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พฤติกรรมการใชบริการของกลุมผูบริโภครานบารยันทรี และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการราน
บารยันทรีของผูบริโภค  ประชากรที่ใชศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุมผูบริโภคท่ีใชบริการรานบารยันทรี ซ่ึงมี
จํานวน 400  คน โดยผูวิจัยใชวิธีสุมโดยบังเอิญ และกลุมผูใหขอมูล ไดแกผูบริหารและผูท่ีเกี่ยวของ 
6 คน  
           ผลการวิเคราะหท่ีไดจากการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง  21-25  มีสถานภาพโสด กลุมตัวอยางสวนใหญสําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี เปน
พนักงานบริษัทเอกชนและมีรายไดต่ํากวา   20,000 บาท กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการรานบารยันทรี    
เพื่อเตนรําและมีวัตถุประสงคเพื่อผอนคลายความเครียด ในชวง 23.01- 24.00 ใชบริการรานบารยันทรี            
4 – 6  คร้ัง  / เดือน ใชบริการชวงวันศุกร-วันเสาร กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการรานบารยันทรีนาน           
4-6  ช่ัวโมง ใชจายในรานตํ่ากวา 1,000 บาท   กลุมตัวอยางคิดวาเพื่อนเปนบุคคลท่ีมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจใชบริการ   รานมากท่ีสุด เปนผูใหขอมูลบริการและช่ือเสียงของรานและใชบริการรานบารยันทรี
กับเพื่อนสนิทเพศเดียวกัน และกลุมตัวอยางคิดวาช่ือเสียงของรานคาเปนเหตุจูงใจในการใชบริการรานบาร
ยันทรีมากท่ีสุด อันดับของบริการรานบารยันทรีท่ีกลุมตัวอยางชอบเปนอันดับหนึ่ง ไดแก นักรองและวง
ดนตรี กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสาร
ดานการสงเสริมการขาย ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสาร
ดานโฆษณา และทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการสื่อสาร       
ดานการประชาสัมพันธโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด    
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        การทดสอบสมมติฐาน  พบวา ปจจัยดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดมีผลตอทัศนคติ
ตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานสงเสริมการขาย ดานโฆษณาและดานประชาสัมพันธ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี
ดานบริการ ดานสงเสริมการขาย ดานโฆษณา ดานประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
บริการรานบารยันทรีของผูบริโภคดานชวงเวลา จํานวนช่ัวโมง คาใชจายและบุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
      รานบารยันทรีมีจุดเดนในการรจัดกลยุทธส่ือสารการตลาดท่ีตางจากรานอ่ืนดังนี้การกําหนด
ราคาถูก การเลือกดาราศิลปนท่ีกลุมวัยรุนชื่นชอบมาเปนหุนสวน การประชาสัมพันธผานส่ือเฉพาะกิจของ
รานบารยันทรี    การจัดกิกรรมท่ีเหมาะกับรูปแบบของราน  การสรางภาพลักษณท่ีเปนประโยชนตอสังคม 
และการจัดกลยุทธการตลาดท่ีตรงกับบุคลิกของราน และตรงจุดกับกลุมเปาหมาย 
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ABSTRACT 
 

      The research of “Marketing Communication Factor effect to attitude and behavior of Pub’s 
consumer:the case study of Banyantree” achieves its  main objectives to study  the relationship between 
Demographic factor and Behavior service of consumer, and study behavior service of Banyantree’s 
consumer.This research study both of quanlitative and quantitative  methodology. Samples of this 
research randomed  from 400 Banyantree’s consumers and interview from 6 Key Informatics.   

  The quantitative results indicate that the majority of the consumers  are female, of and age 21-
28 years old and single. Their occupation s are mostly personal businesses, providing  lower 20,000 
bath of monthly. They hold at least undergraduate degree of study. Most customers come to in 
Banyantree pub for reduced stress ,and dancing, and pay 1,000 bath. They come between  11.00-12.00 
p.m., 4-6 time per month, during Friday and Saturday and 4-6 hours per day. Friends that the person 
who suggest for come Banyantree pub, and give information about pub. The consumers like singer and 
music band that service in Banyantree pub.The consumers have most agree  marketing communication 
factor in sale promotion, advertisement and public relation.  
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Hypothesis results that found age, education, occupation and income effect for attitude in 
marketing communication of Banyantree pub in sale promotion, advertisement and public relation in 
significant level 0.05.  Attitude in marketing communication of Banyantree pub in sale promotion, 
advertisement and public relation have relation with behavior in period, hours ,expense and person who 
comes together in significant level 0.05.  

Bayantree pub has outstanding strategy for manage  as follow: cheap cost, teenage actress, use 
specific media for public relation, good image.  
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

ในยุคของการตลาดเสรีในปจจุบัน ธุรกิจมีการแขงขันกันสูงมากข้ึนในทุกๆดานไมวา
จะเปนการแขงขันดานผลิตภัณฑ  (Product advantage) การแขงขันดานราคา (Price advantage)       
การแขงขันดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution advantage) ดังนั้นผูประกอบการสวนใหญจึง
หันมาใหความสําคัญ และใชประโยชนจากการส่ือสารทางการตลาดในการแขงขันเพื่อการเปนผูนํา
ในธุรกิจเพิ่มข้ึน 

ไดมีผูใหคํานิยามคําวา “ การส่ือสารทางการตลาด” ไวหลายทานดังนี้ 
เสรี วงษมณฑา (2540 : 3 ) กลาวา “ การส่ือสารทางการตลาด” (Integrated marketing 

communication) หมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสารการตลาด ท่ีตองการใช
ส่ือเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับ กลุมลูกคาเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยมีเปาหมาย คือ เพื่อให
ผูบริโภคกลุมเปาหมายรูจักสินคา และนําไปสูความคุนเคย  มีความเช่ือม่ัน ในตัวสินคาและตัดสินใจ
ซ้ือหรือใชบริการในท่ีสุด 

พรรณพิมล กานกนก ( 2530:182)  นิยามความหมายของ“ การส่ือสารทางการตลาด”       
วาหมายถึง กระบวนการนําเสนอขาวสารในรูปของการกระตุน เรงเราดวยวิธีการตางๆกับผูบริโภค   
ซ่ึงเปนเปาหมายทางการตลาด (Target market) โดยมุงหวังท่ีจะกอใหเกิดการตอบสนองจาก
ผูบริโภคกลุมนั้นตามลักษณะท่ีคาดหมาย  หรือกําหนดเอาไวลวงหนา และหมายถึง การกําหนด
ชองทางการส่ือสาร ไปยังตลาดเพื่อรวบรวมขอมูลขาวสารจากผูบริโภคในตลาด มาตีความ          
เพื่อประกอบการดําเนินงาน และเพื่อหาชองทางหรือโอกาสใหมๆในการส่ือสารคร้ังหนาตอไป 

ในขณะท่ี สุวัฒนา วงษกะพันธ (2530:76 ) ไดกลาวไววา การสื่อสารทางการตลาด 
หมายถึงการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือส่ือความหมาย สรางความเขาใจ สรางการยอมรับ
ระหวางธุรกิจกับผูบริโภค โดยมุงหวังจะใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจ
นั้น        ในกระบวนการของการส่ือสารทางการตลาดนั้น องคประกอบทุกประการของปจจัยทาง
การตลาดไดแก ผลิตภัณฑ และ บริการ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
ตางก็มีบทบาทในการเปนสัญลักษณเพื่อท่ีจะถายทอดความคิดจากผูผลิตไปยังกลุมผูบริโภค
เปาหมาย 
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 ช่ืนจิตต  แจงเจนกิจ ( 2548 : 17)ไดใหคําจํากัดความไววา  กลยุทธการสื่อสาร
การตลาด (Marketing Communication)   คือ  รูปแบบของการสื่อสารท่ีมีผูสงขาวสาร คือ ผูผลิต
สินคาหรือบริการ ผูจัดจําหนายสินคา ฝายโฆษณาของบริษัท บริษัทตัวแทนโฆษณา  พนักงานขาย  
ฯลฯ  สงขาวสารในรูปของสัญลักษณ  ภาพ  เสียง  แสง  การเคลื่อนไหว  ตัวอักษร  คําพูด  
เสียงเพลง  ฯลฯ  ผานชองทางการส่ือสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับขาวสาร  ซ่ึงเปน
กลุมเปาหมายของ      ผูรับสงขาวสาร  โดยมีวัตถุประสงคใหผูรับขาวสารตอบสนองไปในทิศทางท่ี
ตองการ 

Semenik, Richard ( 2002 : 563 ) ไดใหคําจํากัดความไววา กลยุทธการสื่อสาร
การตลาด หมายถึง การประสมประสานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลาย ๆ อยางเขาดวยกัน
อยางเหมาะสม  เพื่อดําเนินการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงใหความสําคัญกับวิธีการส่ือสารเพื่อการจูงใจ
กลุมเปาหมายทุกรูปแบบ  และแสดงบุคลิกภาพของสินคาอยางชัดเจน 

จากท่ีกลาวมาขางตนจะเห็นไดวา การส่ือสารการตลาด เปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สําคัญท่ีใชสรางความเขาใจระหวางธุรกิจ และผูบริโภค และหากธุรกิจขาดกลยุทธการส่ือสาร
การตลาดท่ีดีแลว ยอมเปนการยากที่ผลิตภัณฑ และ/หรือบริการของธุรกิจนั้นๆ จะเปนท่ียอมรับ 
และจะไดรับความภักดีในตราสินคาจากผูบริโภค ดังนั้นการส่ือสารการตลาดจึงนับวามีความสําคัญ
มากในธุรกิจทุกประเภท ท้ังธุรกิจท่ีผลิต หรือจําหนายสินคา และธุรกิจท่ีใหบริการ 

ในปจจุบันธุรกิจสถานบันเทิง เปนธุรกิจท่ีใชบริการอีกประเภทหนึ่งท่ีใหความสําคัญ
กับการส่ือสารทางการตลาด ธุรกิจประเภทนี้ ไดแกผับ บาร ไนตคลับ คาเฟ  เปนธุรกิจไดรับความ
นิยมจากผูบริโภคอยางตอเนื่อง จากสถิติของกรมพัฒนาธุรกิจการคา ป พ.ศ. 2550 พบวาจํานวน              
ผูท่ีจดทะเบียนธุรกิจผับ บาร ไนตคลับ ไดมีจํานวนเพิ่มข้ึนทุกป 
 

ตารางท่ี  1.1   จํานวน ผับ  บาร ไนตคลับ คาเฟ ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีจดทะเบียนพาณิชย ตั้งแต    
                         ป 2546-2550 
 
ประเภท 2546 2547 2548 2549 2550 

หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล 1 1 1 1 1 

หางหุนสวนจํากัด 129 131 130 132 132 

บริษัทจํากัด 105 126 146 158 160 

รวมท้ังหมด 235 258 277 291 293 

ท่ีมา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
(http://knowledgebase.dbd.go.th/dbd/BRA/braTimeSeries.aspx) 
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จากสถิติจํานวนธุรกิจ การจดทะเบียนกิจการสถานบันเทิงยามคํ่าคืน ในตารางที่ 1.1   
จะเห็นไดวาจํานวน ผับ ไนตคลับ บาร และคาเฟ มีจํานวนเพ่ิมข้ึนทุกป ทําใหธุรกิจดังกลาวตางมี
การแขงขันเพื่อแยงชิงผูบริโภคทวีความรุนแรงข้ึน ทําใหแตละกิจการตองมีการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดท่ีดี เพื่อใหสามารถเอาชนะคูแขงทางธุรกิจได 

ผับ บาร ไนตคลับ คาเฟ ตาง ๆ เปนสถานท่ีดึงดูดกลุมวัยรุนใหเขาไปใชบริการเปน
จํานวนมาก นอกจากนี้ยังมีกลุมลูกคาท่ีเปนนักธุรกิจท่ีนิยมใชบริการของผับ บาร ไนตคลับตาง ๆ 
ในการพบปะสังสรรคอยางเปนทางการหรือมาเพ่ือผอนคลายความเครียดหลักจากภารกิจงานส้ินสุด
ลง เสนหของธุรกิจประเภทนี้อยูท่ีบรรยากาศในการดื่มสุรา ดนตรีเพราะ ความสนุกสนานกับการ
พบปะสังสรรคกับเพื่อนฝูง  การลงทุนในการทําธุรกิจประเภทน้ีตองมีทุนเร่ิมแรกอยางตํ่าประมาณ 
4,000,000- 5,000,000 บาท  แบงเปนคา เชา  คาตกแตงสถานท่ี  คาเคร่ืองใช  เค ร่ืองเสียง 
เคร่ืองปรับอากาศ ตูแช และตองมีเงินทุนหมุนเวียน เปนคาน้ํา คาไฟ คาเคร่ืองดื่ม วัสดุส้ินเปลือง 
เงินเดือนพนักงาน คาเชา โดยเฉล่ีย 2,000,000 -3,000,000 บาท (ชัยนาม นักไร, 2545 :2) 

โดยการลงทุนในธุรกิจผับ ตองคํานึงถึงทําเลและลูกคาเปนสําคัญ ซ่ึงสามารถแบง
ประเภทของผับตามประเภทของลูกคาไดดังนี้ 

1. ผับสําหรับลูกคาท่ีเปนวัยรุนท่ีมีกําลังจายสูง เปนลูกคาในสังคมช้ันสูงและลูกคาชาว
ตางประเทศ ลูกคาประเภทน้ีสนใจเร่ืองบรรยากาศของผับเปนพิเศษ ผับประเภทนี้มักตกแตงดวย
เคร่ืองประดับท่ีหรูหรา มีราคา หรือออกแบบโดยสถาปนิกช่ือดัง นักรองเปนนักรองท่ีมีช่ือเสียงและ
มีคุณภาพ 

ผับประเภทนี้จําหนายเฉพาะสุราตางประเทศในราคาระหวาง 2,000-2,500 บาทตอหนึ่ง
ขวด ราคาเคร่ืองดื่มท่ัวไป ขวดละ 100 บาท เนนการเปดเฉพาะเพลงสากลเปนหลัก และตอนรับ
เฉพาะ  ลูกคาท่ีแตงตัวหรูหรา และขับรถมาจอดท่ีหนารานเพื่ออวดหรือแขงขันกัน ผับประเภทนี้มี
อยูมากตามยานถนนสุขุมวิท และกระจายอยูประปรายท่ัวกรุงเทพฯ 

2. ผับสําหรับลูกคาวัยทํางาน ผับประเภทน้ีมีลักษณะเปนหองโถงใหญ มีนักรองหลาย
คนผลัดเปล่ียนข้ึนมารองเพลง ซ่ึงสวนใหญเปนเพลงไทยนักรอง มีเพลงใหม ๆ มารองเสมอ  มีนัก
เตนเตนประกอบ และมีการเปดเพลงสากลจาก ซีดี สําหรับใหลูกคาเตนรําและเปดแผนเสียงเพลง
ไทย ชา ๆ เปนบางชวง  

ผับประเภทนี้จําหนายสุราในราคาขวดละ 600-800 บาทข้ึนไป  เคร่ืองดื่มท่ัวไป ขวดละ 
60 บาท ลูกคาใหความสนใจในความสนุกสนานของดนตรี การแสดงคอนเสิรตสดเปนพิเศษ 
นักรองท่ีอยูประจําผับประเภทนี้มีหลายฅน และมีการหาเพลงใหม ๆ ทาเตนใหม มาใชเพื่อเรียกรอง
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ความสนใจจากลูกคาเปนพิเศษ ลูกคาสวนใหญอยูในวัยทํางาน และอยูตางจังหวัด ผับประเภทนี้จึงมี
อยูมากตามยานตางจังหวัด 

    3. ผับสําหรับลูกคาวัยรุนท่ัวไปที่เปนนักศึกษาและวัยรุนท่ีมีกําลังจับจายปานกลาง 
กลุม  ลูกคาสนใจดนตรีและราคาเคร่ืองดื่ม การเลนดนตรีเปนการเปดเพลงจาก CD เปนเพลงสนุกท่ี
มีจังหวะเราใจ เพื่อใหวัยรุนเตนรําตามจังหวะที่กําลังเปนท่ีนิยมท้ังเพลงไทยและเพลงสากล 

ผับประเภทนี้จําหนายสุราขวดละ 400-500 บาท เคร่ืองดื่มท่ัวไปขวดละ 30 บาท        
ผับประเภทนี้เปนรานคาเล็ก ๆ ท่ีอาจดัดแปลงมาจากตึกแถว ลักษณะของรานคอนขางแออัด ลูกคา
สวนใหญเปนนักศึกษา รานท่ีเปดเพลงสนุก มีลูกคาไปเท่ียวมาก ลูกคาแตงตัวดวยเส้ือผางายๆ              
ผับประเภทนี้มีอยูมากตามยานถนนอารซีเอ ตรอกขาวสาร และถนนสุทธิสาร (ชัยนาม ,2545:2-3) 

จะเห็นไดวาธุรกิจผับบารมีการแบงกลุมของลูกคาอยางชัดเจน และในยุคปจจุบัน
หลังจากท่ีภาครัฐบาลโดยสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาไดออกคําส่ังเร่ืองหามโฆษณา
เคร่ืองดื่มท่ีมี   สวนผสมของแอลกอฮอลในส่ือทุกแขนงตลอด 24 ช่ัวโมง ยกเวนรายการถายทอดสด
จากตางประเทศ  และการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพตางประเทศท่ีไมไดมีเจตนาพิมพเพื่อนํามาจําหนาย
ในเมืองไทย  ซ่ึงมีผลบังคับใชตามกฎหมายในวันท่ี 3 ธันวาคม 2549 เปนตนมา โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อควบคุมปจจัยกระตุนท่ีจะนําไปสูการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีเพิ่มข้ึนนั้น มาตรการ
ดังกลาวสงผลใหบริษัทผูผลิตเครื่องดื่มแอลอฮอลไดใชงบโฆษณาผานส่ือทุกประเภทของสินคา
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลในซ่ึงคิดเปนสัดสวนเพียงรอยละ  2.3  ของเม็ดเงินโฆษณาโดยรวม นํามา
สนับสนุนการโฆษณาและจัดการสงเสริมการขายใหแกบรรดาผับตาง  ๆ  สงผลทําใหธุรกิจผับ
สามารถดําเนินไปไดอยางตอเนื่อง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย,2550) ปจจัยจากขอบังคับกฎหมายดังกลาว
สงผลตอเม็ดเงินโฆษณาท่ีทําใหธุรกิจผับไดนํามาใชในการรณรงคการส่ือสารการตลาดไดเปน   
อยางดี 
ความเปนมาของรานบารยันทรี (Baryantree) 

“บารยันทรี” เปนธุรกิจบันเทิงประเภทผับในกลุมท่ี 2 ซ่ึงมีการใหบริการดานอาหาร 
เคร่ืองดื่มรวมถึงเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอลล พรอมกันนี้ทางรานยังมี ดีเจ เปดเพลง ดนตรีสด เพื่อ
สรางความสนุกสนานและความเพลิดเพลินแกผูมาใชบริการ  “บารยันทรี”  ดําเนินการโดยบริษัท    
เพรสซิเดนท  2003 จํากัดโดยมีรายละเอียดของราน ดังตอไปนี้ 
ท่ีตั้ง                            :    เลขท่ี  55/11-55/22 ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง เขตดินแดง      
                                         กรุงเทพมหานคร ( Pump-Up-Zone   
ทะเบียนเลขท่ี        :     0105541018985  
ทุนจดทะเบียน         :     4,000,000 บาท 
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กรรมการบริษัท                           :  นายบุญเจริญ  อิทธิลลิต 
ขนาดของโครงการ                    :  840 ตารางเมตร (รวมพ้ืนท่ีภายนอกราน) 
พื้นที่ตัวอาคาร                             :  1,200 ตารางเมตร หรือความจุเต็มพื้นท่ี 1,000-1,500 คน             
งบประมาณในการเปดกิจการ  :  30 ลานบาท 
เปดดําเนินการ          :  15 กันยายน พ.ศ. 2549 
ลูกคาเปาหมาย                            :   ผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 20-30 ปไมจํากัดเพศ และ  
                                                           มีรายไดเฉล่ียตอเดือนต้ังแต  40,000 บาท  ข้ึนไป                     
จุดขาย                                    :  การนําเสนอความบันเทิง ความสนุกสนาน ความแปลกใหมของ 

                                                   เสียงเพลง  และ  บรรยากาศท่ีเหมาะสมสําหรับเปนสถานท่ีพบ 
                                                   ปะสังสรรค 

เวลาทําการ          :  เปดบริการทุกวัน ตั้งแตเวลา 20.00 – 02.00 น. 
 
