการรีวิวเครื่องสำอางระดับบน การรีวิวเครื่องสำอางของบิวตี้บล็อกเกอรไม

เพียงแตรีวิวเครื่องสำอางธรรมดา แตมีการรีวิวเครื่องสำระดับบน อาทิเชน เครื่องสำอาง Armani, Dior, Lamer 

ดังจะเห็นจากตัวอยางการรีวิวของบิวตี้บล็อกเกอรท้ัง 4 ทาน  

Bloggers: Achita มีผูติดตามบนยูทูบอยูท่ี 1.26 ลานคน, Amy Kitiya มีผูติดตามบนยูทูบอยูท่ี 1.1 

ลานคน, Mintchyy มีผูติดตามบนยูทูบอยูท่ี 9.66 แสนคน, Nobluk มีผูติดตามบนยูทูบอยูท่ี 8 หม่ืนคน 

 

 
การรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของ Bloggers: Achita, Amy Kitiya, Mintchyy, Nobluk 

ท่ีมา: เว็บไซต Youtube (2019) 

 

บทความวิจัยเรื่องความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของ

ผูติดตามในที่นี้ จึงเปนประเด็นที่นาศึกษา โดยมีวัตถุประสงค เพื่อที่จะศึกษาความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้บล็อก

เกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของผูติดตาม ซึ่งเปนประโยชนในการไดทราบถึงความคิดเห็นที่มีตอการใช

บิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของผูติดตาม เพ่ือนำขอมูลผลการวิจัยท่ีไดศึกษามาเปนแนวทาง

ในการสื ่อสารดานการตลาด ตอบสนองถึงความตองการของผู บริโภค และ บิวตี ้บล็อกเกอรสามารถนำไป

ประยุกตใชพัฒนาในการประกอบอาชีพในการรีวิวครั้งตอไป   
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วัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของผูติดตาม

การศึกษาครั้งนี้ไดทำการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของพบวามีแนวคิดและทฤษฎีทางวิชาการที่สำคัญ ไดแก 

แนวคิดเรื่องความคิดเห็น แนวคิดเรื่องบิวตี้บล็อกเกอร แนวคิดเก่ียวกับแบรนดเครื่องสำอางระดับบน เพ่ือเปนแนว

ทางการวิเคราะหและอภิปรายผล 

 

แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดเรื่องความคิดเห็น (Kolaza, 2011 อางถึงใน สมปอง ประเสริฐผล, 2538) ใหความหมายวา การ

แสดงออกทางความคิดเห็นท่ีเกิดจากการพิจารณาถึงขอมูลตาง ๆ โดยยึดตามหลักความคิดเห็นของตนเองเปนหลัก

หรือพิจารณาจากการประเมินผลจากสิ่งท่ีเกิดข้ึนจริง สรีวงษ มณฑา (2542) ไดกลาวไววาการเกิดความคิดเห็นเกิด

จากการท่ีบุคคลไดรับอิทธิพลจากสิ่งตาง ๆ ดังนี้  

ประสบการณโดยตรง และประสบการณในอดีต เชน ความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑจะไดรับอิทธิพล

โดยตรงจากประสบการณในการใชผลิตภัณฑนั้น-การทดลองใชผลิตภัณฑถือวาเปนประสบการณตรงของผูใช

อิทธิพลจากคนมีชื่อเสียง เปนแหลงที่สำคัญตอการสรางคานิยม และความเชื่อของบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลตอการซ้ือ

และใชสินคา เชน บิวตี้บล็อกเกอรที่มีการเปดรับตอสื่อ เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธผานบุคคล ฯลฯ สื่อ

เหลานี้เปนแหลงขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดความคิดเห็นโดยความคิดเห็นจะเปนไปในทางบวกหรือทางลบนั้น

ข้ึนอยูกับการยอมรับตอการรีวิวเครื่องสำอางของบิวตี้บล็อกเกอรท่ีผานมา หากผูติดตามมีความพอใจ การยอมรับก็

จะสูงข้ึนแตหากผูติดตามไมพอใจในดานการรีวิวการยอมรับก็จะลดลงโอกาสความสำเร็จในการประชาสัมพันธบอก

ตอเครื่องสำอางก็จะลดลง และ จะเกิดการ แสดงความคิดเห็นในเชิงลบ  

 

แนวคิดเรื่องบิวตี้บล็อกเกอร ผูมีอิทธิพลในโลกออนไลน ถูกนำมาใชในการตลาด เกี่ยวกับสินคาที่ตองใช

การตัดสินใจคอนขางสูง เชน สินคาที่มีราคาแพง สินคาที่มีผลตอสุขภาพทั้งภายใน และภายนอก หรือสินคา

ประเภทนวัตกรรม สินคาแบรนดใหม เจาของแบรนดจึงตองการสื่อสารออกไป ในลักษณะของการกลาวถึง

ประโยชน และความนาสนใจของสินคานั้น ๆ ผานผูมีอิทธิพลในโลกออนไลน โดยที่ไมใชบุคคลที่มีชื่อเสียง แต

สามารถสรางการรับรูในวงกวางได (พัลลภา ปติสันต, 2555) และความรูของบิวตี ้บล็อกเกอร จะไดรับผาน

ประสบการณโดยการเรียนรูจากการตอบสนองตอสิ่งเรา (S-R) แลวจัดระบบเปนโครงสรางของความรูสรางสรรคให

ระหวางความจำ (ขอมูล) กับสภาพจิตวิทยาดวยเหตุนี้ความรูจึงเปนความจำเปนท่ีสรางสรรคใหสอดคลองกับสภาพ

จิตใจของตนเองความรูจึงเปนกระบวนการภายใน อยางไรก็ตามความรูก็อาจสงผลตอพฤติกรรมที่แสดงออกของ

บิวตี้บล็อกเกอรได  (สุรพงษ โสธนะเสถียร, 2553)  
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แนวคิดเกี่ยวกับแบรนดเครื่องสำอางระดับบน อางถึงคำจำกัดความจาก (พจนานุกรมธุรกิจ); แบรนด คือ 

การออกแบบที่เปนเอกลักษณ ลงชื่อสัญลักษณคำหรือการรวมกันของเหลานี้ใชในการสรางภาพที่ระบุผลิตภัณฑ

และสรางความแตกตางจากคูแขง เม่ือเวลาผานไปภาพนี้ จะเก่ียวของกับระดับความนาเชื่อถือคุณภาพ และ ความ

พึงพอใจในใจของผูบริโภค ดังนั้นแบรนดชวยรบกวนผูบริโภคในท่ีแออัดและซับซอนตลาดโดยยืนเพ่ือประโยชนและ

คุณคาบางอยาง ชื่อทางกฎหมายของแบรนด คือ เครื่องหมายการคาและเม่ือมีการระบุ หรือ แสดงถึง บริษัท ก็จะ

เรียกวา ชื่อแบรนด คือสถานะทางสังคมและการรับรองเพ่ือผูบริโภค พวกเขาทำสิ่งนี้ผานคุณภาพการเชื่อมโยงและ

เรื่องราว แบรนดเหลานี้ ไดสงมอบภาพและความปรารถนาสูตลาดของพวกเขาอยางสมบูรณแบบ แตพวกเขายังคง

อยู เสี่ยงตอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อม่ันของผูบริโภค แรงกดดันท่ีเพ่ิมข้ึนจากแบรนด "สุดหรู" (Somma, 2015) 

ซ่ึงการวิจัยครั้งนี้ไดนำแนวคิดเรื่องความคิดเห็น แนวคิดเก่ียวบิวตี้บล็อกเกอร แนวคิดเก่ียวกับเครื่องสำอาง

แบรนดระดับบน แนวคิดการสื่อสารการตลาด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ นำมาอธิบายผลการวิจัยและสรุปอภิปราย

ผล ในการศึกษาความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของผูติดตาม เปน

แนวทางในการสื่อสารดานการตลาด ตอบสนองถึงความตองการของผูบริโภค และบิวตี้บล็อกเกอรสามารถนำไป

ประยุกตใชพัฒนาในการประกอบอาชีพในการรีวิวครั้งตอไป   

ขอบเขตการศึกษา 

ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอางแบรนด

ระดับบนของผูติดตาม มีขอบเขตของการศึกษา คือ กลุมตัวอยางของการศึกษาความคิดเห็น ไดแก ผูติดตามที่มี

พฤติกรรมติดตามบิวตี้บล็อกเกอร และเคยรับชมการรีวิวเครื่องสำอางระดับบน โดยศึกษากับผูบริโภคจำนวน 204 

คน ดัวยวิธีการแจกแบบสอบถาม 

วิธีการศึกษา 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยศึกษาเรื่อง “ความคิดเห็นท่ี

มีตอการใชบิวตี ้บล็อกเกอรในการรีว ิวเครื ่องสำอางแบรนดระดับบนของผู ต ิดตาม” จะใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลจากประชากรเปาหมาย แลวนำมาวิเคราะหขอมูลดานตาง ๆ เพ่ือ

หาขอสรุปจากผลการศึกษาท่ีไดมา โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

1. ขอมูลปฐมภูมิ 

การสำรวจผูติดตามดวยแบบสอบถาม โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่มีความคิดเห็นตอการใชบิวตี้

บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของผูติดตาม 

2. ขอมูลทุติยภูมิ  

เอกสารสิ่งพิมพตาง ๆ ไดแก การคนควารวบรวมขอมูลจากแหลงตาง ๆ ไมวาจะเปนหนังสือ และเอกสาร

วิชาการท่ีเก่ียวของกับงานวิจัยเรื่องความคิดเห็นท่ีมีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอางแบรนด

ระดับบนของผูติดตาม 
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ผลการวิจัย 

จากการศึกษา พบวาผู ติดตามมีความคิดเห็นวา บิวตี ้บล็อกเกอรมีการถายทอดความรู ที ่มีเกี ่ยวกับ

เครื่องสำอางแบรนดระดับบนไดอยางดี เนื่องจากบิวตี้บล็อกเกอรมีความรูในเรื่องเครื่องสำอางแบรนดระดับบน 

สวนในดานบุคลิกผูติดตามมีความคิดเห็นวาบิวตี้บล็อกเกอรมีการสรางตัวตนใหเปนตัวของตัวเอง เนื่องจากบิวต้ี

บล็อกเกอรมีลักษณะหนาตาที่ดูดี สะอาด และในดานการรีวิวผูติดตามมีความคิดเห็นวาบิวตี้บล็อกเกอรใชขอมูล 

และ ภาพประกอบท่ีดึงดูดความสนใจของผูติดตาม 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  

• ไดทราบถึงความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนของผูติดตาม เพ่ือ

นำขอมูลผลการวิจัยท่ีไดศึกษามาเปนแนวทางในการสื่อสารดานการตลาด ตอบสนองถึงความตองการของ

ผูบริโภค และบิวตี้บล็อกเกอรสามารถนำไปประยุกตใชพัฒนาในการประกอบอาชีพในการรีวิวครั้งตอไป   

• ทำใหผูที่มีความสนใจสามารถนำขอมูลจากการวิจัย และผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการปรับใชใหเปน

ประโยชนทางการโฆษณา ประชาสัมพันธผูบริโภคดวยการใชกลยุทธของบิวตี้บล็อกเกอรเพื่อเพิ่มปริมาณ

การซ้ือสินคาในตลาด 

• ทำใหทราบถึงความคิดเห็นดานความรู บุคลิก การรีวิวที่มีตอบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอางแบ

รนดระดับบนของผูติดตาม และ แนวโนมพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางจากคำแนะนำของ บิวตี้บล็อก

เกอร กับ เจาของแบรนดสินคา วามีความแตกตางกันอยางไร 

• ทำใหทราบถึงความสำคัญในการสื่อสารของบิวตี้บล็อกเกอรมีผลตอผูติดตามและความคิดเห็นคิดที่มีตอ

การใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับนของผูติดตาม ในดานความรู บุคลิก การรีวิว  

• ทำใหผูท่ีมีความสนใจสามารถนำขอมูลจากการวิจัยและผลการวิจัยไปเปนประโยชน ทางวิชาการเก่ียวกับ

การสื่อสารของผูทรงอิทธิพลหรือผู นำทางความคิดที ่มีผลตอผูเปดรับขาวสารใน ดานทัศนคติ และ

พฤติกรรม หรือประโยชนในดานอ่ืน ๆ ตอไปในอนาคต 

 

สรุปและอภิปรายผล 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือท่ีจะศึกษาความคิดเห็นท่ีมีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนด

ระดับบนของผูติดตาม ซ่ึงจากการวิเคราะหประเด็นท้ัง 3 ดาน  

a.ดานความรูของบิวตี้บล็อกเกอร 

ความรูความเขาใจที่บิวตี้บล็อกเกอรมีตอเครื่องสำอางระดับบน ในดานทักษะในการดัดแปลงปรับปรุง 

เพื่อใหสามารถจับใจความจัดเรียงแยกแยะเปรียบเทียบเครื่องสำอางในขอเท็จจริงตาง ๆ ได ดังนั้นในเรื่องความรู

ความเขาใจในการรีวิว เลาเรื่องเก่ียวกับเครื่องสำอางระดับบน หรือ รูจักสินคาไดอยางดีเพ่ือท่ีจะนำเสนอใหผูรับฟง



715 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

เขาใจเปนอยางดีเปนเรื่องสำคัญ ซ่ึงจากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวา บิวตี้บล็อกเกอรมี

การถายทอดความรูที่มีเกี่ยวกับเครื่องสำอางแบรนดระดับบนได   อยางดี เนื่องจากบิวตี้บล็อกเกอรมีความรูใน

เรื่องเครื่องสำอางแบรนดระดับบน  และ มีการเลาเรื่องประวัติของเครื่องสำอางแบรนดระดับบนอยางแมนยำ  

b.ดานบุคลิกของบิวตี้บล็อกเกอร 

บุคลิก คือ ลักษณะเฉพาะของบุคคลเก่ียวกับ มีความนาเชื่อถือ ตรงไปตรงมา การเปนตัวของตัวเอง มี

ลักษณะเดนเปนจุดเดน และเปนผูนำ จะทำใหสรางความสัมพันธระหวางบุคคล โดยการแสดงออกทัศนคติการจูงใจ 

หรือ พฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกในสถานการณนั้น ๆ โดยแสดงบุคลิกภาพแบบแสดงตัว สรางความสัมพันธ

ใหแกสังคม มีลักษณะเดน หรือ หนาตาดี มีลักษณะเดนเฉพาะตัว อาจจะเปนน้ำเสียง การพูด ทาทาง หรือทาทีท่ี

ปฏิบัติตอผูอ่ืน ซ่ึงจากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวา บิวตี้บล็อกเกอรมีการสรางตัวตนให

เปนตัวของตัวเองเนื่องจากบิวตี้บล็อกเกอรมีลักษณะหนาตาท่ีดูดี สะอาดและมีความจริงใจพูดจาแบบตรงไปตรงมา 

จึงทำใหมีความนาเชื่อถือ 

c.ดานการรีวิว 

การสื่อสารในการรีวิว หมายถึงการแสดงความคิดเห็นสวนตัวของบิวตี้บล็อกเกอร ในเรื่องเครื่องสำอาง

ระดับบน บิวตี้บล็อกเกอรท่ีมีประสบการณในการใชเครื่องสำอางระดับบน ซ่ึงอาจแตกตางจากผูอ่ืนไดตามความชื่น

ชอบสวนบุคคล มีการแบงประเภทของการใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ซึ่งจากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

ความคิดเห็นวา บิวตี้บล็อกเกอรใชขอมูล และภาพประกอบ ที่ดึงดูดความสนใจของผูติดตาม บิวตี้บล็อกเกอร

สามารถประชาสัมพันธขอมูลเครื่องสำอางไดอยางครบถวนและชัดเจน ซึ่งการรีวิวของบิวตี้บล็อกเกอรทำให

ผู ติดตามกลาที่จะตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง แบรนดระดับบนที่มีราคาสูง เพราะขอมูลที่ครบถวน และชัดเจน

นาสนใจ บิวตี้บล็อกเกอรมีการสรางสถานะการณ ท่ีมีความสนุกสนานระหวางการรีวิวอีกดวย  

ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

ผูประกอบการเจาของแบรนดเครื่องสำอางแบรนดระดับบน หรือผูจัดการดานการสื่อสารการตลาดควรนำ

ผลการศึกษาไปวางแผน และพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดท่ีเก่ียวของ โดยมุงเนนไปท่ีการใหความสำคัญ

กับบิวตี้บล็อกเกอรท่ีรีวิวแบรนดเครื่องสำอางระดับบน เพราะบิวตี้บล็อกเกอรเปนสวนหนึ่งท่ีทำใหแบรนดระดับบน

นั้นเปนที่นิยมโดยการประชาสัมพันธ และสรางการตัดสินใจใหเกิดการซื้อตาม จากบุคลิกที่เปนตัวของตัวเอง

สามารถถายทอดความรูเกี่ยวกับแบรนดไดอยางดี จึงสามารถนำไปพัฒนาการสื่อสารแบรนดเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับ

แบรนดเครื่องสำอางระดับบนมากยิ่งขึ้น ควรนำความคิดเห็นของผูติดตามบิวตี้บล็อกเกอรไปพัฒนาใหบิวต้ีบล็อก

เกอรมีรูปแบบการสื่อสารผานแบรนดไดดีตอไป นอกจากนี้จากผลการศึกษาระดับความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้

บล็อกเกอรในการรีวิวแบรนดเครื่องสำอางระดับบนของผูติดตาม เนื่องจากการใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิว

เครื่องสำอางระดับบนการที่จะเปนบิวตี้บล็อกเกอรรีวิวเครื่องสำอางแบรนดระดับบนไดนั้นองคประกอบทั้งสาม
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ดาน ไดแก ดานความรูดานบุคลิกภาพและดานการรีวิวมีความสำคัญมากเทาๆ กันและจะขาดสวนใดหรือเนนสวน

ใดสวนหนึ่งมิได 

ขอเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งตอไป 

1. งานวิจัยนี้ศึกษาดวยวิธีการสำรวจและศึกษาเฉพาะแบรนดเครื่องสำอางระดับบน ดังนั้นในอนาคต  ควร

มีการศึกษาโดยวิธีการเชิงคุณภาพ และมีการศึกษาเครื่องสำอางระดับตลาดท่ัวไปดวย 

2. ผูวิจัยไดศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นที่มีตอการใชบิวตี้บล็อกเกอรในการรีวิวแบรนดเครื่องสำอางระดับบน

ของผูติดตาม มีความเห็นวา ควรมีการศึกษาในประเด็นดังกลาวอยางตอเนื่อง ควรศึกษาและสํารวจขอมูลใหม ๆ

เปนประจําทุกปเพราะลําดับความนิยมในตัวบิวตี้บล็อกเกอรสามารถเปลี่ยนแปลงไดตามพฤติกรรมของผูติดตาม 

และ การใหความสนใจบิวตี้บล็อกเกอรของผูบริโภค เพ่ือนําขอมูลไปพัฒนาหรือเปนประโยชนตอเจาของตราสินคา

ท่ีทําการตลาดผานสื่อออนไลน เพราะในปจจุบันเทคโนโลยีตาง ๆ ไดเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว 

3. สามารถนำขอมูลไปพัฒนาเรื่องการสรางสรรคเนื้อหา (Content) ในรูปแบบใหมๆ ใหมีความแตกตาง 

และเพิ่มทางเลือกในการรับขอมูลขาวสารใหแกผูติดตาม เชน การรีวิว ที่มีความโดดเดนมากยิ่งขึ้นบนสื่อสังคม

ออนไลนใหมๆ ท่ีสามารถนำเสนอ เนื้อหาในรูปแบบคลิปวิดีโอมากกวาในรูปแบบเดิม 
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บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาอิทธิพลของทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา การ

คลอยตามบุคคลอางอิง และการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาที่มีผลตอ

ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา และ 2) ศึกษาอิทธิพลของความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด งานวิจัยครั้งนี้ใช

วิธีการวิจัยแบบเชิงปริมาณ ประชากรที่ใชศึกษาคือพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด จำนวน 220 

คน โดยใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการวิจัย และใชสถิติในการวิเคราะห ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหสมมติฐานการวิจัยดวยแบบจำลองสมการโครงสราง 

ผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามพนักงานระดับปฏิบัติการบริษัท ดูเม็กซ จำกัด สวนใหญเปนเพศชาย 

คิดเปนรอยละ 51.8 มีอายุอยูระหวาง 20-30 ป คิดเปนรอยละ 37.3 มีการศึกษาระดับต่ำกวาปริญญาตรี คิดเปน

รอยละ 75.9 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.3 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 

58.6 มีประสบการณการทำงานมากกวา10 ป คิดเปนรอยละ 40.0 และพนักงานสวนใหญทำงานแผนกผลิตคิดเปน

รอยละ 59.1 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับทัศนคติท่ีมีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา การคลอย

ตามบุคคลอางอิง การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา ความตั้งใจในการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา และพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาอยูในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงาน

ไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา ขณะที่การคลอยตามบุคคลอางอิงมีอิทธิพล 

เชิงลบตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา นอกจากนี้ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา ก็มีอิทธิพล

เชิงบวกตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา 

คำสำคัญ : ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา  การคลอยตามบุคคลอางอิง  การรับรูความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา  ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา  พฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟา 
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Abstract 

 The objectives of this research are to 1) study the influence of attitudes towards electricity 

saving, subjective norms, perceived electricity saving control towards the intention to save 

electricity and 2) to study the impact of the intention to save the electricity on electricity saving 

behavior of operational level staff at Dumex limited. This research uses a quantitative research 

method. The populations were 220 operational level staffs. The questionnaire is used as a 

research tool to collect data. Data is statistically analyzed by percentage, average, standard 

deviation and the structural equation modeling.  

 The results show that most of the respondents are male (51.8%), aged between 20-30 

years (37.3%), their education is undergraduate (75.9%), were single (57.3%), their income range 

between 10,000-20,000 baht (58.6%), more than 10 years of experience (40.0%) and most 

respondents work in the production department (59.1%). The respondents have the opinion level 

of attitudes towards electricity saving, subjective norms, perceived electricity saving control, 

intention to save electricity, electricity saving behavior at a high level. The results of hypotheses 

testing have found that attitudes towards electricity saving, perceived electricity saving control 

have a positive influence on the intention to save electricity. While subjective norms have a 

negative influence on the intention to save electricity. In addition, the intention of saving 

electricity has a positive influence on the behavior of saving electricity. 

Key words : Attitudes towards electricity saving, Subjective norms, Perceived electricity saving 

control, Intention to save electricity, Electricity saving behavior 

 

บทนำ 

พลังงานเปนสิ่งจำเปนสำหรับมนุษยและมีบทบาทสำคัญมากข้ึนในทุกภาคสวน แหลงพลังงานท่ีมีอยูอยาง

จำกัดและกำลังจะหมดไป สงผลใหราคาพลังงานสูงขึ ้นอยางตอเนื ่องกระทบตอตนทุนตาง ๆ โดยเฉพาะ

ภาคอุตสาหกรรมที่ตองใชพลังงานเปนตนทุนสำคัญในการผลิต สำหรับภาคอุตสาหกรรมนั้นการอนุรักษพลังงาน

ไฟฟาสามารถดำเนินการไดโดยการปรับปรุงและบำรุงรักษาเครื่องจักร อุปกรณ ใหทำงานอยางมีประสิทธิภาพอยู

เสมอและถาเครื่องจักรมีประสิทธิภาพสูงแตพนักงานใชงานไมถูกตอง ไมหมั่นดูแลไมตระหนักถึงจุดรั่วไหลของ

พลังงาน ก็ไมสามารถลดการใชพลังงานไฟฟาลงได (สถาบันพลังงานเพื่ออุตสาหกรรม สภาอุตสาหกรรมแหง
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ประเทศไทย,2561) ดังนั้นพนักงานถือเปนกลุมเปาหมายที่สำคัญสำหรับการประหยัดพลังงาน (Zhang et al., 

2013) อาจทำไดโดยการกระตุนใหพนักงานแตละคนลดการใชพลังงานในแผนกของตัวเองรวมถึงการใชเทคโนโลยี

ท่ีมีอยูดวยวิธีท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดและนำสิ่งใหมๆ ท่ีเก่ียวของมาใชได (Aguirre-Bielschowsky, 2013)   

จากวรรณกรรมที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานในสถานที่ทำงานของ Gao 

et al. (2017) พบวาพนักงานแตละคนใชเวลาประมาณ 60–70% ในการทำงานทุกสัปดาห ดังนั้นจึงแสดงใหเห็น

วาหากพนักงานแตละบุคคลมีความเต็มใจในการประหยัดพลังงานในสถานท่ีทำงานก็จะเปนปจจยัสำคัญในการลด

การใชพลังงานไฟฟาในสถานที่ทำงานได โดยเฉพาะอยางยิ่งถาพนักงานทุกคนมีจิตสำนึกและทัศนคติที่ดีในการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา ตรงไหนไมใชก็ปด ตรงไหนที่สูญเสียก็เขาไปแกไข ก็จะสามารถที่จะประหยัดพลังงานได 

และการประหยัดพลังงานไฟฟาก็จะเปนไปอยางยั่งยืน (สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2561) 

ดังนั้นพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของแตละบุคคลในสถานที่ทำงานจึงเปนประเด็นทางทฤษฎีท่ี

สำคัญและจำเปนตองมีการวิจัยเพ่ิมเติมเพ่ือใหไดความเขาใจท่ีดีข้ึนวา ปจจัยใดท่ีสงผลกระทบตอความตั้งใจของแต

ละบุคคลในการประหยัดพลังงานไฟฟาในสถานท่ีทำงาน ในการวิจัยนี้ผูวิจัยพยายามท่ีจะศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของแตละบุคคลในสถานท่ีทำงาน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชทฤษฎีพ้ืนฐานสำหรับการ

วิจัยครั้งนี้ คือ ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) ซึ่งประกอบดวยตัวแปรหลักคือ 

ทัศนคติ การคลอยตามบุคคลอางอิง การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ความตั้งใจและพฤติกรรม โดย

มีนักวิชาการหลายทานประยุกตใชทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (TPB) เพื่อทำความเขาใจพฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟาของแตละบุคคลในสถานที่ทำงาน เชน งานวิจัยของ Zhang et al. (2013) เรื ่อง ปจจัยในการ

ประหยัดพลังงานของพนักงานที่ทำงานในอาคารสำนักงานในเมืองปกกิ่ง ประเทศจีน ซึ่งผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา 

ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟาสงผลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดไฟฟาเปนอยางมาก และ

การศึกษาของ Gao et al. (2017) ที่ศึกษาเกี่ยวกับ การประยุกตใชทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเพื่อทำความเขาใจ

พฤติกรรมการประหยัดพลังงานของแตละบุคคลในสถานที่ทำงาน ซึ่งผลการศึกษาระบุวา ทัศนคติ การรับรู

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม บรรทัดฐานดานจริยธรรมสวนบุคคลมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา โดยงานวิจัยท้ังสองเรื่องสามารถชวยขยายความเขาใจดานพฤติกรรมการประหยัดพลังงาน

ของแตละบุคคลในสถานที่ทำงานได ดังนั้นจึงเหมาะสมที่จะเลือก TPB เปนกรอบทฤษฎีพื้นฐานในการวิจัยเพื่อทำ

ความเขาใจพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด  

บริษัท ดูเม็กซ จำกัด เปนผูผลิต ผลิตภัณฑโภชนาการสำหรับเด็กและทารก โดยมีโรงงานตั้งอยูที่นิคม

อุตสาหกรรมบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ มีความตระหนักถึงการสรางจิตสำนึกและการสรางพฤติกรรมท่ีดีในการ
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ประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงาน ซึ่งบริษัทถือวาพฤติกรรมการประหยัดพลังงานของแตละบุคคลในสถานท่ี

ทำงานเปนสิ่งสำคัญในการลดการใชพลังงาน (Gao et al., 2017) และถือวาเปนพื้นฐานสำคัญในการประหยัด

พลังงานไฟฟา เพราะวาถาทุกคนในหนวยงานทั้งผูบริหารระดับสูง ผูบริหารระดับกลางหรือแมกระทั้งพนักงานใน

ระดับปฏิบัติการมีจิตสำนึกในการประหยัดพลังงานไฟฟา ตรงไหนไมใชก็ปด ตรงไหนที่สูญเสียก็เขาไปแกไข ก็จะ

สามารถที่จะประหยัดพลังงานได และที่สำคัญถาพนักงานทุกคนมีจิตสำนึกในการประหยัดพลังงานไฟฟา การ

ประหยัดพลังงานไฟฟาก็จะเปนไปอยางยั่งยืน (สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2561) ซึ่งผูวิจัยคาดหวังวา ผล

ที่ไดรับจากการศึกษานี้ นอกจากจะไดเรียนรูพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ 

บริษัท ดูเม็กซ จำกัด เพื่อนำไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาพนักงานอันกอใหเกิดการสงเสริมพฤติกรรมการ

ประหยัดพลังงานไฟฟาภายในองคกรแลว ยังชวยตอยอดใหกับองคกรเพื่อนำไปสูการขับเคลื่อนผลการดำเนินงาน

ดานระบบการจัดการพลังงานตามมาตรฐานสากล (ISO 50001 : Energy Management System) ซึ่งผูวิจัยได

เปนสวนหนึ่งของคณะทำงานดานการจัดการพลังงาน บริษัท ดูเม็กซ จำกัด จึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยท่ี

สงผลตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด เพ่ือเปนแนวทาง

ในการ วางแผนนโยบายดานการจัดการพลังงานใหเหมาะสมกับองคกรเพ่ือประโยชนในการประหยัดพลังงานไฟฟา

และลดคาใชจายขององคกร 

 

วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาอิทธิพลของทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา การคลอยตามบุคคลอางอิง และการ

รับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาที่มีตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงาน

ไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด 

 2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาที่มีตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงาน

ไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด 

 

การทบทวนวรรณกรรมและการพัฒนาสมมติฐาน 

ทัศนคติท่ีมีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา  

 จากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1985) ที่มีพื ้นฐานมาจากทฤษฎีการกระทำดวยเหตุผล 

(Fishbein & Ajzen, 1980) อธิบายวา ทัศนคติท่ีมีตอพฤติกรรมเปนผลมาจากความเชื่อเก่ียวกับผลของการกระทำ

และการประเมินคาตามความเชื่อของพฤติกรรมนั้น โดยเปนการประเมินดวยความรูสึกหรือความคิดเห็นของบุคคล

นั้นๆวาพฤติกรรมนั้นใหผลในเชิงบวกหรือเชิงลบ ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนแสดงใหเห็นถึงความแตกตางวา

ความรูสึกและความเชื่อซึ่งมีอิทธิพลสำคัญตอการแสดงออกของบุคคล ซึ่งความเชื่อมีความสัมพันธอยางใกลชดิตอ 
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ความนึกคิด ความเขาใจ และการตัดสินใจสวนตัว เม่ือบุคคลเชื่อหรือมีแนวโนมท่ีจะเชื่อในบางสิ่งบุคคลมักจะลงมือ

ปฏิบัติตามความเชื่อนั้น มีหลักฐานเชิงประจักษจากงานวิจัยที่ผานมา อาทิ Zhang et al. (2014) เรื่อง ปจจัยใน

การประหยัดพลังงานของพนักงานที่ทำงานในอาคารสำนักงานในเมืองปกกิ่ง ประเทศจีน โดยศึกษาจากพนักงาน

จำนวน 280 คน ซึ่งผลการศึกษาระบุวา ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจ

ในการประหยัดไฟฟาเปนอยางมาก และการศึกษาของ Tan & Hooi-Yin Goh (2017) ไดทำการศึกษาวิจัยเรื่อง 

การประยุกตใชทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนในการทำนายความตั้งใจซื้อเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือนชนิดประหยัด

พลังงานไฟฟาในประเทศมาเลเซีย โดยศึกษาจากบุคคลที่อายุ 18 ปขึ ้นไปที่อาศัยอยูในรัฐทางตอนเหนือของ

ประเทศมาเลเซีย จำนวน 300 คน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการซ้ือ

เครื่องใชไฟฟาที่ประหยัดไฟฟา โดยชี้ใหเห็นวา ประสบการณโดยตรงของผูบริโภคที่เคยซื้อเครื่องใชไฟฟาประเภท

ประหยัดพลังงานไฟฟาจะกอใหเกิดความตั ้งใจในการซื ้อซ้ำและมีการกระทำที ่แสดงถึงความตั ้งใจที ่จะซ้ือ

เครื่องใชไฟฟาประเภทประหยัดพลังงานมากยิ่งข้ึนดวย ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงตั้งสมมติฐานวา 

 สมมติฐานท่ี 1 : ทัศนคติท่ีมีตอการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัด

พลังงานไฟฟา 

การคลอยตามบุคคลอางอิง  

การคลอยตามบุคคลอางอิงเปนตัวแปรสำคัญที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมของบุคคลตามทฤษฎี TPB แต

ละคนมีแนวโนมที่จะปฏิบัติตามความคาดหวังหรือมุมมองของบุคคลหรือกลุมคน กลาวอีกนัยหนึ่งวาบุคคลอางอิง

ในที่นี่ หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลที่มีความสำคัญตอบุคคลนั้นกลาวคือหากบุคคลเชื่อวาบุคคลอางอิงที่มี

ความสำคัญตอพวกเขาสนับสนุนพฤติกรรมของตน บุคคลนั้นจะตระหนักถึงอิทธิพลของกลุมอางอิงวาเห็นสมควร

ใหกระทำพฤติกรรมนั้นๆ ในทางกลับกันหากบุคคลเชื่อวาบุคคลอางอิงท่ีมีความสำคัญตอตนไมสนับสนุนพฤติกรรม

ของตนแลว บุคคลนั้นก็จะตระหนักถึงอิทธิพลของกลุมอางอิงวาเปนสิ่งไมเหมาะสมท่ีตนจะทำพฤติกรรมนั้น โดยมี

หลักฐานเชิงประจักษจากงานวิจัยที่ผานมา เชน การศึกษาของ Chen et al. (2014) ไดทำการศึกษาวิจัยเรื ่อง 

พลังงานในท่ีทำงาน: ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจในการอนุรักษพลังงานภายใน บริษัทพลังงานไฟฟาของประเทศจีน 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการคลอยตามบุคคลอางอิงมีอิธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการอนุรักษพลังงาน โดย

ชี้ใหเห็นวา เม่ือพนักงานรับรูและยอมรับวาเพ่ือนรวมงานมีความตั้งใจในการอนุรักษพลังงานไฟฟา พนักงานก็จะมี

การกระทำที่แสดงถึงการอนุรักษพลังงานไฟฟามากยิ่งขึ้นดวย นอกจากนี้ จากการศึกษาของ Li et al. (2017) 

เรื่องการทำความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาในท่ีทำงานในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยเก็บ

รวบรวมขอมูลออนไลนจากองคกรท่ีมีพนักงานตั้งแต 200 คนข้ึนไป มีการรวบรวมคำตอบท้ังหมด 1161คน โดยผล

การศึกษาแสดงใหเห็นเชนกันวา การคลอยตามบุคคลอางอิงเปนปจจัยเหตุท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการ

ประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานท่ีทำงานในสำนักงานในประเทศสหรัฐอเมริกา ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงตั้งสมมติฐาน

วา 



724 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 สมมติฐานท่ี 2 : การคลอยตามบุคคลอางอิงมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา 

 

การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา 

 การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม หมายถึง การรับรูของบุคคลถึงความงายหรือความ

ยากลำบากในการแสดงพฤติกรรมนั้นซ่ึงเปนภาพสะทอนของประสบการณท่ีผานมาและการคาดการณถึงอุปสรรค

หรือปจจัยที่เอื้ออำนวยซึ่งมีทั้งปจจัยภายในและภายนอกที่สงผลกระทบตอการควบคุมพฤติกรรม ซึ่งปจจัยภายใน 

ไดแก บุคคลรับรูวาตนมีขอมูลมีความสามารถและมีความรูสึกวาตนควบคุมพฤติกรรมนั้นได และปจจัยภายนอก 

ไดแก บุคคลรับรูวาตนมีเวลา และโอกาสท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นหรือบุคคลยอมรับวาการกระทำของพฤติกรรมนั้น

ขึ้นอยูกับผูอื่น หากบุคคลนั้นรับรูวาพวกเขาสามารถควบคุมพฤติกรรมของตนไดมากก็จะมีความเปนไปไดที่บุคคล

จะแสดงพฤติกรรมนั้น (Ajzen, 1985) มีหลักฐานเชิงประจักษ เชน การศึกษาที่ผานมาของ Tang et al. (2019) 

ไดศึกษาเรื่อง ความเขาใจพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานในมุมมองดาน ตัวกระตุน (Stimulus) 

กลไก (Organism) และการตอบสนอง (Response) โดยศึกษาจาก บุคคลท่ีมีประสบการณการทำงานอยางนอย 2 

ป ในประเทศจีน ผลการศึกษาพบวา การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟามี

อิทธิพลเชิงบวกตอความตั ้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานที ่มีประสบการณในการทำงานใน

ภาคอุตสาหกรรม ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ Dixon et al. (2015) เรื่องการประหยัดพลังงานไฟฟาในท่ี

ทำงาน :ปจจัยดานพฤติกรรมและความตระหนักในชุมชน โดยศึกษาจากเจาหนาท่ีและนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา

ที่ทำงานในมหาวิทยาลัยในประเทศสหรัฐอเมริกา จำนวน 2919 คน ผลการศึกษาแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของการ

รับรูการควบคุมพฤติกรรมที่มีตอความตั้งใจดานพฤติกรรมที่ทำใหเกิดมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงานไฟฟาในท่ี

ทำงาน ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงตั้งสมมติฐานวา  

 

 สมมติฐานที่ 3 : การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิง

บวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา 

ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา 

 ความตั้งใจในการกระทำพฤติกรรมมีพื้นฐานมาจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (TPB) ซึ่งเปนทฤษฎีท่ี

สามารถอธิบายความตั ้งใจของพฤติกรรมของบุคคล (Ajzen, 1985) กลาววา ความตั ้งใจของบุคคลนั ้นเปน

องคประกอบหนึ่งท่ีทำใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตางๆ ออกมาดวยความตั้งใจซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท่ีสำคัญ 3 ประการ

คือ ทัศนคติ การคลอยตามบุคคลอางอิง และการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม โดยมีผลการวิจัยใน

อดีตทีเปนหลักฐานเชิงประจักษ เชน งานวิจัยของ Blok et al. (2015) เรื่อง การสงเสริมความยั่งยืนในสถานท่ี

ทำงาน: การสำรวจพฤติกรรมดานสิ ่งแวดลอมของพนักงานมหาวิทยาลัย ในประเทศเนเธอรแลนด จากผล

การศึกษาครั้งนี้สามารถสรุปไดวา ที่กลาววา ตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนนั้นระบุวาพฤติกรรมจะเกิดขึ้นได
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จะตองมาจากความตั้งใจในพฤติกรรมนั้น บทบาทของความตั้งใจในพฤติกรรมไดรับการยอมรับเนื่องจากความตั้งใจ

ชวยสรางแรงจูงใจภายในที่มีผลตอพฤติกรรมจึงสามารถพยากรณพฤติกรรมไดเปนอยางดี โดยงานวิจัย ไดศึกษา

ความสัมพันธระหวางความตั้งใจที่จะกระทำพฤติกรรมการประหยัดพลังงานและการรักษสิ่งแวดลอมในที่ทำงาน 

ผลการศึกษาพบวา ความตั้งใจที่จะกระทำพฤติกรรมมีอิทธิพลเชิงบวกตอพฤติกรรมประหยัดพลังงานและรักษ

สิ่งแวดลอมในท่ีทำงาน ตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน  

นอกจากนี้ จากการวิจัยของ Gao et al. (2017) ในบริบทของการประยุกตใชทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน

เพื่อทำความเขาใจพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของแตละบุคคลในสถานที่ทำงานในประเทศจีน เมือง 

เซ่ียงไฮ เหอเฝย และลูอัน โดยผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา พฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาสามารถคาดการณ

ไดวาบุคคลจะตระหนักวาพฤติกรรมการประหยัดพลังงานในสถานที่ทำงานมีความสำคัญ มีคุณคาและเปน

ประโยชนตอการลดการปลอยกาซคารบอน และการที่บุคคลมีความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาจะมี

แนวโนมท่ีจะแสดงพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาออกมา ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงตั้งสมมติฐานวา 

สมมติฐานที่ 4 : ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอพฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย  (Conceptual Model) 

การรับรูความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟา 

(Perceived electricity 

saving control) 

 

พฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟา

(Electricity saving 

behavior) 

 

ความตั้งใจในการประหยัด

พลังงานไฟฟา 

(Intention to save 

electricity) 

 

การคลอยตามบุคคลอางอิง

(Subjective norms) 

ทัศนคติท่ีมีตอการประหยัด

พลังงานไฟฟา 

(Attitude towards 

electricity saving) 
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วิธีการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ทำการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 

โดยประชากร คือ พนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด โดยเก็บขอมูลพนักงานระดับปฏิบัติการจากทุก

แผนกของระดับปฏิบัติการซึ่งประกอบดวย 7 แผนก คือ แผนกผลิต แผนกวิศวกรรม แผนกซัพพลายเชน แผนก

บัญชีและการเงิน แผนกจัดซื้อ แผนกบุคคล และแผนกควบคุมคุณภาพและความปลอดภัยอาหาร ซึ่งมีทั้งสิ้น 

จำนวน 220 คน ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหแบบจำลองสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling: SEM) 

โดย Kline (2005) อธิบายหลักการทั ่วไปในการคำานวณ กลุ มตัวอยางสำหรับการวิเคราะหเสนทาง (Path 

Analysis) คือ 10 เทาของตัวชี้วัด (indicator) หรือตัวแปรสังเกต (Observed variable) ซึ่งในการศึกษานี้มีตัว

แปรสังเกต (ขอคำถาม) ทั้งหมด 29 ตัว ดังนั้นจำนวนกลุมตัวอยางที่มีความเหมาะสมของการศึกษานี้จึงเทากับ 

290 (29 x 10) ตัวอยาง แตเนื่องจากประชากรของการศึกษาในครั้งนี้เปนพนักงานระดับปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ 

จำกัด จำนวน 220 คน ดังนั้นจึงกำหนดใหประชากรทั้งหมดเปนกลุมตัวอยาง ซึ่งสอดคลองกับ Hair (2010) ที่ได

อธิบายวา กลุมตัวอยางในการวิจัยสำหรับการวิเคราะห SEM ควรใชอยางนอยจำนวน 200 ตัวอยาง 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื ่องมือที ่ใชในการวิจัยครั ้งนี ้ คือ แบบสอบถามที่คัดเลือกมาจากแบบวัดที ่ผานการทดสอบจาก

นักวิชาการและถูกนำไปใชอยางแพรหลาย ไดแก แบบวัดดานพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา โดยปรับปรุง

มาจากงานวิจัยของ Wang et al. (2019), Wang et al. (2018) และ Li et al. (2017) จำนวน 6 ขอ แบบวัดดาน

การคลอยตามบุคคลอางอิงโดย ปรับปรงุมาจาก Gao et al. (2017) จำนวน 5 ขอ แบบวัดดานทัศนคติท่ีมีตอการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา  ปรับปรุงมาจาก Gao et al. (2017), Zhang et al. (2014) และ Wang et al. (2018) 

จำนวน 6 ขอ แบบวัดดานการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา ปรับปรุงมา

จาก Gao et al. (2017), Chen et al. (2014) และ Li et al. (2017) จำนวน 6 ขอ แบบวัดดานความตั้งใจในการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา  ปรับปรุงมาจาก Chen et al. (2014) และ Tang et al. (2019) จำนวน 6 ขอ โดย

แบบสอบถามเปนลักษณะเลือกตอบ ใชมาตราสวน 5 ระดับ (Likert Scale) คือ 5 หมายถึง เห็นดวยมากที่สุด 4 

หมายถึง เห็นดวยมาก 3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 2 หมายถึง เห็นดวยนอย และ 1 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด 

กำหนดใหเลือกตอบเพียงขอเดียว 

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

1.การหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการนำขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาหาคา

ความเชื่อม่ันดวยสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบวา คาความเชื่อม่ันตัว
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แปรทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา การคลอยตามบุคคลอางอิง การรับรูความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา พฤติกรรมการประหยัดพลังงาน

ไฟฟา มีคาเทากับ 0.856  0.883  0.872  0.949 และ 0.828 ตามลำดับ ซ่ึงคาท่ีเหมาะสมควรมีคาตั้งแต 0.70 ข้ึน

ไป (Hair et al., 2010) 

2.การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis : CFA) เพ่ือยืนยันองคประกอบ

ของตัววัดกับโมเดลหรือทฤษฎี (Byrne, 2010) ดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ โดยผลของการกลั่นกรองตัวแปร 

มีด ังน ี ้  Chi-Square/df = 2.082, Root Mean Square Residual (RMR) = 0.042, Good-ness of Fit Index 

(GFI) = 0.813, Tucker-Lewis Index (TLI) = 0.909, Comparative Fit Index (CFI) = 0.920 and Root Mean 

Square Error of approximation (RMSEA) = 0.070 จากคาดัชนีชี้วัดความเหมาะสมท่ีไดเม่ือเทียบกับเกณฑการ

พิจารณา พบวา โมเดลการวัดแสดงใหเห็นวา แบบวัดของงานวิจัยนี้สอดคลองกับโมเดล และทฤษฎีท่ีใชในการวิจัย  

นอกจากนี้ผูวิจัยไดทดสอบความสัมพันธกันเองระหวางตัวแปรตนทั้ง 3 ตัว ผลการทดสอบพบวาคา Variance 

Inflation Factor (VIF) มีคาอยูระหวาง 1.511 – 2.160 ซึ่งนอยกวา 10 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาตัวแปรทั้ง 4 ตัว

แปร ไมมีความสัมพันธทางตรงตอกันดังท่ีกลาวไวใน Hair et al., (2010) 

 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 3 สวน คือ 1. การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยใช

สถิติรอยละ (Percentage) 2. การวิเคราะหระดับความคิดเห็นของตัวแปร โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ไดแก คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และ 3. การวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรโดยใชโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling) 

 

สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษาสวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

ผูตอบแบบสอบถามเปนพนักงานระดับปฏิบัติการบริษัท ดูเม็กซ จำกัด สวนใหญเปนเพศชาย จำนวน 114 

คน คิดเปนรอยละ 51.8 มีอายุอยูระหวาง 20-30 ป จำนวน 82 คน คิดเปนรอยละ 37.3 มีการศึกษาระดับต่ำกวา

ปริญญาตรี จำนวน 167 คน คิดเปนรอยละ 75.9 มีสถานภาพโสด จำนวน 126 คน คิดเปนรอยละ 57.3 มีรายได

เฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท จำนวน 129 คน คิดเปนรอยละ 58.6 มีประสบการณการทำงานมากกวา10 

ป จำนวน 88 คน คิดเปนรอยละ 40.0 และพนักงานสวนใหญทำงานแผนกผลิต จำนวน 130 คน คิดเปนรอยละ 

59.1 

 

ผลการศึกษาสวนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางท่ี 1 แสดงคาระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 

ตัวแปร คาเฉล่ีย แปลผล 

ทัศนคติท่ีมีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา 4.39 ระดับมาก 

การคลอยตามบุคคลอางอิง 3.91 ระดับมาก 

การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา 

4.16 ระดับมาก 

ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา 4.52 ระดับมาก 

พฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา 4.29 ระดับมาก 

 

 จากตารางที ่ 1 ผลของระดับความคิดเห็นของผู ตอบแบบสอบถามที่มีตอตัวแปรทัศนคติที ่มีตอการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา การคลอยตามบุคคลอางอิง การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟา ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา และพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาอยูในระดับมาก

ท้ังหมด 

 

ผลการศึกษาสวนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชโมเดลสมการโครงสราง 

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรแบบเสนตรงโดยใชโมเดลสมการโครงสราง (Structural 

Equation Model : SEM) เปนการอธิบายความสัมพันธ ตาง ๆ ผลการวิเคราะหมีค าดัชนีชี ้ว ัด ดังนี ้ Chi-

Square/df = 1.742, Root Mean Square Residual (RMR) = 0.039, Good-ness of Fit Index (GFI) = 0.839, 

Tucker-Lewis Index (TLI)  = 0.938, Comparative Fit Index (CFI) = 0.946 and Root Mean Square Error 

of approximation (RMSEA) = 0.058 เมื่อพิจารณาผลจากคาดัชนีที่ได พบวา ผานตามเกณฑทั้งหมด (Hair et 

al., 2010)  

 จากนั้นผูวิจัยไดทำการทดสอบสมมุติฐานดวยโมเดลสมการโครงสรางในการทดสอบความสัมพันธเชิง

สาเหตุระหวางตัวแปร โดยวิธ ีการประมาณคาสูงสุด (Maximum likelihood estimation) ผลการทดสอบ

สมมุติฐานแบงออกเปน 4 สมมุติฐาน ซึ่งมีผลลัพธดังนี้ ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 (H1) ทัศนคติที่มีตอการ

ประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟามีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 (ß 

= 0.432, คา C.R. = 3.832 และ p-value = 0.000) ผลแสดงวา ยอมรับสมมติฐานที่ 1 (H1) สำหรับสมมติฐานท่ี 

2 (H2การคลอยตามบุคคลอางอิงมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟามีนัยสำคัญทางสถิติ
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ที่ 0.05 (ß = -0.156, คา C.R. = -2.475 และ p-value = 0.013) ผลแสดงวา ไมยอมรับสมมติฐานที ่ 2 (H2) 

สำหรับสมมติฐานท่ี 3 (H3) การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิง

บวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟามีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 (ß = 0.648, คา C.R. = 7.160 และ 

p-value = 0.000) ผลแสดงวา ยอมรับสมมติฐานที่ 3 (H3) และสำหรับสมมติฐานที่ 4 (H4) ความตั้งใจในการ

ประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา มีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 (ß = 

0.722, คา C.R. = 9.013 และ p-value = 0.000) ผลแสดงวา ยอมรับสมมติฐานท่ี 4 (H4)  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการประหยัดไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการบริษัท ดูเม็กซ จำกัด 

มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับของทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟา การคลอยตามบุคคลอางอิง การรับรู

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟา ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา และ

พฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ ศึกษาอิทธิพลของทัศนคติที่มีตอการประหยัด

พลังงานไฟฟา การคลอยตามบุคคลอางอิง และการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟาที่มีผลตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการ ศึกษาอิทธิพลของ

ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาที ่มีผลตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับ

ปฏิบัติการ บริษัท ดูเม็กซ จำกัด 

สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัด

พลังงานไฟฟา จากการศึกษาพบวา ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจใน

การประหยัดพลังงานไฟฟา มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (p-value = 0.00) และมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอย

มาตรฐาน (ß) เทากับ 0.432 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 (H1) ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Zhang et al. (2014) 

เรื่อง ปจจัยในการประหยัดพลังงานของพนักงานที่ทำงานในอาคารสำนักงานในเมืองปกกิ่ง ประเทศจีน จำนวน 

280 คน ซึ่งผลการศึกษาชี้ใหเห็นวา ทัศนคติที่มีตอการประหยัดพลังงานไฟฟาสงผลเชิงบวกตอความตั้งใจในการ

ประหยัดไฟฟาเปนอยางมาก 

สมมติฐานที่ 2 การคลอยตามบุคคลอางอิงมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา 

จากการศึกษาพบวา การคลอยตามบุคคลอางอิงมีอิทธิพลเชิงลบตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา มี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (p-value = 0.013) และมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (ß) เทากับ -0.156 

จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ี 2 (H2) ท้ังนี้เพราะ ปจจุบัน บริษัท ดูเม็กซ จำกัด มีพนักงานเขาใหมเขามาทำงานจำนวน

มาก และยังไมไดรวมกิจกรรมดานการประหยัดพลังงานไฟฟาของบริษัทเทาที่ควร รวมถึงการปฏิสัมพันธกับเพื่อน

รวมงานและหัวหนางานยังนอยอยู จึงทำใหไมเกิดการตระหนักและความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟาซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ Wang et al. (2019) เรื่อง การทำความเขาใจพฤติกรรมการอนุรักษพลังงานไฟฟาของ
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พนักงานที่ทำงานในประเทศจีน ซึ่งระบุวา หากพนักงานมีสวนรวมในการทำกิจกรรมดานการประหยัดพลังงาน

ไฟฟาแบบกลุมจะสงผลใหพนักงานมีความรูสึกยินดีและตั้งใจที่จะประหยัดพลังงานไฟฟาในสถานที่ทำงานมาก

ยิ่งข้ึน 

สมมติฐานที่ 3 การรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิง

บวกตอความตั ้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา จากการศึกษาพบวา การรับรูความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟา มีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 (p-value = 0.00) และมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (ß) เทากับ 0.648 จึงยอมรับ

สมมติฐานที่ 3 (H3) ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Dixon et al. (2015) เรื ่องการประหยัดพลังงานไฟฟาในท่ี

ทำงาน: ปจจัยดานพฤติกรรมและความตระหนักในชุมชน โดยศึกษาจากเจาหนาท่ีและนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา

ที่ทำงานในมหาวิทยาลัยในประเทศสหรัฐอเมริกา จำนวน 2919 คน ผลการศึกษาแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของการ

รับรูการควบคุมพฤติกรรมท่ีมีตอความตั้งใจดานพฤติกรรมทำใหเกิดการมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงานไฟฟาในท่ี

ทำงานได โดยความสามารถในการรับรูการควบคุมพฤติกรรมของเจาหนาที่และนักศึกษาแตละคนจะขึ้นอยูกับ

ประสบการณในอดีตท่ีมีความแตกตางกันไป 

สมมติฐานที่ 4 ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอพฤติกรรมการประหยัด

พลังงานไฟฟา จากการศึกษาพบวา ความตั้งใจในการประหยัดพลังงานไฟฟามีอิทธิพลเชิงบวกตอพฤติกรรมการ

ประหยัดพลังงานไฟฟา มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (p-value = 0.00) และมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอย

มาตรฐาน (ß) เทากับ 0.722 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 (H4) ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Gao et al. (2017) ใน

บริบทของการประยุกตใชทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเพื่อทำความเขาใจพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของ

พนักงานแตละบุคคลท่ีทำงานในประเทศจีน เมือง เซ่ียงไฮ เหอเฝย และลูอัน ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา พฤติกรรม

การประหยัดพลังงานก็สามารถคาดการณไดวาบุคคลจะตระหนักวาพฤติกรรมการประหยัดพลังงานในสถานท่ี

ทำงานมีความสำคัญ มีคุณคาและเปนประโยชนตอการลดการปลอยกาซคารบอนและการที่บุคคลมีความตั้งใจใน

การประหยัดพลังงานไฟฟาจะมีแนวโนมท่ีจะแสดงพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาออกมา 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

1. ผลการศึกษาครั้งนี้จะสามารถนำมาปรับใชกับการวางแผนนโยบายดานการจัดการพลังงานไฟฟาให

เหมาะสมกับพนักงานในองคกรได เพ่ือประโยชนในการประหยัดพลังงานไฟฟาและลดคาใชจายของ บริษัท ดูเม็กซ 

จำกัด  

 2. ผลการวิจัยครั้งนี้จะเปนแนวทางสำหรับองคกรในการปรับปรุงและกำหนดบทบาทความรับผิดชอบ

พนักงานในองคกรใหสอดคลองกับนโยบายดานการประหยัดพลังงานไฟฟาของบริษัท ดูเม็กซ จำกัด  
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 3. ผลการศึกษาครั้งนี้จะเปนแนวทางและเครื่องมือท่ีชวยฝายทรัพยากรมนุษยในการคัดเลือกบุคลากรเขา

ทำงานเพ่ือใหสอดคลองกับนโยบายดานการประหยัดพลังงานไฟฟาของบริษัท ดูเม็กซ จำกัด  

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับปฏิบัติการในสถานประกอบการใน

เชิงคุณภาพและเปรียบเทียบกับผลการศึกษาเชิงปริมาณ หรือใชเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูลที่มีความหลากหลาย 

เชน การสังเกต การสัมภาษณ เพ่ือใหทราบขอมูลดานพฤติกรรมท่ีแทจริง 

 2. ควรศึกษาปจจัยอื่นที่คาดวาจะมีผลตอพฤติกรรมการประหยัดพลังงานไฟฟาของพนักงานระดับ

ปฏิบัติการในสถานประกอบการ เชน สภาพบรรยากาศขององคกรดานการประหยัดพลังงาน พฤติกรรมในอดีต 

บรรทัดฐานทางสังคม เปนตน 
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ความสัมพันธของคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงินท่ีคัดสรร กับ อัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพยจดทะเบียน ในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 

Relationship on Goodwill from Business Combinations, Selected Financial Ratios and Stock 

Rate of Return of the Listed Companies in The Stock Exchange of Thailand. 

พรรณทิพา อรวิบูลยศิร1ิ และ ธีราลักษณ สัจจะวาที2 

1นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธรุกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยพายัพ 
2ผูชวยศาสตราจารย ดร.คณะบัญชีการเงินและการธนาคาร

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาความสัมพันธระหวางคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทาง

การเงิน กับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ประชากรท่ีใชในการศึกษา ไดแก 

บริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยที่มีคาความนิยมจากการรวมธุรกิจปรากฎอยูในงบการเงิน

ระหวางป พ.ศ. 2557 ถึง พ.ศ.2561 มีจำนวนท้ังสิ้น 107 บริษัท (ยกเวนอุตสาหกรรมการเงิน) การเก็บรวบรวมใช

ขอมูลงบการงินรายไตรมาสจาก SETSMART สถิติที่นำมาใชวิเคราะหความสัมพันธ ไดแก การวิเคราะหความ

ถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression analysis)  

ผลการศึกษาพบวาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนและอัตรากำไรขั ้นตนมีความสัมพันธกับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพยที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 และ 0.05 ทั้งนี้ อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนมี

ความสัมพันธในทิศทางลบ สวนอัตรากำไรขั้นตนมีความสัมพันธในทิศทางบวก อยางไรก็ตาม ความสัมพันธ

ดังกลาวนี้มีคา R2  นอย กลาวคือมีคาเพียงรอยละ 8.30 ท้ังนี้ ไมพบความสัมพันธระหวางคาความนิยมจากการรวม

ธุรกิจกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย จึงอาจกลาวไดวา การรวมธุรกิจไมไดกอใหเกิดจุดแข็งทำใหเกิดการเพ่ิม

มูลคาของกิจการได จึงไมสงผลตอราคาของหลักทรัพย และไมสงผลตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยในท่ีสุด 

คำสำคัญ : คาความนิยมจากการรวมธุรกิจ  อัตราสวนทางการเงิน  อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

Abstract 

This research aims to examine the relationship on goodwill from business combinations, 

selected financial ratios and stock rate of return of the listed companies in the stock exchange of 
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Thailand. Additionally, population of this study are listed on the Stock Exchange of Thailand with 

goodwill from business combinations shown in the financial statements during 2014 to 2018. 

There were 107 samples (Excluding financial industry companies). The study used secondary data 

by using quarterly data collected from SETS MART. In statistical analysis, the study used multiple 

regression analysis. 

The results indicated that return on investment ratios and gross profit margins were 

positively correlated with stock rate of return with the level of significance at 0.01 and 0.05.  On 

the other hand, the return on investment ratio has negative correlation while gross profit margin 

has positive correlation.  However, those correlations that mentioned had R2 only 8. 30 percent.  

Moreover, there is no correlation between goodwill from business combinations and return on 

investment ratios.  Therefore, the goodwill from business combinations did not cause strengths 

for increasing value in the business.  Then, there were no effects to the stock price and stock rate 

of return. 

Keywords : goodwill from business combinations, financial ratios, Stock rate of return 

 

บทนำ 

การเปดเสรีทางการคาทำใหเกิดการขยายตัวทางการคาไปสูภูมิภาคตางๆ มากข้ึน การท่ีประเทศไทยไดเขา

รวมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: AEC) ทำใหบริษัทจดทะเบียนในตลาด

หลักทรัพยแหงประเทศไทยตองปรับกลยุทธธุรกิจเพ่ือรองรับการแขงขันท่ีทวีความรุนแรงข้ึน ซ่ึงหนึ่งในกลยุทธท่ีจะ

เพิ่มความสามารถในการแขงขันของบริษัทจดทะเบียน คือ การควบรวมกิจการภายในประเทศ หรือการควบรวม

กิจการกับตางประเทศ กลยุทธนี้ไดรับการสนับสนุนจากตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทย, 2555: ระบบออนไลน)  

อาจกลาวไดวาการรวมธุรกิจ สามารถสรางจุดแข็งใหกับธุรกิจ และเพิ่มศักยภาพในการดำเนินงานใหแก

กิจการ (วรศักดิ์ ทุมมานนท, 2552) หากการรวมธุรกิจสามารถสรางความแข็งแกรงใหกับกิจการ ยอมสงผลที่ดีตอ

ราคาหลักทรัพย อันจะนำมาซึ่งอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยที่สูงขึ ้น ทั้งนี้ การวิจัยนี้ยังครอบคลุมไปถึง

อัตราสวนทางการเงินที่ยังเปนที่กังขาวามีความสัมพันธกับตราผลตอบแทนของหลักทรัพยหรือไม ดังนั้น ปญหา

การวิจัยของการศึกษานี้ คือ  คาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงิน มีความสัมพันธกับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพยหรือไม 

สำหรับชวงเวลาที่จะใชศึกษา คือชวงเวลา 5 ปลาสุดนับจากวันทำวิจัย กลาวคือ ระหวางป  พ.ศ. 2557 - 

2561 โดยใชขอมูลรายไตรมาส ซึ่งขอมูล 5 ปนี้ นับเปนระยะเวลาที่เหมาะสมอันเนื่องมาจากวาเปนระยะเวลาท่ี
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ยาวนานเพียงพอที่ครอบคลุมการวัฎจักรของการขึ้นและลงของตลาด สามารถศึกษาถึงชวงภาวะเศรษฐกจิที่สงผล

ตอราคาหลักทรัพยในชวงที่ราคาหลักทรัพยเพิ่มขึ้นและลดลง  ซึ่งหมายความวาระยะเวลาของการศึกษาวิจัยนี้ มี

ระยะเวลานานเพียงพอท่ีจะรวมการเปลี่ยนแปลงท่ีสำคัญในกิจกรรมทางเศรษฐกิจ 

 

วัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงินที่คัดสรร กับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพย 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 H0 : คาความนิยมและอัตราสวนทางการเงินไมมีความสัมพันธกับกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

 H1 : คาความนิยมและอัตราสวนทางการเงินมีความสัมพันธกับกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

 

แนวคิดและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

ในสวนนี้จะไดแยกแนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของเปนหัวขอยอย ไดแก (1) ความหมายของการรวม

ธุรกิจ (2) คาความนิยมจากการรวมธุรกิจ (3) อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (4) อัตราสวนทางการเงินท่ี

เก่ียวของ รวมถึง (5) งานวิจัยท่ีเก่ียวของ ตามลำดับตอไปนี้ 

(1) ความหมายของการรวมธุรกิจ  

เพชรี ขุมทรัพย และ คณะ (2548) ไดกลาวถึงการรวมกิจการหรือการรวมธุรกิจ ไววา การรวมธุรกิจ 

หมายถึง การขยายกิจการจากภายนอกบริษัทโดยอาจควบกิจการตั้งแตสองบริษัทขึ้นไปเพื่อเปนกิจการเดียว ซ่ึง

เรียกกันโดยทั่วไปวา การทำ merger and consolidation การรวมธุรกิจยังหมายถึงการซื้อสินทรัพยหรือหุนของ

บริษัทอื่น (acquisition) หรือโดยการครอบงำกิจการ (takeover) เพื่อใหมีสิทธิออกเสียงในที่ประชุมเพื่อควบคุม

การดำเนินงานของกิจการอื่น สอดคลองกับแนวคิดของ วรศักดิ์ ทุ มมานนท (2552) ที่กลาววาการรวมธุรกิจ 

หมายถึงการนำกิจการมารวมเปนหนวยงานทางเศรษฐกิจเดียวกัน โดยกิจการหนึ่งรวมกับอีกกิจการหนึ่ง โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อแสวงหากำไรบนสภาพการดำเนินงานที่แข็งแกรงยิ่งขึ้น เพราะโครงสรางทางธุรกิจมีขนาดที่ใหญ

ขึ้น สามารถลดคาใชจายในการดำเนินงานลงได ทั้งนี้ อัญญา ขันธวิทย (2540) กลาววา การรวมธุรกิจเปนวิธีการ

หนึ่งที่จะทำใหกิจการสามารถขยายตัวอยางรวดเร็ว แตจำเปนจะตองมีการวางแผนงานที่ดี โดยจะตองสอดคลอง

กับสภาพความเปนจริงของและมีการกำหนดข้ันตอนท่ีเหมาะสม  

มาตรฐานการรายงานทางการเงิน ฉบับที่ 3 (2552) เรื่องการรวมกิจการ หรือ การรวมธุรกิจ หมายถึง 

รายการหรือเหตุการณอ่ืนใดซ่ึงทำใหผูซ้ือไดอำนาจในการควบคุมธุรกิจหรือกลุมธุรกิจ รายการซ่ึงเปนการควบรวม

จริง (true mergers) หรือเทียบเทากับการควบรวม (merger of equals) ถือวาเปนการรวมธุรกิจ  
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(2) คาความนิยมจากการรวมธุรกิจ 

การรายงานทางการเงิน ฉบับที่ 3 (2552) อธิบายถึง คาความนิยม (Goodwill) วาหมายถึง สินทรัพยท่ี

แสดงผลประโยชนเชิงเศรษฐกิจในอนาคตที่จะไดรับจากสินทรัพยอื่นที่ไดมาจากการรวมธุรกิจ ซึ่งไมสามารถระบุ

และรับรูเปนรายการแยกออกมาใหชัดเจนได  สอดคลองกับ ธัญลักษณ วิจิตรสาระวงศ (2555) ท่ีกลาววา คาความ

นิยมแตกตางจากสินทรัพยประเภทอื่น เนื่องจากมูลคาของคาความนิยมนั้นเกิดจากมูลคาที่เพิ่มขึ้นจากการรวม

ธุรกิจ ซึ่งไมสามารถระบุ และไมสามารถรับรูเปนรายการแยกออกมาได และพบวาคาความนิยมมีความสัมพันธใน

ทิศทางเดียวกับมูลคาของกิจการ แสดงใหเห็นวากิจการที ่มีคาความนิยมสูงยอมมีมูลคาของกิจการสูงดวย 

สนับสนุนแนวคิดที่วาคาความนิยมเปนสินทรัพยที่สะทอนถึงประโยชนเชิงเศรษฐกิจในอนาคต โดยมีงานวิจัยของ 

วรลักษณ โรจนรัตน (2550) และ ลัคนา พูลเจริญ (2555) พบผลการวิจัยที่สอดคลองกับแนวคิดดังกลาว แต

ศันสนีย  สุรียเชิดชูสกุล (2548)  กลับไมพบความสัมพันธดังกลาว  

(3) อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย  

จิรัตน สังขแกว (2547) อธิบายถึง อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนวา เปนคาที่แสดงถึงผลรับที่ผู ลงทุน

ไดรับจากการลงทุนประเภทตางๆ อัตราผลตอบแทนแสดงอยูในรูปรอยละ สำหรับ อัตราผลตอบแทนนจากการ

ลงทุนในหลักทรัพย ใชหลักวิธีคำนวณเชนเดียวกันกับผลตอบแทนจากการลงทุนประเภทอื ่นๆ โดย อัตรา

ผลตอบแทนหลักทรัพย สามารถคำนวณได ดังนี้  

 

อัตราผลตอบแทน =  
เงินปนผล + (ราคาหลักทรัพยปลายงวด – ราคาหลักทรัพยตนงวด)

ราคาหลักทรัพยตนงวด
 x 100   (1) 

 

การคำนวณหาอัตราผลตอบแทนจากหลักทรัพยสามารถทำไดหลายวิธี ยกตัวอยางเชน การคำนวณหา

อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยกรณีใชขอมูลรายวันหรือสัปดาหนั้น ควรใชวิธีการคำนวณหาอัตราผลตอบแทน ท่ี

แนะนำโดย Pindyck and Rubinfeld (1998) วิธีนี้จะนำ log มาชวยลดความผันผวนของขอมูลรายวันหรือราย

สัปดาห ดังแสดงวิธีการคำนวณในสมการท่ี 2 ตอไปนี้  

 

         (2)   

    

โดยท่ี  Rit = อัตราผลตอบแทนในงวดท่ี t,  

Pit = ราคาปดของหุน i ในงวดท่ี t, 

Pit-1  = ราคาปดของหุน i ในงวดกอนหนา 

Dit = จำนวนเงินปนผลท่ีไดรับในงวดนั้น  
















+

=
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เนื่องจากขอมูลท่ีใชในงานวิจัยนี้เปนขอมูลรายไตรมาส วิธีท่ีจะนำมาใชคำนวณหาผลตอบแทน ของ

หลักทรัพยในงานวิจัยนี้ จึงนำสมการท่ี 1 มาประยุกตใช 

(4) อัตราสวนทางการเงินท่ีเกี่ยวของ  

ในทางทฤษฏีการวิเคราะหอัตราสวนทางดานการเงินจะชวยใหผูประกอบการ หรือ นักลงทุนสามารถ

มองเห็นไดวา กิจการมีผลการดำเนินงานอยางมีประสิทธิภาพหรือไม โดยปกติแลว การคำนวณหาอัตราสวน

ทางการเงินสามารถแยกเปนกลุมตางๆ ไดแก อัตราสวนสภาพคลอง อัตราสวนสภาพหนี้ อัตราสวนประสิทธิภาพ

การดำเนินงาน อัตราสวนความสามารถในการทำกำไร และกลุมอัตราสวนมูลคาตลาด ทั้งนี้ ตัวเลขที่ไดจากการ

วิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน สามารถนำไปวิเคราะหเพื่อปรับปรุงการดำเนินงานของกิจการได (บริคแฮม และ

คณะ, 2559) จึงกลาวไดวา อัตราสวนทางการเงินท่ีดี จะสามารถทำใหราคาตลาดของหุนของบริษัทมีราคาท่ีสูงข้ึน

ได  

จากการวิจัยกอนหนามีนักวิจัยที่พบความสัมพันธของอัตราสวนทางการเงินที่สงผลตอราคาตลาดของ

หลักทรัพย โดยงานวิจัยสวนใหญจะศึกษาถึงความสัมพันธของอัตราสวนทางการเงินกับผลตอบอัตราผลตอบแทน

ของหลักทรัพย ดังจะอธิบายตอไปในขอท่ี (5) งานวิจัยท่ีเก่ียวของ ตอไปนี้ 

(5) งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

Bhandari (1988) ทดสอบความสัมพันธระหวางอัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุนกับอัตราผลตอบแทน

ของหลักทรัพย ซ่ึงพบความสัมพันธในทิศทางเดียวกันของตัวแปรท้ังสอง 

Fama and French (1988) ศึกษาอัตราเงินปนผลกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย พบความสัมพันธ

เชิงบวกระหวางอัตราผลตอบแทนจากเงินปนผลกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ซึ่งหมายความวาตัวแปรท้ัง

สองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน  

Fama and French (1992)  ศ ึกษาเก ี ่ ยวก ับความส ัม พันธ  ของภาคต ัดขวาง (cross sectional 

relationship) ระหวางผลตอบแทนและความเสี่ยง ขนาดของกิจการ และอัตราสวนราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี 

พวกเขาตีความวา อัตราสวน อัตราสวนราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี เปนปจจัยเสี่ยง และ พบความสัมพันธเชิง

บวกกับผลตอบแทนของหุนสามัญในตลาด อยางไรก็ตาม ผลการศึกษาในประเด็นดังกลาวในงานวิจัยในยุคตอมาให

ผลลัพธที่หลากหลาย กลาวคือ พบความสัมพันธในเชิงบวกระหวาง อัตราสวนราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี และ

ผลตอบแทนของหลักทรัพย  

Lewellen (2004) ศึกษาการคาดคะเนผลตอบแทนดวยอัตราสวนทางการเงิน โดยไดทดสอบไววา อัตรา

ผลตอบแทนจากเงินปนผลสามารถนำมาทำนายราคาหุนในอนาคตไดหรือไม เปนผูริเริ่มการทดสอบแบบใหมเพ่ือ

พัฒนาความสามารถในการคาดการณราคาหุนในอนาคตโดยใชอัตราสวนทางการเงิน พบวาอัตราผลตอบแทนของ

เงินปนผลสามารถนำมาพยากรณผลตอบแทนของตลาดในชวงระหวางป ค.ศ. 1946 – 2000  
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ธาราทิพย สิริจินดา (2553) ศึกษาความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินที่อธิบายฐานะทางการเงิน

และผลการดำเนินงานของบริษัทใน 4 ดาน คือ ดานความสามารถในการทำกำไร ดานประสิทธิภาพในการใช

สินทรัพย ดานสภาพคลอง และดานมูลคาตลาดหรือการเติบโต กับอัตราผลตอบแทนในหลักทรัพย โดยผล

การศึกษาพบวาอัตราสวนมูลคาตลาดของสวนของผูถือหุนตอมูลคาตามบัญชีของสวนของผูถือหุนมีความสัมพันธ

ในทิศทางเดียวกันกับอัตราผลตอบแทน ในขณะที่อัตราสวนหมุนเวียนของสินทรัพยถาวร อัตราสวนเงินทุน

หมุนเวียน และอัตราผลตอบแทนจากยอดขายไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนในหลักทรัพย 

แกวมณี อุทิรัมย (2555) ศึกษาความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินทั ้ง 20 อัตราสวน กับ

ผลตอบแทนท่ีคาดหมายของบริษัทท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย กรณีศึกษากลุมอุตสาหกรรม

เทคโนโลยี ผลการศึกษาพบวา อัตราสวนทางการเงินทั้ง 20 อัตราสวน พบอัตราสวนทางการเงิน 18 อัตราสวน 

ประกอบดวย อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้ ระยะเวลา

ในการเก็บหนี้ อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ ระยะเวลาในการขายสินคา อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย

ถาวร อัตราสวนหนี้สินรวมตอสินทรัพยรวม อัตราสวนหนี้สินรวมตอสวนของผูถือหุน อัตราสวนวัดความสามารถใน

การจายดอกเบี้ย อัตรากำไรขั้นตน อัตรากำไรสุทธิ อัตราผลตอบแทนตอสินทรัพยรวม อัตราผลตอบแทนตอสวน

ของผูถือหุน อัตราสวนกำไรตอหุน อัตราสวนราคาตลาดตอกำไรตอหุน อัตราสวนราคาตลาดตอราคาตามบัญชี 

และอัตราผลตอบแทนจากเงินปนผลมีความสัมพันธกับผลตอบแทนที่คาดหมาย  ยกเวน อัตราการหมุนเวียนของ

สินทรัพยรวม  และอัตรากำไรจากการดำเนินงานท่ีไมมีความสัมพันธกับผลตอบแทนท่ีคาดหมาย  

อนุวัตร รองเงิน (2559) ศึกษาความสัมพันธระหวางอัตราสวนทางการเงินกับอัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพยที ่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย กลุมธุรกิจวัสดุกอสรางซึ่งอยูในอุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพยและกอสราง โดยอัตราสวนทางการเงินที่ใชศึกษา คือ อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพยรวม 

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน อัตราสวนราคาตลาดตอกำไรหุน อัตราสวนราคาตลาดตอราคาตามบัญชี อัตราสวน

หนี้สินรวมตอสวนของผูถือหุน และอัตราผลตอบแทนจากเงินปนผล การศึกษาพบอัตราสวนทางการเงินที่มี

ความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนหลักทรัพย และสามารถนำมาใชตัวแปรในการพยากรณผลตอบแทนหลักทรัพย 

คือ อัตราผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุนโดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และ อัตราผลตอบแทนจากเงินปน

ผลมีความสัมพันธในทิศตรงขาม 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของขางตน ผูวิจัยมีความสนใจ อัตราสวนทางการเงินท่ีนาสนใจ 10 

อัตราสวน (ดังแสดงในภาพท่ี 1) การศึกษานี้ จึงจะนำผลการวิจัยกอนหนา มาเปนแนวทางเพ่ือกำหนดตัวแปร

อิสระ เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธดังกลาว โดยสามารถเขียนเปนกรอบแนวคิดในหัวขอถัดไป 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย  
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จากการทบทวนวรรณกรรมขางตน จะพบวาการรวมธุรกิจซ่ึงควรจะชวยสรางศักยภาพในการดำเนินงาน 

อันจะนำมาซ่ึงผลประกอบการท่ีดี ทำใหกิจการมีมูลคาตลาดสูงข้ึน และอัตราสวนทางการเงินบางอัตราสวน ดังท่ี

อธิบายขางตน ยังพบผลของความสัมพันธท่ียังไมสามารถสรุปไดชัดเจน ดังนั้น งานวิจัยนี้จึงทดสอบความสัมพันธ

ดังกลาว โดยใชขอมูลจาก บริษัทจดทะเบียนท้ังหมดในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ท่ีไดผานการรวมธุรกิจ

มาแลวอยางนอย 5 ป จำนวน 107 บริษัท กรอบแนวคิดแสดงดังนี้ ดังนั้น  

 

 
ภาพท่ี 1 : กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ บริษัทในกลุมอุตสาหกรรม 7 กลุม ไดแก กลุมเกษตร และอุตสาหกรรม

อาหาร กลุมสินคาอุปโภคบริโภค กลุมสินคาอุตสาหกรรม กลุมอสังหาริมทรัพยและกอสราง กลุมทรัพยากร กลุม

บริการ กลุมเทคโนโลยี (ยกเวน กลุมธุรกิจการเงิน เนื่องจากงบการเงินของกลุมการเงินมีลักษณะพิเศษ) ที่จด

ทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย จำนวน 545 บริษัท (ขอมูล ณ วันท่ี 22 มกราคม 2562) 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดใชวิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (non-

probability sampling) โดยสุมตัวอยางแบบเจาะจง (purposive sampling) กลาวคือบริษัทจดทะเบียนในกลุม

อุตสาหกรรม 7 กลุม ขางตน ที่แสดงรายการคาความนิยมจากการรวมธุรกิจปรากฎอยูในงบการเงินของบริษัท



741 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

ในชวงป พ.ศ.2557-2561 พบวาจำนวนบริษัทที่มีคาความนิยมอยูในงบแสดงฐานะการเงินมีจำนวนทั้งสินรายการ

จำนวน 107 บริษัท (ขอมูล ณ วันท่ี 1 พฤษภาคม 2562) 

 

เครื่องมือและสูตรการคำนวณท่ีใชในการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี ้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative research) โดยการรวบรวมขอมูลทุติยภูมิจาก

แหลงขอมูลดังตอไปนี้  

  1. ขอมูลคานิยมจากการรวมธุรกิจ นำขอมูลทางการเงินจากงบการเงิน จากฐานขอมูลตลาดหลักทรัพย

แหงประเทศไทยในรูปแบบของสื่ออิเล็กทรอนิกสจาก SETSMART (SET market analysis and reporting tool) 

2. อัตราสวนทางการเงิน ประกอบดวย อัตราสวนราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี อัตราผลตอบแทนจากเงิน

ปนผล อัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน อัตราสวนความสามารถในการชำระดอกเบี้ย อัตรากำไรขั้นตน อัตรา

กำไรสุทธิ อัตราผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน อัตราสวนหมุนเวียนสินทรัพย

ถาวร อัตราสวนหมุนเวียนสินทรัพยรวม นำขอมูลตัวเลขจากขอมูลสถิติ จากฐานขอมูลตลาดหลักทรัพยแหง

ประเทศไทยในรูปแบบของสื่ออิเล็กทรอนิกสจาก SETSMART (SET market analysis and reporting tool)  

3. อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย คำนวณโดยใชว ิธ ี จิร ัตน สังขแกว (2547)  คำนวณหาอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพย ดังนี้ 

อัตราผลตอบแทน = [ 
กระแสเงินสดรับ + (มูลคาปลายงวด – มูลคาตนงวด)

มูลคาตนงวด
] * 100 

     = [ 
กระแสเงินสดรับ +การเปลี่ยนแปลงของมูลคา

มูลคาตนงวด
] * 100 

 

 จากนั้นนำขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหความสัมพันธใชวิธีวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression) 

รูปแบบStepwise เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางตัวแปร X1 ถึง X11 และหาตัวแปรเขาสมการ หาคา Y ซึง

หมายถึง คาอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย  

การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression) โดยใชสมการ 

Y = β0 + β 1X1 + β 2X2 + β 3X3 + β 4X4 + β 5X5 + β 6X6 + β 7X7 + β 8X8 + β 9X9 + β 10X10 + β 11X11 + ei 

 โดยท่ี  Y คือ ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ซ่ึงข้ึนอยูกับคาของ X  

   X1-11 คือ ตัวแปรอิสระท่ีกลาวไวขางตน 

   β 0  คือ คาคงท่ี เปนสวนตัดแกน Y เม่ือ X มีคาเปนศูนย  

    (the estimated constant) 

   β 1-11 คือ คาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (Regression Coefficient)  

   ei คือ ความคลาดเคลื่อนอยางสุม (Random error) 
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ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาความสัมพันธระหวางคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงินกับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพยหลักทรัพย โดยใชวิธีการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression 

analysis) เพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ ประกอบดวย คาความนิยมจาการรวมธุรกิจ (X1) อัตราสวน

ราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี (X2) อัตราผลตอบแทนจากเงินปนผล (X3) อัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน (X4) 

อัตราสวนความสามารถในการชำระดอกเบี้ย (X5) อัตรากำไรข้ันตน (X6) อัตรากำไรสุทธิ (X7) อัตราผลตอบแทนตอ

สวนของผูถือหุน (X8) อัจตราผลตอบแทนจากการลงทุน (X9) อัตราสวนหมุนเวียนสินทรัพยถาวร (X10) และ 

อัตราสวนหมุนเวียนสินทรัพยรวม (X11) กับตัวแปรตาม คืออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (Y) ในรูปเชิงเสน รูป

สมการถดถอยเชิงพหุ แบบ Stepwise พบตัวแปรอิสระท่ีมีผลตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (Y) แสดงผลใน

ตารางท่ี 1 

ตารางท่ี  1 : แสดงคาสัมประสิทธิ์ถดถอยเชิงพหุท่ีสงผลตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (Y)  

ตัวแปร Model 1 Model 2 

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (X9) -2.136* -2.494** 

อัตรากำไรข้ันตน (X6)  0.585* 

คาคงท่ี 8.450* -5.668 

R2 0.052 0.101 

Adj. R2 0.043 0.083 

SEE 40.105 39.259 

F 5.674* 5.704** 

*ƿ < .05, **ƿ < .01 

จากตารางที ่ 1พบความสัมพันธของตัวแปรอิสระที ่สามารถนำเขาสมการ และอธิบายคาคงที ่และ

สัมประสิทธิ์ความถดถอยในรูปสมการความถดถอยเชิงเสนไดดังนี้ Y = -2.494X9 + 0.585X6  โดยมีคา R Square 

หรือสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ = 0.083 นั้นคือ 8.3% หมายความวาตัวแปรอิสระ (X) สงผลตออัตราผลตอบแทน

ของหลักทรัพยได 8.3% ท่ีเหลืออาจเกิดจากตัวอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีไมไดนำมาพิจารณา 

 

สรุปผลการวิจัย 

 ผลการศึกษาความสัมพันธระหวางคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงินกับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพย โดยใชวิธีการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression analysis) พบวา

คาความนิยมจากการรวมธุรกิจไมสามารถนำมาอธิบายการเปลี่ยนแปลง หรือนำมาพยากรณอัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพย และพบอัตราสวนทางการเงินที่มีความสัมพันธกันกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยอยางมีระดับ
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นัยสำคัญที่ 0.01 และ 0.05 และสามารถนำมาใชเปนตัวแปรสมการหาคาอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย คือ

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนที่มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม กลาวคือ เมื่อ อัตราผลตอบแทนจากการ

ลงทุนสูง จะสงผลใหอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยมีคานอยง และอัตรากำไรขั้นตนที่มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย  กลาวคือ เมื่อ อัตราขั้นตนมีคาสูง สงผลใหอัตราผลตอบตอบแทนของ

หลักทรัพยสูงตาม 

 

การอภิปรายผล 

จากการศึกษาความสัมพันธระหวางคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงินกับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพย พบคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ ไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพย กลาวคือคาความนิยมไมสะทอนตออัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย สอดคลองกับผลการศึกษาของ 

ศันสนีย สุรียเชิดชูสกุล (2548) ท่ีพบวาคาความนิยมจากการรวมธุรกิจไมสัมพันธกับกระแสเงินสด ถือเปนเพียงแค

การรับรูผลประโยชนที่ไมไดแสดงไวเปนตัวเงินตามกระแสเงินสด สงผลใหไมสามารถนำคาความนิยมจากการรวม

ธุรกิจมาพยากรณอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยได ไมสอดคลองกับ ธัญลักษณ วิจิตรสาระวงศ (2555), ลัคนา 

พูลเจริญ (2555) และ วรลักษณ โรจนรตัย (2550) 

ขณะท่ีอัตราสวนทางการเงิน จำนวน 10 อัตราสวน พบอัตราอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน และ อัตรา

กำไรขั้นตนที่มีความสัมพันธตออันตราผลตอบแทนของหลักทรัพย และสามารถนำมาพยากรณอัตราผลตอบแทน

ของหลักทรัพย ซึ่งอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน มีความสัมพันธในทิศตรงกันขาม และอัตรากำไรขั้นตนที่มี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกับอัตราผลตอบแทนของลักทรัพย  สอดคลองกับแกวมณี อุทิรัมย (2555) ที่พบ

ความสัมพันธนี้ ในสวนอัตราสวนเงินท่ีไมพบความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยสามารถอภิปราย ได

ดังตอไปนี้ (1) อัตราสวนราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี พบวาไมสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

สอดคลองกับ อนุวัตร รองเงิน (2559) ซึ่งแตกตางกับผลการศึกษา Fama and French (1992) ที่ศึกษาเกี่ยวกับ

ความสัมพันธของภาคตัดขวาง (cross sectional relationship) ระหวางผลตอบแทนและความเสี่ยง ขนาดของ

กิจการ และอัตราสวนราคาตลาดตอมูลคาตามบัญชี พบความสัมพันธในเชิงบวกระหวาง อัตราสวนราคาตลาดตอ

มูลคาตามบัญชี กับผลตอบแทนของหลักทรัพย อาจเนื่องมาจากกลุมตัวอยางประชากร และสภาพเศรษฐกิจใน

ตางประเทศท่ีมีความแตกตางกัน ท่ีสอดคลองกับธาราทิพย สิริจินดา (2553)  พบวาอัตราสวนราคาตลาดตอมูลคา

ตามบัญชีสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย  (2) อัตราผลตอบแทนจากเงินปนผล พบวาไมมี

ความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ไมสอดคลองกับผลงานของ Fama and French (1988) , 

Lewellen (2004) และ แกวมณี อุทิรัมย (2555) ซึ ่งพบวาอัตราผลตอบแทนจากเงินปนผลมีความสัมพันธใน

ทิศทางเดียวกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ขณะท่ี อนุวัตร รองเงิน (2559) พบวาอัตราผลตอบแทนจากเงิน

ปนผลมีความสัมพันธในทิศตรงขามกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (3) อัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน 
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พบวาไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย สอดคลองกับ อนุวัตรรองเงิน (2559) ซึ ่งพบวา

อัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน ไมมีความสัมพันธและไมสามารถนำมาพยากรณอัตราผลตอบแทนของ

หลักทรัพยได ตางจากผลการศึกษาของ Bhandari (1988) ที่พบความสัมพันธในทิศทางเดียวกันของอัตราสวน

หนี้สินตอสวนของผูถือหุน กับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (4) อัตราสวนความสามารถในการชำระดอกเบี้ย 

พบวาไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ไมสอดคลองกับ แกวมณี อุทิรัมย (2555) ที่พบ

ความสัมพันธอัตราสวนความสามารถในการชำระดอกเบี้ย กับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (5) อัตรากำไรสุทธิ 

พบวาไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ไมสอดคลองกับ แกวมณี อุทิรัมย (2555) ที่พบ

ความสัมพันธอัตราสวนกำไรสุทธิ กับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (6) อัตราผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 

พบวาไมมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ไมสอดคลองกับ แกวมณี อุทิรัมย (2555) ที่พบ

ความสัมพันธระหวาง อัตราผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน กับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย และอนุวัตร รอง

เงิน (2559) พบวา อัตราผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน สามารถนำมาพยากรณผลตอบแทนของหลักทรัพยโดยมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน (7) อัตราสวนหมุนเวียนสินทรัพยถาวร พบวาไมมีความสัมพันธกับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพย สอดคลองกับธาราทิพย สิริจินดา (2553) แตไมสอดคลองกับ แกวมณี อุทิรัมย (2555) 

ที่พบวาอัตราสวนหมุนเวียนสินทรัพยถาวร สัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย (8) อัตราหมุนเวียน

สินทรัพยรวม พบวาไมสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย สอคลองกับ แกวมณี อุทิรัมย (2555) และอนุ

วัตร รองเงิน (2559) ท่ีไมพบความสัมพันธของอัตราหมุนเวียนสินทรัพยรวมกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

 ทั้งนี้ผลที่ไดจากการศึกษาอาจแตกตางไปจากผลการศึกษาของทานอื่น อันเนื่องมาจาก กลุมตัวอยาง

ประชากรที่แตกตางกัน ชวงระยะเวลาการศึกษาขอมูล ตัวแปร หรืออาจเปนเพราะปจจัยในดานอื่น ๆ ของตลาด

หลักทรัพย 

ขอเสนอแนะงานวิจัย 

1. การศึกษาความสัมพันธของคาความนิยมจากการรวมธุรกิจ อัตราสวนทางการเงินที่คัดสรร กับอัตรา

ผลตอบแทนของหลักทรัพย พบอัตราสวนทางการเงินที่สามารถนำมาพยากรณอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย 

คืออัตราผลตอบแทนจากการลงทุน และอัตรากำไรข้ันตนท่ีมีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ผล

การศึกษาครั้งนี้จะเห็นไดวาตัวแปรตางๆ สามารถพยากรณผลตอบแทนของหลักทรัพยไดบางสวนเทานั้น อาจมี

ปจจัยในดานอื่นๆ ที่มีความสัมพันธกับอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย เชน อัตราดอกเบี้ย ดัชนีหลักทรัพย และ 

สภาพเศรษฐกิจในประเทศและตางประเทศ เนื่องจากมูคาของอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยขึ้นอยูกับมุมมอง

ของผูลงทุนท่ีแตกตางกัน  

2. การศึกษาครั้งตอไปอาจนำอัตราสวนทางการเงินอ่ืนๆ มาใชทดสอบความสัมพันธของอัตราผลตอบแทน 

หรืออาจรวมไปถึงปจจัยที่มีอิธิพล เชน ขนาดของกิจการ สัดสวนการลงทุนของผูถือหุน และนโยบาย ทั้งนี้เพื่อให

ตัวแปรสามารถอธิบายผลตอบแทนและพยากรณอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยไดดียิ่งข้ึน 
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การสรางสภาพแวดลอมในการเรียนรูตามแนวคิดทางพุทธศาสนา 

Developing Learning Environment from Buddhist Perspective 

สุวรจน เขมาวุฒานนท1 

1อาจารยประจำ คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  บทความนี ้มีจ ุดประสงคหลัก เพื ่อศึกษาถึงแนวคิดทางพระพุทธศาสนา ท่ีมีอิทธิพลตอการสราง

สภาพแวดลอมในการเรียนรู โดยการศึกษาเก่ียวกับแนวคิดเก่ียวกับการเรียนรู การสรางองคกรแหงการเรียนรู และ

อิทธิพลของพระพุทธศาสนากับการสรางสภาพแวดลอมในการเรียนรู ซึ่งจะเปนประโยชนในการนำแนวคิดดาน

วัฒนธรรมและพุทธศาสนากับการเรียนรูไปใชในการวิจัยและปรับประยุกตใชแนวคิดและทฤษฎีในอนาคต 

คำสำคัญ : การเรียนรู  องคกรแหงการเรียนรู  วัฒนธรรม  พุทธศาสนา 

Abstract 

The aim of this paper is to explore the influence of Buddhism on developing learning 

environment. This paper offers insight and help to explore the definition of learning, learning 

organization and the influence of Buddhism on learning environment. This paper can potentially 

enable researchers and practitioners to have a better understanding of developing of learning 

environment, which may be useful to take cultural influence into account in future organization 

research and practice. 

Keywords : Learning, Learning Organization, Culture and Buddhism 

 

Introduction 

Over the last few decades, there has been increasing interest in new structures of 

organization that are said to foster a learning environment in an organization. Some writers argue 

that the model of organization needs to shift from the ‘old’ management paradigm of hierarchies 

and centralisation to a flatter organization, which is more participatory and fosters networking and 
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teamwork, eliminates bureaucracy and boundaries, empowers individuals, shares information, and 

encourages cooperation (Adler, 2006; Bennis and Townsend, 1995; Conger and Pearce, 2003 

Handy, 2001; Hess, 2014; Kotter, 1996; Sarder, 2016) . These assumptions, turning the traditional 

organizational pyramid upside down, swing the momentum of leadership to being a facilitator 

and supporter for subordinates to learn more effectively. Therefore, the primary task of leaders 

in developing a learning environment is to be a steward or servant and focus on subordinates’ 

interests (Senge, 1990). Also, Greenleaf (2003) notes that the idea of servant leadership, often 

seen as a Christian framework, was first formulated as one step in the noble eightfold path in 

Buddhism at least two thousand five hundred years ago. In addition, Senge et al. (2005) assert 

that the learning organization concept is in some ways more attributable to Buddhism than 

Western philosophy, since Buddhism focuses on process orientation and conscious awareness.  

Also, there is an increasing interest in spiritual leadership as supporting learning in 

organizations (Berson et al., 2006). Fry (2003, 2005) notes that spiritual leadership is crucial for the 

success of learning organizations because individuals in organizations appreciate their work and 

perceive their roles as meaningful and significant. Therefore, a review of cultural dimension and 

Buddhism would help to understand learning processes. 

To achieve this objective, the meaning of the term ‘learning’ was explored. This was 

followed by the concept of learning organization, the role of leadership and learning and the 

influence of Buddhism to create environment for learning. Finally, conclusions were presented.  

The Definition of Learning 

The word ‘learning’ derives from the Indo-European leis, a noun meaning ‘track’ or 

‘furrow’, and to ‘learn’ means to gain experience and enhance one’s capability by following a 

track (Senge et al., 1999; ). This seems to indicate that the meaning of ‘learning’ is related to 

movement from one place to another. Learning involves not only the process of acquiring 

knowledge such as utilising existing knowledge and developing the new knowledge, but also the 

outcome of doing so which results in acquiring a new competence (Heavens et al., 2002). 

Therefore, learning is more about a journey than a destination (Pedler and Aspinwall, 1998). It 

occurs over time and is a life-long process (Senge et al., 1999, 2005; Örtenblad, 2018) 

In organizations, Nevis et al. (1995) contend that learning occurs in planned or informal 

ways and the way in which it takes place is determined by the organizational culture or 
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subcultures. Learning occurs in two forms, single-loop learning (focused on methods and tools to 

improve what is already being done), and double-loop learning (concentrated on questioning and 

testing the assumptions and behaviour) (Argris, 2001). Argyris and Schon(1996) consider double-

loop learning as an important level of learning, in contrast with single-loop learning. Similarly, 

Senge (1990, 2005) points out that generative learning can be contrasted with adaptive learning, 

showing that the learning requires making transformational changes. More recently, ‘triple-loop 

learning’ or learning about learning was incorporated with double-loop learning to promote 

learning organizations (Bartunek and Moch, 1987; Torbert, 1994 as cited in DiBella, 2003, p. 150) 

because it helps to understand oneself and other people’s belief and perceptions. 

The Concept of a Learning Organization 

Base on the literature, although the idea of learning organization (LO) has been presented 

in the management studies literature for decades, it has become widely recognised in the past 

few years (Easterby-Smith and Aruajo, 1999).  Since then, there have been many attempts to 

define what an LO is. Senge (1990), who made famous the concept of LO in his book The Fifth 

Discipline, suggests that an LO is a lifelong process of study and practice, the expansion of 

organizational capability through personal mastery, mental models, shared vision, team learning 

and system thinking. These five essential disciplines aim to create learning organizations where 

people continually enhance their capacity, expand patterns of thinking collectively, and foster 

the environment where people can learn together (Senge, 1990). The concept of the five 

disciplines has been outlined as follows: 

(1) Personal mastery: involves a commitment to life-long learning and to continually 

deepen one’s personal vision by focusing on expanding one’s capacity to make better decisions. 

The discipline of personal mastery begins with identifying what is important and investigates the 

means of achieving the highest aspirations.  

(2) Mental models: influences how different people see and do things. The discipline of 

mental models focuses on the mindsets that hold oneself open to the influence of others. 

(3) Building shared vision: learns to foster a sense of commitment and translate that into 

a shared image of a desired future.  
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(4) Team learning: learns collectively through techniques such as dialogue and skilful 

discussion. Teams will transform their thinking toward common goals based on beliefs that the 

cumulate of team learning is greater than the sum of the individual members’ parts.  

(5) Systems thinking: tries to understand the ‘system of everything’ holistically rather than 

focusing on only any individual part. Therefore, systems thinking integrate the others as the 

fundamental building block of every system. 

Thus, a learning organization involves people’s commitment to learn together at every 

level in the organization, which requires a basic shift in how people think and interact towards 

more openness to deal with complexity (Örtenblad, 2018, Senge, 1990). This is similar to Deming’s 

argument that nothing changes without personal transformation; consequently, sustaining any 

profound (from the Latin fundus, a base or foundation) process of change requires a fundamental 

shift in thinking (Senge et al., 1999). His idea is echoed by Handy (1995), who argues that a learning 

organization is built on changing the ‘pyramids of power’ which are directive, ‘command and 

control’, to emphasising the qualities that foster competence in a learning environment (trust 

and togetherness). Argyris (1999) emphasises that a learning organization includes assumptions 

such as flexibility, readiness to rethink and enquire, and creation of an organizational setting to 

enhance human development. Rolls (1995) supports the idea that the assumptions in learning 

organizations are that everyone can be a source of useful ideas, and that learning flows upward 

and downward in the organization. Dilworth (1995) and Shelton and Darling (2003) assert that the 

organization’s ability to survive in a changing environment requires new ways of thinking, 

continuous improvement and continuous learning. 

Nevis et al. (1995) note that a commitment to lifelong learning is needed to realise an LO. 

They propose that there are three steps in an organizational learning process: knowledge 

acquisition, knowledge sharing and knowledge utilisation. They argue that most studies of learning 

organization have been concerned with the acquisition of knowledge and, to a lesser extent, with 

the sharing or dissemination of the acquired knowledge. However, true knowledge is more than 

information. It includes the interpretation and meaning of the information, and also the tacit 

knowledge of experienced people that is not well articulated but often determines collective 

organizational competence. 
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Learning Organization, Leadership and Buddhism  

The concept of leadership is as ambiguous as that of a learning organization (Johnson, 

2002). However, an organization cannot learn effectively if leadership is not involved; therefore, 

leadership is a crucial agency for learning in organizations (Antonacopoulou, 1999; Argyris, 1999; 

Handy, 1995; Örtenblad, 2018; Pedler, 1998;Pedler, and Burgoyne ,2017; Prewitt, 2003; Sadler, 

2001; Schein, 2004; Senge, 1990). Senge (1990) notes that in the traditional view, leaders can be 

seen as special people who set goals and make all crucial decisions - the result of a non-

systematic and individualistic view. However, in learning organizations, leaders are responsible for 

building organizations, where people are continually expanding their capabilities. Therefore, 

leaders are responsible for learning.  He defines leaders as people who are genuinely committed 

to profound change in themselves and in their organizations. Learning organizations require a new 

sort of leadership in which leaders are responsible for building organizations where people 

constantly expand their capabilities to understand complexity, clarify vision and improve shared 

mental models.  In a learning organization, leaders are ‘designers’, ‘stewards’ and ‘teachers’ (p. 

321). A leader as a designer has the role of designing an organization’s policy and strategy to 

integrate vision, value and purpose. Moreover, a leader as teacher must try to foster a more 

learning culture, developing understanding and enabling everyone fully to understand what is 

going on. Also, learning to listen, trust and openness are encouraged. In the final role, a leader as 

a steward is to see individual subordinates being devoted to their work as a way of expressing 

their own sense of purpose. Therefore, learning organizations are not the places where hero-

leaders work on an individual task (Senge et al., 1999), but are communities of servant leadership 

(Kofman and Senge, 1995). These ideas are echoed by Nevis et al. (1995) who assert that there 

should be more than one ‘champion’ in learning organizations, and that each member are as an 

awareness change agent in organizations.  

Schein (2004) supported the idea that the primary task of a leader is to create and sustain 

a learning culture, that people in the organizations should become perpetual learners, which 

requires a new level of perception and attitude to manage culture. As a result, the role of a 

leader is to foster learning assumptions in the culture of an organization by envisioning and 

communicating vision, encouraging others to learn and continually develop themselves. Heavens 

et al. (2001) believe that the role of leaders in learning organizations involves three roles: 
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establishing a culture that facilitates learning, supporting the learning culture, and fostering 

channels of communication and relationship within and outside the organization. Based on the 

existing literature, learning organizations are communities which have expanded their capability 

through their members’ individual and collective continuous learning through lifelong programs 

of study and practice. Senge’s (1990) concept of the five disciplines is an approach for leaders 

who want to build a learning organization, an ideal model of effective organization which requires 

a shift in the core of organizational culture and deep personal change. Therefore, to build a 

learning organization, leaders should act as role models to devote themselves to lifelong learning, 

make connections and create mutual commitment and trust by sharing and learning together, 

which will increase their productivity in the long run. To achieve this goal requires leaders to act 

by empowering their followers, encouraging a holistic view and systematic thinking, creating and 

sustaining a learning and serving culture, inspiring continual ambition in people to develop 

themselves and fostering mutual commitment to a shared vision and to learning. In this regards, 

Senge et al. (2005) asserts that the learning organization concept is in some ways more 

attributable to Buddhism than Western philosophy. As a result, Buddhism may be an essential 

source of knowledge about the role of leadership regarding learning in organizations. Based on 

the review of Buddhist teaching, learning organization concept is associated to Buddhism on the 

Brahmaviharas or 4 qualities that help to be good member of society which consist of (1) Metta 

(loving kindness) or goodwill towards other people to attain happiness, (2) Karuna (compassion) 

or the desire to help other people escape from their sufferings, hardships and miseries and (3) 

Mudita (appreciative gladness) or when seeing others happy and attain success, one feels glad 

and is ready to help and support them (4) Upekkha, (equanimity) or understanding that all beings 

experience good and evil in accordance with the causes they have created, position oneself and 

act in accordance with principles, reason and equity (PhraDhammapitaka, 2000, p 20). Therefore, 

based on the Buddhist perspective, the learning environment and team learning can be created 

through the process of how people being, thinking, and doing – be compassionate and 

appreciative gladness to other beings so people want to share useful information and help others. 

Conclusion 

  This paper explores the influence of Buddhist perspective on developing learning 

environment. It involves the process of being, thinking and doing by creating supportive 
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environment that people are more compassionate and have good wishes to one another. This 

paper can potentially enable researchers and practitioners to have a better understanding of 

learning and learning environment, which may be useful to take cultural dimension and Buddhism 

into account in future organization research and practice. 
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ความสัมพันธระหวางเจตคติและพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของ 

นักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

The Relationships between Attitude and Behaviors on Using Plastic Bags and 

 Foam Containers of Nursing Students of Boromarajonani College of Nursing,  

Changwat Nonthaburi 

ดารารัตน เพ็ญศิริมงคล1 นัทชา ชุริวัน2 นพิษฐา จินตนะกนก3 และ นิชดา สารถวัลยแพศย4 

1-3นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นปที่ 3 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนน ีจังหวัดนนทบุรี  
4อาจารยพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเจตคติและพฤติกรรมการใชถุงพลาสติก

และภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี และศึกษา

ความสัมพันธของเจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล 

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา เลือกโดยการสุมตัวอยางแบบชั้น 

ประกอบดวย นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต ชั้นปที่ 1-4 ปการศึกษา 2562 จำนวน 258 คน เครื่องมือที่ใช 

ในเก็บขอมูล คือ แบบสอบถามเจตคติและพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร มีคาความ

เชื่อมั่นเทากับ 0.893 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคา

สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

  ผลการวิจัยพบวา เจตคติตอการใชถุงพลาสติกของนักศึกษาในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง (Χ  =2.73 

, SD = 0.68) เจตคติตอภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง (Χ  2.62 , SD = 

0.63) พฤติกรรมตอการใชพลาสติกของนักศึกษาในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง ( Χ  = 2.65 , S.D. 0.66) 

พฤติกรรมตอการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง (Χ  = 2.61 , S.D. 

0.72) และจากการทดสอบความสัมพันธ พบวาเจตคติมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและ

ภาชนะโฟมบรรจุอาหารอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (r =0.672 , p = 0.01 ) ขอเสนอแนะ วิทยาลัยควรมีการศึกษา 

เชิงลึกเกี่ยวกับการรับรูและเหตุผลของนักศึกษาในการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารเพื่อสงเสริม

คุณภาพชีวิตอยางตอเนื่องและยั่งยืนของนักศึกษา 

คำสำคัญ :  เจตคติ  พฤติกรรม  การใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร  
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Abstract 

This descriptive research aimed to study the attitude and behaviors on using plastic bags 

and foam containers and to study the relationships between attitude and behaviors on using of 

plastic bags and foam containers of nursing students in Boromarajonani College of Nursing, 

Changwat Nonthaburi. 258 nursing students of Boromarajonani College of Nursing, Changwat 

Nonthaburi was selected using stratified sampling. The instrument was a questionnaire regarding 

attitude and behaviors on using plastic bags and foam containers. The reliability levels of 

questionnaires were 0.893. The data were analyzed using percentage, means, standard deviation 

and Pearson Product Moment Correlation. 

The result showed that the overall attitude on using of plastic bags of nursing students 

was the middle level ( Χ  =2 . 7 3 , SD = 0 . 6 8 ) . The overall attitude on using foam containers of 

nursing students was at the middle level ( Χ = 2.62, S.D. 0.63). The overall of behaviors on using 

of plastic bags of nursing students was the middle level (Χ = 2.65, S.D. 0.66).  The overall behavior 

of using foam containers of nursing students was at the middle level ( Χ = 2.61, S.D. 0.72).  The 

result of the correlation analysis indicated that there were significant positive correlations 

between the attitude and behaviors of using plastic bags and foam containers of nursing students 

( r =0.672 , p = 0.01) . Suggestion: the nursing college should explore the reason for using plastic 

bags and foam containers to in-deep understand the perceptions of nursing students using 

qualitative research to promote the quality of life of nursing students continuously and 

sustainably.  

Keywords : attitude, behavior ,the use of plastic bags and foam containers 

 

บทนำ 

ปจจุบันปญหาขยะในประเทศไทยมีแนวโนมท่ีสงผลกระทบท่ีรุนแรงตอสิ่งแวดลอม เพ่ิมมากข้ึน เนื่องจาก

จํานวนประชากรที่เพิ่มขึ้นและเทคโนโลยีตางๆ ที่พัฒนา ทําใหปริมาณขยะที่หลากหลายประเภท เชน พลาสติก 

สารเคมี โฟม ซึ่งเปนขยะที่กําจัดไดยากขึ้นและมีจํานวนเพิ่มขึ้นทุกป จึงสงผลทําใหเกิดปญหาตอสุขภาพและ

สิ่งแวดลอมของประชาชนของประเทศไทย โดยเฉพาะในประเทศกำลังพัฒนา โดยในแตละวันจะมีขยะมูลฝอย
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ประมาณสามลานตัน และมีปริมาณขยะเฉลี่ย คิดเปน 1.2 กิโลกรัมตอคนตอวัน (Hoornweg and Bhada-Tata, 

2012) หากมีการจัดการขยะจำนวนมากที่ไมถูกวิธี อาจสงผลกระทบและอันตรายตอสภาพแวดลอม สุขภาพ

อนามัยของมนุษย ทั้งทางตรงและทางออม กอใหเกิดมลพิษและสารพิษตกคางในสิ่งแวดลอม อีกทั้งเปนแหลง

เพาะพันธุของสัตวท่ีเปนพาหะของโรค ซ่ึงในแตละปมีผูเสียชีวิตประมาณ 5,000,000 คน จากโรคท่ีมีสาเหตุมาจาก

ปญหาของการจัดการขยะท่ีไมดีพอ (ศรินทรทิพย บุญจันทรและจักรพันธ เพ็ชรภูมิ, 2561) 

ประเทศไทยถูกจัดใหอยู อันดับ 6 ของประเทศที่ทิ ้งขยะพลาสติกมากที ่สุดในโลก สงผลกระทบตอ

ภาพลักษณของประเทศและการทองเที่ยวของประเทศเปนอยางมาก จากรายงานของกรมควบคุมมลพิษ พบวา 

ตั้งแตป พ.ศ.2552-2556 มีปริมาณขยะเพิ่มขึ้นทุกปอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะถุงพลาสติกและโฟม จากวันละ 34 

ลานเปนวันละ 61 ลานใบ หรือโดยเฉลี่ยคนไทยสรางขยะประเภทโฟมและพลาสติกเพิ่มขึ้นวันละ 1 ใบตอวัน โดย

ปจจุบันประเทศไทยมีปริมาณขยะพลาสติกและโฟมมากถึง 2.7 ลานตัน เฉลี ่ย 7,000 ตันตอวัน แบงเปน

ถุงพลาสติก รอยละ 80 หรือ 5,300 ตันตอวัน หรือ ประมาณ 2 ลานตัน สวนที่เหลือเปนขยะโฟมประมาณ 

700,000 ตัน ซ่ึงใชเวลายอยสลายยาวนานถึง 450 ป เนื่องจากโฟมเปนสารท่ีมีความคงตัวสูง นอกจากนี้ การกำจัด

ขยะพลาสติกและโฟมดวยวิธีการนำไปฝงกลบ จะใชพื้นที่มากกวาขยะปกติถึง 3 เทารวมทั้งมีสารตกคางจำนวน

มาก ทั้งในดินและน้ำ หากนำไปเผาก็ทำใหเกิดมลพิษทางอากาศและสิ่งแวดลอม สงผลกอใหเกิดกาซเรือนกระจก 

ที่เปนสาเหตุของภาวะโลกรอนในปจจุบัน ขณะนี้ยังไมมีแนวทางในการจัดการหรือกำจัดที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม 

เนื่องจากตนทุนในการจัดการสูงและมีผลเสียตอสุขภาพ (สภาที่ปรึกษาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2557) และ

วิถีชีวิตที่เปลี่ยนไปของคนไทยที่มีความสะดวกสบายมากขึ้น มีการใชชีวิตอยางเรงรีบ ประชาชนทั้งชายและหญิง

ทำงานนอกบานมากขึ้น ไมมีเวลาปรุงประกอบอาหารรับประทาน จึงเลือกที่จะรับประทานอาหารนอกบาน หรือ

หาอาหารสำเร็จรูปท่ีจำหนายตามทองตลาด ไดแก รานอาหารแผงลอยจำหนายอาหาร หรือตามศูนยการคาตาง ๆ 

เนื่องจากสะดวกสบาย รวดเร็ว ในปจจุบันไดรับความนิยมเปนอยางมาก ซึ่งผูประกอบการจำหนายอาหารมักใช

ภาชนะโฟมใสอาหาร และใชถุงพลาสติกบรรจุกลองอาหาร โดยพลาสติกและโฟมท่ีใชท่ัวไปผลิตมาจากวัสดุพอลิเม

อรชนิดพอลิสไตรีน (polystyrene) เม่ือนำมาใชบรรจุอาหารรอนและอาหารทอด น้ำมันจากอาหารจะเกิดปฏิกิริยา

กับโฟม ทำใหเกิดสารอันตรายปะปนออกมากับอาหารสารเหลานี้ ไดแก สารสไตรีน (styrene) และสารเบนซิน 

(benzene) สารสไตรีนท่ีเกิดข้ึนจะมีผลเสียตอรางกาย คือ ทำลายระบบฮอรโมนในรางกาย มีผลตอระบบประสาท 

เม็ดเลือดแดง ตับและไต เม่ือถูกผิวหนังหรือเขาตาหรือสูดดมเขาไป ทำใหเยื่อเมือกเกิดการระคายเคือง สำหรับสาร

เบนซิน จัดเปนสารกอมะเร็งตามประกาศของกระทรวงอุตสาหกรรม เรื่องระบบการจำแนกและการสื่อสารความ

เปนอันตรายของวัตถุอันตราย พ.ศ.2555 ซึ่งเปนอันตรายตอผูสูดดมหรือรับประทานเขาไป การไดรับสารเบนซิน

เปนเวลานานจะมีผลทำใหโลหิตจาง (Anemia) เนื่องจากสารเบนซินจะเขาไปทำลายไขกระดูก ทำใหจำนวนเม็ด

เลือดแดงลดลงและทำลายระบบภูมิคุมกันของรางกาย (พรรณพิสุทธิ์ สันติภราดร, 2559) ถุงพลาสติกท่ีใชท่ัวไปใน

ปจจุบันเปนถุงพลาสติกบรรจุอาหารทั้งรอนและเย็น คนสวนใหญอาจไมทราบถึงคุณสมบัติของถุงรอนและถุงเย็น
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เทาที่ควรและนำไปใชอยางไมถูกตอง อาจทำใหเกิดการแพรกระจายของสารเคมีได โดยเฉพาะสารฟอรมาลดีไฮด

ทำใหอาหารนั้นไมปลอดภัยตอการบริโภคเสี่ยงตอการเกิดมะเร็งได  และขอเสียของภาชนะโฟมและถุงพลาสติกท่ี

สำคัญอีกอยาง คือ ไมสามารถนำกลับมาใชใหมได ผูบริโภคจึงเลือกที่จะทิ้ง ทำใหกลายเปนขยะซึ่งมีปริมาณมาก 

(สำนักคุณภาพและความปลอดภัยอาหาร,2558) 

จังหวัดนนทบุรี ซ่ึงเปนจังหวัดท่ีอยูในเขตปริมณฑลท่ีมีพ้ืนท่ี 2 ใน 3 เปนจังหวัดท่ีมีพ้ืนท่ีประกอบกิจกรรม

ทางเศรษฐกิจ มีอัตราการขยายตัวของท่ีอยูอาศัยในระดับสูง และในปจจุบันจังหวัดนนทบุรีมีอัตราการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง ทำใหภาวะสังคมของจังหวัดนนทบุรีอยูในลักษณะ “สังคมเมือง” เนื่องจากมีการ

ขยายตัวของอาคารบานเรือนมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง บานจัดสรรและคอนโดมิเนียม มีความหนาแนนของ

ประชากรเปนลำดับ 2 ของประเทศไทย รองจากกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะพื้นที่เขตนครนนทบุรี และเทศบาล

นครปากเกร็ด นอกจากนี ้จ ังหวัดนนทบุรียังเปนพื ้นที ่ขยายเสนทางคมนาคมรองรับการเดินทางเขา-ออก

กรุงเทพมหานคร จากสถานการณการเมืองดังกลาว ทำใหระบบเศรษฐกิจของจังหวัดโดยเฉพาะภาคการอุปโภค

บริโภค และการขายปลีกขายสงขยายตัวอยางรวดเร็วและเปนพ้ืนท่ีเศรษฐกิจท่ีสำคัญของประเทศ ในขณะเดียวกัน

จังหวัดนนทบุรีเปนพ้ืนท่ีท่ีประสบปญหาจากการขยายตัวเมือง อาทิ ปญหาการจราจรติดขัด น้ำเสีย ปริมาณขยะท่ี

เพ่ิมมากข้ึน (สำนักงานจังหวัดนนทบุรี, 2561) 

ปจจุบันสถาบันการศึกษาไดใหความสำคัญกับประเด็นดานสิ่งแวดลอมเพิ่มมากขึ้น จนกระทั่งมีการจัด

อันดับมหาวิทยาลัยสีเขียวโลก ยูไอ กรีนเมตริก (UI Green Metric Ranking of World Universities) จัดโดย

มหาวิทยาลัยอินโดนีเซีย (University of Indonesia, UI) ปการศึกษา 2562 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี ไดดำเนินการพัฒนาวิทยาลัยสูสถาบันอุดมศึกษาสีเขียว โดยคำนึงถึงการอนุรักษพลังงาน การ

จัดการสิ่งแวดลอมที่ดี รวมถึงการเพิ่มพื้นที่สีเขียวและการสงเสริมใหเกิดพลังงานทดแทน ซึ่งเกณฑการตัดสินใน

การใหคะแนน มีดานการจัดการของเสียเปนสวนท่ีสำคัญ ดังนั้นวิทยาลัยจึงมีบทบาทสำคัญและมีสวนชวยใหสังคม

ตระหนักถึงการพัฒนาในดานตาง ๆ ควบคูกับการรักษาสิ่งแวดลอมอยางยั่งยืนและชวยเปลี่ยนการดำเนินชีวิตของ

ผูคนใหมีสวนรวมในการใชพลังงานและทรัพยากรธรรมชาติไดอยางรูคุณคา ภายใตแนวคิด มหาวิทยาลัยสีเขียว 

(Green university) (ธรัช  อารีราษฎร,2557) ปจจุบัน พบวา นักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี

จังหวัดนนทบุรียังมีการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารจำนวนมากซึ่งอาจสงผลถึงสุขภาพและการ

จัดการขยะพิษ ในฐานะที่ผูวิจัยเปนนักศึกษาพยาบาลที่กำลังศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาที่ผลิตบุคลากรทางดาน

สุขภาพ ซ่ึงเปนหนึ่งในกำลังสำคัญท่ีจะสงเสริมและใหบริการทางสุขภาพแกประชาชนท่ัวไป ไดเล็งเห็นความสำคัญ

ของปญหาและนำมาซึ่งการทำวิจัยเรื่องเจตคติและพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร โดย

ทำการศึกษาในกลุมนักศึกษาพยาบาลท่ีกำลังศึกษาอยูในวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนีจังหวัดนนทบุรี เพ่ือนำผล
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ที่ไดจากการศึกษาวิจัยไปตอยอดเปนขอมูลในการวางแผนใหความรูในเรื่อง การสงเสริมสุขภาพ เพื่อปรับเปลี่ยน

ทัศนคติและใหมีพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารท่ีปลอดภัยตอสุขภาพตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษาเจตคติตอการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

3.เพื่อศึกษาความสัมพันธของเจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของ

นักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

 

สมมติฐานในการวิจัย 

      เจตคติตอการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใช

ถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวดันนทบุรี 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive research)  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแกนักศึกษาชั้นปที่ 1-4 ที่กำลังศึกษาที่วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี ปการศึกษา 2562 จำนวนท้ังสิ้น 726 คน  

กลุมตัวอยาง 

เจตคติท่ีมีผลตอ

การใชถุงพลาสติก

และภาชนะโฟม

บรรจุอาหาร 

พฤติกรรมการใช

ถุงพลาสติกและ

ภาชนะโฟมบรรจุ

อาหาร 
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กลุ มตัวอยางที ่ใชในการศึกษา ไดแก กลุ มตัวอยางที ่เปนนักศึกษาสุ มตัวอยางแบบชั ้น (Stratified 

Sampling) โดยกลุมผูวิจัยไดกำหนดกลุมตัวอยางจากการใชวิธีการคำนวณของทาโรยามาเน (Taro yamane) ได

นักศึกษาพยาบาลศาสตรจำนวน 258 คนแบงเปนนักศึกษาชั้นป 1 63 คนนักศึกษาชั้นป 2 73 คนนักศึกษาชัน้ป 3 

64 คนนักศึกษาชั้นป 4 58 คนและนำไปทำการสุมแบบงาย (Simple sampling) ดวยวิธีการใชคอมพิวเตอร 

(Computer method) 

 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ มีเนื้อหาแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1   ขอมูลสวนบุคคลท่ัวไป  

สวนที่ 2   แบบสอบถามดานเจตคติตอการใชถุงพลาสติกและการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหาร จำนวน 20      

     ขอ 

สวนที่ 3   แบบสอบถามดานพฤติกรรม ตอการใชถุงพลาสติกและแบบสอบถามพฤติกรรมตอการใช 

      ภาชนะโฟมบรรจุอาหาร จำนวน 20 ขอ 

 

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

แบบสอบถามดานเจตคติตอการใชถุงพลาสติกและการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหาร และดานพฤติกรรม ตอ

การใชถุงพลาสติกและแบบสอบถามพฤติกรรมตอการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหาร นำไปหาคาความตรงเชิงเนื้อหา

(Content Validity) ไดเทากับ 0.75 นำไปทดลองใช (Try out) กับกลุมนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี ชั้นปท่ี 1-4 จำนวน 40 คน แลวนำมาวิเคราะหความเชื่อม่ันของเครื่องมือ โดยใชสูตร สัมประสิทธิ์

แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ไดความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ = 0.893 

 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

1. สงโครงรางวิจัยเพื่อขอรับการพิจารณาวิจัย จากผูอำนวยการวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี พิจารณาใหความเห็นชอบในการดำเนินงานวิจัย 

2. เม่ือไดรับหนังสือใหดำเนินงานวิจัยและเก็บขอมูลแลว ผูวิจัยเขาพบกลุมตัวอยางเพ่ือขอความรวมมือใน

การทำวิจัย อธิบายวัตถุประสงคของการทำวิจัยใหกลุมตัวอยางเขาใจตามเอกสารชี้แจง ผูวิจัยเปดโอกาสใหกลุม

ตัวอยางสามารถซักถามขอสงสัยตาง ๆ จนเปนท่ีพอใจ สามารถตัดสินใจตอบแบบสอบถามโดยไมมีการบังคับ และ

การเก็บขอมูลในครั้งนี้จะเปนความลับ  

3.เม่ือกลุมตัวอยางยินยอมตอบแบบสอบถามในงานวิจัย จึงใหกลุมตัวอยางลงนามยินยอมการเขารวมการ

วิจัยในหนังสือยินยอมดวยความสมัครใจกอนทำการเก็บขอมูล 
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4. เก็บรวบรวมขอมูลออนไลนโดยใช Google form ใหกลุมตัวอยางที่ใหความยินยอมในการทำวิจัย โดย

ใชเวลาเฉลี่ยในการทำแบบสอบถาม 15 นาที 

5. ตรวจสอบขอมูลใหถูกตอง ครบถวน และรวบรวมแบบสอบถามไปใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 

การพิทักษสิทธิ์กลุมตัวอยาง 

 การวิจัยนี้ไดรับการรับรองจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษยสำหรับนักศึกษา วิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี  

 

การวิเคราะหขอมูล 

1. วิเคราะหขอมูลทั่วไป ขอมูลดานเจตคติตอการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร และขอมูล

ดานพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร โดยสถิติเชิงพรรณา ไดแก รอยละ คาเฉลี่ยและสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 2. วิเคราะหความสัมพันธเจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษา

พยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ดวยสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s 

product moment correlation coefficient) 

 

ผลการวิจัย 

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรอยละ 93.8 เปนเพศหญิง มีอายุชวง 20 - 22  ป (รอยละ 

64.7) และพักอาศัยอยูท่ีวิทยาเขตศรีธัญญา (รอยละ 72.5) 

เจตคติตอการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราช

ชนนี จังหวัดนนทบุรี  

 กลุมตัวอยางมีเจตคติตอการใชถุงพลาสติกของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี ในภาพรวม พบวาอยูในระดับปานกลาง ( Χ =  2.73, S.D. 0.68) เมื่อจำแนกเปนรายขอ พบวา กลุม

ตัวอยางมีระดับของเจตคติมากที่สุดคือการใชถุงผาทำใหสะดวกกวาการใชถุงพลาสติก (Χ = 3.05 , SD = 1.16) 

รองลงมาคือ การใชถุงพลาสติกกอใหเกิด 

 ปญหาทางสุขภาพและสิ่งแวดลอม (Χ = 2.61 , SD = 1.09) ดานเจตคติตอภาชนะโฟมบรรจุอาหารใน

ภาพรวม อยูในระดับปานกลาง (Χ  2.62 , SD = 0.63)  เมื่อพิจารณารายขอพบวา ระดับมากที่สุดคือ ไมควรนำ

ภาชนะโฟมบรรจุอาหารมาใชซ้ำ (Χ  3.64 , SD = 1.54) รองลงมาคือ การใชภาชนะโฟมบรรจุอาหารเปนการเพ่ิม

ปริมาณขยะภายในวิทยาลัย (Χ = 2.62, S.D. 1.14)  

พฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราช

ชนนี จังหวัดนนทบุรี 
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 กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรีในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง (Χ  = 2.65 , S.D. 0.66) เมื่อพิจารณารายขอพบวา ระดับมากที่สุดคือ 

นักศึกษานำถุงผาไปเองแทนการเลือกรับถุงพลาสติกจากรานสะดวกซื้อ (Χ  3.13 , SD = 0.97) รองลงมาคือ เคย

ปฏิบัติตามโครงการรณรงคการลดใชถุงพลาสติก (Χ 3.06, S.D. 1.03)  ดานพฤติกรรมตอการใชภาชนะโฟมบรรจุ

อาหาร อยูในระดับปานกลาง (Χ = 2.61, S.D. 0.72) เมื่อพิจารณารายขอพบวา ระดับมากที่สุดคือ นักศึกษานำ

ภาชนะไปใสเองแทนภาชนะโฟมบรรจุอาหาร (Χ = 2.74 , SD = 1.03) รองลงมาคือ ไมใชภาชนะโฟมบรรจุอาหาร

ใสอาหารเพ่ือเก็บอาหารในตูแชเย็น (Χ = 2.57, S.D. 0.97)   

ความสัมพันธของเจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารของนักศึกษาพยาบาล 

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

ความสัมพันธของเจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร พบวาเจตคติตอการ

ใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุ

อาหาร มีความสัมพันธเชิงบวก (0.672) ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.001 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษา เจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร ของนักศึกษาวิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี พบวานักศึกษาพยาบาล มีเจตคติตอการใชถุงพลาสติกคือคิดวาการใช

ถุงพลาสติกกอใหเกิดปญหาทางสุขภาพและสิ่งแวดลอม สอดคลองกับการศึกษาของเพ็ญนภา เพ็ชรเล็ก และคณะ

(2559) ไดศึกษา ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมตอการใชพลาสติกในการบริโภคอาหารของนักศึกษา วิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี ตรัง พบวาทัศนคติของนักศึกษาพยาบาลตอการใชพลาสติกในการบริโภคอาหารอยูในระดับ

ดี ขอท่ีมีคาคะแนนเฉลี่ยมากคือ การลดใชพลาสติกในแตละคนจะสามารถทำใหปริมาณขยะลดลง 

 สำหรับเจตคติเกี ่ยวกับการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหาร ของนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี จากการศึกษาพบวานักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี มีเจตคติตอการใช

ภาชนะโฟมบรรจุอาหารคือคิดวาไมควรนำภาชนะโฟมบรรจุอาหารกลับมาใชซ้ำ ซ่ึงภาชนะบรรจุอาหารท่ีทำมาจาก

พลาสติกประเภทโพลีสไตรีน (Polystyrene) ถาถูกนำไปใชบรรจุอาหารที่รอนจัด และอาหารทอดที่มีน้ำมันเปน

สวนประกอบจะเกิดปฏิกิริยาท่ีทำใหสารอันตรายแตกตัวออกมาปนเปอนกับอาหาร ไดแก สารเบนซีน (Benzene) 

และสารสไตรีน (Styrene) (สำนักงานคณะกรรมการสุขภาพแหงชาติ, 2557)   

การศึกษาพฤติกรรมเกี่ยวกับการใชถุงพลาสติก ของนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี พบวา นักศึกษาปฏิบัติตามโครงการรณรงคการลดใชถุงพลาสติก รองลงมา คือ นักศึกษาไมเลือกรับ

ถุงพลาสติกจากรานสะดวกซื้อ แมซื้อสินคาเพียงนอยชิ้น ซึ่งแสดงวานักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี

จังหวัดนนทบุรี มีพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกอยูในระดับดี สอดคลองกับงานวิจัยของเพ็ญนภา เพ็ชรเล็ก และ
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คณะ(2559) ที่ศึกษาเรื่องความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมตอการใชพลาสติกในการบริโภคอาหารของนักศึกษา 

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี ตรัง ที่พบวานักศึกษาพยาบาลเปนนักศึกษาที่ไดรับการคัดเลือกเขามาศึกษา

ทางดานวิชาชีพดานสุขภาพ เปนบุคลากรที่ไดรับความรูและจากการรณรงคใหความรูเรื ่องพลาสติก สงผลให

นักศึกษามีการปฏิบัติท่ีมีแนวทางไปในทางท่ีถูกตองเหมาะสม 

 พฤติกรรมเกี่ยวกับการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหาร ของนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี พบวามีพฤติกรรมเคยปฏิบัติตามโครงการรณรงคการลดใชภาชนะโฟมบรรจุอาหารเกี ่ยวกับการใช

ภาชนะโฟมบรรจุอาหารที่สงผลตอสุขภาพ สอดคลองกับ วิไลวรรณ ศิริอรรถ (2558) ไดศึกษา การรับรูการใช

ภาชนะโฟมบรรจุอาหารตามแบบแผนความเชื่อสุขภาพของนิสิตระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

วิทยาเขตบางเขน พบวา กลุมเปาหมายมีการรับรูความเสี่ยงที่เกิดจากการใชภาชนะโฟมบรรจุอาหารระดับสูง 

เชนเดียวกับการศึกษาของ อรรนพ เสริมสุข (2559) ไดศึกษาแบบแผนความเชื่อดานสุขภาพตอการใชภาชนะโฟม

บรรจุอาหารของประชาชนในชุมชนเขตเทศบาลนครลำปาง อำเภอเมือง จังหวัดลำปาง พบวา กลุมตัวอยางมีการ

รับรูโอกาสเสี่ยงของการเกิดโรคจากการใชโฟมบรรจุอาหารอยูในระดับสูงรอยละ 63.7  

ความสัมพันธเจตคติตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร ของนักศึกษาพยาบาล

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี พบวาเจตคติตอการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารมี

ความสัมพันธกันในทางบวกกับพฤติกรรมตอการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหารอยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของสมพงษ แกวประยูร(2558) ที่ศึกษาเกี่ยวกับความรู ทัศนคติและ

พฤติกรรมการจัดการขยะมูลฝอยในครัวเรือนของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองควนลัง อำเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา พบวา ความรูและทัศนคติการจัดการขยะมูลฝอยในครัวเรือนของประชาชนมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การจัดการขยะมูลฝอยในครัวเรือนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ขอเสนอแนะ 

1. ควรมีการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเกี่ยวกับสาเหตุ/เหตุผลในการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุ

อาหารเพ่ือทราบบริบทอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของท่ีสงผลตอพฤติกรรมการใชถุงพลาสติกและภาชนะโฟมบรรจุอาหาร 

2. การศึกษาครั้งนี้ศึกษาในวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ซึ่งควรมีการศึกษาในกลุม

ประชากรที่มีลักษณะคลายกันในวิทยาลัยพยาบาลสังกัดพระบรมราชชนกสถาบันอื่น ๆ เพื่อเปรียบเทียบผล

การศึกษา   
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Using and Needs of Electronics Devices to Enhance Leaning in Classroom among Nursing 

Students in Boromarajonani College of Nursing Changwat Nonthaburi 
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.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

 งานวิจัยเชิงพรรณนาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาคาเฉลี่ยพฤติกรรม และความตองการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส เพื ่อสงเสริมการเรียนรู ในหองเรียนของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี  

จังหวัดนนทบุรี และเพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของพฤติกรรม และความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ

สงเสริมการเรียนรูในหองเรียน ระหวางนักศึกษาชั้นปท่ีแตกตางกัน ประชากรของการวิจัยไดแก นักศึกษาพยาบาล 

ศาสตรบัณฑิต ชั้นปท่ี 1,2,3 และ 4 ปการศึกษา 2562 จำนวน 728 คน กลุมตัวอยางไดมาโดยการสุมตัวอยางแบบ

แบงชั้นคิดสัดสวนจำนวน 284 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามพฤติกรรมและความตองการใช

อุปกรณ อิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน ซึ่งเปนแบบมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับ และผาน

การตรวจสอบดัชนีชี้วัดความตรงตามเนื้อหา มีคาทั้งฉบับเทากับ .80 แบบสอบถามคาความเที่ยงแบบสัมประสิทธิ์

ของแอลฟาของครอนบารค ได .920 และ ดวยโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS ทำการวิเคราะห สถิติเชิงพรรณนา ดวย

คารอยละ ความถี่ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบนัยสำคัญทางสถิติดวยคาสถิติ One Group  

T-Test และ คาสถิติ Oneway ANOVA 

 ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการใชและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกส เพื่อสงเสริมการเรียนรูใน

หองเรียนภาพรวมอยูในระดับมากอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ(t=8.085, p=.000 ; t=7.904, p=.000) พฤติกรรม

การใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในลำดับมากที ่สุดไดแก การใช 

สมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค คนควาขอมูลทางเว็บไซต ในการทำกิจกรรมท่ีอาจารยมอบหมาย นักศึกษาทุกชั้นป

มีพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกส อยูในระดับสูง แตกตางกัยอยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติ 

ผู วิจัยมีขอเสนอแนะใหวิทยาลัยพยาบาลสนับสนุนใหนักศึกษาทุกชั้นปมีโอกาสใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ

สงเสริมการเรียนรูอยางทั่วถึงและมีประสิทธิภาพ โดยการพัฒนาทักษะในการใชงานอุปกรณอิเล็กทรอนิกสใน

รูปแบบตางๆ 

คำสำคัญ : นักศึกษาพยาบาล  อุปกรณอิเล็กทรอนิกส  สงเสริมการเรียนรูในหองเรียน 
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Abstract 

 This descriptive research aimed to study using and needs of electronics devices to enhance 

learning in classroom among nursing students in Boromarajonani College of Nursing, Changwat 

Nonthaburi, Thailand and to compare using and needs of electronics devices to enhance leaning 

in classroom in nursing students of different grades.  The population was 728 nursing students of 

2019 academic year.  The samples were 285 nursing students that were selected by propotional 

stratified random sampling technique. Research instruments were 5 level rating scales 

questionaires compose of 1)  Using Electronics Devices Questionaire 2 )  Requiring Electronics 

Devices Questionaire.  Three contend experts agreed that these two questionaires were qualified 

and Alpha cronbach coefficient were at S- CVI of . 920 and .954 correspondingly.  The data were 

collected in January of 2020 via on line questionaires. The data were analysed by SPSS for window 

program included frequencies percentage average and standard deviation for dedcriptive statistics, 

one group t-test and oneway ANOVA for inferential statistics. 