ความเปนมาของรานบารยันทรี (Baryantree) 

รานบารยันทรี เปดดําเนินการต้ังแตวันท่ี 15 กันยายน 2549 รูปแบบของรานบารยันทรี     
ในเวลานั้น มีการตกแตงสไตลรีสอรท แอนด สปา เนนรูปแบบธรรมชาติแบบผสมผสาน            
การตกแตงประดับไปดวยตนไมและน้ําหลากหลายรูปแบบ จุดเดนของรานบารยันทรีท่ีเปนท่ีจดจํา
ของลูกคา คือฟลอรเตนรํากระจกใสใหความรูสึกเหมือนกับสระวายน้ําต้ังอยูกลางราน ขณะที่ใน
ปจจุบันสถานบันเทิงประเภทผับไมมีฟลอรเตนรํา บารยันทรีจึงเปนรานเดียวท่ีมีเอกลักษณท่ีโดด
เดนในขณะนั้น สไตลเพลงของบารยันทรีเนนดนตรีสดแบบอินดี้ และมีดีเจ พรอมเอ็มซีช่ือดัง         
เปดเพลงในสไตล ฮิบฮอป และ เฮาส ท่ีไดรับความนิยม บารยันทรีจึงเปนรูจักของนักทองราตี และ
บริษัทตาง ๆ ใหความสนใจมาเชาสถานท่ีจัดกิจกรรมเปนจํานวนมาก ดวยรูปแบบของราน
สอดคลองกับการจัดกิจกรรมตาง ๆ ไมวาจะเปนแฟช่ันโชว งานเล้ียงปดกลองหนังทําเงิน งานเล้ียง
บริษัท รวมถึงการเปดตัวสินคาใหม ทําใหรานบารยันทรีเปนผับใหมท่ีสามารถชิงสวนแบง
การตลาด ของผับดัง   หลาย ๆ แหงในกรุงเทพฯ รานบารยันทรีจึงมีลูกคาประจําหลากหลาย         
ท้ังลูกคาท่ีมาใชบริการ และลูกคาท่ีเชาสถานท่ีจัดกิจกรรม  

หลังจากท่ีรานบารยันทรีไดเปดดําเนินการมาเปนระยะเวลา 1 ป 3 เดือน ทางรานไดมี
การขยายตัวเพื่อรองรับกลุมลูกคาท่ีมีเพ่ิมปริมาณข้ึนจากเดิมมาก และเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาในจํานวนท่ีเพิ่มข้ึน บารยันทรีจึงมีการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญโดยแบงออกเปน 2 โซน
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ดวยกัน คือ รานบารยันทรี แม็กซ และ บารยันทรี มิกซ ท้ังนี้ไดมีการเปดตัวอยางยิ่งใหญในวันท่ี 22 
พฤศจิกายน 2550  

รานบารยันทรี แม็กซ ซ่ึงเปนโซนใหม เนนกลุมลูกคาผูใหญ จัดการแสดงดวยวงดนตรี    
เลนสด คืนละ 3 วงผลัดเปลี่ยนกัน พรอมกับดีเจช่ือดังท่ีเปดเพลงแนวยอนยุค ท้ังเพลงสากลและ
เพลงไทย พรอมท้ังมีการตกแตงในสไตลโมเดิรน ซ่ึงแตกตางจากผับท่ัว ๆ ไป โดยจุดเดนของราน
บารยันทรีแม็กซ อยูท่ีการตกแตงท่ีแสดงถึงความหรูหราอลังการต้ังแตหนาราน โดยตกแตงเปน
น้ําตกขนาดใหญสูงถึง 55 เมตร ภายในรานเนนแสงและนํ้าผสมผสานกันอยางลงตัวใหความรูสึก
แตกตางจากผับอ่ืนๆ การใหความสําคัญเร่ืองระบบแสงเลเซอรท่ีมีจํานวนมาก ทําใหรานเปน          
ท่ีกลาวถึงและจดจําจากกลุมเปาหมาย เพราะไมมีผับไหนในเมืองไทยเคยทํามากอน ระบบแสง
เลเซอรเหลานี้มีลูกเลนหลายรูปแบบสรางความต่ืนตาต่ืนใจใหกับกลุมลูกคาเปนอยางยิ่ง ลูกคา
สามารถสัมผัสความสนุกสนานที่เต็มเปยมดวยคุณภาพของ แสง สี เสียง ท่ีไดสรางสรรคใหผสาน
ไปกับเสียงดนตรีอยางกลมกลืน การตกแตงภายในรานท่ีจัดวางใหมีบอน้ําขนาดใหญใจกลางราน
เพื่อใหลูกคาสามารถผอนคลาย เปนการเพ่ิมบรรยากาศธรรมชาติท่ีสรางความคุนเคยใหกับลูกคา
โดยงาย ประกอบกับการคัดเลือกโซฟาแบบโมเดิรนหลากหลายรูปทรงเนนความทันสมัยของราน
ไดอยางลงตัว                                         

บารยันทรี มิกซ ซ่ึงเปนโซนเกา เนนกลุมลูกคาวัยรุน และชาวตางชาติ ใหความสําคัญ
ในการเปดเพลงจากดีเจ. ท่ีมีช่ือเสียงช้ันนําของเมืองไทย มีท้ังดีเจชาวไทย และชาวตางชาติ 
รวมถึงเอ็มซีประสบการณสูงมีช่ือเสียง ท่ีจะตองสรางความสนุกสนานในรูปแบบเฉพาะกลุม 
สําหรับลูกคาวัยรุนโดยเฉพาะ ดังนั้นบารยันทรี มิกซจึง ไดรับการตกแตงเพิ่มเติม โดยเนนความเปน
ธรรมชาติมากข้ึนแตแฝงดวยการใหสีโทนเขมเพ่ือใหเขากับสไตลดนตรีท่ีมีจังหวะรอนแรง 
สนุกสนาน ตามแนวเพลงท่ีเปนเอกลักษณของ บารยันทรี มิกซ                                                   

ตลอดระยะเวลาที่ผานมา 2 ป รานบารยันทรีไดการดําเนินการดานการสื่อสาร
การตลาดอยูตลอดเวลาต้ังแตกอนรานเปดดําเนินการ จนถึงชวงที่รานมีกิจกรรมตาง ๆ ซ่ึงราน     
บารยันทรีใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดหลากหลายประเภท ดังนี้ 
1. การประชาสัมพันธผานส่ือบุคคล (หุนสวนดารา) 

เนื่องจากทางรานบารยันทรี มีหุนสวนท่ีเปนดารา นักแสดง นักรอง นางแบบ อยูเปน
จํานวนมากจึงถือเปนจุดเดนของทางรานอีกมุมท่ีเปนจุดสนใจของกลุมลูกคาท่ัวไป และส่ือมวลชน
ตาง ๆ ในการทําขาวในงานกิจกรรมตาง ๆ ของรานบารยันทรี และหุนสวนดารา ยังถือวาเปนส่ือ
บุคคลท่ีสามารถชวยในเร่ืองของการประชาสัมพันธของทางรานไดเปนอยางดี  
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2. การประชาสัมพันธผานส่ือมวลชน 
ทางรานบารยันทรี มีฝายประชาสัมพันธท่ีคอยติดตอกับส่ือมวลชนตาง ๆ ทุกประเภท 

เชน ส่ือโทรทัศน วิทยุกระจายเสียง หนังสือพิมพ นิตยสาร รวมถึง เว็บไซดตาง ๆ เพื่อชวยในการ
ประชาสัมพันธรานบารยันทรีใหบุคคลท่ัวไปไดรูจัก 
3. การประชาสัมพันธผานส่ือเฉพาะกิจของรานบารยันทรี 

ภายในรานบารยันทรี มีชองทางในการติดตอส่ือสารกับกลุมลูกคาอยูตลอดเวลาโดย
ผานทางส่ือเฉพาะกิจของทางราน เชน ปายโฆษณาหนาราน, จอโปรเจคเตอร, จอพลาสมา, การด
เชิญรวมในกิจกรรมตาง ๆ เปนตน 
4. การประชาสัมพันธผานส่ืออินเทอรเน็ต (ส่ืออิล็กทรอนิกส) 

ประชาสัมพันธขาวตาง ๆ ผานเว็บไซดตาง ๆ ท่ีเปนท่ีนิยมของวัยรุนเกี่ยวกับสถานท่ี
เท่ียวและรานอาหาร อาทิเชน   www.pubbkk.com ,    www.hi5.com,    www.vipecoupon.com, 
www.zutonight.com,  www.baryantree.com เปนตน 
5. การประชาสัมพันธผานกิจกรรมของราน 

-     Road Show ตามมหาวิทยาลัยช้ันนําในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อประชาสัมพันธใน
กิจกรรมตาง ๆ ของรานบารยันทรี 

-    จัดการแขงขัน  Bowling   ระหวางตัวแทนนักศึกษาของแตละมหาวิทยาลัยกับ
หุนสวนดารารานบารยันทรี เพื่อสรางความสัมพันธระหวางรานบารยันทรีกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

-     การจัดประกวดดเีจ ในแบบเดี่ยว และแบบทีม ในรุนประชาชนท่ัวไป อายุตั้งแต   
20 ปข้ึนไป  ชิงเงินรางวัลและของสมนาคุณตาง ๆ 

-     การจัดงานเล้ียงตาง ๆ ในรานบารยันทรี อาทิเชน การเปดอัลบัมของศิลปนตาง ๆ  
ฉลองครบรอบหนังทําเงิน เปดตัวหนังสือ เปดตัวสินคาใหม เชาพื้นท่ีรานบารยันทรีจัดคอนเสิรต 
เปนตน 
5. การโฆษณา 

ทางรานบารยันทรี  ไดมีการซ้ือส่ือโฆษณาทางส่ือตาง  ๆ  ท้ังรายการโทรทัศน 
วิทยุกระจายเสียง  นิตยสาร เปนตน รวมถึงการแลกเปล่ียนตางตอบแทน (Barter) กับส่ือโฆษณา    
ตาง ๆ เหลานี้ ในการประชาสัมพันธ กิจกรรมของราน รวมถึงสรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจักมากข้ึน 

อยางไรก็ตาม ธุรกิจบันเทิงประเภทผับในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเปนท่ีนิยมของกลุม
ลูกคาตางก็มีกลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีแตกตางกันออกไป และรูปแบบของผับแตละแหงก็มี
ความเปนเอกลักษณของตนเอง ในเร่ืองของการตกแตง สไตลของราน รวมถึงการใหบริการ เชน 
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1. ราน Booze Pub & Restaurant (ทองหลอ) 
         กลุมลูกคา : คนทํางานอายุ 25 ข้ึนไป 

          ราน Booze เปนรานอาหารกึ่งผับ ท่ีเนนวงดนตรีสด แบงเปน 4 โซนภายในราน มี 2 
ช้ัน โซนท่ี 1 อยูบริเวณหนาเวทีสําหรับลูกคาท่ีชอบวงดนตรีโดยเฉพาะ โซนท่ี 2 เปนโซนท่ีมีโตะ 
Pool สําหรับลูกคาท่ีชอบเปนสวนตัว และชอบกิจกรรม โซนท่ี 3 อยูบริเวณช้ัน 2 ของราน สําหรับ
คนท่ีไมชอบความแออัด และชอบความสบาย โซนท่ี 4 อยูบริเวณหนาราน สําหรับลูกคาท่ีตองการ
ความสบาย ไมเสียงดัง สวนใหญจะเปนลูกคาท่ีมารับประทานอาหาร และสนทนากัน   

2. ราน Route 66 ( RCA ) 
กลุมลูกคา  : วัยทํางาน อายุ 20-25 ป 
ราน Route 66 เปนผับท่ีไดรับความนิยมในกลุมวัยรุนมายาวนาน เปดบริการต้ังแตป 

2538 จนถึงปจจุบัน การตกแตงของรานเนน โทนสีขาว ไฟหลากสี แบงออกเปน 4 โซน East, West 
North, South แตละโซนแนวเพลงและการตกแตงจะตางกันไปทําใหลูกคามีทางเลือกมากขึ้น ซ่ึง
จุดเดนของราน คือ รูปแบบที่สวยงามหรูหราเปนสไตลของตัวเอง มีการ Screen คนท่ีเขาไปใช
บริการโดยดูจากบุคลิกดวย มีดีเจท่ีเปนมืออาชีพ เปดเพลงไดตรงใจผูฟง 

3. ราน FLIX & SLIM (RCA) 
กลุมลูกคา : วัยทํางานอายุ 22 ปข้ึนไป 
ราน Slim เปนผับท่ีไดรับความนิยมในปจจุบัน ซ่ึงมีอยู 3 โซน ตามสไตลของกลุม

ลูกคาท่ีตองการท่ีตองการความสนุกสนานท่ีแตกตาง เ ร่ิมท่ีโซนแรก  สลิมไลท บารแอนด
เรสเตอรอง ท่ีไดแบนดฝมือดีมาเลนดนตรีสดใหฟงตลอดคืน โซนท่ี 2 สลิมฮิปฮอปท่ีเปดเฉพาะ
เพลงฮิปฮอปลวนๆ  และ โซนท่ี 3 สลิมฟลิกซเปดเพลงแนวเฮาสตลอดคืน 

4. รานนั่งเลน (เอกมัย) 
กลุมลูกคา : วัยรุน นิสิต นักศึกษา 
บรรยากาศรานนั่งเลนตกแตงในแบบเหมือนเราอยูบาน จะนั่ง จะนอน จะฟงเพลง

เตนรํา หรือแคนั่งพูดคุยกัน ก็ทําไดในท่ีเดียว หรือเปนหองนั่งเลนท่ีใชเพื่อความบันเทิงในแบบ
กันเอง พื้นท่ีจัดสรรเปน 4 สไตลใหเลือก โซน 1 Terrace Zone รับลมเย็น ๆ ในบรรยากาศยามคํ่าคืน 
โซน 2 Floating Sofa Zone โซฟาลอยตัวสําหรับผูท่ีตองการความเปนสวนตัว โซน 3 Live band 
Zone เกาะขอบเวที ดื่มด่ํากับเพลงจากวงดนตรีช้ันนํา โซน 4 Built-in Sofa Zone เปนโซฟาขนาด
ใหญ สามารถเตน นั่ง นอนไดตามสบาย 
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ผับท่ีไดกลาวมาขางตนนี้ ปจจุบันเปนผับในกรุงเทพฯ ท่ีไดรับความนิยมอยูในกลุม
ของวัยรุนและวัยทํางานในปจจุบัน โดยวัดจากการลูกคาท่ีมาเท่ียว และจากจํานวนบริษัทตาง ๆ ท่ีมา
จัดงานรวมไปถึงขาวท่ีผานทางส่ือมวลชนตาง ๆ ไมวาจะเปน โทรทัศน วิทยุกระจายเสียง 
หนังสือพิมพ นิตยสาร เว็บไซดตาง ๆ แตผูวิจัยเลือกท่ีจะศึกษารานบารยันทรี เพราะรานบารยันทรี
เปนผับท่ีใชการส่ือสารการตลาดหลากหลายรูป มีการใชส่ือบุคคล โดยเฉพาะการใชดาราในการ
ส่ือสารกับกลุมเปาหมาย ใชการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร และการวางแผนการส่ือสาร
การตลาดมีความนาสนใจ ซ่ึงแตกตางจากผับอ่ืน ๆ  

สําหรับราน บารยันทรี แมวาทางรานจะไดมีการใชกลยุทธการส่ือสารการตลาด
บางสวนมาในระยะหน่ึง แตยังมิไดมีการสํารวจวากลยุทธท่ีรานบารยันทรีไดนํามาใชสอดคลองกับ
การรับรูกับกลุมเปาหมายท่ีมาใชบริการหรือไม นอกจากนี้งานวิจัยช้ินนี้สามารถศึกษาถึง
องคประกอบทางการส่ือสารการตลาดแตละดานไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยการศึกษานี้จะ
เนนศึกษาดานปจจัยการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการมาใชบริการรานบารยันทรี ท้ังนี้ผลการวิจัย
นอกจากจะสามารถนําไปใชในการวางแผนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดใหแกธุรกิจผับแลว ยัง
จะเปนประโยชนแกผูสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธการส่ือสารการตลาดของธุรกิจสถานบันเทิงประเภท
อ่ืน ๆ เชน คาราโอเกะ คอกเทลเลาท สปา ฯลฯ เพื่อใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธการ
ส่ือสารทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพ และชวยสนับสนุนธุรกิจใหสามารถแขงขันในตลาดได ผล
การศึกษายังเปนประโยชนตอผูสนใจท่ีจะศึกษาในมิติดานวิถีชีวิต (Life Style) ของผูบริโภครุนใหม 
ท่ีนิยมการพักผอนในสถานบันเทิงประเภทดังกลาว 
 
1.2 วัตถุประสงคการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยการส่ือสารการตลาดของรานบารยันทรีท่ีมีผลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการ   

2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการและทัศนคติผูใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีตอ
การส่ือสารทางการตลาด 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรและพฤติกรรมการใช
บริการของกลุมผูใชบริการรานบารยันทรีรานบารยันทรี 

4. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับทัศนคติของ
ผูใชบริการท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี 
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1.3 ปญหานําการวิจัย 
1. ปจจัยการส่ือสารการตลาดของรานบารยันทรีคืออะไรและกลยุทธการส่ือสารของ

ราน    บารยันทรีเปนนอยางไร 
2. ทัศนคติของผูใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบาร

ยันทรีเปนอยางไร? 
3. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการรานบารยันทรีท่ีแตกตางกันมี

พฤติกรรม การใชบริการท่ีแตกตางกันหรือไมอยางไร? 
4. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการรานบารยันทรีมีความสัมพันธกับ

ทัศนคติท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีหรือไม? 
5. ทัศนคติของผูใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทางการตลาด มีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบริการท่ีรานบารยันทรีหรือไม ? 
 
1.4 สมมติฐาน 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับทัศนคติตอการส่ือสาร
ทางการตลาดของรานบารยันทรีแตกตางกัน 

2. ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การใชบริการรานบารยันทรี 
 
1.5 ขอบเขตการวิจัย 

1. การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาดานปจจยัทางการส่ือสารทางการตลาดกรณีศึกษาของ 
รานบารยันทรี เทานั้น 

2. ผูใหขอมูลสําคัญและประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ ในการวิจัยเขิงคุณภาพ กลุมผูให
ขอมูลสําคัญ ไดแกกลุมบริหารรานบารยันทรีและกลุมผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในการใหขอมูลตาง ๆ 
เกี่ยวกับรานบารยันทรี ในการวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางไดแก ผูท่ีมาใชบริการรานบารยันทรี 
ในชวงเวลาระหวางเดือน มกราคม – กุมภาพันธ 2551 

3. ตัวแปรอิสระในการศึกษาคร้ังนี้คือ ปจจัยทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถาน 
ภาพการสมรส การศึกษา อาชีพ รายได และ ทัศนคติของผูมาใชบริการตอการส่ือสารทางการตลาด
ของรานบารยันทรี ไดแก  การสงเสริมการขาย  การโฆษณา การประชาสัมพันธ 

4. ตัวแปรตามในการศึกษาคร้ังนี้ คือ พฤติกรรมการใชบริการของรานบารยันทรี  
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1.6 นิยามคําศัพทท่ีใชในการวิจัย 
1. ปจจัยการส่ือสารทางการตลาด   หมายถึง   กระบวนการส่ือสารท่ีรานบารยันทรีใช

ส่ือสารไปยังผูบริโภค ไดแก ส่ือประชาสัมพันธ ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล และส่ือเฉพาะกิจ ซ่ึงเปน
องคประกอบในสวนประสมทางการตลาด ไดแก การใหบริการของรานบารยันทรี ราคาสินคา การ
สงเสริมการขาย การโฆษณาและการประชาสัมพันธ 

2. ปจจัยการสื่อสารการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  หมายถึง  กระบวนการ
ส่ือสารขอมูล หรือความคิดของรานบารยันทรีท่ีมีไปยังผูบริโภคผานทางส่ือตางๆ โดยมุงสงเสริม
ใหเกิดการใชบริการของรานบารยันทรี แบงประเภทการส่ือสารออกเปน 

-  การสงเสริมการขาย หมายถึง  การสงเสริมการขายที่รานบารยันทรีมุงใหเกิดการใช
บริการเพิ่มข้ึน ไดแก โปรโมช่ันสวนลดราคาสินคาและบริการ  การแจก/แถมของสมนาคุณ เปนตน 

-  การโฆษณา   หมายถึง การสงสาร หรือขอมูลตาง ๆ ของรานบารยันทรีไปยัง
ผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยผานส่ือมวลชน ไดแก การโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ เปน
ตน 

-  การประชาสัมพันธ  หมายถึง  เปนกิจกรรมส่ือสารทางการตลาดท่ีรานบารยันทรี
ตองการสงผานขอมูลไปยังผูบริโภคเปาหมาย โดยมุงใหเกิดความรูความเขาใจ และทัศนคติท่ีดีตอ
การใหบริการของรานบารยันทรี ผานส่ือบุคคล ส่ือมวลชนตาง ๆ 