 The results of this research revealed that using electronics devices and needs of 

electronics devices to enhance learning in classroom among nursing students in Boromarajonani 

College of Nursing, Changwat Nonthaburi were significantly at high level(t=8.085, p=.000 ; t=7.904, 

p= .000)  The hightest using and needs of electronics deviceds to enhance learning in classroom 

were to use smart phone/taplet/notebook for searching information from website to accomplish 

compulsaly assignments.  All level of nursing students was not significantly differing in using 

electronics devices and needs of electronics devices to enhance learning in classroom. These 

results suggested that nursing college should support all level of nursing students to use 

electronics devices to enhance learning in classroom evenly and effectively by developing 

different skill set in using electronics devices.     

Keyword : Nursing Students, Electronic Devices, Enhance Learning in Classroom 

 

บทนำ 

ในยุคปจจุบันทั่วโลกใหความสำคัญกับเทคโนโลยีสารสนเทศ อุปกรณอิเล็กทรอนิกสและการสื่อสารผาน

อินเตอรเน็ตเพ่ือนำมาใชเปนเครื่องมือในการพัฒนาประเทศท้ังดานเศรษฐกิจ สังคม และการศึกษา ประเทศท่ัวโลก
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ตางมุงสรางสังคมใหมใหเปนสังคมที่ใชความรูเปนฐาน เปนการพัฒนาการศึกษาใหการศึกษา  ไปพัฒนาคุณภาพ

ของคนเพื่อใหคนไปชวยพัฒนาประเทศ, เทคโนโลยีสารสนเทศ, อุปกรณอิเล็กทรอนิกส และการสื่อสาร จึงเปน

เครื่องมือที่มีพลานุภาพสูงในการชวยเพิ่มประสิทธิภาพของการจัดการศึกษา เชน ชวยนำการศึกษาใหเขาถึง

ประชาชน สงเสริมการเรียนรูตอเนื่องนอกระบบโรงเรียนและการเรียนรูตามอัธยาศัย ชวยจัดทำขอมูลสารสนเทศ

เพื่อการบริหารและจัดการ ชวยเพิ่มความรวดเร็วและแมนยำในการจัดทำขอมูลและการวิเคราะหขอมูล การเก็บ

รักษา และการเรียกใชในกิจกรรมตาง ๆ ในงานจัดการศึกษา โดยเฉพาะอยางยิ่งการใชเทคโนโลยีเพ่ือชวยการเรียน

การสอน 

เนื ่องจากเทคโนโลยีสารสนเทศมีประโยชนตอการศึกษาคนควาหาความรู และปจจุบันมีอุปกรณ   

อิเล็กทรอนิกสที่สามารถเขาถึงเครือขายคอมพิวเตอร(internet)ที่หลากหลาย ชวยใหการเรียนการสอนเกิดขึ้นได

ตลอดเวลาและทุกสถานท่ี การเรียนรูผานเครือขายคอมพิวเตอรโดยใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสจึงเปนท่ีตองการของ

นักศึกษาระดับตางๆ ดังการวิจัยของมารุต คลองแคลว (2557) ซ่ึงทำการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความตองการเรียน

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา วิทยาลัยการศึกษาอิเล็กทรอนิกส มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ  

พบวา ความตองการการเรียนผานโทรศัพทเคลื่อนที่ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก ปจจัยดานอินเตอรเน็ตเพ่ือการศึกษา มีความสัมพันธทางบวกในระดับปานกลางกับ ความ

ตองการการเรียนผานโทรศัพทเคลื่อนที่ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา วิทยาลัยการศึกษาอิเล็กทรอนิกส 

มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ  

แมวาเทคโนโลยีสารสนเทศจะเปนประโยชนตอการศึกษาคนควา แตผลการวิจัยก็พบปญหาการใช

เทคโนโลยีสารสนเทศในทางที่ไมสรางสรรคในระหวางการเรียนเชนกัน ดังการการศึกษาพฤติกรรมการใชสมารท

โฟนในชั้นเรียนของ นักศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตยผลการวิจัยพบวา นักศึกษาสวนใหญมีพฤติกรรมการใช

สมารทโฟนในชั้นเรียนเพ่ือคนควาขอมูลในขณะทำกิจกรรมท่ีอาจารยมอบหมาย รอยละ 50.5 และในบางครั้งไดนำ

สมารทโฟนมาใชเพื่อคนหาเนื้อหาที่ไมเขาใจเพิ่มเติม ในระหวางเรียน รอยละ 46.8 นอกจากนี้นักศึกษานำสมารท

โฟนมาใชถายรูป Powerpoint ของอาจารยแทนการจดบันทึกในบางครั้ง รอยละ 47.7 แนะนำมาใชเพื่อติดตอ

ตามเพื่อน ทำงานใหมาเขาเรียนบางครั้ง รอยละ 56.7 อยางไรก็ดี พบวานักศึกษาสวนใหญใชระยะเวลาเกือบ

ครึ่งหนึ่ง คือ รอยละ 47.7 ของคาบเรียนในการแอบใชสมารทโฟน โดยไมเกี่ยวของกับการเรียน แตมีวัตถุประสงค 

เพ่ือการติดตอบุคคลอ่ืนทางสื่อสังคมออนไลน เชน Facebook Line และ Instagram รอยละ 59.1 ท้ังนี้ ชวงเวลา

ที่นักศึกษาสวนใหญแอบใชสมารทโฟนในชั้นเรียน คือชวงที่อาจารยเนนสอนแบบบรรยาย รอยละ 39.6 และ  

พฤติกรรมการใชสมารทโฟนในชั้นเรียนมีความสัมพันธกับผลการเรียนของนักศึกษาอยางมีนัยสำคัญ ทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 (ธัญธัช วิภัติภูมิประเทศ. 2559) 

ผลการศึกษาการใชอินเทอเน็ตในนักศึกษาพยาบาล พบวาทัศนคติและทักษะการใชเทคโนโลยีมี

ความสัมพันธกับการอินเทอรเน็ตอยางสรางสรรค (ภัทรียา ดำรงสัตย และวารุณี สุวรวัฒนกุลม 2562)การศึกษา
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ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตเชิงสรางสรรคของนักศึกษาพยาบาล วิจัยเชิงพรรณนา ซึ่งการ

วิจัยนี้มีวัตถุประสงค  เพ่ือศึกษาสภาพท่ัวไปของการใชอินเทอรเน็ตเชิงสรางสรรคของนักศึกษาพยาบาล และปจจัย

ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตเชิงสรางสรรคของนักศึกษาพยาบาล กลุมตัวอยางคือนักศึกษาพยาบาลศา

สตรบัณฑิตชั้นปท่ี 1 และ 2 จำนวน 252 คน  ผลการศึกษาพบวา ผูเขารวมการศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิง

และ เปนผูท่ีอยูใน Gen Z  วัตถุประสงคท่ีใชอินเทอรเน็ต เพ่ือสรางเครือขายออนไลน เชน Facebook Instagram 

Twitter มากที่สุด คือ รอยละ 46.4 รองลงมาเพื ่อความบันเทิง รอยละ 39.3 สวนใหญมีทัศนคติในการใช

อินเทอรเน็ตในระดับเห็นดวยมาก ทักษะการใชเทคโนโลยี (Mean = 2.76, SD = 0.25) และพฤติกรรมการใช 

อินเทอรเน็ตเชิงสรางสรรค (Mean=3.19, SD=0.36) อยูในระดับทำไดคอนขางดี และ ทำปานกลาง ตามลำดับ 

ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตเชิงสรางสรรค คือ ทัศนคติ (β = 0.21, p = 0.01) และ 

ทักษะการใชเทคโนโลย ี(β = 0.29, p = <0.01) (ภัทรียา ดำรงสัตย และวารุณี สุวรวัฒนกุล. 2562) 

นอกจากนี้พบวาในปจจุบันอาจารยพยาบาลมีการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเปนตัวกลางในการติดตอ 

สื่อสาร และคนหาขอมูลนอกเหนือจากการเรียนในชั้นเรียนตามปกติ สื่อสังคมกอใหเกิดการลดขอจำกัดเรื่องเวลา 

สงเสริมใหมีการแลกเปลี ่ยนความรู ผานการแบงปนขอมูลทางวิชาการบนเครือขายออนไลน เชน google 

classroom และมีการใหขอคิดเห็นระหวางนักการศึกษาและอาจารยพบวาสามารถใชสื ่อสังคมในการทำให

นักเรียนพยาบาลเกิดความเขาใจ เก่ียวกับทักษะการสื่อสารเชิงวิชาชีพ นโยบายสุขภาพ จริยธรรมวิชาชีพและความ

เปนสวนตัวของผูรับบริการมากขึ้น จากประสบการณการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสโดยอาจารยพยาบาลพบวาสื่อ

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ิมชองทางการติดตอสรางเครือขายระหวางอาจารยกับนักศึกษาท่ีกำลังศึกษาในปจจุบัน 

การศึกษาวิจัยเชิงบรรยาย ซึ ่งศึกษาการใชเทคโนโลยีทางการศึกษาเพื ่อการจัดการเรียนรู ระบบ 

Blackboard ของนักศึกษาหลักสูตรพยาบาลศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร พบวากลุมตัวอยาง สวน

ใหญมีความสมัครใจในการใชงานระบบ (รอยละ 82.3) และมีความชอบในการใชเทคโนโลยี (รอยละ 86) ใช

โทรศัพทมือถือในการเขาระบบ (รอยละ 64) รายการท่ีใชมากท่ีสุดคือทำแบบทดสอบ (รอยละ 95.7) รองลงมาคือ 

กระดานสนทนา (รอยละ 76.7) เหตุผลในการเขาใชงานคือทำงานที่มอบหมาย (รอยละ 78.4) (ลภัสรดา หนุมคำ 

และธีรนุช หาหิรัติศัย) 

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศเปนสมรรณนะเชิงวิชาชีพของบัณฑิตพยาบาลตามพระราชบัญญัติการศึกษา

แหงชาติ พยาบาลจำเปนตองมีความรูและทักษะทางดนคอมพิวเตอร ดานขอมูลขาวสารและสารสนเทศเพื่อให

สามารถปฏิบัติงานพยาบาลในสภาพแวดลอมของสังคมเทคโนโลยีไดภายหลังสำเร็จการศึกษาในปจจุบันการ

สื่อสารทางอุปกรณอิเล็กทรอนิกสผานสื่อสังคมนับเปนสื่อกลางท่ีเขาถึงผูคนทุกระดับ มีการขยายตัวดานการสื่อสาร

ผานอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการมีสวนรวมระหวางผูปวยและพยาบาลใหเพ่ิมมากข้ึน  

  ขอมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการศึกษาจะเปนประโยชนตอผู บริหาร

สถานศึกษาและครู เพื่อใชในการพัฒนาและปรับปรุง ทรัพยากรและระบบสารสนเทศของสถานศึกษาไดตรงตาม
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ความตองการของนักศึกษาเปนการสนับสนุนการเรียน การศึกษาเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการเรียนการสอนของครู

และนักศึกษาในสถานศึกษา นักศึกษาจะไดรับประโยชนจากการพัฒนาทรัพยากรและระบบสารสนเทศท่ีเหมาะสม

ตรงตามความตองการของนักศึกษา สนับสนุนใหนักศึกษามีการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสอยางมีประสิทธิภาพ มี

การเรียนรูท่ีดีข้ึนสงผลดีตอตนเอง ครูผูสอน สถานศึกษา จนถึงประเทศชาติท่ีสามารถแขงขันกับประเทศอ่ืนได 

     จากประโยชนในการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการศึกษาดังกลาว ผูวิจัยซึ่งอยูในฐานะนักศึกษา

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี สังกัดสถาบันพระบรมราชชนก เครือขายภาคกลาง 1 ไดเล็งเห็นถึง

ที่มาและความสำคัญของประโยชนดังกลาว จึงศึกษาพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการ

เรียน โดยกลุมเปาหมาย คือ นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นปท่ี 1-4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี เพื่อใชเปนขอมูลใหวิทยาลัยไดนำผลการศึกษาไปใชจัดสรรทรัพยากร เพิ่มประสิทธิภาพของระบบสาระ

สนเทศในวิทยาลัยใหมีปจจัยหรือรูปแบบท่ีเหมาะสมกับการใชงานดานการศึกษาและสงเสริมใหนักศึกษาไดใชงาน

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือการศึกษามากข้ึน 

 

วัตถุประสงคการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาคาเฉลี่ยพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของ

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนน ีจังหวัดนนทบุรี 

  2. เพื่อศึกษาคาเฉลี่ยความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของ

นักศึกษาพยาบาลศาสตร ของวทิยาลัยพยาบาลบรมราชชนน ีจังหวัดนนทบุรี 

3. เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของ

นักศึกษาพยาบาลวิทยาลยัพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีระหวางชั้นปท่ี 1,2,3 และ 4 

4. เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของ

นักศึกษาพยาบาลวิทยาลยัพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีระหวางชั้นปท่ี 1,2,3 และ 4 

 

สมมติฐาน 

1. เนื่องจากผลการวิจัยในนักศึกษาระดับอุดมศึกษาสาขาอื่นๆ พบวานักศึกษามีพฤติกรรมและความ

ตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในระดับมาก ผูวิจัยจึงมีสมมติฐานวา นักศึกษาวิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี มีพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน

ในระดับมาก 

2. เนื่องจากหลักสูตรพยาบาลศาสบัณฑิต กำหนดใหนักศึกษาชั้นปท่ี 1 เรียนวิชาในหมวดการศึกษาท่ัวไป

เปนสวนใหญ และเริ่มเรียนวิชทางดานการพยาบาลมากข้ึนในชั้นปท่ี 2 และชั้นปท่ี 3 ชั้นปท่ี 4 จะเรียนวิชาทางการ
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การพยาบาลมากที่สุด ซึ่งจะตองมีการฝกภาคปฏิบัติ และทำชิ้นงานประกอบการศึกษาคอนขางมาก ผูวิจัยจึงมี

สมมติฐานวา นักศึกษาตางชั้นปมีพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสท่ีแตกตางกัน 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 ในการวิจัยพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรู ในหองเรียนของนักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี เปนการวิจัยเชิงพรรรณนา (Descriptive Research)  ผูวิจัยดำเนินการวิจัย โดยมีรายละเอียดของข้ันตอน

การสุมตัวอยางวิจัย การสรางเครื่องมือวิจัย การเก็บรวบรวมขอมูล และการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ประชากร คือ นักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ชั้นปที่ 1-4 ปการศึกษา 

2562 จำนวน 728 คน กำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชวิธีการคำนวณขนาดของกลุมตัวอยางตามสูตรของ 

Taro Yamane (1973) ไดขนาดกลุมตัวอยางประชากร 258.156 โดยมีคาความคลาดเคลื่อนท่ี 0.05 รวมถึง 0.10 

ของการสูญเสียจากการรวบรวมขอมูลของกลุม ตัวอยางประชากร จึงเก็บกลุมตัวอยางประชากรจำนวน 284 คน  

การคำนวณจำนวนนักศึกษาแตละชั้นปตามสัดสวนของจำนวนนักศึกษา แลวทำการคัดเลือกกลุมตัวอยาง

โดยการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยนำรายชื่อนักศึกษาแตละชั้นปซึ ่ง แบงนักศึกษาตาม

รายชื่อหองเอและบี จากนั้นจับฉลากตามจำนวนท่ีกำหนด จะไดจำนวนรายชื่อนักศึกษา ตามท่ีกำหนดกลุมตัวอยาง   

เครื่องมือในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ

สงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี แบงเปน 4 ตอน คือ  

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป จำนวน 4 ขอ สอบถามขอมูลท่ัวไปดาน เพศ อายุ ชั้นป และอุปกรณ อิเล็กทรอนิกส

ท่ีใช ผูตอบแบบสอบถามตอบโดยการเลือกขอความท่ีตรงกับความเปนจริงเก่ียวกับกลุมตัวอยาง   

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน มี 25 ขอคำถาม ซ่ึง

เปน ขอความระบุพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการเรียนรูในหองเรียน ใหกลุมตัวอยางระบุคำตอบโดย

กาเครื่องหมายลงในชองท่ีตรงกับความเปนจริงเก่ียวกับกลุมตัวอยางโดยสามารถระบุในระดับพฤติกรรมการใช ใน 

5 ระดับ(Rating Scale)  

ตอนที่ 3 อุปสรรคการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน 5 ขอ ซึ่งเปนขอความ

ระบุอุปสรรคในการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการเรียนรูในหองเรียน ดานความทันสมัย ความเร็ว ของสัญญาณ

อินเตอรเน็ต ความขาดแคลน และการอนุญาตของผูสอน ใหกลุมตัวอยางระบุอุปสรรคใน 5 ระดับ  

ตอนที่ 4 ความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน มี 25 ขอคำถาม ซ่ึง

เปน ขอความระบุความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการเรียนรูในหองเรียน ใหกลุมตัวอยางระบุคำตอบโดย 
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กาเครื่องหมายลงในชองท่ีตรงกับความเปนจริงเก่ียวกับกลุมตัวอยาง โดยสามารถระบุในระดับพฤติกรรมการใช ใน 

5 ระดับ(Rating Scale) คือ     

การตรวจสอบประสิทธิภาพของเครื่องมือวิจัย   

1. การตรวจสอบความตรงตามเนื ้อหา (Content Validity Index ) ผู ว ิจัยตรวจสอบความตรงตาม

เนื้อหาของแบบสอบถาม โดยใหผูทรงคุณวุฒิในเนื้อหาเรื่องการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรู

จำนวน 3 ทาน เปนผูตรวจสอบความตรงตามเนื้อหาโดยกำหนดเกณฑการคัดเลือก โดยใชเทคนิคการตรวจสอบ

ความตรงตามเนื ้อหา แบบ Content Validity Index  ผู ว ิจัยใหผู ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความสอดคลองของ

แบบสอบถามกับคำจำกัดความ โดยนำแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทานประเมินความสอดคลองของ

เครื่องมือกับคำจำกัดความ บันทึกผลการพิจารณาความคิดเห็นของผู เชี ่ยวชาญแตละขอแลวนำไปหาความ

เท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Item content validity ; I - CVI)  

ผลการตรวจสอบความตรงตามเนื้อหาของแบบสอบถามพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกส พบวา คา

ดัชนีความตรงตามเนื้อหารายขอมีคา .33 คือไมผานเกณฑ จำนวน 4 ขอ และมีคาเทากับ .67 -1.00 จำนวน 21 

ขอ เมื่อคำนวณคาดัชนีความตรงตามเนื้อหาทั้งฉบับได .80 จึงถือวาแบบสอบถามพฤติกรรมการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสมีคาดัชนีความตรงตามเนื้อหาท้ังฉบับผานเกณฑท่ียอมรับได 

ผลการตรวจสอบความตรงตามเนื้อหาของแบบสอบถามความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกส พบวา คา

ดัชนีความตรงตามเนื้อหารายขอมีคา .33 คือไมผานเกณฑ จำนวน 4 ขอ และมีคาเทากับ .67 -1.00 จำนวน 21 

ขอ เมื่อคำนวณคาดัชนีความตรงตามเนื้อหาทั้งฉบับได .80 จึงถือวาแบบสอบถามความตองการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสมีคาดัชนีความตรงตามเนื้อหาท้ังฉบับผานเกณฑท่ียอมรับได 

2. การตรวจสอบความเช่ือม่ันของเครื่องมือวิจัย ผูวิจัยตรวจสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดังนี้  

2.1 การปรับปรงุแบบสอบถามกอนนำไปทดลองใชผูวิจัยไดปรับปรุงขอความในแบบสอบถามบาง

ขอความตามที่ผูทรงคุณวุฒิไดเสนอแนะ โดยความหมายของขอความไมเปลี่ยนแปลง ไดแก ใชคำวา สมารทโฟน/

แทบเล็ต/โนตบุค แทนคำวาอุปกรณอิเล็กทรอนิกส และขอความที่ชัดเจนขึ้น 4 ขอความ สำหรับประเด็นการรวม

ขอคำถามเขาดวยกัน ผูวิจัยมิไดรวมขอความเขาดวยกัน เนื่องจากขอคิดเห็นในการรวมขอความแตละขอของ

ผูทรงคุณวุฒิไมตรงกัน                                                                         

2.2 นำแบบสอบถามที่ไดไปทดลองใช (Try out) กับนักศึกษาที่คลายกับกลุมตัวอยาง โดยผูวจิัย

ทำการสุมตัวอยางผูที่จะเปนผูทดลองใชเครื่องมือ และคำนวณจำนวนผูที่ทดลองใชเครื่อง ใหเปนสัดสวนเดียวกับ

กลุมตัวอยางประชากร ไดจำนวนผูทดลองใช 42 คน ใหผูทดลองใชยินยอมเขารวมการเปนผูทดลองใชทางออนไลน

กอนการทดลองทำแบบสอบถาม 

2.3 การคำนวณหาความเชื ่อมั่นของแบบสอบถาม โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha-

Coeffcient) ตามแบบของครอนบาค (Cronbach. 1970) ผลการทดลองใชแบบสอบถาม มีคา สัมประสิทธิ์อลัฟา 
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(Alpha-Coeffcient) ตามแบบของครอนบาค เทากับ .92 และ .954 ตามลำดับ จึงถือวาแบบสอบถามท้ังสองฉบับ

มีคุณภาพท่ียอมรับได 

การเก็บรวบรวมขอมูล  

1. ผูวิจัยขออนุมัติคณะกรรมการจริยธรรมในการวิจัยของนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรีเพื่อดำเนินการวิจัย และไดรับความเห็นชอบใหดำเนินการวิจัยได โดยมีขอเสนอแนะจากกรรมการใหเพ่ิม

วัตถุประสงคการวิจัยขอที่ 4 คือ การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการ

เรียนรูในหองเรียนระหวางนักศึกษาท่ีตางชั้นปกันดวย  

2. ผูวิจัยนัดพบกับกลุมตัวอยางเพ่ืออธิบายวัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชนของการวิจัยและขอความ

ยินยอมจากกลุมตัวอยาง และทำแบบสอบถามในรูปแบบ Google Form 

การพิจารณาถึงจริยธรรมการวิจัย  

1. ประโยชนท่ีผูเขารวมวิจัยจะไดรับ                

  ผูเขารวมวิจัยสามารถนำวิธีการเลือกใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสไปปรับใชเปนแนวทางในการสงเสริมการ

เรียนรูในหองเรียนได  

2. ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนและการปองกันแกไข                  

วิจัยนี้ไมมีความเสี่ยงหรือผลกระทบใดๆตอผูเขารวมวิจัย และขอความในแบบทดสอบไมกอใหเกิด

ความรูสึกทางลบใดๆ ทั้งดานรางกาย ดานจิตใจ ดานสังคม ดานกฎหมายและดานอื่นๆ โครงการวิจัยนี้ไมมี 

คาตอบแทนและไมเสียคาใชจายใดๆ กรณีกุลมตัวอยางประสงคจะถอนตัวจากการวิจัย กลุมตัวอยางสามารถติดตอ

ผูวิจัยไดท่ีหมายเลขโทรศัพท 083-7722542 ไดตลอด 24 ชั่วโมง   

3. การเก็บรักษาความลับของผูเขารวมวิจัยวิจัย                

การวิจัยมีการบันทึกขอมูลสวนตัวของผูเขารวมวิจัยจากแบบสอบถาม โดยจะมีการระบุผูที่สามารถเขาถึง

ขอมูลได และวิธีการปองกันบุคคลท่ีเก่ียวของในการเขาถึงขอมูลระบุระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลไว โดยจะ

มีการเก็บขอมูลไวเปนเวลา 1 ป หลังสิ้นสุดการวิจัยและจะมีการทำลายหลังสิ้นสุดการวิจัย  

4. กระบวนการใหขอมูลและการขอคำยินยอม                

ผูวิจัยดำเนินการใหขอมูลกับกลุมตัวอยาง โดยการใหขอมูลกับนักศึกษาที่เปนตัวแทนของแตละชั้นปและ

ขอนัดพบกลุ มนักศึกษาแตละชั ้นป โดยผู ว ิจัยจะใหขอมูลรายละเอียดเกี ่ยวกับการเขารวมวิจัย วิธีการทำ

แบบสอบถาม การพิทักษสิทธิ์ โดยผาน Google From การสุมตัวอยาง ชี้แจงใหผูที่ไดรับการสุมเปนกลุมตัวอยาง

เขารวมวิจัยอานเอกสารการวิจัย การคุมครองสิทธิ และขอความยินยอมการเขารวมวิจัยอยางละเอียด โดยเปด

โอกาสใหตัดสินใจเขารวมการวิจัยอยางอิสระ เมื่อไดแสดงความยินยอมเขารวมการวิจัยแลว กลุมตัวอยางจึงจะ

สามารถเขาตอบแบบสอบถามได และภายหลังใหขอมูลแลวผูเขารวมวิจัยสามารถตดิตอกับผูวิจัยในกรณีท่ีไมเขาใจ

หรือขอถอนตัวออกจากการวิจัย โดยติดตอผานไปรษณียอิเล็กทรอนิกส   
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5. รายละเอียดเกี่ยวกับหัวหนาโครงการวิจัยและวิธีการติดตอท่ีสะดวก      

  หัวหนาโครงการวิจัย ชื่อ นางสาวมิ่งขวัญ นรเหรียญ นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต ชั้นปที่ 3 วิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี  สามารถสอบถามเกี่ยวกับการวิจัยไดที่ วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี วิทยาเขตบำราศนราดูร วันจันทร - วันศุกร เวลา 08.00 น.  - 16.00 น. และสามารถ ติดตอไดท่ี

หมายเลขโทรศัพท 083-7722542 และไปรษณีอิเล็กทรอนิกสที ่ 603601050@bcnnon.ac.th ไดตลอด 24 

ชั่วโมง 

การวิเคราะหขอมูล  

1. ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสำเร็จรูป SPSS วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ พรรณนา 

รอยละ ความถ่ี คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

2. การทดสอบนัยสำคัญทางสถิติของคาเฉลี่ยของพฤติกรรมและคาเฉลี่ยของความตองการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน  กับคาเกณฑระดับมาก คือ 4 โดยใชคาสถิติ One Group T-

test  

3.เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในหองเรียนของชั้นปที่ 1,2,3 และ4 

และทดสอบนยัสำคัญทางสถิติ โดยใช สถิติ  Oneway ANOVA 

 

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 1 ขอมูลท่ัวไปของนักศึกษาพยาบาล  

1.1 นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี สวนใหญ

เปนเพศหญิง (รอยละ 91.9) และสวนนอยเปนเพศชาย (รอยละ 8.1) สวนใหญมีอายุอยูระหวาง 20 - 25 ป  

(รอยละ 71.8) รองลงมา มีอายุต่ำกวา 20 ป (รอยละ 25.7) โดยมีอายุในชวง 26-30 ปและมากกวา 30 ป เปนสวน

นอย (รอยละ 1.4, รอยละ 1.1) เปนนักศึกษาชั้นปที่ 2 มากที่สุด (รอยละ 28.5) รองลงมาเปนนักศึกษาชั้นปที่ 3 

(รอยละ 24.6) รองลงมาเปนนักศึกษาชั้นปท่ี 1 (รอยละ 24.3) และนักศึกษาชั้นปท่ี 4 (รอยละ 22.5) ตามลำดับ 

1.2 อุปกรณอิเล็กทรอนิกสที่นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรีใชเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนเปนสมารทโฟนมากที่สุด (รอยละ 100.00) รองลงมาไดแก

โนตบุค (รอยละ 73.20) และแท็บเล็ตนอยท่ีสุด (รอยละ 18.70) ตามลำดับ 

1.3 อุปสรรคในการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน ที่มากที่สุด คือ  

สัญญาณอินเทอรเน็ตลาชา ( 𝑥𝑥 = 3.83, S.D. = 0.97) รองลงมา คือ ความทันสมัยของสมารทโฟน/แท็บเล็ต/

โนตบุค ( 𝑥𝑥 = 3.69, S.D. = 1.00) ผูสอนไมอนุญาตใหนำสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุคมาใชในหองเรียน ( 𝑥𝑥 = 

3.08, S.D. = 1.17) ขาดทุนทรัพยในการจัดซื้อสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค  ( 𝑥𝑥 = 2.91, S.D. = 1.20)  ไมมี

สมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ( 𝑥𝑥 = 2.54, S.D. = 1.37)  
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ตารางท่ี 1 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของอุปสรรคการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการ

เรียนรูในหองเรียน (n=284) 

อุปสรรคการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริม 

การเรียนรูในหองเรียนของนักศึกษา 
𝑥𝑥 S.D. 

1. ความทันสมัยของสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค 

2. สัญญาณอินเทอรเน็ตลาชา 

3. ไมมีสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค 

4. ขาดทุนทรัพยในการจัดซื้อสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค 

5. ผูสอนไมอนุญาตใหนำสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุคมาใชในหองเรียน 

3.69 

3.83 

2.54 

2.91 

3.08 

1.00 

0.97 

1.37 

1.20 

1.17 

  2  คาเฉล่ียพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน

ของวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี  ผลการวิจัยพบวา อยูในระดับมากอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

ซึ่งสอดคลองกับขอมูลทั่วไปท่ีพบวานักศึกษามีสมารทโฟน รอยละ 100 และมีโนตบุค รอยละ 73.20 ซึ่งชวยให

สามารถใชทำงานและเชื่อมตอเครือขายอินเตอรเน็ตได ทำใหเกิดความสะดวกและรวดเร็วในการศึกษา 

 

ตารางท่ี 2 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ พฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ

สงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี 

การใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน 
พฤติกรรม ความตองการ 

�̅�𝑥 SD �̅�𝑥 S.D. 

1. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค จดบันทึกขอมูลการเรียนการสอน 3.84 1.08 4.13 0.83 

2. ใชอุสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ถายภาพสื่อการสอน 4.36 0.75 4.24 0.72 

3. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ถายวิดีโอการสอน 3.83 1.03 4.08 0.88 

4. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ถายวิดีโอการนำเสนองาน 3.75 1.13 4.10 0.82 

5. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค คนควาขอมูลทางเว็บไซต ในการทำกิจกรรมท่ี 

    อาจารยมอบหมาย  

4.61 0.61 4.42 0.68 

6. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ติดตอกับอาจารยโดยใชโปรแกรมสนทนา 4.39 0.72 4.33 0.68 

7. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค สงงานอาจารยโดยใชโปรแกรมสนทนา 4.20 0.76 4.30 0.70 

8. ใชอุสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ตอบโตกับอาจารยระหวางเรียน 3.59 1.14 3.96 0.99 

9. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ติดตอกับเพ่ือนโดยใชโปรแกรมสนทนา 4.54 0.64 4.40 0.65 

10.ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค แบงปนไฟลงานกับเพ่ือนโดยใชโปรแกรมสนทนา 4.48 0.67 4.40 0.69 
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การใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน 
พฤติกรรม ความตองการ 

�̅�𝑥 SD �̅�𝑥 S.D. 

11. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค แชรความรูและประสบการณท่ีเก่ียวกับการเรยีนกับ 

      เพ่ือนโดยใชโปรแกรมสนทนา 

4.39 0.65 4.33 0.64 

12. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุ ค ทำงานกับเพื ่อนในหองเรียนตามที ่อาจารย 

     มอบหมาย 

4.45 0.65 4.36 0.70 

13.  ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ศึกษาคลิปวิดีโอท่ีเก่ียวกับการเรียน 4.28 0.76 4.28 0.70 

14. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ดาวนโหลดสื่อการสอนใชในหองเรียนหรือทบทวน 

     บทเรียน 

4.28 0.71 4.30 0.73 

15. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค เขาศึกษาผานบทเรียนออนไลน 4.20 0.76 4.22 0.75 

16. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ทำแบบทดสอบออนไลน 4.38 0.74 4.28 0.73 

17  ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ศึกษาสื่อการสอนประกอบฟงบรรยายของอาจารย 4.08 0.86 4.17 0.77 

18. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค การนำเสนอรายงาน 4.23 0.78 4.25 0.70 

19  ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค แกไขเอกสารออนไลน 4.28 0.79 4.29 0.71 

20. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ทำงานเอกสาร 4.48 0.62 4.38 0.69 

21. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค บันทึกเสียงอาจารยผูสอน 4.13 0.88 4.15 0.82 

22. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ใชในการแปลภาษา 4.42 0.71 4.34 0.72 

23. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ชวยออกเสียงภาษาตางประเทศ 4.28 0.81 4.25 0.73 

24. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ใชในการคำนวณ 4.29 0.72 4.25 0.72 

25. ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ดาวนโหลดภาพออนไลน 4.42 0.69 4.32 0.69 

รวม 4.25  0.52 4.26   0.55  

 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ชเนตตี สยนานนท (2555: 73) ที่กลาววาอินเทอรเน็ตเปนเครือขายท่ี

เชื ่อมโยงระบบคอมพิวเตอรทั ่วโลกเขาดวยกัน ทำใหการติดตอสื ่อสารเปนไปดวยความสะดวกรวดเร็ว 

ประหยัดเวลา และคาใชจาย สามารถแลกเปลี่ยนความรู ทำใหนักศึกษามีความสนใจและใชอินเทอรเน็ตสังคม

ออนไลนในการติดตอกับเพื่อน รวมทั้งมีการใชอีเมลเพื่อรับขอมูลขาวสารดานการศึกษาและเว็บไซตแหลงความรู

ตางๆ นอกจากนี้ยังสอดคลองกับวิจัยของจันทนี รุงเรืองธนาผล และพิสิฐ ลิ้มอารียสุข (2558) ท่ีไดศึกษาพฤติกรรม

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการศึกษาของนักศึกษาระดับปริญญาตรีคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลรัตนโกสินทร ผลวิจัยพบวามีพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในดานการดาวโหลดขอมูล การ

สืบคนขอมูลอยูในระดับมาก 

นอกจากนี้ ผลการวิจัยพบวานักศึกษามีพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูใน

หองเรียนมากที่สุดในเรื่อง การใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสคนควาขอมูลทางเว็บไซต ในการทำกิจกรรมที่อาจารย
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มอบหมาย ท้ังนี้อาจเปนเพราะระเบียบการวัดและประเมินผลของวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีท่ี

มีเกณฑการวัดและประเมินผล คือ การสอบรอยละ 70 และการมอบหมายงานรอยละ 30 จึงสงผลใหนักศึกษาใช

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสคนควาขอมูลทางเว็บไซต ในการทำกิจกรรมที่อาจารยมอบหมาย เพื่อใหสามารถวัดและ

ประเมินผลผานเกณฑการประเมิน สอดคลองกับวิจัยของธัญธัช วิภัติภูมิประเทศ (2559) ท่ีไดศึกษาพฤติกรรมการ

ใชสมารทโฟนในชั้นเรียนของ นักศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย ผลวิจัยพบวามีนักศึกษาสวนใหญมีพฤติกรรม

การใชสมารทโฟนในชั้นเรียนเพ่ือคนควา ขอมูล ในขณะทำกิจกรรมท่ีอาจารยมอบหมายอยูในระดับมากท่ีสุด สวน

พฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสติดตอกับเพ่ือนโดยใชโปรแกรมสนทนาแบงปนไฟลงานกับเพ่ือนและทำงาน

เอกสาร เนื่องจากโปรแกรมสนทนาในปจจุบันนี้เปนท่ีนิยม ทำใหมีความสะดวกรวดเร็วในการโตตอบสื่อสารในดาน

การศึกษาและสนทนากับผูอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ เจตนสฤษฎิ์ สังขพันธ, เก็ตถวา บุญปราการ และชุติมา 

หวังเบ็ญหมัด (2556: 169) ท่ีกลาววาการสนทนาออนไลน เปนบริการหนึ่งบนอินเทอรเน็ตท่ีชวยใหผูใชสามารถคุย

โตตอบกับผูใชคน อ่ืน ๆ ได ในเวลาเดียวกัน การสนทนาหรือ chat ไดมีการพัฒนาไปอยางตอเนื่อง  

เปนที่นาสังเกตวา นักศึกษาใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสโตตอบกับอาจารยระหวางเรียน ในระดับนอยกวา

เรื่องอ่ืนๆ ท้ังนี้อาจเปนเพราะวา การใชโปรแกรมสนทนาโตตอบกับอาจารยในหองเรียนไมสอดคลองกับวัฒนธรรม

ที่คนไทยปฏิบัติ โดยคนไทยมีการโตตอบสื่อสารกับอาจารยอยางเปนทางการ ซึ่งการคุยไลนมักเปนการใชคำงายๆ

ดังนั้นการติดตอกับอาจารยจึงมีพฤติกรรมการใชนอย รวมท้ังการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการถายวีดีโอการสอน 

อาจารยบางทานอาจจะไมอนุญาตใหถายวีดีโอกอนไดรับอนุญาต จึงทำใหพฤติกรรมทางดานนี้นอย สวนการถาย

วีดีโอการนำเสนองานอยูในระดับนอยกวาขออื่นๆ อาจเนื่องจากอาจารยมีเอกสารและไฟลนำเสนองานใหอยูแลว

ทำใหความจำเปนในการถายวีดีโอนอยลง บางครั้งเนื้อหาท่ีอยูในการเรียนการสอนอาจหาไดตามอินเตอรเน็ต จึงไม

จำเปนตองถายวีดีโอการการนำเสนองาน 

3. คาเฉลี่ยความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนของนักศึกษา

พยาบาลศาสตร ของวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

  ในภาพรวมอยู ในระดับมากอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ สอดคลองกับพฤติกรรมใชการใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน ซึ่งอยูในระดับมากเชนเดียวกัน นอกจากนี้เมื ่อพิจารณาใน

รายละเอียดพบวา นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต มีความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการ

เรียนรูในหองเรียน มากท่ีสุดในเรื่อง มีความตองการใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค คนควาขอมูลทางเว็บไซต ใน

การทำกิจกรรมที่อาจารยมอบหมาย รองลงมาไดแก มีความตองการใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ติดตอกับ

เพ่ือนโดยใชโปรแกรมสนทนา และรองลงมาไดแก มีความตองการใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค แบงปนไฟลงาน

กับเพ่ือนโดยใชโปรแกรมสนทนา ซ่ึงสอดคลองกับพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูใน

หองเรียนเชนเดียวกัน ท้ังนี้อาจกลาวไดวาพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษา ท่ีเปนอยูในปจจุบัน

เปนไปตามความตองการของนักศึกษาแลว 
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ดังนั้นหากวิทยาลัยพยาบาลตองการสนับสนุนการใชประโยชนอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการ

เรียนรูในหองเรียน วิทยาลัยอาจหาวิธีสงเสริมใหนักศึกษาใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเหลานั้นใหเต็มประสิทธิภาพ 

เชน วิทยาลัยอาจจัดฝกอบรมเชิงปฏิบัติการในการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการเรียนการสอน การใชเทคนิคการ

สรางอนิเมชันในการนำเสนองาน การใหความรูทางสุขภาพโดยใช Inforgraphic เพื่อสงเสริมผลการเรียนรูใหมี

ประสิทธิภาพสูงขึ้น ดังการวิจัยของธัญญณ วจนะวิศิศฐ (2553) ซึ่งทำการวิจัยเรื่อง ประสิทธิภาพของบทเรียน

ระบบเครือขายรายวิชากายวิภาคศาสตรและสรีรวิทยา เรื่อง ระบบโครงกระดูก พบวาวาบทเรียนบนเครือขาย

อินเตอรเน็ตที่ผูวิจัยไดทำการพัฒนาขึ้นอยางมีประสิทธิภาพ สามารถพัฒนานักศึกษาพยาบาลใหมีผลสัมฤทธิ์

ทางการเรียนในระดับสูงเกินรอยละ 80 และผลสัมฤทธิ์หลังการเรียนของกลุมตัวอยางมีคาสูงกวาผลสัมฤทธิ์กอน

เรียนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ และนอกจากนี้ยังพบวานักศึกษาพยาบาลสวนใหญความพึงพอใจในสวนของเนื้อหา

สวนการนำเสนอและสวนแบบฝกหัดทายบทท่ีอยูในระดับมาก 

 เปนที่นาสังเกตวา นักศึกษามีความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน 

นอยที่สุดในเรื่อง ใชสมารทโฟน/แท็บเล็ต/โนตบุค ตอบโตกับอาจารยระหวางเรียน ทั้งนี้อาจเปนเพราะอุปสรรค

ดาน ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทย ที่ทำใหการสื่อสารระหวางอาจารยกับนักศึกษาตองมีรูปแบบเปนทางการ ทำ

ใหอาจารยไมอาจเขาถึงหรือสื่อสารกับนักศึกษาไดอยางเปนกันเองและมีความเขาอกเขาใจ ในธรรมชาติของการ

สื่อสารในวัยของนักศึกษา ดังผลการวิจัยของ ปรีชา คำมาดี และพิทักษ ศิริวงศ (2560) ซึ่งทำการวิจัยเรื ่อง 

กระบวนการตอรองระหวางนักศึกษากับอาจารยผานสื่อออนไลน พบวา กอนการการตอรองออนไลน นักศึกษา

จะตองมีการเตรียมตัวโดยการคิดและเรียบเรียงคำพูดตางๆ ใหเหมาะสม พรอมสนทนากับอาจารยผานชองทาง

ออนไลน สวนใหญมักคุนเคยกับภาษาท่ีใชสนทนากับเพ่ือน บางครั้งในขณะสนทนา นักศึกษาเลือกใชสติกเกอรเพ่ือ

สื่อสารแทนคำพูด หรือแสดงอารมณผานการสนทนารวมดวย เพ่ือใหการสนทนานั้นไมดูเปนทางการจนเกินไป แต

มักระมัดระวังในการใชสติกเกอรดวย โดยตองเลือกสติกเกอรที่มีลักษณะสุภาพและเหมาะสม ดังนั้นหากอาจารย

ตองการใชประโยชนในการติดตอสื่อสารกับนักศึกษาอยางรวดเร็วและมีความเขาใจ และเขาถึงนักศึกษาผาน

โปรแกรมสนทนา อาจารยอาจตองปรับปรุงรูปแบบการสื่อสารใหใกลเคียงและเปนกันเองกับนักศึกษามากข้ึน  

 4.  การเปรียบเทียบคาเฉล่ียพฤติกรรมและความตองการการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการ

เรียนรูในหองเรียนของนักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีระหวางชั้นปที่ 1,2,3 

และ 4   

4.1 ผลการวิจัยพบวา ในภาพรวมชั้นปตางๆ มีพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ

สงเสริมการเรียนรู แตกตางกันอยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติ  ทั้งนี้อาจอธิบายไดวา แมวาการเรียนการสอนของ

นักศึกษาพยาบาลแตละชั้นปมีความแตกตางกันในดานเนื้อหาวิชา กลาวคือ นักศึกษาในชั้นปที่ 1 จะเรียนวิชา

การศึกษาทั่วไป นักศึกษาชั้นปที ่ 2 เริ ่มมีการเรียนวิชาทางการพยาบาลขั้นพื้นฐานและวิชาฝกปฏิบัติขั ้นตน 

นักศึกษาชั้นปที่ 3 มีการเรียนการสอนวิชาทางการพยาบาลที่ลึกซึงมากขึ้น และนักศึกษาชั้นปที่ 4 มีการเรียนการ
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สอนท่ีครอบคลุมทุกสาขาวิชาตามท่ีสภาการพยาบาลมีการกำหนดไวในสมรรถนะของผูสำเร็จการศึกษาในหลักสูตร

พยาบาลศาสตรบัณฑิต (หลักสูตรพยาบาลศาสตรบัณฑิต หลักสูตรปรับปรุง 2555) แตนักศึกษาทุกชั้นปอยูใน 

generation Y ซ่ึงเปนยุคท่ีโตมาพรอมกับเทคโนโลยีดิจิตอล เปนยุคท่ีเทคโนโลยีและอินเทอรเน็ตเจริญรุดหนา และ

มีความสามารถในการใชเทคโนโลยีในการเรียนรูและสรางสรรคสิ่งใหม(เสมอ นิ่มเงิน, 2561) ประกอบกับใน

ปจจุบันอุปกรณอิเล็กทรอนิกสมีราคาถูกลง มีประสิทธิภาพมากขึ้นสามารถเขาถึงไดงาย ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้พบวา

นักศึกษารอยละ 100 มีสมารทโฟน รอยละ 73.2 มีโนตบุค และรอยละ 18.7 มีแท็บเล็ต  

 

ตารางท่ี 3 เปรียบเทียบคาเฉล่ียพฤติกรรมและความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูใน

หองเรียน ของนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี จำแนกตาม

ช้ันป 

นักศึกษา จำนวน คาเฉลี่ยพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกส SD F Sig 

ช้ันป 1 69 4.34 0.52 

1.198 0.311 
ช้ันป 2 81 4.24 0.51 

ช้ันป 3 70 4.18 0.48 

ช้ันป 4 64 4.23 0.55 

นักศึกษา จำนวน คาเฉลี่ยความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกส SD F Sig 

ช้ันป 1 69 4.38 0.59 2.190 0.089 

ช้ันป 2 81 4.28 0.51 

ช้ันป 3 70 4.22 0.57 

ช้ันป 4 64 4.15 0.55 

อีกท้ังการจัดการเรียนการสอนในปจจุบัน เนนการเรียนการสอนแบบ student center คือ การเรียนการ

สอนโดยยึดผูเรียนเปนศูนยกลาง จะมีลักษณะการสอนที่เนนประโยชนของผูเรียน เปนหลักโดยจัดการเรียนการ

สอนที่สอดคลองกับความถนัดความสนใจและความแตกตางระหวางบุคคล มีวิธีการที่หลากหลาย สอดคลองกับ

ความถนัดความสนใจ และความแตกตางระหวางบุคคล ผูเรียนมีสวนรวมในการกำหนดสาระที่จะเรียนรู ทำ

กิจกรรม และปฏิบัติจริง (พรชัย ภาพันธ, 2552) ทำใหนักศึกษาไดศึกษาคนควาดวยตนเองและจัดทำรายงานหรือ

ชิ้นงานซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการวัดและประเมินผลของรายวิชา จึงประกอบกันทำใหนักศึกษาทุก ๆ ชั้นปใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสในการสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนในระดับมากเทาๆ กัน นอกจากนี้ในยุคปจจุบันเปนโลกไร

พรมแดน มีการเผยแพรขอมูลความรูทุกสาขาท่ัวโลกไวในเครือขายอินเทอรเน็ต ซ่ึงสามารถเขาถึงขอมูลตางๆท่ีอยู

บนโลกออนไลนไดอยางสะดวกและรวดเร็วผานหนาเว็บ หรือบริการอ่ืนๆ เชน Email YouTube Google (อภิชาต 

ประเสริฐ,2559) ทำใหนักศึกษาทุก ๆ ชั้นปแมวาจะศึกษาวิชาที่แตกตางกันทั้งในรายวิชาการศึกษาทั่วไปหรือ
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รายวิชาการพยาบาลก็สามารถใชประโยชนจากอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการศึกษาคนควา และการอำนวยความ

สะดวกของตนเองไดเทาๆกัน 

การวิจัยครั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ ศราวุฒิ นิลสุก (2557) ซึ่งไดศึกษาพฤติกรรทการใชเทคโนโลยี

สารสนเทศของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยเซาธอีสทบางกอก ผลวิจัยพบวา นักศึกษามีพฤติกรรมการใช

เทคโนโลยี สารสนเทศทั้งภาพรวมและรายดานทุกดานอยูในระดับมาก และนักศึกษาที่เรียนชั ้นปตางกัน มี

พฤติกรรมการใชเทคโนโลยีสารสนเทศท้ังภาพรวมและ รายดานทุกดานไมแตกตางกัน  

ผลเปรียบเทียบคาเฉลี ่ยความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในหองเรียนของนักศึกษาพยาบาล 

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีระหวางชั้นปที่ 1,2,3 และ 4 ในภาพรวมชั้นปตางๆ ไมแตกตางกัน 

สอดคลองกับพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน ทั้งนี้อาจกลาวไดวา 

นอกจากพฤติกรรมการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาแตละชั้นปจะไมแตกตางกันแลว ความตองการใช

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาแตละชั้นปก็ไมแตกตางกันดวย ซ่ึงจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของยังไม

พบรายงานวิจัยความแตกตางในความตองการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูระหวางนักศึกษาตาง

ชั้นป  มีเพียงการศึกษาของ ศราวุฒิ นิลสุก (2557) ซ่ึงไดศึกษาพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของนักศึกษา

ระดับปริญญาตรี วิทยาลัยเซาธอีสทบางกอก ผลวิจัยพบวา นักศึกษามีพฤติกรรมการใชเทคโนโลยี สารสนเทศท้ัง

ภาพรวมและรายดานทุกดานอยูในระดับมาก และนักศึกษาที่เรียนชั้นปตางกัน มีพฤติกรรมการใชเทคโนโลยี

สารสนเทศทั ้งภาพรวมและ รายดานทุกดานไมแตกตางกัน และงานวิจัยของ วรพงษ วรภู (2552) ไดทำ

วิทยานิพนธเรื่อง ปญหาและความตองการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ เพ่ือการศึกษาของครูโรงเรียนสังกัด สำนักงาน

เขตพื้นที่การศึกษาพิษณุโลกเขต 3 ซึ่งผลการวิจัยพบวา ครูที ่สอนตางชั้นปมีความตองการการใชเทคโนโลยี

สารสนเทศเพื่อการศึกษาของครูไมแตกตางกัน และงานวิจัยของ ชเนตตี สยนานนท (2555) ศึกษาวิจัยเรื่อง 

พฤติกรรมและปญหาการใชอินเทอรเน็ตของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยราชภัฏบานสมเด็จเจาพระยา 

ผลการวิจัยพบวา นักศึกษาตางชั้นปมีปญหาในการใชอินเทอรเน็ตโดยรวมไมแตกตางกัน ดังนั้นวิทยาลัยพยาบาล

จึงควรสนับสนุนนักศึกษาทุกชั้นปในการใชประโยชนจากอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน

อยางเทาเทียมกัน  

 

ขอเสนอแนะในการนำวิจัยไปใช  

 1. วิทยาลัยควรสงเสริมใหนักศึกษาใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเหลานั้นในการสงเสริมการเรียนรูในหองเรียน

ใหมีประสิทธิภาพ เชน วิทยาลัยอาจจัดฝกอบรมเชิงปฏิบัติการในการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการเรียนการสอน 

การใชเทคนิคการสรางอนิเมชันในการนำเสนองาน การใหความรูทางสุขภาพโดยใช Inforgraphic เพื่อสงเสริมผล

การเรียนรูใหมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
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2. วิทยาลัยควรสงเสริมใหนักศึกษามีโอกาสไดใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูทุกระดับชั้น

ป โดยเริ่มตั้งแตเขาศึกษาในชั้นปท่ี 1 เพ่ือใหมีการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการสงเสริมการเรียนรูอยางตอเนื่อง

ตลอด 4 ปการศึกษา  

 3. วิทยาลัยควรสนับสนุนการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการเรียนรูในหองเรียนโดยเพ่ิมความเร็ว

ของสัญญาณอินเทอรเน็ต 
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การเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

Self - Esteem of nursing students at Boromarajonani College of Nursing,  

Changwat Nonthaburi 

จินตศุจี ขําอุปถัมภ1 จุฬาลักษณ ทองสงา2 ฉัฐนภา พันธรักษ3 และ กมลรัตน เทอรเนอร4 

1-3นักศึกษาหลักสูตรพยาบาลศาสตรบณัฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จงัหวัดนนทบุรี  
4อาจารยประจำหลักสูตรพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนน ีจังหวัดนนทบุรี 

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการเห็นคุณคาใน

ตนเองของนักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ระดับชั้นปที่ 1 2 3 และ 4 และ 2) 

ศึกษาความแตกตางของการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลท่ีอยูในชั้นปท่ีแตกตางกัน กลุมตัวอยางท่ีใช

ในการศึกษาคนควาเปนนักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ระดับชั้นปท่ี 1 2 3 และ 

4 กลุมตัวอยาง 258 คน จากการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ เครื่องมือที่ใชประกอบดวย แบบสอบถามจำนวน 1 ชุด 

แบงออกเปน 2 ตอน ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาโดย ผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 คน และตรวจสอบคาความเชื่อม่ัน

ของเครื่องมือ ดวยการหาคาสัมประสิทธแอลฟาของครอนบาค ไดเทากับ 0.90 วิเคราะหขอมูลโดยการแจงแจก

ความถี่และรอยละ การหาคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติสัมประสิทธสหสัมพันธเพียรสันโพรดักโมเมนต 

(Pearson Product Moment) และการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (F-Test) (ANOVA) 

ผลการวิจัย พบวานักศึกษามีการเห็นคุณคาในตนเองอยูในระดับสูง นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้น 

ปที่ 1 มีระดับการเห็นคุณคาในตนเองมากกวานักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นปที่ 2 และ 4 อยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นปท่ี 4 มีผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวก

กับการเห็นคุณคาในตนเอง (r=286 ,p < .05) ผลการวิจัยสามารถนำไปใชเปนขอมูลพ้ืนฐานในการใหผูบริหารและ

อาจารยในการจัดกิจกรรมและสงเสริมการเห็นคุณคาในตัวเองของนักศึกษาใหมีเจตคติที่ดีตอตนเอง และสงเสริม

การเรียนการสอนใหนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตใหไมทอถอยและเห็นคุณคาในตนเอง 

คำสำคัญ : การเห็นคุณคาในตนเอง  นักศึกษาพยาบาล 
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Abstract 

 The purpose of this research aimed to: 1) study self-esteem and relationship between 

educational achievement and self-esteem of nursing students at Boromarajonani College of 

Nursing Changwat Nonthaburi year 1, 2, 3, and 4. 2) Study to the differences in self-esteem of 

nursing students in different years. The sample group in the study are nursing students at 

Boromarajonani College of Nursing Changwat Nonthaburi year 1, 2, 3 and 4 . Samples were 258 

people from stratified random sampling. Data collection tools consisted of 1 questionnaire 

divided into 2 parts .Which examined content validity by 3 experts and check the confidence 

value of the device by evaluating the Cronbach alpha coefficient is 0.90 .  

 The results of the research showed that students have high self-esteem. The first year 

nursing students had higher self esteem levels than the second and fourth years nursing students 

with the statistical significance at the level of 0.05. The fourth year nursing students with academic 

achievement had higher educational achievement. Positively correlated with self-esteem (r = 286, 

p <.05). The results of this research can be used as basic information for administrators and 

professors in organizing activities and promoting self-esteem in 1,2,3 and 4 years students. Self 

especially in the 2 and 4 years, promote teaching and learning for Bachelor of Nursing students 

to not regain the self-esteem. 

Keywords : Self-esteem, Nursing students 

 

บทนำ 

การเรียนพยาบาลมีความแตกตางจากวิชาชีพอ่ืน โดยเปนสิ่งท่ีเก่ียวของกับชีวิตมนุษยมีท้ังภาคทฤษฎีและ

ภาคปฏิบัติ ศึกษาจากสภาพความจริงที่เกิดขึ้นซึ่งถือวาเปนหัวใจสำคัญของการเรียน นักศึกษาพยาบาลตองอาศัย

ความรูท้ังศาสตรและศิลปะในการฝกปฏิบัติงานบนหอผูปวย การเตรียมความพรอมกอนข้ึนฝก ซ่ึงทำใหนักศึกษามี

ประสบการณตรง โดยมีการประยุกตใชความรูท้ังภาคทฤษฎีและปฏิบัติเขาดวยกัน ทำใหผูเรียนเกิดการเรียนรูและ

ทักษะ วิชาชีพพยาบาลตั้งอยูบนพ้ืนฐานการบริการสุขภาพดวยหัวใจของความเปนมนุษยโดยคำนึงถึงศักดิ์ศรีความ

เปนมนุษยและเห็นคุณคาในตนเองและผูอ่ืน แตถาหากบุคคลไมเห็นคุณคาในตนเอง บุคคลนั้นก็จะไมมีความม่ันใจ

ในตนเองและกอใหเกิดปญหาสุขภาพจิตตามมาได ผูท่ีมีสุขภาพจิตดียอมมีความภาคภูมิใจในตนเอง ซ่ึงมีงานวิจัยท่ี

สนับสนุนใหเห็นวา ความภาคภูมิใจในตนเองมีความสัมพันธกับผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน เชน งานวิจัยของขนิษฐา 
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ชื่นเนียม (2540) ไดทำการศึกษาการปรับตัวทางสังคมของนักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี ศรี

ธัญญา พบวา นักศึกษาท่ีมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนสูงมีการปรับตัวทางสังคมดานแนวโนมพฤติกรรมท่ีเปนปฏิปกษ

ตอสังคมนอยกวานักศึกษาท่ีมีผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาต่ำและมีการปรับตัวทางสังคมดานความสัมพันธในโรงเรียน

ดีกวานักศึกษาพยาบาลที่มีผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาต่ำ ดังนั้นการที่บุคคลมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ำจะสงผลให

การเห็นคุณคาในตนเองลดลง 

 การเห็นคุณคาในตนเอง (Self-esteem) หมายถึง การตัดสินคุณคาของตนเอง ทัศนคติท่ีบุคคลมีตอตนเอง 

เปนการยอมรับหรือไมยอมรับตนเอง และแสดงถึงขอบเขตของความเชื่อที่บุคคลมีตอความสามารถ ความสำคัญ 

ความสำเร็จ และความมีคาของตนเอง การเห็นคุณคาในตนเองมีความสำคัญกับบุคคล ทั้งนี้จากการศึกษาพบวา

บุคคลท่ีมีการเห็นคุณคาในตนเองสูงจะมีความรูสึกชื่นชอบตนเอง (Self - like) เชนเดียวกับท่ีชื่นชอบ ดังนั้นบุคคล

ที่เห็นคุณคาในตนเองจะมีความรูสึกยอมรับสภาพและความเปนจริงในสิ่งที่ตัวเองเปนไดทั้งในจุดดีและจุดดอย 

ยอมรับในขอผิดพลาดท่ีตนเองมีอยูและพรอมท่ีจะปรับปรุงแกไข นอกจากนี้แลวยังพบวาการท่ีบุคคลเห็นคุณคาใน

ตนเองยังสงผลตอการทำพฤติกรรมตางๆท่ีเหมาะสมตอบุคคลอีกดวย (พัชราภา ตันติชูเวช,2555) 

 นักศึกษาพยาบาลเปนบุคคลที่มีความสำคัญและเปนบุคลากรที่จะเปนผูนำในการสรางเสริมสุขภาพ และ

กระตุนใหเกิดการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมสุขภาพของตนเอง ครอบครัว และชุมชนในอนาคต นักศึกษาพยาบาลตอง

เรียนหนักทั้งภาคทฤษฎีและปฏิบัติ ตองมีความรับผิดชอบสูงเนื่องจากเปนการปฏิบัติงานที่เกี่ยวของกับชีวิตของ

ผูปวย ตองฝกทักษะการพยาบาลใหม ๆ ที่อาจจะยังไมเคยฝกมากอน ทั้งยังตองปรับตัวอยางมากกับผูปวย เพื่อน 

รุนพ่ี อาจารย และพยาบาลในการข้ึนฝกปฏิบัติจริงบนหอผูปวย ทำใหนักศึกษาพยาบาลเปนผูท่ีมีความสุขนอยกวา

คนทั่วไป และมีการเห็นคุณคาในตนเองต่ำ โดยเฉพาะอยางยิ่งนักศึกษาชั้นปที่ 3 เปนชั้นปที่มีความสุขนอยที่สุด 

และมีการเห็นคุณคาในตนเองต่ำที่สุด ซึ่งอาจสงผลใหนักศึกษามีความเครียด สุขภาพแยลง และมีโอกาสทำใหเกิด

ปญหาสุขภาพจิตและอาการซึมเศราเพ่ิมข้ึน (อนัญญา อาริยะกุล, กัญญารัตน พ่ึงบรรหาร,พรรณพิไล สุทธนะ และ

ไพทูรย มาผิว, 2558) 

จากการศึกษาขางตนจะเห็นไดวา ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ำจะสงผลใหการเห็นคุณคาในตนเองลดลง 

ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาการเห็นคุณคาในตนเองเนื่องจากในประเทศไทยมีการศึกษาในเรื่องของการเห็นคุณคา

ในตนเองมีจำนวนนอยและยังไมพบการศึกษาดานการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลของวิทยาลัย

พยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ดังนั้น ผูวิจัยมีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบการเห็นคุณคาใน

ตนเอง ซึ่งจำแนกตามผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนทำใหนักศึกษาสามารถแสดงพฤติกรรมที่มาจากภายในเขาถึง

ความรูสึกนึกคิดของตนเอง รับรูคุณคาความสำคัญของตนเอง รับรูถึงปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นในชีวิตมีการ

คนหาความหมายและเปาหมายของชีวิตท่ีชัดเจนเพ่ือกาวสูวิชาชีพอยางภาคภูมิใจ 

 

วัตถุประสงค 
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1. เพื่อศึกษาความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาล

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ระดับชั้นปท่ี 1 2 3 และ 4  

2. เพ่ือศึกษาความแตกตางของการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลท่ีอยูในชั้นปท่ีแตกตางกัน 

 

สมมติฐาน 

1. นักศึกษาท่ีมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน แตกตางกัน มีผลการเห็นคุณคาในตนเองท่ีแตกตางกัน 

2. ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ำจะสงผลใหการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นป

ท่ี 1 2 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ลดลง 

 

แนวคิดและทฤษฏีท่ีเกี่ยวของ 

การเห็นคุณคาในตนเอง หมายถึง ความรูสึกที่เกิดขึ้นภายในตนเอง เกี่ยวกับการยอมรับในตนเองการ

เชื่อม่ันในตนเอง การรับรูวาตัวเองมีความสามารถ ท่ีจะกระทําการใดๆ ใหสําเร็จ ซ่ึงถาการรับรูตนเองนั้นเปนไปใน

ทางดานบวก จะทําใหเกิดความรูสึกที่ดีกับตนเอง มีความภาคภูมิใจ และมีการเห็นคุณคาในตนเองพรอมทั้งมีการ

แสดงออกอยางเหมาะสม 

 อับราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow ,1989) เชื่อวา มนุษยมีแนวโนมที่จะมีความตองการสิ่งใหมๆท่ี

มากขึ้นเมื่อความตองการพื้นฐานไดรับการตอบสนอง เชน การพักผอน ความปลอดภัย ความมั่นคง เปนตน

แรงจูงใจของมนุษยมาจากความตองการพฤติกรรมของมนุษยมุงไปสูการตอบสนอง ความพอใจ มาสโลว แบงความ

ตองการพื้นฐานของมนุษยเปน 5 ระดับ ไดแกความตองการทางสรีระ ความตองการความมั่นคงปลอดภัยความ

ตองการความรักและความเปนเจาของ ความตองการท่ีจะรูสึกวาตนเองมีคา และความตองการท่ีจะรูจักตนเองและ

พัฒนาศักยภาพของตน 

 คูเปอรสมิธ (Coopersmith, 1981 : 127 - 129) กลาววา Self-Esteem เปนการที ่บุคคลพิจารณา

ประเมินตนเอง แลวแสดงออกในแงของการยอมรับตนเองหรือไมยอมรับตนเองซ่ึงเปนการแสดงใหเห็นถึงขอบเขต

ความเชื่อของบุคคลที ่มีตอตนเองและบุคคลอื่น สามารถรับรูไดจากคําพูดและทาทางที่บุคคลนั ้นแสดงออก

องคประกอบท่ีมีอิทธิพล ตอการเห็นคุณคาในตนเองมี 2 ประเภท คือองคประกอบภายในตน เชน คานิยม อารมณ 

ความมุงหวัง และองคประกอบภายนอกตน เชน การศึกษา ความสัมพันธของครอบครัว เปนตน 

 การเห็นคุณคาในตนเอง จึงเปนความรูสึกท่ีบุคคลรับรูวาตนเองมีคุณคา นําไปสูความเชื่อม่ันใน ตนเองและ

การยอมรับนับถือตนเอง ซึ่งเปนผลจากการประเมินตนเองโดยภาพรวมในดาน ความสามารถ ความสําคัญและ

ความสําเร็จของตนเอง และแสดงออกมาในรูปแบบของทัศนคติในแงบวกที่มีตอตนเอง การเห็นคุณคาในตนเองมี

ความสําคัญยิ่งในการที่บุคคลจะสามารถดํารงชีวิต ไดอยางมีความสุข เนื่องจากเปนการรับรูคุณคาของตนเองตาม

สภาพความเปนจริงของชีวิตและเปนพื้นฐานการมองชีวิตใหดํารงอยูอยางมีคุณคาเสริมสรางใหบุคคลแสดงออกซ่ึง
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พฤติกรรมที่มีประสิทธิภาพ บุคคลที่เห็นคุณคาในตนเองจะสามารถเผชิญอุปสรรคที่เกิดขึ้นไดอยางมั่นใจหา

แนวทางแกปญหาใหผานไปไดดวยดีการเห็นคุณคาในตนเองจึงเปนองคประกอบสําคัญที่ทุกคน ควรจะมีแตหาก