4.  ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอรานบารยันทรี  หมายถึง  แนวโนมความรูสึก หรือ
ความคิดเห็นในทางบวกหรือลบ ของผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี 
ไดแก  ดานการส่ือสารดานการสงเสริมการขาย ดานโฆษณา ดานการประชาสัมพันธ 

5.  พฤติกรรมการใชบริการ  หมายถึง  วัตถุประสงค   ชวงเวลา   ความถ่ี  วันท่ีใช  
จํานวนช่ัวโมง  คาใชจาย  บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ  บุคคลท่ีมาใชบริการ  เหตุจูงใจท่ีใช
บริการรานบารยันทรีแตละคร้ัง 

 
1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ผลการศึกษาอาจเปนประโยชนในการวางแผนการตลาดสําหรับรานบารยันทรี 
2. ผลการศึกษาทําใหทราบถึงชนิดและประสิทธิผลของส่ือตางๆท่ีสามารถส่ือสารเพ่ือ 

นําไปสูการรับรูขอมูลขาวสารตลอดจนพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการรานบารยันทรี 
3. ผลการศึกษาเปนแนวทางในการใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดในการวางแผนการ 

ใหบริการแกลูกคา และโนมนาวพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาได 
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4. ผลการศึกษาอาจเปนประโยชนในการวางแผนการตลาดสําหรับกิจการผับ หรือ 
กิจการในลักษณะท่ีคลายคลึงกับราน บารยันทรี 

5. ผลการศึกษาอาจใชเปนขอมูลพื้นฐานสําหรับการศึกษาในสาขานิเทศศาสตร สาขา
ส่ือสารการตลาด หรือในสาขาอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน สาขาบริหารธุรกิจ เปนตน 
 
1.8 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 

ทัศนคติของผูบริโภคตอ 
ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดของ 

รานบารยันทรี 
 

-  การสงเสริมการขาย 
-  การโฆษณา 
- การประชาสัมพันธ 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- สถานภาพสมรส 
- อาชีพ 
- รายได 

พฤติกรรมการใชบริการ 
 - วัตถุประสงค 
 - ชวงเวลา 
 - ความถ่ี 
 - วันที่ใช 
 - จํานวนช่ัวโมง                          
 - คาใชจาย 
 - บุคคลที่มีสวนรวมในการ  
    ตัดสินใจ 
 -  บุคคลที่มาใชบริการดวยกัน 
 -  เหตุจูงใจท่ีใชบริการ 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคธุรกิจผับ กรณีศึกษา รานบารยันทรี” นี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ี
เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางประกอบการวิจัยดังนี้ 

2.1 แนวคิดทางดานประชากรศาสตร 
2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด 
2.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
2.4 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
2.5 แนวคิดเกีย่วกบัทัศนคติ 
2.6 แนวคิดเกีย่วกบัสถานบันเทิงและธุรกิจผับ 
2.7 งานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

 
2.1 แนวคิดทางดานประชากรศาสตร 

เบเรลสัน และสไตเนอร (Berelson and Sieiner) ไดแสดงความคิดเห็นวา คนเรามี
แนวโนมท่ีจะดูและฟงการส่ือสารท่ีสอดคลองกับกรอบอางอิงทางความคิดของเขา ซ่ึงกรอบอางอิง
ทางความคิดนี้ หมายรวมถึง บทบาททางเพศ การศึกษา ความสนใจ และความเกี่ยวของกับส่ิงตาง ๆ 
สถานภาพทางสังคมและอื่น ๆ ท่ีเปนคุณสมบัติท่ีมีความสําคัญของบุคคล โดยกรอบอางอิงทาง
ความคิดเหลานี้ ทําใหเกิดความแตกตางกันเร่ืองของความรู ความคิด ความเช่ือ ทัศนคติ ซ่ึงมี
อิทธิพลตอ พฤติกรรมการส่ือสารของตน (BERELSON AND SIEINER, อางถึงใน ชิบ จิตนิยม, 
2534: 27.) 

ตัวแปรทางดานลักษณะทางประชากรท่ีสําคัญ ท่ีนิยมนํามาศึกษาถึงความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชส่ือ มีดังตอไปนี ้

1. เพศ (Sex) จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายเร่ือง แสดงใหเห็นวา ผูหญิงกับผูชายมีความ
แตกตางกันอยางมากในเร่ืองความคิด คานิยมและทัศนคติ ท้ังนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนด
บทบาทและกิจกรรมของหญิงชายไวตางกัน จึงสงผลใหพฤติกรรมการส่ือสารของหญิงและชาย
ตางกันดวย 
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งานวิจัยทางนิเทศศาสตรยังช้ีใหเห็นวา ผูหญิงมักจะถูกโนมนาวใจไดงายกวาผูชายและ
มักเผยแพรความคิดเห็นท่ีไดรับการจูงใจน้ันใหผูอ่ืนตอไปอีกดวย นอกจากนี้ เพศหญิงมีแนวโนม
และความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมีความตองการท่ี
จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการท่ีจะสรางความสัมพันธอันดีให
เกิดข้ึนจากการรับขาวสารนั้นดวย  (GOLDBORS WILO AND YATES อางถึงใน สมควร เจริญสุข
,2539:21.) 
 2. อายุ  (Age)  โดยท่ัวไปบุคคลท่ีมีอายุมากจะมีพฤติกรรมตอบสนองตอการติดตอ 
ส่ือสารตางจากบุคคลท่ีมีอายุนอย และบุคคลที่มีอายุนอยจะมีพฤติกรรมตอบสนองตอการติดตอ 
ส่ือสารเปล่ียนไปเปนเม่ือตนเองมีอายุมากข้ึน ในประเด็นนี้ กาญจนา แกวเทพ ไดอธิบายวา ปริมาณ
และแบบแผนการใชส่ือจะสัมพันธกับชวงชีวิตท่ีเปล่ียนไป เนื่องจากในแตละชวงชีวิตคนเราจะ
เปล่ียนสถานท่ีท่ีใชเวลาอยูเปนสวนใหญเชน เด็กเล็กตองอยูในบาน วัยรุนอยูกับกลุมเพ่ือนหรือใน
โรงเรียน ผูใหญอยูนอกบานหรือท่ีทํางาน เปนตน แบบแผนการใชเวลาเปล่ียนเชน เด็กเล็กจะเลน
และวางเปนหลัก ใน ขณะท่ีผูใหญจะทํางานและมีเวลาวางเปนสวนนอย นอกจากน้ีลักษณะของ
กิจกรรมท่ีทําและกลุมบุคคลท่ีแวดลอมก็จะเปล่ียนไป การเปล่ียนแปลงใน วัฎจักรชีวิต (Life Cycle) 
ดังกลาวจึงมีผลตอปริมาณการใชส่ือเชน 

 - เด็กเล็กจะใชส่ือในบานเปนสวนใหญ และใชเพื่อความบันเทิง 
 - วัยรุนจะใชส่ือนอกบานและใชส่ือพรอมกลุม และใชส่ือเพ่ือความบันเทิง 
 - ผูใหญจะใชส่ือท้ังในและนอกบาน แตจะมีเปาหมายการใชส่ือเพ่ือประโยชนในการ
ใชงานมากกวา 
 -  คนชราจะหนัมาใชส่ือในบานเปนสวนใหญอีกคร้ังหนึง่ แตจะใชเพื่อฆาเวลาหรือ
เปนเพื่อนเปนหลัก (กาญจนา แกวเทพ, 2541: 303.) 
 3. การศึกษา (Education) นักวิชาการส่ือสารพบวา การศึกษาเปนตัวแปรท่ีมีความ     
สัมพันธคอนขางสูงกับตัวแปรท่ีเกี่ยวกับการรับสารและการใชส่ือ การศึกษาของผูรับสารทําใหผูรับ
สารมีพฤติกรรมการส่ือสารตางกันไป โดยคนท่ีมีการศึกษาสูงจะเปนผูรับสารท่ีดี เนื่องจากมีความรู
กวางขวางในหลาย ๆ เร่ืองและสามารถเขาใจสารไดดี จึงสงผลใหคนท่ีมีระดับการศึกษาสูงจะ
เลือกใชส่ือมากประเภทกวาคนท่ีมีการศึกษาตํ่า 
 4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic) โดยดูจาก รายได อาชีพ เช้ือ
ชาติ ภูมิหลังของครอบครัว เปนตน เชน คนท่ีมีฐานะดี อาศัยอยูในเมืองอาจมีโอกาสท่ีจะเลือกใชส่ือ
ไดหลากหลายประเภทกวาและบอยคร้ังกวา โดยเฉพาะส่ือท่ีตองเสียคาใชจายในการใช 
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 ตัวแปรการศึกษาจัดไดวาเปนตัวแปรสําคัญท่ีกําหนดความสนใจในการสงเสริมการ
ขายและกําหนดพฤติกรรมในการเปดรับขาวสารจากส่ือ ดังนั้น การศึกษาวิจัยท่ีใชแนวทฤษฎี
ทางดานประชากรศาสตร จึงมักมีตัวแปรการศึกษาของบุคคลรวมอยูดวยเสมอ เพื่อใหเห็น
พฤติกรรมของบุคคลชัดเจนข้ึน (ยุบล เบ็ญจรงคกิจ,2534:70-71.) ไดอธิบายเพิ่มเติมอีกวา การศึกษา
สามารถ นํามาใชอธิบายพฤติกรรมการส่ือสารของบุคคลไดดีเชนเดียวกับรายได เพราะเปนตัวแปร
ท่ีมีบทบาทใกลเคียงกันและมีความสัมพันธระหวางกันสูงมาก กลาวคือ ผูมีรายไดสูงนั้นมักมี
การศึกษาสูง มีตําแหนงหนาท่ีการงานท่ีดี จึงมักถูกผลักดันใหมีความจําเปนท่ีตองเรียนรูหาขอมูล
ขาวสารตาง ๆ ใหทันตอเหตุการณอยูเสมอ การเปดรับส่ือจึงจําเปนสําหรับผูรับสารกลุมนี้  

แนวคิดดานประชากรศาสตรเปนแนวคิดท่ีพยายามชี้ใหเห็นประเด็นความแตกตางใน
ดานคุณสมบัติทางประชากรระหวางบุคคล ซ่ึงมีผลตอการแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกันออกไปนั่น
คือ มองวาคนท่ีมีคุณสมบัติทางประชากรท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกันไปดวย อยางไร
ก็ดีเนื่องจากแนวคิดทางดานประชากรศาสตร เปนแนวคิดท่ีมองพฤติกรรมของผูรับสารวาเกิดจาก   
แรงผลักดันภายนอกแตเพียงอยางเดียวเทานั้น โดยไมไดมองขามองคประกอบอ่ืนท่ีนาจะมีผลตอ
การแสดงพฤติกรรมตาง ๆ ของผูรับสารไป โดยเฉพาะอยางยิ่ง องคประกอบทางดานจิตวิทยาซ่ึงถือ
ไดวาเปนองคประกอบหลักท่ีสําคัญอีกสวนหนึ่งของมนุษย ดังนั้นลําพังลักษณะทาง
ประชากรศาสตรเพียงอยางเดียว จึงอาจไมเพียงพอสําหรับใชอธิบายพฤติกรรมการสื่อสารของ
มนุษย ซ่ึงมีความสลับซับซอนและมีความเกี่ยวพันอยางสูงกับส่ิงท่ีอยูภายในจิตใจดังนั้น ในการ
อธิบายพฤติกรรมของผูรับสารใหมีความสมบูรณยิ่งข้ึนตองใชทฤษฎีอ่ืน ๆ ประกอบดวย 

จากท่ีกลาวมาสรุปไดวา บุคคลท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร และลักษณะทางสังคม
คลายกันจะมีการทําพฤติกรรม ความคิดเหน็ท่ีคลายคลึงกัน ในรูปแบบสังคมเดียวกันมีการเปดรับ
ส่ือประเภทตาง ๆ ใกลเคียงกัน โดยจําแนกตาม วัย เพศ สถานภาพเศรษฐกิจ สังคม ศาสนา เขตท่ีอยู
อาศัย 

การนําแนวคิดดานประชากรศาสตรมาใชเพราะความตองการในการใชบริการในราน   
บารยันทรีแตกตางกันหรือใชการจูงใจท่ีแตกตางกันเนื่องจากลักษณะทาง อายุ อาชีพ การศึกษา   
รายได สถานภาพ  
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2.2 การส่ือสารการตลาด 
2.2.1 นิยามและบทบาทของการส่ือสารการตลาด  

การส่ือสาร (Communication) โดยท่ัวไปแลว หมายถึง กระบวนการสงขาวสารขอมู
ลจาก  ผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสาร โดยมีวัตถุประสงคหลัก คือ เพื่อชักจูงใหผูรับขาวสารมี
ปฏิกิริยาตอบสนองกลับมาโดยคาดหวังใหเปนไปตามท่ีผูสงตองการ  

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) ก็คือ รูปแบบของการสื่อสารท่ีมี          
ผูสง ขาวสาร คือ ผูผลิตสินคาหรือการบริการผูจัดจําหนายสินคาฝายโฆษณาของบริษัท บริษัท
ตัวแทนโฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ สงขาวสารในรูปของสัญลักษณ ภาพ เสียง แสง การเคล่ือนไหว  
ตัวอักษร คําพูด เสียงเพลง ฯลฯ ผานชองทาการส่ือสารประเภทตาง ๆ หรือสงตรงไปยังผูรับ           
ขาวสาร ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายของผูสงขาวสาร โดยมีวัตถุประสงคใหผูรับขาวสารตอบสนองไปใน   
ทิศทางท่ีตองการ  

การศึกษาการส่ือสารการตลาดในอดีต มักจะใหความสนใจเฉพาะการส่ือสารการตลาด
ท่ี  มุงเนนไปยังผูบริโภคเปาหมาย โดยผานชองทางการส่ือสารการตลาด หรือท่ีเรียกกันวา สวนประ
สมการสงเสริมการตลาด หรือสวนประสมการส่ือสารการตลาด หรือสวนประสมการส่ือสาร
การตลาด อันไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และการประชาสัมพันธ  

แตถาจะกลาวถึงการส่ือสารการตลาดในสมัยใหมแลว ส่ิงท่ีนักการตลาดควรใหความ
สนใจนอกเหนือไปจากผูบริโภคก็คือ คนกลางท่ีอยู ในชองทางการจัดจําหนาย หรือท่ีเรียกวา  
“สมาชิกในขายงานการตลาด” (performance network member) ตลอดจนกลุมบุคคลท่ีมีสวนไดเสีย
ในธุรกิจ (stakeholders) อันไดแก สถาบันการเงิน หนวยงานของรัฐท่ีเกี่ยวของ สํานักงานคุมครองผู
บริโภคสาธารณชนตาง ๆ เปนตน นอกจากนี้ในสวนของการส่ือสารการตลาดท่ีมุงเปาหมายไปยังผู
บริโภค ส่ิงท่ีปรากฏชัดเจนวาเปนแนวโนมของชองทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสําคัญในปจจุ
บันและในอนาคตอันใกล คือ การตลาดโดยตรง (direct marketing) ซ่ึงเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีนํามา
รวมเขาไวในการพิจารณา ท้ังนี้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท้ังหมด อาจจะไดรับการปรุงแตและ
ผสมผสานเขาดวยกันเปน การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 
Communication or IMC)   
2.2.2 กระบวนการองคประกอบของการส่ือสารการตลาด   

2.2.2.1 กระบวนการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Process)   
โดยท่ัวไปเร่ิมตนจากผูสงขาวสาร (sender) เก็บรวบรวมแนวความคิด ขอมูล จาก     

แหลงขอมูลตาง ๆ และเม่ือตองการสงขาวสารออกไปยังผูรับขาวสารก็จะแปลงแนวความคิดหรือ       
ขอมูลท่ีเกี่ยว ของออกมาเปน ตัวอักษร น้ําเสียง สี การเคล่ือนไหว ฯลฯ ซ่ึงรวมเรียกวาขาวสาร 
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(message)  ขาวสารท่ีไดรับใสรหัส (encoding) แลวจะถูกสงไปยังผูรับขาวสาร (receivers) ผานส่ือ 
กลาง (media or medium) ในชองทางการส่ือสาร (communication channels) ประเภทตาง ๆ หรือ
อาจถูก  สงจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรงก็เปนได ผูรับขาวสารเมื่อไดรับขาวสารก็จะ
ถอดรหัส (decoding) ขาวสารดังกลาวตามความเขาใจประสบการณในอดีต สภาพแวดลอมใน
ขณะนั้น ฯลฯ และมีปฏิกิริยาตอบสนองกลับไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจอยูในรูปของการเขาใจ การ
ตอบรับ         การปฏิเสธหรือแมแตการนิ่งเงียบก็เปนได ท้ังนี้ขาวสารท่ีถูสามารถมาถึงผูรับขาวสาร
ไดท้ังหมด หรือ ขาวสารอาจถูกบิดเบือนไป เพราะในกระบวนการส่ือสาร ยอมมีโอกาสเกิด        
“ตัวรบกวน” หรือ    “ตัวแทรกแซง” (noise or interferes) ไดทุกข้ันตอนของการส่ือสาร 

ในเชิงการตลาดแลว  กระบวนการส่ือสารการตลาดก็ มีลักษณะคล ายคลึงกับ
กระบวนการส่ือสารโดยท่ัวไป แตส่ิงท่ีแตกตางออกไป คือ ในการส่ือสารทางการตลาดน้ัน กลุมผู
รับขาวสาร     เปนกลุมท่ีแนชัด เรียกวา กลุมเปาหมายซ่ึงอาจมีเพียง  1 กลุมหรือหลายกลุมก็ได ซ่ึง
เปนท่ีนาสังเกตวา ปจจุบันการเลือกทุก ๆ สวนของตลาดเปาหมายเปนกลุมเปาหมายของตน หรือ
การผลิตสินคาชนิดเดียว แบบเดียว สีเดียว สําหรับจําหนายใหผูบริโภคทุกคนในตลาด เปนส่ิงท่ีพบ
ไดนอยมาก นักการตลาดในปจจุบันจะพยายามคนหาเศษเส้ียวของตลาดหรือท่ีเรียกวาเปน “Niche 
market” เพื่อเปนกลุมเปาหมายของตน   

ขอแตกตางท่ีมองเห็นไดชัดอีกประการหนึ่ง คือ รูปแบบของปฏิกิริยาตอบสนองเปนส่ิง
ท่ีผูผลิตหรือผูสงขาวสารคาดหวัง ถาจะนําทฤษฎี AIDA ของ E.K. (Strong, 1938:40) มาอธิบาย   
แลวความคาดหวังของผูผลิตจะอยูในรูปของ  

A  -   Attention   การสรางความสนใจเนื้อหาขาวสารท่ีผูผลิตสงออกไป     
I    -   Interest      การสรางความสนใจในผลิตภัณฑ          
D   -  Desire         การสรางความตองการในผลิตภัณฑ             
A   -  Action        การสรางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ   
2.2.2.2. พฤติกรรมผูบริโภค    
โดยการพิจารณากระบวนการประมวลขอมูลของผูซ้ือ (Buyer information processing) 

เพ่ือศึกษาถึงปจจัยภายในและภายนอกท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค อันไดแก บุคลิกภาพ การรับรู 
การเรียนรู ทัศนคติ กลุมสังคม วัฒนธรรม สภาพแวดลอมภายนอกเปนตน ตลอดจนการพิจารณา
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคโดยท่ัวไป ซ่ึงเร่ิมตั้งแตการตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และการประเมินความรูสึกหลังการซ้ือ   
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2.2.2.3. ชองทางการส่ือสาร   
โดยการพิจารณาชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) และผูมีสวนไดเสีย

ในธุรกิจ (stakeholders) ท้ังท่ีอยูภายในและภายนอกธุรกิจ เชน ลูกคา ผูจําหนาย วัตถุดิบ คูแขงขัน        
ผูถือหุน หนวยงานของรัฐ สถาบันการเงิน เอเยนซ่ีโฆษณา เปนตน ดังนั้นนักการตลาดหรือผูบริหาร
ทางการตลาดจึงมีหนาท่ีท่ีจะตองคนหาใหไดวา ภายใตกลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีตนกําหนด  
ข้ึนนั้น มีคนกลางเปนใครบางในชองทางการจัดจําหนายท่ีมีสวนเกี่ยวของกับโปรแกรมการส่ือสาร
การตลาดท่ีจัดข้ึน ตลอดจนมีบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกรใดบางท่ีจะมีสวนเกี่ยวของกับโปรแกรม
การส่ือสารการตลาดน้ันๆ และจะเขามามีสวนเกี่ยวของเปนระยะเวลานานเทาใด   

2.2.2.4. ปจจัยภายในองคกร   
โดยการพิจารณากลยุทธการส่ือสารในองคกรเอง เพื่อสรางความนาเช่ือถือใน            