บุคคลไมเห็นคุณคาในตนเองไมยอมรับ ไมเขาใจในตนเองแลวบุคคลนั้นก็จะไมมีความม่ันใจตอสถานการณตางๆ ท่ี

เกิดข้ึนในชีวิตประจําวันของตนและกอใหเกิดปญหาสุขภาพจิตตามมาได  ลักษณะของผูท่ีเห็นคุณคาในตนเอง เชน 

มีความเชื่อม่ันในตนเองเห็นวาตนเองมีคุณคามีความสามารถมีความคิดริเริ่มสรางสรรค มี ลักษณะเปนผูนํามากกวา

ผูตาม กลาแสดงออกและสามารถปรับตัวไดดี มีสุขภาพกายและสุขภาพใจท่ีแข็งแรง การเสริมสรางการเห็นคุณคา

ในตนเองเนนสามารถพัฒนาที่ตัวบุคคลได โดยการเรียนรูที่จะยอมรับตนเอง การใหรางวัลตนเองเมื่อประสบ

ความสําเร็จ การสรางสรรคสิ ่งใหม มีความเพียรพยายาม เอาชนะอุปสรรคและกลาเผชิญกับปญหาที่ซับซอน  

ยอมรับความลมเหลวของตนเองได  จากแนวคิดดังกลาวผูวิจัยนำมาสรางกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  

 

 

 

 

 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรคือนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต ชั้นปที ่ 1 2 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี ท่ีศึกษาในปการศึกษา 2562 จำนวน 726 คน 

กลุมตัวอยางคือนักศึกษาพยาบาลวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ระดับชั้นปท่ี 1 2 3 และ 

4 จำนวนทั้งหมด 258 คน ไดมาจากการคำนวณเลือกกลุมตัวอยางโดยใชสูตร Taro Yamane และสุมตัวอยาง

แบบชั้นภูมิ(Stratified random sampling)โดยสัดสวนที่เทากัน ซึ่งคิดสัดสวนเปนนักศึกษาชั้นปที่ 1 จำนวน 63 

คน นักศึกษาชั้นปท่ี 2 จำนวน 73 คน นักศึกชั้นปท่ี 3 จำนวน 64 คน และนักศึกษาชัน้ปท่ี 4 จำนวน 58 คน 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมมูลประกอบดวย แบบสอบถามจำนวน 1 ชุด แบงเปน 2 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามขอมูลสวนตัวซึ่งเปนแบบเลือกตอบ ประกอบดวย ระดับการศึกษา ผลสัมฤทธิ์

ทางการศึกษา 

- ผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษา 

- ระดับชั้นปการศึกษา 

การเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาล  

    ดานตนเอง  

    ดานครอบครัว  

    ดานการศึกษา 

    ดานสังคม 
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ตอนท่ี 2 แบบสอบถามการเห็นคุณคาในตนเอง นำแบบสอบถามการเห็นคุณคาในตนเองของ สุธนี ลิกขะ

ไชย (2555) มาดัดแปลงใหเหมาะสมกับกลุมตัวอยาง มีจำนวน 31 ขอ แบงเปน 4 ดาน ดังนี้ ดานตนเอง 7 ขอ 

ดานครอบครัว 8 ขอ ดานการศึกษา 6 ขอ ดานสังคม 10 ขอ  เกณฑการใหคะแนนเปนมาตราสวนประมาณคา 

(rating scale) 5 ระดับคือ ขอคำถามทางบวก จริงมากท่ีสุด (ให 5คะแนน) จริงมาก (ให 4คะแนน) จริงปานกลาง 

(ให 3คะแนน) จริงนอย (ให 2คะแนน) จริงนอยที่สุด (ให 1คะแนน) ขอคำถามทางลบคิดคะแนนในทางตรงขาม 

เกณฑการประเมินความหมายแปลผลดังนี ้ คะแนนเฉลี่ย 3.67-5.00 หมายถึงการเห็นคุณคาในตนเองอยู ใน

ระดับสูง คะแนนเฉลี่ย 2.34-3.66 หมายถึงการเห็นคุณคาในตนเองอยูในระดับปานกลาง และคะแนนเฉลี่ย 1.00-

2.33 หมายถึงการเห็นคุณคาในตนเองอยูในระดับต่ำ ตรวจสอบโดยผู ทรงคุณวุฒิจำนวน 3 คน ไดคาความ

สอดคลองของเนื้อหา (IOC) 0.968 นำไปทดลองใชกับกลุมที่มีคุณสมบัติเหมือนกับกลุมตัวอยางที่เก็บขอมูล แลว

นำไปหาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามหาคา (Cronbach’s alpha coefficient) ได 0.909 

 

การพิทักษสิทธิ์ 

โครงการวิจัยนี้ไดรับอนุมัติใหดำเนินการวิจัยจากผูอำนวยการวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี ผานการตรวจสอบจริยธรรมวิจัย(COE 62/027) คณะกรรมการจริยธรรมวิจัยในมนุษยของวิทยาลัย

พยาบาล เก็บรวบรวมขอมูลเฉพาะกลุมตัวอยางที่ยินยอมเขารวมการศึกษาวิจัยขอมูลที่ไดผู วิจัยจะนำเสนอ

ผลการวิจัยในภาพรวม ภายหลังจากการวิเคราะหและแปลผลการวิจัยจะทำลายขอมูลท้ังหมดทันที 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยดำเนินการตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1. ผูวิจัยขออนุญาตเพ่ือทำการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยของวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี  

2. ผูวิจัยขอความยินยอมของกลุมตัวอยาง อธิบายวัตถุประสงคของการศึกษา ใหกลุมตัวอยางเขาใจตาม

เอกสารชี้แจงผูเขารวมวิจัย และการเก็บขอมูลในครั้งนี้จะเปนความลับ ไดแจกแบบสอบถามโดยใช Google forms 258 

คน ไดรับคืน 258 คน และมีความสมบูรณ 258 คน คิดเปนรอยละ 100 

3. เก็บรวบรวมขอมูลออนไลนโดยใช Google forms ใหกลุมตัวอยางที่ใหความยินยอมในการทำวิจัย ทำ

แบบสอบถามในชวงเดือนธันวาคม 2562 

 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยครั้งนี้เปนวิจัยเชิงพรรณนา  

1. ขอมูลทั่วไป ไดแก ระดับการศึกษา เกรดเฉลี่ยสะสมตลอดปการศึกษา 2561 วิเคราะหโดยแจกแจง

คาความถ่ี (Frequency Distribution) และรอยละ (Percent)  
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2. การเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาศาสตรบัณฑิตชั้นปท่ี 1 2 3 และ4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี วิเคราะหโดยการใชสถิติการหาคาเฉลี ่ย (Mean) และสวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) 

3. การหาความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการมีคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาตร

บัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ในแตละชั้นป วิเคราะหโดยการใชสถิติสัมประสิทธ

สหสัมพันธเพียรสันโพรดักโมเมนต (Pearson Product Moment) 

4. วิเคราะหหาความแตกตางของการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลอยูในชั้นปที่แตกตางกัน

โดยใชการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (F-Test) (ANOVA)  

 

ผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป  

เปนการเก็บขอมูลทั่วไป ไดแก ระดับการศึกษา เกรดเฉลี่ยสะสมตลอดปการศึกษา 2561 จากกลุม

ตัวอยาง 258 คน จากนั้นวิเคราะหโดยแจกแจงคาความถี่ (Frequency Distribution) และรอยละ (Percent) 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษาชั้นป 2 คิดเปนรอยละ 28.29 ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน ประกอบดวย 

คะแนนรวม O-NET ชั้นปท่ี 1 สวนใหญอยูในระดับพอใช คิดเปนรอยละ 57.14 เกรดเฉลี่ยสะสมครั้งลาสุดชั้นปท่ี 2 

สวนใหญอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 41.09 เกรดเฉลี่ยสะสมครั้งลาสุดชั้นปท่ี 3 สวนใหญอยูในระดับปาน

กลาง คิดเปนรอยละ 53.1 เกรดเฉลี่ยสะสมครั้งลาสุดชั้นปที่ 4  สวนใหญอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 

62.07 

ตอนที่ 2 ระดับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต ทุกชั้นป จำแนกตามเกณฑ 

ดานการเรียน ดานตนเอง ดานสังคมและดานครอบครัว วิเคราะหโดยการใชสถิติการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) พบวาระดับของของการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษา โดยรวมอยู

ในระดับสูง ( Χ = 3.81, SD = .40) เมื่อพิจารณารายดานพบวา สวนใหญอยูในระดับสูงเชนเดียวกัน ยกเวนดาน

การศึกษา (Χ = 3.39, SD = .49)  ดานที่มีคาเฉลี่ยคะแนนสูงที่สุดไดแก ดานครอบครัว( Χ = 4.25, SD = .73) 

เม่ือพิจารณารายขอพบวาสวนใหญอยูในระดับสูง คาเฉลี่ยคะแนนอยูระหวาง 3.00-4.50  ยกเวนในดานการศึกษา

ในขอท่ีถามวา ขาพเจารูสึกวาตนเองเรียนไมเกง คาเฉลี่ยคะแนนเทากับ 2.64 

ตอนที่ 3 การหาความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษา

พยาบาลศาตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี วิเคราะหโดยการใชสถิติสัมประสิทธ

สหสัมพันธเพียรสันโพรดักโมเมนต (Pearson Product Moment) พบวา นักศึกษาฯชั ้นปที ่ 4 มีผลสัมฤทธิ์

ทางการเรียนมีความสัมพันธเชิงบวกกับการเห็นคุณคาในตนเอง (r=.286 , p<.05 ) (ตาราง 1) 
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ตาราง 1 ศึกษาความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนกับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาล 

ศาสตรบัณทิตชั้นปท่ี 1 2 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน การเห็นคุณคาในตนเอง 

Pearson Correlation (r) Sig. (2-tailed) (p) 

ชั้นปท่ี 1 0.118 0.359 

ชั้นปท่ี 2 0.013 0.912 

ชั้นปท่ี 3 0.237 0.059 

ชั้นปท่ี 4 0.286 0.030* 

 ตอนท่ี 4 ความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนกับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาล 

ศาสตรบัณฑิต ชั้นปที่ 1 2 3 และ 4 จำแนกตามระดับชั้นปการศึกษาและผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน รายคูดวยวิธี 

Scheffe เม่ือพิจารณาดูคา Sig จะพบวา นักศึกษาชั้นปท่ี 1 มีระดับการเห็นคุณคาในตนเองแตกตางชั้นปท่ี 2 และ 

4 อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 (ตาราง 2) 

ตาราง 2 ความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนกับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาสตร

บัณฑิต ชั้นปท่ี 1 2 3 และ 4 จำแนกตามระดับชั้นปการศึกษาและผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน รายคูดวยวิธี Scheffe 

ระดับช้ันป Χ  
ช้ันปท่ี1 ช้ันปท่ี2 ช้ันปท่ี3 ช้ันปท่ี4 

3.9606 3.7291 3.8100 3.7519 

ชั้นปท่ี1 3.9606 - .23145* .15059 .20863* 

ชั้นปท่ี2 3.7291 - - -.08086 -.02283 

ชั้นปท่ี3 3.8100 - - - .05803 

ชั้นปท่ี4 3.7519 - - - - 

 

การอภิปรายผล 

ผลการศึกษาผูวิจัยแยกอภิปรายผลตามวัตถุประสงคดังนี้  

1. ศึกษาการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 1 2 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาล

บรมราชชนนี จังหวัดนนทบุร ี

นักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี สวนใหญมีการเห็นคุณคา

ในตนเองอยูในระดับสูง การศึกษาในวิชาชีพพยาบาลเปนการเรียนรูเกี่ยวกับชีวิตและสุขภาพ ทั้งดานการดูแล 

ปองกัน รักษา และฟนฟู จึงเปนความคาดหวังของสังคมและสถาบันการจัดการศึกษาดานพยาบาล วานักศึกษา

พยาบาลจะสามารถเรียนรู และปฏิบัติทักษะทางการพยาบาลไดอยางแมนยำ สอดคลองผลการศึกษาในพยาบาล

จิตเวชโรงพยาบาลสมเด็จเจาพระยาของภาวินี ธนบดีธรรมจารี (2554) ท่ีพบวา คาเฉลี่ยความรูสึกมีคุณคาในตนอง
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ของพยาบาลจิตเวชสวนใหญอยู ในระดับสูง (Balgiu, 2017; Arnett, 2016; Kwek, Bui, Rynne, &So, 2013; 

Cunningham &  Swanson, 2010)พบวา ความแข็งแกรงในชีวิตมีความสัมพันธทางบวกกับการเห็นคุณคาใน

ตนเอง และนักศึกษาระดับอุดมศึกษาท่ีมีความแข็งแกรงในชีวิตระดับสูง มีแนวโนมการเห็นคุณคาในตนเองระดับสูง

ดวย แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ มณทกานต ชุนปาน และชนิดา ราธี (2543) ที่พบวา นักศึกษาพยาบาล

สวนใหญมีคะแนนความรูสึกมีคุณคาในตนเองอยูในระดับปานกลาง และไมสอดคลองกับการศึกษาของ พิมพพิสาข 

จอมศรี (2553) ที่พบวาคะแนนความรูสึกมีคุณคาในตนเองอยูในระดับปานกลางนักศึกษาพยาบาลยังอยูในชวง

ฝกหัดบทบาทของวิชาชีพ ตองปฏิบัติการพยาบาลกายใตการควบคุมดูแลจากอาจารยและพยาบาลวิชาชีพ ตอง

เผชิญกับเหตุการณท่ีกอใหเกิดความเครียดและความกดดันจากการฝกปฏิบัติงานบนหอผูปวย 

2. ศึกษาการหาความสัมพันธของผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาล

ศาตรบัณฑิต 

2.1 นักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 1 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี มีระดับการ

เห็นคุณคาในตนเองโดยรวมอยูในระดับสูง เมื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางผลการสอบระดับชาติ (O-NET) กับ

การเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 1 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี พบวามีการเห็นคุณคาในตนเองไมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

2.2 นักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 2 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี  มีระดับการ

เห็นคุณคาในตนเองโดยรวมอยูในระดับสูง เมื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนกับการเห็น

คุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 2 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีมี

ผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาตางกัน มีการเห็นคุณคาในตนเองไมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

2.3 นักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 3 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี มีระดับการ

เห็นคุณคาในตนเองโดยรวมอยูในระดับสูง เมื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการเห็น

คุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 3 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีมี

ผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาตางกัน มีการเห็นคุณคาในตนเองไมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

2.4 นักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปที่ 4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ศึกษาหา

ความสัมพันธระหวางผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษากับการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลศาตรบัณฑิตชั้นปท่ี 

4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีมีผลสัมฤทธิ์ทางการศึกษาตางกัน มีการเห็นคุณคาในตนเอง

แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

3. นักศึกษาพยาบาลท่ีอยูในช้ันปท่ีแตกตางกัน มีการเห็นคุณคาในตนเองแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .05  

พบวา ผลเฉลี่ยรวมของการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัด

นนทบุรี ชั้นปท่ี 1 2 3 และ4 โดยรวมอยูในระดับสูง โดยนักศึกษาชั้นปท่ี 1 มีระดับการเห็นคุณคาในตนเองมากกวา

http://repository.cmu.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B9%8C%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%82%E0%B9%8C+%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://repository.cmu.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B9%8C%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%82%E0%B9%8C+%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
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ชั้นปที่ 2 และ 4 อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ .05 แยกเปนระดับชั้นปพบวาชั้นปท่ี 1 มีคาเฉลี่ยการเห็นคุณคาใน

ตนเองมากท่ีสุด ตามดวยชั้นปท่ี 3 ชั้นปท่ี 4 และชั้นปท่ี 2 ตามลำดับซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ พิมพพิสาข 

จอมศรี (2553) ซ่ึงจากผลการศึกษา พบวานักศึกษาชั้นปท่ี 3 มีระดับความรูสึกเห็นคุณคาในตนองท่ีอยูในระดับสูง

จำนวนมากที่สุด (รอยละ) รองลงมาคือ ชั้นปที่ 4 (รอยละ 54.8) ซึ่งนักศึกษาทั้ง2 ชั้นป เปนกลุมที่ไดรับการฝก

ปฏิบัติในหอผูปวยแลว การไดมีโอกาสชวยเหลือ ใหการดูแลผูปวยจะสงผลใหนักศึกษามีความรูสึกวาตนเองมี

คุณคา และไมสอดคลองกับการศึกษาของ กลิ่นชบา สุวรรณรงคและคณะ(2556) พบวารอยละ 8 ของนักศึกษา

พยาบาลเปนผูท่ีมีความสุขนอยกวาคนท่ัวไปและมีการเห็นคุณคาในตนเองต่ำโดยเฉพาะอยางยิ่งในนักศึกษาชั้นปท่ี 

3 เปนชั้นปท่ีมีความสุขนอยท่ีสุดและมีการเห็นคุณคาในตนเองต่ำท่ีสุด 

ขอเสนอแนะ 

1.ผลการวิจัยครั้งนี้เปนแนวทางใหกับผูบริหารและอาจารยในการจัดกิจกรรมและสงเสริมการเห็นคุณคา

ในตัวเองในนักศึกษาพยาบาลลศาสตรบัณฑิตชั้นปท่ี 1 2 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

ใหมีเจตคติท่ีดีตอตนเอง โดยเฉพาะชั้นปท่ี 2 และ 4 

2. สงเสริมการเรียนการสอนใหนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นปที่ 1 2 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาล

บรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรีใหไมมีการทดถอยการเห็นคุณคาในตนเองของนักศึกษาพยาบาลชั้นปท่ี 1 ไมมีการทด

ถอยลดลงในชั้นปตอไป 

3. แนะนำใหทางสโมสรนักศึกษา วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ใหแนะนำการทำ

กิจกรรมและสงเสริมใหมีการเห็นคุณคาในตนเอง 
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ความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล  

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

สโรชา แกวกียูร1 ศศินาท ไพฑูรย2 ศิรินยา ธรรมสละ3 และ มาสริน ศุกลปกษ4 

1-3นักศึกษาหลักสูตรพยาบาลศาสตรบณัฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จงัหวัดนนทบุรี  
4อาจารยประจำหลักสูตรพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนน ีจังหวัดนนทบุรี 

.................................................................................................................................................................................... 

 

บทคัดยอ 

  การวิจัยเชิงพรรณนานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล ทัศนคติตอ

วิชาชีพพยาบาลของนักศึกษาพยาบาล และศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill 

ของนักศึกษาพยาบาล ประชากรเปาหมายเปนนักศึกษาหลักสูตรพยาบาลศาสตรบัณฑิต วิทยาลัยพยาบาล 

บรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ปการศึกษา 2562 กลุมตัวอยางไดมาโดยการสุมแบบหลายแบบแบงชั้น ไดกลุม

ตัวอยางจำนวน 255 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามที่พัฒนาโดยผูวิจัย ตรวจสอบความตรงตาม

เนื้อหาโดยผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 คน คัดเลือกขอคำถามที่มีดัชนีความสอดคลองมากกวา .50 และวิเคราะห 

คาความเชื่อม่ันดวยสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค ไดเทากับ .947 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหคือรอยละ คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน  

  ผลการวิจัย พบวา ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล โดยรวมอยู ในระดับดีมาก ( Χ =4.35 SD=.54) เม่ือ

พิจารณารายดานพบวา วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพที่ตองพัฒนาความรูใหทันสมัยอยางตอเนื่อง และ วิชาชีพ

พยาบาลเปนวิชาชีพที่สรางบุญกุศลใหกับตนเองและชวยเหลือเพื่อนมนุษย มีคาเฉลี่ยสูงสุด (Χ =4.47 SD=.06 

และ Χ =4.47 SD=.67 ตามลำดับ) สวนระดับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล โดยรวมอยูในระดับดี (Χ =3.96 

SD=.51) เมื่อพิจารณารายดานพบวา การเปดใจที่จะยอมรับฟงความคิดเห็นของผูอื่นเมื่อเกิดความคิดเห็นไม

ตรงกัน มีคาเฉลี่ยสูงสุด (Χ =4.13 SD=.71) และผลการศึกษาความสัมพันธพบวาทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลมี

ความสัมพันธกับ Soft skill ระดับปานกลาง (r= .586)  

 

คำสำคัญ : ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล  ซอฟตสกิลของนักศึกษาพยาบาล 
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Abstract 

 

This descriptive study aimed to investigate the level of soft skill of nursing students and 

attitude toward nursing profession and to study the relationship between attitude towards nursing 

profession and soft skill of nursing students. The population was 728 nursing students of 2019 

academic year. The samples were 255 nursing students that were selected by propotional 

stratified random sampling technique. The attitude toward nursing profession and soft skill of 

nursing students questionnaire developed by the researchers. The content validity was checked 

by 3 experts and the items with index of Item-Objective Congruence greater than .50 were used 

to collect the data. The reliability by the Cronbach’s alpha coefficient was .91. Data were analyzed 

using mean, standard deviation, and Pearson’s product-moment coefficient of correlation. 

The study found that the overall mean score of attitude toward nursing profession was at 

a very good level (Χ =4.18 SD=.70). The Item " the nursing profession is a profession that has to 

continuously improve its knowledge" and Item "the nursing profession is a profession that creates 

merit for oneself and helps fellowmen" were at very good level (Χ =4.47 SD=.06 and Χ =4.47 

SD=.67  respectively). The overall mean score of soft skill level of nursing students was a good 

level (Χ =3.96 SD=.51). The Item " open mind to accept the opinions of others when there are 

discrepancies" was at very good level (Χ =4.13 SD=.71). There was moderate positive relationship 

between attitude towards nursing profession and soft skill of nursing students at significant level 

(r = 0.586, p-value < 0.01). 

 

Keywords : attitude toward nursing profession, soft skill of nursing students, 

 

บทนำ 

พระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2542 ไดกำหนดความมุงหมายและหลักการจัดการศึกษาตอง 

เปนไปเพ่ือพัฒนาคนไทยใหเปนมนุษยท่ีสมบูรณท้ัง รางกายและสติปญญา ความรูคุณธรรม และวัฒนธรรม ในการ

ดำรงชีวิตสามารถอยูรวมกับผูอ่ืนไดอยางมีความสุขซ่ึงเปนการพัฒนาคนในทุกดานทำใหผูรับการศึกษา เปนคนดีคน

เกง และมีความสุข (กระทรวงศึกษาธิการ, 2542) สอดคลองกับการจัดการศึกษาในระดับ อุดมศึกษาของวิชาชีพ

พยาบาลที่มุงผลิตพยาบาลใหมีคุณภาพตามที่สังคมคาดหวัง ผูใหบริการตองมีคุณสมบัติประกอบไปดวย ความรู
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ความสามารถในการใช ศาสตรทางการพยาบาลและศาสตรที่เกี่ยวของ มีหลักการและทักษะ ในการปฏิบัติการ

พยาบาล เพ่ือใหการพยาบาลแบบองครวมแกผูใช บริการท่ีเปนครอบครัว บุคคลและชุมชน ในทุกภาวะสุขภาพ ทุก

วัย เพื่อใหผูรับบริการสามารถดูแลตนเองได ทั้งในภาวะสุขภาพดีหรือในยามเจ็บปวย มี สมรรถนะของพยาบาล

วิชาชีพ มีทักษะการสื่อสารท่ีดี ทักษะการเปน (อติญาณ ศรเกษตริน ดาราวรรณ รองเมือง รุงนภา จันทรา, 2562) 

ดังนั้นนักศึกษาพยาบาลจึงจำเปนตองมีทักษะที่สำคัญนั้นคือ ความสามารถทั้งทางวิชาการและความสามารถทาง

เฉพาะของบุคคลท่ีควบคูกับดานวิชาการ  

ในการเตรียมนักศึกษาพยาบาลใหมีความสามารถที่นอกเหนือจากทางดานวิชาการเปนกระบวนการท่ี

สำคัญที่ตองเริ ่มตั้งแตเขาสูวิชาชีพในระดับชั้นปที ่ 1 โดยเฉพาะการเตรียมพรอมดานทัศนคติตอวิชาชีพการ

พยาบาล เม่ือนักศึกษาพยาบาลมีทัศนคติท่ีดีจะสงผลความสุขในการเรียน (อนัญญา คูอาริยะกุล, วราภรณ ยศทวี, 

นัยนา อินธิโชติ, วิภาวรรณ นวลทอง และวีระยุทธ อินพะเนา, 2555) ท้ังนี้จากการศึกษายังพบอีกวาทัศนคติท่ีดีตอ

วิชาชีพการพยาบาล มีความสัมพันธทางบวกกับความตั้งใจในการประกอบวิชาชีพการพยาบาลอยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติ (ศุภามณ จันทรสกุล,2561) และทัศนคติที่ดีตอวิชาชีพจะมีความตั้งใจมุงมั ่นในการเรียนเพื่อทำให

ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนดีและมีความพรอมในการเปนพยาบาลวิชาชีพตอไป (คมวัฒนรุงเรือง, ศรินยา พลสิงหชาญ 

และ สมศักดิ์ ภูวิภาดาวรรธน, 2556) ดังนั้นทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลจึงมีความสำคัญเปนอยางยิ่งท่ีตองพัฒนาใน

นักศึกษาพยาบาลเพ่ือการเปนพยาบาลท่ีมีคุณภาพในการใหบริการกับประชาชน ชุมชน สังคม อยางอยางยืน 

ในการพัฒนานักศึกษาใหเปนพยาบาลที่มีคุณภาพในอนาคตนั้น นอกจากทางดานวิชาการแลวยังตอง

ปลูกฝงใหนักศึกษาพยาบาลมีคุณลักษณะอื่น ๆ อันไดแก 1) ทักษะการสื่อสารที่ดี (Communication Skills)  

2) ทักษะการทำงานเป นท ีม (Teamwork Skills)  3) ทักษะการค ิดและการแก ป ญหา (Thinking Skills  

and Problem Solving Skills) 4) ท ักษะภาวะผ ู  นำ  (Leadership Skills) 5) ท ักษะด  านมน ุษยส ัมพ ันธ  

(Interpersonal Skills) 6) ความยืดหยุ นและความสามารถในการปรับตัว (Flexibility and Adaptability) 7) 

จริยธรรมในการทำงานและความเปนมืออาชีพ (Work Ethics and Professionalism) 8) ความเปนผูประกอบการ

(Entrepreneurship) 9) การเร ียนร ู ตลอดช ีว ิตและการจ ัดการข อม ูลสนเทศ (Life-long Learning and 

Information Management) (Kanokorn, Pongtorn and Sujanya, 2014) ท ักษะด ังกล าวน ี ้สอดคล องกับ

คุณลักษณะของนักศึกษาพยาบาลทางดาน Soft Skill เพื่อใหนักศึกษาพยาบาลสามารถปรับตัวกับสถานการณ

ตางๆ ท่ีเปลี่ยนแปลงไปไดอยางเหมาะสม สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดอยางสรางสรรค มีมนุษยสัมพันธท่ีดี มี

ความเปนผูนำ ทำงานเปนทีมรวมกับผูอื่นได รวมถึงมีทักษะการสื่อสารที่สามารถสื่อสารกับบุคคลอื่นไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

Soft Skills เปนทักษะทางอารมณและความสามารถทางสังคม แบงได 2 ดาน ไดแก 1) ดานบริหารตนเอง

บริหารเวลา จัดการตนเอง ความม่ันใจในตนเอง เชาวนอารมณ 2) การทำงานรวมกับผูอ่ืน การบริหารทีมงาน การ
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สื่อสารและการปรับตัว ซึ่งเปนคุณลักษณะที่จะชวยใหบุคคล สามารถดำรงชีวิตรวมกับผูอื่นไดอยางราบรื่น และ

สามารถทำงานประกอบอาชีพใหกาวหนาไดเปนอยางดี Soft Skills เปนพฤติกรรมที่สรางใหเกิดในบุคคลไดตั้งแต

วัยเยาวจากวัฒนธรรม การอบรมเลี้ยงดู และการเรียนรู โดยตองอาศัยระยะเวลาในการบมเพาะนานกวาการเรียนรู

ทางดานวิชาการ (ละเอียด แจมจันทร, สุภัจฉรี มะกรครรภ และสมฤดี กีรตวนิชเสถียร, 2562) ดังนั้นคุณลักษณะท่ี

พึงประสงคดาน Soft Skill จึงมีความสำคัญเปนอยางยิ ่ง ในการพัฒนานักศึกษาพยาบาลใหเปนผูที ่มีทักษะ

สอดคลองกับบริบทของสังคมที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เพื่อกาวเขาสูวิชาชีพการพยาบาลซึ่งเปนสาขาวิชาที่ให

ความสำคัญกับความเขาใจและความเมตตาตอมนุษย  

 ปจจุบันงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาลยังมีนอย ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจศึกษ

ความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี เพ่ือใชเปนขอมูลพ้ืนฐานในคัดเลือกนักศึกษาพยาบาลท่ีมีทัศนคติท่ีดีตอวิชาชีพพยาบาลและมี soft 

skill ท่ีดี จะเปนประโยชนตอการเปนพยาบาลท่ีดีในอนาคตตอไป  

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

1.เพ่ือศึกษาระดับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลยัพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุร ี

2.เพื่อศึกษาระดับทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี 

จังหวัดนนทบุรี 

3.เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับระดับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล 

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

วิธีการวิจัย  

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงบรรยาย (descriptive research)   

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต ชั้นปท่ี 1, 2, 3 และ 4 จำนวน 728 คน 

กลุมตัวอยางท่ีใชในงานวิจัย คือ นักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิตชั้นปท่ี 1, 2, 3 และ 4 วิทยาลัยพยาบาล

บรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ปการศึกษา 2562 จำนวน 258 คน ไดมาดวยวิธีการสุมแบบแบงชั้น (Stratified 

Random Sampling) โดยมีเกณฑการคัดเลือกอาสาสมัครวิจัยเขารวมโครงการ (inclusion criteria) อาสาสมัคร

ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล 

 

Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล 
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ยินยอมในการเขารวมโครงการวิจัย และเกณฑการคัดออก(Exclusion criteria) คือ ไมสบายใจในขณะทำ

แบบสอบถาม  

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ มีลักษณะเปนแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ สวนท่ี 1 

แบบสอบถามสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะเครื่องมือเปนแบบตรวจสอบรายการ(check list) และ

เติมคำในชองวาง ไดแก ชั้นป เกรดเฉลี่ย  สวนที่ 2 แบบสอบถามทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล พัฒนาโดยผูวิจัย 

จำนวน 12 ขอ ลักษณะขอคำถามเปนแบบมาตรประเมินคา 5 หนวย ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ที่สุด และแบงเกณฑทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล ดังนี้ มากที่สุด (Χ =4.21-5.00) มาก (Χ =3.41-4.20) ปานกลาง 

( Χ =2.61-3.40) นอย ( Χ =1.81-2.60) นอยที ่ส ุด ( Χ =1.80-1.00)  สวนที ่ 3 แบบสอบถาม Soft Skill ของ

นักศึกษาพยาบาล พัฒนาโดยผูวิจัย จำนวน 16 ขอ ลักษณะขอคำถามเปนแบบมาตรประเมินคา 5 หนวย ไดแก 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด และแบงเกณฑทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล ดังนี้ มากที่สุด ( Χ =4.21-

5.00) มาก (Χ =3.41-4.20) ปานกลาง (Χ =2.61-3.40) นอย (Χ =1.81-2.60) นอยท่ีสุด (Χ =1.80-1.00) 

 การตรวจสอบคุณภาพของเครื ่องมือ แบบสอบถามไดรับการตรวจสอบดานความตรงเชิงเนื ้อหา

(content validity) จากผูเชี ่ยวชาญจำนวน 3 ทาน พิจารณาตรวจสอบความสอดคลองระหวางขอคำถามกับ

เนื้อหา และนิยามตัวแปร คัดเลือกขอคำถามที่มีดัชนีความสอดคลอง (index of Item-Objective Congruence) 

มากกวา .50 (วรรณี แกมเกตุ, 2555)  ไดขอคำถามท่ีผานเกณฑเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลท้ังหมดจำนวน 28 

ขอ วิเคราะหความเชื่อมั่น (reliability) โดยการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (alpha coefficient) โดยใชวิธี ของ 

ครอนบาค (Cronbach) ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาท้ังฉบับ เทากับ .928  

 

การพิทักษสิทธิและวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจยัดำเนินการขอรับรองดานจริยธรรมการวิจัยในมนุษยจากคณะกรรมการพิจารณาวิจัย

ในมนุษยของวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี หมายเลข COE 62/030 ภายหลังไดรับอนุมัติ ผูวิจัย

และคณะดำเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง ตั้งแตวันท่ี 20 มกราคม 2563 ตามข้ันตอน ดังนี้  

  1. ผูวิจัยประชาสัมพันธกับกลุมตัวอยางเพื่อแนะนำตัว พรอมทั้งชี้แจงรายละเอียด วัตถุประสงค ขั้นตอน

การเก็บรวบรวมขอมูล การพิทักษสิทธิผู เขารวมวิจัย สอบถามความสมัครใจในการเขารวมการวิจัย และ ทำ

เครื่องหมายยินยอมเพื่อเขารวมงานวิจัย โดยชี้แจงวัตถุประสงคการวิจัย วิธีการและขั้นตอนการรวบรวมขอมูล 

ประโยชนของการวิจัย สิทธิการตอบรับหรือปฏิเสธการเขารวมวิจัย และสิทธิในการยุติการเขารวมวิจัยไดทุกเวลา

โดยไมตองอธิบายเหตุผลใดๆ ขอมูลท่ีไดจะถูกเก็บไวเปนความลับ ระบุระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล ไวโดยมี
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การเก็บขอมูลไวเปนเวลา 1 ป และจะมีการทำลายหลังสิ้นสุดการวิจัย ผลท่ีไดจะนำเสนอเปนภาพรวมและนำไปใช

ประโยชนทางการศึกษาเทานั้น  

  2. เก็บรวบรวมขอมูลดวยการใหกลุมตัวอยางทำแบบสอบถามผานออนไลน   

  3. ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของขอมูลภายหลังเก็บรวบรวมขอมูลเสร็จสิ้น เพื่อนำขอมูล

มาวิเคราะหตอไป  

 

การวิเคราะหขอมูล   

 เมื่อเก็บรวบรวมขอมูลเสร็จสมบูรณแลวก็จะนำขอมูลดังกลาวมาลงรหัส จากนั้นนำขอมูลไปวิเคราะหโดย

ใชกระบวนการทางสถิติดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสำเร็จรูป โดยวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive analysis) เพื่อเปนการอธิบายขอมูลทั่วไป ไดแก คะแนนเฉลี่ยสะสม สถิติที่ใช คือ รอยละ คาเฉลี่ย 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ วิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับSoft Skill ของ

นักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี โดยใชการวิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ

เพียรสัน (Pearson’s product-moment coefficient of correlation) 

  

ผลการวิจัยและอภิปรายผล  

 ผลการวิจัยเรื่องความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล 

วิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนี จังหวัดนนทบุรี ผูวิจัยนำเสนอเปน 4 สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางนำเสนอดังตารางท่ี 1 

ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไป เพศ และระดับชั้นป (n=255) 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน(คน) รอยละ 

เพศ 

   ชาย 

   หญิง 

 

15 

240 

 

5.9 

94.1 

ระดับช้ันป   
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ขอมูลท่ัวไป จำนวน(คน) รอยละ 

   ชั้นปท่ี 1 

   ชั้นปท่ี 2 

   ชั้นปท่ี 3 

   ชั้นปท่ี 4 

61 

74 

62 

58 

23.9 

29.0 

24.3 

22.7 

จากตารางที่ 1 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงจำนวน 240 คน คิดเปนรอยละ 94.1 รองลงมา

เปน เพศชายจำนวน 15 คน คิดเปนรอยละ 5.9 กลุมตัวอยางเปนนักศึกษาพยาบาลศาสตรบัณฑิต ท้ัง 4 ชั้นป โดย 

ชั้นปที่ 2 จำนวน 74 คน คิดเปนรอยละ 29.0 รองลงมาชั้นปที่ 3 จำนวน 62 คน คิดเปนรอยละ 24.3 ชั้นปท่ี 1 

จำนวน 61 คน คิดเปนรอยละ 23.9 และชั้นปที่ 4 จำนวน 58 คน คิดเปนรอยละ 22.7 จากกลุมตัวอยางทั้งหมด 

258 คน เก็บขอมูลไดจำนวน 255 คน คิดเปนรอยละ 98.75 

  

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับของทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล  

  ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับของทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล สรุปไดดัง

ตารางท่ี 2  

ตารางท่ี 2 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลจำแนกเปนรายรวมและ 

   รายดาน (n = 255)  

 ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล Χ  SD ระดับ 

1. วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพท่ีตองพัฒนาความรูใหทันสมัยอยางตอเน่ือง 4.47 0.60 มากท่ีสุด  

2. วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพท่ีมีความมั่นคง 4.32 0.66 มากท่ีสุด  

3. วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพท่ีทำประโยชนกับตนเอง ครอบครัวและสังคม 4.42 0.67 มากท่ีสุด  

4. วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพท่ีหลอหลอมใหเกิดความเมตตากรณุา 4.35 0.77 มากท่ีสุด  

5. วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพท่ีมีเกียรติ นายกยองนับถือเปนท่ียอมรบัของ

สังคม 

4.38 0.71 มากท่ีสุด  
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 ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล Χ  SD ระดับ 

6. วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพท่ีสรางบุญกุศลใหกับตนเองและชวยเหลือเพ่ือน

มนุษย 

4.47 0.67 มากท่ีสุด  

7. พยาบาลวิชาชีพสามารถใหการชวยเหลือคนท่ัวไปท่ีเจ็บปวยไดทุกราย 4.07 0.77 มาก  

8. พยาบาลใหความชวยเหลือผูอ่ืนเสมอเมื่อมีโอกาส 4.29 0.70 มากท่ีสุด  

9. พยาบาลจะมีความภูมิใจในการชวยเหลือผูรับบริการ 4.38 0.70 มากท่ีสุด  

10. พยาบาลจะใหความชวยเหลือเมื่อพบผูปวยหรือประสบอุบัติเหต ุ 4.38 0.73 มากท่ีสุด  

 รวม 4.35 .54 มากท่ีสุด  

จากตารางที่ 2 พบวา ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล โดยรวมอยูในระดับดีมาก (Χ =4.35 SD=.54) เม่ือ

พิจารณารายดานพบวา วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพที่ตองพัฒนาความรูใหทันสมัยอยางตอเนื่อง และ วิชาชีพ

พยาบาลเปนวิชาชีพที่สรางบุญกุศลใหกับตนเองและชวยเหลือเพื่อนมนุษย มีคาเฉลี่ยสูงสุด (Χ =4.47 SD=.06 

และ Χ =4.47 SD=.67 ตามลำดับ)   

 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และของ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล ผลการ

วิเคราะหคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล แสดงในตารางท่ี 3  

 

ตารางท่ี 3 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับ Soft skill ของนักศึกษาพยาบาล จำแนกเปนรายรวม 

   และรายดาน (n = 255)  

 Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล Χ  SD ระดับ 

1. รูจักจุดเดนและจุดดอยของตนเอง 3.94 0.73 มาก 

2. ทุกครั้งท่ีรูสึกตื่นเตนฉันรูตัวเสมอ 4.19 0.72 มาก 

3. สามารถบริหารจัดอารมณความรูสึกของฉันไดอยางถูกตองเหมาะสมตาม

ความเปนจริง 

3.86 0.72 มาก 

4. สามารถปรับตัวใหเขากับสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลง 3.87 0.72 มาก 

5. สามารถจัดสรรเวลาในการทำสิ่งตาง ๆ  3.68 0.81 มาก 
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 Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล Χ  SD ระดับ 

6. สามารถจัดลำดับความสำคัญของงานท่ีมีอยูใหสำเรจ็ลลุวงดวยด ี 3.87 0.72 มาก 

7. มั่นใจวาฉันจะปรับตัวดานการเรียนไดอยางดตีลอดระยะเวลาการศกึษา 3.76 0.74 มาก 

8. มั่นใจวาฉันจะมีความสามารถในการเรยีนวิชาชีพพยาบาล 3.85 0.80 มาก 

9. เปดใจท่ีจะยอมรับฟงความคดิเห็นของผูอ่ืน เมื่อเกิดความคดิเห็นไมตรงกัน 4.24 0.62 มากท่ีสุด 

10. ชอบทำงานรวมกับผูอ่ืนโดยไมแบงแยก และใหความรวมมือในการทำงานได

เปนอยางดีกับผูอ่ืน 

4.08 0.75 มาก 

11. มักกลาวชมหรือใหกำลังใจผูอ่ืน 4.16 0.68 มาก 

12. ชอบเขารวมกิจกรรมกับผูอ่ืน และพรอมท่ีจะชวยเหลือใหความรวมมอืในการ

ทำงานเปนอยางดี 

3.94 0.79 มาก 

13. สามารถทำงานเปนทีมไดเปนอยางดี 3.98 0.71 มาก 

14. มีความคิดริเริ่มเพ่ือการเปลีย่นแปลงในการทำงานไดเปนอยางด ี 3.78 0.75 มาก 

15. ยอมรับความแตกตางในการทำงานของแตละบุคคลได 4.13 0.71 มากท่ีสุด 

16. มีความอดทนตออุปสรรคและปญหาในการทำงาน 3.94 0.73 มาก 

 รวม 3.96 .51 มาก 

ระดับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล โดยรวมอยูในระดับดี (Χ =3.96 SD=.51) เมื่อพิจารณารายดาน

พบวา การเปดใจที่จะยอมรับฟงความคิดเห็นของผูอื่นเมื่อเกิดความคิดเห็นไมตรงกัน มีคาเฉลี่ยสูงสุด (Χ =4.13 

SD=.71)   

 

ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับSoft Skill ของนักศึกษาพยาบาล  

ผลการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับระดับของ Soft Skill ของ

นักศึกษาพยาบาลแสดงในตารางท่ี 4  

 

ตารางท่ี 4 ความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล (n = 255) 
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 Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล 

ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล .586** 

** p<.01 

จากตารางที่ 4 พบวา ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลมีความสัมพันธทางบวกกับ Soft Skill ของนักศึกษา

พยาบาลในระดับปานกลาง (r = .586)   

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 ผูวิจัยอภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้ 

1. ทัศนคติตอวิชาชีพของนักศีกษาพยาบาล 

  ผลการวิจัยพบวา ทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาล โดยรวมอยูในระดับดีมาก (Χ =4.35 SD=.54) เม่ือ

พิจารณารายดานพบวา วิชาชีพพยาบาลเปนวิชาชีพที่ตองพัฒนาความรูใหทันสมัยอยางตอเนื่อง และ วิชาชีพ

พยาบาลเปนวิชาชีพที่สรางบุญกุศลใหกับตนเองและชวยเหลือเพื่อนมนุษย มีคาเฉลี่ยสูงสุด ( Χ =4.47 SD=.06 

และ Χ =4.47 SD=.67 ตามลำดับ) เหตุผลที่เปนเชนนี้ เนื่องจากทัศนคติเปนความรูสึก ความคิด ที่เกิดจากการ

เรียนรู ถาบุคคลมีทัศนคติตอวิชาชีพท่ีปฏิบัติงานอยูดี ก็จะทำใหเกิดความภาคภูมิใจในวิชาชีพได ท้ังนี้หากนักศึกษา

พยาบาล มีทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลอยูในระดับที่เหมาะสมมากที่สุด อันมีแนวโนมที่จะใหนักศึกษาพยาบาล

แสดงออกถึงความภาคภูมิใจในวิชาชีพ ที่ไดชวยเหลือผูรับบริการ เปนวิชาชีพที่มีคุณคา มีเกียรติ นายกยองนับถือ 

เปนที่ยอมรับของสังคม ทำใหเกิดประโยชนกับตนเอง ครอบครัว และสังคม และที่สำคัญคือเปนวิชาชีพที่ตอง

พัฒนาตนเองใหมีความรูใหทันสมัยอยางตอเนื่อง 

 

2. Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล 

ผลการวิจัยพบวา ระดับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล โดยรวมอยูในระดับดี ( Χ =3.96 

SD=.51) เมื่อพิจารณารายดานพบวา การเปดใจที่จะยอมรับฟงความคิดเห็นของผูอื่นเมื่อเกิดความคิดเห็นไม

ตรงกันมีคาเฉลี่ยสูงสุด (Χ =4.13 SD=.71) เหตุผลท่ีเปนเชนนี้ เนื่องจาก Soft skill เปนทักษะท่ีเปนลักษณะเฉพาะ

หรือคุณสมบัติเฉพาะของบุคคลในเรื่อง ความสามารถทางอารมณ บุคลิกภาพ อุปนิสัย ความสุภาพ ความนุมนวล

ในการเขาสังคม การใชภาษาติดตอสื่อสารกับบุคคลอื่น ความเปนมิตร การมองโลกในแงดี มีวุฒิภาวะ มีความคิด

ริเริ่ม สามารถควบคุมอารมณ ความรูสึก ความเขาใจความเปนจริงของสภาพการณตางๆ อันมีแนวโนมที่จะให

นักศึกษาพยาบาลบริหารตนเอง บริหารเวลา จัดการตนเอง มีความมั่นใจในตนเอง รวมถึงการทำงานรวมกับผูอ่ืน 

และการจัดการการเปลี่ยนแปลง เพ่ือทำใหงานมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลตอไป 
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3. ความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาล 

ผลการวิจัยพบวาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลกับ Soft Skill ของนักศึกษา

พยาบาล อยูในระดับปานกลาง (r = .586) เหตุผลที่เปนเชนนี้ เนื่องจากทัศนคติตอวิชาชีพ เกิดจากความรูสึก 

ความคิด และเกิดจากการเรียนรู ถาบุคคลมีทัศนคติตอวิชาชีพที่ปฏิบัติอยูดี ก็จะทำใหเกิดความภาคภูมิใจใน

วิชาชีพ สงผลตอการพัฒนาลักษณะสวนบุคคลที่สัมพันธกับความฉลาดทางอารมณ (Emotional Intelligence 

Quotient) เชน ทักษะการสื่อสาร การแกปญหาความขัดแยง การจูงใจ การจัดการอารมณของตัวเอง การเจรจา

ตอรอง การคิดเชิงกลยุทธ การสรางทีมงาน การมองโลกในแงดี มีวุฒิภาวะ มีความคิดริเริ่ม สามารถควบคุมอารมณ

ความรูสึก ได (ละเอียด แจมจันทรและคณะ, 2562) ซึ่งเปนคุณลักษณะท่ีจะชวยใหบุคคล สามารถดำรงชีวิต

รวมกับผูอ่ืนไดอยางราบรื่น และสามารถทำงานในสาขาวิชาชีพใหมีความกาวหนาไดเปนอยางดี  

 

ขอเสนอแนะ  

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากการศึกษาพบวาทัศนคติตอวิชาชีพพยาบาลมีความสัมพันธกับ Soft Skill ของนักศึกษาพยาบาลดังนั้น

สถาบันการศึกษาอาจจะมีการพิจารณาวัดระดับทัศนคติของผูที ่จะเขารับการศึกษาในวิชาชีพพยาบาล เพ่ือ

ประโยชนและความกาวหนาในวิชาชีพ 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

ศึกษาปจจัยท่ีสัมพันธกับ Soft skill ของนักศึกษาพยาบาล และพัฒนารูปแบบการสงเสริม Soft skill ของ

นักศึกษาพยาบาลเพ่ือสรางคุณลักษณะท่ีจำเปน สามารถดำรงชีวิตรวมกับผูอ่ืนไดอยางราบรื่น และสามารถทำงาน

ประกอบอาชีพใหกาวหนาได 
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การรับรูการส่ือสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามในกลุมสาวประเภทสอง  

The perception of marketing communication on hormone supplements for beauty  

for transgender women                                                                                                                                                                                                          

สุพัชญาณ ภูพลับ1 และ อัญชลี พิเชษฐพันธ2   

1นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัยหอการคาไทย  
2ผูชวยศาสตราจารย.ดร. อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย  

.................................................................................................................................................................................... 

บทคัดยอ 

การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุม 

สาวประเภทสอง” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามของ 

สาวประเภทสอง ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เครื่องมือท่ีใช คือ การสัมภาษณเชิงลึก คัดเลือกกลุมตัวอยางแบบ

เจาะจงจากผูใหขอมูลหลักท่ีเปนสาวประเภทสองท่ีมีการรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความ

งามจำนวน 6 คน ผลการศึกษาพบวา 

1. ปจจัยท่ีมีผลตอการเปลี่ยนแปลงสภาพตนเองของสาวประเภทสอง ประกอบไปดวยปจจัยสิ่งแวดลอม

โดยรอบ ปจจัยจากบุคคลใกลชิด และการถูกเลี้ยงดูผานคนภายในครอบครัว และปจจัยที่เกิดจากผูมีอิทธิพลทาง

ความคิด  

 2.ปจจัยการแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม พบวาเกิดจาก การแสวงหาขอมูลผานสื่อ

บุคคล ท่ีเรียกวา การบอกตอ (Word of mouth) จากเพื่อนสาวประเภทสองดวยกันมากที่สุด นอกจากนั้นคือ 

ขอมูลจากหมอ เภสัชกร หรือผูทรงอิทธิพลทางความคิดท่ีมีชื่อเสียง และการแสวงหาขอมูลผานสื่อออนไลน  

3. การรับรูการสื่อสารการตลาดของขอมูลผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม สวนใหญรับรูผานทางสื่อ

ออนไลน ไดแก เว็บไซตหลักของผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม และชองทางสื่อสังคม ไดแก ไลน, เฟซบุกแฟน

เพจ, อินสตาแกรม และ ยูทป โดยชองทางเหลานี้สวนใหญใชการสื่อสารการตลาดโดยใชบุคคลผูมีชื่อเสียงท่ีเปน

สาวประเภทสองท่ีมีชื่อเสียง ทำใหกลุมตัวอยางเลือกใชชองทางเหลานี้เพ่ือเขาถึงยังขอมูลท่ีตนเองใหความสนใจ   

คำสำคัญ : รับรู  การสื่อสารการตลาด  ผลิตภัณฑฮอรโมน  สาวประเภทสอง  
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Abstract  

Independent  study  on " The  perception  of  marketing  communication  on  hormone 

supplements product for beauty for transgender women.  The  objective  of  the  study  was  to

 study the perception of marketing communication for  hormone supplements product for 

beauty of transgender women. This research uses qualitative research methodology by using in-

depth interviews. Purposive sampling from 6 key informant transgender women. The research 

findings are as follows: 

1. Factor s that  affect  changes  in  one's  physical  appearance, these  factors  consist of 

environmental  factors  and  surrounding  people  included  the  nurture  through  the  family, 

andinfluential people in there thought.  

2. Hormone supplements  product  information  finding  factors,  it  will  be  divided  into

 seeking information through word-of-mouth from a transgender woman, the famous pharmacist

 or doctor, and seeking information through online media. 

3. Perception of the marketing communication of hormone supplements product for 

beauty, most samples perceive  information from online media, the primary data providers is 

including the main website of beauty hormonal products and from social media such as Line 

App.,  Facebook  page,  Instagram,  Youtube. All  these  channels  still  have  marketing  communi 

cations by using transgender and celebrity as an endorser to encourage the target groups choose

 these channels to access information that attracts them.  

Keyword : perception, marketing communication,  hormone supplements product for beauty, 

transgender women   

 

บทนำ  

 ปจจุบันสังคมไทยยังคงมีการแบงแยกในเรื่องของเพศไวอยางชัดเจน โดยใหคากับเพศหญิงและชายเปน

หลัก ทำใหสาวประเภทสองถูกมองเปนบุคคลนอกสังคมทั้งยังไมเปนท่ียอมรับ จนกระทั่งเกิดการปดกั้นทางดาน

สิทธิและเสรีภาพขึ้น การแบงแยกนี้ไมเพียงแตจะจำกัดในเรื่องของการเขาทำงาน กดทับ เหยียดหยามแลว ยัง

ลุกลามถึงขั้นถูกคุกคามทางเพศ ประกอบกับการถูกทำรายทั้งทางรางกายและจิตใจ ในบางรายยังถูกจับตอง 
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อวัยวะเพศ เพียงเพราะคนสวนใหญมองวารางกายพวกเขาเปนของปลอม จึงแตะตองไดตามใจชอบตน (กนกพร 

อริยา, 2561)  

และเพื่อไมใหเปนท่ีดูถูกเหยียดหยาม พวกเขาเหลานี้จึงพยายามเปลี่ยนแปลงสภาพตนเองใหกลายเปน

หญิงทั้งรางกายและจิตใจ (บุษกร สุริยสาร, 2558) การมองวายิ่งตนสวย ยิ่งเหมือนผูหญิง เปนสวนท่ีนำไปสูความ

คิดท่ีวาความงามคือปจจัยหลัก (นรุตม ศุภวรรธนะกุล, 2561) หากแตเพียงการแตงกายภายนอกอาจยังไมเพียงพอ

จึงมุงเนนไปในสวนของการเปลี่ยนแปลงสภาพตนโดยทางการแพทย กลาวคิด การใชฮอรโมนเพื่อมาเปลี่ยนแปลง

สภาพตนใหกลายเปนผูหญิง การสรางจุดเดนตลอดจนศักยภาพใหกับตนเองเพื่อสรางภาพลักษณเชิงบวกใหตน 

โดยการเปลี่ยนแปลงเพศสภาพตนใหตางไปจากเพศโดยกำเนิดโดยการใชวิธีทางการแพทย กลาวคือ การใช

ฮอรโมน กลุมคนเหลานี้จึงใชเพื่อลดฮอรโมนความเปนเพศชายลง และเพิ่มความเปนเพศหญิงใหมากขึ้น (ไทยรัฐ

ออนไลน, 2562)  

รูปแบบการใชผลิตภัณฑเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองนั้น มีหลากหลายรูปแบบดวยกัน เชน การ

ฉีด การกิน การฝง และการแปะ (รณภูมิ สามัคคีคารมย และคณะ, 2562) ทั้งนี้การใชรูปแบบของฮอรโมนเพื่อ

ความงามในกลุมสาวประเภทสองนั้น อาจมีขอดีในเรื่องของการชวยเปลี่ยนแปลงสภาพโดยกำเนิดใหเปนเพศตาม

ความตองการตน แตในทางตรงกันขามก็ยังพบขอเสียเปนจำนวนไมนอยท่ีเกิดขึ้นกับกลุมผูใชงานในระยะยาวเชน

กัน ในดานของโรคท่ีอาจเกิดแกผูใชระยะยาว ไดแก การเสื่อมสมรรถภาพการทำงานของตับ โรคหลอดเลือดอุด

ตัน เกิดไขมันในเลือดสูง และความดันโลหิตสูง เปนตน ทางดานคุณกฤติมา สมิทธิ์พล หัวหนาคลินิกแทนเจอรีน 

ศูนยวิจัยโรคเอดส สภากาชาดไทย ไดใหคำแนะนำในการใชฮอรโมนท่ีเกิดผลกระทบทางดานสุขภาพนอยท่ีสุด คือ 

ควรอยูในระดับ 200 จึงจะพอดีตอรางกายท่ีควรจะไดรับ (เว็บไซต AMARIN TVHD, 2561) การศึกษาครั้งนี้ ผู

ศึกษามองเห็นไปถึงการสื่อสารของผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองนั้น มุงเนนไปในสวน

ของการสื่อสารการตลาดออนไลน ไมวาจะเปนรูปแบบ Paid Media, Own Media, Earned Media (เว็บไซต 

Marketingoops, 2557) ทั้งนี้ผลิตภัณฑฮอรโมนเหลานี้มีความแพรหลายในกลุมสาวประเภทสองเปนอยางมาก

และยังมีมูลคาทางการตลาดคอนขางสูง รวมทั้งจากผลสำรวจพบวายังมีงานวิจัยในประเทศท่ีเกี่ยวของกับการใช

ฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองคอนขางนอย การมุงเนนไปในสวนของการสื่อสารการตลาดผาน

ออนไลนทำไดงายกวา เนื่องจากสื่อเกาติดดวยเรื่องของขอกฎหมาย ทำใหผูบริโภคอาจไมไดรับขอมูลเทาท่ีควร แบ

รนดเหลานี้จึงมุงเนนไปยังการตลาดออนไลนเปนหลัก และกลุมเปาหมายหลักก็ยังสามารถเขาถึงไดงายยิ่งข้ึน (วิไล

ภรณ สำเภาทอง, 2561)  

เหตุนี้จึงทำใหผูศึกษามีความสนใจศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลติภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม

ในกลุมสาวประเภทสอง เนื่องจากผลิตภัณฑกลุมนี้เปนผลิตภัณฑท่ีมีความเสี่ยงและเกิดผลกระทบท่ีตามมาจากการ

ใชงานระยะยาวคอนขางสูง รวมไปถึงการสื่อสารการตลาดท่ียังมีในแงของการควบคุมโดยกฎหมาย ทำใหอาจมีการ

ใชโฆษณาแฝงหรือการหลีกเลี่ยงกฎหมายมท่ีอาจสงผลกระทบตอผูใช ดังนั้นความรูความเขาใจตอการับรูการสื่อ
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ของผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามในกลุมสาวประเภทสองจึงเปนสิ่งท่ีสำคัญ ท่ีควรนำไปใชประโยชนท้ังทางภาค

รัฐ และนักการสื่อสารการตลาด เพ่ือใหเกิดความรูความเขาใจตอผลิตภัณฑเหลานี้ในกลุมผูบรโิภคท่ีเปนเปาหมาย 

 

นิยามศัพท   

1) การรับรูตอการสื่อสารการตลาด หมายถึง การรับรู การทำความเขาใจและการใหความหมายตอการสื่อสาร

การตลาดไมวาจะเปนทางตรงหรือทางออม การรับรูผานเนื้อหา ชองทาง การสืบคนขอมูลผานชองทางตาง ๆ เพ่ือ

เขาถึงขอมูลการสื่อสารการตลาดท่ีตนเองตองการรับรูถึง  

2) ฮอรโมนเพศ หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีนิยมใชในทางการแพทยเพื่อสตรีท่ีเขาสูวัยทอง และสาวประเภทสองท่ี

ตองการเปลี่ยนเพศสภาพหรือสรีระรางกายใหเปนเพศตรงขามกับเพศโดยกำเนิด หรือเปนผลิตภัณฑประเภทยา

และอาหารเสริมเพ่ือปรับเปลี่ยนฮอรโมนภายในรางกาย  

3) สาวประเภทสอง หมายถึง ผูท่ีมีเพศสภาพและกายภาพภายนอกโดยกำเนิดเปนเพศชาย แตไมไดมีความ

ตองการตอเพศสภาพภายนอกในรูปแบบท่ีพบเห็นไดชัด และอาจมีความตองการหลากหลายเพื่อเปลี่ยนแปลง

สภาพรางกายของตน ใหเปนเพศสภาพตรงขามกับเพศโดยกำเนิด กลาวคือ ตองการเปลี่ยนแปลงตนเองจากเพศ

ชายใหกลายเปนเพศหญิง อาจทำไดโดยเริ่มจากการแตงกายเปนหญิง สวมใสกระโปรง ไวผมยาว แตงหนา ทา

ลิปสติก รวมไปถึงการออกจริตท่ีคลายคลึงกับเพศหญิง เปนตน  

 

วัตถุประสงคการศึกษา  

เพ่ือศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามของสาวประเภทสอง  

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา  

1) ไดทราบขอมูลท่ีเปนประโยชนตอหนวยงานภาครัฐและผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในการกำกับดูแลการสื่อสาร

การตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองซึ่งเปนสินคาท่ีมีความเสี่ยงดานผลกระทบเชิง

สุขภาพ  

2) ไดทราบขอมูลท่ีเปนประโยชนตอนักการตลาดและนักสื่อสารการตลาดในกลุมสินคาผลิตภัณฑฮอรโมน

เพ่ือความงามในกลุมสาวประเภทสอง  

 

ระเบียบวิธีวิจัย  

ผูศึกษาไดเลือกวิธีการแบบการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) เนื่องจากผูใหขอมูลหลักเปนกลุม

เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ท่ีมีลักษณะพิเศษ กลาวคือ เปนกลุมผูบริโภคในกลุมสาวประเภทสองที่มี

การรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม รวมถึงมีการวิเคราะหขอมูลจากแหลงเอกสาร 
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(Documentary Research) เพ่ือศึกษาขอมูลเพ่ิมเติม ในการสัมภาษณกลุมผูบริโภคในกลุมสาวประเภทสองมีการ

รับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงาม  

 

แนวคิดและทฤษฎท่ีีเกี่ยวของ  

แนวคิดและทฤษฎีที ่ผู ว ิจัยนำมาใชประกอบการสรางเครื ่องมือการศึกษาและอภิปรายผลการศึกษา

ประกอบดวย 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 2. แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด 3. แนวคิดเกี่ยวกับ

สาวประเภทสอง 4. ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑฮอรโมน 5. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

 

ผลการศึกษา   

สวนท่ี 1 ปจจัยท่ีมีความตองการเปล่ียนแปลงเพศสภาพตน   

จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยนี้เกิดขึ้นเนื่องมาจากสภาพแวดลอมโดยรอบ ประกอบกับสภาวะจิตใจของ

ตัวผูใหขอมูลเอง โดยเหตุจูงใจท่ีเกิดมาจากสภาพแวดลอมเปนปจจัยนั้น มีสาเหตุมาจากบางรายเกิดภาพจำ และ

เกิดความใกลชิดในหมูเพศตรงขาม จนกลายมาเปนอีกหนึ่งพฤติกรรมเลียนแบบและความชอบ ซึ่งสอดคลองกับ

สภาวะภายในจิตใจท่ีเปนพื้นฐานมาตั้งแตเกิดการปฏิสนธิภายในครรภ ปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

ตนเอง แบงไวดังนี้  

1.1) ดานสภาพแวดลอมเปนปจจัย พบวา กลุมผูใหขอมูลหลักไดใหขอมูลถึงความตองการเปลี่ยนแปลง

สภาพตนอันมีผลเชื่อมโยงมาจากวัยเด็กท่ีเกิดจากการเลี้ยงดูผานบุคคลในครอบครัว การไดใกลชิดกับบุคคลภายใน

ครอบครัวที่เปนตางเพศ และนำไปสูการเกิดพฤติกรรมเลียนแบบ เชนการเห็นบุคคลในครอบครวัตางเพศแตงหนา 

แลวเกิดความอยากทำตาม การคบเพื่อน หรือการไดมีชวงเวลาตาง ๆ กับกลุมเพื่อนตางเพศ ก็จะยิ่งสรางการรับรู

และความมตองการเปลี่ยนแปลงสภาพตนใหเปนไปตามสภาพแวดลอมรอบตัว  การดำรงชีวิต โดยสิ่งแวดลอม

เหลานี้ไดบมเพาะความตองการเปลี่ยนแปลงสภาพตนภายในจิตใจมาจากปจจัยเหลานี้  

 1.2) ดานผูมีอิทธิพลทางความคิด กลุมผูใหขอมูลหลักไดกลาวถึงความตองการเปลี่ยนแปลงสภาพตน 

อันเปนผลเนื่องมาจากการไดรับแรงบันดาลใจผานตัวบุคคล ที่ไดยกไวใหเปนคนตนแบบ และยังยึดถือเปน

แบบอยางท้ังในการวางตัว การลเลียนแบบพฤติกรรม จนกระทั่วปจจัยภายนอก บุคคลผูมีชื่อเสียงเหลานี้มีปจจัย

หลักท่ีกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงตนเองของกลุมผูใหขอมูล นอกจากบุคคลผูมีชื่อเสียงแลว การไดรับแรงบรรดาลใจ

ในการเปลี่ยนแปลงตนเองก็มาจากกลุมเพื่อนที่เปนเพศเดียวกัน ที่ไดใชผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามแลวเกิด

ผลลัพธที่นาพึงพอใจแกตนเอง และผูพบเห็น จึงเปนอีกหนึ่งตัวเลือกในการนำไปประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ หรือแมแตการวางตัวก็ลวนไดรับอิทธิพลจากบุคคลท่ีเปนเพ่ือนเชนกัน ถัดมาคือการไดรับคำแนะนำจาก

กลุมบุคลากรผูที่ประกอบวิชาชีพแพทย และเภสัชกร ผูเชี่ยวชาญในดานเฉพาะทาง ซึ่งเปนบุคคลผูที่สรางความ

นาเชื่อถือใหแกกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี 
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สวนท่ี 2 ปจจัยการแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑฮอรโมน  

2.1) การเลือกแสวงหาขอมูลผานสื่อบุคคล ผลการศึกษาพบวา กลุมผูใหขอมูลลวนมีปจจัยในความ

ตองการเปลี่ยนแปลงตนอันเกิดมาจากภายในจิตใจกอน จากนั้นจึงเขาสูกระบวนการในการแสวงหาขอมูล ซึ่งใน

การแสวงหาขอมูลผานสื่อบุคคลนั้น สวนใหญมีการรับรูผานบุคคลใกลชิด เชน เพ่ือน เพ่ือนรุนพ่ี เนื่องมาจากความ

ใกลชิดเหลานี้เปนสื่อที่นำไปประกอบการตัดสินใจในลำดับถัดมาวาขอมูลที่ไดมานั้น มีประโยชนตอการนำไปตอ

ยอดเพ่ือใหไดผลลัพธในสิ่งท่ีตนกำลังสนใจ หรือแสวงหาหรือไม ซ่ึงกลุมผูใหขอมูลหลักสมัครใจเปดรับขอมูลผานสื่อ

บุคคลในลักษณะท่ีเรียกวาการบอกตอ (Word of mouth) ซึ่งตัวบุคคลท่ีมีผลทำใหเกิดการรับรูขอมูลผานสื่อ

บุคคล จากการแสวงหาขอมูลของผูใหขอมูลหลัก โดยผูใหขอมูลหลักสวนใหญมีการแสวงหาขอมูลโดยมีจุดเริ่มตน

ผานทางอารมณความรูสึกของตนเองกอน แลวจึงมีการแสวงหาขอมูลการสื่อสารผานทางคนใกลชิดประเภทบุคคล 

เชน เพ่ือน เพ่ือนรุนพ่ี เปนอันดับสอง หลังจากนั้นจึงนำไปสูข้ันตอนตามกระบวนการอ่ืน ๆ ตามมา ท้ังนี้การเปดรับ

การสื่อสารผานสื่อบุคคลเปนการมองในลักษณะการบอกตอ (Word of mouth) ซึ่งปจจัยเหลานี้นำไปสูการมี

ความเชื่อม่ันกอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามท่ีตอบโจทยกับตนเอง เนื่องมาจากผูทำการ

บอกตอมีการใชผลิตภัณฑดวยตนเอง และยังมีผลลัพธท่ีใหเห็นออกมาเปนท่ีนาพึงพอใจแกตัวผูใหขอมูลเอง 

  2.2) การแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองผานสื่อออนไลน ใน

สวนนี้ถือเปนการแสวงหาแบบใชตัวกลางเปนสื่อใหม ผูใชจะเนนไปท่ีความสะดวกสบายท่ีจะไดรับและความรวดเร็ว

ในการหาคำตอบที่สามารถเขาถึงขอมูลไดอยางเฉพาะเจาะจง โดยชองทางท่ีเปนสื่อกลางในการเขาถึงขอมูลของ

ผลิตภัณฑฮอรโมนเพื ่อความงามประกอบไปดวย Line (ไลน), Facebook Fanpage (เฟซบุ กแฟนเพจ), 

YouTube (ยูทูป),  เว็บไซตคนหา Google (กูเกิ้ล) เปนตน ไมเพียงเทานี้ ยังมีการใชสื่อเหลานี้เพื่อเปนการเขาถึง

ความรูใหม ๆ เพ่ือติดตามขาวสาร ในบางรายยังไมม่ันใจในขอมูลบนสื่อออนไลนก็ไดมีการนำขอมูลท่ีไดไปสอบถาม

ยังเภสัชกรเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้สื่อเหลานี้เปนสื่อท่ีใชเขาถึงไดโดยงายในยุคปจจุบัน ทำใหหลาย ๆ  

แบรนดสินคาท่ีไมเพียงแตผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองเทานั้นท่ีเลือกใชสื่อเหลานี้เพื่อ

เขาถึงกลุมเปาหมายและยังมีกลุมสาวประเภทสองจำนวนไมนอยท่ีเลือกใชการสื่อสารชองทางนี้เพื่อสอบถาม พูด

คุย แลกเปลี่ยน รวมถึงติดตอซ้ือขายสินคา 

สวนท่ี 3 การรับรูการส่ือสารการตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามในกลุมสาวประเภทสอง   

ทางดานการรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองนั้น กลุมผู

ใหขอมูลหลักไดใหขอมูลในเชิงการรับรูการสื่อสารการตลาดผานทางชองทางออนไลน ท่ีเปนชองทางท่ีงายตอการ

เขาถึงและรับรู และยังมีผูใหขอมูลบางรายไดเจาะจงและระบุยี่หอหรือแบรนดเฉพาะเจาะจง รวมถึงแหลงท่ีได

สืบคนมาโดยผานขั้นตอนความสนใจเฉพาะตนเปนพื้นฐานกอน ประกอบกับการประชาสัมพันธของแบรนดสินคา

ผานการใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตาง ๆ ในการยึดกลุมเปาหมาย ใหเกิดความสนใจท่ีจะเขาถึงและรับรูตอผลิตภัณฑนั้น 

ๆ ไมเพียงแตชื่อแบรนดหรือตัวพรีเซ็นเตอรเทานั้นท่ีกลุมผูใหขอมูลรูจักและใหความสนใจ หากแตยังใหความสนใจ
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ไปถึงประสิทธิภาพการใชงาน การหาขอมูลเพิ่มเติม ซึ่งสิ่งเหลานี้ลวนนำไปสูการสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับแบรนด

สินคาตามมาในภายหลังจากการรับรูการสื่อสารการตลาดผานชองทางออนไลน การรับรูการสื่อสารการตลาดมีการ

ทำผานชองทางตาง ๆ ดังนี้  

1) ชองทางไลน โดยผูใหขอมูลหลักเลือกการเขาถึงชองทางนี้เพื่อทราบถึงขอมูลเพิ่มเติมของผลิตภัณฑ

ฮอรโมนเพ่ือความงามและสั่งซ้ือ  

2) ชองทาง Facebook Fanpage (เฟซบุกแฟนเพจ) ในชองทางนี้ ผูใหขอมูลหลักหลายทานใหขอมูลวา

ไดรับรูการสื่อสารการตลาด เชน การโฆษณาแบรนดสินคาผานชองทางเฟซบุกแฟนเพจ และทำใหเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑฮอรโมนไดเนื่องมาจากเห็นผานการโฆษณาและการประชาสัมพันธบนชองทางนี ้ 

3) ชองทางเว็บไซตหลัก ผูใหขอมูลหลักไดใหขอมูลถึงการเขาถึงชองทางเว็บไซตหลักของแบรนดสินคาเพ่ือ

เลือกชองทางในการสั่งซ้ือเพ่ิมเติม และสั่งซ้ือโดยตรงผานชองทางนี้ โดยในชองทางดังกลาวเปนชองทางท่ีจำหนาย

แบรนดสินคาแบรนดหนึ่ง และยังมีการใชพรีเซ็นเตอรหลักเปนสาวประเภทสองซึ่งเปนบุคคลผูมีชื่อเสียงและเปนท่ี

รูจักในวงกวาง   

4) ชองทาง YouTube (ยูทูป) ผูใหขอมูลไดใหขอมูลถึงการพบการรีวิวผลิตภัณฑฮอรโมนโดยใชยูทูป

เบอร หรือบุคคลผูมีชื่อเสียงในการนำเสนอแบรนดสินคา การใชงาน รวมถึงชองทางในการสั่งซ้ือผานการทำเปนวิดิ

โอบนสื่อดังกลาว  

5) ชองทาง Instagram (อินสตาแกรม) ผูใหขอมูลหลักไดใหขอมูลผานการรับรูการสื่อสารการตลาดผาน

ชองทางนี้ โดยมาจากการติดตามบุคคลผูมีชื่อเสียงท่ีเปนสาวประเภทสอง และยังเปนเจาของแบรนดสินคาฟโรเน 

เม่ือไดรับรูในชองทางนี้แลวผูใหขอมูลหลักจึงนำผลของการรับรูการสื่อสารการตลาดไปเลือกรับการสื่อสารผานชอง

ทางอื่นท่ีมีขอมูลของผลิตภัณฑเพื่อประกอบการตัดสินใจกอนซื้อตามลำดับ หรือโดยผูมีอิทธิพลทางความคิดท่ีเปน

ผูมีชื่อเสียง การสรางการรับรูการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑกอนการตัดสินใจซื้อผานตัวพรีเซ็นเตอร เชน คุณ

โยชิ คุณร็อค คุณนัท นิสา ซึ่งการประชาสัมพันธแบรนดผานตัวบุคคลผูมีชื่อเสียงนั้น ทำใหกลุมผูท่ีชื่นชอบและยก

ตัวพรีเซ็นเตอรเปนแบบอยาง เกิดการอยากรู อยากลอง และอยากเปนเหมือนกับบุคคลผูมีชื่อเสียงเหลานั้น 

ประกอบกับในบางรายมีการทดลองใชและเกิดผลลัพธท่ีนาพึงพอใจจริง จึงยิ่งทำใหเกิดความประทับใจทั้งตอตัว 

แบรนดและพรีเซ็นเตอร อีกท้ังชองทางในการเขาถึงแบรนดยังทำไดโดยงายและตอบโจทยสังคมสมัยใหม ท่ีเนนไป

ทางสื่อออนไลนเปนหลัก ท้ังในการติดตอ พูดคุย หรือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นตาง ๆ  

 

อภิปรายผลการศึกษา   

 การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง “การรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามในกลุมสาว

ประเภทสอง” เปนการศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพ ท่ีมีผูใหขอมูลหลักจำนวน 6 คน เพ่ือทราบถึงการรับรูการสื่อสาร

การตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนในกลุมสาวประเภทสอง ทางผูศึกษาไดพบวากลุมผูใหขอมูลหลักกอนเกิดการเลือก
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ใชสินคาและผลิตภัณฑทั้งหลาย ลวนมีเหตุจูงใจในการเกิดความอยากรู อยากลอง มากอน ผานความรูสึกนึกคิด

ภายในจิตใจ บวกกับสภาพแวดลอมโดยรอบตั้งแตวัยเด็ก ประกอบกับการถูกเลี้ยงดูและคลุกคลีกับกลุมคนตรงขาม

กับเพศสภาพเดียวกับตน ทำใหเกิดความตองการอยากเปลี่ยนแปลงตนเอง การไดรับอิทธิพลจากผูนำทางความคิด

มาเปนแรงกระตุนใหเกิดการเลียนแบบ และยึดเปนแบบอยางในการดำเนินชีวิต ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎี

เพศท่ีสาม ของ นฤพนธ ดวงวิเศษ (2559) ท่ีกลาววา ความหลากหลายท่ีเกิดขึ้นในปจจุบันของทุกสังคมนั้นลวน

เกิดมาจากความเปนอัตลักษณของตัวบุคคลท่ีแตกตางกันไป บางสังคมก็ยึดถือความเปนเพศใดเพศนั้นอยู ไมยอม

เขาถึงการเปลี่ยนแปลงของโลกท่ีเกิดขึ้นในปจจุบัน หรือในบางสังคมก็ยอมรับไดถึงการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดขึ้น และ

อยูรวมกันไดในสังคมสืบไป เพราะเกิดการยอมรับในตัวของแตละบุคคลท่ีมีการแสดงออกตรงขามกับพ้ืนฐานความ

จริง กลาวคือการแปรเปลี่ยนของภายในจิตใจและรางกายตน เหตุนี้การทำความเขาใจเรื่องอัตลักษณและแนวคิด

ในเรื่องของเพศท่ีสามจึงถือเปนเรื่องสำคัญมากตอการศึกษาและทำความเขาใจ เพราะในปจจุบันไมไดยึดถือเรื่อง

ของเพศใดเพศเดียวเปนสำคัญอีกตอไป หากแตไดเกิดเพศหลากหลายขึ้นและเปนเพศท่ีหลาย ๆ คน ลวนแต

ยอมรับไดในสังคมปจจุบัน การแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองผานสื่อ

บุคคล ซึ่งปจจัยนี้ถือวาเปนปจจัยท่ีกลุมผูใหขอมูลตางก็ยึดเปนอันดับตน ๆ ลวนมีเหตุปจจัยหลักผานการบอกโดย

บุคคลเปนหลัก ทั้งนี้กลุมผูใหขอมูลหลักยังเลือกเชื่อถือและเลือกเปดรับเปนสวนใหญ รวมถึงยังนำขอมูลท่ีไดมา

ผานการแสวงหา ผานการบอกโดยบุคคลไปประกอบการตัดสินใจกอนการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ซ่ึงวิธีนี้สอดคลองกับ

แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth Communication, WOM) ของ

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวถึงการสื่อสารในขอนี้วา  เปนการสื่อสารท่ีบุคคลทั้งสองฝายท่ีอาจมีมากกวา 2 

คนขึ้นไป ไดทำการพูดคุยแลกเปลี่ยนกันถึงประสบการณท่ีไดพบมาจากการใชสินคาหรือไดรับรูมาถึงขอดีและขอ

เสียของสินคานั้น ๆ ในกรณีเชนนี้ หากผูไดรับประสบการณโดยตรงจากตัวสินคามา คือไดใชเองจริงทดลองเองจริง 

แลวเกิดผลลัพธในดานบวก ก็เปนสิ่งท่ีตอบสนองกลับตอตัวแบรนดหรือสินคาในทางท่ีดีและประสบความสำเร็จ แต

หากเกิดความรูสึกในเชิงลบเกิดข้ึนกับทางตัวแบรนดหรือสินคาแลวนำไปบอกตอยังผูท่ีเปนท้ังผูบริโภครายเกาหรือ

รายใหมก็ตาม อาจยังผลใหเกิดผลลัพธดานลบกับตัวแบรนดและสินคาตามมาในที่สุด เชนนี้แลวการสื่อสารแบบ

ปากตอปากนั้นถือเปนการสื่อสารท่ีสำคัญมากอีกหนึ่งประการ เพราะมาจากการทดลองเอง ใชเองจริง ซึ่งการใช

ทฤษฎีเชนนี้เพื่อทำการกระจายขาวหรือบอกกลาวถึงขอมูลผลิตภัณฑ จนกระทั่งการแนะนำบอกตอ ถือวาไดผลดี

ที่สุดตอตัวผลิตภัณฑเอง เนื่องจากผูใหขอมูลหลักสวนมากมีการอยูรวมกันเปนกลุมและมักนิยมพูดคุยแลกเปลี่ยน

ขอมูลในเชิงสุขภาพและความงามเปนสวนใหญ ดังขอมูลจากผูใหขอมูล กลาววา รูจักกับผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อ

ความงาม ผานการบอกเลาของเพื่อน คนใกลชิด ซึ่งบุคคลเหลานี้มักมีการทดลองใชจนเห็นผลกอนแลวจึงนำมา 

บอกตอตามลำดับ 

ในดานการแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองผานสื่อออนไลนนั้น 

ทางผูใหขอมูลหลักไดกลาวถึงการแสวงหาขอมูลผานสื่อออนไลนวาเปนสื่อใหมท่ีเนนไปทางดานความสะดวกสบาย
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และไดคำตอบจากคำถามท่ีอยากรูไดอยางรวดเร็ว ประกอบกับมีผูท่ีใชสื่อออนไลนเพื่อเปนสื่ออีกหนึ่งชองทางใน

การทำการสื่อสารการตลาด เชน การขายสินคาหรือผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสองยี่หอ

หนึ่ง ท่ีเปนท่ีรูจักและโดงดังผานชองทางการทำการสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลน โดยเนนใหกลุมเปาหมายหลัก

และรองเขาถึงไดโดยงาย สะดวกสบาย เนนความรวดเร็วในการคนหาขอมูล รวมถึงสามารถสรางรายไดผานการทำ

การสื่อสารการตลาดผานชองทางออนไลนไดเปนอยางมาก ชองทางออนไลนท่ีกลุมผูใหขอมูลหลักพบการทำการ

สื่อสารนั้น ประกอบไปดวย Line (ไลน), Facebook Fanpage (เฟซบุกแฟนเพจ), YouTube (ยูทูป) เปนตน วิธีนี้

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด ของ Shimp (1997, อางถึงใน จินดา แดงสกุล, 

2559) ท่ีกลาววา การสื่อสารมุงเนนไปยังการถายทอดการรับรูของตัวสินคาหรือองคกรนั้น ๆ ไปยังตัวกลุมเปา

หมาย หรือกลุมลูกคา เปนการทำการตลาดเพ่ือสื่อสารและถายทอดสินคานั้น ๆ ออกไปใหลูกคารับรูและเกิดความ

พึงพอใจในการประกอบการตัดสินใจซื้อในที่สุด และในสวนนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดการสื่อสารการตลาด ของ 

Delozier (1976 อางถึงใน วิไลภรณ สำเภาทอง, 2561) ท่ีกลาววา การสื่อสารการตลาดนั้นเปนกระบวนการนำ

เสนอสิ่งกระตุนตาง ๆ ไปยังผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือทำใหเกิดการตอบสนองตามท่ีปรารถนา รวมไปถึงการ

สื่อสารผานชองทางตาง ๆ ท่ีนำเสนอขาวสารของแบรนด เพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรู ตีความ และเกิดพฤติกรรม

จากการไดรับขาวสาร แนวคิดและทฤษฎีนี้สรางการรับรูผานการสื่อสารโดยใชชองทางท่ีเอื้ออำนวยความสะดวก

สบาย และทำใหสื่อสารไดตรงกลุมเปาหมายท่ีนิยมใชชองทางท่ีสะดวกสบายตอตนเองเพ่ือใชในการคนหาขอมูลจน

กระทั่งติดตามขอมูลขาวสารในสิ่งท่ีตนเองตองการ ดังผลการวิจัยท่ีผูใหขอมูลกลาววา รับรูผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อ

ความงามผานเว็บไซตหลักของผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม และสื่อสังคมเชน สื่อเฟซบุก ไลน ยูทูป และการ

เปนผูสนับสนุนหลักในกองประกวดมิสทิฟฟานี ซึ่งผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามไดสรางการรับรูผานชองทาง

เหลานี้เพ่ือสื่อใหกลุมเปาหมาย เขาถึงไดอยางสะดวกและงายข้ึน เปนตน   

การรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสอง เปนการนำขอมูล

จากผูใหขอมูลหลักท่ีกลาวถึงผลิตภัณฑฮอรโมนแบรนดสินคายี่หอหนึ่ง ท่ีมีการสรางการรับรูตอกลุมเปาหมาย 

หลักและรอง ผานชองทางออนไลน เชน Line (ไลน), Facebook Fanpage (เฟซบุกแฟนเพจ), เว็บไซตหลัก,

Instagram (อินสตาแกรม), YouTube (ยูทูป) ฯลฯ ประกอบกับการใชผูมีอิทธิพลทางความคิด หรือกลุมผูมีชื่อ

เสียงมาเปนอีกปจจัยในการสรางการรับรูการสื่อสารถึง ในทางดานการใชสื่อผูมีอิทธิพลทางความคิด หรือผูมีชื่อ

เสียงมาสรางการรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมน แบรนดสินคายี่หอหนึ่ง วิธีนี้สอดคลองกับแนวคิด 

Influencer Marketing (กานดา สุภาวศิน, 2559) ท่ีไดกลาวไววา ในการทำการตลาดประเภทนี้ เปนการทำผาน

คนดัง เชน Blogger Net Idol ดารา นักรอง เปนตน ซึ่งการนำเสนออาจมาในรูปแบบภาพ เสียง วิดิโอ เพื่อเปน

การโฆษณาออกไปยังกลุมเปาหมายหลักและรอง โดยผูมีชื่อเสียงเหลานี้จะไดรับคาตอบแทนหรือไมไดรับ ซ่ึงจะข้ึน

อยูกับนโยบายการวาจาง และยังสอดคลองกับแนวคิดท่ีวา การทำการตลาดผานผูมีอิทธิพลทางดานสังคมออนไลน

นั้น เปนการขยายหรือแนะนำสินคาใหแกกลุมคนไดรูจัก ซ่ึงนักการตลาดจะตองทำความเขาใจถึงธรรมชาติของแต
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ละกลุ มเปาหมาย เพื ่อใหเกิดประสิทธิภาพอันสูงสุด Danny Brown & Sam Fiorella, 2013 (อางถึงใน ลดา

อำไพ กิ้มแกว, 2560) ทั้งนี้ หากการสื่อสารการตลาดทำไดไมดีพอ การเขาถึงของกลุมเปาหมายหลักและรองอาจ

เปนไปไดอยางยากลำบาก 

 ซึ่งการเลือกนำปจจัยการสื่อสารการตลาดเขามาเปนตัวชวยหลักอีกแนวทาง ยังสอดคลองกับแนวคิด

ทฤษฎีของ นธกฤต วันตะเมล (2555) ท่ีไดกลาวถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเครื่องมือการสื่อสารการตลาด อัน

ประกอบไปดวยปจจัยเหลานี้เพื่อเสริมสรางความมั่นคงในการสื่อสารการตลาดของสินคาและผลิตภัณฑใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด ดังนี้ 1) ประเภทของสินคาที่ทำการตลาด 2) ความพรอมของผูซื้อ 3) วงจรชีวิตผลิตภัณฑใน

ระยะแนะนำ 4) กลยุทธเพ่ือการสื่อสารการตลาด 5) วัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาด 6) งบประมาณ   

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป   

1. ขอเสนอแนะตอหนวยงานท่ีเกี่ยวของ จากขอมูลพบวาผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงามในกลุมสาว

ประเภทสองนั้น มีขอจำกัดบางประการทางกฎหมายในเรื่องของการทำการโฆษณาผานชองทางหลักตาง ๆ ทั้ง

แบบออนไลนและออฟไลน ทำใหการรับรูการสื่อสารดังกลาวในกลุมเปาหมายหลักเกิดความคลาดเคลื่อนและใน

บางกรณีถูกบิดเบือนขอเท็จจริง ทำใหนำไปสูผลลัพธท่ีไมเปนท่ีนาพึงพอใจตามมาในภายหลัง  ดังนั้น ควรมีหนวย

งานท่ีเก่ียวของเขามาใหการชวยเหลือ ใหความรูในเชิงการใชผลิตภัณฑฮอรโมนควบคูไปกับการใหคำแนะนำในการ

ดูแลสุขภาพ หรือใชชองทางออนไลนเปนสื่อในการใหคำแนะนำปรึกษา เชน การสรางเว็บไซตหลักของหนวยงาน 

เฟซบุกแฟนเพจ ไลนตลอดจนสายดวนสุขภาพสำหรับกลุมสาวประเภทสอง ท่ีคอยใหบริการ 24 ชม.โดยเฉพาะ 

และควรเปนหนวยงานท่ีพรอมใหความชวยเหลือโดยไมหวังผลกำไร  

 2. ขอเสนอแนะจากการศึกษา จากผลการศึกษาพบวา ผูดำเนินธุรกิจสินคาเหลานี้ควรมีการสรางการรับรู

ตอกลุมเปาหมายหลักและรองรับ ในการใหขอมูลผานชองทางออนไลนจากขอมูลผานผูใหขอมูลหลักท่ีไดกลาวไว 

เชน เว็บไซตหลัก เฟซบุก ไลน โดยชองทางเหลานี้เปนชองทางท่ีเขาถึงคนกลุมนี้ไดงายมากท่ีสุด และแทบจะไมเสีย

คาใชจายใด ๆ ในงานวิจัยนี้กลุมเปาหมายหลักไดรับการรับรูการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงาม 

สวนใหญมาจากการบอกตอผานคนกลุมเดียวกัน หรือบุคคลใกลชิดท่ีเคยผานการทดลองใชและไดรับผลลัพธดวย

ตนเอง ซึ่งในการทำการสื่อสารการตลาดในอนาคต อาจเนนการใช Influencer หรือผูทรงอิทธิพลทางความคิดใน

กลุมเปาหมายหลักใหเขามามีบทบาทในการสื่อสารการตลาดแบบปากตอปาก เพ่ือจูงใจคนกลุมนี้ใหมากข้ึน  

3. ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป  

3.1 เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดศึกษาการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดังนั้นใน

การศึกษาครั้งตอไปอาจพิจารณาศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมนเพ่ือความงามในกลุมสาว

ประเภทสอง เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และนำขอมูลท่ีไดมาเปนกรอบในการศึกษา

ครั้งตอไป  
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3.2 เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดศึกษาเพียงแคการรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑฮอรโมน

เพื่อความงามในกลุมสาวประเภทสอง เทานั้น ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปอาจพิจารณาศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ เชน 

ทัศนคติของสาวประเภทสองท่ีมีตอเครื่องมือการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑฮอรโมนเพื่อความงาม เปนตน 

เพื่อเปนการตอยอดขยายองคความรูเกี ่ยวกับตอแปรอื่น ๆ ท่ีมีตอการรับรูการสื่อสารการตลาดตอผลิตภัณฑ

ฮอรโมนเพ่ือความงามในกลุมสาวประเภทสองมากยิ่งข้ึน  
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กลวิธีการสรางชุดสัญญะมหัศจรรยในการแสดงดิสนียออนไอซ เรื่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีหิมะ 

SET OF THE FANTASTIC TRANSMEDIA SIGNS FROM THE ANIMATION TO DISNEY ON ICE ; 

THE STORY OF FROZEN 

ปภิณวิช อองบางนอย1 และ วิเชียร ลัทธิพงศพันธ2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรและนวัตกรรม สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร 
2อาจารยประจำคณะนิเทศศาสตรและนวัตกรรมการจัดการ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร 

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

บทคัดยอ 

  งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลวิธีการเลาเรื่องขามสื่อและการสรางชุดสัญญะในฉากมหัศจรรย

ของดิสนียจากภาพยนตรการตูนแอนิเมชันยอดนิยมสูการแสดงดิสนียออนไอซ รวมถึงการถายทอดแนวคิดสตรีนิยม

ของดิสนียผานตัวละครหลักของเรื ่อง โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพดวยการวิเคราะหเนื้อหาตามทฤษฎี

โครงสรางนิยมและสัญวิทยาจากดีวีดีการตูนแอนิเมชัน ความยาว 102 นาที และการสังเกตการณแบบไมมีสวนรวม

จากการเขาชมการแสดงสดดิสนียออนไอซ ตอน Disney On Ice Presents Magical Ice Festival เลือกเฉพาะ

เรื่อง Frozen ความยาว 30 นาที จำนวน 6 รอบการแสดง  ผลการวิจัยพบวาดิสนียไดนำแนวทางของสัมพันธบท

มาประยุกตใชในการเลาเรื่องขามสื่อโดยมุงเนนผลประโยชนทางดานธุรกิจเปนสำคัญ และมีการนำรูปบงชี้มา

ประกอบสรางเพื่อสื่อความหมายในฉากสำคัญของเรื่องทั้ง 3 ฉาก อันเปนกลวิธีหลักที่ดิสนียเลือกใชใหผูชมเกิด

ความตื่นตาตื่นใจกับการแสดงสด สามารถนึกยอนไปถึงฉากมหัศจรรยที่เกิดขึ้นในการตูนได ที่สำคัญยังมีการ

ถายทอดแนวคิดของกลุมสตรีนิยมสายกาวหนาผานตัวละครหลักของเรื่องไวอยางชัดเจน 

คำสำคัญ : การเลาเรื่องขามสื่อ  สัญญะ  สัมพันธบท  ดิสนียออนไอซ 

Abstract 

The purpose of this research was to study the strategies of transmedia storytelling and 

creating set of signs in Disney's magical scenes from the popular animation film to become Disney 

on Ice show. Disney's feminine concepts were transferred through the main characters. This study 

used a qualitative research methodology by analyzing content based on the Theory of 

Structuralism and Semiology from 102-minute cartoon animation DVDs and non-participant 

observation from “Disney On Ice Presents Magical Ice Festival”. This research focused on only 30-
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minute Frozen show, totaling 6 rounds. The research results indicated that the intertextuality was 

applied by Disney in transmedia storytelling by emphasizing on  business benefits. Index were 

used to indicate and convey the meaning of 3 important scenes. This was the main strategy 

selected by Disney to make the audience excited with the live performance, allow the audience 

to remind of magical important scenes in the film. More importantly, the concept of radical 

feminism was explicitly conveyed through the main characters. 

Keywords : Transmedia Storytelling, Sign, Intertextuality, Disney On Ice 

 

บทนำ 

การเลาเรื่องผานสื่อตาง ๆ เปนสิ่งที่ผูรับสารใหความสนใจ โดยเฉพาะสื่อที่สามารถแสดงผลออกมาไดท้ัง

ภาพและเสียง การตูนแอนิเมชันเปนสื่อชนิดหนึ่งที่ถูกผลิตออกมาและมีการเผยแพรอยางตอเนื่องเพื่อสรางความ

บันเทิงใหกับผูชม นอกจากนี้ยังมีอิทธิพลตอผูชมทุกเพศทุกวัย ไมวาจะเปนเรื่องที่ผลิตขึ้นมาในชวงเวลาใดก็ตาม 

เนื่องจากมีเทคโนโลยีสำหรับเผยแพรสื่อมากมาย เชน แผน DVD และ Blu-Ray พรอมเครื่องเลน รวมไปถึงชองทีวี

ดิจิทัล และเคเบิลทีวีทำใหเกิดการฉายใหมและฉายซ้ำในท่ัวทุกมุมโลกตลอดเวลา 

หากกลาวถึงผูผลิตแอนิเมชันที่มีชื ่อเสียงและเปนที่ยอมรับ บริษัท วอลต ดิสนีย คงเปนบริษัทแรก ๆ  

ที่ผูคนสวนมากนึกถึง เนื่องจากเปนผูผลิตรายใหญที่ไดรับความนิยมอยางกวางขวาง และผลิตผลงานแอนิเมชัน

ออกมามากมาย ภาพยนตรการตูนแอนิเมชันของวอลต ดิสนียประสบความสำเร็จหลายเรื ่องและไดรับเสียง 

ชื่นชมเปนอยางมาก โดยเฉพาะอยางยิ่ง เรื่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีหิมะ (Frozen) ที่ดัดแปลงมาจากเทพนิยาย

เรื่อง ราชินีน้ำแข็งของกวีชาวเดนมารค ซ่ึงเขาฉายในป 2556 การตูนแอนิเมชันเรื่องนี้ไดสรางปรากฏการณใหมใน

การทำรายไดทั ่วโลกสูงสุดเปนอันดับหนึ ่งของภาพยนตรการตูนแอนิเมชัน โดยสามารถทำรายไดมากถึง 

1,276,480,335 ดอลลารสหรัฐอเมริกา ดวยการใชงบประมาณในการผลิต 150 ลานดอลลารสหรัฐอเมริกา (Box 

Office Mojo, 2016) 

นอกจากนี้ Frozen ยังเปนการตูนแอนิเมชันที่มีความโดดเดนและแตกตางไปจากการตูนแอนิเมชัน 

เรื่องอื่นของดิสนียในดานพัฒนาการลักษณะนิสัยของตัวละครท่ีเปนเจาหญิงซึ่งผิดเพี้ยนไปจากมายาคติเดิมอยาง

สิ้นเชิง เกี ่ยวกับเรื่องนี้ Kaitlin Ebersol (2014) ไดอธิบายไววาในสมัยแรกเริ ่มดิสนียมีการนำเสนอตัวตนของ 

เจาหญิงอยางสโนไวท ซินเดอเรลลา และออโรรา ดวยลักษณะของความเปนกุลสตรีแบบดั้งเดิม กลาวคือเปน 

เจาหญิงที่มีความสมบูรณแบบ สวยงาม ออนโยน ไรเดียงสา มองโลกในแงดี ไมสูคน และเฝาใฝฝนถึงเจาชาย 

ข่ีมาขาว จวบจนกาวเขาสูสมัยฟนฟูศิลปวิทยาของดิสนียจึงไดมีการนำเสนอตัวตนของเจาหญิงท่ีสะทอนใหเห็นถึงการ

เปลี่ยนแปลงของผูหญิงในสังคม โดยเจาหญิงดิสนียในชวงนี้จะมีบุคลิกภาพท่ีแตกตางกัน อีกท้ังมีขอบกพรองในตัวเอง 

เชน แอเรียล เบลล โพคาฮอนทัส และมูหลาน แตเรื่องราวของเจาหญิงเหลานี้ก็ยังถูกผูกติดอยูกับความฝนสุดทายท่ี
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ตองจบลงดวยการแตงงานอยางมีความสุขอยูดี และลาสุดกับภาพยนตรการตูนแอนิเมชันของดิสนีย เรื่อง Frozen 

ลักษณะของตัวละครเจาหญิงไดมีพัฒนาการเปลี่ยนแปลงไปอยางชัดเจน เอลซา ราชินีผูหวาดกลัวและสับสนใน

พลังวิเศษของตนเอง และอันนา เจาหญิงผูกลาหาญ ไมหวั่นเกรงตออุปสรรคใด ๆ เจาหญิงของดิสนียยุคนี้จึงไมใช

แคกลาแกรงและทรงอำนาจ หากแตปลายทางของเรื่องไมไดมีการนำเสนอถึงความสัมพันธกับผูชายอีกตอไป สารท่ี

ถูกสงออกมาในรูปแบบความสัมพันธของผูหญิงมีความซับซอนขึ้น เชน การพูดถึงความสัมพันธของสองพี่นองเอล

ซาและอันนา ความโรแมนติกไมใชประเด็นหลักท่ีนำมาพูดถึงอีกแลว ภาพของเจาหญิงดิสนียจึงมีความเขมแข็งข้ึน

กวาเดิม สามารถชวยเหลือตนเองไดโดยที่ไมจำเปนตองพึ่งพาความชวยเหลือจากผูชาย สิ่งเหลานี้ทำให Frozen 

เปนภาพยนตรการตูนแอนิเมชันที่กาวออกจากกฎเกณฑเดิม ๆ ของเจาหญิงในอดีต และกลายมาเปนตนแบบของ

ผูหญิงสมัยใหมท่ีสามารถยืนอยูดวยลำแขงของตนเองได 

ปจจุบันชองทางสำหรับการสื่อสารมีความหลากหลายขึ้น ผูสงสารจึงไดมีการปรับเปลี่ยนกลวิธีในการเลา

เรื่อง และไดนำเสนอเนื้อหาสารผานการเลาเรื่องขามสื่อเพ่ือใหสารนั้นสามารถเขาถึงผูรับสารไดในวงกวางและตรง

ตามวัตถุประสงคของแตละสื่ออยางชัดเจน ดิสนียเองก็มีพัฒนาการในการเลาเรื่องขามสื่อมาอยางตอเนื่อง โดยได

นำเสนอเรื่องราวท่ีเก่ียวกับเทพนิยายของตนเองผานสื่ออันหลากหลาย อยางการแสดงดิสนียออนไอซท่ีไดมีการนำ

เรื่องเลาจากการตูนในจินตนาการออกมาเลาใหมในรูปแบบของการแสดงสดผานตัวละครท่ีเปนบุคคลจริง ซ่ึงถือวา

ประสบความสำเร็จเปนอยางมาก เนื่องจากการแสดงในรูปแบบนี้ทำใหเด็ก ๆ ท่ีเปนกลุมเปาหมายหลักของดิสนียเกิด

ความตองการท่ีจะเขามาชมตัวละครท่ีพวกเขาชื่นชอบดวยสายตาของตนเอง ดังจะเห็นไดวาทุกรอบของการแสดงดิส

นียออนไอซจะมีบรรดาเด็กหญิงตัวนอยสวมชุดของเหลาเจาหญิงดิสนียมาเขาชมการแสดงดวยเสมอ  

ดวยความสำเร็จของภาพยนตรการตูนแอนิเมชัน เรื่อง Frozen ของดิสนียในป 2556 สงผลใหดิสนียนำ 

Frozen เขามาเปนสวนหนึ่งของการแสดงดิสนียออนไอซในป 2558 และออกตระเวนเปดทำการแสดงทั่วโลก 

ในชื่อตอนวา Disney On Ice Presents Magical Ice Festival โดยทำการแสดงพรอมกับเหลาเจาหญิงดิสนียที่เปน

ขวัญใจของหลาย ๆ คน ผานการบอกเลาเรื่องราวจากดาวเดนของดิสนียอยางมิคก้ีเมาส มินนี่เมาส โดนัลด และกูฟ

ฟ กระทั่งป 2559 การแสดงประจำปของบรรดาตัวการตูนชื่อดังของดิสนียก็กลับมาเยือนประเทศไทยตอนรับปด

เทอมอีกครั้ง นับเปนปที่ 17 ของการจัดแสดงในไทย ที่สำคัญในป 2559 ยังเปนปแรกที่คนไทยจะไดชมการแสดง

บนลานสเก็ตน้ำแข็งของสองพ่ีนองเอลซา และอันนา จากภาพยนตรการตูนแอนิเมชันอันดับหนึ่งของดิสนียดวย 

หลังจากท่ี บริษัท บีอีซี-เทโร เอ็นเตอรเทนเมนท จำกัด ไดเผยแพรสื่อประชาสัมพันธการแสดงดิสนีย 

ออนไอซ ตอน Disney On Ice Presents Magical Ice Festival โดยใชเรื ่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีห ิมะ 

(Frozen) เปนเรื่องเดนดวยการดึงตัวละครหลักในเรื่องมาทำการโปรโมท ก็ไดรับกระแสตอบรับจากคนไทยเปน

อยางดี สงผลใหบัตรเขาชมการแสดงดิสนียออนไอซในป 2559 ทุกรอบถูกจำหนายหมดไปในเวลาอันรวดเร็ว จน

สุดทายบริษัทตนสังกัดอยาง บีอีซี-เทโร จึงตองออกมาประกาศขอเพิ่มรอบการแสดงดิสนียออนไอซตอนนี้อีกถึง 4 

รอบ ตามกระแสเรียกรองของผูชมท่ีชื่นชอบภาพยนตรการตูนแอนิเมชันเรื่องนี้ (BEC TERO, 2016) 
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จากการนำการตูนแอนิเมชันมาออกแบบเปนการแสดงสดบนลานสเก็ตน้ำแข็งของดิสนียทำใหผูวิจัยสนใจ

ศึกษาการเลาเรื่องขามสื่อระหวางการตูนแอนิเมชันและการแสดงดิสนียออนไอซ วามีกลวิธีการเลาเรื่องอยางไร 

เปลี่ยนไปจากรูปแบบเดิมหรือไม มีการดัดแปลงสรางสรรคใหมอยางไร เรื่องของใครที่ถูกนำมาเลาบาง เรื่องของ

ใครตกหลนไปจากเรื่องเลาบาง และมีการนำชุดสัญญะแบบใดมาใชเลาเรื่องในฉากมหัศจรรยเพ่ือใหผูชมรูสึกเขาถึง

และตื่นตาตื่นใจกับการแสดงสดบาง รวมทั้งกลวิธีการสรางชุดสัญญะดังกลาวสะทอนแนวคิดสตรีนิยมของดิสนีย

ผานตัวละครหลักอยางไร เหลานี้ลวนเปนคำถามในเชิงวิชาการท่ีมีนัยสำคัญทางนิเทศศาสตร โดยเฉพาะอยางยิ่งใน

ดานแนวคิดของเรื่องเลาและการเลาเรื่อง การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคที่จะนำแนวคิดดังกลาวมาศึกษาการเลา

เรื่องขามสื่อของดิสนียท่ีไดหยิบยกโครงเรื่องของเทพนิยาย จากบทประพันธเรื่องราชินีน้ำแข็งมาเปนแรงบันดาลใจ

ในการสรางเรื่องใหมในรูปแบบของการตูนแอนิเมชัน เรื่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีหิมะ (Frozen) โดยไดรับ

ความนิยมสูงสุดเปนประวัติการณ มีรางวัลการันตีทางดานคุณภาพจนสามารถเห็นไดอยางเปนรูปธรรมดังท่ีไดกลาว

มาแลวในขางตน จนตอยอดมาเปนการแสดงสดอยางดิสนียออนไอซ ตอน Disney On Ice Presents Magical Ice 

Festival ซึ่งจะเปนประโยชนตอผูที่สนใจทั้งดานการตูนแอนิเมชัน การแสดงสดในรูปแบบของดิสนียออนไอซ และ

การเลาเรื่องขามสื่อ 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษากลวิธีการเลาเรื่องขามสื่อจากการตูนแอนิเมชันมาสูการแสดงดิสนียออนไอซ เรื่อง ผจญภัยแดน

คำสาปราชินีหิมะ (Frozen) 

  2. เพื ่อศึกษากลวิธีการสรางชุดสัญญะในฉากมหัศจรรยเพื ่อสื ่อความหมายสำหรับการแสดงดิสนีย 

ออนไอซ เรื่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีหิมะ (Frozen) 

3.เพื่อศึกษาถึงแนวคิดสตรีนิยมของดิสนียที่ถายทอดผานตัวละครหลัก เรื่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินี

หิมะ (Frozen) 

 

กรอบแนวคิด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



824 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการวิเคราะหเนื้อหา 

(Content Analysis) ซึ่งเปนวิธีการทางสังคมศาสตรเพื่อทำการศึกษาเนื้อหาของการเลาเรื ่อง ดวยการชมดีวีดี

การตูนแอนิเมชัน เรื ่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีหิมะ (Frozen) ความยาว 102 นาที และถอดบันทึกเปน 

ลายลักษณอักษรลงบนตารางบันทึกขอมูลโดยอางอิงแนวคิดของการเลาเรื่อง / การเลาเรื่องขามสื่อเปนเกณฑ  

ซึ ่งแยกแยะแจกแจงเนื ้อหาตามโครงสรางและองคประกอบของการเลาเรื ่อง 5 หัวขอหลัก คือ โครงเรื ่อง  

แกนเรื่อง ตัวละคร ฉาก และบทสนทนา (เพ็ญสิริ เศวตวิหารี, 2541; นพพร ประชากุล, 2543; อิราวดี ไตลังคะ, 

2543; มาโนช ดินลานสกูล, 2548) 

ศึกษาการเลาเรื ่องขามสื ่อ และกลวิธีการสรางชุดสัญญะมหัศจรรยในการแสดงดิสนียออนไอซเพ่ือ

ตรวจสอบเชิงเปรียบเทียบในมุมมองของสัมพันธบทโดยอาศัยหลักการพิจารณาที่ นพพร ประชากุล (2543) ได

เสนอแนวทางไว 4 แนวทาง คือ การคงเดิม การขยายความ การตัดทอน และการดัดแปลง ดวยการสังเกตการณ

แบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) และวิธีการถายภาพนิ่ง  พรอมแยกแยะแจกแจงเนื้อหาตาม

สัญญะกับการเลาเร่ือง 

ในการตูนแอนิเมชนั 

เร่ือง ผจญภัยแดนคำสาป

ราชินีหิมะ (Frozen) 

สัญญะกับการเลาเร่ือง 

ในการแสดง Disney On 

Ice Presents Magical Ice 

Festival 

กลวิธีการสรางชุดสญัญะ 

เพ่ือสื่อความหมายในฉาก

มหัศจรรยข้ันมายาคติ (Myths) 

ตามบริบทสตรีนิยม 

การเลาเรื่องของละครเวที : Unity of Action (การ

กระทำ), Unity of Time (เวลา), Unity of Space 

(สถานท่ี) 

การเลาเรื่องกับแนวคิดการตูนแอนิเมชัน : 

สุนทรียศาสตรของแอนิเมชัน (Aesthetics) 

การเลาเรื่องขามสื่อ 
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โครงสรางและองคประกอบของการเลาเรื่อง ลำดับของเนื้อหา ขอบเขตของเนื้อหาอยางละเอียด รวมถึงวิเคราะห

และหาความสัมพันธของสัญญะและการสื่อความหมายในฉากมหัศจรรย โดยเขาชมการแสดงสดดิสนียออนไอซ 

ตอน Disney On Ice Presents Magical Ice Festival เลือกเฉพาะเรื่อง Frozen ความยาว 30 นาที จำนวน 6 

รอบการแสดง ตามวันและเวลา ดังนี้  

- วันพุธท่ี 30 มีนาคม 2559 เวลา 15.00 น. 

- วันพุธท่ี 30 มีนาคม 2559 เวลา 19.00 น. 

- วันพฤหัสบดีท่ี 31 มีนาคม 2559 เวลา 15.00 น. 

- วันพฤหัสบดีท่ี 31 มีนาคม 2559 เวลา 19.00 น. 

- วันอาทิตยท่ี 3 เมษายน 2559 เวลา 15.00 น. 

- วันจันทรท่ี 4 เมษายน 2559 เวลา 15.00 น. 

 จากนั้นไดวิเคราะหการถายทอดแนวคิดสตรีนิยมของดิสนียผานตัวละครหลักตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน 

พรอมนำมาเปรียบเทียบกับเรื่อง ผจญภัยแดนคำสาปราชินีหิมะ โดยใชแนวคิดสตรีนิยมเปนแนวทาง 

 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 กลวิธีการเลาเรื่องขามส่ือจากการตูนแอนิเมชันมาสูการแสดงดิสนียออนไอซ 

การแสดงดิสนียออนไอซมีวิธีการผลิตซ้ำในลักษณะของการคงเดิม (Convention) ไวซึ่งเนื้อหาเดิมของตัวบทตน

ทางในทุกองคประกอบของการเลาเรื่อง หากแตมีการตัดทอน (Reduction) และดัดแปลง (Modification) ในบาง

องคประกอบ ทั้งนี้เพื ่อใหรูปแบบการนำเสนอสอดคลองกับปจจัยทางดานเวลาในการแสดงและสถานที่อยาง

เหมาะสมตามประเภทของสื่อท่ีเปลี่ยนไป โดยสามารถสรุปเปนตารางได ดังนี้ 

 

องคประกอบการ

เลาเร่ือง 

คงเดิม 

(Convention) 

ตัดทอน 

(Reduction) 

ดัดแปลง 

(Modification) 

1. โครงเรื่อง (Plot) - ภาวะวิกฤตท่ีสงผลใหอันนาตอง

ตัดสินใจเลือกระหวางชีวิตของเธอกับ

ชีวิตของเอลซา 

- การกระทำแหงรักแทละลายหัวใจ

น้ำแข็ง 

- เมืองเอเรนเดลลสงบสุขอีกครั้ง 

- การแนะนำตัวละครในวัยเด็ก 

- การผจญภัยของอันนาและ 

คริสตอฟ 

- การออกเดนิทางของฮานส 

- การขอความชวยเหลือจาก

ครอบครัวโทรลล 

- เปดเรื่องดวยปมปญหา 

- สลับลำดับเหตุการณ 

2. แกนเรื่อง 

(Theme) 

- Love Theme (แกนเรื่องเก่ียวกับ

ความรัก) 

- Outcast Theme (แกนเรื่อง

เก่ียวกับผูแปลกแยก) 

 

- 



826 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

องคประกอบการ

เลาเร่ือง 

คงเดิม 

(Convention) 

ตัดทอน 

(Reduction) 

ดัดแปลง 

(Modification) 

3. ตัวละคร 

(Character) 

- ลักษณะนิสัย - - เครื่องแตงกาย 

4. ฉาก  

(Setting) 

- ชวงเวลาของเรื่องท้ังหมด 

- พระราชวังเอเรนเดลล 

- ท่ีอยูอาศัยของโทรลล - ทะเลสาบน้ำแข็ง 

- การสรางพระราชวังน้ำแข็ง 

5. บทสนทนา 

(Dialogue) 

- Love Is An Open Door 

- In Summer 

- For the First Time in Forever 

(Reprise) 

- Frozen Heart 

- Fixer Upper 

- Reindeer (s) Are Better 

Than People 

- For the First Time in 

Forever & Do You Want 

to Build a Snowman? 

- Let It Go 

  

ผลการวิจัยพบวา โครงเรื่องของการแสดงสดมีการกำหนดโครงเรื่องสำคัญที่คงเดิม เพราะเปนเรื่องที่คน

รูจักและเปนที่ชื ่นชอบอยางมากอยู แลวจึงไมมีความจำเปนที ่จะตองเปลี ่ยนแปลงอะไร นอกจากนี ้ยังมีการ 

ตัดทอนโครงเรื ่องที่อยู ในการตูนแอนิเมชันออกไปหลายสวน ซึ่งการตัดทอนโครงเรื ่องดังกลาวไมไดสงผลตอ

ภาพรวมของเนื้อเรื่อง และยังคงไวซ่ึงความสมบูรณของเนื้อหาท้ังหมด สวนการดัดแปลงท่ีมีตอโครงเรื่องก็เปนการ

ดัดแปลงเพ่ือใหสอดคลองกับการตัดทอนโครงเรื่องบางสวนออกไป และกอใหเกิดความนาสนใจมากข้ึน 

 สำหรับแกนเรื่องของการแสดงสดยังคงยึดแนวคิดหลักของ Love Theme ตามการจำแนกของ Sinclair 

Goodlad (1971) โดยชี้ใหเห็นถึงเรื่องราวความรักระหวาง 2 พี่นอง ที่สำคัญความรักยังเปนกุญแจชวยทำลาย 

คำสาปท่ีเกิดข้ึนใหสลายไป สวนแกนเรื่องรองท่ีเคยปรากฏอยูในการตูนแอนิเมชันอยาง Outcast Theme กลับถูก

ตัดทอนออกไปเนื่องจากขอจำกัดเรื่องเวลาในการแสดงที่มีอยูอยางจำกัดจึงจำเปนตองยึดแนวคิดหลักของเรื่อง

เพียงประเด็นเดียวเพ่ือใหผูชมเขาใจในสิ่งท่ีผูสงสารตองการนำเสนอไดงายข้ึน 

 สวนตัวละครของการแสดงสดมีการคงเดิมในประเภทของตัวละครหลักทุกประการ ตามการจำแนก

ประเภทของ Edward Morgan Forster (1879-1970 อางถึงใน อิราวดี ไตลังคะ, 2543: 51) อันนา และโอลาฟ 

ยังคงเปนตัวละครมิติเดียว หรือตัวละครแบบตายตัว สวนเอลซา ฮานส คริสตอฟ ก็ยังคงความเปนตัวละครหลาย

มิติ หรือตัวละครแบบรอบดานเหมือนตัวบทตนทางอยางไมผิดเพ้ียน 

 ฉากของการแสดงสดมีการคงเดิมเพียงแคสองสวน คือ ชวงเวลาที่เกิดขึ้นในชวงยุโรปโบราณ และสถานท่ี

สำคัญอยางพระราชวังเอเรนเดลลอันเปนจุดเริ่มตนและจุดสิ้นสุดของเรื่องราวท่ีเกิดข้ึน นอกจากนี้ยังมีการดัดแปลง

ฉากทะเลสาบน้ำแข็ง และฉากการสรางพระราชวังน้ำแข็งของเอลซาที่นับวาเปนฉากมหัศจรรยของเรื่อง โดยนำ

องคประกอบในฉาก เชน การใชเสน สี แสง และพ้ืนผิวตาง ๆ มาชวยสรางอารมณ และเสริมจินตนาการใหกับผูชม 

รวมทั้งองคประกอบบนเวทีอันเปนองคประกอบสำคัญที่ปรากฏในเวทีการแสดงตามคำอธิบายของ มัทนี รัตนิน 
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(2546) มาสรางสรรคการแสดงดิสนียออนไอซใหมีความสอดรับประสานกัน และสื่อความหมายไปยังผูชมไดอยางมี

ศิลปะและสุนทรียภาพ 

บทสนทนาของการแสดงสด โดยผูวิจัยไดทำการศึกษาเฉพาะเพลงที่นำมาใชประกอบการเลาเรื่องพบวา  

มี 3 เพลงที่ยังคงเดิมเหมือนกับตัวบทตนทางโดยที่ไมไดปรับแตงอะไร สวนเพลงที่ถูกตัดทอนออกไปมีทั้งสิ้น  

2 เพลง สำหรับเพลงที่ถูกดัดแปลงทั้ง 3 เพลง อยาง  Reindeer(s) Are Better Than People ถูกดัดแปลงใหสั้น

ลงแตยังคงไวซ่ึงใจความสำคัญของการเลาเรื ่องในชวงนั้น เพลง For the First Time in Forever & Do You 

Want to Build a Snowman? ถูกดัดแปลงโดยนำเพลงท้ัง 2 เพลง จากการตูนมาเรียบเรียงใหมเปนเพลงเดียวกัน 

และเพลง Let It Go ซึ่งถือเปนเพลงเดนของเรื่องถูกดัดแปลงใหมีการรองซ้ำในทอนสำคัญอยาง Here I Stand  

in  the  light  of  day,  Let  the  storm  rage  on!  The cold never bothered me anyway. เพ่ือเนนย้ำ

ถึงความหมายท่ีผูสรางตองการจะสื่อใหผูชมไดรับทราบ 

เมื่อวิเคราะหตามองคประกอบของการเลาเรื่องทั้ง 5 ประการ จะเห็นไดวาลักษณะสัมพันธบทที่เกิดขึ้นมี

ความสอดคลองกับหลักการเลาเรื่องขามสื่อของ Alison Norrington (2010) ท่ีไดกลาวไววานักเลาเรื่องจำเปนตอง

ตัดทอน ดัดแปลงเนื้อหาสวนตาง ๆ ของเรื ่องที่ตองการจะนำเสนอ และสรางสรรควิธีการเลาเรื ่องใหมีความ

เหมาะสมกับสื่อท่ีเลือกใช สอดคลองกับกลุมผูรับสารในสื่อนั้น อีกท้ังตองสามารถนำเสนออารมณโดยรวมใหตรงกับ

ความตองการของผูรับสารได จึงเกิดเปนความยืดหยุนของเรื่องเลานั้นข้ึน สาเหตุท่ีเปนเชนนี้เนื่องจากประเภทของ

สื่อท่ีแตกตางกันสงผลใหตองมีการปรับเรื่องของเวลาในการแสดงท่ีมีอยูอยางจำกัด อีกท้ังผูชมยังมีความคาดหวังถึง

ความตื่นตาตื่นใจท่ีจะไดชมฉากมหัศจรรยในการแสดงสด สัมพันธบทจึงตองมีการเปลี่ยนแปลงไปตามประเภทสื่อท่ี

สำคัญการแสดงสดถือเปนธุรกิจที่เพิ่มคุณคาใหกับเรื่องเลาแบบเดิม และสรางประสบการณใหมใหกับผูชมตาม

แนวคิดการเลาเรื่องขามสื่อ เนื่องจากผูที่ตองการเขาชมการแสดงตองเสียเงินซื้อบัตรคาเขาชมการแสดง และตอง

เดินทางมารับชมการแสดงในวัน เวลาที่กำหนดไว สงผลใหผูที่พลาดชมการแสดงนี้ไปตองรอการเปดการแสดงอีก

ครั้งในปหนา และผูชมเองก็ไมสามารถคาดเดาไดดวยวาจะมีการนำเรื่อง Frozen เขามาจัดแสดงซ้ำหรือไม 

 

กลวิธีการสรางชุดสัญญะมหัศจรรยเพ่ือส่ือความหมายในการแสดงดิสนียออนไอซ 

ผลวิจัยพบฉากมหัศจรรยที ่มีรวมกันทั ้งตัวบทตนทางและตัวบทปลายทาง จำนวน 2 ฉาก คือ ฉาก 

สาปเมือง (ฤดูหนาวชั่วนิรันดร) และฉากสรางพระราชวังน้ำแข็ง โดยฉากมหัศจรรยดังกลาวลวนแตมีการประกอบ

สรางของชุดสัญญะท่ีแตกตางกัน ดังนี้ 

1. ฉากสาปเมือง (ฤดูหนาวชั่วนิรันดร) สำหรับฉากมหัศจรรยฉากนี้ไดมีการใชสัญญะที่ตองอาศัยการ

ตีความเพิ่มเติมจากบริบทแวดลอมอยางถุงมือที่เอลซาใชใสในพิธีราชาภิเษก ซึ่งมีความหมายโดยนัยวาเปนสิ่งที่ใช

ปกปด และซอนเรนพลังวิเศษของเธอไว  ไฟ (สีฟา) ก็เปนสัญญะหนึ่งที่ตองอาศัยการตีความและถูกนำมาใชสราง

บรรยากาศใหกับการแสดง เพื่อบงบอกถึงสภาพอากาศที่เปลี่ยนแปลงไปสูความหนาวเหน็บชั่วพริบตา สวน
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รูปสัญญะหิมะที่นำมาใชนอกจากจะแสดงใหเห็นถึงฤดูหนาวที่เกิดขึ้นแลว ยังสื่อไดถึงความหวาดกลัวและความ

กังวลใจที่อยูภายในจิตใจของเอลซามาตลอด สำหรับการเลียนเสียงลมพัดเปนรูปสัญญะที่ผูชมการแสดงไมตองใช

การตีความอะไรมาก เนื่องจากมีความคุนชินอยูแลว เพียงไดยินเสียงก็สามารถเขาใจความหมายเชื่อมโยงไปถึง

เหตุการณไดในทันที 

2. ฉากสรางพระราชวังน้ำแข็ง สำหรับฉากนี ้สามารถจำแนกฉากมหัศจรรยไดอีก 2 ฉาก ที ่มีความ

เก่ียวเนื่องกัน คือ  

2.1 ฉากการเปลี่ยนเครื่องแตงกายในบัดดล สำหรับฉากนี้ไดมีการใชสัญญะท่ีตองอาศัยการตีความเพ่ิมเติม

จากบริบทแวดลอมจึงจะเขาใจความหมายที ่แฝงอยู ในการแสดงไดดีขึ ้น โดยประกอบไปดวยชุดสัญญะท่ี

หลากหลาย ดังนี้ ชุดวันราชาภิเษก สื่อถึงการปดกั้นตัวเองของตัวละครเอลซา และความลึกลับ ซับซอนทางดาน

อารมณ ความยิ่งใหญ มีอำนาจ สวนถุงมืออีกขางหนึ่งที่เหลืออยูของเอลซากลับไมใชสิ่งที่ใชปกปด และซอนเรน

พลังวิเศษอีกตอไป หากแตในบริบทของฉากนี้จะหมายถึงความกลัวที่เหลืออยูในจิตใจ ดังนั้นเมื่อเอลซาตัดสินใจ

ถอดถุงมือนี้ท้ิงจึงเปนเสมือนการกำจัดความกลัวท้ังหมดของเธอดวย สวนมงกุฎก็ถูกใชสื่อถึงการละท้ิงฐานันดรศักดิ์

ของเอลซาในฐานะราชินีแหงอาณาจักรเอเรนเดลล ควันท่ีนำมาใชประกอบสรางเปนสัญญะในฉากนี้แสดงใหเห็นถึง

เวทยมนตของเอลซาที่ใชสำหรับการเปลี่ยนเครื่องแตงกายในบัดดล สำหรับชุดสีฟาเปรียบไดกับความรูสึกเปน

อิสระของเอลซาที่ไดปลดปลอยตัวเองจากพันธนาการทั้งหลาย รวมทั้งความสุขในการยอมรับตัวตนที่แทจริง 

เพราะสีฟาสื่อความหมายโดยนัยไดถึงความภาคภูมิใจ 

2.2 ฉากการสรางพระราชวังน้ำแข็ง สำหรับฉากนี้นับเปนฉากสำคัญท่ีสุดของการแสดงสดเพราะเปนฉากท่ี

บงบอกใหเห็นถึงพลังท่ีแทจริงของเอลซา และตัวตนท่ีเธอเปน โดยมีการนำสัญญะท่ีเห็นไดเดนชัดมาผสมผสานเขา

กับสื่อสมัยใหมเพื่อสื่อความหมาย ดังนี้ การฉายภาพเกล็ดหิมะขนาดใหญลงบนพื้นผิวตาง ๆ ทั้งผามาน และลาน 

สเก็ตน้ำแข็ง สื่อไดถึงพลังเวทยมนตของเอลซาที่ใชสำหรับสรางพระราชวังน้ำแข็ง นอกจากนี้ยังสะทอนใหเห็นถึง

ตนกำเนิดพลังของเอลซาท่ีมีมาแตแรกดวย สวนสะพานน้ำแข็งเปรียบเสมือนกับสิ่งท่ีเชื่อมความสัมพันธระหวางเอล

ซาและอันนาท่ีตัดกันไมขาด สำหรับสัญญะไฟรูปทรงเกล็ดหิมะใชเปนสิ่งแสดงถึงอาณาเขตของพระราชวังน้ำแข็งท่ี

เอลซาสรางข้ึน 

 เนื่องจากในการแสดงดิสนียออนไอซเปนการแสดงในลักษณะของละครเวทีจึงจำเปนตองใชการประกอบ

สรางของชุดสัญญะที่มีความหลากหลาย ทั้งแสง สี เสียง วัสดุอุปกรณประกอบฉาก รวมทั้งสัญลักษณเพื่อนำมาใช

สื ่อความหมายถึงฉากมหัศจรรยในการแสดงใหผู ชมเกิดจินตนาการ และสรางอารมณที่คลอยตามไปกับฉาก

มหัศจรรยเหลานั้น โดยผูสรางไดเลือกใชสัญญะที่สามารถเขาใจความหมายไดงายอยางรูปบงชี้ตามการจัดแบง

ประเภทของ Charles Sanders Peirce (1902)โดยนำสัญญะท่ีมีความเก่ียวพันกันแบบเปนเหตุเปนผลโดยตรงกับ

วัตถุท่ีมีอยูจริง ไมตองใชการตีความท่ีซับซอนมากนัก เพียงแคจำเปนตองอาศัยเหตุผลเชื่อมโยงเพ่ือหาความสัมพันธ
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ระหวางรูปบงชี้กับวัตถุจริง สวนความหมายโดยนัยที่แฝงอยูในสัญญะเหลานั้นก็จะชวยทำใหผูชมมีความเขาใจใน

ตัวสารท่ีผูสรางตองการจะสื่อไดดียิ่งข้ึน 

 สรุปแลวดิสนียไดเลือกใชกลวิธีการสรางชุดสัญญะมหัศจรรยสำหรับการแสดงสด โดยเนนกลยุทธสัญญะ 3 

ฉาก เพราะฉากถือเปนหัวใจสำคัญของการเปลี ่ยนสื ่อจากการตูนมาเปนการแสดงสด ซึ ่งในแตละฉากก็จะ

ประกอบดวยชุดสัญญะยอยเพื ่อสื ่อความหมายโดยนัย และหากวิเคราะหลงลึกไปในแงมุมของมายาคติ 

ตามหลักการของ Roland Barthes (1982) แลว จะเห็นวาฉากมหัศจรรยเหลานี้ลวนแสดงถึงบทบาททางดานสตรี

นิยมที่ดิสนียพยายามสื่อผานตัวละครหลักอยางเอลซา ดังนี้ ฉากสาปเมือง (ฤดูหนาวชั่วนิรันดร) บงบอกใหเห็นถึง

พลังอำนาจของสตรีที่มีอยูในตัวเองอยางเหลือลน แตกลับกลายเปนปญหาเนื่องดวยบริบททางสังคมที่พยายามตี

กรอบใหผูหญิงเกิดความรูสึกกลัวจนไมกลาที่จะแสดงพลัง อำนาจออกมา และไมสามารถควบคุมพลังที่มีอยูได 

สวนฉากการเปลี่ยนเครื่องแตงกายในบัดดลบงบอกใหเห็นถึงการเปดใจยอมรับ รวมถึงการเรียนรูตัวตนของผูหญิง

ในทางท่ีถูกท่ีควร สุดทายฉากการสรางพระราชวังน้ำแข็งเปรียบเหมือนสิ่งท่ีนำไปสูการสรางสรรค เม่ือผูหญิงเรียนรู

ที่จะใชพลังในตัวเองโดยปราศจากการครอบงำ หรือการถูกตัดสินจากสังคม เธอก็สามารถรังสรรคสิ่งมหัศจรรยให

เกิดข้ึนได 

 แนวคิดสตรีนิยมของดิสนียท่ีถายทอดผานตัวละครหลัก 

 จากการวิเคราะหตัวละครหลักในภาพยนตรการตูนแอนิเมชันของดิสนียตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน สามารถ

จำแนกตัวละครเจาหญิงดิสนียออกได 4 ยุค ตามลักษณะของตัวละครนำหญิงและการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึน ดังนี้ 

1. เจาหญิงแหงยุคแรกเริ่ม ดิสนียไดสรางตัวละครเจาหญิงคนแรกขึ้นมาในป ค.ศ. 1938 คือ สโนวไวท 

ตามมาดวยเจาหญิงซินเดอเรลลาในป ค.ศ. 1950 และในป ค.ศ. 1959 กับเจาหญิงนิทรา ตัวละครเจาหญิงทั้ง 3 

คน  ถือเปนตนแบบใหกับผูหญิงในยุคนั้นที่ตองการความสมบูรณแบบ มีความเปนกุลสตรีที่เพียบพรอม ปฏิบัติตัว

อยูในระเบียบแบบแผน วานอนสอนงาย และมีความเปนแมบานแมเรือน ซึ่งจะเห็นไดวาภาพยนตรการตูน

แอนิเมชันท้ัง 3 เรื่อง ท่ีดิสนียสรางข้ึนในชวงแรกนั้น มาในโครงเรื่องท่ีคลายคลึงกัน คือ เปนเรื่องราวของหญิงสาวผู

เลอโฉมท่ีถูกนำไปซอนอยูในท่ีท่ีหางไกล และถูกคนพบโดยเจาชายรูปงามผูถอนคำสาป 

2. เจาหญิงแหงยุคเปลี่ยนแปลง ประกอบดวยแอเรียลที่ถูกสรางขึ้นในป ค.ศ. 1989 และเบลลในป ค.ศ. 