เชิงกลยุทธของธุรกิจ (Strategic Credibility) องคกรธรุกิจท่ีมีความนาเช่ือถือในสายตาของผูมีสวน
เกี่ยวของกับธรุกิจท้ังภายในและภายนอกธรุกิจ ยอมไดรับประโยชนในเชิงรูปธรรม เชน จํานวน
ลูกคาเพิ่มข้ึน หรือราคาหลักทรัพยของบริษัทเพิ่มข้ึน และประโยชนในเชิงนามธรรม เชน คานิยม 
ภาพพจนท่ีดีของบริษัท ตลอดจนขวัญและกําลังใจท่ีดีของพนักงาน เปนตน 

2.2.3 กลยุทธการส่ือสารการตลาด 
กลยุทธการส่ือสารการตลาด  หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อท่ีจะส่ือ

ความหมาย  สรางความเขาใจ  สรางการยอมรับ  ระหวางธุรกิจกับกลุมเปาหมายโดยมุงหวังท่ีจะให
เกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น ๆ  โดยใชกิจกรรมการส่ือสาร มี 4 ตัว 
ไดแก  การโฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย ดังรายละเอียด 
ดังนี้  

2.2.3.1.การโฆษณา (advertising) 
ช่ืนจิตต  แจงเจนกิจ (2548 : 39 )  ไดใหคําจํากัดความไววา การโฆษณา หมายถึง 

ชองทางการตลาดท่ีไมใชบุคคล (Non-personal Communication Channel)  ซ่ึงสามารถแจงขาวสาร          
(To Inform) เตือนความจํา (To Remind) และชักชวน (To Persuade) ผูบริโภคเปาหมาย  ตลอดจน   
ผูมีสวนเกี่ยวของกับธุรกิจอ่ืน ๆ เชน ผูจําหนายวัตถุดิบ  สถาบันการเงิน  บริษัทวิจัย  คูแขงขัน  เปน
ตน  ใหมีพฤติกรรม  ทัศนคติ  ตลอดจนความเช่ือไปในทิศทางท่ีตองการ   

เสรี  วงษมณฑา  (2547 : 110) ไดใหคําจํากัดความไววา  การโฆษณา  หมายถึง  การ
ส่ือสารขอมูลโดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร  จูงใจ  และเตือนความทรงจําเกี่ยวกับสินคา  และ
บริการหรือความคิด   
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Bovee, Houston and Thill (1995 : 1)  ไดใหคําจํากัดความไววา  การโฆษณา  หมายถึง  
การส่ือสารท่ีตองจายเงินคาส่ือโดยไมใชบุคคลกับตลาดเปาหมาย   

จากความหมายและคําจํากัดความท่ีกลาวมาขางตน  อาจสรุปไดวา การโฆษณา  
หมายถึงการใชส่ือประเภทตาง ๆ ท่ีสามารถสงนําขาวสารไปสูผูรับขาวสารไดอยางท่ัวถึงภายใน
ระยะเวลาอันรวดเร็วผานส่ือตาง ๆ อันไดแก  โทรทัศน  หนังสือพิมพ   วิทยุ   นิตยสารตาง ๆ  และ
ส่ือเฉพาะกิจ ไดแก   ปายโฆษณา  กลางแจง  โบชัวร  แผนพับ  โปสเตอร  เปนตน 

ปจจัยในการทําโฆษณา ไดแก 
1.  การจําแนกประเภทของการโฆษณา  (type  of  advertising)  การแบงประเภทของ

การโฆษณาทําไดหลายวิธีดังตอไปนี้ 
1.1 การโฆษณาท่ีตัวผลิตภัณฑ  (Product  advertising) เปนการโฆษณาที่มุงไป 

ตัวผลิตภัณฑโดยตรง  เปนการใหขอมูลหรือขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ  เชน  ประโยชน
และคุณสมบัติพิเศษเพ่ือชักจูงใหลูกคาเกิดความสนใจในตัวสินคา 
  1.2 การโฆษณาเนนท่ีตัวสถาบัน (institution  advertising)  เปนการโฆษณาท่ี
เกี่ยวกับตัวสถาบัน หรือองคการธุรกิจท่ีทําหนาท่ีในการผลิตสินคาเพื่อสรางภาพพจนท่ีดีของธุรกิจ
ตอประชาชนท่ัวไป  ลักษณะของการโฆษณาจะเนนหนักทางดานการขยายกิจการขององคการ
ธุรกิจ  ระยะเวลาในการดําเนินการของธุรกิจ  ตลอดจนการวิจัย และพัฒนาผลิตภัณฑท่ีประสบ
ความสําเร็จเพื่อทําใหลูกคาเกิดความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมา  เปนการวางแผนการโฆษณา
เพื่อจูงใจลูกคาในระยะยาว  
  1.3 การโฆษณาเนนท่ีกลุมผูบริโภค  อุตสาหกรรม  และคนกลาง  (consumer 
industrial and trade advertising)  เปนการโฆษณาท่ีเนนไปยังกลุมผูบริโภคหรือผูซ้ือโดยตรง  อาจ
เปนกลุมผูบริโภคสุดทาย  หรือผูบริโภคทางอุตสาหกรรมท่ีซื้อสินคานั้นไปใชในการผลิต  เปนการ
โฆษณาที่มุงกระตุน  จูงใจผูคาสง  ผูคาปลีก  ใหสนใจท่ีจะซ้ือสินคาของบริษัทไปเพื่อขายตอ 
  1.4 การโฆษณาท่ีมุงเนนกระตุนความตองการพื้นฐาน และความตองการข้ันเลือก
เฟน (Primary and selective demand advertising)  ถาเปนการโฆษณาท่ีมุงเนนกระตุนความตองการ
พื้นฐานจะเปนการโฆษณาที่ใหรายละเอียดเพื่อใหผูบริโภครูจักสินคาวาใชประโยชนอะไร  อยางไร
บาง  แตถาหากเปนการโฆษณาท่ีมุงกระตุนความตองการขั้นเลือกเฟน   จะเปนการโฆษณาท่ีเนน
ความแตกตางของตรายี่หอ  เพื่อใหลูกคายอมรับและเลือกผลิตภัณฑของบริษัทแทนของคูแขงขัน 

2  ส่ือโฆษณา  (advertising  media)  ในการวางแผนกลยุทธโฆษณา  นอกจากจะข้ึนอยู
กับการสรางสรรคขาวสารที่มีลักษณะดึงดูดใจในสายตาและการรับรูของผูรับขาวสารเปาหมายแลว
ยังจะตองอาศัยการเลือกส่ือโฆษณา  (media)  ท่ีสอดคลองเหมาะสมกับกลุมผูรับขาวสารเปาหมาย  
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ตลอดจนเลือกระยะเวลา  และวิธีการในการเผยแพรขาวสารโฆษณา  โดยคํานึงถึงระยะเวลา และ
ตนทุน  ซ่ึงส่ือสําหรับโฆษณาหลัก ๆ มีดังนี้ 
  2.1  โทรทัศน  (television)  เปนส่ือโฆษณาท่ีสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดดีท่ีสุด  
เพราะจะตองใชท้ังประสาทตา  และประสาทหูไปพรอม ๆ กัน  ส่ือโฆษณาสามารถเขาถึงผูชม
จํานวนมากทั่วประเทศ  เกิดการรับรูไดงาย  เพราะมีท้ังเสียงและภาพท่ีเคล่ือนไหวได  รวมท้ัง
ลักษณะของการแบงเวลาของสถานีโทรทัศน  ก็จัดแบงเวลาตามกลุมของผูบริโภค  เชนรายการเด็ก  
รายการแมบาน  รายการพอบาน  และอ่ืน ๆ ทําใหผูผลิตหรือองคกรธุรกิจสามารถเลือกชวงเวลาท่ี
จะสงเสริมการขายไดอยางเหมาะสม  และมีขอสําคัญคือ  สามารถกระตุนความสนใจจากเน้ือหา
เร่ืองราวของโฆษณาผลิตภัณฑท่ีนําเสนอและชักจูงใหซ้ือสินคา  ท้ังใหอารมณความรูสึกรับรูตอ
ช่ือเสียงของสินคามากกวาท่ีพบไดจากส่ืออ่ืน  และโทรทัศนยังเปนส่ือเพื่อความบันเทิง  ผูชมจะ
สามารถพบเห็นโฆษณาเพื่อการคาไดทุกคร้ังท่ีเปดรับชมรายการท่ีสนใจ   
  2.2  หนังสือพิมพ  (newspaper)  เปนส่ือโฆษณาหนึ่งท่ีมีผูนิยมใชกันมาก เพราะ
สามารถครอบคลุมพื้นท่ีและจํานวนผูรับไดกวางขวาง  โดยเฉพาะถาหนังสือพิมพนั้นมีปริมาณการ
พิมพจําหนายสูง  และถาตองการสงส่ือขอความในเขตทองถ่ิน  ก็อาจเลือกหนังสือพิมพระดับ
ทองถ่ินเปนส่ือในการสนับสนุนการโฆษณาได  นอกจากนั้น ส่ือโฆษณาทางหนังสือพิมพยังแบง
ออกเปนกลุมตามระดับอายุ  การศึกษา  เพศ  ทําใหผลิตภัณฑของบริษัทสามารถเขาสูกลุมผูบริโภค
ได และการตีพิมพโฆษณาสินคา  คําขวัญ  การพาดหัวท่ีสะดุดตา  นาสนใจ  ก็จะสามารถชักจูงให
ผูบริโภคสนใจ และอานในรายละเอียดของสินคาได 
  2.3  นิตยสาร (Magazine)  เปนส่ือโฆษณาท่ีมีชวงชีวิตยาวนานกวาส่ือทาง
หนังสือพิมพ  และเปนส่ือท่ีสามารถใชภาพเพื่อชักจูงความสนใจจากผูอานได  และนิตยสารนี้จะเขา
สูกลุมผูบริโภคเปนกลุม  เชน  นิตยสารรถยนต  นิตยสารกีฬา  นิตยสารผูหญิง  นิตยสารทองเท่ียว 
เปนตน  ผูผลิตสามารถใชส่ือโฆษณานี้เขาสูกลุมลูกคาท่ีตองการได  นอกจากนั้น  รูปแบบของ
นิตยสารมีรูปเลมและสีสันสวยงาม  ผูอานสนใจท่ีจะเก็บรักษาเอาไว  เม่ือนํามาอานใหมก็จะเห็น
ภาพโฆษณานั้นไปดวย  ในดานการใหขอมูลและจูงใจผูบริโภคท่ีกําลังแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑท่ี
ตองการซ้ือ    ก็จะคนหาหรือคนควาอานรายละเอียดจากนิตยสารท่ีมีเนื้อหาดังกลาวเพิ่มเติม  เชน  ผู
ท่ีกําลังซ้ือรถยนตก็จะอานขอมูลรถยนตท่ีตนสนใจจากนิตยสารท่ีเกี่ยวของกับรถยนตซ่ึงมีหนา
โฆษณารถยนตตีพิมพอยู  ผูอานสามารถพบเห็นรายละเอียดไดและโดยมากแลวกลุมผูชอบอาน
นิตยสารรถยนตสวนใหญจะเปนเพศชาย 
  2.4  วิทยุ (radio)  เปนส่ือโฆษณาที่ครอบคลุมผูบริโภคในวงกวางตนทุนของการ
โฆษณาโดยใชส่ือประเภทนี้มีคาใชจายไมสูงนัก กลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดนอยสามารถซ้ือวิทยุไดใน
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ราคาไมแพง  ท้ังผูไมรูหนังสือก็สามารถไดรับประโยชนจากส่ือโฆษณานี้ได  และมีจุดดี  คือ  
สามารถเลือกกลุมผูฟงท่ีเปนกลุมเปาหมายได  การโฆษณาสินคาทางวิทยุสามารถชักจูงให
กลุมเปาหมายไดรับรูเร่ืองราวของสินคา  
  2.5  ส่ือโฆษณากลางแจง  (outdoor  advertising) เปนปายโฆษณาท่ีทําดวยไมหรือ
ปายโฆษณาท่ีใชไฟฟา  การใชส่ือโฆษณาประเภทนี้ไมไดเจาะจงไปท่ีกลุมผูบริโภคกลุมใดกลุม
หนึ่ง  แตมุงเพื่อเตือนความทรงจําของผูบริโภคที่ผานสัญจรไปมา  ดังนั้น  การใชส่ือโฆษณา
ประเภทนี้จะตองเลือกทําเลในการติดต้ังและการใชขอความตองส้ัน  กะทัดรัด  ชัดเจน  และได
ใจความ  สีสันจะตองสะดุดตา  สามารถดึงดูดความสนใจของบุคคลท่ัวไปใหเกิดกับตัวผลิตภัณฑ
ได 
  2.6  ส่ือโฆษณา ณ. แหลงท่ีลูกคาซ้ือ  (Point of Purchase Advertising)  เปนการ
นําเอาวัสดุอุปกรณตกแตง  ณ.  จุดขายมาตกแตงโชวรูม  หนาราน เชน  แผนปายผา  โปสเตอร  ธง
ราว       สต๊ิกเกอร  และอ่ืน ๆ รวมถึงการตกแตงภายในรานเพื่อชักจูงใหลูกคาสนใจและกระตุนให
ลูกคาเกิดความตองการสินคา  ท้ังยังเปนการแจงขาวสารของผลิตภัณฑกระตุนการรับรูและสราง
ความนาเช่ือถือตอผูบริโภค 

2.3.3.2. การประชาสัมพันธ (public relations) 
สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2540 : 282)  ไดใหคําจํากัดความไววา  การประชาสัมพันธ  

หมายถึง  การใหขอมูลเกี่ยวกับความเปนจริงและความเปนมาของธุรกิจ 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ (2543 : 188)  ไดใหคําจํากัดความไววา  การ

ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามในการติดตอส่ือสารท่ีจะมีอิทธิพลตอทัศนคติท่ีดีตอองคกร  
กลุมตาง ๆ เหลานี้อาจจะเปนลูกคา  ผูถือหุน  พนักงาน  สหพันธแรงงาน  กลุมอนุรักษส่ิงแวดลอม
และวัฒนธรรม  รัฐบาล  ประชาชนในทองท่ี  หรือกลุมอ่ืน ๆ ในสังคม 

เสรี  วงษมณฑา  (2547 : 225)  ไดใหคําจํากัดความไววา  การประชาสัมพันธ  หมายถึง  
การติดตอส่ือสารขององคการกับกลุมตาง ๆ ท่ีมีผลกระทบตอความสําเร็จขององคการ  ไมวาเปน
ผูขายปจจัยการผลิต  ผูถือหุน  หรือลูกคา  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสรางทัศนคติ  ความเช่ือถือ  และ
ภาพลักษณท่ีดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ  ตลอดจนเปนการใหความรูในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง  หรือ
แกไขขอผิดพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง 

จากคําจํากัดความตาง ๆ ท่ีไดกลาวมาแลวขางตน  อาจสรุปไดวา  การประชาสัมพันธ  
หมายถึง  การเผยแพรขอมูลขาวสารเกี่ยวกับองคกร และกิจกรรมขององคกรไปสูผูรับสาร ไดรับ
ทราบความเคล่ือนไหว  และเกิดความเขาใจท่ีดีตอบริษัท  ไดแก  ขาวสารท่ีเกี่ยวกับบริษัท ขาวสารที่

DPU
DPU



 

 

 

 
  22

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขาวสารท่ีเกี่ยวกับการขาย และบริการรวมท้ังกิจกรรมเพื่อสงเสริมประโยชนแก
สังคมโดยผานส่ือตาง ๆ ไดแก  โทรทัศน กลุมเปาหมายของการประชาสัมพันธ   ไดแก 

1. พนักงานขายภายในองคกรธุรกิจ  พนักงานเปรียบเสมือนเปนฟนเฟองของธุรกิจ การ
จูงใจใหพนักงานมีความรูสึกผูกพัน และยึดม่ันตอการทํางานอยางเต็มประสิทธิภาพแกองคกรธุรกิจ
นับวาเปนส่ิงท่ีมีความจําเปนอยางยิ่ง  เคร่ืองมือประชาสัมพันธภายในองคกรธุรกิจท่ีสามารถ
นํามาใชในการจูงใจพนักงาน  ไดแก  จุลสาร  วารสารภายใน  ตลอดจนการสรางเอกลักษณในรูป
ของเพลงประจําบริษัท  แบบฟอรมชุดทํางานของพนักงานก็จัดวาเปนสวนหน่ึงท่ีสามารถสราง
ภาพลักษณเฉพาะตัวขององคกรธุรกิจในจิตใจของพนักงานได 

2. ผูถือหุน ผูถือหุนยอมตองการขาวสารที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานของธุรกิจท่ีตนเขา
ไปลงทุนถือหุนอยู  เพื่อสรางความม่ันใจท่ีจะถือหุนในธุรกิจนั้น ๆ ตอไป  เคร่ืองมือประชาสัมพันธ
ท่ีสําคัญไดแก  รายงานประจําป  การจัดแถลงขาว  การแนะนําผลิตภัณฑใหม  การจัดประชุมผูถือ
หุนประจําป  เปนตน 

3. ผูจําหนายวัตถุดิบ  ส่ิงท่ีองคกรธุรกิจตองการไดรับจากผูจําหนายวัตถุดิบ (Suppliers) 
นอกเหนือจากวัตถุดิบหรือช้ินสวนอุปกรณท่ีมีราคา และคุณภาพตามความตองการแลวธุรกิจยัง
ตองการความรวมมือหรือความชวยเหลือเปนพิเศษในบางกรณี  เชน  กรณีการจัดซ้ือวัตถุดิบแบบ
เรงดวน  การขอยืดเวลาการชําระคาวัตถุดิบ  การขอยืนยันราคาวัตถุดิบในราคาเดิม  เปนตน          
กิจกรรมการประชาสัมพันธโดยรวม  ตลอดจนการใหขาวสารผานส่ือมวลชน  ก็จะมีสวนชวย
กระจายขาวและสรางทัศนคติตลอดจนความเช่ือม่ันใหแกผูจําหนายวัตถุดิบได 

4. สถาบันการเงิน  แหลงเงินทุนท่ีสําคัญของธุรกิจอีกแหลงหนึ่งนอกเหนือไปจาก
เงินทุนของผูถือหุน คือ  แหลงเงินกูจากสถาบันการเงินตาง ๆ การวิเคราะหความนาเช่ือถือของ
ธุรกิจ  ผูขอกูสามารถวิเคราะหในเชิงปริมาณไดจากอัตราสวนทางการเงินท่ีสําคัญของธุรกิจ เชน  
อัตราสวนหนี้สินตอสวนทุน  อัตราสวนสินทรัพยหมุนเวียนตอหนี้สินหมุนเวียน  เปนตน  แตการ
วิเคราะหในเชิงคุณภาพเปนส่ิงท่ีทําไดคอนขางยากและการจะทําใหสถาบันการเงินรูสึกเช่ือม่ันใน
ความสามารถตอการชําระหนี้ของธุรกิจผูขอกูก็เปนส่ิงท่ีตองอาศัยระยะเวลา  โดยเฉพาะอยางยิ่ง
ธุรกิจแรกตั้ง (Start-up Business) ซ่ึงไมมีธุรกิจใดเคยผลิตสินคาเดียวกับตนในตลาดมากอน  การ
ประชาสัมพันธจึงถูกนํามาใชเพื่อสรางความนาเช่ือถือและสรางความม่ันใจในอนาคตอันสดใสของ
ธุรกิจ 

5. ส่ือ  เนื่องจากเคร่ืองมือประชาสัมพันธหลาย ๆ ชนิดจะถูกนํามาใชผานส่ือ (Media) 
ประเภทตาง ๆ ไมวาจะเปนหนังสือพิมพ  นิตยสาร  โทรทัศน  เปนตน  ซ่ึงในแตละวันขาวสาร
ประชาสัมพันธท่ีส่ือเหลานี้ไดรับมีจํานวนมากเม่ือเทียบกับพื้นท่ีหรือเวลาที่สํารองไว  หนังสือ
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รายวันบางฉบับอาจไดรับภาพขาวประชาสัมพันธถึง  200 ภาพ/วัน ในขณะท่ีมีพื้นท่ีลงพิมพภาพ
ขาวและคําบรรยายเพียง 10 ภาพ/วัน วิธีการหนึ่งท่ีธุรกิจนํามาใชเพ่ือใหไดภาพขาวลงพิมพในส่ือ
ตาง ๆ คือ การใชบริการของเอเยนซีโฆษณาซึ่งมีความสัมพันธติดตอกับส่ือตาง ๆ อยางใกลชิด อีก
ท้ังธุรกิจขนาดใหญบางแหงอาจจัดการประชาสัมพันธเชิญส่ือมวลชนเพื่อแถลงขาวหรือเยี่ยมชม
กิจการ 

6. ชุมชน หรือ สาธารณชน  ชุมชนจัดเปนกลุมเปาหมายท่ีสําคัญอีกกลุมหนึ่งของการจัด
กิจการประชาสัมพันธ  เพ่ือใหไดรับความรวมมือสนับสนุนการดําเนินธุรกิจจากชุมชน  ตลอดจน
เพื่อสรางความเขาใจอันดีลดปญหาความขัดแยงกับชุมชน  ตัวอยาง  กิจกรรมการประชาสัมพันธ
เพื่อชุมชน  เชน  การจัดพื้นท่ีเปนสวนหยอม  หรือสวนสาธารณะแกชุมชน  การบริจาคเพ่ือสาธารณ
กุศล  การจัดโครงการวิ่งเฉลิมพระเกียรติ  เปนตน 

7. หนวยงานของรัฐ การบริจาคส่ิงของหรืออุปกรณตาง ๆ เพื่อสนับสนุนการดําเนินงาน
ของหนวยงานของรัฐ  นอกจากจะเปนโฆษณาตราสินคาของธุรกิจแลวยังชวยสรางทัศนคติและ
ภาพลักษณในทางบวกตอธุรกิจ  ซ่ึงวิธีนี้เปนท่ีนิยมใชในองคกรธุรกิจขนาดใหญเพราะการขยาย
งานหรือการลงทุนในโครงการตาง ๆ ตองอาศัยการสนับสนุนจากภาครัฐบาล 

8. ลูกคา   จัดเปนกลุมเปาหมายที่ มีความสําคัญตอการอยูรอดของธุรกิจ   การ
ประชาสัมพันธยุคใหม  นอกจากจะตองสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับผลิตภัณฑและธุรกิจแลว            
ยังจะตองมุงขายผลิตภัณฑนั้น ๆ ในทายท่ีสุดดวย  และนับวันการประชาสัมพันธก็จะยิ่งเพิ่มบทบาท
มากข้ึนในการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated  Marketing  Communication : IMC) 
เนื่องจากเปนเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีผูรับขาวสารเปาหมายรูสึกถึงความเปนกลางของขาวสาร  
และไมรูสึกวาถูกบังคับใหรับขาวสารเม่ือเปรียบเทียบกับเครื่องมือส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ อยางเชน
การโฆษณาและการขายโดยบุคคล  เคร่ืองมือประชาสัมพันธใหม ๆ ท่ีถูกออกแบบมาเพ่ือจูงใจให
ลูกคาม่ันใจในสินคาหรือการบริการมากข้ึน  เชน  การเขียนบทความเชิงวิชาการท่ีใหความรูดาน
สุขภาพอนามัย  แกประชาชนที่เรียกวา Editorial หรือการลอมกรอบขนาดเล็กในหนังสือพิมพ
รายวันเพื่ออธิบายวิธีทอดอาหารใหกรอบของน้ํามันมรกต  หรืออธิบายวิธีดูแลสุขภาพของบุคคล  
ในครอบครัวของนมสดสเตอริไรต  ตราหมี  ท่ีเรียกวา  Advertorial  เปนตน   

2.2.3.3. การใชพนักงานขาย (personal selling)  
สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2540 : 271) ไดใหคําจํากัดความไววา  การใชพนักงานขาย  

หมายถึง  วิธีการ เปนวิธีการติดตอส่ือสารท่ีดีท่ีสุด  ท้ังนี้เปนการขายแบบเผชิญหนากัน (face to 
face) พนักงานขายจะเปนผูท่ีดึงดูดความสนใจจากลูกคาไดดีกวาวิธีการสงเสริมการขายดวยวิธี    
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อ่ืน ๆ หากพนักงานมีวิธีการนําเสนอการขายท่ีนาสนใจ  สามารถทําใหลูกคายอมรับและพอใจ  และ
พนักงานขายสามารถปดการขายสินคาได 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2543 : 183) ไดใหคําจํากัดความไววา  การใชพนักงาน
ขาย  หมายถึง  การติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและ  ลูกคาผูคาดหวัง 

เสรี  วงษมณฑา ( 2547 : 269) ไดใหคําจํากัดความไววา  การใชพนักงานขาย  หมายถึง  
การสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือ
บริการหรือมีปฏิกิริยาตอความคิด 

จากคําจํากัดความตาง ๆ ท่ีไดกลาวมาขางตน  อาจสรุปไดวา  การใชพนักงานขาย  
หมายถึง  การส่ือสารขอมูลดวยการเจรจาขอพนักงานขายโดยตรงตอผูบริโภคท่ีสนใจจะซ้ือหนึ่งคน
ข้ึนไป   ณ  จุดขาย  หรือผานอุปกรณส่ือสาร  เชน  โทรศัพท  หรือระหวางฝายขายของบริษัทกับ
ลูกคาเพื่อแนะนําคุณสมบัติของผลิตภัณฑเพื่อกระตุนใหสนใจ รูสึกพอใจ และเกิดการซ้ือผลิตภัณฑ 
หนาท่ีของพนักงานขาย กลาวไดโดยสังเขป มีดังนี้ 

1.  การแสวงหาลูกคาใหม  (prospecting) พนักงานขายท่ีดีตองเปนผูมีความสนใจและ
แสวงหาลูกคาใหม ๆ ใหเพิ่มอยูเสมอ 

2.  การติดตอส่ือสาร (communication) จะตองเปนผูสามารถติดตอส่ือสารและใหขอมูล
เกี่ยวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทใหลูกคาไดรับทราบ 

3.  การขาย (selling) พนักงานขายท่ีดีจะตองเรียนรูศิลปะของการขาย  ซ่ึงจะ
ประกอบดวยเทคนิคการเขาพบเพื่อเสนอขาย การเสนอขายการตอบขอโตแยงการปดการขาย      
เปนตน 

4.  การใหบริการ (servicing) จัดเปนหนาท่ีสําคัญท่ีพนักงานขายตองจัดหาบริการใหแก
ลูกคา  เชน  ใหคําปรึกษาตอลูกคาท่ีมีปญหา ดานเทคนิคตาง ๆ เบ้ืองตน คําแนะนําเกี่ยวกับการชําระ
เงิน การสงมอบสินคา  เปนตน   

การส่ือสารทางการตลาดท่ีผูผลิตหรือรานคาควรเลือกการขายโดยบุคคลเปนเคร่ืองมือ
หลักในการส่ือสารการตลาด อันไดแก 

1.  สินคาท่ีมีความซับซอน  (Complexity)  สินคาเทคนิคอยางเชน  เคร่ืองคอมพิวเตอร  
เคร่ืองในสํานักงานอัตโนมัติตาง ๆ รถยนต  เปนตน  ยอมตองการการอธิบายและการสาธิตจาก
พนักงานขายเพื่อใหขอมูลจุดเดนเกี่ยวกับสินคาประกอบการตัดสินใจของกลุมลูกคาเปาหมาย  และ
ยิ่งเปนการออกแบบสินคาตามความตองการของลูกคาเปาหมาย  เชน  การวางระบบโทรศัพทหรือ
การวางระบบคอมพิวเตอรในสํานักงาน  ก็ยอมตองการการส่ือสารผานพนักงานขายซ่ึงทําหนาท่ี
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เปนตัวแทนของลูกคานําความตองการของลูกคาไปแจงบริษัท  และทําหนาท่ีเปนตัวแทนของบริษัท
ในการเจรจาเง่ือนไขการขายสินคาและบริการ 

2. ความสําคัญของสินคาตอลูกคา  (Buyer  Significance) การพิจารณาวาสินคาใดมี
ความสําคัญตอลูกคามากหรือนอย  อาจวัดไดจากความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือสินคานั้น ๆ หรือ
กลาวไดอีกอยางหน่ึง  คือ นําตนทุนมาเปรียบเทียบกับผลประโยชนท่ีจะเกิดข้ึนจากการไดใชสินคา
นั้น ๆ มาใชวามีมากหรือนอย  ถาสวนตางระหวางตนทุนกับผลประโยชนมีมาก  แสดงวาสินคานั้น
มีความเส่ียงในการตัดสินใจสูง  ในทางตรงกันขาม  ถาสวนตางดังกลาวมีนอย  ก็แสดงวาสินคานั้น
มีความเส่ียงในการตัดสินใจตํ่า 

3. ความมีประสิทธิผลของการส่ือสาร  (Communication  Effectiveness)  ในกรณีท่ี
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ ไดแก การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  การประชาสัมพันธ  และ
การตลาดโดยตรงไมสามารถตอบสนองความตองการขาวสารเพื่อการตัดสินใจของกลุมเปาหมาย
ไดเพียงพอ  การขายโดยบุคคลก็จะเปนอีกทางเลือกของการส่ือสารการตลาดเพื่อตอบสนอง
วัตถุประสงคดังกลาว  โดยเฉพาะอยางยิ่งถาสินคานั้นมีความเกี่ยวเนื่องกับลูกคาเปาหมายสูง           
(High  Involvement  Products)  ซ่ึงลูกคาจะแสวงหาขอมูลอยางเพียงพอกอนการตัดสินใจท่ีเนน
เหตุผลเปนหลัก  (Rational  Buying  Decision)  ตัวอยางเชน  รถยนต  บาน  บริการประกันชีวิต  
เปนตน 

4. ปจจัยดานการจัดจําหนาย  (Network Factors) ในกรณีท่ีผูผลิตเลือกใหกลยุทธผลัก   
สินคา (Push  Strategy)  ออกจากสินคาไปตามชองทางการจัดจําหนายโดยผานรานคาสง  รานคา
ปลีก  หรือตัวแทนจําหนายตาง ๆ ผูผลิตยอมตองการพนักงานขายเปนผูติดตอกับรานคาหรือ        
คนกลางในชองทางการจัดจําหนายเพื่ออธิบาย  สาธิต  จูงใจใหรานคาหรือคนกลางรับสินคาของ    
ผูผลิตไปจําหนายโดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือระดับจํานวนของชองทางการจัดจําหนาย  ซ่ึงวัดจากจํานวน
คนกลางในชองทางการจัดจําหนายมีไมมาก  การใชพนักงานขายก็จะยิ่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2.2.3.4. การสงเสริมการขาย (sales  promotion) 
ช่ืนจิตต  แจงเจนกิจ (2548 : 55) ไดใหคําจํากัดความไววา  การสงเสริมการขาย  

หมายถึง  การจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาหรือการบริการในทันที  หรือจูงใจใหคนกลางใน
ชองทางการตลาด 

คอตเลอร และอารมสตรอง (Kotler and Armstrong. 1999 : 8) ไดใหคําจํากัดความไววา  
การสงเสริมการขาย  หมายถึง  เคร่ืองมือในการกระตุนความตองการซ้ือท่ีใชเพื่อสนับสนุนการ
โฆษณาและการใชพนักงานขาย  หรือเปนส่ิงจูงใจระยะส้ัน  เพ่ือกระตุนใหซ้ือหรือขายสินคาหรือ
บริการ 
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เสรี  วงษมณฑา (2547 : 248)  ไดใหคําจํากัดความไววา  การสงเสริมการขาย  หมายถึง  
สวนหนึ่งของสวนประสมการสงเสริมการตลาด  ท่ีใชเพื่อกระตุนใหเกิดการตอบสนอง  และการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีรวดเร็วข้ึน  ซ่ืงเคร่ืองมือท่ีใชในการสงเสริมการขายมีเปนจํานวนมาก  และแตละ
เคร่ืองมือก็เหมาะสมกับกลุมเปาหมายท่ีแตกตางกัน 

จากคําจํากัดความตาง ๆ ท่ีกลาวมาขางตน  อาจสรุปไดวา  การสงเสริมการขาย หมายถึง  
การจัดรายการสงเสริมการขาย  เพื่อมอบขอเสนอพิเศษในรูปแบบตาง ๆ กัน  เพื่อกระตุนยอด
จําหนายในชวงการแนะนําผลิตภัณฑใหม  และในโอกาสตาง ๆ กัน  เพื่อทําใหยอดจําหนายเพิ่มมาก
ข้ึน  เชน  การลดดอกเบี้ยต่ํา  แถมอุปกรณ  และAccessories ตาง ๆ แถมประกันภัยชั้น 1 และ แจก
ของกํานัล  เชน ทอง  1-2  บาท  เปนตน 

การสงเสริมการขายแบงประเภทได 3 ประเภทใหญ ๆ คือ 
1. การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค  (consumer  promotion)  เพื่อตองการใหผูบริโภค

ซ้ือสินคาในปริมาณที่มากข้ึน  สําหรับผูบริโภคท่ีไมเคยใชผลิตภัณฑ  เกิดความสนใจในตราสินคา
ของบริษัท  และพิจารณาท่ีจะทดลองใช  และทําใหผูบริโภคท่ีใชและมีความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ
ของบริษัทอยูแลวมีความภักดีตอตราสินคายิ่งข้ึน และไดรับรางวัล  บริการพิเศษจากการสงเสริม
การขายนี้ดวย  การสงเสริมการขายโดยมุงผูบริโภคมักใชวิธีการลดราคา  การคืนเงิน  การแจกของ
แถม   การชิงโชค  การสะสมแสตมป  คูปอง  การแจกสินคาตัวอยาง  การจัดแสดงสินคา  การสาธิต
การใชสินคา  เชน การทดลองขับรถยนต  เปนตน 

เสรี  วงศมณฑา (2547 : 250-251) กลาวถึง วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายไว 10 
ประการดังนีไ้ด   

1.  เพื่อดึงดูดลูกคาใหมใหมาซ้ือสินคา 
        2.  รักษาลูกคาเกาไว 

3.  สงเสริมใหลูกคาปจจุบันซ้ือสินคาในปริมาณท่ีมากและทันที 
4.  การเพิ่มอัตราการใชผลิตภัณฑ 
5.  การสงเสริมการขายทําใหผูบริโภคยกระดับ 
6.  เพื่อเสริมแรงโฆษณาในตราสินคาเปนการเพิ่มการรูจักและสามารถดึงดูดใน 

                             ผูบริโภคได 
7.  เพื่อจูงใจใหใชสินคาใหม 
8.  เพื่อจูงใจใหรานคารับสินคาไวขาย 
9.  เพื่อสรางความต่ืนเตน ณ  จุดขาย 
10. เพื่อเปนทางออกสําหรับสินคาท่ีไมมีงบประมาณในการโฆษณา 
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2.  การสงเสริมการขายมุงสูผูจัดจําหนาย (trade  promotion)  ผูจัดจําหนายคือคนกลางท่ี
กระจายสินคาไปสูผูบริโภค  ดังนั้นการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูจัดจําหนายจึงเปนการชักชวนให    
ผูจําหนายคงยึดม่ันภักดีตอตราสินคาของบริษัท  และสรางความกระตือรือรนในการขายใหมี
ปริมาณยอดจําหนายเพิ่มข้ึน  ไดแก  การจัดแสดงสินคานิทรรศการรวมกัน  การเผยแพรช่ือเสียงของ
ตัวแทนจําหนาย  การใหสวนลดพิเศษ  การแถมสินคา  การกําหนดเปาหมายสวนแบง  การใหเงิน
สนับสนุนการแขงขันการขาย  การชวยตกแตงราน  ดังเชน  การตกแตงโชวรูมรถยนต  เปนตน 

3. การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย  (sales  force  promotion)  พนักงานขายเปน
บุคคลท่ีอยูใกลชิดลูกคามากท่ีสุด และเปนบุคคลท่ีสามารถกระตุนใหลูกคาเกิดการซ้ือได  ดังนั้น
การพยายามใหพนักงานขายขายสินคาไดมากข้ึน  ไดแก  มอบเงินรางวัลพิเศษจากการขาย  
(incentive)  รางวัลแรงจูงใจในการแขงขันการขาย  การใหของขวัญ  ตัวอยางเชน  การมอบรางวัล
พนักงานขายท่ีสามารถทํายอดขายรถยนตดีเดน  เปนตน  ( พนา  ทองมีอาคม, 2540 : 183) 

2.2.4 การวางแผนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  
ในการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อใหไดปฏิกริยา

ตอบสนองตามท่ีคาดหวังไวตลอดจนเพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ืออันเปนวัตถุประสงคใน การดํารง
อยูของกิจการ ผูบริหาร ทางการตลาดจําเปนตองดําเนินข้ันตอนตางๆ ดังตอไปนี้  

 2.2.4.1. กําหนดกลุมเปาหมาย กอนท่ีผูผลิตจะส่ือสารขาวสารทางการตลาดใด ๆ
ออกไป    จําเปนตองกําหนดกลุมผูฟงเปาหมายท่ีแนนอน ซ่ึงอาจจะเปน ผูใช (users) ผูซ้ือตัดสินใจ
ซ้ือ (deciders)  และผูมีอิทธิพลในการซ้ือ (influencers) โดยอาจอยูในรูปของบุคคล กลุมบุคคล     
กลุมอางอิงทางสังคม หรือประชาชนท่ัวไปก็ได โดยผูผลิตตองดําเนินการวิจัยเพื่อใหทราบขอมูล
เบ้ืองตน ความชอบความตองการทัศนคติ คานิยม ของกลุมเปาหมายและนํามากําหนดเปน          
วัตถุประสงคในการส่ือสาร 

2.2.4.2. กําหนดวัตถุประสงคในการส่ือสาร   การกําหนดวัตถุประสงคในการส่ือสาร 
คือ การกําหนดรูปแบบการตอบสนอง   (response)  ท่ีผูสงขาวตองการนั่นเอง ซ่ึงในทางการตลาด
ท่ัวไปแลวปฏิกิริยาตอบสนองท่ีผูสงขาวสารตองการ คือ การส่ังซ้ือสินคา(purchase)  ซ่ึงเปนข้ัน
ตอนสุดทายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ อยางไรก็ตามในทางปฎิบัติแลวกระบวนการในการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคบางครั้งเปนกระบวนการท่ีใชระยะเวลานาน ในกรณีนี้ผูผลิตบางรายจึงต
องการเพียงการเปล่ียนแปลงไปสูลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือท่ีสูงข้ึน เชน จากการไมสนใจ 
หรือไมรูจักสินคาเปนรูจักสินคาจากการรูจักเปนความชอบในตัวสินคา  
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภคประกอบดวยข้ันตอนหลัก 3 ข้ันตอนไดแก  
1.  ข้ันตอนรับรูสินคา ( Cognitive Stage )  
2.  ข้ันตอนพอใจและตองการในตัวสินคา ( Affective Stage )  
3.  ข้ันตอนตัดสินใจซ้ือสินคา ( Behavioral Stage )  

                          2.2.4.3 สรางขาวสารท่ีมีประสิทธิภาพ  เม่ือผูสงขาวสาร หรือ  ผูผลิตทราบปฎิกริยา
ตอบสนองท่ีคาดหวังจะไดรับจากผูรับขาวสารหรือผูบริโภคแลว  ผูสงขาวสารจําเปนตองกําหนด    
ขาวสารท่ีจะนําไปสูปฎิกริยาตอบสนองนั้นๆ    กลาวคือ ถาในแงของ  AIDA  Model  ขาวสารนั้น
จะตองมีวิธีนําเสนอท่ีดีทําใหผูบริโภคสนใจและจดจําในตรายี่หอของบริษัท  (Interest)  ขาวสารนั้น 
จะตองบอกรายละเอียดของสินคาเชน ลักษณะการทํางาน ประโยชนใชสอย คุณภาพ ฯลฯ  เพ่ือให 
ผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา (Desire) และ ขาวสารนั้นจะตองเรงรัดใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ 
(Action) ซ่ึงอาจทําไดโดย บอกรายละเอียดของแถมในชวงสงเสริมการขาย สินคามีจํานวนจํากัด 
ลดราคาพิเศษในชวงเดือนน้ีเทานั้นเปนตน 

2.2.4.4 เลือกชองทางการส่ือสาร เม่ือผูผลิตสามารถกําหนดขาวสารที่มีประสิทธิภาพ
แลวข้ันตอนตอไป คือ เลือกชองทางการส่ือสารเพ่ือเผยแพรขาวสารนั้นไปยงัผูบริโภคดังไดกลาว
มาแลววาชองทางในการส่ือสารแบงออกเปน 2 ประเภทไดแก  

 (1) ชองทางท่ีใชบุคคล (Personal Communication Channels) ไดแกการขายโดยบุคคล 
และการบอกเลาปากตอปาก  

      (2)  ชองทางท่ีไมใชบุคคล (Nonpersonal Communication Channels) ไดแก การ
โฆษณาการประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย รวมเรียกอีกอยางวา การส่ือสารมวลชน    
(Mass Communication )   