1991 เจาหญิงท้ังสองนี้ลวนมีความคิดเปนของตัวเอง และไมยอมแพตอโชคชะตา ท้ังคูพยายามเดินทางตอสูเพ่ือให

สมความปรารถนาอยางที่เธอฝนไว ซึ่งกลายมาเปนตนแบบในการเปลี่ยนแปลงใหกับเจาหญิงดิสนียในยุคตอ ๆ ไป 

แมวาโครงเรื่องจะมีความหลากหลายขึ้น แตรูปโฉมของเจาหญิงทุกคนก็ยังคงมาในลักษณะที่ใกลเคียงกัน โดยอิง

จากรูปรางหนาตาของกลุมคนสวนใหญในแถบอเมริกาและยุโรป กอใหเกิดกระแสวิพากษวิจารณข้ึนอยางรุนแรงถึง

เรื่องของการปลูกฝงคานิยมความงามท่ีคอนขางจำกัดใหกับเด็กผูหญิงซ่ึงเปนกลุมเปาหมายหลักของดิสนีย 

3. เจาหญิงแหงยุคเปดกวาง ดิสนียไดเปดโลกแหงความหลากหลายใหกับภาพยนตรการตูนแอนิเมชันเปน

ครั ้งแรก ดวยการสรางตัวละครจัสมินเจาหญิงผิวสีน้ำผึ ้งคนแรกขึ ้นมาในป ค.ศ. 1992 และโพคาฮอนทัส  
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วีรสตรีชาวอินเดียนแดงที่เปนสัญลักษณของชนกลุมนอยในป ค.ศ.1995 พวกเธอคือสัญญาณที่บงบอกเปนนัย ๆ 

วาดิสนียเริ่มเขาสูยุคแหงความงามในรูปแบบที่หลากหลายแลว จากนั้นในป ค.ศ. 1998 ดิสนียไดสรางตัวละคร 

มูหลานวีรสตรีชาวจีนแผนดินใหญเพื่อตอกย้ำการยอมรับความหลากหลายทางดานเชื้อชาติ จนกระทั่งมาถึงการ

ปรากฏตัวของเทียนาเจาหญิงผิวดำคนแรกในประวัติศาสตรของดิสนียในป ค.ศ. 2005 ภาพยนตรการตูนแอนิเมชัน

เรื่องนี้เปรียบเหมือนการประกาศอยางเปนทางการวาดิสนียไดยอมรับความหลากหลายของตัวละครเพศหญิงแลว 

โดยลักษณะนิสัยของเจาหญิงแหงยุคเปดกวางนี้มีความกลาหาญเยี่ยงชายชาตรี มีความคิดเปนของตนเอง และไม

นั่งรอความชวยเหลือจากผูชายอีกตอไป 

4. เจาหญิงแหงยุคปจจุบัน ดิสนียไดสรางตัวละครเจาหญิงท่ีมีอุปนิสัยแตกตางกันข้ึนมามากมาย เริ่มตั้งแต

ราพันเซลท่ีถูกสรางข้ึนในป ค.ศ. 2010 เมอริดาท่ีสรางข้ึนในป ค.ศ. 2012 มาจนกระท่ังถึงเอลซา และอันนาท่ีสราง

ขึ้นในป ค.ศ. 2013 เจาหญิงแหงยุคปจจุบันมีพัฒนาการทางดานรูปโฉม เชื้อชาติ รวมทั้งบุคลิกลักษณะที่แตกตาง

ไปจากขนบของเจาหญิงแหงยุคแรกเริ่มอยางชัดเจน ในยุคนี้เจาหญิงไมไดเปนคำจำกัดความของผูหญิงที่ออนไหว

หรือออนแออีกตอไป หากแตมีความแข็งแกรงขึ้นอยางที่ไมเคยปรากฏมากอน อาจกลาวไดวายุคนี้คือยุคของเจา

หญิงผูทรงพลังอยางแทจริง พวกเธอลวนแตออกเดินทางเพื่อแกไขคำสาปที่เกิดขึ้นดวยตัวเองโดยไมพึ่งพิงความ

ชวยเหลือหรือจุมพิตจากเจาชายอีกตอไป ที่สำคัญเจาหญิงในยุคนี้หลายคนไมไดสนใจในเรื่องของความรักระหวาง

ชายหญิงแลว เพราะพวกเธอสามารถยืนหยัดอยูไดดวยตัวเอง เราจึงพบวาตอนจบในภาพยนตรการตูนแอนิเมชัน

ของดิสนียยุคนี้ ตัวละครหลักอยางเจาหญิงนิยมครองตัวเปนโสดมากข้ึน 

เมื่อวิเคราะหเปรียบเทียบตัวละครหลักของดิสนียในเรื่อง Frozen โดยใชแนวคิดสตรีนิยมตามทัศนะของ 

Chris Weedon (1999) และ Kate Millett (2000) พบวาตัวละครเอลซาจัดอยู ในกลุมสตรีนิยมสายกาวหนา 

(Radical Feminism) เนื่องจากมีการสอดแทรกลักษณะนิสัยท่ีเด็ดเดี่ยว กลาหาญ เม่ือเกิดปญหาข้ึนไมจำเปนตอง

พึ่งพาความชวยเหลือจากผูชาย สามารถตัดสินใจแกไขปญหาดวยตนเองได ที่สำคัญตัวละครนี้ยังมีความรูสึก 

ท่ีเปนอคติกับผูชายอยู รวมถึงไมมีความสนใจในตัวผูชายเลยแมแตนอย  

สวนตัวละครอันนาจัดอยูในกลุมสตรีนิยมแนววัฒนธรรม (Cultural Feminism) ดวยลักษณะนิสัยสวนตัว

ที่เห็นวาคุณสมบัติทางเพศของผูหญิงเปนสิ่งที่อยูเหนือกวาผูชายอยางเห็นไดชัด ไมวาจะเปนเรื่องของความอดทน 

ความออนโยน ความโอบออมอารีที่มีมากกวาผูชาย และความเชื่อที่วาผูหญิงมีความเทาเทียมกับผูชาย โดยเธอได

แสดงใหเห็นถึงสิ่งเหลานี้ดวยการเรียนรูท่ีจะหยัดยืนดวยตนเอง ไมพ่ึงพาผูชายมากจนเกินไป 

ซึ่งเอลซานับเปนตัวละครตัวแรกของดิสนียที่มีความแตกตางและโดดเดนเปนอยางมาก สิ่งนี้สะทอนใหเห็นถึง

แนวทางของผูหญิงในยุคปจจุบันท่ีมีความสามารถไมแพชายชาตรี กลาคิด กลาแสดงออก เปนตัวของตัวเองมากข้ึน 

ไมใสใจกับคำวิจารณของคนอื่น กลากาวออกจากกรอบที่สังคมกำหนดไว ใชชีวิตอยางมีความสุขในแบบที่ตัวเอง

ตองการ และสามารถอยูเพียงลำพังไดโดยไมไดใหความสำคัญกับเรื่องของการแตงงานหรือการมีครอบครัวมากนัก 
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ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปใช 

1. การเลาเรื่องขามสื่อถือเปนอีกหนึ่งกลยุทธที ่ชวยเพิ่มผลประกอบการทางดานธุรกิจได ดวยการนำ

แนวทางของสัมพันธบทท้ัง 4 แนวทาง มาปรับใชกับตัวบทตนทางเพ่ือเพ่ิมคุณคาใหแกตัวบทปลายทาง 

2. การประกอบสรางของชุดสัญญะ Index (รูปบงชี้) สามารถใชสื่อความหมายทดแทนสิ่งตาง ๆ ที่เกิดขึ้นใน

ภาพยนตรการตูนแอนิเมชัน และสงผลใหผูชมการแสดงสดนึกยอนถึงฉากมหัศจรรยในตัวบทตนทางไดงายขึ้น ซึ่งจะ

เปนประโยชนสำหรับการนำมาปรับใชในการแสดงละครเวทีได 

3. การสอดแทรกแนวคิดสตรีนิยมผานตัวละครหลักของดิสนีย แสดงใหเห็นถึงสภาพสังคมในปจจุบันท่ี

ผูหญิงมีความเทาเทียมกับผูชายมากขึ้น และมีสิทธิเสรีภาพในการตัดสินใจ อันจะเปนแนวทางสำคัญสำหรับการ

รังสรรคผลงานใหเปนท่ียอมรับตอไป 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาการเลาเรื่องขามสื่อของดิสนียในสื่ออ่ืน เชน เกม สวนสนุกดิสนียแลนด วามีกระบวนการการ

เลาเรื่องขามสื่อเหมือนหรือแตกตางกันอยางไรเพ่ือใหเกิดความเขาใจในกลวิธีการเลาเรื่องของดิสนียมากข้ึน 

2. ควรศึกษากระบวนการประกอบสรางของชุดสัญญะจากมุมมอง และทัศนคติของกลุมเปาหมายหลัก เชน 

กลุมเด็กผูหญิง กลุมผูปกครอง เพื่อที่จะไดเขาใจถึงความตองการที่สามารถนำมาปรับใชในแงมุมทางธุรกิจและ

แงมุมท่ีหลากหลายข้ึน 

3. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับแนวคิดสตรีนิยมของตัวละครดิสนียในภาพยนตรการตูนแอนิเมชันเรื่องตอ ๆ 

ไป วาจะมีการสอดแทรกคานิยมแบบไหนเขามาในตัวละครหลักบาง 
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การวิเคราะหตัวบทและการถอดรหัสของงานโฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลายทางเพศของผูบริโภคชาวไทย

Textual Analysis and Decoding of Thai Consumers Toward Advertisements for LGBT  

ชนิดาภา เซ้ียงแขก1 และ สุชาดา พงศกิตติวิบูลย2 

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรส่ือสารการตลาด มหาวิทยาลัยบูรพา 
2อาจารยประจำคณะมนุษยศาสตรและสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา

.................................................................................................................................................................................... 
 

บทคัดยอ 
 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีวัตถุประสงคการวิจัยเพื่อศึกษาความหมายเชิงสัญญะของ

ความหลากหลายทางเพศที่ถูกนำเสนอผานโฆษณาที่บงบอกความหลากหลายทางเพศ และศึกษาการถอดรหัส

ความหมายเชิงสัญญะของผูบริโภคชาวไทยตองานโฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลายทางเพศ โดยการศึกษาจากตัว

บทโฆษณา จำนวน 4 ชิ้น ประกอบดวย โฆษณา i STORIES: LGBT Project By New Honda Scoopy I โฆษณา 

Mistine 5 Brow Pencil For Men โฆษณา Sunsilk 'Hair Talk' และ โฆษณา Coke “ยิ่งเปดใจ ยิ่งใกลกัน” โดย

แบงการศึกษาเปนสามสวนคือ สวนที่ 1 การวิเคราะหเอกสาร (Documentary Analysis) สวนที่ 2 การวิเคราะห

ตัวบทของโฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลายทางเพศ (Textual analysis) และสวนท่ี 3 คือ การวิเคราะหผูรับสาร

โดยการสัมภาษณรายบุคคล เมื่อเก็บรวบรวมแลวทำการวิเคราะหขอมูลโดยใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content 

Analysis) ผลการวิจัยพบวา การใชรหัสวัจนภาษา ในโฆษณาทั้งหมดมีการการใชคำขวัญหรือสโลแกนที่สั้น ๆ 

เขาใจงาย ตรงกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ใชขอความโฆษณามีความชัดเจน สะทอนกลุมเปาหมายของผูผลิตกลุม

หลากหลายทางเพศ การใชอวัจนภาษาของโฆษณาทั้ง 4 ชุด เปนการแสดงผานทั้ง ผูนำเสนอ ภาพ/ วิดีโอโฆษณา 

การใชสีหรือโทนสี เสียงซึ่งเปนองคประกอบในโฆษณาดึงดูดความสนใจไดดีและสามารถนำเสนอเรื่องราวท่ี

ผลิตภัณฑตองการนำเสนอ คือการยอมรับ ความเทาเทียมเกี่ยวกับความหลากหลายทางเพศ มีการใชเทคนิคท่ี

หลากหลายทั้ง ขนาดช็อตภาพโฆษณา การเคลื่อนไหวกลอง เทคนิคมุมกลอง เพื่อใหผูบริโภคไดเกิดความสนใจ 

และชวนติดตาม และมีการสื่อความหมายเรื่องเพศสะทอนผานผูนำเสนอ และองคประกอบของโฆษณา  

คำสำคัญ : การถอดรหัส  โฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลายทางเพศ 

 

Abstract 

This study was a qualitative research. The purpose of this research is to study the symbolic 

meaning of sexual diversity that is presented through advertisements that indicate gender 
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diversity. And study the transcription of the symbolic meaning of Thai consumers towards 

advertisements for LGBT indicating gender diversity. from 4 advertising is  i STORIES: LGBT Project 

By New Honda Scoopy I, Mistine 5  Brow Pencil For Men, Sunsilk 'Hair Talk', Coca-Cola The study 

is divided into three parts: Part 1 Documentary Analysis, Part 2 Textual Analysis of Advertising and 

Part 3 is In-depth interview After collecting and analyzing the data by using content analysis, the 

research found that Use of verbal codes In all advertisements, slogans or slogans are used that 

are short, easy to understand, and match the characteristics of the product. Use clear advertising 

text. Reflect the target group of the producer of multi-gender Nonverbal use of all 4 

advertisements is shown through both image / video presenters, advertisements, Mood and Tone. 

The sound, which is an element in the ad, attracts attention and can present a story that the 

product wants to present is the acceptance of gender equality. There are various techniques 

used. Ad image shock size Motion camera Camera angle technique So that consumers are 

interested and inviting to follow, and there is a communication about sex reflection through the 

presenter And advertising elements 

Keyword : Decoding, Advertisements for LGBT  

 

บทนำ 

ในสังคมปจจุบันการแสดงอัตลักษณทางเพศในแบบท่ีตางไปจาก “ผูชาย” และ “ผูหญิง” เปนสิ่งท่ีพบเห็น

ไดในหลายวัฒนธรรม โดย “ความหลากหลายทางเพศ” เปนความคิดที่ตองการเปดพื้นที่ใหกับการแสดงตัวตน

หรืออัตลักษณทางเพศของมนุษย ซึ่งไมจำเปนตองเปนไปตามบรรทัดฐานและกฎเกณฑของสังคม เชน การแสดง 

อัตลักษณของคนรักเพศเดียวกัน และคนขามเพศ (นฤพนธ ดวงวิเศษ, 2558) 

 ทิศทางของความหลากหลายทางเพศในสังคมปจจุบัน และการยอมรับในความหลากหลายที่ดูเหมือน

กำลังมุงไปขางหนา เราคงตองยอมรับวา ยังมีกลุมคนอีกมากมายท่ีเลือกจะปฏิบัติตอความตางนี้ในฐานะ ‘ความผิด

บาป’ ‘ความนาละอาย’ และอีกหลายคำจำกัดความท่ีกลายเปนสิ่งท่ีกดทับกลุมคนท่ีมีความหลากหลายทางเพศไว 

บางคนเผชิญการเลือกปฏิบัติ บางคนพบกับความประสงคราย ทั้งทางกาย วาจา และใจ การตระหนักถึงสิทธิของ

กลุมคนท่ีมีความหลากหลายทางเพศ หลากหลายวงการในอุตสาหกรรมโลก ไมวาจะเปนกีฬา สื่อ การเมือง ศิลปะ 

และอ่ืนๆ อีกมากมาย ไดมีการออกมาสนับสนุนกลุมคนเหลานี้ดวยวิธีการท่ีแตกตางกัน วงการโฆษณาก็เปนหนึ่งใน

นั้น  

สวนหนึ่งอาจเปนเพราะสวนแบงการตลาด เม็ดเงินมหาศาล และสถิติที่ไมอาจมองขาม โดยปจจุบันมี

ประชากร LGBT ท่ัวโลกราว 483 ลานคน โดยภูมิภาคเอเชีย ไดแก จีน อันดับสองคือ อินเดีย อันดับสามคือ ญี่ปุน 
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และอันดับสี่คือ ประเทศไทย ซ่ึงมีจำนวนประชากร LGBT สูงถึง 4.2 ลานคน และมีรายไดสูงถึง 5 หม่ืนลานเหรียญ

ดอลลารสหรัฐ (หรือประมาณ 1.7 ลานลานบาท) จากงานวิจัย “Spectrum Marketing l สะทอนมุมมองใหม 

พิชิตใจชาวสีรุง” มหาวิทยาลัยมหิดล ซึ่งจากขอมูลระบุวา ชาว LGBT เปนกลุม “DINK” (Double Income, No 

kids) กลาวคือ กลุมคูรักยุคใหม ไรบุตร ซึ่งเปนกลุมที่มีกำลังซื้อสูง และมีรสนิยมการเลือกใชสินคาและบริการ

ระดับสูง เนื่องจากเปนกลุมที่ปราศจากความกังวลในการเก็บออมเพื่อเลี้ยงบุตร และยังพบวามีพฤติกรรม การรับ

สื่อออนไลนผานทางชองทาง Facebook มากที่สุดถึง 77% ตามมาดวย Instagram 7% Twitter 6% และ Line 

5% (แบรนดบุฟเฟ, 2561) 

จากขอมูลในป 2559 จากเว็บไซต adaymagazine พบวาแบรนดที่ออกแคมเปญสนับสนุนกลุม LGBTQ 

ในเดือน pride month  และปลอยโฆษณาเกี่ยวของกับกลุม LGBTQ มีสิทธิ์ที่ยอดขายจะสูงขึ้นถึง 40 เปอรเซ็นต 

นั่นหมายถึงการไดพื้นที่ในสื่อ ในโซเชียลมีเดีย รวมไปถึงภาพลักษณของแบรนดใหกาวไปอีกขั้นจนนำไปสูรางวัล

และยอดขายทวมทน  

ในการทำโฆษณาที่ดูเหมือนทำไปเพื่อตอบสนองตอจุดประสงคทางการตลาดเพียงอยางเดียวนั้น ยังแฝง

ขอความที่มีความหมายและทรงพลังตอการสนับสนุนกลุมคนที่มีความหลากหลายทางเพศ และสามารถสราง

ปรากฎการณทางสังคมและสะทอนมุมมองของความหลากหลายทางเพศใหไดชัดเจนขึ้น เห็นไดจากการวงการ

โฆษณาในประเทศไทยและตางประเทศในชวง 5 ปท่ีผานมา อาทิเชน 

ในป 2562 แบรนดระดับโลกอยาง Coca-Cola ประเทศฮังการี ไดเผยแพรภาพโฆษณาผานทางสื่อ 

เอาทดอร และโซเชี่ยลมีเดีย เปนภาพของความรักของคนเพศเดียวกันจุมพิตกัน ภายใตสโลแกน “zero sugar, 

zero prejudice” ในแคมเปญ Love is Love  ปรากฏวาถูกนักการเมืองและกลุมอนุรักษนิยมตอตานอยางรุนแรง 

โดยมองวาเปนการสงเสริมรักรวมเพศ ขณะเดียวกันทางแบรนดก็แถลงการณยืนยันจะไมถอดโฆษณาดังกลาวออก

เพ่ือแสดงจุดยืนในการสนับสนุนความเทาเทียมระหวางผูคน (แบรนดบุฟเฟต, 2562)  

ในป 2558 หลังจากศาลสูงของสหรัฐอเมริกาประกาศใหคนเพศเดียวกัน สามารถแตงงานไดถูกตองตาม

กฎหมาย ทำใหโลกออนไลนเปลี ่ยนรูปโปรไฟล  Facebook เปนสีร ุ ง ในแคมเปญ Celebrate Pride ผาน 

facebook.com/celebratepride ปรากฎวาไอศกรีมวอลล ประเทศไทย ก็ไดเปลี่ยนภาพโปรไฟลใน facebook 

เปนสีรุงเชนกัน แตกลับถูกวิพากษวิจารณอยางหนัก เพราะเลือกใช "ไอศกรีมถั่วดำ"  ซึ่งการใชไอศกรีมถั่วดำ เปน

คำที่เสียดสีกลุมเพศทางเลือก โดยในโลกออนไลนก็วิพากษวิจารณวอลลอยางหนัก และ ติดแฮชแท็ค #RIPwalls 

จนในท่ีสุดวอลลไดโพสตภาพผาน Fanpage ขออภัยและเสียใจตอเหตุการณท่ีเกิดข้ึน (VoiceTV, 2559) 

และในป 2562 โฆษณาลาสุดของของ แบรนดสเวนเซนส (Swensens) ชุด สตรอเบอรรี่ นูเทลลา ฟองดู 

โดยตัวเนื้อหาของโฆษณาเลาเรื่องผานผูหญิงคนหนึ่งที่กำลังนั่งรับประทานไอศกรีมอยูในราน และเปนที่สนใจตอ

ผูชายรอบขาง และผูชายคนหนึ่งไดพยายามขอนั่งรับประทานไอศกรีมที่เธอกำลังทานอยู แตเธอกลับปฏิเสธดวย

น้ำเสียงคลายผูชาย จึงทำใหรูวาเธอเปนทรานเจนเดอร (Transgender) สรางความสงสัยปนตกใจแกผูชายรอบขาง 
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แลวเขาเหลานั้นก็เดินจากเธอไป หลังจากสเวนเซนสไดออกอากาศโฆษณาชุดนี้ออกไป ไดกลายเปนกระแส

วิพากษวิจารณบนโลกออนไลนอยางหนัก โดยกลุมผูชมจำนวนหนึ่งชี้วาผูโฆษณาดังกลาวมีเนื้อหาเหยียดเพศ จนทำ

ใหใหผูบริหารไดออกมาขอโทษและชี้แจงกับกระแสท่ีเกิดข้ึน (Marketing Oops, 2562) 

และมีหลายแบรนดที่แสดงจุดยืนของตัวเอง ตัวอยางอยาง เชน AirBnb ที่สนับสนุนการแตงงานระหวาง

เพศเดียวกันในออสเตรเลีย แบรนดเครื่องสำอางดังอยาง AVON ไดเลือกเหลาผูหญิงแปลงเพศในบราซิลเพื่อเปน

ตัวแทนผลิตภัณฑเพื่อความงามชิ้นใหมของพวกเขา (Hornet, 2560)  และแบรนดอื่นๆ ซึ่งปจจุบันแสดงออกวา

เปนมิตรกับชาว LGBT ไดแก Absolut, Apple, Calvin Klein, Google, H&M, Ikea, Levi's, Nike, Starbucks 

และ Target เปนตน 

จากเหตุการณที่กลาวมาขางตนในชวงหลายปที่ผานมากระแสการรณรงคเกี่ยวกับเรื่องความหลากหลาย

ทางเพศและการเคารพสีผิวหรือเชื้อชาติถูกพูดถึงอยางตอเนื่อง แตยังพบวาบางแบรนดสื่อสารตัวสินคาผิดพลาด 

แมบางครั้งทางแบรนดจะไมไดมีเจตนาคิดรายแตผลเสียท่ีตามมาอาจสงผลมากกวาท่ีคิด  

ทั้งนี ้จากตัวเลขการสำรวจ 70% ของผู บริโภคที ่สำรวจที ่ไดจากผลงานวิจัยของ INTO and Brand 

Innovators กลาววา ไมวาแบรนดจะเปนท่ีเปนท่ีรับรูในแงของ LGBT Friendly หรือไม ก็ไดรับผลกระทบโดยตรง

ในการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อสินคา และเกือบ 50% ของชาว LGBT กลาววาพวกเขาไดตัดสินใจซื้อโดยพิจารณา

จากโฆษณาท่ีมีชาว LGBT รวมแสดง ซ่ึงขอควรพิจารณาในการทำโฆษณาเฉพาะกลุมท่ีมีความหลากหลายทางเพศ

นั้น ก็ยอมมีกลุมรักตางเพศรวมรับสื่อดวยเชนกัน นักการตลาดและนักโฆษณาจึงควรศึกษาทำความเขาใจ และ

ทำงานโฆษณาออกไปในทิศทางที่เหมาะสม ซึ่งจากผลสำรวจของนิดาโพล พบวา สิ่งที่กลุม LGBT ตองการที่สุด 

ไมใชเสื้อผาสวยงาม ความโดดเดน หรือของใชท่ีมีราคำสูง แตสิ่งสำคัญท่ีคนกลุมนี้ตองการ คือ “การยอมรับ” และ

ใหความสำคัญมาก ถาการยอมรับนั้นมาจากครอบครัว  

การศึกษาความหมายในสื่อโฆษณาผานแบบจำลองการสื่อสารของ StuartHall (Procter, 2004) ไดนำ

แนวคิดมาพัฒนาเปนแบบจำลองการสื่อสาร S - M -C - R ของกลุมทฤษฎีการสื่อสารของอเมริกันทำใหผูสงสารมี

อำนาจในการสงสาร แตผู รับสารปราศจากอำนาจในการถอดความหมายหรือตีความหมายที่ไดรับ (Passive 

Audience) ผูสงสารมีอำนาจที่จะกระทำเหนือผูรับสาร แตเนื่องจากการถอดความหมายนั้นสามารถตีความได

หลากหลายขึ้นอยูกับผูที่ตีความหมายทำให Hall พัฒนาแนวขึ้นเรื่องการเขารหัสของผูสงสาร (Encoding) และ

การถอดรหัสของผูรับสารข้ึน (Decoding) ซ่ึงสามารถอธิบายไดใน 3 ประการ คือ 

1) ความหมายไมไดจำกัดหรือถูกผูกขาดโดยผูสงสาร (Sender) เทานั้น แมผูสงสารจะทำหนาท่ีในการผลิต

เนื้อหาสาร แตความหมายดังกลาวข้ึนอยูกับการตีความของผูรับสารเชนเดียวกัน 

2) เนื้อหาสาร (Message) ไมไดโปรงใสเหมือนแกวท่ีสามารถมองออกไดทะลุปรุโปรงแตเนื้อหาสารมีความ

ซับซอนและสามารถตีความไดหลากหลาย 
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3) ผูรับสาร (Receiver) ไมไดมีลักษณะตั้งรับ (Passive Audience) ตอความหมายที่สงมาจากผูสงสาร

เทานั้น แตผูรับสารมีสิทธิ์ในการตีความหมายท่ีไดรับอยางหลากหลาย  

จึงอาจทำใหชุดความหมายที่สงมาจากผูสงสารเปนคนละชุดกับความหมายที่ผูรับสารตีความออกมาได

เชนกันกระบวนการ Encoding/Decoding สอดคลองกับการผลิตงานโฆษณา กลาวคือ ผูผลิตชิ้นงานโฆษณา 

(Producer) เขารหัสโดยใสสัญญะที่เกี่ยวของกับความหลากหลายทางเพศลงมาในเนื้อหาสาร (Message) และ

ผูบริโภค (Consumer) ทำการถอดรหัส (Decodine) และเกิดการตีความที ่หลากหลายทั้งผู บริโภคที ่มีความ

หลากหลายทางเพศและผูบริโภครักตางเพศอาจมีการตีความโฆษณานั้น ๆ แตกตางกันขึ้นอยูกับกรอบความคิด

และประสบการณชีวิตของแตละคน  

และการทำการวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดคัดเลือกภาพยนตโฆษณาจำนวน 4 ชิ้น ซ่ึงครอบคลุมกลุมผูท่ีมีความ

หลากหลายทางเพศ LGBT เปนโฆษณาที่เผยแพรในชวงป 2558-2562 ผานทั้งทางโทรทัศน และสื่อออนไลน โดย

เปนงานโฆษณาที่ไดรับรางวัลและกระแสตอบรับรับจากสื่อและผูบริโภคทั้งสองกลุมผานทางโซเชี่ยลมีเดีย ดังนี้ 

โ ฆษณา i STORIES: LGBT Project By New Honda Scoopy I โ ฆษณา  Mistine 5  Brow Pencil For Men 

โฆษณา Sunsilk  'Hair Talk'  -  J.  Walter  Thompson  Bangkok โฆษณา Coke “ยิ่งเปดใจ ยิ่งใกลกัน” จาก

เหตุผลทั้งหมดที่ไดกลาวมาขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะทำการศึกษา การวิเคราะหตัวบทและการถอดรหัส

ของงานโฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลายทางเพศของผูบริโภคชาวไทย ซ่ึงการศึกษาในครั้งนี้อาจชวยใหเห็นความ

เปลี่ยนแปลง และอาจพบเห็นแนวทางในการสรางสรรคผลงานที่มีเนื ้อหาความหลากหลายทางเพศไดอยาง

เหมาะสม 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความหมายเชิงสัญญะของความหลากหลายทางเพศที่ถูกนำเสนอผานโฆษณาที่บงบอกความ

หลากหลายทางเพศ 

2. เพื่อศึกษาการถอดรหัสความหมายเชิงสัญญะของผูบริโภคชาวไทยตองานโฆษณาที่บงบอกความ

หลากหลายทางเพศ 

 

ปญหานำวิจัย 

1. งานโฆษณาที่บงบอกความหลากหลายทางเพศมีการประกอบสรางความหมายเชิงสัญญะของความ

หลากหลายทางเพศอยางไร 

2. ผูบริโภคชาวไทยมีการถอดรหัสของงานโฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลายทางเพศอยางไร 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
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แนวคิดเรื่องเพศ 

1.แนวคิดเรื่องเพศ ประกอบไปดวย 3 มิติ ไดแก เพศทางรางกายสรีระ (Sex) เพศท่ีเปนบทบาททางสังคม 

(Gender) และเพศในทางกามารมณ เพศสัมพันธ และอารมณความรูสึก (Sexuality, Sexual Orientation) 

เพศสรีระ (Sex) หรือมักใชคำวาเพศโดยกำเนิด หมายถึง อวัยวะเพศ ลักษณะเพศทางกายภาพท่ี

มองเห็นจากภายนอก และเพศที่ถูกระบุทางพันธุกรรมหรือโครโมโซม เชน คนที่เกิดมามีอวัยวะเพศชาย หรือ

โครโมโซม XY หรือคนที่เกิดมามีอวัยวะเพศหญิง หรือมีโครโมโซม XX เพศสรีระมักเปนถูกใชเปนตัวกำหนดเพศท่ี

ถูกรับรองในทางกฎหมายหรือถูกรับรองอยางเปนทางการโดยระบบของรัฐ เชน ในประเทศไทย เด็กที่เกิดมามี

อวัยวะเพศชาย จะไดรับการจดทะเบียนการเกิดเปนเพศชาย และไดรับคำนาหนาวา เด็กชาย เด็กท่ีเกิดมามีอวัยวะ

เพศหญิงยอมไดรับคำนาหนาวาเด็กหญิง ทั้งนี้เปนไปตามกฎหมายหรือขอบัญญัติที่รัฐกำหนด (ชีรา ทองกระจาย, 

2560) 

เพศภาวะหรือเพศสภาพ (Gender) หมายถึง บทบาทความเปนเพศที่ถูกกำหนดและประกอบสรางข้ึน

จากขนบธรรมเนียม ประเพณี โครงสรางอำนาจ และกลไกทางสังคมตางๆ ซึ่งสงผลตอการนิยามตนเองหรืออัต

ลักษณทางเพศ (Gender Identity) และการแสดงบทบาททางเพศ หรือตัวตนทางเพศของบุคคลในสังคม (ชีรา 

ทองกระจาย, 2560) 

เพศสภาพ (Gender) หมายถึง เพศที่สังคมกำหนดบทบาทหนาที่ให เมื่อรางกายเกิดมาเปนหญิง หรือ

เกิดมาเปนชาย  โดยสังคมและวัฒนธรรมไดหลอหลอมบทบาทหนาที่ ของความเปนหญิงและความเปนชายไว

แตกตางกัน เชน ในครอบครัว สังคมกำหนดวา ผูชายเปนชางเทาหนา ผูหญิงเปนชางเทาหลัง ทั้งนี้รวมถึง เกย  

กระเทย ทอม ดี้ ท่ีมี บทบาททางเพศแตกตางกัน  (กฤตยา อาชวณิจกุล, 2554) 

เพศวิถี (Sexuality) หมายถึง วิถีชีวิตทางเพศในทางกามารมณ และในดานความรักความรูสึก ซึ่งหมาย

รวมถึงรสนิยมทางเพศ ความรูสึกดึงดูด ความปรารถนาทางเพศ ความรูสึกรักใครชอบพอ หรือพฤติกรรมใน

ความสัมพันธทางเพศของบุคคล (ชีรา ทองกระจาย, 2560) 

เพศวิถี (Sexuality) หมายถึง คานิยม บรรทัดฐาน และระบบวิธีคิด วิธีปฏิบัติ การแสดงออกเกี่ยวกับ

ความ ปรารถนาทางเพศ คูรัก ชีวิตคู ท่ีมีความสัมพันธกับสังคม และวัฒนธรรม (กฤตยา อาชวณิจกุล, 2554) 

ในสังคมไทยปจจุบัน บุคคลที่เปนกลุมความหลากหลายทางเพศหรือที่สังคมไทยยังเรียกวา “เพศที่สาม” 

นั้น ปรากฏตัวและแสดงตนในสังคมมากขึ้น และไดมีการนาศัพทภาษาอังกฤษบางคำมาใชในการนิยามตัวตนใน

ภาษาไทยมากขึ้น เชน gay, lesbian, bisexual, transgender, Queer และ intersex โดยมีการปรับความหลาย

ใหเขากับบริบททางวัฒนธรรม  

 

แนวคิดเรื่ององคประกอบของโฆษณา 
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การโฆษณาเปนกิจกรรมสื่อสารมวลชนที่เกิดขึ้น เพื่อจูงใจใหผูบริโภคมีพฤติกรรมอันเอื้ออำนวยตอการ

เจริญเติบโตของธุรกิจ การขายสินคาหรือบริการโดยอาศัยจากเหตุผลซึ่งมีทั้งกลยุทธจริงและผลสมมุติผานสื่อ

โฆษณา (เสร ีวงษมณฑา,2535 )  

 เปนสิ่งที่เขามาเกี่ยวของกับชีวิตประจำวันของผูบริโภคอยางหลีกเลี่ยงไมได เพราะการโฆษณาเปน

เครื่องมือสื่อสารท่ีสำคัญทางการตลาด เปนกระบวนการทางดานสื่อมวลชนท่ีเกิดข้ึนเพ่ือจูงใจใหมีความตองการใน

การซ้ือสินคาหรือบริการ (ธวัลวรัตน  อินทนนชัย, 2552) 

 การโฆษณาเปนการสรางสรรคงานโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพนิตยสาร วิทยุ โทรทัศน อินเตอรเน็ต หรือ

ประเภทอื่นๆ จะมีองคประกอบที่ประกอบดวยภาพ (Picture) ขอความ (Words) และเสียง (Sound) เพื่อใหงาน

โฆษณามีความนาสนใจและดึงดูดใจผูบริโภค ( กัลปยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช , 2551 : 169)  

 

ทฤษฎีสัญวิทยา (Semiology) 

 แนวคิดของ Ferdinand de Saussure สัญญะ (Sign) ประกอบขึ ้นมาจากองคประกอบ 2 สวน คือ 

“รูปสัญญะ” (Signifier) ที่เราสามารถรับรูผานประสาทสัมผัสนั้นเอง เชน เสียง (acoustic-image) ของคำพูดท่ี

เปลงออกมาและผูรับสารไดยินกับ “ความหมายสัญญะ” (Signified) ที่เกิดขึ้นภายในใจของผูรับสาร การรวมตัว

กันระหวางรูปสัญญะและความหมายสัญญะเปนเรื่องของวัฒนธรรม (cultural convention) เปนความสัมพันธท่ี

ไมเปนไปตามธรรมชาติ อธิบายไมไดตามตรรกะ แตเปนเพียงการสมมุติข้ึนลอยๆ (arbitrary) จึงไมมีเหตุผลสากลท่ี

ลอยอยูโดด ๆ เหนือความเขาใจ(transcendent) ท่ีกำหนดใหรูปสัญญะหนึ่ง ๆ ตองใชกับความหมายสัญญะหนึ่ง ๆ 

ซ่ึงกฎเกณฑกติกาตาง ๆ ท่ีสรางข้ึนอยางเปนระบบ อันซอนอยูเบื้องหลังการจับคูกันของรูปสัญญะและความหมาย

สัญญะนั้น เราเรียกวา รหัส (code) สรุปวาการสรางและสื่อความหมายตามแบบ Saussure คือการใชรหัสหรือ

การเลือกและรวมสัญญะ อยางมีระบบระเบียบตามขนบ หรือกติกาที ่ช ุมชนหรือสังคมกำหนดไวเกิดเปน

ความสัมพันธท่ีมีความหมาย  

Roland Barthes เปนนักสัญวิทยาชาวฝรั่งเศสที่มีอิทธิพลอยางมากในชวงหลังสงครามโลก ครั้งท่ี 2 เปน

นักคิดที่เริ่มนาเอาการวิเคราะหแบบสัญวิทยาไปใชกับวัฒนธรรมศึกษาแนวคิดสำคัญของ Barthes ที่จะกลาวถึง

เก่ียวของกับความหมายของสัญญะ โดยเขาเห็นวาความหมายของสัญญะ นั้นมีอยู 2 ระดับ ไดแก  

1) Denotation เป นระดับความหมายตรง ที ่ถ ูกสร างข ึ ้นมาอยางเป นภววิส ัย (objective) เปน

ความหมายท่ีผูใชเขาใจตามตัวอักษร เปนท่ียอมรับโดยท่ัวไปตามขอตกลงท่ีกำหนดข้ึนมา จัดอยูในลักษณะของการ

อธิบายหรือพรรณนา (descriptive level)  

2) Connotation เปนระดับดับความหมายแฝง ท่ีเกิดข้ึนจากการตีความโดยอัตวิสัย(Subjective) ข้ึนอยู

กับตัวบุคคล จากประสบการณตาง ๆ ท่ีไดประสบมาในชีวิตหรือบริบททางสังคมวัฒนธรรมหนึ่งๆ ในผลงานท่ีชื่อวา 

“มายาคติ” (Mythologies) บารตสไดนาเราไปสูความคิดเรื่อง “มายาคติ” (Myth) ซ่ึงในชั้นตนนี้ เราสามารถท่ีจะ
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นิยามไดวาหมายถึงการสื่อความหมายดวยคติความเชื่อทาง วัฒนธรรมซึ่งถูกกลบเกลื่อน ใหเปนที่รับรูเสมือนวา

เปนธรรมชาติ 

 

วิธีการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยแบงการศึกษาเปนสาม

สวนคือ สวนที่ 1 การวิเคราะหเอกสาร (Documentary Analysis) สวนที่ 2 การวิเคราะหตัวบทของโฆษณาที่บง

บอกความหลากหลายทางเพศ (Textual analysis) และสวนที่ 3 คือ การวิเคราะหผู รับสารโดยการสัมภาษณ

รายบุคคล เพ่ือตอบคำถามนำวิจัย 

 

แหลงขอมูลท่ีใชในการศึกษาวิจัย 

 แบงออกเปน 3 ประเภท ไดแก แหลงขอมูลประเภทเอกสาร แหลงขอมูลประเภทสื ่อโฆษณา และ

แหลงขอมูลประเภทบุคคล 

 1.แหลงขอมูลประเภทเอกสาร ไดแก ผูวิจัยไดศึกษาจาก หนังสือ บทความวิจัย บทวิเคราะห รายงานทาง

วิชาการ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวของที่มีผูศึกษาในเรื่องความหลากหลายทางเพศ สื่อโฆษณา และการวิเคราะหดวย

ทฤษฎีสัญวิทยาในสื ่อโฆษณา และสื ่อออนไลนที่มีเนื ้อหางานโฆษณาที่มีกลุ มความหลากหลายทางเพศเปน

กลุมเปาหมาย เพ่ือใชประกอบในการวิเคราะหตัวบท 

 2.แหลงขอมูลประเภทสื ่อโฆษณา ที่ใชในการวิเคราะหตัวบท ทั ้งนี ้ผู วิจัยเลือกแบบเฉพาะเจาะจง 

(Purposive Sampling) โดยเลือกโฆษณาที่มีเนื ้อหาความหลากหลายทางเพศ และมีนักแสดงที่เปนกลุมความ

หลากหลายทางเพศเปนตัวหลักในการดำเนินเรื่อง หรือเนื้อหาในโฆษณาชี้นำใหผูรับสารคิดวาตัวละครเปนผูที่มี

ความหลากหลายทางเพศ โดยใชภาพยนตรโฆษณาที่มีเนื้อหาครบทั้ง LGBT ที่ไดรับความนิยมและเผยแพรในวง

กวาง ท้ังทางโทรทัศน และชองทางสื่อออนไลนในชวงป พ.ศ.2559 – 2561 และตัวผลิตภัณฑมีความเฉพาะเจาะจง

ในแตละกลุมสินคา ดังตารางท่ี 3.2 ตอไปนี้ 

ตารางท่ีแสดงรายช่ือโฆษณาท่ีนำมาใชศึกษา 

ส่ือโฆษณา ปท่ี

เผยแพร 

ความยาว ประเภท

ผลิตภัณฑ 

เพศ 

1. Mistine 5 Brow Pencil For Men 2559 00.31 วินาที ดินสอเขียนค้ิว ไบเซ็กชวล 

(Bisexual) 

2. Sunsilk 'Hair Talk' - J. Walter 

Thompson Bangkok 

2560 04.33 นาที แชมพู ทรานสเจนเดอร 

(Transgender) 
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3. i STORIES: LGBT Project By 

New Honda Scoopy i 

2561 20.50 นาที รถจักรยานยนต เลสเบี้ยน 

(Lesbian) 

4. Coke “ยิ่งเปดใจ ยิ่งใกลกัน” 

 

2562 0.15 วินาที เครื่องดื่ม เกย  

(Gay) 

 

 3.แหลงขอมูลประเภทบุคคล  

ผู ว ิจัยใชเกณฑในการเลือกกลุ มผู ร ับสารในการเก็บขอมูล โดยการสัมภาษณรายบุคคล (In-depth 

interview )ผูวิจัยแบงการเก็บขอมูลออกเปน 2 กลุม กลุมละ 15 คน ไดแก ผูบริโภคท่ีมีความหลากหลายทางเพศ 

และกลุมผูบริโภครักตางเพศ เนื่องจากลักษณะเนื้อหาของโฆษณาท่ีนำมาใชศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เปนโฆษณาท่ี

เผยแพรท้ังทางโทรทัศน และ ทางชางทางออนไลน ซ่ึงมีผูรับชมโฆษณานั้นเปนไปไดท้ังสองกลุม ดังนี้ 

ผูบริโภคที่มีความหลากหลายทางเพศ ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณรายบุคคล  เกณฑในการเลือก

ผูบริโภค คือ กลุมผูบริโภคที่มีความหลากหลายทางเพศ ที่เปนชนชั้นกลาง อายุ 25 ปขึ ้นไป ประกอบอาชีพ

หลากหลาย มีรายไดมากกวา 25,000 บาทตอเดือน อาศัยอยูในประเทศไทย จำนวน 15 คน โดยลักษณะและ

บุคลิกภาพของผูท่ีมีความหลากหลายทางเพศ ท่ีผูวิจัยเลือกเปนไปตามบุคลิกภาพของเพศท่ีปรากฏในงานโฆษณาท่ี

ใชเปนตัวบทในการศึกษา  ดังนี้ 

เลสเบี้ยน (Lesbian) คือ เพศหญิงที่มีความสัมพันธทั้งทางกายหรือทางเพศ รวมไปถึงความโรแมนติกท้ัง

ดานรางกายและจิตใจกับเพศหญิงดวยกัน 

เกย (Gay) คือ บุคคลที่มีเพศกำเนิดเปนชายที่มีความสัมพันธทั้งทางกายหรือทางเพศ รวมไปถึงความโร

แมนติกท้ังดานรางกายและจิตใจกับเพศชาย 

ไบเซ็กชวล (Bisexual) คือ บุคคลที่สามารถคบกับเพศไหนก็ได สามารถดึงดูดทั้งเพศเดียวกันและดึงดูด

เพศตรงขาม มีความสัมพันธทางเพศ ความโรแมนติก ท้ังดานรางกายและจิตใจท้ังเพศเดียวกันและเพศตรงขาม 

ทรานสเจนเดอร (Transgender) คือ บุคคลที่มีเพศสภาพตางจากเพศกำเนิดโดยสามารถแบงไดเปน 

Trans woman หมายถึงบุคคลท่ีมีเพศกำเนิดเปนเพศชายแตรูสึกพึงพอใจกับเพศสภาพท่ีเปนเพศหญิง และ Trans 

Man หมายถึงบุคคลมีเพศกำเนิดเปนเพศหญิงแตรูสึกพึงพอใจกับเพศสภาพท่ีเปนเพศชาย 

ผูบริโภครักตางเพศ ผูวิจัยเก็บขอมูลโดย สัมภาษณรายบุคคล เกณฑในการเลือกผูบริโภค คือ เปนกลุม

ผูบริโภคในระดับชนชั้นกลาง (Middle-Class) อายุตั้งแต 25 ปขึ้นไป ประกอบอาชีพที่หลากหลาย รายไดตั้งแต 

25,000 ขึ้นไป อาศัยอยูในประเทศไทย ผูวิจัยแบงกลุมโดยคละเพศชายและเพศหญิง จำนวน 15 คน ที่มีความ

เกี่ยวของหรือใกลชิดกับผูที่มีความหลากหลายทางเพศ เชน ญาติ คนในครอบครัว หรือเพ่ือนที่เปนผูที่มีความ

หลากหลายทางเพศ เพ่ือผลลัพธหรือความคิดเห็นของมุมมองท่ีแตกตางกัน 
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิเคราะหขอมูลตัวบทโฆษณา จำนวน 4 ชิ ้น ประกอบดวย โฆษณา  i STORIES: LGBT 

Project By New Honda Scoopy I  โฆษณา Mistine 5 Brow Pencil For Men โฆษณา Sunsilk 'Hair Talk' - 

J. Walter Thompson Bangkok  และ โฆษณา Coke “ยิ ่งเปดใจ ยิ ่งใกลกัน”  พบประเด็นที ่นาสนใจนำมา

อภิปรายดังนี้ 

 1.การใชรหัสวัจนภาษา ในโฆษณาทั้งหมดมีการการใชคำขวัญหรือสโลแกนที่สั ้นๆ เขาใจงาย ตรงกับ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ การใชขอความโฆษณามีความชัดเจน สะทอนกลุมเปาหมายของผูผลิต หรือกลุมเปาหมาย

ของผลิตภัณฑ  ทั้งนี้สอดคลองกับแนวคิด สุดปรารถนา บัวชุม (2540) ที่ไดกลาวถึงรหัสวัจนภาษาในการสื่อสาร

ตองแสดงออกมาอยางชัดเจน ทั้ง 1 ชื่อสินคา (Brand Name)  การพาดหัว (Headline) คำขวัญ (Slogan) คำ

บรรยายใตภาพ (Caption) หรือ ขอความโฆษณา (Copy)  

2. รหัสอวัจนภาษา การใชอวัจนภาษาของโฆษณาทั้ง 4 ชุด เปนการแสดงผานทั้ง ผูนำเสนอ ภาพ/ วิดีโอ

โฆษณา การใชสีหรือโทนสี  เสียงซึ่งเปนองคประกอบในโฆษณา ซึ่งใชในการดึงดูดความสนใจไดดีและสามารถ

นำเสนอเรื่องราวที่ผลิตภัณฑตองการนำเสนอ และไดนำเสนอเกี่ยวกับการยอมรับ ความเทาเทียมเกี่ยวกับความ

หลากหลายทางเพศ ซึ่งชวงหลายปที่ผานมากระแสการรณรงคเกี่ยวกับเรื่องความหลากหลายทางเพศถูกพูดถึง

อยางตอเนื่อง การสื่อสารตัวสินคาของแบรนดตาง ๆมีความสำคัญอยางมาก สงผลกระทบโดยตรงในการตัดสินใจ

ซื้อหรือไมซื้อสินคาของกลุม LGBT นักการตลาดและนักโฆษณาจึงควรศึกษาทำความเขาใจ และทำงานโฆษณา

ออกไปในทิศทางที่เหมาะสม เนื่องจากคนกลุมนี้ตองการการยอมรับจากสังคม และใหความสำคัญมาก ถาการ

ยอมรับนั้นมาจากครอบครัว  สอดคลองกับการศึกษาของ กรองกราญจน ชนะเสรีไทย (2543) ท่ีไดศึกษาเรื่อง การ

รับรูและทัศนคติของกลุมรักตางเพศและกลุมรักเพศเดียวกันที่มีตอโฆษณารักเพศเดียวกันในสื่อสิ่งพิมพ และ

พฤติกรรมรักเพศเดียวกันในสังคมไทย พบวา คนรักเพศเดียวกันก็สามารถรับรูถึงโฆษณาไดดีกวากลุมรักตางเพศ 

และทั้งสองกลุมเสนอแนะวา การโฆษณาสามารถกระทำไดแตตองไมอยูในลักษณะที่โจงแจงมากเกินไป ควรจะ

สื่อสารโดยใชองคประกอบของโฆษณาเขาชวยและอาศัยการตีความของผูบริโภคมากกวา และกลุมตัวอยางที่ไม

เห็นดวยมองวาโฆษณาเหลานี้อาจชี้นำเยาวชนใหเกิดการลอกเลียนแบบได 

 3. การใชรหัสเชิงเทคนิค พบวา ในโฆษณา มีการใชเทคนิคที่หลากหลายทั้ง ขนาดช็อตภาพโฆษณา ทั้งท่ี

เปน Long Shot (LS) หรือยิงเต็มตัว Medium shot (MS) การโคลสอัพ (CU) และ Extreme Close-up (ECU) 

เพื่อเนนรายละเอียดเทคนิคการเคลื่อนไหวกลอง เทคนิคมุมกลอง เพื่อใหผูบริโภคไดเกิดความสนใจ และชวน

ติดตาม โฆษณาเปนสื่อที่มีราคาสูงและตองทําการสื่อสารในเวลาที่จํากัด โดยหวังผลใหเกิดกับกลุมเปาหมายอยาง

แนนอน ดังนั้นโฆษณาจึงตองสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยเฉพาะอยางยิ่งโฆษณา เปนการสื่อสารที่มี

ลักษณะดึงดูดใจ ในขณะที่ผูรับสารไมไดเต็มใจที่จะสื่อสารดวย อีกท้ังผูรับสารอาจรูเทาทันกลวิธีการดึงดูดใจของ
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โฆษณานั้น และละเลยไมใหความเชื่อถือโดยงาย โฆษณาที่ดีจึงจําเปนตองสรางความประทับใจ ความนาสนใจ 

ความนาเชื่อถือ และความชัดเจนในเนื้อหาสาร (White,2000)   

4. การสื่อความหมายเรื ่องเพศ  โฆษณาที่ไดศึกษาเปนการนำเสนอและสื่อความหมายเรื่องเพศ ดังท่ี  

โฆษณา Mistine 5 Brow Pencil for Men องคประกอบการโฆษณาสื่อความหมายถึง เกย  ถึงแมผลิตภัณฑจะใช

ชื่อ ผูชาย หรือ ความเปนแมนเต็มตัว แตเลือกผูนำเสนอท่ีทราบกันอยางกวางขวางวาเปนเกย  และในตอนทายของ

โฆษณาซึ่งสื่อสารโดยใชภาพพรีเซ็นเตอรเลือกดึงผูชายอีกคน จึงเนนเปาหมายที่กลุมเกย ดังนั้น ผูนําเสนอเปน

องคประกอบที่มีความสําคัญเปนอยางยิ่ง เปรียบเสมือนตัวแทนที่ชวยสรางภาพพจนและความประทับใจใหแกตัว

โฆษณา ตัวองคกร และตัวสินคา เปนสวนหนึ่งที่ชวยเรียกรองความสนใจจากผูชม โดยผูบริโภคจะทําการเชื่อมโยง

สินคากับ ผูนําเสนอที่ตนชื่นชอบและเชื่อถือ สงผลใหเกิดความนาเชื่อถือและความชื่นชอบในสินคาดวย (Beck, 

1990) ดังนั้น การเลือก ผูนําเสนอจึงตองใชความพิถีพิถัน เพื่อใหไดผูนําเสนอที่มีบุคลิก หนาตา ทาทาง และ

ภาพพจน ตรงกับท่ีผูสงสารตองการจะบอกออกไป การเลือกผูนําเสนอไดถูกตองถูกคน มีผลตอประสิทธิภาพในการ

สื่อสารท่ีประสบความสําเร็จไปแลวกวาครึ่งของโฆษณา สวนโฆษณา Sunsilk 'Hair Talk' และ โฆษณา โคก ยิ่งเปด

ใจ ยิ่งใกลกัน เปนการสื่อสารใหเห็นการยอมรับตัวตนของตนเอง  การตองการการยอมรับจากครอบครัว จากสังคม  

ความเทาเทียมกันทางเพศในสังคม ทำใหสังคมเกิดมุมมองเชิงบวกเกี ่ยวกับเพศที่สามมากขึ ้น สวนโฆษณา  

i STORIES: LGBT Project By New Honda Scoopy I ทำเปนภาพยนตร ส ั ้นHonda ตองการส ื ่อสารไปถึง

กลุมเปาหมายซ่ึงเปนคนรุนใหม ใหมีความกลาเปดเผยตัวตนของตนเอง กลาท่ีจะเลือกในสิ่งท่ีตนเองตองการ ซ่ึงใน

โฆษณาเปนความรักระหวางหญิงกับหญิง หรือกลุมทอมดี้ หรือเลสเบี้ยน จะเห็นไดวาแบรนดสินคาตาง ๆ ไดมี

มุมมองใหม ๆ ในการสื ่อสารเรื่องเพศที ่หลากหลาย ไปยังผู บริโภคในสังคม ผานโฆษณา สอดคลองกับการ

ศึกษาวิจัยของ ชัชญา สกุณา และ พัชนี เชยจรรยา (2561) ที่ไดศึกษาเรื่อง เกย : การสรางมายาคติทางเพศผาน

สื ่อโฆษณา ผลการวิจัยพบวา การใชสัญญะในการสื ่อความหมายผานรหัสขององคประกอบโฆษณาพบชุด

ความหมายหลัก 2 ประเภท ไดแก ชุดความหมายเกี่ยวกับคุณสมบัติสินคาสะทอนตัวตนผูบริโภค ซึ่งผูผลิตสาร

มุงเนนท่ีคุณสมบัติหรือความหมายในเชิงประโยชนใชสอยของสินคาเปนหลักผานการเขารหัสวัจนภาษา รหัสอวัจน

ภาษา และรหัสเชิงเทคนิคเพื่อประกอบสรางความหมายดังกลาว และชุดความหมายเกี่ยวกับภาพลักษณสินคา

สะทอนตัวตนผูบริโภค พบวา สื่อความหมายโดยใชคุณคาของภาพลักษณสินคาเพื่อสรางความสัมพันธระหวาง

ภาพลักษณสินคาและลักษณะตัวตนของผูบริโภค โดยความหมายท่ีพบไดแก การยอมรับตัวเองแลวเปลี่ยนแปลงให

ดีขึ้น สิ่งที่เลือกสะทอนความเปนตัวเอง สะทอนใหเห็นความหมายเชิงสัญลักษณในเรื่อง ความมีอิสรเสรี และการ

เปนคนท่ีมีอัตลักษณผานการเขารหัสวัจนภาษา รหัสอวัจนภาษา และรหัสเชิงเทคนิคเพ่ือประกอบสรางความหมาย

ดังกลาว สอดคลองกับผลการศึกษาของ ปารณีย จงรักษ, อนุชา ทีรคานนท (2557) ศึกษาเรื่อง การเปดรับสื่อ 

ทัศนคติ การแสดงออกทางสังคมของกลุมหญิงรักหญิง ผลการวิจัยพบวา สื่อมวลชนนำเสนอเรื่องราวเก่ียวกับหญิง

รักหญิงมากขึ ้น และชวยใหกลุ มหญิงรักหญิงเกิดความสบายใจในการดำรงอยู ในสังคมไดในระดับหนึ ่ง สื่อ
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อินเทอรเน็ตมีอิทธิพลตอการติดตอ สื่อสารระหวางกลุมหญิงรักหญิง และในแตละสื่อลวนมีอิทธิพลตอกลุมหญิงรัก

หญิงแตจะมีมากหรือนอยก็ขึ ้นอยูกับ ความแตกตางในแตละบุคคลและความสามารถในการเขาถึงสื่อ และยัง

สอดคลองกับการศึกษาของ สีตลา ประติพันธกุลชัย (2551) ศึกษาเรื่อง การเปดรับสื่อ ทัศนคติ และพฤติกรรมทาง

สังคมของกลุมชายรักชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา การเปดรับสื่อมีความสัมพันธกับทัศนคติ และ

พฤติกรรมทางสังคมของกลุมชายรักชาย  

ขอเสนอแนะในการวิจัย  

 การศึกษาครั้งนี้มีขอเสนอแนะดังนี้  

ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษาครั้งนี้ 

1. ผูประกอบการ สามารถนำขอมูลท่ีไดไปวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ ใหสอดคลองกับความตองการของกลุม

หลากหลายทางเพศ 

2. ผูประกอบการ สามารถนำขอมูลไปพิจารณาแนวทางในการวางแผนการตลาด ใหตอบสนองความพึง

พอใจของกลุมความหลากหลายทางเพศ 

3. นักการตลาด นำไปพัฒนา ปรับปรุง ตอยอดในการสรางสรรคงานสื่อโฆษณาท่ีบงบอกความหลากหลาย

ทางเพศ 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1) ควรมีการศึกษาวิจัยเก่ียวกับการเปดรับสื่อ โฆษณา ของกลุมผูบริโภคกลุมหลากหลายทางเพศ 

 2) ควรมีการศึกษาความสัมพันธระหวางการสื่อสารผานสื่อโฆษณาและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคกลุมหลากหลายทางเพศ 

 3) ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติของของผูบริโภคท่ัวไปและผูบริโภคกลุมหลากหลายทางเพศ ท่ีมี

ตอสื่อโฆษณา 
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.................................................................................................................................................................................... 

 

บทคัดยอ 

  การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อ สังเคราะหงานวิจัยในประเทศไทยที่ศึกษาเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของสื่อ

ออนไลน โดยศึกษาจากวิทยานิพนธท้ังในระดับปริญญาโท และ ระดับปริญญาเอก รวมถึงรายงานการวิจัยท่ีสืบคน

ไดจากฐานขอมูลทางวิชาการในระบบออนไลน ในชวงวันที่ 15 มกราคม .-15 มีนาคม.2563 โดยใชฐานขอมูล 

จำนวน 4 ฐานขอมูล ไดแก  ฐานขอมูล TDC (Thai Digital Collection) ท่ีเว็บไซต  https://tdc.thailis.or.th/tdc/  

ฐานขอมูลคลังปญญาจุฬา เพื่อประเทศไทยที่เว็บไซต cuir.car.chula.ac.th ฐานขอมูลวิทยานิพนธมหาวิทยาลัย

ธรรมศาสตร https://library.tu.ac.th/th/online-database/thammasat-university-theses และ ฐานขอมูล

วิทยานิพนธอิเล็กทรอนิกส (e-Theses) มหาวิทยาลัยเชียงใหม http://library.cmu.ac.th/digital_collection/ 

etheses/ โดยใชคำสืบคนไดแก “ความนาเชื่อถือ เว็บไซต ขาว แหลงสาร สื่อ ออนไลน ผูสงสาร องคกรสื่อจากนั้น

ใชการสุมแบบเจาะจงวางานวิจัยนั้น ๆ ตองมีการศึกษาตัวแปร ความนาเชื่อถือ โดยพิจารณาจากบทคัดยอ และ 

บทท่ี 2 การสำรวจวรรณกรรมท่ีตองระบุวาไดใชแนวคิดเก่ียวกับความนาเชื่อถือของแหลงสาร หรือ ความนาเชื่อถือ

ของผูสงสาร รวมถึงแนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจซึ่งจะมีแนวคิดความนาเชื่อถือของผูสงสารรวม 

อยูดวย จากการพิจารณาดวยเกณฑดังกลาว พบวามีงานวิจัยไทยทั้งสิ้น 19 เรื่อง การศึกษานี้ใชวิธีการวิเคราะห

เนื้อหา มีเครื่องมือคือ แบบจำแนกขอมูล และตัวแปร ตามวัตถุประสงคท่ีกำหนดไว มีการทดสอบเครื่องมือโดยวัด

คาความเชื่อม่ันตามสูตรของHolsti (1969) ไดคาความเชื่อม่ัน  0.80 

ผลการศึกษา พบวา การศึกษาเกี่ยวกับ “ความนาเชื่อถือ”ของการสื่อสารผานสื่อออนไลนตั้งแต พ.ศ.

2543 -2561 สวนใหญศึกษาความนาเชื่อของการสื่อสารผานสื่อสังคมบนเว็บไซตสาธารณะตาง ๆ (78.95 %) 

ไดแก เฟซบุก พันทิป เว็บไซตสุขภาพ เว็บไซตการเมือง วิกิพีเดีย เว็บไซตเครื่องสำอาง ทวิตเตอร สวนการศึกษา

เว็บไซตขององคกรสื ่อสารมวลชนคิดเปนรอยละ 21.05 เมื ่อจำแนกการศึกษาเกี ่ยวกับความนาเชื ่อถือตาม

องคประกอบของการสื่อสาร พบวา ความนาเชื่อถือของเนื้อหา มีจำนวนมากท่ีสุด (47.37%) รองลงมาในจำนวนท่ี

ใกลเคียงกับการศึกษาความนาเชื่อถือของเนื้อหา คือกลุมงานวิจัยที่ศึกษาความนาเชื่อถือของชองทาง หรือ สื่อ /

องคกร (42.10 %) สวนการศึกษาที่นอยที่สุดคือ กลุมงานวิจัยที่ศึกษาความนาเชื่อถือของแหลงสาร (10.53%) 

https://tdc.thailis.or.th/tdc/
http://cuir.car.chula.ac.th/
https://library.tu.ac.th/th/online-database/thammasat-university-theses
http://library.cmu.ac.th/digital_collection/etheses/
http://library.cmu.ac.th/digital_collection/etheses/
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ดานระเบียบวิธีวิจัยที่ใชในการศึกษา พบวา สวนใหญเปนการวิจัยเชิงสำรวจ (78.95%) ที่เหลือเปนวิธีวิจัยเชิง

คุณภาพ (21.05%) ไดแก การสนทนากลุม การสัมภาษณเชิงลึก และ การวิเคราะหเนื้อหา สถิติท่ีใชในการทดสอบ

สมมติฐานสวนใหญ ไดแก สถิติ T-Test ANOVA และ Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient 

  ในสวนของตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของชองทาง หรือ สื่อ /องคกรหรือ เว็บไซต ประกอบดวย 1.ความมี

ชื่อเสียงขององคกร 2. วัตถุประสงคองคกรในการประกอบการธุรกิจชัดเจน 3. การปรับตัวใหเหมาะสมกับ

เทคโนโลยีและการเปลี่ยนแปลง 4.ความเปนมืออาชีพ นโยบายและคุณสมบัติที่มีอยูในเว็บไซต 5.ความเชี่ยวชาญ 

ความชำนาญขององคกร 6.มีกระบวนการตรวจสอบตนฉบับ 7.มีการฝกฝนอบรมบุคลากร 8.มีการทำงานอยางเปน

ระบบ 9.ความกระตือรือรน ในการตอบขอสงสัยในสวนของความนาเชื่อถือของเนื้อหาพบวา ตัวชี้วัดที่มีการใชวัด

มากที่สุดไดแก 1.ความทันสมัยของขอมูล  และ 2.การใชภาษาที่งายแกการเขาใจขอมูล รองลงมาคือ 3.ความเปน

กลางปราศจากอคติของขอมูล  4.ความครอบคลุมของขอมูล 5.ความถูกตองของขอมูล 6.ความสามารถเชื่อถือได

ของขอมูล และ 7.ความลึกของขอมูล สำหรับความนาเชื่อถือของแหลงสาร พบวาตัวชี้วัดท่ีมีการใชวัดมากท่ีสุดคือ 

1.ความนาไววางใจ รองลงมาคือ 2.ความชำนาญ ความเชี่ยวชาญ และ 3.ความดึงดูดใจ   

ABSTRACT 

This study aimed to 1) survey the studies concerning credibility of on-line media in 

Thailand which had been conducted between 2000-2018 .The samples are 19 studies selected 

by purposive sampling  and 2) synthesize those studies for creating the measurement of online 

media credibility. The coding forms were used to collect the data derive from content analysis of 

the studies on credibility (Holsti ‘R= 0.80). The findings were as follows:  

1. Findings on research methodology and variables understudied 

It was found that majority of the studies were about message credibility (47.37%) followed 

by media/ organization/ Website credibility (42.10 %) and the least were Source credibility(10.53%) 

 The most of the study used survey method to answer research questions(78.95%),the left 

(21.05%) were Depth interview, Focus Group and Content Analysis  researches. The Questionnaires 

(Cronbach alpha 0.70 and more)  were used to collect the data, and The T-Test , ANOVA and 

Pearson’s Product Moment Correlation coefficient were the most inferential statistics used to test 

hypothesis. 
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 It was found that The message  credibility indicators are up-to–date,easy to understand, 

unbiased, tells the whole story/completeness, accuracy, can be trusted/ trustworthiness and 

depth in information. The media/Channel/Website credibility indicators are Reputation ,Business 

Objectives,  Adjustment, Professionalism, Policy, Expertness, Editorial process ,Level of Training, 

Organized and Energetic. The Source credibility indicators are Trustworthiness, Expertness and 

Attractiveness.    

 

บทนำ  

พัฒนาการของเทคโนโลยีการสื่อสารในปจจุบัน  การเติบโตอยางรวดเร็วของสื่ออินเทอรเน็ต ภาวะการ

หลอมรวมสื่อ สภาวะทางเศรษฐกิจ  การเมือง รวมถึงพฤติกรรมของผูรับสาร ไดกอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงตอ

การสื่อสารของมวลมนุษยชาติ ทุกระดับ ตั้งแตการสื่อสารระหวางบุคคล ไปจนถึงการสื่อสารมวลชน จากขอมูล

ของ คณะกรรมการกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กสทช.) พบวา จำนวนคนไทยที่ใช

อินเทอรเน็ตมีเพิ่มขึ้นทุกป อาทิ  พ.ศ.2560 มีผูใชอินเทอรเน็ต 45.19 ลานคน  พ.ศ.2561 มีผูใชอินเทอรเน็ต 

47.45 ลานคน และ ลาสุด พ.ศ.2562 มีผูใชอินเทอรเน็ต 50.08 ลานคน (www.ntbc.go.th เขาถึงเมื่อ 5 พ.ค. 

2563) สื่อใหม คือ อินเทอรเน็ต จึงสามารถเขาถึงและเขาไปมีบทมากขึ้น โดยเฉพาะในการสงและรับขาวสารผาน

สื่อสังคมประเภทตางๆไดแก เฟสบุก อินสตราแกรม ทวิตเตอร  ยูทูป     

“ความเร็ว” ในการสื่อสารไมวาจะเปนการเรงผลิตงานของผูประกอบวิชาชีพในการเผยแพรขาวโดยตรง 

เชน นักขาว เพื่อนำเสนอในพื้นที่ขาวท่ีมีความหลากหลายยิ่งขึ้น เชน ขอความสั้นๆ (SMS) ทวิตเตอร บล็อก 

เฟสบุกและเว็บไซต เพ่ือใหสอดคลองกับการบริโภคสื่อของผูรับสารทุกกลุม (สุภาวดี อินทะวงษ,2558) ในสวนของ

ผูรับสารก็เกิด User-generated Content คือการที่ผูรับสาร เปนผูริเริ่มประเด็นการสงสารในสังคม ผานเฟสบุก 

อินสตราแกรม ทวิตเตอร  ยูทูป  และสื่อมวลชนก็นำประเด็นเหลานั้นมานำเสนอในรูปแบบของขาวทางสื่อกระแส

หลัก(สุดารัตน ดิษยวรรธนะ จันทราวัฒนากุล ,2557) สภาพการณดังกลาว กอใหเกิดปญหาความนาเชื่อถือของ

ขอมูลขาวสาร เกิดขาวลวง ขาวเท็จในโลกออนไลน 

“ความนาเชื่อถือ” จึงเปนสิ่งสำคัญท่ีทุกคนควรตระหนัก ท้ังในบทบาทของการเปนผูสงสาร ท่ีตองคำนึงวา 

จะสรางความนาเชื่อถือของเนื้อหาสารที่จะสงไปนั้นไดอยางไร  ในขณะเดียวกัน ผูรับสารก็ตองรับขอมูลขาวสาร

ดวยความระมัดระวังและ ประเมินความนาเชื่อถือกอนนำเนื้อหาสารนั้นไปใชประโยชน หรือ สงตอบุคคลอ่ืน 

การวิเคราะหเนื ้อหางานวิจัยเกี ่ยวกับความนาเชื ่อถือของสื ่อออนไลนฉบับนี ้ มีความมุ งหมายที ่จะ

สังเคราะหตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของขอมูลขาวสารที่นำเสนอทางสื่อออนไลน  เพื่อเปนองคความรูสวนที่ผูสนใจ

สามารถนำไปเปนประโยชนในการพิจารณาเมื่อเปดรับขาวสารจากสื่อออนไลน และ เพื่อการศึกษาในดานความ

นาเชื่อถือของสื่อตอไป 
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วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อสำรวจ และสังเคราะหงานวิจัยเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของสื่อออนไลน ในสวนของขอมูลทั่วไป 

ประเด็นความนาเชื่อถือท่ีศึกษา ระเบียบวิธีวิจัย ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือ 

2. เพ่ือสังเคราะหตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของสื่อออนไลน 

 

วิธีดำเนินงานวิจัย  

1.กำหนดประชากร  ในงานวิจัย คือ วิทยานิพนธทั้งในระดับปริญญาโท และ ระดับปริญญาเอก รวมถึง

รายงานการวิจัยที่สืบคนไดจากฐานขอมูลทางวิชาการในระบบออนไลน ในชวงวันที่  15 มกราคม .-15 มีนาคม.