          2.2.4.5 กําหนดงบประมาณสําหรับชองทางการส่ือสารท้ังหมด หรือ เปนการกําหนด
งบประมาณท่ีจะใชในการสงเสริมการขายทั้งหมด อันไดแกการขายโดยบุคคล การโฆษณาการ      
สงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ ในทางปฎิบัติผูผลิตมีวิธีกําหนดงบประมาณในการสง  
เสริมการขายหลายวิธีไดแก  
                          2.2.4.6 กําหนดสวนประสมการส่ือสารทางการตลาด หรือเรียกอีกอยางหน่ึงวาสวน
ประสมการสงเสริมการตลาด (Communication Mix or Promotion Mix) เม่ือผูผลิตทราบ
งบประมาณในการสงเสริมการขายท้ังหมดแลว ข้ันตอนตอไป คือ จัดสรรงบประมาณ ในรูปแบบ
ชองทางการส่ือสาร หรือรูปแบบการสงเสริมการขายตาง ๆ ไดแกการโฆษณา การขายโดยบุคคล 
การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ การกําหนดสัดสวนในการเลือกใชหรือเรียกอีกอยางวา
การกําหนดสวนผสมการส่ือสารการตลาด หรือสวนผสมการสงเสริมการขาย ซ่ึงจําเปนตอง
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พิจารณาปจจัยตาง ๆ เชน ประเภทของสินคา กลยุทธทางการตลาดชวงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ฯลฯ  
ดังไดกลาวมาแลวในตอนตน 

            2.2.4.7 ประเมินผล   หลังจากไดดําเนินกลยุทธตามสวนผสมการสงเสริมการขายท่ี
กําหนดขึ้นแลว ผูผลิตจําเปนตองประเมินผลการตอบสนองจากผูบริโภคเปาหมายท่ีเกิดข้ึน          
เพื่อทราบความสําเร็จ หรือขอบกพรองรวมไปถึงสาเหตุของขอบกพรองนั้น ท้ังนี้การประเมินผล
สามารถทําไดโดยการสอบถามขอมูลจากผูบริโภคเปาหมาย (โดยเฉพาะอยางยิ่งกรณีท่ีใชโฆษณา
สินคา) ดังตอไปนี้  

- ผูบริโภคเปาหมายสามารถจําขาวสารไดหรือไม  

- เห็นขาวสารนั้นกี่คร้ัง  

- จําขอความหรือจุดสําคัญของขาวสารไดหรือไม อยางไร  

- มีความคิดเหน็อยางไรเกี่ยวกับขาวสาร 

- มีทัศนคติกอนและหลังการเห็นขาวสารนั้นๆ     แตกตางกันหรือไมอยางไร 

- เม่ือเหน็ขาวสารนั้นแลวพอใจในสินคาหรือไม ตองการทดลองใชสินคาหรือไม 

- และจะตัดสินใจซ้ือหรือไม  
 
2.3 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

เปนเคร่ืองมือท่ีนิยมนํามาใชกันมาก     ในกลุมบริษัทผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคราย
ใหญตลอดจนบริษัทเอเยนซ่ีโฆษณารายใหญ   เพื่อหวังผลใหสินคาและขาวสารการเสนอขายสินคา 
ไดรับความสนใจ ตลอดจนสามารถจูงใจใหลูกคาเปาหมายตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด  

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร เปนกระบวนการธุรกิจจะเลือกเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดประเภทตางๆ ท่ีเหมาะสมกับประเภทของสินคาหรือการบริการและลักษณะของตลาด
สินคาของตน โดยเลือกเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดมากกวา 1 ประเภท มาใหผสมผสานกันอยาง      
ตอเน่ือง  

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีวานี้ไดแก การโฆษณาการสงเสริมการขาย  การขายโดย
บุคคล การประชาสัมพันธ การตลาดโดยตรง การตลาดเชิงกิจกรรม (Event  Marketing) การ
ออกแบบบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา (Display) การจัดอบรมใหความรูแกลูกคาเกี่ยวกับการใชสิ
นคา    การบอกเลาปากตอปาก (Words - of- Mouth) เปนตน  

แตการจะเลือกใชเคร่ืองมือใดบางและเคร่ืองมือใดมาก เคร่ืองมือใดนอย ข้ึนอยูกับ
ประเภทสินคา การเลือกใชกลยุทธผลักหรือกลยุทธดึง (Push or Pull Strategy) ในระยะวงจร ชีวติ
ผลิตภัณฑ ตลอดจนระยะความพรอมของผูซ้ือ (Buyer 's Readiness Stage) 
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เปรียบเสมือนการทําขนมเคกไมวาจะเปนรานใดหรือยี่หอใดยอมมีสูตรการทําขนม     
เคกท่ีบอกสวนผสมตาง ๆ ไวอยางลงตัวเหมือนๆกันแตขนมเคกของรานใดหรือยี่หอใดจะ               
" อรอยเปนพิเศษ "  ในสายตาของลูกคาเปาหมายข้ึนอยูกับการคนหาสูตรพิเศษซ่ึงอาจจะเปนสูตร
ลับ เฉพาะบางรานหรือบางยี่หอพรอมๆไปกับการตกแตงหนาเคก การเพิ่มความหลากหลายของ
รสชาดไปจนถึงการออกแบบบรรจุภัณฑท่ีสะทอนใหเห็นถึง "ความเปนเฉพาะตัว "  ของขนมเคก  
ของราน  หรือยี่หอนั้นๆ  

2.3.1 นิยามของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
Don  E.  Schultz  (2000: 20) ปรมาจารยดานส่ือการตลาดแบบครบวงจรกลาวไววา การ

ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร คือกระบวนการการพัฒนาและนําโปรแกรมการส่ือสารใน
รูปแบบตางๆ มาเพื่อใชจูงใจกลุมลูกคาในปจจุบันและกลุมลูกคาคาดหวังในชวงเวลาหน่ึงๆ  

กิตติ สิริพัลลภ (2547:12) ไดใหคํานิยามการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรวาคือ         
" ขบวนการการพัฒนาระบบการส่ือสารดวยการใชเคร่ืองมือส่ือสารในหลายรูปแบบและนํามาใช 
เพื่อใหสามารถ  เขาถึงผูบริโภค ซ่ึงแตละเคร่ืองมือจะตองถูกใชอยางกลมกลืนและตอเนื่องโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหผูบริโภครูจักเขาใจและมองวาสินคายี่หอนั้นมีคุณคา (กิตติ สิริพัลลภ,  

เสรี วงษมณฑา ไดใหคํานิยาม การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรวาคือ " กระบวนการ
ของการพิจารณาแผนงานของการติดตอส่ือสารทางการตลาด ท่ีตองใชการส่ือสารเพ่ือการจูงใจ
หลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง (เสรี วงษมณฑา, 2540 หนา 74)  

เม่ือกลาวอยางงายๆแลวการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร คือ กระบวนการนํา
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลายๆรูปแบบมาผสมผสานใหใชสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค              
เปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายรับรูวาสินคานั้นๆมีคุณคาเพิ่ม (Value Added)     
ไปจากสินคาของผูผลิตรายอ่ืนในตลาด  

จากนิยามขางตนท่ีกลาวมาแลวท้ังหมด ทําใหทราบถึงองคประกอบของการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรนี้  

1. กระบวนการ (Process) คือมีจุดเร่ิมตนและจุดส้ินสุด ประกอบดวยการเลือกใช 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลายๆ ประเภทพรอมกัน และใชอยางตอเนื่องเพ่ือใหเกิด 
ประสิทธิผลคือ    สรางพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเปาหมายและเกิดประสิทธิภาพคือ เลือกใช 
เฉพาะเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีมีความเหมาะสมสอดคลองกับสินคาหรือบริการตลอดจน
ลักษณะของตลาด  

2. เคร่ืองมือส่ือสารเพื่อจูงใจหลากหลายรูปแบบ (Various  forms  of  persuasive 
Communications) เนื่องจากเครื่องมือส่ือสารแตละรูปแบบมีความเหมาะสมกับสินคาหรือการ
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บริการตลอดจนสภาพเเวดลอมทางการตลาดท่ีแตกตางกันไป ดังนั้นการเลือกเคร่ืองมือส่ือสาร
หลายๆรูปแบบน้ันจึงจําเปนตองพิจารณาดวยวาชวงเวลาใดควรเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารใดและเม่ือ
ระยะเวลาผานไปควรไปใชเคร่ืองมือส่ือสารใด หรือในบางสถานการณธุรกิจอาจตองใช เคร่ืองมือ
ส่ือสารหลายๆรูปแบบเหลานั้นพรอมๆกัน ก็เปนไดแตเคร่ืองมือส่ือสารทุกชนิดท่ีเลือกจะตอง        
เนนถึงจุดขายเดียวกัน  

3. การส่ือสารกับกลุมลูกคาปจจุบันและกลุมลูกคาคาดหวัง (Communication  with  
Customers and Prospects)  อยางตอเนื่องและสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  
Behavior) ของกลุมลูกคาเหลานั้น ดังนั้นในการสรางแผนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรกับ 
กลุมลูกคาเปาหมาย จึงเร่ิมตนดวยการแบงตลาดออกเปนสวนๆ (Segmentation)โดนเกณฑท่ีใชใน
การแบงคือ เกณฑดานพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) เชน รูปแบบการดํารงชีวิต  
(Lifestyles) และคานิยม (Values) เปนตน จากน้ันจึงกําหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) ท่ีตนตอง
การเขาไป โดยอาจเลือกเขาไปในสวนของตลาดเพียงสวนเดียว หรือหลายสวนก็ไ ด เม่ือกําหนด
ตลาดเปาหมายไดแลว ธุรกิจก็จําเปนตองวางตําแหนงของผลิตภัณฑให สอดคลองกับพฤติกรรม
และการรับรูของตลาดเปาหมาย โดยเลือกใชัเคร่ืองมือส่ือสารท่ีจูงใจหลากหลายรูปแบบในการ
ส่ือสารถึงจุดขายท่ีโดดเดน (Unique Selling Point) เพื่อช้ีใหเห็นวาตราสินคานั้นมีคุณคาเหนือกวา   
ตราสินคาของคูแขงขัน  

2.3.2 เหตุผลของการเลือกใชการส่ือสารแบบครบวงจร  
ทามกลางเศรษฐกิจตกตํ่าาเชนในปจจุบัน ธุรกิจหลายแหงตางหันมาใหความสนใจเลือก

ใชโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร แทนท่ีจะเลือกใชโปรแกรมการสื่อสารการตลาดท่ี   
เปนกิจกรรมเดี่ยวเชน การโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย ท่ีแยกออกจากกัน ท้ังๆ ท่ีเม่ือพิจารณา 
แบบงายๆ แลวการเลือกใชกิจกรรมการส่ือสารการตลาดอยางใดอยางหนึ่งในแตละชวงเวลานาจะ
มีตนทุนตํ่ากวาโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ซ่ึงเปนการนําเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดหลายๆ ประเภทมาใชรวมกันอยางลงตัว ลองพิจารณาเหตุผลดังจะไดกลาวตอไปนี้  

1. โปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร เกิดจากการวางแผนโดยแบงตลาด
ออก    เปนสวนๆ ดวยเกณฑพฤติกรรมศาสตร เชน รูปแบบการดําเนินชีวิต คานิยม ฯลฯ จึงเปนโอ
กาสอันดีตอผูผลิตสินคาท่ีมีลักษณะเปน "ของใชสวนตัว"  (Personal  Product) เชนสบู แชมพู ยา
สีฟน แปรงสีฟน ฯลฯ เพื่อเสนอขายจุดเดนของสินคาท่ีสะทอนใหเห็นถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต 
หรือ    คานิยมของกลุมลูกคาเปาหมายของตน และนับวันสวนของตลาดที่แบงไดจากเกณฑ 
พฤติกรรมศาสตรนี้จะมีสวนยอยลงเร่ือยๆหรือท่ีเรียกวาเปน Niche  Market  นั่นเอง ซ่ึงสวนของ
ตลาดยอยท่ียังไมมีผูใดคนพบนี้นับวาเปนโอกาสทางการตลาดท่ีทําใหธุรกิจหลายรายในปจจุบันยัง
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สามารถอยูรอดไดในภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่า การส่ือสารกับสวนของตลาดยอยจะชวยประหยัด
งบประมาณและเพิ่มประสิทธิผลในการสื่อสาร คือ ผู รับขาวยอมใหความสนใจกับสินคาท่ี         
สะทอนใหเห็นบุคลิกภาพ  

2.  การกําหนดงบประมาณของโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร นิยมใช
วิธี  กําหนดตามงานท่ีตองทํา (Task-Oriented   Budgeting   Method) ทําใหสามารถควบคุมคาใชจ
ายโปรแกรมการส่ือสารการตลาดโดยรวมไดงายกวา เนื่องจากคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจะถูกใชไปเพ่ือ       
สรางยอดขายตามท่ีธุรกิจตั้งเปาหมายไวเทานั้น  

3. การเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบ
วงจร จะถูกกําหนดข้ึนโดยพิจารณาความเหมาะสมของสินคาและสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ตลอดจนนิสัยในการเปดรับส่ือของผูบริโภคเปาหมาย (Media  Habit) จึงเปนการใชเคร่ืองมือ 
ส่ือสารการตลาดหลายๆชนิดอยางมีจุดมุงหมายมากกวาเลือกเฉพาะเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด      
อยางใดอยางหนึ่ง และทุมงบประมาณเปนจํานวนมหาศาล แตผลท่ีไดรับกลับมามีไมมากนัก  

4. วัตถุประสงคสําคัญของการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดหลายๆ รูปแบบ 
ในโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรคือ เพื่อสรางการจดจําในตราสินคา เพื่อสรางความ
เช่ือม่ันในตราสินคาและองคกรผูผลิตสินคาตลอดจนเพื่อสรางพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 
และจุดนี้เองทําใหผูบริโภคเปาหมายท่ีไดรับการยืนยันความรูสึกหลังการซ้ือจากเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรอยางตอเนื่อง จะมีโอกาสในการซ้ือเพ่ิมข้ึน  

ธุรกิจใดก็ตามท่ีมีกลุมลูกคาซ่ึงยังคงซ้ือสินคาของตนซํ้า ๆ อยางตอเนื่องถือไดวาเปน  
ธุรกิจท่ีมีความไดเปรียบ เนื่องจากกลุมเปาหมายมองวาตราสินคาของตนเปนตราสินคาท่ีมีคุณคา 
หรือท่ีเรียกวามี "สวนทุนของตราสินคา" (Brand Equity) นั่นเอง  

ในสภาพแวดลอมทางการตลาดท่ีมีความซับซอนและเปล่ียนแปลงตลอดเวลาตนทุน
การขายสินคาใหกับกลุมลูกคาใหมยอมสูงกวาตนทุนการขายสินคาใหกับกลุมลูกคาท่ีมีอยูเดิม 
ดังนั้น โปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จึงมีแนวโนมใหธุรกิจท่ีนําโปรแกรมการ
ส่ือสารเชนนี้มาใชพยายามรักษากลุมลูกคาท่ีมีอยูเดิมไว ซ่ึงเร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถท่ีนํามา
ใชได  อยางตอเนื่องคือ การตลาดเชิงสัมพันธ (Relationship   Marketing) โดยการพัฒนาฐานขอมูล
ลูกคาท่ีมีอยู (Customer Database) เพ่ือสรางโปรแกรมการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ จากฐานขอมูล            
ลูกคาเหลานี้ เชน การตลาดโดยตรง การสงเสริมการขายในรูปโปรแกรมการตลาดแบบเนนความถ่ี 
(Frequent Marketing Program or FMP) เปนตน  

5. คุณคาอีกประการหน่ึงท่ีธุรกิจซ่ึงใชโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรจะ
ไดรับคือ การส่ือสารแบบพูดปากตอปาก (Words-of-Mouth   Communication) ซ่ึงเปนการส่ือสารท่ี 
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ไมมีคาใชจายในการส่ือสาร ไมมีคาเชาเวลาหรือพื้นท่ีในส่ือโฆษณา ไมมีคาใชจายในการผลิตวัสดุ
อุปกรณตางๆ ในการส่ือสาร  

การส่ือสารแบบพูดปากตอปาก จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเปาหมายไดรับขาวสารที่          
นาประทับใจ ผานเคร่ืองมือส่ือสารหลายๆรูปแบบ จนสามารถจดจําและพูดตอได และในบาง   
สถานการณธุรกิจอาจสรางขาวท่ีเปนเร่ืองพูดติดปากท่ัวไปในขณะน้ัน ("Talk of the Town") เพื่อให
กระแสการพูดปากตอปากไปอยางรวดเร็ว  

2.3.3 ประเภทของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดครบวงจร  
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลักๆ ท่ีธุรกิจนิยมนํามาใชในโปรแกรมการส่ือสาร

การตลาดแบบครบวงจร นอกเหนือจากการโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การ
ประชา      สัมพันธ และการตลาดโดยตรง ธุรกิจยังสามารถนําเคร่ืองมือส่ือสารอ่ืนๆท่ีธุรกิจอาจ
พัฒนาข้ึนมาใชเอง โดนมีวัตถุประสงคเพื่อส่ือสารใหผูบริโภคเปาหมายจดจําในตราสินคา และรู
สึกวาตราสินคาของธุรกิจมีคุณคาเหนือกวาตราสินคาอ่ืนในตลาด จนเกิดความมั่นใจตัดสินใจซ้ือ    
สินคาของธุรกิจในท่ีสุด สรุปประเภทเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร  

 

ตาราง 2.1   แสดงประเภทเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

ประเภทเคร่ืองมือส่ือสาร ตัวอยางการนาํไปใชในรานบารยันทรี 
1.  การโฆษณา (Advertising) - การโฆษณาตามใบปลิวตาง ๆ 
2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) - การแลกซ้ือสินคา การแจกตัวอยางสินคา  
3. การประชาสัมพันธ (Public Relations) - การจัดประชุมแถลงขาว การจัดนิทรรศการ 
4. การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) - การสงจดหมายตรงทางไปรษณีย การขายสินคา 
5. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) - การจัดประกวด การจัดแขงขัน การจัดฉลอง 
6. ส่ือเคล่ือนท่ี (Transit Media) - สัญลักษณทายมอเตอรไซดสงอาหารตามบาน 
ท่ีมา : ปรับปรุงจาก เสรี วงษมณฑา 2540:หนา 81 – 100 

 
2.3.3 ขั้นตอนการวางแผนโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร  
ข้ันตอนการวางแผนโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง หรือแบบครบวงจร

สามารถสรุปไ ด 8 ข้ันตอน ดังตอไปนี้  
1. กําหนดจุดมุงหมาย (Purposes) หรือภารกิจ (Mission) ของโปรแกรมการส่ือสาร

การตลาดแบบครบวงจร เชน เพื่อวางตําแหนงผลิตภัณฑใหม เพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อขยายตลาด     
เปนตน    
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2.  กําหนดกลุมเปาหมาย (Target  Group) โดยใชเกณฑพฤติกรรมศาสตร ไดแก 
รูปแบบการดํารงชีวิตและคานิยมในการแบงตลาดออกเปนสวนๆ (Behabioristic Segmentation)    
เชน ธุรกิจเลือกกลุมเจเนอเรชั่นเอ็กซ หรือ "จินนี่" เปนกลุมเปาหมาย ธุรกิจก็จําเปนตองศึกษา
รูปแบบการดํารงชีวิต และคานิยมของกลุม "จินนี่" และพบวา เปน      กลุมผูบริโภคท่ีมีเหตุผล เป
นตัวของตัวเอง ใชจายเงินมากแตมีเหตุผลและพยายามทํางานอยางหนักเพื่อสรางรายไดใหกับ
ตนเองมากข้ึน เปนตน  

3. ทําความเขาใจในผลิตภัณฑท่ีจําหนาย (Product) ไมวาจะเปนรูปลักษณะคุณสมบัติ      
ประโยชนใชสอย ตลอดจนจุดเดนของผลิตภัณฑท่ีหาไมไดในผลิตภัณฑของคูแขงขัน  

4. ระบุปญหา (Problem) อุปสรรค (Threats) และประโยชน (Benefit) ทางการตลาด 
เพื่อพิจารณาวาผลิตภัณฑของธุรกิจอยูในสถานภาพเชนใด เม่ือเทียบกับคูแขงขันรายอ่ืนในตลาด      
ผลิตภัณฑของธุรกิจกําลังเผชิญปญหาจากการแขงขันท่ีรุนแรงข้ึนในรูปของการทําสงครามราคา
หรือไม หรือผลิตภัณฑของธุรกิจกําลังเผชิญอุปสรรคในการขยายตลาดอันเนื่องมาจากอํานาจซ้ือ
ของผูบริโภคเปาหมายลดลงหรือไม หรือผลิตภัณฑของธุรกิจไดรับประโยชนโดยออมจากสภาพ
เศรษฐกิจตกตํ่าทําใหมีผูวางงานมากข้ึน บัณฑิตจบใหมจึงพยายามศึกษาตอในระดับปริญญาโท 
จึงเปนโอกาสทางการตลาด ของสถานศึกษาหนังสือ ตํารา คูมือเตรียมสอบ เปนตน  

5. กําหนดตําแหนงของตราสินคา (Brand Positioning) เชนผงซักฟอกท่ีดมดู "สะอาด"   
ผงซักฟอกท่ีปกปองรังสีจากแดดไมใหมาทําลายเนื้อผา เปนตน เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายรับรูวา 
ผลิตภัณฑนั้นๆ มีความเหมาะสมกับตนอยางไร  