2563  โดยใชฐานขอมูล จำนวน 4 ฐานขอมูล ไดแก  ฐานขอมูลTDC ( Thai Digital Collection) ที่เว็บไซต   

https://tdc.thailis.or.th/tdc/  ฐานขอมูลคลังปญญาจุฬา เพื ่อประเทศไทยที่เว็บไซต cuir.car.chula.ac.th

ฐานขอมูลวิทยานิพนธมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร https://library.tu.ac.th/th/online-database/thammasat-

university-theses และ  ฐานขอมูลวิทยานิพนธอิเล็กทรอนิกส (e-Theses) มหาวิทยาลัยเชียงใหม http:// 

library.cmu.ac.th/digital_collection/etheses/  โดยใชคำสืบคนไดแก “ความนาเชื่อถือ เว็บไซต ขาว แหลง

สาร สื่อออนไลน ผูสงสาร องคกรสื่อ จากนั้นใชการสุมแบบเจาะจงวางานวิจัยนั้นๆตองมีการศึกษาตัวแปร ความ

นาเชื่อถือ โดยพิจารณาจากบทคัดยอ และ บทที่ 2 การสำรวจวรรณกรรมที่ตองระบุวาไดใชแนวคิดเกี่ยวกับความ

นาเชื่อถือของแหลงสาร หรือ ความนาเชื่อถือของผูสงสาร รวมถึงแนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารเพ่ือโนมนาวใจซ่ึงจะมี

แนวคิดความนาเชื่อถือของผูสงสารรวมอยูดวย จากการพิจารณาดวยเกณฑดังกลาว พบวามีงานวิจัยไทยท้ังสิ้น 19 

เรื่อง การศึกษานี้ใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา มีเครื่องมือคือ แบบจำแนกขอมูล และตัวแปร ตามวัตถุประสงคท่ี

กำหนดไว  มีการทดสอบเครื่องมือโดยวัดคาความเชื่อม่ันตามสูตรของHolsti (1969) ไดคาความเชื่อม่ัน  0.80 

2.วิเคราะหเนื้อหา โดยจัดทำแบบจำแนกขอมูลจากรายงานการวิจัยเปน 3 สวน ไดแก 2.1 ขอมูลทั่วไป  

ไดแก ปที่เผยแพรงานวิจัย หัวขอวิจัย ชื่อผูวิจัย และประเด็นความนาเชื่อถือที่ศึกษา 2.2 ระเบียบวิธีวิจัย หรือ วิธี

การศึกษา 2.3 ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือ โดยมีการทดสอบหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบจำแนก โดยการ

สุมตัวอยางงานวิจัยจำนวน 5 เรื่อง แลวนำไปใหผูวิเคราะหรวมจำนวน 3 คน ซึ่งเปนอาจารยประจำคณะนิเทศ

ศาสตร มารวมลงรหัส ตามนิยามที่ไดกำหนดไว จากนั้นนำมาคำนวณหาคาความเชื่อมั่นตามสูตรของ  Holsti 

(1969) ซ่ึงไดคาความเชื่อม่ันของแบบจำแนกขอมูลท่ัวไปเปน 1.00 แบบจำแนกระเบียบวิธีวิจัย หรือ วิธีการศึกษา 

เปน 1.00 และ แบบจำแนกตัวชี้วัดความนาเชื่อถือ และการวัดตัวแปร เปน 0.80 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก จำนวน และ รอยละ 

3. การสังเคราะหตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของสื่อออนไลน 

 

ผลการวิจัย 

https://tdc.thailis.or.th/tdc/
https://library.tu.ac.th/th/online-database/thammasat-university-theses
https://library.tu.ac.th/th/online-database/thammasat-university-theses
http://library.cmu.ac.th/digital_collection/etheses/
http://library.cmu.ac.th/digital_collection/etheses/
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       ผลการศึกษาแบงเปน 2 สวนคือ สวนที่ 1 ประเด็นความนาเชื่อถือที่ศึกษา และ ระเบียบวิธีวิจัย สวนที่ 2 

การสังเคราะหตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของสื่อออนไลน 

สวนท่ี 1 ประเด็นความนาเช่ือถือท่ีศึกษา และ ระเบียบวิธีวิจัย  

1.1 ประเด็นความนาเช่ือถือท่ีศึกษา 

ผลการศึกษา พบวา การศึกษาเกี่ยวกับ “ความนาเชื่อถือ”ของการสื่อสารผานสื่อออนไลนตั้งแต พ.ศ.

2543 -2561 สวนใหญศึกษาความนาเชื่อของการสื่อสารผานสื่อสังคมบนเว็บไซตสาธารณะตางๆ(78.95 %) ไดแก 

เฟซบุก พันทิป เว็บไซตสุขภาพ เว็บไซตการเมือง วิกิพีเดีย เว็บไซตเครื่องสำอาง ทวิตเตอร สวนการศึกษาเว็บไซต

ขององคกรสื่อสารมวลชนคิดเปนรอยละ 21.05   

เมื่อจำแนกประเด็นความนาเชื่อถือที่ศึกษา ตามองคประกอบของการสื่อสาร พบวา ความนาเชื่อถือของ

เนื้อหา มีจำนวนมากที่สุด(47.37%) โดยใชคำวา ความนาเชื่อถือของขาวสาร ความนาเชื่อถือของขอมูล ความ

นาเชื่อถือของสาร ความนาเชื่อถือของสารสนเทศ ความนาเชื่อถือของขาวออนไลน       

รองลงมาในจำนวนที่ใกลเคียงกับการศึกษาความนาเชื่อถือของเนื้อหา คือกลุมงานวิจัยท่ีศึกษาความ

นาเชื่อถือของชองทาง หรือ สื่อ /องคกร (42.10 %) ซึ่งใชคำวา ความนาเชื่อถือของเว็บไซต ความนาเชื่อถือของ

เครือขายสังคม ความนาเชื่อถือของสื่อกระแสหลัก ความนาเชื่อถือของหนังสือพิมพออนไลน สวนการศึกษาท่ีนอย

ที่สุดคือ กลุมงานวิจัยที่ศึกษาความนาเชื่อถือของแหลงสาร (10.53%) ซึ่งใชคำวา ความนาเชื่อถือของแหลงสาร  

โดยมีรายละเอียดตามลำดับ ดังนี้ 

1.1.1 กลุมงานวิจัยที่ศึกษาความนาเชื่อถือของเนื้อหาในสื่อออนไลน พบวา มีจำนวนมากที่สุดคิดเปน

รอยละ 47.37 โดยมีการใชคำตอไปนี้ ความนาเชื่อถือของขาวสาร ความนาเชื่อถือของขอมูล ความนาเชื่อถือของ

สาร ความนาเชื่อถือของสารสนเทศ  ความนาเชื่อถือของขาวออนไลน ไดแก งานวิจัยตอไปนี้  

1.งานวิจัยเรื่อง ทัศนะตอความนาเชื่อถือของขาวสารที่สงมาทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส.  (เสริมศิริ ภูศร,ี 

2548). 

2.งานวิจัยเรื่องความคิดเห็นของผูใชเว็บบอรดของเว็บไซตพันทิปดอทคอมท่ีมีตอความนาเชื่อถือของขอมูล

ขาวสารในเว็บบอรดของเว็บไซตพันทิปดอทคอม : ศึกษากรณีหองเฉลิมไทย (สุธนา หรูวิจิตรพงษ ,2550).   

3.งานวิจัยเรื่อง ความนาเชื่อถือของขอมูลขาวสารในเว็บบอรดบลูพลาเน็ท พันทิปดอทคอม(ชาตินพคุณ 

วิไลวรรณ ,2552)   

4.งานวิจัยเรื่อง ความนาเชื่อถือของการแนะนำผลิตภัณฑเครื่องสำอางในเว็บไซตดานเครื่องสำอาง (รุจิเรข 

รัศมีจาตุรงค,2554)   

5.งานวิจัยเรื่อง การรับรูความมีประโยชน และการยอมรับขอมูลจากบทวิจารณแบบมีผูสนับสนุนของ

ธุรกิจโรงแรมในหองบลูแพลนเน็ต พันทิปดอทคอม (ปริณดา แกวทอง, 2557).   

https://tdc.thailis.or.th/tdc/browse.php?option=show&browse_type=title&titleid=189867&query=%A4%C7%D2%C1%B9%E8%D2%E0%AA%D7%E8%CD%B6%D7%CD%A2%CD%A7%A2%E8%D2%C7&s_mode=any&d_field=&d_start=0000-00-00&d_end=2563-05-01&limit_lang=&limited_lang_code=&order=&order_by=&order_type=&result_id=1&maxid=4
http://digital.library.tu.ac.th/tu_dc/frontend/Creator/personDc/104304


851 

 

โครงการงานสัมมนาทางวิชาการและการประชุมวิชาการระดับชาติด้านการส่ือสารและการบริหารจัดการ คร้ังที่ 4 ปี 2020 

6.งานวิจัยเรื ่องความคิดเห็นที ่มีตอความนาเชื่อถือของขอมูลขาวสารสุขภาพที่มีในเว็บไซตเฟซบุก 

(สิริลักษณ ลีวิวัฒนาวงศ ,2557)   

7.งานวิจัยเรื่อง แรงจูงใจในการเปดรับสาร และความนาเชื่อถือของสารในเฟซบุกกับการตัดสินใจเลือก

บริโภคของกลุมเจเนอเรชั่นวาย (พิชชาภรณ ศิริโสดา, 2558)   

8.งานวิจัยเรื่อง การตรวจสอบและการตัดสินใจเชื่อสารสนเทศดานโภชนาการบนเฟซบุกของนิสิตปริญญา

ตรี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย (กานตพงศ เกียรติวัชรธารา, 2560) 

9.งานวิจัยเรื ่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอการรับรูความนาเชื ่อถือของการสื่อสารแบบปากตอปากของ

รานอาหารบนเฟซบุก(ชาญฤทธิ์ คงธนารัตน ,2560)   

1.1.2.กลุมงานวิจัยท่ีศึกษาความนาเช่ือถือของชองทาง หรือ ส่ือ /องคกร  พบวา มีจำนวนรองลงมาคิด

เปนรอยละ 42.10 โดยมีการใชคำตอไปนี้ ความนาเชื่อถือของเว็บไซต ความนาเชื่อถือของเครือขายสังคม ความ

นาเชื่อถือของสื่อกระแสหลัก ความนาเชื่อถือของหนังสือพิมพออนไลน ไดแกงานวิจัยตอไปนี้ 

1.งานวิจัยเรื่อง ความตองการขาวสารดานการเมือง การเปดรับขาวสารดานการเมืองและการใชประโยชน

ขาวสารจากเว็บไซตการเมืองไทยของผูใชอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร(ตองจิตต สุวรรณศร,2543) 

   2.งานวิจัยเรื่อง ความตองการขาวสาร การเปดรับ และการใชประโยชนขาวสารดานสุขภาพจากเว็บไซต

สุขภาพของผูใชอินเตอรเน็ตในเขต (จริมา ทองสวัสด์ิ,2545)   

3.งานวิจัยเรื่องการรับรูความสำคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอความนาเชื่อถือของเว็บไซตสุขภาพ (กรุณา 

จีนถนอม, 2551)   

4.งานวิจัยเรื่อง ความนาเชื่อถือของเครือขายสังคมทวิตเตอรและสื่อกระแสหลัก (เมธาวี พีชะวัฒน ,2553) 

5.งานวิจัยเรื่อง ความนาเชื่อถือของเว็บไซตสารานุกรมวิกิพีเดียไทย (นิธิกานต รงรอง, 2553). 

   6.งานวิจัยเรื่อง ความนาเชื่อถือและการยอมรับนวัตกรรมหนังสือพิมพออนไลน (ธนา ทุมมานนท ,2554) 

7.งานวิจัยเรื่อง การเปดรับขาวสารและความคิดเห็นตอความนาเชื่อถือในแฟนเพจเฟซบุก สำนักขาว

ออนไลนของกลุม Digital Immigrants  (มนฤดี  แผวสุวรรณ ,2560).   

8.งานวิจัยเรื่อง  การตรวจสอบความนาเชื่อถือของขาวสารออนไลนภาษาไทยโดยวิธีการเหมืองขอมูลและ

การประมวลผลภาษาธรรมชาติ. (องอาจ อุนอนันต, 2561) 

1.1.3.กลุมงานวิจัยที่ศึกษาความนาเชื่อถือของแหลงสาร (Source Credibility) พบวามีการใชคำวา 

ความนาเชื่อถือของแหลงสาร  มีจำนวนนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 10.53 ไดแก    

1.งานวิจัยเรื่อง ทัศนะของผูลงทุนรายยอยในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยตอความนาเชื่อถือของ

แหลงสารท่ีนำเสนอผานสื่อออนไลน (ธันยชนก อนุศาสตร,2554)  

2.งานวิจัยเรื่อง การรับรูความนาเชื่อถือของแหลงสาร การรับรูความเสี่ยงในการสื่อสารแบบบอกตอบน

อินเทอรเน็ตท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทวิตามิน  (มณีรัตน จันทรเคน ,2558).   

https://cuir.car.chula.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B9%8C+%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%A3%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2
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1.2 ผลการสังเคราะหระเบียบวิธีวิจัยท่ีใชในการศึกษา  

ในสวนของระเบียบวิธีวิจัยท่ีใชในการศึกษา พบวา สวนใหญเปนการวิจัยเชิงสำรวจ (78.95%) ท่ีเหลือเปน

วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (21.05%) ไดแก การสนทนากลุม การสัมภาษณเชิงลึก และ การวิเคราะหเนื้อหาสำหรับ

ประชากรในการวิจัยสวนใหญเปนประชาชนผูใชอินเทอรเน็ต คิดเปนรอยละ 73.68สวนท่ีเหลือมีจำนวนเทากันคือ

รอยละ 5.26 เปนการศึกษาจากประชากร 2 กลุมไดแก ประชาชนผูใชอินเทอรเน็ต และนักวิชาชีพดานขาว

ประชาชนผูใชอินเทอรเน็ต และผูเชี ่ยวชาญ ประชาชนผูใชอินเทอรเน็ต และนักศึกษา และ ศึกษาเฉพาะกับ

นักศึกษา และ เฉพาะนักลงทุนในตลาดหลักทรัพย รอยละ 5.26 เทากันเชนเดียวกัน 

 เครื ่องมือที ่ใช ในการศึกษาสวนใหญเปนแบบสอบถาม กลาวคือ การวิจัยเชิงสำรวจทุกเรื ่องใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือหลัก และมีแบบสัมภาษณกรณีการสนทนากลุม และ การสัมภาษณเชิงลึก โดย

แบบสอบถามของงานวิจัยทุกเรื่องไดระบุคาความเชื่อถือไดโดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา ของครอนบาค อยูท่ีคาตั้งแต 

0.70 ข้ึนไป 

ในสวนของสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล พบวา งานวิจัยเชิงสำรวจทุกเรื่องใชสถิติเชิงบรรยายไดแก รอย

ละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สวนสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐานมีหลากหลายสถิติและสวนใหญใชสถิติ

ทดสอบมากกวา 1 สถิติ โดยท่ีมากท่ีสุดคือ การใชสถิติทดสอบ 3 สถิติ ไดแก การวิเคราะหความแตกตางระหวาง 2

กลุม ( T-Test )การวิเคราะหความแปรปรวน(ANOVA) และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน คิดเปนรอยละ 

42.10 รองลงมาคือการวิเคราะหองคประกอบ(Factor Analysis) และการวิเคราะหถดถอย Multiple Regression   

คิดเปนรอยละ15.79 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน คิดเปนรอยละ 10.52 สวนที่นอยที่สุดในการศึกษานี้

คือ การวิเคราะหความแตกตางระหวาง 2กลุม ( T-Test )และคาไค-สแควร คิดเปนรอยละ 5.26 สวนงานวิจัยท่ี

ไมไดใชสถิติทดสอบสมมติฐาน คิดเปนรอยละ26.32 

 

1.3  ผลการสังเคราะหตัวช้ีวัดความนาเช่ือถือ   

จากผลการศึกษาในสวนท่ี 1.1 ท่ีไดจัดกลุมงานวิจัยตามประเด็นความนาเชื่อถือ ออกเปน 4 กลุมนั้น  เม่ือ

วิเคราะหในสวนของตัวชี้วัดความนาเชื่อถือในแตละกลุมแลวสามารถสรุปไดดังนี้  

 

  1.ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของชองทาง หรือ สื่อ /องคกร พบวา การวัดความนาเชื่อถือของเว็บไซต ใน

ฐานะที่เปนชองทาง เปนสื่อ และมีสถานะเปนองคกรดวยนั้น ตัวชี้วัดสวนใหญไมไดเปนตัวชี้วัดสื่อ/องคกร แตเปน

ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของสาร หรือ เนื้อหา มีจำนวน 29 ตัวชี้วัด รองลงมาคือ ตัวชี้วัดของสื่อ หรือชองทาง หรือ 

เว็บไซต ซ่ึงประกอบไปดวยตัวชี้วัดของสื่อ หรือชองทาง หรือ เว็บไซตและ ระบบของเว็บไซตรวมจำนวน 20ตัวชี้วัด   

นอยท่ีสุดคือ ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของผูสงสาร มีจำนวน 9 ตัวชี้วัด ดังแสดงในตาราง 
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ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของ 

ผูสงสาร 

ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของ

เนื้อหา 

ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของชองทาง/สื่อ/องคกร/ 

เว็บไซต ระบบของเว็บไซต 

1.ความเช่ียวชาญของบุคลากร

(Expertise) 

2.มีการแสดงตนในงานเขียนน้ัน 

3.ความเปนมืออาชีพในการผลิต

ขาว 

4.ผูมีอำนาจ (Authority) 

ประสบการณและความนิยมของ

ผูเขียน ซึ่งรวมถึง 

คุณสมบัติและขอมลูประจำตัว

ของผูเขียน 

5.ผูทวิตมีความนาไววางใจ 

(Trustworthiness)  

6.แกไขปญหาเฉพาะหนาไดด ี

7.ไมมผีลประโยชนแอบแฝง 

8.การมีปฏสิัมพันธกัน 

ติดตอไดงาย 

9.ทำหนาท่ีอยางเปนทางการใน

ภาวะท่ีมีความขัดแยงกันใน

บทความ 

 

 

1.ความถูกตองแมนยำ 

(Accuracy) 

2.มีการอางอิงแหลงท่ีมานาเช่ือถือ 

3.ขอมูลทันสมัย ทันเหตุการณ 

4.การใชภาษาท่ีเขาใจไดงาย 

ชัดเจน และถูกตอง 

5.ความเปนกลาง (Impartiality) 

6.ความครบถวนของเน้ือหา 

7.ไมมีโฆษณาแอบแฝง 

8.ความยุติธรรม 

9.ความลึกของเน้ือหา 

10.ความรวดเร็วในการนำเสนอ 

11.ความหลากหลาย 

12.ไมมีการละเมิดลิขสิทธ์ิ 

13.มีการนำเสนอขอมลูท่ีเปน

ความจริง โดยไมมีความคดิเห็น

สวนตัวและไมช้ีนำผูอาน 

14.ขอมูลท่ีเผยแพร มีความ

ปลอดภัยเพียงพอ 

15.ขอมูลท่ีเผยแพรมีเหตุผล

นาเช่ือถือ 

16.ขอมูลท่ีเผยแพรสามารถนำไป

อางอิงและตรวจสอบได 

17.ขอมูลท่ีเผยแพรทำใหเกิดความ

มั่นใจ 

18.ขอมูลท่ีเปนเน้ือหาวิชาการกับ

โฆษณาแยกกันชัดเจน   

19.คุณภาพ (Quality) บทความ

ไดรับการตรวจสอบจากผูเชียว

ชาญ หรือปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมผีลตอ

คุณภาพของเน้ือหา-การไดรับ

เลือกใหเปนบทความคัดสรร 

1.ความมีช่ือเสียงของ

องคกร 

2.วัตถุประสงคองคกรใน

การประกอบการธุรกิจมี

ความชัดเจน 

3.การปรับตัวให

เหมาะสมกับเทคโนโลยี

และการเปลีย่นแปลง 

4.ความเปนมืออาชีพ 

(Professionalism) 

นโยบายและคณุสมบัติท่ี

มีอยูในเว็บไซต 

5.เปนองคกรไมแสวงหา

กำไร 

6.ความเช่ียวชาญในการ

สรางสารานุกรม

ออนไลน 

7.เจาของเว็บไซตเปน

องคกรท่ีนาเช่ือถือ 

1.รูปแบบเว็บไซตมี

ลักษณะเปนทางการ ทำ

ใหดูนาเช่ือถือ 

2. ผูใชทุกคนมีสวน

รวมกับเว็บไซต ไดแก มี

สิทธิเขียนหรือแกไข มี

สวนรวมในการปรับปรุง

การใชงาน 

3.มีการระบุผูสราง

เว็บไซตอยางชัดเจน   

4.มีท่ีอยูติดตอผูสราง

เว็บไซตได 

5.ช่ือเว็บไซตและช่ือ

หนวยงานท่ีสรางเว็บไซต

มีความสมัพันธกัน   

6.มีการลงทะเบียนกอน

เขาใช 

7.มีบริการสืบคนขอมลู

ภายในเว็บไซต 

8.มีการเช่ือมโยงท่ี

ถูกตอง 

9.มีการเช่ือมโยงไปยัง

เว็บไซตอ่ืนท่ีเช่ือถือได   

10.มีกระดานสนทนาให

ตั้งกระทูและแสดงความ

คิดเห็น 

11.มีแบบสำรวจความ

พึงพอใจของการใช

เว็บไซต 

12.มีการออกแบบ

เสนทางท่ีงายตอการ

คนหาขอมูล 
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20.เน้ือหามีความนาไววางใจ 

(Trustworthiness) 

21.เน้ือหาแสดงถึงความความ

เช่ียวชาญ (Expertise) 

22.สุนทรียภาพ (Aesthetics) 

เปนการรวมกันของส ีรูปแบบ 

รูปภาพ วิดีโอตัวอักษร สัญลักษณ 

ตารางขอมูล ท่ีใชบนเว็บเพจ 

23.มีการแบงประเภทขอมูลให

ชัดเจน 

24. มีภาพประกอบเน้ือหาชัดเจน 

25.มีการนำเสนอมัลติมีเดีย 

26.มีการระบุวันท่ีท่ีมีการปรับปรุง

ลาสดุ 

27.มีการะบุช่ือผูนำเสนอบทความ 

28.มีการนำเสนอภาพผูนำเสนอ

บทความ   

29.มีการออกแบบท่ีสวยงาม 

13.มีการแสดงจำนวน

ผูชม 

 

2.ตัวช้ีวัดความนาเช่ือถือของเนื้อหา  

  พบวา ในการวัดความนาเชื่อถือของเนื้อหานั้น ผูวิจัยไดกำหนดตัวชี้วัดท้ังการวัดความนาเชื่อถือของผู

สงสารและ ความนาเชื่อถือของเนื้อหา โดยไมมีตัวชี้วัดของสื่อ หรือชองทาง หรือ เว็บไซตเลย โดยที่ตัวชี้วัดความ

นาเชื่อถือเนื้อหา มีจำนวน 23 ตัวชี้วัด รองลงมาคือ ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของผูสงสาร มีจำนวน 13 ตัวชี้วัด ท้ังนี้

พบวา ตัวชี้วัดที่มีการใชวัดมากที่สุดคือ ความทันสมัยของขอมูล  และ การใชภาษาที่งายแกการเขาใจขอมูล 

รองลงมาคือ ความเปนกลางปราศจากอคติของขอมูล ความครอบคลุมของขอมูล และ ความถูกตองของขอมูลดัง

แสดงในตาราง 

ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของผูสงสาร ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของเนื้อหา ชองทาง/สื่อ/องคกร/ 

1.ความเปนผูเช่ียวชาญ สามารถ (Competence) 

2.ความกระตือรือรน และรวดเร็วในการตอบกระทู 

(Dynamism) 

3.ผูเขียนกระทูเขียนขอมลูตามความเปนจริง 

ตรงไปตรงมา 

4.ความมีคณุวุฒิของผูตั้งกระทู 

5.ความมีทักษะดานการเขียน 

1.ความทันสมัยของขอมูล  6 

2.การใชภาษาท่ีงายแกการเขาใจขอมูล 6 

3.ความเปนกลางปราศจากอคติของขอมูล4 

4.ความครอบคลุมของขอมูล 

5.ความถูกตอง (accuracy) ของขอมูล 

6.ความสามารถเช่ือถือไดของขอมลู 

7.การใชแหลงอางอิงหรือ ขอมูลสนับสนุน 

8.เน้ือหาของขอมูลมีความนาสนใจ 
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6.ผูตั้งหรือผูตอบกระทูมีความเคารพในความคิดเห็น

ของผูอ่ืน 

7.ผูเขียนกระทูเปนผูท่ีไววางใจได 

8.ผูเขียนกระทูเขียนกระทูไดอยางนาสนใจชวนติดตาม 

9.เจาของกิจการรานอาหารเปนผูโพสตขอมูล 

10.ผูโพสตถูกนำเสนอผานสื่อดั้งเดิม 

11.ผูโพสตมีผูติดตามใน Facebook เปนจำนวนมาก 

12.ความรวดเร็วในการตอบคำถามขอสงสัยของผูให

ขอมูล 

13.ลักษณะการโตตอบมีความเปนมิตร นาพูดคยุดวย 

 

 

9.ความลึกของรายละเอียด 

10.การเคารพในความคดิเห็นของผูอ่ืนของขอมูล 

11.คำนึงถึงผลประโยชนของผูอาน 

12.มีขอมูลท่ีตรงกับความตองการ   

13.สามารถนำขอมลูไปใชไดเลย   

14.แยกขอเท็จจริงออกจากความคิดเห็น 

15.นำเสนอขอมูลท้ัง2 ดาน 

16.ขอคิดเห็นในโพสตมีความหนักแนน 

17.ขอคิดเห็นในโพสตสามารถโนมนาวใจได

(Persuasive)   

18.ขอคิดเห็นในโพสตดี(good)   

19.การนำเสนอขอมลูใหมอยูเปนระยะๆอยาง

ตอเน่ือง           

20.ความรวดเร็ว การท่ีขาวสารจัดสงไดอยาง

รวดเร็ว ใชเวลานอยในการสงและรับขาวสาร 

(timeliness)          

21.รูปแบบในการนำเสนอขอมูลมคีวาม

หลากหลาย    

22.การใชภาพประกอบ หรือ คลปิวิดีโอท่ีทำให

นาสนใจและเขาใจเน้ือหาไดดียิ่งข้ึน 

23.การจัดแบงประเภทเน้ือหาไดอยางเหมาะสม                        

 

3.ตัวช้ีวัดความนาเช่ือถือของแหลงสาร (Source Credibility) พบวา การวัดความนาเชื่อถือของแหลง

สาร ผูวิจัยใชตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของผูสงสาร และความนาเชื่อถือของเนื้อหา มีจำนวนเทากันคือ 8 ตัวชี้วัด สวน

ตัวชี้วัดของสื่อ หรือชองทาง หรือ เว็บไซต มีจำนวน 5 ตัวชี้วัด ทั้งนี้พบวา ตัวชี้วัดที่มีการใชวัดมากที่สุดคือ ความ

นาไววางใจ (Trustworthiness) รองลงมาคือ ความชำนาญ ความเชี่ยวชาญ (Expertness) และความดึงดูดใจ 

(Attractiveness)  ดังแสดงในตาราง 

ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของผูสงสาร ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของเนื้อหา ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือขององคกร 

ชองทาง 

1.ความนาไววางใจ(Trustworthiness)   

2.ความชำนาญ ความเช่ียวชาญ

(Expertness)  

3.ความดึงดูดใจ (Attractiveness)   

4.ความเปนพลวัต (Dynamism)   

1.การปราศจากความรูสึกสวนตัว

(Objectivity) 

2.ความถูกตอง(Accurate) 

3.ความครบถวนสมบูรณของเน้ือหา

(Completeness) 

1.ความมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ

(Reputation) 

2.มีการฝกฝนอบรมบุคลากร(Level of 

Training) 

3.มีการทำงานอยางเปนระบบ(Organized) 
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5.ความปรารถนาดี (Goodwill)   

6.ความยุติธรรม(Fairness)   

7.ความซื่อสัตย(Honest)   

8.ความจริงใจ(Sincere)   

4.ความรวดเร็ว(Timeliness) 

5.ความลึก(Depth) 

6.ความไมลำเอียง(Unbiased)   

7.คุณคาของขาวท่ีนำเสนอ

(Newsworthiness) 

8.ความถูกตองชัดเจนในการใชภาษา

(Articulation) 

4.มีกระบวนการตรวจสอบตนฉบับ

(Editorial process) 

5.ความเปนพลวัต (Dynamism) เว็บไซต

หรือสื่อสังคมออนไลนท่ีมีการเคลือ่นไหว

ของการใหขอมูลตลอดเวลาน้ันมีความ

นาเช่ือถือ   

 

อภิปรายผล 

จากผลการสังเคราะห มีประเด็นที่นาสนใจที่พบวาในการศึกษาความนาเชื่อถือของเนื้อหาในสื่อออนไลน

นั้น ตัวชี้วัดท่ีมีการใชวัดมากท่ีสุดคือ ความทันสมัยของขอมูล และ การใชภาษาท่ีงายแกการเขาใจขอมูล รองลงมา

คือ ความเปนกลางปราศจากอคติของขอมูล ความครอบคลุมของขอมูล ความถูกตองของขอมูลและ ความสามารถ

เชื่อถือไดของขอมูล ความลึกของขอมูล ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ Robert N. Yale, Jakob D. Jensen, 

Nick Carcioppolo, Ye Sun and Miao Liu (2015)ท่ีคนพบตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของเนื้อหาสารและเรียกชื่อวา 

The new nine-item model ประกอบดวย  

1. ความสมดุล balance (1.1ความสมดุล balanced, 1.2 ความครบถวนสมบูรณ หรือความครอบคลุม

ของขอมูล report the whole story, 1.3 ความเปนวัตถุวิสัยปราศจากอคติของขอมูล   objective), 

2.ความซื ่อส ัตย honesty (2.1 ความถูกตองของขอมูล accurate, 2.2 ความซ่ือสัตย honest, 2.3 

ความสามารถเชื่อถือไดของขอมูล believable)  

3.ความทันสมัยของขอมูล  currency (3.1 up-to-date, 3.2 current, 3.3 timely)  

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ ตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของขาวในสื่อออนไลนในงานวจิัยเรื่อง Online News 

Credibility: An Examination of the Perceptions of Newspaper Journalists (William P. Cassidy,2007)

ที ่ใช Online news credibility โดย Johnson and Kaye (2002) ไดแก ความสามารถเชื ่อถือไดของขอมูล 

(believability), ความเปนธรรม (fairness), ความถูกตองของขอมูล (accuracy) ความลึกของขอมูล(depth of 

information) ความครบถวนสมบูรณ หรือความครอบคลุมของขอมูล (comprehensiveness)  

  ในสวนของตัวชี้วัดความนาเชื่อถือขององคกรขาว สื่อ หรือชองทาง ที่พบวาประกอบดวยตัวชี้วัด 1.ความมี

ชื่อเสียงขององคกร 2.วัตถุประสงคขององคกรในการประกอบการธุรกิจมีความชัดเจน 3.การปรับตัวใหเหมาะสม

กับเทคโนโลยีและการเปลี่ยนแปลง 4.ความเปนมืออาชีพ มีการกำหนดนโยบายและคุณสมบัติที่มีอยูในเวบ็ไซต 5.

เปนองคกรไมแสวงหากำไร 6.เปนองคกรท่ีมีความเชี่ยวชาญ 7.เปนองคกรท่ีนาเชื่อถือนั้น สอดคลองกับแนวคิดตรา

องคกร(กุณฑลี รื่นรมย ,2556) ท่ีกลาววา คุณคาของตราองคกรประกอบดวย ประวัติความเปนมาและชื่อเสียงของ

องคกร นโยบาย เปาหมายและวัตถุประสงคขององคกร ความเชี่ยวชาญหรือทักษะความชำนาญของบุคลากร  

ความรับผิดชอบตอลูกคาและสังคม รวมถึงนวัตกรรม และสอดคลองกับตัวชี้วัดความนาเชื่อถือของหนังสือพิมพ
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ออนไลนในการศึกษาของ Yoshiko Nozato (2002:58-80) ที่ประกอบดวย ความเชี่ยวชาญของบุคลากรความ

ถูกตองแมนยำ ความมีชื่อเสียงขององคกร ความครบถวนของเนื้อหา แหลงท่ีมาของขาวนั้น ๆ ความรวดเร็วในการ

นำเสนอ การมีปฏิสัมพันธกัน ความยุติธรรม ความลึกของเนื้อหา การท่ีไมโนมเอียงเขาขางใดขางหนึ่ง 
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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาการสื่อสารการตลาดของรานอาหารไทยทางเฟซบุคแฟนเพจ  

โดยใชวิธีวิเคราะหเนื้อหาทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยทำการวิเคราะหเนื้อหาการสื่อสารการตลาดผาน  

Page Facebook ของรานอาหารไทยระดับ Michelin Star ในป 2019 จำนวน 3 ราน ไดแก ราน R-Haan 

ราน Khao และราน Bo-lan เปนระยะเวลา 3 เดือน ระหวางเดือนตุลาคมถึงธันวาคม 2562 

          ผลการวิจัยพบวา ลักษณะและเนื้อหาการนำเสนอมีดังนี้ 1) การจัดกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับอาหาร มีสวน

สำคัญ ในการจะสรางใหมีเนื ้อหาในการนำเสนออยางตอเนื ่อง ซึ ่งมีการนำเสนอทั้ง ชวงกอนจัดกิจกรรม  

บรรยากาศชวงจัดกิจกรรม และภาพหลังการจัดกิจกรรม 2) การเลือกและใช ภาพและคลิปวีดีโอเกี่ยวกับภาพ

อาหารแบบสวยงามมืออาชีพ และการสาธิตการปรุงอาหาร มีสวนสำคัญทำใหการโพสตนาสนใจและชวน

ติดตาม  3) การนำเสนอแบรนดบุคคล เจาของรานและเชฟทั้ง สามราน เชฟและเจาของรานเปนเชฟที่มีชื่อเสียง

ระดับประเทศ     

คำสำคัญ : การสื่อสารการตลาด  รานอาหารไทย  เฟซบุคแฟนเพจ 

Abstract 

The purpose of this research was to study the marketing communication of Thai 

restaurants on Facebook fan page.  By using content analysis method, both quantitative and 

qualitative to analyzing the content of marketing communication via Facebook Page of 3 Michelin 

Star Thai restaurants in 2 019 , R- Haan, Khao and Bo- lan for 3  months between October and 

December 2019. 

The result of the research shows that the:  1 )  The restaurants’ special events plays an 

important roles of marketing communication in three periods respectfully, pre- events, in events 
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and post events. 2) The selection of professional pictures and video clips of beautiful food images 

and cooking demonstration are an important part to contribute interesting gimmick in each post. 

3)  Personal branding of the owners and chefs play important roles to build the brand story of 

restaurants and to build the brand image in both of the chef and restaurants. 

Keywords : Marketing communication, Thai restaurant, Facebook Fan page  

 

ท่ีมาและความสำคัญของการศึกษา  

 อาหารไทย ติดอันดับอาหารท่ีเปนยอดนิยมระดับโลก ปจจุปนมีรานอาหารไทยในตางประเทศจำนวนมาก

สำหรับในประเทศไทย อาหารไทยมีขายอยูท่ัวไป แตอาจไมไดเปนท่ีนิยมแพรหลาย เหมือนอาหารญี่ปุน แตถาเปน

รานอาหารระดับสูงจะพบวามีรานอาหารไทยระดับสูง ท่ีมีชื่อเสียง  และมีการไดรับตรารับรองจาก มิชิลิน ซ่ึงถือวา

เปนหนวยงานท่ีมีมาตรฐานในการจัดระดับรานอาหารระดับโลก  

 อาหารถือวาเปนวัฒนธรรมอยางหนึ่ง วัฒธรรมดานอาหาร มีความหมายถึง อาหารท่ีเปนไปตามความเชื่อ 

คานิยม วิถีชีวิต และความรูของสังคมแตละสังคม มี ลักษณะเปนทั้งศาสตรและศิลปดานอาหารของแตละสังคม” 

ดังนั้น วัฒนธรรมอาหารจึงนับเปนจุดแข็งของแตละประเทศ เนื่องจากมีความเปนอัตลักษณเฉพาะตัวซึ่งยากที่ใคร

ในตางวัฒนธรรมจะเลียนแบบ มีแตเจาของวัฒนธรรมเทานั้นท่ีควรจะ นำไปขยายผลตอยอดใหมีความโดดเดนและ

ถายทอดไปยังลูกหลานใหเกิดความภาคภูมิใจในอนาคต  

 รานอาหารไทยนับเปนธุรกิจที่สรางรายไดใหแก ประเทศสูงถึง 390,000 – 397,000 ลานบาทในป 2560 

(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560 : 1) โดยมี ผูประกอบการท่ัวประเทศจำนวน 11,945 รายในสิ้น เดือนมีนาคม 2560 ซ่ึง

ดำเนินธุรกิจในกรุงเทพมหานคร จำนวน 5,222 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2560) ในอนาคตธุรกิจรานอาหาร

ไทยยังตองเผชิญกับความทา ทายหลายดาน ไดแก การแขงขันภายในอุตสาหกรรม การเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรม

การบริโภค และการท่ี ประเทศไทยกำลังจะเขาสูประเทศสังคมผูสูงอายุอยาง สมบูรณ   

 เฟซบุค คือหนึ่งในสื่อสังคมออนไลน ที่หลายแบรนดไดใชเปนชองทางการสื่อสารการตลาดสินคาและ

บริการมาอยางตอเนื่องดังแตมีการใชงานเฟซบุค สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) 

(สพธอ.) หรือ ETDA ไดจัดทำ รายงานผลการสำรวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2561 (Thailand 

Internet User Profile 2018) ซ่ึงมีผูเขามารวมตอบแบบสำรวจผานทางเว็บไซตจำนวน 10,730 คน พบวาคนไทย

ใชอินเทอรเน็ตเฉลี่ยตอวัน 10 ชั่วโมง 5 นาที และเวลาสวนใหญคนไทยใชไปกับ Social Media โดยใชเวลา

ใกลเคียงกันในวันทำงานและวันหยุด รองลงมาคือดูหนังและฟงเพลงซึ่งจะใชเวลากับกิจกรรมนี้ในวันหยุดมากกวา

วันทำงาน ตามมาดวย Chat ซึ่งใชเวลาใกลเคียงกันในวันทำงานและวันหยุด เชนเดียวกับเลนเกมสออนไลน สวน

กิจกรรมอานหนังหรือบทความออนไลนเปนกิจกรรมที ่คนไทยใชเวลาเฉลี ่ยตอวันประมาณ 1 ชั ่วโมงครึ่ง 

และเฟซบุคมีจำนวนผูใชรอยละ 96 (https://www.etda.or.th/publishing-detail/thailand-internet-user-
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profile-2018.html) แมรานจำนวนมากมีแนวโนมในการใช Social Media มากข้ึนในรานอาหารขนาดใหญ แตใน

รานอาหารขนาดเล็กยังไมไดมีการใชมากนัก (Lepkowska-White, 2017) 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1) เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุคของเพจรานอาหารไทย   

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 การวิจัยครั้งนี ้ไดใชแนวคิดและทฤษฎีเรื ่องการสื่อสารการตลาดและการตลาดเขิงเนื ้อหา (content 

marketing) เปนกรอบในการวิเคราะหเนือ้หา นอกจากนั้นมีงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้ใหเห็นวา การใช social media 

มีผลกระทบตอธุรกิจและแบรนดรานอาหาร เชน การเพิ่มมูลคาทางการเงิน (Fernández-Miguélez, et.al., 

2020) สรางคุณคาแบรนด และการท่ีรานอาหารมี Media นั้นมีความสัมพันธกับการรับรูภาพลักษณ ความตั้งใจซ้ือ 

(Lima, Mainardes, & Cavalcanti, 2019) Singh และ Mathur (2019) แนะนำวา การตลาดเชิงเนื ้อหา เปน

เครื่องมือในการสรางความเชื่อถือและความไววางใจจากกลุมลูกคา ซึ่งทำไดโดยการสรางขอมูลขาวสารที่มีคุณคา

และสามารถทำใหเกิดการตอบโตสองทางได เนื้อหาที่จะประสบความสำเร็จนั้น แบรนดจำเปนตองเขาใจมุมมอง

ของผูบริโภคในการรับรูเนื้อหา และเรียนรูวาอะไรคือสิ่งที่ดึงดูดและคาดหวังจากเนื้อหานั้น ๆ Social Media จึง

กลายมาเปนชองทางหนึ่งในการเผยแพรขอมูลขาวสาร และเปลี่ยนความคิดเห็นและสรางเครือขาย การเลือกใช 

Social Media และการตลาดเชิงเนื้อหาเปนสิ่งท่ีสงเสริมกันและกัน Loon (2019) อธิบายวา การสรางเนื้อหาเพ่ือ

การสื่อสารนั้น จำตองเริ่มจากการตั้งเปาหมายใหชัดเจนกอน โดยคำนึงถึง 3 ปจจัยหลัก ไดแก การสรางแบรนด 

การสรางความสัมพันธ และการลงมือทำ 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา ท้ังในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยวิเคราะหเนื้อหาการสื่อสาร

การตลาดผาน Page Facebook ของรานอาหารไทยระดับ Michelin Star ในป 2019 จำนวน 3 ราน ไดแก ราน 

R-Haan ราน  Khao และราน Bo-lan เปนระยะเวลา 3 เดือน ระหวางเดือนตุลาคมถึงธันวาคม 2562 

ผลการการวิจัยเชิงปริมาณ  

ตารางท่ี 1 แสดงจำนวนและรอยละในการโพสเนื้อหาของเพจ RHAANThai Khaogroup และ BolanBangkok 

จำแนกตามความบอยครั้งในการโพสเนื้อหา 

เพจท่ีโพสเนื้อหา จำนวนโพสต รอยละ 

1) RHAANThai 49 57.0 

2) Khaogroup 23 26.7 

3) BolanBangkok 14 16.3 

รวม 86 100.0 
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เพจ RHAANThai เปนเพจที่โพสตเนื้อหาบนแฟนเพจบอยครั้งมากที่สุด จำนวน 49 โพสตคิดเปนรอยละ 

57.0 รองลงมาคือเพจ Khaogroup จำนวน 23 โพสต คิดเปนรอยละ 26.7 และนอยท่ีสุดเปนเพจ BolanBangkok 

จำนวน 14 โพสต คิดเปนรอยละ 16.3  

 

ภาพที่ 1 แสดงจำนวนและรอยละในการโพสเนื้อหาของเพจ RHAANThai Khaogroup และ BolanBangkok 

จำแนกตามวัน 

 

 
 

จากภาพที่ 1 พบวา เพจ RHAANThai มีวันที่โพสตเนื้อหาบนแฟนเพจมากที่สุดเปนวันอังคาร และวัน

พฤหัส จำนวนเทากัน 12 โพสต คิดเปนรอยละ 24.5 รองลงมาคือวันพุธและวันอาทิตย จำนวนเทากัน 8 โพสต คิด

เปนรอยละ 16.3 และนอยที่สุดเปนวันเสาร จำนวน 2 โพสต คิดเปนรอยละ 4.1 ในขณะที่ เพจ Khaogroup มี

วันที่โพสตเนื้อหาบนแฟนเพจมากที่สุดเปนวันศุกร จำนวน 6 โพสต คิดเปนรอยละ 26.1 รองลงมาคือวันจันทร 

จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 21.7 และนอยที ่สุดเปนอาทิตย จำนวน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.0 ทั ้งนี้  

เพจ BolanBangkok มีวันที่โพสตเนื้อหาบนแฟนเพจมากที่สุดเปนวันศุกร จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 35.7 

รองลงมาคือวันพุธ จำนวน 4 โพสต คิดเปนรอยละ 28.6 และนอยที่สุดเปนวันจันทร จำนวน 0 โพสต คิดเปน 

รอยละ 0.0 

 

ภาพที่ 2 แสดงจำนวนและรอยละในการโพสเนื้อหาของเพจ RHAANThai Khaogroup และ BolanBangkok 

จำแนกตามเวลา 
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วันท่ีมีการโพสเนื้อหา

RHAANThai Khaogroup BolanBangkok
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จากภาพท่ี 2 พบวา เพจ RHAANThai มีเวลาที่โพสตเนื้อหาบนแฟนเพจมากที่สุดเปนชวงเวลา 09.01-

12.00 น. จำนวน 15 โพสต คิดเปนรอยละ 30.6 รองลงมาคือชวงเวลา 12.01-15.00 น. จำนวน 14 โพสต คิดเปน

รอยละ 28.6 และนอยที่สุดเปนชวงเวลา 00.01-03.00 น. และ 03.01-06.00 น. จำนวนเทากัน 0 โพสต คิดเปน

รอยละ 0.0 ในขณะที่ เพจ Khaogroup มีเวลาโพสตเนื้อหาบนแฟนเพจมากที่สุดเปนชวงเวลา 09.01-12.00 น. 

จำนวน 8 โพสต คิดเปนรอยละ 34.8 รองลงมาคือชวงเวลา 12.01-15.00 น. และ 15.01-18.00 น. จำนวนเทากัน 

6 โพสต คิดเปนรอยละ 26.1 และนอยท่ีสุเปนชวงเวลา 06.01-09.00 น., 21.01-00.00 น., เวลา 00.01-03.00 น. 

และ 03.01-06.00 น. จำนวนเทากัน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.0  ท้ังนี้ เพจ BolanBangkok มีเวลาท่ีโพสตเนื้อหา

บนแฟนเพจมากที่สุดเปนชวงเวลา 09.01-12.00 น., 12.01-15.00 น. และ 21.01-00.00 น. จำนวนเทากัน 3 

โพสต คิดเปนรอยละ 21.4 รองลงมาคือชวงเวลา 15.01-18.00 น และ 00.01-03.00 น. จำนวนเทากัน 2 โพสต 

คิดเปนรอยละ 14.3 และนอยท่ีสุดเปนชวงเวลา 06.01-09.00 น. และ 03.01-06.00 น. จำนวนเทากัน 0 โพสต 

ตารางที่ 2 แสดงจำนวนและรอยละในการโพสเนื้อหาของเพจ RHAANThai Khaogroup และ BolanBangkok 

จำแนกตามรูปแบบการนำเสนอเนื้อหา 

รูปแบบ 

การนำเสนอเนื้อหา 

จำนวนโพสต 
รวมท้ังหมด 

RHAANThai Khaogroup BolanBangkok 

1) ขอความ (Text) 
0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

2) ภาพเดี่ยว (Picture) 
0 

(รอยละ 0.0) 

1 

(รอยละ 4.3) 

4 

(รอยละ 28.6) 

5 

(รอยละ 5.8) 

3) Photo Set 
0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

1 

(รอยละ 7.1) 

1 

(รอยละ 1.2) 

4.1

30.6
28.6

22.4

12.2

2.0
0.0 0.00.0

34.8

26.1 26.1

13.0

0.0 0.0 0.00.0

21.4 21.4

14.3

7.1

21.4

14.3

0.0
0

10

20

30

40

1) 06.01-09.00 น. 2) 09.01-12.00 น. 3) 12.01-15.00 น. 4) 15.01-18.00 น. 5) 18.01-21.00 น. 6) 21.01-00.00 น. 7) 00.01-03.00 น. 8) 03.01-06.00 น.

เวลาท่ีมีการโพสเนื้อหา

RHAANThai Khaogroup BolanBangkok
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รูปแบบ 

การนำเสนอเนื้อหา 

จำนวนโพสต 
รวมท้ังหมด 

RHAANThai Khaogroup BolanBangkok 

4) คลิปวิดีโอ 
0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

5) การฝากลิงก 
0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

6) ขอความและภาพเดี่ยว 
16 

(รอยละ 32.7) 

10 

(รอยละ 43.5) 

1 

(รอยละ 7.1) 

27 

(รอยละ 31.4) 

7) ขอความและ photo set 
11 

(รอยละ 22.4) 

6 

(รอยละ 26.1) 

2 

(รอยละ 14.3) 

19 

(รอยละ 22.1) 

8) ขอความและคลิป 
9 

(รอยละ 18.4) 

6 

(รอยละ 26.1) 

5 

(รอยละ 35.7) 

20 

(รอยละ 23.3) 

9) ขอความและฝากลิงค 
3 

(รอยละ 6.1) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

3 

(รอยละ 3.5) 

10) การฝากลิ้งคทำกิจกรรม 
10 

(รอยละ 20.4) 

0 

(รอยละ 0.0) 

1 

(รอยละ 7.1) 

11 

(รอยละ 12.8) 

รวม 
49 

(รอยละ 100.0) 

23 

(รอยละ 100.0) 

14 

(รอยละ 100.0) 

86 

(รอยละ 100.0) 

จากตารางท่ี 2 พบวา เพจ RHAANThai มีรูปแบบการนำเสนอเนื้อหามากท่ีสุดเปนขอความและภาพเดี่ยว 

จำนวน 16 โพสต คิดเปนรอยละ 32.7 รองลงมาคือขอความและphoto set จำนวน 11 โพสต คิดเปนรอยละ 

22.4 และนอยที่สุดเปนขอความ (Text), ภาพเดี่ยว (Picture), Photo Set, คลิปวีดีโอ และ การฝากลิ้งก จำนวน

เทากัน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.0 ในขณะท่ี เพจ Khaogroup มีรูปแบบการนำเสนอเนื้อหามากท่ีสุดเปนขอความ

และภาพเดี่ยว จำนวน 10 โพสต คิดเปนรอยละ 43.5 รองลงมาคือขอความและphoto set และ ขอความและ

คลิป จำนวนเทากัน 6 โพสต คิดเปนรอยละ 26.1 และนอยที่สุดเปนขอความ (Text), Photo Set,  คลิปวีดีโอ, 

การฝากลิ้งก, ขอความและฝากลิงค และ การฝากลิ้งคทำกิจกรรม จำนวนเทากัน 0 โพสต คิดเปนรอยละ 0.0 ท้ังนี้ 

เพจ BolanBangkok มีรูปแบบการนำเสนอเนื้อหามากท่ีสุดเปนขอความและคลิป จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 

35.7 รองลงมาคือภาพเดี่ยว (Picture) จำนวน 4 โพสต คิดเปนรอยละ 28.6 และนอยที่สุดเปนขอความ (Text), 

คลิปวีดีโอ, การฝากลิ้งก และ ขอความและฝากลิงค จำนวนเทากัน 0 โพสต 

 

ตารางที่ 3 แสดงจำนวนและรอยละในการโพสเนื้อหาของเพจ RHAANThai Khaogroup และ BolanBangkok 

จำแนกตามประเภทเนื้อหา 
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ประเภทเนื้อหา 
จำนวนโพสต 

รวมท้ังหมด 
RHAANThai Khaogroup BolanBangkok 

1) การใหขอมูลดานสินคา 
4 

(รอยละ 8.2) 

15 

(รอยละ 65.2) 

5 

(รอยละ 35.7) 

24 

(รอยละ 27.9) 

2) การใหขอมูลดานราคา 
0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

3) การใหขอมูลดานสถานท่ี 
0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

0 

(รอยละ 0.0) 

4) การใหขอมูล 

ดานการสงเสริมการตลาด 

25 

(รอยละ 51.0) 

6 

(รอยละ 26.1) 

3 

(รอยละ 21.4) 

34 

(รอยละ 39.5) 

5) การใหขอมูลท่ัวไป 
20 

(รอยละ 40.8) 

2 

(รอยละ 8.7) 

6 

(รอยละ 42.9) 

28 

(รอยละ 32.6) 

รวม 
49 

(รอยละ 100.0) 

23 

(รอยละ 100.0) 

14 

(รอยละ 100.0) 

86 

(รอยละ 100.0) 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา เพจ RHAANThai มีการใหขอมูลประเภทเนื้อหามากท่ีสุดเปนการใหขอมูลดานการ

สงเสริมการตลาด จำนวน 25 โพสต คิดเปนรอยละ 51.0 รองลงมาคือการใหขอมูลทั่วไป จำนวน 20 โพสต คิด

เปนรอยละ 40.8 และนอยที่สุดเปนการใหขอมูลดานราคา และ การใหขอมูลดานสถานที่ จำนวนเทากัน 0 โพสต 

คิดเปนรอยละ 0.0 ในขณะท่ี เพจ Khaogroup มีการใหขอมูลประเภทเนื้อหามากท่ีสุดเปนการใหขอมูลดานสินคา 

จำนวน 15 โพสต คิดเปนรอยละ 65.2 รองลงมาคือการใหขอมูลดานการสงเสริมการตลาด จำนวน 6 โพสต คิด

เปนรอยละ 26.1 และนอยที่สุดเปนการใหขอมูลดานราคา และการใหขอมูลดานสถานที่ จำนวนเทากัน 0 โพสต 

คิดเปนรอยละ 0.00 ทั้งนี้ เพจ BolanBangkok มีการใหขอมูลประเภทเนื้อหามากที่สุดเปนการใหขอมูลทั่วไป 

จำนวน 6 โพสต คิดเปนรอยละ 42.9 รองลงมาคือการใหขอมูลดานสินคา จำนวน 5 โพสต คิดเปนรอยละ 35.7 

และนอยท่ีสุดการใหขอมูลดานราคา และ การใหขอมูลดานสถานท่ี จำนวนเทากัน 0 โพสต 

 

ผลการการวิจัยเชิงคุณภาพ 

เพจราน R-Haan มีผูติดตามจำนวน 22,678 คน จากการศึกษาเพจของราน R-Haan ในชวง 3 เดือน จะ

มีการโพสตแบงเปนประเภทดังนี้ กิจกรรมเก่ียวกับอาหาร 17 ครั้ง ภาพชุดอาหารสวยงาม 5 ครั้ง เรื่องราวของเชฟ

ขุมพลและรางวัลมิชลิน 9 ครั้ง การประกาศตาง ๆ 5 ครั้ง  

  จากการศึกษา พบวา การนำเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับการจัดกิจกรรมเปนเนื้อหาหลักในการโพสต ทาง

รานอาหารมีการจัดกิจกรรมอยางตอเนื่อง มีการโพสตทั้งชวงกอนจัดกิจกรรม ชวงมีกิจกรรม และชวงหลังจากจัด
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กิจกรรม ดังตัวอยาง ในชวงเดือนตุลาคม มีการจัดเลี้ยงรับรองผูนำนานาประเทศที่มางานประชุม Asian Summit  

ทางรานไดทำหนาจัดเลี้ยงกาลาดินเนอร โดยไดนำภาพบรรยากาศสถานท่ีและภาพเซ็ตอาหารสวยงามมานำเสนอ   

 นอกจากนำเสนอเรื่องการจัดกิจกรรมแลวทางรานไดนำเสนอเรื่องราวของเชฟชุมพล ผูซ่ึงเปนหุนสวนราน

และเชฟ ในการถายทอดการทำอาหาร ศิลปะของอาหารไทยที่สอดคลองกับการคัดสรรวัตถุดิบธรรมชาติในการ

ประกอบอาหาร และไดนำเสนอชวงการลุนการประกาศรางวัลรานอาหารระดบัมิชิลินสตาร ซึ่งมีการนำเสนอภาพ

บรรยากาศการรับรับรางวัลมิชิสตาร ดังเชนการโพสต วันที่ 12 พฤศจิกายน  2562  เปนภาพเชฟชุมพลและคุณ

ตอด เจาของรานไดรับรางวัลมิชิลิน สองดาว  

ความภาคภูมิใจของ "รานอาหาร" กับรางวัลอันทรงเกียรติ "รางวัลมิชลิน ๒ ดาว" ประจำป พ.ศ. ๒๕๖๓ I 

ประเทศไทย 

Another pride of "R-HAAN" on receiving such a prestigious award “2 Michelin Stars of 2020 

I THAILAND" 

การนำเสนอท่ีภาพอาหารท่ีเปนการบรรจงจดัจานอยางประณีต ถือวาเปนสวนหนึ่งของการโพสตในเพจนี้

ดวย ทางรานใชภาพถายอาหารระดับมืออาชีพมีการบรรยายท้ังภาษาไทยและภาษาอังกฤษ แสดงใหเห็นถึงความ

วิจิตรและเรื่องราวความเปนมาของอาหารไทยและความใสใจในรายละเอียดของการทำอาหารไทย  

นอกจากนี้ทางราน ไดมีการสื่อสารสองทาง ตอบรับและขอบคุณคนที่มาแสดงความเห็นในคอมเมนต

สม่ำเสมอ เชน มีคนชมภาพการจัดงานทางแอดมินก็จะขอบคุณ “ทางรานอาหารขอขอบคุณสำหรับคำชมคะ หาก

มีรูปภาพเพ่ิมเติมจะนำมาใหชมอีกนะคะ” (โพสวันท่ี 5 พ.ย.62) 

จากการวิเคราะหการนำเสนอในเพจของราน R-Haan ถือวาเปนรานที่ตั้งใจในการสื่อสารทางการตลาด

แสดงใหเห็นถึงการยกระดับอาหารไทยใหเปนอาหารในระดับ Fine Dinning โดยมีการชูเรื ่องการจัดกิจกรรม

อาหาร ทำโปรโมชั่นตามเทศกาลอาหาร มีการสรางแบรนดบุคคลเชฟชุมพลชวยสงเสริมภาพลักษณแบรนดราน 

และมีการนำเสนอใหเห็นถึงเจาของรวมอีกคนคือ คุณตอด ภิรมยภักดี ตัวอยางการนำโพสตภาพชุด เชฟชุมพล 

วันที่ 7 พ.ย. 2562 เปนภาพชุดแสดงใหเห็นความใสใจในการคัดสรรวัตถุดิบของเชฟประสานกับภูมิปญญาการ

ทำอาหารของคนไทย มีการใชแฮชแทช ที่สื่อความหมายดังนี้ #RHAAN #WisdomOfThaiCuisine #Michelin 

Guide #FineDining #ChefChumpol #รานมิชลินสตาร1ดาว #เชฟชุมพล #ภูมิปญญาอาหารไทย #มิชลินไกด 

เปนตน 

เพจของราน Khao เนื้อหาสวนใหญเนนการประชาสัมพันธรานและการโฆษณาสำหรับการขายอาหารสั่ง 

โดยเนนการขายขนมไทย โดยเปนการสั่งลวงหนาและเสนอขายหนาราน สวนเนื้อหารอง คือ การนำเสนอเรื่องราว

การประกอบอาหารของเชฟวิชิต และการรับรางวัลมิชิลินสตารชองเชฟ  

ในเดือนตุลาคมถึงธันวาคม 2562 มีการโพสตภาพอาหารเพื่อการประชาสัมพันธ จำนวน 12 ครั้ง การ

โพสตเพ่ือการโฆษณาขายแนะนำอาหารโดยเฉพาะขนมไทย จำนวน 7 ครั้ง และการโพสตประกาศ 2 ครั้ง  
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เพจราน Khao อาจไมไดนำเสนออยางตอเนื่องมากนัก แตทางรานก็มีความตั้งใจในการเลือกใชภาพและ

การถายภาพอาหารอยางสวยงาม เชนวันท่ี 10 ตุลาคม 2562 มีการโพสตภาพกุงลอปเตอร มีการถายภาพสวยงาม 

เขียนคำเชิญชวนใหมาชิม มีคนกด Like 60 คนและมีการคอมเมนต เชิงบวกวานารับประทาน  

   การโพสตสวนใหญจะเปนการโพสตเพื่อโฆษณาเชิญชวนใหมารับประทานอาหาร โดยเนนการลงภาพ

สวยงาม โดยเฉพาะขนมไทย เชน โพสตในวันที่ 15 ตุลาคม 2562 โพสตภาพชุดเครื่องของวางไทยประกอบดวย 

ปนขลิบ ขนมจบี ชอมวง พรอมใชคำบรรยายอยางสละสลวย  

            นอกจากนี้มีการใชวีดีโอนำเสนอการทำอาหารของเจาของราน เชฟวิชิตท่ีใสในในการทำอาหาร วีดีโอ

แสดงสาธิตการ ซ่ึงถือวาเปนการสื่อสารการประชาสัมพันธแสดงใหเห็นถึงความใสใจในการปรุงอาหาร และยังมี

การนำเสนอภาพอาหารสด เชน ปลาสด แลวบรรยายใหเหน็ถึงความใสใจในการคัดสรรอาหาร บอกแหลงท่ีมา 

แลวจากนั้นมีการเชิญชวนใหโทรสำรองท่ีนั่ง  

“วัตถุดิบพิเศษของรานขาวสงตรงจากทะเลระยองวันนี้คา ปลาโมงเล็ก ปลาทรายแดง และปลาหมึกหอมคะ 

สามารถโทรเขามาจองไดเลยนะคะ มีเฉพาะวันนี้เทานั้นนะคะ ถาคิดเมนูไมออกใหทางรานขาวและเชฟ

แนะนำไดนะคะ 

สอบถามขอมูลเพ่ิมเติม,จองโตะ หรือสั่งไปทานท่ีบานไดท่ี ราน Khao เอกมัยซอย 10 โทร 02-381-2575 , 

098-829-8878 

For reservations Khao Ekkamai soi 10 branch Tel : +662-381-2575 , +6698-829-8878” วันท่ี  

1 พย. 2562  

 

 จากการสังเกตเพจราน Khao ไมคอยตอบคอมเมนท เวลามีคนคนสอบถามหรือแสดงความคิดเห็น ซ่ึง

สวนนี้อาจเปนการทำใหเพจไมมีการสรางการมีสวนรวมเทาที่ควร ในขณะที่เพจราน Bolan ไมไดนำเสนออยาง

ตอเนื่อง จะมีการโพสตเม่ือมีกิจกรรม ซ่ึงก็ไมไดมีกิจกรรมมากมาย และใชเพจเพ่ือแจงขาวสารตางๆใหลูกคาทราบ 

เชน การปรับเปลี่ยนเวลาการเปดปดราน  ในชวงเดือนตุลาคม ถึง พฤศจิกายน 2562 มีการโพสตทั้งหมด 9 ครั้ง 

โดยการโพสตสวนใหญเปนเกี่ยวกับการประชาสัมพันธและการจัดกิจกรรมพิเศษ มีการใชคลิปวีดีโอสั้นๆ เชิญชวน

แนะนำ เชนวันที่ 4 ตุลาคม 2562 มีการโพสตคลิปเชิญชวนมารับประทานอาหารเหนือ ในวันที่ 14 ตุลาคม ที่จัด 

Special Dinner และมีการโพสตย้ำในวันอื่น ๆ   คือ วันที่  4, 5 , 9 ตุลาคม เพื่อย้ำเตือนการจัดกิจกรรมวันที่ 14 

ตุลาคม นอกจากนี้มีการโพสตภาพ เชฟเจาของรานเชิญชวนรวมงาน Grand Gelinaz Shuffles ท่ีจะจัดในวันท่ี 3 

ธันวาคม โดยมีการโพสตเชิญชวนในวันท่ี 13 ตุลาคม นอกนั้นก็มีการโพสตประชาสัมพันธรานอาหารใหมในเครือท่ี

ภูเก็ต ในวันท่ี 10 ธันวาคม  

จากการวิเคราะหเนื้อหาเพจ ของ รานอาหารทั้งสามราน  พบวา ราน  R-Haan เปนรานที่มีการนำเสนอ

เนื้อหาที่หลากหลายและตอเนื่อง มีการถายภาพและวีดีโอนำเสนอแบบมืออาชีพ  มีการจัดกิจกรรมอาหารอยาง
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ตอเนื่อง และมีการชูแบรนดบุคคล เจาของรานเปนหนึ่งในการสื่อสารการตลาดแบรนด ในขณะที่ เพจราน Khao 

ก็มีการถายภาพอาหารสวยงามเชนกัน แตไมไดมีกิจกรรมอาหารมากมาย การโพสตสวนใหญจะเปนการโฆษณา

ขายขนมสำหรับรับจองและใหในชวงเทศกาล  สำหรับราน Bolan  มีการใชเพจเพื่อประชาสัมพันธแจงเตือน

กิจกรรมท่ีจะเกิดข้ึน โดยไมไดมีการใชอยางตอเนื่องและไมไดมีความนาสนใจมากนัก พรอมกันนี้การสรางความเปน

ชุมชนและการรักษาบทสนทนากับลูกคาพบวาราน R-Haan ทำอยางตอเนื่อง ในขณะท่ีอีกสองรานไมไดมีการตอบ

กลับแตอยางใด ในดานจำนวนคนกดไลค กดแชร อาจพบไดวา ราน  R-Haan อาจมีการใชการโฆษณาเพ่ิมจำนวน

คนเห็นในโพสตท่ีสำคัญ ดังนั้นบางโพสตจังมีคนไลคหลักหม่ืนและมีคนแชรจำนวนมาก ในขณะท่ีอีกสองรานไมไดมี

การใชการโฆษณาจำนวนคนไลค คนแชรจึงไมมากนัก  

 

สรุปผลการศึกษา  

 จากการวิเคราะหเนื้อหาแฟนเพจ ราน R-Haan ราน Khao ราน  Bo-lan  ซึ่งเปนรานอาหารไทยระดับ 

Fine Dining ท่ีไดรับรางวัลดาวมิชิลิน ซ่ึงเปนการรับประกันถึงมาตรฐานของรานอาหารท้ังดานรสชาติ บรรยากาศ  

ความสะอาด และการจัดการตาง ๆ พบวาการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุคแฟนเพจ ถือเปนอีกหนึ่งชองทางในการ

สื่อสารการตลาดของรานอาหาร โดยมีการนำเสนอเนื้อหาในดานตาง ๆ แตกตางกันออกไป   

 จากการศึกษาพบวา ลักษณะและเนื้อหาการนำเสนอมีดังนี้ 1) การจัดกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับอาหาร มี

สวนสำคัญ ในการจะสรางใหมีเนื ้อหาในการนำเสนออยางตอเนื่อง ซึ่งมีการนำเสนอทั้ง ชวงกอนจัดกิจกรรม  

บรรยากาศชวงจัดกิจกรรม และภาพหลังการจัดกิจกรรม รานอาหารที่มีการจัดกิจกรรมอยางตอเนื่องเชน ราน  

R-Haan ซึ่งมีการจัดกิจกรรมอยางตอเนื่อง ซึ่งใชความคิดสรางสรรคในการจัดกิจกรรม จึงมีเนื้อหาในการนำเสนอ

อยางนาสนใจและตอนเนื่อง 2) การเลือกและใช ภาพและคลิปวีดีโอเกี่ยวกับภาพอาหารแบบสวยงามมืออาชีพ  

และการสาธิตการปรุงอาหาร มีสวนสำคัญทำใหการโพสตนาสนใจและชวนติดตาม จะเห็นไดวาภาพท่ีราน R-Haan 

และราน Khao เลือกมาโพสตลวนเปนการถายภาพระดับมืออาชีพ 3) การนำเสนอแบรนดบุคคล เจาของราน

และเชฟทั้ง สามราน เชฟและเจาของรานเปนเชฟที่มีชื่อเสียงระดับประเทศจะเห็นไดวาเพจราน R-Haan มีการ

นำเสนอโพสตเก่ียวกับเชฟชุมพลอยางตอเนื่อง แสดงใหเห็นวาเชฟใหความสำคัญในการคัดสรรวัตุดิบ  มีความใสใจ

ในรายละเอียดในการปรุงอาหารไทย เชนเดียวกับ เชฟวิชิตราน Khao มีการสาธิตทำอาหารนำเสนอบาง    

เชนเดียวกับราน Bo Lan มีการแสดงคลิป คุณโบ เชฟและเจาของราน นำเสนอบาง แตไมมากนักจากการวิเคราะห

พบวา ถาทางรานอาหารไทย มีการนำเสนอขอมูลอยางตอเนื่อง มีการจัดกิจกรรมทางการสงเสริมการตลาด

สม่ำเสมอ จะชวยการสรางประเด็นเนื้อหาในการนำเสนอ  และการถายภาพ การนำเสนออัลบั้มภาพ คลิปวีดีโอ   

อาหารสวยงาม มีสวนเพ่ิมความสนใจเพ่ิมจำนวนคนชื่นชม แชร และชวยสรางใหเพจมีความนาใจมากข้ึน  

 

อภิปรายผลการศึกษา 
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 ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวารานอาหารไทยทั้ง 3 ราน ตางเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดผานชองทาง

ออนไลน ซึ่งสอดคลองกับ Keller (2016) ซึ่งชี้ใหเห็นวากระบวนการสื่อสารการตลาดจะตองปรับเปลี่ยนไปใน

ลักษณะที่มีความหลากหลายของชองทางการสื่อสารดิจิทัล ซึ่งเปนการเติมเต็มการสื่อสารการตลาดแบบดั้งเดิม 

เนื่องจากการสื่อสารการตลาดท้ังสองรูปแบบ มีขอดีและขอเสียท่ีแตกตางกัน นัการสื่อสารการตลาดจึงตองรูเรียนรู

การวางกลยุทธในการผสมผสานการใชงานชองทางทั้งสองใหดี อินเทอรเน็ตทำใหแบรนดสามารถตอบโตแบบสอง

ทาง (interactive) กับผูบริโภคไดอยางทันที และทำใหสามารถใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดหลาย ๆ อยาง

พรอม ๆ กันได เชน การโฆษณาและการประชาสัมพันธ สามารถดำเนินการพรอมกันได ซึ่งเปนการเพิ่มโอกาสใน

การขายสินคาใหกับลูกคาโดยตรงท้ังในตลาดผูบริโภคและตลาดเชิงธุรกิจ (Belch & Belch, 2009) 

 นอกจากนั้น การสื่อสารการตลาดผาน Facebook ของรานอาหารทั้ง 3 ราน ทำใหเกิดการกด Like และ

มีการสงตอ Share เนื้อหาตอเนื่องไป ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Rubenking และ Rister (2016) ซึ่งพบวา

การสื่อสารแบบโตตอบได เปนแรงจูงใจในการท่ีลูกคาจะเขามาติดตามการสื่อสารของรานอาหารผาน Facebook 

 การที่รานอาหารทั้ง 3 มีการใชการโฆษณาและการประชาสัมพันธผาน Page และ Facebook ของราน 

เปนการแสดงใหเห็นถึงความพยายามในการใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดเพื่อสรางปฏิสัมพันธกับกลุมลูกคา ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิด  
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รูปแบบและกลยุทธการดำเนินงานธุรกิจของผูประกอบการโฮสเทล กรณีศึกษา แมด แพนดา โฮสเทล หัวหิน 

Model and Bussiness Operation Strategy of Hostel Entrepreneur 

Case study: Mad Panda Hostel HuaHin 

รัชมงคล ทองหลอ1 ชนมรวี พกมณ2ี และ ณัฐวัตร สมบูรณสินชัย3 

1อาจารย์ประจําหลกัสตูรบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาการจดัการโรงแรม คณะวิทาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร 
2-3นกัศกึษาปริญญาตรีสาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร 

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

 
บทคดัย่อ 

การวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษารูปแบบในการดำเนินธุรกิจ 2) เพื่อศึกษา

รูปแบบและกลยุทธสวนผสมทงการตลาดบริการ และ 3) เพ่ือศึกษาดานคุณภาพการบริการของธุรกิจ แมด แพนดา 

โฮสเทล โดยใชปรากฏการณวิทยา (Phenomenology Theory) โดยผูวิจัยทำการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณ 

เชิงลึก (In-depth Interview) และโดยผู ใหขอมูลหลัก (Key Informant) คือ ผู ประกอบการและผู ที ่ม ีสวน

เกี่ยวของ จำนวน 10 คนจากผลการศึกษา พบวา รูปแบบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการของธุรกิจ แมด 

แพนดา โฮสเทล โดยใชปรากฏการณวิทยา (Phenomenology Theory) โดยผูวิจัยทำการเก็บขอมูลโดยการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) และโดยผูใหขอมูลหลัก (Key Informant) คือ ผูประกอบการและผูที่มี

สวนเก่ียวของ จำนวน 10 คนจากผลการศึกษา พบวา รูปแบบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการของธุรกิจแมด 

แพนดา โฮสเทล มีดังนี้ 1) ดานผลิตภัณฑ (Product) พบวา ผูประกอบการมุงเนนที่มีความทันสมัย และมีสิ่ง

อำนวยความสะดวกอยางครบครัน 2) ดานราคา (Price) พบวา ผูประกอบการใชกลยุทธดานราคาต่ำกวาคูแขง 

และตัวเลข 9 เขามาใชเพื่อสรางขอไดเปรียบในการแขงขัน 3) ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) พบวา 

ผูประกอบการเลือกทำเลท่ีตั้งใจกลางเมืองหัวหิน 4) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ผูประกอบการสงเสริม

การขายผานทางตัวแทนผานทางออนไลน 5) ดานบุคคล (People) ผูประกอบการเนนการสรางความสัมพันธที่ดี

ระหวางพนักงานและผูใชบริการ 6) ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation)  พบวา ผูประกอบการสรางบรรยากาศท้ังภายนอกและภายในโฮสเทลใหผูใชบริการรูสึกผอนคลาย 

และ 7) ดานกระบวนการ (Process) พบวา ผูประกอบการใชกลยุทธมุงเนนการบริการแบบเปนกันเอง นอกจากนี้

พบวาผู ประกอบการใชกลยุทธดานคุณภาพการบริการ ดังนี ้ 1) การสรางความพึงพอใจของผู ใช บริการ 

(Satisfaction)  ผูประกอบการเนนการบริการที่ดี 2) การติดตอสื่อสาร (Communication) ผูประกอบการใช

ชองทางการติดตอผานทางตัวแทนและใชภาษาอังกฤษในการสื่อสาร 3) ใหความสนใจในผูใชบริการ (Interest)  
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ผูประกอบการเนนการบริการโดยไมแบงแยกใหผูใชบริการรูสึกเทาเทียมกันและไมรูสึก เหมือนถูกทอดท้ิง 4) ความ

ปลอดภัย (Security) ผูประกอบการไดออกแบบใหผูใชบริการรูสึกปลอดภัยในทรัพยของมีคา 

คำสำคัญ : สวนผสมทางการตลาดบริการ  โฮสเทล  ผูประกอบการ 

Abstract 

 The purposes of this research that is a qualitative research. By using case study, the 

objective is to study the business model. And to study the marketing model and strategy and 

service quality strategy of Mad Panda Hostel by choosing the sample, the specific model. The 

tools used are in-depth interview form. Perform data analysis by content analysis method in 

addition, analysis of the environment by using marketing mix strategies and service quality 

strategies.         

         The results revealed that the analysis of the marketing mix strategy model of Mad Panda 

Hostel business is as follows: 1) Product: Entrepreneurs emphasize on facilities. 2) Price: operators 

use pricing strategies lower than competitors and numbers 9 are used to create competitive 

advantages. 3) Place: Entrepreneurs choose the location that is intended in the center of HuaHin.  

4) Promotion: Sales promotion Sales representatives via online agents 5) People: Entrepreneurs, 

focusing on building good relationships between employees and service users 6) Physical 

Evidence and Presentation: Creating and presenting physical characteristics Entrepreneurs create 

an atmosphere both outside and inside. Mad Panda Hostel gives the user a relaxed feeling.  

7) Process: Entrepreneurs use friendly service. And use English to communicate meaning and 

understanding in addition, the analysis of service quality strategy is as follows: 1) Satisfaction: 

Creating satisfaction of users Entrepreneurs focus on good service Creating a good relationship 

between users in order to create satisfaction for users. 2) Communication: Operators use contact 

channels via agents and use English to communicate. 3) Interest: Entrepreneurs emphasize good 

service without discrimination and service alike at all levels, allowing users to feel equal and not 

feel like being abandoned. 4) Security: The operator has designed the users to feel safe in 

valuables. In addition, the operators must always check the availability of electronic devices and 

electrical appliances to be ready for use. As well as creating confidence in the safety of users 

 

Keywords : Marketing mix strategy, Hostel, Entrepreneur 
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บทนำ 

รูปแบบกิจกรรมการทองเท่ียวใหม ๆ เกิดข้ึน เชน การทองเท่ียวแบบเปนลักษณะทัวรเดิน ทัวรอาหารหรือ

มาเรียนรูการทำอาหารในประเทศไทย ทัวรตามรอยเสนทางละครภาพยนตร (Pop culture Tourism) ประเทศ

ไทยไดใหความสำคัญในการสงเสริมสถานท่ีทองเท่ียวจากละคร ภาพยนตร เชน ภาพยนตรเรื่อง Lost in Thailand 

ซึ่งเปนภาพยนตรจีนมาถายทำในจังหวัดเชียงใหม กลายเปนกระแสใหนักทองเที่ยวจีนตามรอยเสนทางภาพยนตร

มาเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมจำนวนมาก หรือเสนทางถายทำภาพยนตรอเล็กซานเดอรมหาราช (Alexander the 

Great) ที่จังหวัดอุบลราชธานี เพื่อเปนแหลงทองเที่ยวแหงใหมของจังหวัด สามารถดึงดูดนักทองเที่ยวและกระตุน

ใหเกิดการทองเที่ยว และในชวงตอมาไดมีกลุมนักทองเที่ยวที่มีคุณภาพมีกำลังทรัพยที ่สามารถจายได หรือท่ี

เรียกวากลุมนักทองเที่ยวกลุมหรูหรา (Luxury Tourism) ถือวานักทองเที่ยวกลุมนี้มีความชื่นชอบในสินคาและ

บริการชนิดหรูหราซ่ึงมีจำนวนเพ่ิมมากข้ึนอยางตอเนื่อง ทำใหผูใหบริการตาง ๆ เกิดความทาทายในการขยายฐาน

ลูกคาและเปนกลุมนักทองเที่ยวที่มีประสิทธิภาพเปนที่ตองการในตลาดการทองเที่ยวประเทศไทยในปจจุบัน  

(พงษพันธ มอญพันธุ, 2559) 

สภาพการแขงขันที่รุนแรงของธุรกิจที่พักอาศัย ทำใหผูประกอบการแตละแหงตองประสบกับปญหาที่พัก

อาศัยใหเองเชาวาง มีลูกคาไมเต็มจำนวนกับที่พักอาศัยสภาพปญหาที่เกิดขึ้นดังกลาวสิ่งที่ผูประกอบการตองให

ความสำคัญคือการศึกษาความตองการของผูใชบริการและนำกลยุทธทางการตลาดมาใชอยางเหมาะสมเพื่อเปน

การรักษาฐานผูใชบริการรายเกาและดึงดูดผูใชบริการรายใหมใหเขามาใชบริการสถานท่ีพักอาศัยใหเชาของตน (วัน

ชนะ ศักดิ์ตระกลูหรู, 2552) ธุรกิจโฮสเทลในประเทศไทยที่พักราคาไมแรง อยูแบบหองรวมมีพื้นที่สวนกลางให

นั่งเลน กินขาว แลกเปลี่ยนขอมูล รูจักเพื่อนใหม นี่คือนิยามของ ‘โฮสเทล’ ที่พักสำหรับนักเดินทาง ซึ่งเขามามี

บทบาทในประเทศไทยชวงหลายปท่ีผานมาและกลายเปนธุรกิจในฝนของหลายๆ คน ท่ีพักแบบโฮสเทลเกิดจากวิธี

ทองเที่ยวที่เปลี่ยนไป ในยุคพอแมเขาจะไปเที่ยวแบบทัวร ซื้อแพคเกจและไปพักตามโรงแรม ตื่น 6 โมง-กินขาว 7 

โมง-ขึ ้นรถทัวร 8 โมง แตคนเจนเนอเรชั ่น Y อยากทองเท่ียวแบบที่แตกตางออกไป ชอบคนความากขึ ้น มี

นักทองเท่ียวแบบเดี่ยว ๆ แบ็กแพ็คเกอรเยอะข้ึน การทองเท่ียวแบบนี้เปนเทรนดในยุโรปมาสักพักแลว แตของไทย

เริ่มชัดเจนเม่ือ 3-5 ปท่ีผานมา ซ่ึงเปนจุดเริ่มตนของตลาดโฮสเทลในประเทศไทย (ณัฐ อิรนพไพบูลย,2559) 

ธุรกิจแมด แพนดาโฮสเทล คือ หนึ่งในธุรกิจใหบริการที่พัก เปนธุรกิจแบบเจาของคนเดียว มีลักษณะเดน

คือภาพวาดแพนดา และเลือกใชสีขาวดำซ่ึงเปนสีของแพนดาตกแตงบรรยากาศท้ังภายในและภายนอก มีเตียงสอง

ชั้นหองละ 5 เตียง ทั้งหมด 2 หองมีอาหารเชา, เครื่องดื่มตอนรับ, ของกำนัล, มินิบาร, ตะกราผลไม, ของวางและ

อินเทอรเน็ตไรสาย (wifi) โดยไมเสียคาใชจายทั้งสิ้น จากตัวแทนจำหนายยอดนิยม พบวาคะแนนรวมทั้งหมด 9.1 

เต็ม 10 คะแนน ประกอบดวย ความสะอาด, สิ่งอำนวยความสะดวก,ทำเลที่ตั้ง,ความสะดวกสบายและคุณภพ

หองพัก,การใหบริการ และความคุมคากับเงินท่ีจาย  (อัญญา ปลดเปลื้อง, 2561) 
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จากที่กลาวมาขางตน ผูประกอบการใชกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการและคุณภาพการบริการ 

ประกอบกับทักษะดานความคิด กระบวนการ พรอมทั้งแมด แพนดา โฮสเทล คือหนึ่งในธุรกิจใหบริการที่พักท่ีได

นำกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการและคุณภาพการบริการใหประสบความสำเร็จ ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษา

กลยุทธเพ่ือเปนแนวทางในการรับกับสถานการณในอนาคต 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1.เพ่ือศึกษารูปแบบการดำเนินธุรกิจของผูประกอบการโฮสเทล กรณีศึกษา แมด แพนดา โฮสเทล หัวหิน 

  2.เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธทางการตลาดบริการของผูประกอบการโฮสเทลกรณีศึกษา แมด แพนดา 

โฮสเทล หัวหิน 

 3.เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธคุณภาพการบริการของผูประกอบการโฮสเทล กรณีศึกษา แมด แพนดา 

โฮสเทล หัวหิน    

 

ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา ผูวิจัยไดกำหนดขอบเขตดานเนื้อหา โดยศึกษารูปแบบและกลยุทธทางการตลาด

ของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล พรอมท้ังศึกษารูปแบบและกลยุทธการบริการของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล โดย

ศึกษาจากแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวของ หนังสือ งานวิจัย และเอกสารตางๆ รวมกับการสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก 

2. ขอบเขตดานประชากร เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณผู ใหขอมูลหลักคือ ผูประกอบการ

พนักงานผูใชบริการ ตลอดจนผูท่ีมีสวนเก่ียวของ จำนวน 10 คน 

3. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ไดแก แมด แพนดา โฮสเทล อำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

4. ขอบเขตดานเวลา ตั้งแต เดือน มกราคม - พฤษภาคม  พ.ศ. 2563 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการ  หลักการตลาด 7Ps หรือ สวนผสมทางการตลาดนั้น (Marketing 

Mix) มีสวนประกอบดวยกันทั้งหมด 7 อยาง ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) ธุรกิจมีองคประกอบหลักซึ่งเปนปจจัย

สำคัญอยางแรก คือ ผลิตภัณฑสินคา (Goods) หรือบริการ (Service) โดยตองมีคุณลักษณะสำคัญ คือ คุณภาพ 

(Quality) 2) ราคา (Price) เปนกลยุทธสำคัญอีกอยางหนึ่งของการดำเนินธุรกิจ โดยมักจะขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ เชน 

ตนทุนการผลิต เปนตน 3) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) การขายหรือกระจายสินคาที่สามารถทำใหเกิดผลกำไร

มากที่สุด ตองกระจายสินคาใหตรงกลุมเปาหมายมากที่สุด หากเปนสินคาที่ขายไปหลายๆ แหงวิธีการขาย 4) การ

สงเสริมการขาย (Promotion) ความสำเร็จทางดานธุรกิจ คือ การขายสินคา หรือบริการใหไดมากท่ีสุด 5) ดานบุคคล 

(People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ ่งตอง มีทัศนคติที ่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ ่ม มี
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ความสามารถในการแกไขปญหา 6) ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) เปนการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา 7) ดานกระบวนการ (Process) เปน

กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ (เทวฤทธิ์  บัวหลวง, 2559) 

ธุรกิจโรงแรมแบบโฮสเทล คือ ที่พักนักทองเที่ยวราคาประหยัดที่มีเพียงสิ่งอำนวยความสะดวกพื้นฐาน เชน 

เตียงนอน และที่เก็บของ สวนมากจะมีลักษณะคลายหอพัก มี เตียงสองชั้นหลายๆเตียงในหองเดียวกัน สามารถ

รองรับเขาพักไดตั้งแต 4,6,8 ไปจนถึง 12 คนตอหองบางแหงจะแยกหองพักสำหรับผูหญิงไวคนละสวนเพื่อความ

ปลอดภัยและสบายใจระหวางเขาพักใชหองน้ำรวมกันแตก็มีบางสวนที่อาจเปนหองพักเดี่ยว อาจใชการปรับเปลี่ยน 

ตึกแถว อาคารพาณิชย ใหเปนที่พักประเภทโฮสเทล โดยอาจมีการตกแตงที่มีเอกลักษณเพื่อดึงดูดนักทองเที่ยว ใน

ดานของสถานท่ีตั้ง โฮสเทลอาจไมไดตั้งอยูในบริเวณใจกลางเมืองเนื่องดวยปจจัยทางดานราคา แตในทางกลับกันโฮส

เทลมักตั้งอยูใกลกับสถานีขนสงสาธารณะ อันไดแก สถานีรถไฟ สถานีรถไฟฟา สถานีรถไฟฟาใตดิน และสวนมากจะ

ตั้งอยูในจังหวัดท่ีเปนท่ีนิยมของนักทองเท่ียว เชน กรุงเทพฯ เชียงใหม และภูเก็ต (เอกราช ลักษณสัมฤทธิ์, 2560) 

คุณภาพการบริการ ผูประกอบการใชกลยุทธ 4 อยาง ดังนี้ 1) ความพึงพอใจของผูใชบริการ (Satisfaction)  

2) การติดตอสื ่อสาร (Communication)  3) ใหความสนใจในผู ใช บริการ (Interest)  และ 4) ความปลอดภัย 

(Security)  โดยธุรกิจบริการเปนองคกรที่ทำหนาที่ผลิตการบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการ

อำนวยความสะดวกสบายใหแกผูบริโภค โดยใชเปนเครื่องมือในการตรวจสอบระดับคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจ 

เพ่ือใหธุรกิจพัฒนาเขาสูเกณฑมาตรฐานคุณภาพ ซ่ึงหากธุรกิจบริการเหลานี้สามารถพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการ

ใหเปนระบบก็จะสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพมาตรฐานของตนเองใหสนองความตองการของผูใชบริการไดอยาง

ตอเนื่อง ซึ่งจะเปนการสรางความเขมแข็งใหตนเองไดอยางยั่งยืนและสามารถพัฒนาตอยอดสูมาตรฐานคุณภาพใน

ระดับสากลตอไป (พิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี, 2559) 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ใชวิธีวิทยาแบบปรากฏการณวิทยา (Phenomenology Theory) 

โดยมี วิธีการมุงศึกษาและทำความเขาใจประสบการณการดำเนินชีวิตในแตละวันของบุคคลวาแทจริงแลวบุคคล นั้น

รับรูและใหความหมายกับประสบการณที่กระทำอยางไรบาง มีความคิด ความรูสึกอยางไรตอบุคคล และเหตุการณ

แวดลอมตาง ๆ โดยเนนขอมูลจริง และใชการสัมภาษณเชิงลึกเปนเครื่องมือหลัก  (สุภางค จันทวานิช, 2552) 

1. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

1.1 เก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาเอกสาร ผูวิจัยไดศึกษาคนควารวบรวมขอมูลพื้นฐานในการทำวิจัยจาก

การเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร บทความ เว็บไซต งานวิจัยที่เกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจ

แมด แพนดา โฮสเทลรวมไปถึงการศึกษารูปแบบและกลยุทธการบริการของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล 
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1.2 การสัมภาษณแบบเปนทางการ เปนขอมูลจากผูใหขอมูลหลักท่ีผูวิจัยจะนำมาวิเคราะหโดยมาจากการเก็บ

ขอมูลภาคสนาม ซ่ึงเปนการสัมภาษณ พูดคุย บันทึกเสียง และจดบันทึก 

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

2.1  ผูวิจัย 

2.2  สมุดบันทึก เพ่ือใชบันทึกขอมูลและรายละเอียดการสัมภาษณ 

2.3  โทรศัพทเพ่ือบันทึกเสียงเพ่ือชวยใหไดขอมูลท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึนในการสัมภาษณ 

     2.4  สังเกตการณ เพื่อศึกษาเหตุการณ ปรากฏการณตางๆ เพื่อใหเขาใจลักษณะ ธรรมชาติและ

ความเก่ียวของกันระหวางองคประกอบตางๆ ของเหตุการณหรือปรากฏการณนั้นๆ 

3. ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดใชระยะเวลา ตั้งแตเดือนมกราคม ถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 

2562 โดยมีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 

3.1 เก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาเอกสาร โดยผูวิจัยไดศึกษารวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ 

ท้ังจาก เอกสาร บทความ เว็บไซต และขอมูลจากแหลงตางๆท่ีเก่ียวของกับงานวิจัย 

3.2 เก็บรวบรวมขอมูลจากผูสัมภาษณ โดยผูวิจัยไดทำการสัมภาษณกลุมบุคคลเปาหมายผูใหขอมูล 

เพ่ือเก็บขอมูลโดยใชวิธีดำเนินการสัมภาษณ ตามแนวคำถามท่ีไดจัดตั้งข้ึน และไดบันทึกเปนลายลักษณอักษรในสมุด

บันทึก ควบคูไปกับการบันทึกเทปการสัมภาษณ 

4. การตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูล ผูวิจัยจึงไดตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูลดวย ใชวิธีการ

ตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) เพื่อใหไดขอมูลที่นาเชื ่อถือ 1) การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล 

ตรวจสอบแหลงขอมูล ไดแก แหลงเวลาที่แตกตางกันออกไป แหลงสถานที่ที่แตกตางกันออกไป แหลงบุคคลโดยการ

สัมภาษณจากผูประกอบการ 2) การตรวจสอบขอมูลสามเสาดานผูวิจัย 3) การตรวจสอบสามเสาดานวิธีเก็บรวบรวม

ขอมูล และ 4) การตรวจสอบสามเสาดานวิธีรวบรวมขอมูล (สุภางค จันทวานิช, 2552) 

5. การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนำขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล 

โดยนำขอมูลมาจัดหมวดหมูแยกแยะ เรียบเรียงและตีความหมายเพื่อนำมาวิเคราะหใหไดขอมูลตรงตามวัตถุประสงค

และสามารถนำเสนอในรูปแบบของการพรรณนาวิเคราะห ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยนำขอมูลทุติยภูมิที ่ได

จากตำรา เอกสาร งานวิจัย รวมถึงขอมูลที่ไดจากรายงานบทวิเคราะหและเว็บไซตที่เกี่ยวของมาประกอบเพื่อความ

สมบูรณของงานวิจั( ณัฐ อิรนพไพบูลย ,2554) 

 

ผลการวิจัย 

1. รูปแบบในการดำเนินธุรกิจของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการดำเนิน

ธุรกิจแบบเจาของคนเดียว โดยมีจุดเริ่มตนการมีประสบการณการทำงานโรงแรมประมาณ 10 ป และมีความชื่นชอบท่ี

พักแบบโฮสเทลจากประสบการณเขาพักทั้งในประเทศและตางประเทศ ตลอดจนมีความมุงหวังจะดำเนินธุรกิจ
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เกี่ยวกับหองพักแบบเรียบงาย อีกทั้งธุรกิจโฮสเทลในชวงนั้นเพิ่งกำลังมีการขยายตัวและมีชื่อเสียง จึงตัดสินใจลงทุน

จัดตั้งโฮสเทลนี้ข้ึนมาโดยใชชื่อวาแมด แพนดา สาเหตุท่ีตั้งชื่อแมด แพนดา เพราะ เปนคนท่ีชื่นชอบแพนดาเปนอยาง

มาก จึงนำมาเปนจุดเดนในการสรางอัตลักษณของโฮสเทล ใชดวยโทนสีขาวดำ มาจาก สีของแพนดา พรอมท้ังตกแตง

ดวยใบไผพลาสติกและภาพตกแตงรูปแพนดา เพื่อตอกย้ำอัตลักษณใหมีความชัดเจนมากขึ้น ทั้งนี้ผูประกอบการให

ออกแบบการบริการแบบเปนกันเอง ดูแลผู ใชบริการเปรียบเสมือนเพื ่อนมาเที ่ยวบานตนเอง ในระยะเริ ่มตน

ผูประกอบการกำหนดกลุมเปาหมายโดยมีการแบงสวนการตลาดตามพฤติกรรมศาสตรของผูใชบริการท่ีมีลักษณะชอบ

เที่ยวคนเดียวและตองการที่จะพักผอนในราคาที่ไมสูงมาก การเลือกตลาดกลุมเปาหมายมุงหวังไปที่ตลาดเฉพาะสวน 

(Niche Market) คือ กลุมนักทองเที่ยวชาวตางชาติอายุตั้งแต 18-40 ป พรอมทั้งผูประกอบการเนนการเอาใจใส มี

ความเปนสวนตัว หวงใยผูใชบริการเปรียบเสมือนบุคคลในครอบครัว 

2. รูปแบบและกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการวางกลยุทธดานผลิตภัณฑดังนี้ 

2.1.1 หองพัก ภายในหองเปนพื้นไม ลิ้นชักไม และชุดเครื่องนอนเปนสีขาวทั้งหมด เพ่ือ

สรางบรรยากาศใหผูใชบริการรูสึกผอนคลาย และสบายตามากยิ่งข้ึน 

2.1.2 หองน้ำ ภายในหองน้ำมี เครื ่องทำน้ำอุ น ฝกบัว ผาเช็ดตัว และเครื ่องเปาลม

นอกจากนี้ยังมีของใชสวนตัวใหบริการ อาทิเชน ครีมอาบน้ำ ยาสระผม เพ่ืออำนวยความสะดวกผูใชบริการและทำให

ผูใชบริการรูสึกผอนคลายระหวางอาบน้ำ 

2.1.3 พื้นที่หองนั่งเลน ภายในหองนั่งเลนมีพื้นที่ใหทำกิจกรรม มีโทรทัศน คอมพิวเตอร 

โซฟา และเกมสตาง ๆ ใหผูใชบริการไดผอนคลาย 

2.1.4 การใหบริการ นอกจากมีสิ่งอำนวยความสะดวกตาง ๆใหบริการตามความตองการ

ของผูใชบริการแลว ยังมีบริการอาหารเชา อาหารกลางวันและเครื่องดื่มตาง ๆโดยไมเสียคาใชจายเพิ่มเติม เพื่อเปน

การประหยัดคาใชจายแกผูใชบริการ 

2.2 ดานราคา (Price) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดมีการใชกลยุทธดังนี้ 1) กลยุทธราคาต่ำกวาคู

แขงขัน จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการกำหนดราคาต่ำกวาคูแขงขัน ประมาณ 50-100 บาท เพื่อใหผูใชบริการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ 2) กลยุทธเลข 9 จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการมีการกำหนดราคาลงทายดวยเลข 9 เพ่ือ

ทำใหผูใชบริการมีความรูสึกวาคาบริการถูกลง อาทิเชน ราคา 399 บาท หรือ 499 บาท 

2.3 ดานสถานท่ีและชองทางการจัดจำหนาย (Place) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการเลือกทำเลท่ีตั้งและ

ชองทางการจัดจำหนายดังนี้ 1) ผูประกอบการเลือกทำเลท่ีตั้งอยูใกลจุดเชื่อมตอการเดินทาง ใกลกับแหลงผูใชบริการ 

โดยสถานที่จะอยูใจกลางเมืองหัวหิน อยูใกลตลาดโตรุงและหางจากชายหาดหัวหินเพียง 1 กิโลเมตร เพื่อดึงดูดความ

สนใจและสรางความเชื่อมั่นแกผูใชบริการ 2) ผูประกอบการเลือกใชกลยุทธแบบการตอบสนองอยางรวดเร็ว เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูใชบริการที่สนใจจะจองที่พัก โดยมีการผูกกับตัวแทนมากมาย เพื่ออำนวยความสะดวก
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ใหกับผูใชบริการ โดยผูใชบริการสามารถจองหองพักผานทางเว็ปไซตที่เปนตัวแทน ไดแก บุกกิ้ง (Booking) , อโกดา 

(Agoda), ทราเวลโลกะ (Traveloka) เปนตน หรือสามารถเขามาจองไดที่หนาโฮสเทล ซึ่งสถานที่ตั้งยังตั้งอยูใจกลาง

เมืองหัวหิน เปนทำเลท่ีดีมาก  

2.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดใชกลยุทธดานสรางความ

แตกตางเพื่อดึงดูดความสนใจจากผูใชบริการ มีการสงเสริมการตลาดโดยการลดราคาหองพักในชวงนอกฤดูการ

ทองเที่ยวในราคาครึ่งตอครึ่ง มีกิจกรรมและดนตรีตาง ๆ ที่นาสนใจ อีกทั้งยังพาผูใชบริการไปเที่ยวตามสถานท่ี

ทองเท่ียวโดยไมเสียคาบริการเพ่ิมอีกดวย 

2.5 ดานบุคลากร (People) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบและพนักงานเนนการสรางความสัมพันธที ่ดี

ใหกับผูใชบริการ มีการอบรมความสามารถในการบริการ และสรางบุคลิกภาพ ใหแสดงออกตอผูใชบริการดวยความ

เต็มใจ เพ่ือใหผูใชบริการเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการอีกครั้ง 

2.6 ดานกระบวนการใหบริการ (Process) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดมีการออกแบบเครื่องแตง

กายในชุดสีขาว เพื่อความเรียบรอยและสะอาดตา และมีการสรางกฎระเบียบ เพื่อใหทุกคนสามารถปฏิบัติตามและ

เขาใจตรงกัน อาทิเชน ปายหามใสรองเทาข้ึนบันได เช็ดเทากอนออกจากหองน้ำ เปนตน 

2.7 ด านส ิ ่ งแวดล อมทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation)  จากการศ ึกษาพบวา 

ผูประกอบการไดเลือกทำเลที่ตั้งทั้งสิ่งแวดลอมภายนอกและภายในดังนี้ 1) ผูประกอบการเลือกทำเลที่ตั้งอยูตรงใจ

กลางเมืองหัวหิน อยูใกลตลาดโตรุง หางจากชายหาดหัวหินเพียง 1 กิโลเมตร และอยูใกลสถานีตำรวจหัวหินเพียง 800 

เมตร เพ่ือสรางความม่ันใจ และความปลอดภัย ใหแกผูใชบริการ 2) การสรางบรรยากาศภายในโฮสเทลเม่ือผูใชบริการ

ไดเขาไปสัมผัสครั้งแรกจะรูสึกผอนคลาย ดวยสีขาวดำที่ทำใหรูสึกสบายตาและวัสดุตกแตงเปนภาพวาด และตุกตา

แพนดามากมาย ทำใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

3.รูปแบบและกลยุทธดานคุณภาพการบริการ  

3.1 ความพึงพอใจของผู ใช บริการ (Satisfaction) จากการศึกษาพบวา ผู ประกอบการสราง

ความสัมพันธกับผูใชบริการเปนหลัก เนนการบริการท่ีเปนกันเอง และมีสิ่งอำนวยความสะดวกท่ีครบครัน  

3.2 การติดตอสื ่อสาร (Communication) จากการศึกษาพบวา ผ ู ประกอบการเนนการใช

ภาษาอังกฤษเปนภาษาหลักในการสื่อสาร โดยกลุมผูใชบริการสวนใหญเปนชาวตางชาติ นอกจากนี้ยังมีชองทางการ

ติดตอสื่อสารผานทางแฟนเพจเฟซบุก แมด แพนดา โฮสเทล หรือสามารถติดตอผานทางตัวแทนตาง ๆ ได อาทิเชน  

บุกกิ้ง (Booking), อโกดา (Agoda), ทราเวลโลกะ (Traveloka) เปนตน ทั้งนี้เพื่ออำนวยความสะดวกสบายและสราง

ความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ 

3.3 การใหความสนใจในลูกคา (Interest) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสนใจและเอาใจ

ใสแกผูใชบริการทุกระดับ นอกจากนี้ มีการละลายพฤติกรรมโดยมีกิจกรรมสานสัมพันธในชวงเทศกาลตาง ๆ ใหกับ

ผูใชบริการ อาทิเชน เทศกาลสงกรานต เทศกาลคริสตมาส เปนตน 
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3.4 ความปลอดภัย (Security) จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดออกแบบใหผู ใชบริการรู สึก

ปลอดภัยในทรัพยของมีคา โดยมีการใหบริการล็อกเกอร ลิ้นชักไม นอกจากนี้ผูประกอบการม่ันตรวจสอบความพรอม

ของอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและเครื่องใชไฟฟาใหมีความพรอมในการใชงานอยูเสมอ ตลอดจนสรางความเชื่อม่ันในดาน

ความปลอดภัยกับผูใชบริการ 

 

อภิปรายผล 

 1. รูปแบบในการดำเนินธุรกิจของธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล ธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทลเปนธุรกิจเจาของ

คนเดียว โดยจะอาศัยอำนาจการตัดสินใจเพียงคนเดียวเพ่ือความคลองตัวในสภาพสถานการณท่ีมีการแขงขันสูง ท่ีเกิด

ข้ึนอยูตลอดเวลา สอดคลองกับงานวิจัยของฐิติมา ผการัตนสกุล อางถึง O.C. Ferrel และ Geoffrey Hirt (2005 : 85) 

ไดกลาววา กิจการเจาของคนเดียวมีขอดีในการ กอตั้งงายและมีตนทุนต่ำ อีกท้ังยังมีความยืดหยุนสูง กำไรท้ังหมดท่ีได

เปนของเจาของเพียงแตผูเดียว ซึ่งธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทลจำเปนตองมีกระบวนการในการดำเนินธุรกิจเพื่อให

บรรลุวัตถุประสงคของผูประกอบการ เริ่มจากการวางแผน วางแนวทางของกิจการ เลือกทำเล กำหนดกลุมเปาหมาย 

เลือกประเภทสินคา กำหนดปริมาณสินคาและบริการ คงคลังใหเหมาะสม ซ่ึงสอดคลองกับ เทพฤทธิ์ พิณนาคิเลย อาง

ถึง Fremont, E. Kast,James, E. Rosenzweig (1970 : 435-436) อธิบายวา การวางแผนคือ กระบวนการพิจารณา

ตัดสินใจลวงหนาวาจะดำเนินการ อยางไร การเลือกวัตถุประสงค นโยบาย โครงการ และวิธีปฏิบัติเพื ่อบรรลุ

วัตถุประสงค 

 

2. รูปแบบและกลยุทธสวนผสมทางการตลาดบริการ 

2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการรายใดมีเงินทุนหมุนเวียนสูงยิ่งมี

ความไดเปรียบในการดำเนินธุรกิจในดานของการบริการที่สามารถลงทุนตอบสนองความตองการของผูใชบริการเพ่ือ

สรางความพึงพอใจได สอดคลองกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย (2554) ที่ตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความ

ตองการของผูใชบริการ 

2.2 กลยุทธดานราคา จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการธุรกิจ แมด แพนดา โฮสเทล เนนสราง

ความแตกตางจากการบริการเพื่อสรางความแตกตางหลากหลายตามระดับราคา สูง กลาง ต่ำ เพื่อสามารถตอบสนอง

ความตองการที่แตกตางของผูใชบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะฉะนั้นหากผูประกอบการรายใดมีเงินทุนสูงยิ่ง

ไดเปรียบทางการแขงขันเรื่องราคา สอดคลองกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย (2554) ตองเหมาะสมกับตำแหนงทางการแขงขัน

ของสินคาและสรางกำไรในอัตราที่เหมาะสมสูกิจการหรือจำนวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเปนคาบริการแลกเปลี่ยนเพื่อให

ไดมาซ่ึงผลประโยชนจากการบริการเพ่ือสรางแรงดึงดูดจากผูใชบริการ 

 2.3 กลยุทธดานสถานที่หรือชองทางการจัดจำหนาย จากการศึกษาพบวา รูปแบบธุรกิจแมด 

แพนดา โฮสเทลนั้นจำเปนตองมีสถานท่ีท่ีเหมาะสมแกการบริการ การหาทำเลท่ีดีเปนสิ่งสำคัญในการทำธุรกิจโฮสเทล 
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สอดคลองกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย (2554) ชองทางการกระจายสินคาที่ครอบคลุมและทั่วถึง สามารถเขาถึงกลุม

ผูใชบริการเปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดี เพ่ือตอบสนองความตองการของผูใชบริการโดยมุงผลกำไร 

 2.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการธุรกิจแมด แพนดา โฮสเทล มี

การโฆษณาผานทางสื่อออนไลนตางๆมากมาย เพื่อดึงดูดความสนใจของผูใชบริการ และอาศัยการจัดทำแผนบริการ

หลังจากที่ผูบริการไดใชบริการเสร็จ อาทิเชน การติดตอ พูดคุย ถามความเปนอยู ใหผูใชบริการรูสึกใกลชิด และ

กลับมาใชบริการอีกครั้ง สอดคลองกับ ชีวรรณ เจริญสุข (2547) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการความคิด ตอบุคคลโดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจำในการบริการโดย

คาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และกลับมาใชบริการอีกครั้ง 

 2.5 ดานบุคลากร จากการศึกษาพบวา ผูประกอบและพนักงานไดมีการสรางความสัมพันธท่ีดีใหกับ

ผูใชบริการ มีการอบรมความสามารถในการบริการ และสรางบุคลิกภาพ ใหแสดงออกตอผูใชบริการดวยความเต็มใจ 

เพื่อใหผูใชบริการเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการอีกครั้ง สอดคลองกับ Kotler (2000 : 428) กลาวถึง การ

บริการ วาคือ การกระทำหรือความสามารถที่บุคคลหนึ่งตอบสนองตออีกบุคคลหนึ่ง โดยเปนสิ่งที่สัมผัสไมได อาจจะ

เก่ียวหรือไมเก่ียวของกับผลิตภัณฑทางกายภาพ 

2.6 ดานกระบวนการใหบริการ จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดมีการออกแบบเครื่องแตงกาย

ในชุดสีขาว เพื่อความเรียบรอยและสะอาดตา และมีการสรางกฎระเบียบ เพื่อใหทุกคนสามารถปฏิบัติตามและเขาใจ

ตรงกัน อาทิเชน ปายหามใสรองเทาขึ้นบันได เช็ดเทากอนออกจากหองน้ำ เปนตน สอดคลองกับ ฟลลิป คอตเลอร 

(Philip Kotler) กลาวถึง ผูบริโภคนิยมสินคาที่หาซื้อไดแพรหลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเชนนี้มักถูกนำไปใชใน

ประเทศท่ีกำลังพัฒนา ซ่ึงผูบริโภคมักจะสนใจตัวสินคามากกวารูปแบบ 

 2.7 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการไดเลือกทำเลท่ีตั้งใจกลางเมือง 

เพื่อสรางความมั่นใจ และความปลอดภัย ใหแกผูใชบริการ และการสรางบรรยากาศภายในโฮสเทลเมื่อผูใชบริการได

เขาไปสัมผัสครั้งแรกจะรูสึกผอนคลาย ดวยสีขาวดำที่ทำใหรูสึกสบายตาและวัสดุตกแตงเปนภาพวาด และตุกตา

แพนดามากมาย ทำใหผู ใชบริการเกิดความประทับใจ สอดคลองกับ (Kotler,2003) กลาวถึง การเตรียมกลยุทธ

การตลาดที่มีประสิทธิผลบริษัทตองศึกษาคูแขงลูกคาปจจุบันและลูกคาที่มีศักยภาพในอนาคต บริษัทตองกำหนดกล

ยุทธการแขงขัน วัตถุประสงคจุดแข็ง จุดออนและรูปแบบของการโตตอบของคูแขง 

 

3. รูปแบบและกลยุทธดานคุณภาพการบริการ 

3.1 ความพึงพอใจของผูใชบริการ (Satisfaction) จากผลการศึกษาพบวา เปาหมายที่สําคัญที่สุด

ของการบริการหากผูใหบริการสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดจะสามารถทําใหผูใชบริการเกิดความ

พึงพอใจได สอดคลองกับ Kotler (2000 : 428) กลาวถึง การบริการ วาคือ การกระทำหรือความสามารถท่ีบุคคลหนึ่ง

ตอบสนองตออีกบุคคลหนึ่ง โดยเปนสิ่งท่ีสัมผัสไมได อาจจะเก่ียวหรือไมเก่ียวของกับผลิตภัณฑทางกายภาพ 
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 3.2 การติดตอสื่อสาร (Communication) จากผลการศึกษาพบวา การบอกใหผู ใชบริการไดรับ

ทราบถึงรายละเอียดของการบริการตาง ๆ โดยการใชภาษาเพื่อใหผูใชบริการเขาใจไดงาย สอดคลองกับ ปรัชญา 

เวสารัชช (2540, หนา 48 - 53 อางถึงใน สุนันทา ทวีผล, 2550, หนา 17) ไดกลาวไววา เกี่ยวกับวิธีการสรางความ

ประทับใจสาหรับประชาชนผูรับบริการ อาจทำไดหลากหลายขึ ้นอยูกับกาลังทรัพยากรที่มีและความตั้งใจที ่จะ

ใหบริการท่ีดี โดยพนักงานผูใหบริการเปนเรื่องสำคัญ 

3.3 ใหความสนใจในผูใชบริการ (Interest) จากผลการศึกษาพบวา การใหความสนใจและเอาใจใส

ตอผูใชบริการนั้นเปนสิ่งจําเปน ไมวาผูใชบริการจะเปนใคร ตองดูแลเอาใจใสเขา อยาทําใหผูใชบริการรูสึกวาถูก

ทอดทิ้งไมไดรับการเอาใจใสจากพนักงาน สอดคลองกับ  สมิต สัชฌุกร (2542) โดยกลาววา พนักงานผูใหบริการที่มี

การแสดงออกใหผูใชบริการเห็นวา มีมิตรไมตรีก็เปนการชนะใจตั้งแตตน ความมีมิตรไมตรีจะนาไปสูความสำเร็จใน

การใหบริการไมว าจะเปนงานประเภทใดการบริการที ่ด ีบวกกับการใหความชวยเหลือ 10) ความเชื ่อถือได 

(Credibility) การที่ธุรกิจผูใหบริการมีการบริการที่ดี มีการไดรับรางวัล หรือการบอกตอจากผูใชบริการที่เคยมาใช

บริการ สรางความนาเชื่อถือโดยการบริการตามมาตรฐานที่สม่ำเสมอ จะสามารถทําใหลูกคาเกิดความเชื่อถือและ

ม่ันใจในบริการ  สอดคลองกับ สมิต สัชฌุกร (2542) โดยกลาววา พนักงานผูใหบริการท่ีมีการแสดงออกใหผูใชบริการ

เห็นวา มีมิตรไมตรีก็เปนการชนะใจตั้งแตตน ความมีมิตรไมตรีจะนาไปสูความสำเร็จในการใหบริการไมวาจะเปนงาน

ประเภทใดการบริการท่ีดีบวกกับการใหความชวยเหลือ 

3.4 ความปลอดภัย (Security) จากผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการจะตองไดรับความปลอดภัยใน

การใชบริการ ไมเสี ่ยง ไมเกิดปญหาตาง ๆ ตามมาภายหลัง ไมผิดพลาดจากการทํางานของพนักงานใหบริการ 

สอดคลองกับ แม็คคอรมิค (McComick, 1965 อางถึงใน กิตติยา เหมันค, 2548, หนา 9) กลาววาความพึงพอใจ 

หมายถึง แรงจูงใจของมนุษย ซึ่งตั้งอยูบนความตองการขั้นพื้นฐาน (Basic Needs) มีความเกี่ยวกันอยางใกลชิดกับ

ผลสัมฤทธิ์ และสิ่งจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเลี่ยงสิ่งท่ีไมตองการ 

 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ผูประกอบการพบวา ผูประกอบการควรตระหนักถึงซอฟแวรที่ใชการบริหารจัดการ เชน ระบบ

จัดการทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management), ระบบ PMS (Property Management System), 

ระบบ POS (Point of Sale), ระบบ Hotel Doorlock และระบบบัญชี (General ledger) เปนระบบการบันทึกการ

ทำงานของพนักงาน เพื่อประเมินความสามารถ ประเมินเงินเดือน ระบบเหลานี้จะชวยในการบริหารเงินเดือนของ

พนักงานและบันทึก ขาด ลา มาสาย 

2. จากศึกษาพบวาธุรกิจโรงแรมแบบโฮสเทลนั้น มีการใชพลังงานคอนขางสูง และมีตนทุนในการใช

พลังงานตาง ๆ ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสำคัญตอการเขาสูการเปน โฮสเทลท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม (Green 

Hostel) เพ่ือสรางภาพลักษณท่ีดีและทัศนคติเชิงบวกใหแกผูใชบริการ 
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ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาการสรางโอกาสทางการแขงขัน เพ่ือสรางขอไดเปรียบในสภาพแวดลอมท่ีมีการแขงขันสูง  

2. ควรศึกษาการสรางโอกาสทางธุรกิจสูการทำธุรกิจสูเพ่ือขยายโอกาสทางธุรกิจใหมๆ กับกลุมลูกคากลุมอ่ืน ๆ 
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	รายการเกมโชว์ (Game Show) เป็นรายการวิทยุโทรทัศน์รูปแบบหนึ่ง ที่มีการจัดกิจกรรมกระบวนการ กลยุทธ์ และรูปแบบพฤติกรรมของคนโดยใช้ทักษะทางร่างกาย และสติปัญญาในการแสดงความสามารถให้ปรากฏออกมา ภายใต้กติกาหรือเงื่อนไขที่ตกลงกันไว้ เพื่อชิงรางวัล...
	รายการเกมโชว์ในประเทศไทยนั้น เริ่มเมื่อเมืองไทยมีสถานีวิทยุโทรทัศน์แห่งแรกเกิดขึ้น ในปีพ.ศ. ๒๔๙๘ ชื่อว่าสถานีไทยทีวีช่อง ๔ ตั้งอยู่ที่บางขุนพรหม โดยมี จำนง รังสิกุล ทำหน้าที่เป็นหัวหน้าฝ่ายจัดรายการ ได้ริเริ่มผลิตรายการต่างๆเพื่อออกอาก...
	หรือเกมโชว์ ทุกรายการล้วนได้รับความนิยมมากในสมัยนั้น เพราะคนไทยกำลังตื่นตัวกับมหรสพที่แพร่ภาพออกอากาศมาถึงห้องนอนภายในบ้าน
	รายการประเภทเกมโชว์ในประเทศไทย เริ่มต้นโดยนำรูปแบบมาจากรายการต่างประเทศ ได้แก่                ๑. รายการแข่งขันตอบปัญหาความรู้ ทางด้านวิชาการ การใช้สติปัญญาในการแข่งขัน ได้แก่

	รายการเกมโชว์ที่ออกอากาศทางสถานีวิทยุโทรทัศน์ ๙  สถานี ในปัจจุบัน จำนวน ๔๙ รายการประกอบด้วย
	๑. สถานีโทรทัศน์เวิร์คพอยท์ทีวี  ออกอากาศรายการเกมโชว์ จำนวน ๑๓ รายการ คือ
	๑.๑  รายการเวทีทอง ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๓๒ – ๒๕๕๐, ปีพ.ศ.๒๕๕๙ และปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน เดิมออกอากาศทางช่อง ๗, ช่อง ๓, ช่อง๕  ปัจจุบันออกอากาศทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๒ รายการชิงร้อยชิงล้าน ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๓๓ - ปัจจุบัน เคยออกอากาศทางช่อง๗,ช่อง๓,ช่อง๕    ปัจจุบันกำลังออกอากาศ ทางช่องเวิร์คพอยท์ ในชื่อใหม่ว่า "ชิงร้อยชิงล้าน ว้าว ว้าว ว้าว" ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๓ รายการซูเปอร์จิ๋ว ผลิตรายการโดย ภาษรโปรดักชั่น และแก็งค์ซูเปอร์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๓๔ – ปัจจุบัน เดิมออกอากาศทางช่อง๙  ปัจจุบันออกอากาศทางช่องเวิร์คพอยท์ เปลี่ยนชื่อใหม่ว่า "ซูเปอร์จิ๋วซูเปอร์เท็น" ผลิตรายการโดยซูเปอร์จิ๋ว และเวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทน...
	๑.๔  รายการคนซ้อนคน ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๓ ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๕ รายการคู่เฟค คู่แฟน ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน  ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๖ รายการซูเปอร์ฮันเดรด อัจฉริยะเกินร้อย ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน  ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๗ รายการเดอะมาสก์ซิงเกอร์ หน้ากากนักร้อง ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๙ – ปัจจุบัน ทางช่องเวิร์คพอยท์  ใช้ชื่อใหม่ว่า "เดอะมาสก์ ลายไทย", "เดอะมาสก์ มิลเลอร์" และ "เดอะมาสก์ งานวัด" ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์ และเอ็มบีซี (เกาหลีใต้)
	๑.๘ รายการเดอะคาสเซ็ท ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๓  ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์ และทีวี ธันเดอร์
	๑.๙ รายการไมค์หมดหนี้ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๙ – ปัจจุบัน) ทางช่องเวิร์คพอยท์ ใช้ชื่อใหม่ว่า "ไมค์หมดหนี้ นักร้องนำโชค" ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๑๐ รายการยืนหนึ่ง ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๓ ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๑๑ รายการเสียงซ่อนรูป ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย  เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๑.๑๒ รายการไอ แคน ซี ยัวร์วอยซ์ ไทยแลนด์ นักร้องซ่อนแอบ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๙ – ปัจจุบัน ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์ และซีเจ อีแอนด์เอ็ม (เกาหลีใต้)
	๑.๑๓ รายการฮูว อิส มาย เชฟ โต๊ะนี้มีจอง ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ - ปัจจุบัน)  ทางช่องเวิร์คพอยท์ ผลิตรายการโดย เวิร์คพอยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์
	๒. สถานีวิทยุโทรทัศน์ไทยทีวีสีช่อง ๓   จำนวน ๑๐ รายการ คือ
	๒.๑ รายการเกมแจกรถ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๓ ทางช่อง ๓ ผลิตรายการโดย โกบาน่านาส์
	๒.๒ รายการคอปเพิลออร์น็อท? (Couple or Not?) คู่ไหน...ใช่เลย ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๑ - ปัจจุบัน ทางช่อง ๓ ผลิตรายการโดย  เซ้นส์ เอนเตอร์เทนเมนท์, โพลคาดอท เอนเตอร์เทนเมนท์ และฝิเฝนได เอนเตอร์ เทนเมนท์ (ฝรั่งเศส)
	๒.๓ รายการซุป'ตาร์ปาร์ตี้ เซเลบริตี้ เกมไนท์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๗ – ๒๕๕๙, ปีพ.ศ.๒๕๖๐ - ๒๕๖๑ และปี พ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่องวัน และย้ายมาออกอากาศทางช่อง๓ ใช้ชื่อใหม่ว่า "ฮอลลีวูด เกมไนท์ ไทยแลนด์” ผลิตรายการโดย บริษัท มีมิติ (เดิมเคยร่วมผลิตกับเอ็กแซ็ก...
	๒.๔ รายการเดอะเรด ริบบิ้น ไฮโซโบว์เยอะ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่อง ๓ ผลิตรายการโดย บริษัท มีมิติ
	๒.๕ รายการดาวินชี เกมถอดรหัส ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๙ – ๒๕๖๒ และปี พ.ศ.๒๕๖๓ – ปัจจุบัน ทางช่อง ๓ ผลิตรายการโดย อะมะเตะระสุ, ซุยกะแมน และคลิก ครีเอทีฟ  รวมทั้ง รายการดาวินชี เด็กถอดรหัส เริ่มออกอากาศในปีพ.ศ.๒๕๖๐ – ปัจจุบัน ทางช่อง๓  ผลิตรายการโดย อะมะเตะระสุ...
	๒.๖ รายการทีเด็ดลูกหนี้ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๒๘ - ปัจจุบัน ทางช่อง ๓ ผลิตรายการโดย กันตนา เอฟโวลูชั่น และมีคุณอนันต์ (ในเครือกันตนา)
	๒.๗ รายการเทคมีเอาท์ไทยแลนด์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๔ – ปัจจุบัน ทางช่อง 3 ผลิตรายการโดย  กรุ๊ปเอ็มอีเอสพี, ครีเอทิสมีเดีย, ทีวี ธันเดอร์,และฟรีแมนเทิลมีเดีย(สหราชอาณาจักร)
	๒.๘ รายการมาสเตอร์คีย์ (เกมโชว์) ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๓๗ – ๒๕๕๔ และปี พ.ศ.๒๕๖๐ - ปัจจุบัน   ทางช่อง ๓ ต่อมาเปลี่ยนชื่อใหม่ว่า "มาสเตอร์คีย์เวทีแจ้งเกิด หีบทองคำ" และ "มาสเตอร์คีย์ เวทีแจ้งเกิด ร้องถล่มดาว" ผลิตรายการโดย ทีวี ธันเดอร์
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	และ "ปลดหนี้พลิกชีวิต”  ผลิตรายการโดย แม็ทชิ่งแม็กซิไมซ์โซลูชั่น
	๓.๘ รายการภาพลับนับแบงก์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ - ปัจจุบัน) ทางช่อง ๗ ใช้ชื่อใหม่ว่า "ภาพลับนับแบงก์ แก๊งจับป่วน"  ผลิตรายการโดย ซันเด เทเลวิชั่น
	๓.๙ รายการมาสเตอร์เชฟไทยแลนด์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๐ - ปัจจุบัน) ทางช่อง ๗ ใช้ชื่อใหม่ว่า  "มาสเตอร์เชฟ ออลสตาร์ ไทยแลนด์"  ผลิตรายการโดย เฮลิโคเนียเอ็นเตอร์เทนเม้นท์ และกลุ่มเอนเดโมลชายน์
	๓.๑๐ รายการแหวน ๕ ท้าแสน ไฟฟ์ โกลเดน ริงส์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่อง ๗   ผลิตรายการโดย เซ้นส์ เอนเตอร์เทนเมนท์ และทัลปามีเดียกรุ๊ป (เนเธอร์แลนด์)
	๔. สถานีโทรทัศน์ช่องวัน  จำนวน ๖ รายการ คือ
	๔.๑ รายการ ๔ ต่อ ๔ แฟมิลี่เกม ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๔๔ – ๒๕๔๙ และปี พ.ศ.๒๕๕๙ - ปัจจุบัน) ทาง ช่อง ๓ และปัจจุบันย้ายมาออกอากาศทางช่องวัน ผลิตรายการโดย เดอะวันเอ็นเตอร์ไพรส์ (เดิมผลิตรายการโดย เอ็กแซ็กท์, ซีเนริโอ) และฟรีแมนเทิลมีเดีย(สหราชอาณาจักร)
	๔.๒ รายการ ๔ ต่อ ๔ เซเลบริตี้ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๙ และปี พ.ศ.๒๕๖๓ - ปัจจุบัน) ทางช่องวัน ผลิตรายการโดย เดอะวันเอ็นเตอร์ไพรส์ (เดิมผลิตรายการโดย เอ็กแซ็กท์, ซีเนริโอ) และฟรีแมนเทิลมีเดีย
	๔.๓ รายการ ดวลเพลงชิงทุน ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่องวัน ผลิตรายการโดย เดอะวันเอ็นเตอร์ไพรส์
	๔.๔ รายการดาราพารวย ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่องวัน ผลิตรายการโดย   เดอะวันเอ็นเตอร์ไพรส์
	๔.๕ รายการท็อปเชฟไทยแลนด์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๐ – ปัจจุบัน ทางช่องวัน ผลิตรายการโดย เอมเบรซ (แต่เดิมร่วมผลิตรายการโดย มีมิติ), เดอะวันเอ็นเตอร์ไพรส์ และเอ็นบีซียูนิเวอร์แซล
	๔.๖ รายการรู้ไหมใครโสด ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๙ – ปัจจุบัน ทางช่องวัน ใช้ชื่อใหม่ว่า "รู้ไหมใครโส๒๐๑๘", "รู้ไหมใครโสด ๒๐๑๙" และ "รู้ไหมใครโสด ๒๐๒๐" ผลิตรายการโดย  เดอะวันเอ็นเตอร์ไพรส์
	๕. สถานีโทรทัศน์ไทยรัฐทีวี  จำนวน ๔ รายการ คือ
	๕.๑ รายการร้องได้ให้ล้าน ลูกทุ่ง ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๘ – ปัจจุบัน ทางช่องไทยรัฐทีวี ปัจจุบันใช้ ชื่อใหม่ว่า "ร้องได้ให้ล้าน ลูกทุ่งสู้ชีวิต"  ผลิตรายการโดย  ซันเด เทเลวิชั่น
	๕.๒ รายการเกมต่อชีวิต ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๑ – ปัจจุบัน ทางช่องไทยรัฐทีวี ผลิตรายการโดย  ซันเด เทเลวิชั่น
	๕.๓ รายการม.ปลายสายเก่ง ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๑ – ปัจจุบัน เดิมออกอากาศทางช่อง ๓ เอสดี และ ปัจจุบันออกอากาศทางช่องไทยรัฐทีวี ผลิตรายการโดย  เอสแอนด์เอสมีเดีย
	๕.๔ รายการร้องได้ยกกำลังซ่า ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๓  ทางช่องไทยรัฐทีวี ผลิตรายการโดย  ซันเด  เทเลวิชั่น
	๖. สถานีโทรทัศน์ไทยพีบีเอส  จำนวน ๒ รายการ คือ
	๖.๑ รายการท้าให้อ่าน ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๔ – ปัจจุบัน ทางช่องไทยพีบีเอส ใช้ชื่อใหม่ว่า "ท้าให้อ่านเล่มโปรด" ผลิตรายการโดย  ซูเปอร์จิ๋ว
	๖.๒ รายการนโยบาย บาย ประชาชน ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๐ – ปัจจุบัน ทางช่องไทยพีบีเอส  ผลิตรายการโดย  ซูเปอร์จิ๋ว
	๗. สถานีโทรทัศน์อัมรินทร์ทีวี จำนวน ๒ รายการ (ไม่นับรวมรายการ Re-Run) คือ
	๗.๑ รายการเกษตรซ่อนรูป ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ - ปัจจุบัน  ทางช่องอมรินทร์ทีวี
	๗.๒ รายการคิงออฟเกมเมอร์ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๑ -  ปัจจุบัน เดิมออกอากาศทางช่องพีพีทีวี และ ปัจจุบันกำลังออกอากาศอยู่ช่องอมรินทร์ทีวี ผลิตรายการโดย  กันตนา และการีนา
	๘. สถานีโทรทัศน์พีพีทีวี จำนวน ๒ รายการ คือ
	๘.๑ รายการกิ๊กดู๋ ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๕๓ – ปัจจุบัน เดิมออกอากาศทางช่อง ๗  ใช้ชื่อใหม่ว่า "กิ๊กดู๋ สงครามเพลง", "กิ๊กดู๋ สงครามเพลงเงินล้าน" และ "กิ๊กดู๋ ซุปตาร์เงินล้าน"  ปัจจุบัน ออกอากาศทางช่องพีพีทีวี และสามารถเปิดให้รับชมผ่านทางเว็บไซต์เฟซบุ๊ก, ไลน์ท...
	๘.๒ รายการเกมพันหน้า ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๔๔ – ๒๕๖๑ ทางช่อง๗  และปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน  ออกอากาศทางช่องพีพีทีวี ใช้ชื่อใหม่ว่า "เกมพันหน้า ป๋าจัดไป" ผลิตรายการโดย ทริปเปิ้ลทู
	๙. สถานีโทรทัศน์จีเอ็มเอ็ม๒๕  จำนวน ๑ รายการ คือ
	๙.๑ รายการลูกทุ่งสู้ฟัด ออกอากาศปีพ.ศ.๒๕๖๒ – ปัจจุบัน ทางช่องจีเอ็มเอ็ม๒๕ ผลิตรายการโดย มีมิติสำหรับสถานีวิทยุโทรทัศน์ที่ไม่มีรายการเกมโชว์แพร่ภาพ จำนวน ๑๑ สถานี ได้แก่ สถานีวิทยุโทรทัศน์กองทัพบกช่อง ๕,  สถานีโทรทัศน์ไทยทีวี ช่อง ๙ อสมท, สถานีวิทยุโทร...
	รายการเกมโชว์ที่ออกอากาศทั้งหมดนี้ การนำเสนอจะเป็นการแข่งขันเล่นเกมหรือการแสดงความสามารถอันโดดเด่นเพื่อชิงรางวัล (Game Show) มากกว่าการตอบปัญหาความรู้เพื่อชิงรางวัล (Quiz Show) ทางด้านการผลิตรายการ แบ่งตามการผลิตได้ ๒ ลักษณะคือ รายการที่สร้างสรรค์และผ...
	ตารางแสดง : รายการเกมโชว์ที่มีการซื้อลิขสิทธ์จากต่างประเทศ
	ปัจจุบันสถานีวิทยุโทรทัศน์แบบไม่ใช้คลื่นความถี่ หรือโทรทัศน์ออนไลน์เริ่มผลิตรายการรูปแบบต่างๆเพื่อสนองความต้องการของผู้ชมมากขึ้น รายการประเภทเกมโชว์ที่แพร่ภาพออนไลน์ในปัจจุบัน มี ๒ ช่องทาง จำนวน ๓ รายการ คือ           ๑. YouTube จำ...
	แนวโน้มรายการเกมโชว์ในอนาคต
	การคาดการณ์อนาคตของรายการเกมโชว์ในประเทศไทยนั้น พิจารณาจากปัจจัยหลัก ๓ ปัจจัย คือ              ๑. ปัจจัยด้านรูปแบบการนำเสนอและเนื้อหาปัจจัยด้านรูปแบบการนำเสนอและเนื้อหานั้น งานวิจัย ของ ฐิติพร อัสสรัตน์(๒๕๕๒) เรื่อง“ปัจจัยที่มีผลต่อการเลื...
	๒. ปัจจัยด้านช่องทางการนำเสนอ จากการที่ปัจจุบันรายการเกมโชว์บางรายการเริ่มออกอากาศสดทางสถานีวิทยุโทรทัศน์และช่องทางออนไลน์ไปพร้อมกัน เช่น รายการกิ๊กดู๋ ทางสถานีโทรทัศน์พีพีทีวี หรือใช้ชื่อใหม่ว่า "กิ๊กดู๋ สงครามเพลง", "กิ๊กดู๋ สงครามเพลงเงินล้าน" และ ...
	๓. ปัจจัยด้านการตลาด นภาพร ปาโหม้ (๒๕๕๔) ได้ทำการศึกษาเรื่อง “ปัญหา กลยุทธ์การตลาด และ การจัดการ เชิงกลยุทธ์เพื่อเพิ่มผลประกอบการของธุรกิจผลิตจำหน่ายรายการโทรทัศน์ประเภทเกมโชว์ กรณีศึกษา: บริษัท เวิร์คพอยท์ เอ็นเตอร์เทนเมนท์ จำกัด (มหาชน) พบว่า กลยุทธ...
	๓.๒. กลยุทธ์ระดับธุรกิจผลิตจำหน่ายรายการโทรทัศน์ คือ การสร้างความแตกต่าง(Differentiation Strategy) โดยเฉพาะประเด็นเนื้อหารายการ การ โชว์ตลก แทรกความรู้ต่างๆ วิธีการแข่งขัน รวมทั้งการโฆษณา โปรโมทสินค้า โดยมุ่งถึงความพึงพอใจสูงสุดของผู้รับชมรายกา...
	๓.๓. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ในการวางกลยุทธ์ทางด้านการตลาดสำหรับ รายการโทรทัศน์ประเภท เกมโชว์ คือ การผสมผสานการใช้กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด (STP) กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s) ควบคู่กันไป
	จากที่กล่าวมาข้างต้น กลยุทธ์ในข้อ ๓.๒ ธุรกิจด้านผลิตจำหน่าย (Content Provider) หัวใจสำคัญ ที่จะทำให้มีคนสนใจติดต่อขอซื้อลิขสิทธิ์คอนเทนต์ ไม่ใช่ราคา แต่เป็นเรื่องของ “ความคิดสร้างสรรค์” ของ คอนเทนต์ วิธีการนำเสนอ รูปแบบและการผลิตที่มีจุดเด่นน่าสนใจตรง...
	สรุป ปัจจุบันการผลิตรายการเกมโชว์ไทยต้องคำนึงถึงปัจจัยสำคัญด้านรูปแบบวิธีการนำเสนอเพราะผู้ชม ตัดสินใจเลือกชมรายการเกมโชว์จากรูปแบบการนำเสนอรายการมากกว่าชื่อและเนื้อหาของรายการ ขณะเดียวกันก็ให้ความสำคัญกับผู้ดำเนินรายการและผู้ร่วมรายการจะต้องทำหน้าที่เ...
	บรรณานุกรม

	อภิปรายผลการศึกษา
	ข้อเสนอแนะ
	ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ
	1. เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินค้าที่มีเนื้อหาที่มีประโยชน์ต่อการดำเนินชีวิตและประกอบอาชีพ สามารถสร้างทัศนคติที่ดีต่อผู้รับสารที่ติดตามได้ ดังนั้นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการสร้างสรรค์เนื้อหา อาทิเช่น ฝ่ายสื่อสารการตลาด ควรให้ความสำคัญกับการสร...
	2. เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินค้าที่มีเนื้อหาที่มีประโยชน์ต่อการดำเนินชีวิตและประกอบอาชีพ สามารถสร้างทัศนคติที่ดีต่อผู้รับสารที่ติดตามได้ ดังนั้นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการสร้างสรรค์เนื้อหา อาทิเช่น ฝ่ายสื่อสารการตลาด ควรให้ความสำคัญกับการสร...
	3. เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินค้า ในรูปแบบของพอดแคส ผู้รับสารมีทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับเนื้อหาที่สร้างแรงบันดาลใจ เช่น เนื้อหาที่มีเจ้าของแบรนด์มาเล่าการประสบความสำเร็จในการประกอบธุรกิจ เป็นต้น ดังนั้นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการสร้างสรรค์เนื้อห...
	4. เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินค้า ผู้รับสารชอบแบ่งปัน (Share) เนื้อหาเรื่องราวที่เชื่อมโยงถึงตราสินค้าเพื่อบ่งบอกถึงความเป็นตัวเองอยู่เป็นประจำ ดังนั้นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการสร้างสรรค์เนื้อหา หรือผู้ที่ทำการสื่อสารการตลาดภายในองค์กร จึงค...
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