6. กําหนดส่ิงท่ีใชเปนประเด็นสนับสนุนในจุดขาย (Selling Point) จาก ปญหา อุปสรรค 
และประโยชนท่ีธุรกิจคนพบ ประกอบกับตําแหนงของตราสินคาท่ีธุรกิจ ตองการวางไวใหผูบริโภค
เปาหมายรับ รู ธุรกิจจําเปนตองส่ือสารใหผูบริโภคเปาหมายมองเห็นถึงประโยชนของสินคาและ  
ตําแหนงของตราสินคาท่ีเหมาะสมกับตนดวยการสรางจุดขายท่ีโดดเดน (Unique Selling Point)  

7. เลือกเคร่ืองมือส่ือสารตราสินคากับกลุมผูบริโภคเปาหมาย (Brand   Contact  Points) 
โดยพิจารณาถึงลักษณะของสินคา ลักษณะของกลุมเปาหมายสถานการณในการเลือกใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดประเภทของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใชสําหรับโปรแกรมการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร  

8. เลือกแนวทางการนําเสนอ (Presentation) ขาวสาร เชนการเปดตัวอีกคร้ังของหาง
สรรพสินคาเซ็นทรัล ชิดลม เปนการส่ือสารดวยอารมณและสรางบรรยากาศในการหวนระลึกถึง
อดีต ภาพยนตรโฆษณาจึงเนนเสียงเพลงและภาพที่ออนโยน โดนย้ําเตือนความทรงจําดวยภาพพิมพ     
โลโกของเซ็นทรัล ชิดลม บนถุงกระดาษสําหรับลูกคาท่ีซ้ือสินคาจากหางฯ 
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2.4  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.4.1.  ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
มีผูกลาวถึงความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีผูวิจัยรวบรวมไวดังนี้ 

      ปริญ  ลักษิตานนท (2536 : 37) การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรง
กับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน  และมีสวน
ในการกําหนดใหมีการกระทํา 

ดารา ทีปะปาล  (2542 : 4) ไดใหความหมายของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ
เลือกสรร การซ้ือ การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการการตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวนําหรือ
ตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใหไดรับ
ความพอใจ 

ศุภร เสรีรัตน (2544 : 6-7) ไดกลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภค วาหมายถึง “พฤติกรรม      
ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซ้ือ การใช  การประเมิน และการจับจายใชสอยซ่ึง
สินคาและบริการท่ีเขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ”  (Schiffman  and  
Kanuk. 1991 : 5) จากความหมายน้ีจะเห็นไดวาทุกคนเปนผูบริโภคแตวาไมจําเปนท่ีทุกคนจะตอง
เปนผูบริโภคของสินคาอยางเดียวกัน  ผูบริโภคอาจไมตองการสินคาท่ีไมไดเสนอขายโดยธุรกิจก็ได  
ซ่ึงความปรารถนานี้สามารถไดรับการบําบัดใหพอใจได   ถาธุรกิจไดตระหนักถึงความตองการและ
ผลิตสินคาท่ีจําเปนนั้นออกมาจําหนาย   และผูบริโภคอาจซ้ือสินคาเพื่อตอบสนองความพอใจสวน
บุคคลก็ไดหรือสําหรับตอบสนองความตองการของครอบครัวหรือสําหรับชุมชนบางแหงท่ีมีความ
ตองการท่ีเหมือนกันได  ดังนั้นผูบริโภคจึงเปนหัวใจของพฤติกรรมผูบริโภค  เม่ือเราเขาใจผูบริโภค
แตละคนในแงของความตองการท่ีอยากได    กระบวนการทางความคิด  ความประทับใจ  ปญหา
และการกระทํา  เราก็จะเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2533 : 29) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม
ผูบริโภคหมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและ
การใชซ่ึงสินคาและบริการ  ท้ังนี้หมายรวมถึง  กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลวและซ่ึงมี
สวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ยุทธนา  ธรรมเจริญ (2530 : 2) ไดกลาวถึงความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภคไววา  
พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กิจกรรมและขบวนการตัดสินใจของบุคคลในอันที่จะประเมินผล
และใหไดมาซ่ึงการใชสินคาและบริการ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2539 : 3) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช 
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(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing)ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาด
วาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman and Kanuk. 1994 : 7) หรืออาจจะหมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเม่ือทําการประเมินผล (Evaluating) การ
จัดหา  (Acquitting) การใช (Using) และการใชจาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคาและบริการ (Engle, 
Blackwell and Miniard. 1993 : 5) จากความหมาย จะเห็นวาการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปน
การศึกษาวิธีการท่ีแตละบุคคลทําการตัดสินใจท่ีจะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ) 
เกี่ยวกับการบริโภคสินคาซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาวาสินคาท่ีเขาจะเสนอขายน้ันใครคือลูกคา 
(Who?) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?) ทําไมซ้ือ (Why?) ซ้ืออยางไร (When?)  ซ้ือท่ีไหน (Where?)  
ซ้ือและใชบอยคร้ังเพียงใด (How often?) รวมท้ังศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ (Who?) 

2.4.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคทําใหทราบถึงความตองการและความจําเปนของผูบริโภค

ในการแสวงหาความพึงพอใจจากการตัดสินใจที่จะบริโภคสินคาหรือใชบริการ จากภาพท่ี 2.1   
แสดงใหเห็นถึงการเกิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  เร่ิมจากความตองการและความจําเปนใน
สินคาและบริการโดยผานทางปจจัยภายในไมวาจะโดยแรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู โดยไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยภายนอกดานตางๆสนับสนุนความตองการและช้ีถึงทิศทางของการจูงใจแก          
ผูบริโภค เปนผลทําใหผูบริโภคไดรับการกระตุนจากปจจัยตางๆเพ่ือใหมีการตอบสนองดวย         
การตัดสินใจซ้ือ  และผลของการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะมีท้ังความพอใจและไมพอใจซ่ึงขอมูล
เหลานี้จะยอนกลับมาเปนประสบการณของผูบริโภคตอไปถาผลที่ไดรับจากการตัดสินใจซ้ือคือ
ความพอใจก็ไมจําเปนตองมีพฤติกรรมดังกลาวอีกตอไปและผลของความพอใจอันใหมลาสุดนี้ก็จะ
ถูกเก็บสะสมเปนประสบการณพรอมท่ีจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือแบบเดียวกันในคร้ัง
ตอไป  แตถาผลท่ีไดจากตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนเปนความไมพอใจแสดงวาความตองการของผูบริโภค
ไมได    รับการบําบัดและขอเท็จจริงอันนี้จะเปนตัวกระตุนอันใหมท่ีจะทําใหผูบริโภคตองเร่ิมเขาสู     
กระบวนการของพฤติกรรมการซ้ืออีกคร้ัง   ซ่ึงความไมพอใจนี้จะถูกเก็บไวเปนประสบการณท่ีจะมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจคร้ังตอไปของผูบริโภค 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงถึงแบบจําลองการเกิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 
เม่ือเราทราบถึงแนวทางการเกิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภความีปจจัยใดท่ีเขามา

เกี่ยวของหรือกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงมีผลตอกระบวนการตัดสินใจของ       ผูบริโภค 
เพื่อใหเขาใจถึงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมของผูบริโภค    ผูวิจัยจึงไดศึกษาปจจัยท่ีเกี่ยวของ
คือปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวผูบริโภคซ่ึงก็คือปจจัยภายใน   และปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากบุคคลอ่ืนหรือ
เหตุการณอ่ืนๆซ่ึงก็คือปจจัยภายนอก  ดังน้ี 

1. ปจจัยภายในและปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดมีการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ      
ผูบริโภคโดยไดรับอิทธิพลจากปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยาซ่ึงเปน “ปจจัยภายใน” 
กับ ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยดานสังคมซ่ึงเปน “ปจจัยภายนอก” โดยมีรายละเอียดดังนี้  

 1.1  ปจจัยภายใน  ปจจัยภายในท่ีเขามาเกี่ยวของหรือกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบริโภคไดแก 

 1.1.1  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ประกอบดวย 
 1.1.1.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน 
เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอนหยอน
ใจ เปนตน 
 1.1.1.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนข้ันตอนการ
ดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมี

ตัวกระตุน 
 
 
การตองการ,
ความจําเปน
ในสินคาหรือ
บริการ 

ประสบ 
การณ
ขอมูลท่ี
เก็บสะสม

ไว 

ปจจัยภายใน 

ปจจัยภายนอก 

การตัดสินใจ
ซ้ือ:โดการ
วิเคราะห 
ตามแนวคิด
6W1Hเพื่อหา
คําคําตอบ 7O 

ผลลัพธท่ี
ไดคือ
ความพอใจ
หรือไม DPU
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อิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและ
พฤติกรรมการซื้อท่ีแตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวย ข้ันตอนแตละข้ันตอนจะมี
ลักษณะการบริโภคแตกตางกัน  
 1.1.1.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความ
จําเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทํางานและสินคา
จําเปน นักธุรกิจจะซ้ือเส้ือผาราคาสูง เปนตน  ซ่ึงเราจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลใน
อาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจัดกิจกรรมทางตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม 
 1.1.1.4 รายได (Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือรายไดของ
บุคคล ซ่ึงมีผลตออํานาจการซ้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 
 1.1.1.5 การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภค
ผลิตภัณฑมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า 
 1.1.1.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 
คานิยมหรือคุณคา(Value) หมายถึงความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
หรือหมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต 
(Lifestyle)หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม 
(Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) 
 1.1.2  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม          
การซ้ือและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย ปจจัยตอไปนี้ 
 1.1.2.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุน (Drive) ท่ีอยู        
ภายในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Stanton and Futrell. 1987:649)  การจูงใจเกิดภายใน          
ตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือส่ิงกระตุนท่ี 
นักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ 
   พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง
ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลท่ีตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ี
มีเปาหมาย (Stanton and Futrell.1987:649)   ดังนั้นการศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายในตัวมนุษย
จะทําใหทราบถึงความตองการของมนุษยอันประกอบดวยความตองการทางรางกาย และความ
ตองการดานจิตวิทยาตาง ๆ ความตองการเหลานี้ ทําใหเกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคามาบําบัดความ
ตองการของตน  
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 1.1.2.2  การรับรู(Perception) เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการ
เลือกสรร จัดระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึง
กระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จากความหมายน้ีการรับรู
จะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก      
การรับรูเปนกระบวนการของแตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ ประสบการณ 
ความตองการและอารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอกอ่ืนๆท่ีเขามากระตุน  
 1.1.2.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม 
และ(หรือ) ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึน
เม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิง
กระตุนการตอบสนอง [Stimulus-Response (SR) theory]  เราสามารถประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการ
โฆษณาซํ้าแลวซํ้าอีกหรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนส่ิงกระตุน)  เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือ และ อิทธิพลท่ีมีผลทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาลูกคาดวย  ตัวอยางเชนการจัด
กิจกรรมสงเสริมการขายในรูปแบบการแจกของตัวอยางจะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู คือ การ
ทดลองใชไดดีกวาการจัดกิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถาไม
ซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาท่ีแถม เปนตน 
 1.1.2.4 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม
พึงพอใจของบุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิง
หนึ่ง (Kotler.1997:188) หรือหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง (Stanton and 
Futrell. 1987:126) ทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มี      อิทธิพล
ตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมี       
ความสัมพันธกัน เราจึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอยางไรและเปล่ียนแปลงอยางไร       
การเกิดของทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลท่ีแตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณท่ีเรียนรูใน
อดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธท่ีมีตอกลุมอางอิง เชน พอ 
แม เพื่อน บุคคลช้ันนําในสังคมเปนตน  
 1.1.2.5 บุคลิกภาพ (Personality)หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตาง
กันของบุคคลซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน  

 1.2  ปจจัยภายนอก ปจจัยภายนอกที่เขามาเกี่ยวของหรือกระทบตอพฤติกรรม     
การซ้ือของผูบริโภคไดแก   

 1.2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural  factor) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษย
สรางข้ึน โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
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มนุษยในสังคมหน่ึง (Stanton and Futre11.1987 : 664) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของ
สังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนด             
ความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงการคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม และ      
นําลักษณะการเปล่ียนแปลงเหลานั้นไปใชประโยชนในทางการตลาด 

 วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และช้ันของ
สังคมโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1.2.1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลใน
สังคม เชน ลักษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมี
ลักษณะพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน เปนตน 

 1.2.1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละ
กลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะและแตกตางกันซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรม
ยอยเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอย
ประกอบดวย  (1) กลุมเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติตาง ๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ อเมริกัน 
แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาท่ีแตกตางกัน (2) กลุมศาสนา (Religious groups) กลุมศาสนา
ตางๆ ไดแก ชาวพุทธ ชาวคริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามท่ีแตกตางกันจึง
มีผลกระทบตอพฤติกรรมการบริโภค (3) กลุมสีผิว (Recial groups) กลุมสีผิวตาง ๆ เชน ผิวดํา ผิว
ขาว ผิวเหลือง แตละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน ทําใหเกิดทัศนคติท่ีแตกตางกัน
ดวย       (4) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร (Geographical areas)  หรือทองถ่ิน (Region) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร
ทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตท่ีแตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคท่ีแตกตางกันดวย (5) กลุม
อาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุมพนักงาน กลุมนักธุรกิจและเจาของ
กิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู  (6) กลุมยอยดานอายุ (Age) เชน ทารก  เด็ก 
วัยรุน      ผูใหญวัยทํางาน และผูสูงอายุ (7) กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิงและชาย 

 1.2.1.3 ช้ันของสังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกของสังคม
ออกเปนระดับฐานะท่ีแตกตางกัน โดยท่ีสมาชิกท่ัวไปถือเกณฑรายได (ฐานะ) ทรัพยสิน หรืออาชีพ 
(ตําแหนงหนาท่ี) ในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกในช้ันสังคมท่ีแตกตางกัน
จะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภค การศึกษาช้ันของสังคมเพ่ือเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาด
เปาหมาย และกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑใหสามารถสนองความตองการของแตละช้ันของสังคมได
ถูกตอง  ลักษณะท่ีสําคัญของช้ันสังคมมีดังนี้  (1) บุคคลภายในช้ันสังคมเดียวกันมีแนวโนมจะมี
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คานิยม พฤติกรรม และบริโภคคลายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดหนาท่ี หรือบุคลิกลักษณะ (3) ช้ัน
สังคมเปนลําดับข้ันตอนท่ีตอเน่ืองกันและบุคคลสามารถเปล่ียนช้ันของสังคมใหสูงข้ึนหรือตํ่าลงได  
 1.2.2  ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลไดแก  
 1.2.2.1  กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของ
ดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิง
แบงเปน 2 ระดับ คือ  กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 
และ  กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups)  ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพและ รวม
สถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม  เราจะใชกลุมอางอิงในการกําหนดผูแสดง (Presenter) ท้ังเปน              
ผูทดสอบการทํางานของสินคาโดยบุคคลท่ีใชสินคารับรอง (Testimonial) และการใชบุคคลที่มี
ช่ือเสียงรับรองสินคา (Endorsement) 

 1.2.2.2   ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุด
ตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ
ครอบครัว 

 1.2.2.3   บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับ
หลายกลุม ซ่ึงจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม ผูตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และ      
ผูใช 

 โดยสรุปจะเห็นไดวาการทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในดานตางๆท่ี
มีผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภคจึงเปนพื้นฐานสําหรับการชี้ใหเห็นและความเขาใจใน
ความตองการของผูบริโภคซ่ึงสงผลตอลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภคตอการใชบริการเชาซ้ือ
รถยนตใหม  เพื่อใหเขาใจในความตองการและผลกระทบของปจจัยดานตางๆตอผูบริโภคใหดี
ยิ่งข้ึน  ผูวิจัยไดมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือทําใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจใช
บริการเชาซ้ือรถยนตใหมของผูบริโภค 

2. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
วันชัย คําเจริญ (2543 : 6) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การ

วิเคราะหเพื่อใหทราบถึงสาเหตุท้ังปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือผูบริโภค  ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา
หรือบริการ  ซ่ึงโดยการเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ท่ีมีผลในการจูงใจ  หรือกํากับการตัดสินใจนั่นเอง  ท่ี
จะทําใหนักการตลาดสามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยสามารถชักนําและหวานลอมให
ลูกคาซ้ือสินคาและมีความจงรักภักดีและมีการซ้ือซํ้าตอเนื่องเร่ือยไป   
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      ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541:125-126) ไดสรุปคําถามท่ีชวยในการวิจัยผูบริโภค 
และคําถามท่ีใชในการคนหาพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who? What? 
Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ Operations รายละเอียดดัง 
ตารางท่ี  2.2 
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ตารางท่ี   2.2   แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาตําตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7Os) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียว 
ขอ 1. ใครอยูในตลาด  
เปาหมาย (Who is in 
the target market?) 
 
 
 
 

ลักษณะกลุมเปาหมาย   
(Occupants) ทางดาน (1) 
ประชากรศาสตร   (2) ภูมิศาสตร
(3) จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห          
(4) พฤติกรรมศาสตร  

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑ   ราคา  
การจัดจํ าหน าย  และการส ง เสริม
การตลาดที่ เหมาะสมและสามารถ
สนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย
ได 

2. ผูบริโ ภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิ ง ท่ี ผู บ ริ โ ภ ค ต อ ง ก า ร ซ้ื อ 
(Objects) คือ ส่ิงท่ีผูตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือตองการ คุณสมบัติ
ห รือประกอบของ  ผลิตภัณฑ 
(Product component) ความ
แ ต ก ต า ง ท่ี เ ห นื อ ก ว า คู แ ข ง 
(Competitive differentiation) 

ก ล ยุ ท ธ ด า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ  (Product 
strategies) ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ
หลัก 2) รูปลักษณ ผลิตภัณฑ ไดแกการ
บรรจุภัณฑ  ตราสินคา  รูปแบบการ
บริการคุณภาพลักษณะนวัตกรรม   
(3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑ 

3. ทําไมผูบริโภค    
(Why does the    
consumer buy?) 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค ใ น ก า ร ซื้ อ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวิทยาซ่ึง
จะตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 1)ปจจัย
ภ า ย ในด านร า งก า ยและด าน
จิตวิทยาซ่ึงจะตองศึกษาถึงปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 
1)ปจจัยภายในหรือปจจัยทางดาน
จิตวิทยา 2) ปจจัยทางดานสังคม
และวัฒนธรรม  
3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 1) กลยุทธดาน 
ผลิตภัณฑ (Product strategies) 2) กล
ยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies)ประกอบดวยกลยุทธดานการ
โฆษณา การขายโดยพนักงานขายการ
สงเสริมการขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ  3)    กลยุทธดานราคา 
(Price strategies) 4) กลยุทธดานชอง
ทางการจัดจําหนาย (Distribution or 
channel strategies) 
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ตารางท่ี  2.2 (ตอ ) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยว 
4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจ 
(participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุมตางๆ (Organization)
มีอิทธิพลในการและตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย 1) ผูริเร่ิม  2) ผูมีอิทธิพล
3) ผูตัดสินใจ ซ้ือ 4) ผูซ้ือ 5) ผูใช  

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการ
โฆษณาการสงเสริมการตลาด 
(Advertising  and     promotion 
strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด   
(When  does  the    
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions ) 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใด
ของป ชวงใดของเดือนชวงเวลาใดขอ
วัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ
ตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสใน 
การซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน    
(Where does the    
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือหาง 
สรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต ราน
ขายของชํา บางลําพู เปนตน 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
นําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินซ้ือ (Operation) 
ประกอบดวย 1) การรับรูปญหา   2) 
การคนหาขอมูล3) การประเมิน
ทางเลือก     
4) ตัดสินใจซ้ือ 5) ความรูสึกหลังซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด  ประกอบดวย  
การโฆษณา  การขายโดยพนกังาน
ขายการสงเสริมการขายการให
ขาวและการประชาสัมพันธ
การตลาดทางตรง เชน  พนกังาน
ขายกําหนดวัตถุประสงคในการ
ขายใหสอดคลองในการตัดสินใจ
ซ้ือ 

ท่ีมา  ( ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ.  2541 : 67) 
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คําถาม  6W และ 1H ขางตน  สามารถชวยวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือสินคา
และบริการท่ีรานสะดวกซ้ือในเซเวนอีเลฟเวน ระบบแฟรนไชส ไดเปนอยางดี วาผูบริโภคนั้น
ตองการอะไรโดยนําหลักท่ีวา ผูบริโภคเปนใคร ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือสินคา ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยางไร  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2539 : 117) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเกิดข้ึนตอง
มีแรงจูงใจ  ซ่ึงหมายถึง  ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหา
ความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมายมีแนวคิดทางทฤษฎี ดังน้ี 

ทฤษฎีการจูงใจของแม็คไกร (ดารา  ทีปะปาล.  2542 : 84-86) 
1. ความตองการความสอดคลองกัน เปนความตองการของผูบริโภคท่ีตองการใหทุก

สวนสอดคลองกลมกลืนซ่ึงกันและกัน 
2. ความตองการทราบเหตุผลท่ีเปนท่ีมาของส่ิงตาง ๆ เปนความตองการเพ่ือท่ีจะทราบ

วาใคร หรืออะไรเปนสาเหตุท่ีทําใหส่ิงตาง ๆ เกิดข้ึน และส่ิงท่ีเกิดข้ึนนั้นจะเกิดผลในทางท่ีดี
หรือไมดีกับตัวเองหรือส่ิงอ่ืน ๆ อยางไร 

3. ความตองการท่ีจะสามารถบอกความหมายโดยนัยได แรงจูงใจนี้จะสะทอนออกมา
ในรูปของความตองการที่จะสามารถสังเกตเห็น ทําใหบอกความหมายโดยนัยวาเรามีความคิดหรือ
ทัศนคติและความรูสึกอยางไร 

4. ความตองการส่ิงแปลกใหม เปนความตองการของทุกคนท่ีจะแสวงหาความแปลก
ใหมเพ่ือหลีกเล่ียงความจําเจและซํ้าซาก อาจกลาวไดวาเปนเหตุผลสําคัญของการเปล่ียนไปใชตรา
ใหม (Brand Switching) ของผูบริโภค 

ทฤษฏีแรงจูงใจของเฮอรชเบิรก (คูแขง. 2541 : 234-235. อางถึงใน ธัญญา เอ่ียมเจริญ. 
2544 : 9) เฟรเดริก  เฮอรซเบิรก ไดสรางทฤษฎีแรงจูงใจแบบสองปจจัย ซ่ึงแยกปจจัยท่ีเรียกวาส่ิงท่ี
สรางความไมพอใจ  และส่ิงท่ีสรางความพอใจ โดยมีนัยคือ ผูขายควรทําใหดีท่ีสุดเพ่ือหลีกเล่ียงส่ิง
ท่ีสรางความไมพอใจ  และควรระบุส่ิงท่ีสรางความพอใจหรือแรงจูงใจหลัก  ๆ ท่ีทําใหเกิดการซ้ือ 
ส่ิงท่ีสรางความพอใจเหลานี้จะทําใหเกิดความแตกตาง 

4.2 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Model  of  Consumer  Behavior) 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541:128-129) รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  

Behavior  Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตน
จากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเน
ไดความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวก็จะมีการตอบสนอง
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สิ่งกระตุนทาง
สนองการตลาด
และสิ่งกระตุนอื่น

กลองดําหรือความ   
รูสึกนึกคิดของ       
ผูซื้อ 

การตอบสนอง
ของผูซื้อ 

ของผูซ้ือ (Buyer’s Response ) หรือการตัดสินใจ ของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ดัง
แผนภาพ 

จุดเร่ิมตนของรูปแบบน้ีอยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําให
เกิดการตอบสนอง ดังนั้นแบบจําลองนี้  จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดังนี้  ดังภาพท่ี  2.2 
               Stimulus  Buyer’s Black Box         Response 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2.2  แสดงรูปแผนพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่มา  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. 2541 :  68) 

จากรูปแผนพฤติกรรมผูบริโภค นักการตลาดจะตองทราบวาผูบริโภคแตละคนมี  
“Black Box” อยูภายในใจ ท่ีนักการตลาดมีความจําเปนท่ีจะตองใชความพยายามเดาวาใหไดวา         
ผูบริโภคนั้นมีความรูสึกอยางไร มีพฤติกรรมในการซ้ืออยางไร  ส่ิงท่ีตอบสนองความตองการของ    
ผูซ้ือใหไดมากท่ีสุด คือ บางทีผูบริโภคอาจจะตองการจะซ้ือสินคาช้ินนั้นหรือผูบริโภคอาจจะไมซ้ือ
เลยก็ได  ซ่ึงตรงจุดนี้นักการตลาดจะตองทราบวาทําไมผูบริโภคถึงซ้ือสินคาและทําไมถึงไมซ้ือ เม่ือ
นักการตลาดศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจน้ีวาภายใน  “Black  Box”  นั้นเปนอยางไร มีกลไกและ
แรงจูงใจการซ้ือสินคาอยางไร เพื่อที่จะใชตัวกระตุนไดถูกตอง และเม่ือใชตัวกระตุนแลว 
ผลตอบสนองท่ีเกิดข้ึนนักการตลาดก็ตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการนั้นตอไป 

รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) อธิบายไดดังนี้ 
1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ
สินคา (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชจูงใจซ้ือดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ)  
ก็ได 
   1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับการสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix)  ดังภาพท่ี  2.3 
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ส่ิงกระตุนภายนอก 
 

 
กลองดําหรือความรูสึก 

นึกคิดของผูซ้ือ 
 

การตอบสนองของผู
ซ้ือ 

ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน 
อ่ืน ๆ 

 ลักษณะของ 
ผูซ้ือ 

กระบวน 
การตัดสิน 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริม 

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง
วัฒนธรรม ฯลฯ 

  ใจของผูซ้ือ  การเลือกผูขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

 
ภาพท่ี  2.3  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ืออยางงาย หรือ S-R Theory 
ท่ีมา (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2538 : 105) 
 1.2   กระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานีไ้ดแก 
 1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจรายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
 1.2.2   ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological)  เชน  เทคโนโลยีใหมดาน
ฝากถอนเงินอัตโนมัติ  สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของรานสะดวกซ้ือไดมากข้ึน 
 1.2.3   ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน 
กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ  
 1.2.4   ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชนขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

2.   กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของ   ผูซ้ือ และ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics)  ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
ซ่ึงรายละเอียดในแตลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
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 2.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบ 
ดวยข้ันตอน คือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลักการซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดในแตละกระบวนการ จะกลาวในหัวขอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ(Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
หรือ ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ  ดังนี้ 
 3.1  การเลือกผลิตภัณฑ  (Product  Choice)  ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหาร
เชา มีทางเลือกคือ นมสดกลอง  บะหม่ีสําเร็จรูป  ขนมปง ฯลฯ 
 3.2  การเลือกตราสินคา  (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง
จะเลือกยี่หอโฟรโมสท มะลิ ฯลฯ 
 3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจาก
หางสรรพสินคาใด หรือรานคาใกลบานรานใด 
 3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) กลาวคือ ผูบริโภคจะเลือกเวลา
เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมสดกลอง 
 3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวา
จะซ้ือหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค  
ศุภร  เสรีรัตน (2544 : 18-23)  ไดใหความหมายปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม      

ผูบริโภควา กุญแจสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคจะอยูท่ีตัวบุคคลแตละคนเพราะการตัดสินใจซ้ือ
หรือไมเปนเร่ืองของการตัดสินใจของบุคคลแตละคร แมวาบางคร้ังบุคคลอาจตัดสินใจโดยไดรับ
คําแนะนํา หรือแมแตแรงกดดันจากภายนอกก็ตาม แตการตัดสินใจซ้ือก็ยังข้ึนอยูกับตัวบุคคลวาจะ
ตัดสินใจเปนแบบใด  ดังนั้นส่ิงท่ีผูบริโภคไดรับก็คือ  ขอมูลจากภายนอกท่ีจะรวบรวมไวเปนส่ิงท่ี
ใชอางอิงของผูบริโภคได ขอมูลภายนอกดังกลาวอาจกลายเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภคได แตผูบริโภคก็ยังคงตองตัดสินใจเอง โดยอาศัยขอมูลท่ีไดรับนั้นหรือไมก็ได 
ตลอดจนวิธีการนําเอาขอมูลไปใชดวย  ดังนั้นเราจึงกลาวไดวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคมี 2 ประการ คือ   ปจจัยท่ีอยูภายในของบุคคล (Internal  Variable)  และปจจัยท่ีอยู
ภายนอกของบุคคล (External  Variable) 

โดยเราเรียกปจจัยภายในนั้นวา ปจจัยพื้นฐาน (Basic Determinants) และเรียกปจจัย
ภายนอกวาปจจัย หรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอม (Environmental  Determinants or Influences) 
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ยุทธนา  ธรรมเจริญ (2530 :3-7) ไดใหความหมายของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง  ปจจัยท่ีเขามามีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคและการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคไววาสามารถแยกพิจารณาถึงตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคได 2 ลักษณะใหญ ๆ คือตัว
แปรภายใน (Basic Determinant)  และส่ิงแวดลอมภายนอก (Environment Determinant of  
Influences) 

1. ตัวแปรภายใน (Basic Determinant)  ตัวแปรภายใน หรือปจจัยภายในท่ีควบคุม
กระบวนการทางความคิดของผูบริโภค ไดแก  ความตองการ (Needs)  แรงกระตุน (Motives)  และ
การรับรู (Awareness) ความตองการ (Needs) คือ ความตองการท้ังดานรางกายและจิตใจ ความ
ตองการเปนเง่ือนไขท่ีตองการความปลดปลอย ในขณะท่ีแรงจูงใจ (Motive) เปนความรูสึกหรือแรง
ดลใจฉับพลันท่ีเปนสาเหตุใหบุคคลกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  แรงจูงใจทําใหเรารับรูถึงความตองการ 
(Needs) และเปนเหตุผลท่ีทําใหเราแสดงออกซ่ึงความตองการนั้น สวนบุคลิกภาพ (Personality) 
ของบุคคล คือ บุคลิกลักษณะ (Characteristic or Trait) ท่ีทําใหแตละคนแตกตางกัน แรงจูงใจเปน
สาเหตุของบุคคลท่ีจะแสดงออกถึงความตองการแตบุคลิกภาพจะเปนตัวกําหนดการกระทําของ
บุคคล สําหรับการรับรู (Awareness) หมายถึง  การรับรูทําใหบุคคลสัมพันธโดยตรงกับส่ิงแวดลอม
ภายนอก  ในขณะท่ีบุคลิกภาพเปนตัวกําหนดบุคคล การรับรูจะเปนตัวแปรความหมายคําส่ัง
ผูบริโภค เห็น ไดยิน และรูสึก 

การรับรูของผูบริโภค แยกไดเปน 3 ตัวแปรไดแก  การกําหนดรู (Perception)            
ทัศนคติ (Attitudes) และการเรียนรู (Leaning) ตัวแปรภายในท้ัง 3  ดังกลาวเกี่ยวของกับส่ิงแวดลอม
ภายนอก  กลาวคือ  การกําหนดรู  (Perception)  เปนการตีความหมายในวัตถุท่ีเห็นหรือเปนเร่ืองราว
ความคิดหรือความตั้งใจ (Attention)  ในวัตถุตาง ๆ รอบตัวโดยผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 สวนการ
เรียนรู  (Learning)  หมายถึงการเปล่ียนแปลงใด ๆ ทางความคิด  การโตตอบหรือทางพฤติกรรมซ่ึง
เปนผลมาจากการฝกหัดประสบการณหรือสัญชาตญาณฯ ในส่ิงท่ีเราไมเคยรูมากอน  ในขณะท่ี      
ทัศนคติ (Attitude)  ถูกใชเปนแนวทางอยางกวาง ๆ ท่ีกําหนดความรูสึกผิดชอบช่ัวดีและกําหนด
พฤติกรรม 

ความตองการ   การจูงใจ   บุคลิกภาพ  และการตระหนักรู เปนส่ิงท่ีไมสามารถ       
ควบคุมไดตลอดเวลาปจจัยดังกลาวอาจเกิดข้ึนโดยไมรูตัวหรืออาจจะรูตัวเพราะขบวนการทาง
ความคิดรูประบบของความคิดความรูสึกผิดชอบช่ัวดี  ทัศนคติและความรูสึกลําเอียง  มีอยูแลวใน
จิตใจของทุกคน ปจจัยภายในของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไดแตเปนการเปล่ียนแปลงเพียงบางอยาง  
และเปนไปอยางชา ๆ  และมีวิวัฒนาการ  บุคคลจะเปนอยางไรข้ึนกับวาเขาเหลานั้นทําอะไร  เรา
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อาจจะทําในส่ิงท่ีเราคิดวาถูกและยอมรับ  ปจจัยภายในเหลานี้จะควบคุมการตัดสินใจของผูบริโภค  
และการตัดสินใจของผูบริโภคจะกําหนดพฤติกรรมของเขา 

2. ส่ิงแวดลอมภายนอก (Environment Determinant of  Influences)  ส่ิงแวดลอม
ภายนอก  5  ชนิด  ท่ีกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค  ไดแก  อิทธิพลของครอบครัว  อิทธิพลทาง
ธุรกิจ  อิทธิพลทางวัฒนธรรม  ปจจัยทางเศรษฐกิจ  และอิทธิพลทางสังคม 

อิทธิพลทางครอบครัว มาจากสมาชิกในครอบครัว 
อิทธิพลทางสังคม เปนผลมาจากการติดตอเกี่ยวของกับบุคคลตาง ๆ 

ยกเวนสมาชิกในครอบครัวและธุรกิจ  เชน  เพื่อน
รวมงานเพ่ือนบาน  อิทธิพลจากโรงเรียน เปนตน 

อิทธิพลทางธุรกิจ ผูบริโภคไดรับอิทธิพลทางธุรกิจโดยผานพนักงาน
การโฆษณา 

อิทธิพลทางวัฒนธรรม เปนความรูสึกชั่วดีท่ีถูกพัฒนาดวยระบบสังคม 
อิทธิพลของรายได เปนขอจํากัดเกี่ยวกับการเงินของผูบริโภค 
 
ผูบริโภคไมสามารถควบคุมอิทธิพลทางส่ิงแวดลอมได  เชนเดียวกับท่ีเขาไมสามารถ

ควบคุมปจจัยภายใน  ผูบริโภคไมสามารถทราบถึงรูปแบบพฤติกรรมของสมาชิกในครอบครัว  
กลุมสังคม   และวัฒนธรรมในระยะส้ันอาจกลาวไดวาผูบริโภคประสบกับปญหาจากอิทธิพลของ
ส่ิงแวดลอมนอยมาก  ส่ิงแวดลอมจะมีอิทธิพลอยางมากตอผูบริโภคก็ตอเม่ือผูบริโภคประสบกับ
ปญหาจากอิทธิพลของส่ิงแวดลอมทําใหผูบริโภคเกิดการรับรู (Perception)  สังเกต  และพยายามทํา
ความเขาใจในส่ิงแวดลอมนั้น  ถาเขายอมรับอิทธิพลของส่ิงแวดลอมนั้นขาวสารที่ไดรับมาก็จะมีผล
ตอความตองการการจูงใจและทัศนคติของเขา 

สรุปไดวา รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค   ผูบริโภคจะเร่ิมจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ซ่ึงส่ิง
กระตุนทําใหเกิดความตองการและทําใหเกิดการตอบสนอง (Response)  อาจเกิดข้ึนเองจากภายใน
รางกาย  และจากภายนอก  ส่ิงกระตุนภายนอกจะเปนเหตุใหเกิดการซ้ือสินคา เชน เหตุจูงใจดาน
เหตุผล ดานจิตวิทยา ซ่ึงประกอบไปดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด คือ สวนประสมทางการตลาด 
4P’s ไดแก 1)ดานผลิตภัณฑ (Product) ในท่ีนี้จะกลาวถึงผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลาย สีสัน 
ขนาด รูปราง ราคา  เปนตน 2) ส่ิงกระตุนดานราคา(Price) มีราคาเหมาะสมกับสินคา 3) ส่ิงกระตุน
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  สินคาเคร่ืองประดับอัญมณีมีการวางจําหนายท่ีท่ัวถึง มีการ
ตกแตงสถานท่ีโชวสินคา และสะดวกแกผูบริโภค 4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีการขาย การลด แลก แจก แถม  สวนส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) ไดแก          
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1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ 2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี 3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง 
และ 4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของพฤติกรรมผูบริโภค  

 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 

2.5.1 ความหมายของทัศนคต ิ
ความหมายของทัศนคติ  ไดมีผูใหความหมายไวหลายดงันี้ 
สรอยตระกูล อรรถมานะ  (2545: 14) กลาววา ทัศนคติคือ ผลผสมผสานของความรูสึก

นึกคิด ความเชื่อ ความคิดเห็น ความรู และความรูสึกของบุคคลที่มีตอส่ิงหนึ่งใด ผูหนึ่งผูใด 
สถานการณหนึ่งสถานการณใด ซ่ึงออกมาในรูปการประเมินคาอันอาจเปนไปในทางยอมรับหรือ
ปฏิเสธก็ได และความรูสึกเหลานี้มีแนวโนมท่ีจะกอใหเกิดพฤติกรรมหน่ึงพฤติกรรมใด ดังนั้น 
พฤติกรรมมนุษย คือ การแสดงออกซ่ึงทัศนคติของเขา อันเปนผลมาจากความคิด ความเชื่อ ความรู 
ประสบการณ ภูมิหลังและการเรียนรูท่ีผานมาของบุคคลนั้น ๆ ในแงของความเช่ือนั้น  ทัศนคติทุก
ทัศนคติจะรวมเอาความเชื่อไวดวย  ท้ังนี้มิไดหมายความวา ความเช่ือทุกความเช่ือจะเปนทัศนคติ 
เม่ือทัศนคติของบุคคลถูกรวบรวมไวดวยกันอยางมีโครงสรางหล่ังช้ัน นั่นคือ ระบบคานิยมและเม่ือ
บุคคลมีความแตกตางกัน ทัศนคติของแตละบุคคลท่ีมีตอส่ิงเดียวกันจึงแตกตางกันไปดวย 

สุชาติ ประสิทธ์ิรัฐสินธุ (2538: 18)  ไดใหความหมายของทัศนคติไววา  ทัศนคติเปน
ความรูสึกนึกคิดของบุคคลในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง  ซ่ึงจะแสดงออกใหเห็นไดจากคําพูดหรือพฤติกรรม
ท่ีสะทอนทัศนคตินั้น ๆ  คนแตละคนมีทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งมากนอยแตกตางกัน ทัศนคติแมจะ
เปนส่ิงท่ีเปนนามธรรม (Abstractions) แตเปนส่ิงท่ีเปนจริงเปนจังสําหรับบุคคลท่ีมีทัศนคตินั้น 
บทบาทของทัศนคติตอพฤติกรรมของคนมีมากแทบจะกลาวไดวา ทุกส่ิงทุกอยางในชีวิตมนุษย
ข้ึนอยูกับทัศนคติไมวาจะเปนเร่ืองเล็กเร่ืองใหญหรือเร่ืองสําคัญมากมายเพียงใด 

ปริญ ลักษิตานนท (2544 :12) ไดใหความหมายของ ทัศนคติไววา คือ สภาพจิตท่ีเกิด
จากประสบการณ การเรียนรู และมีผลตอการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

สุชา จันทรเอม (2536:13) กลาววา  ทัศนคติโดยท่ัวๆ ไป หมายถึง ความรูสึกหรือทาที
ของบุคคลท่ีมีตอบุคคล วัตถุส่ิงของ หรือสถานการณตาง ๆ เปนไปในทํานองท่ีพึงพอใจ  หรือไมพึง
พอใจ  เห็นดวยหรือไมเห็นดวยก็ได  จึงพอสรุปไดวา  ทัศนคติเปนนามธรรมท่ีเกิดจากการเรียนรู
หรือประสบการณในชีวิตของบุคคล และทัศนคติมีความสําคัญตอการตอบสนองทางสังคมของ
บุคคลเปนอยางมาก นั่นคือบุคคลมีพฤติกรรมอยางไร หรือทําส่ิงใดลงไปทัศนคติจะเปนเครื่อง
กําหนด  ทัศนคติจึงเปนสวนหนึ่งของบุคลิกภาพของบุคคล  และบุคคลมีทัศนคติตอส่ิงแวดลอม    
ตาง ๆ  ในลักษณะท่ีแตกตางกันออกไป 
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แสงสุรีย  สําอางคกุล (อางถึงในสุชา จันทรเอม ,2536 : 10)  ไดกลาวไววา ทัศนคติเปน
ภาวะทางจิตใจชนิดหนึ่งของมนุษยซ่ึงมีบทบาทสําคัญตอชีวิตความเปนอยูประกอบข้ึนดวย  ความรู
ความเขาใจ ความรูสึก และแนวโนมในการแสดงออก 

ศุภจรี  วจีภิวัฒน  (อางถึงในสรอยตระกูล อรรถมานะ, 2545 :14)  กลาววา  ทัศนคติคือ
สภาพความพรอมของบุคคลพรอมท่ีจะแสดงพฤติกรรมหรือทําส่ิงใดส่ิงหนึ่งตอบสนองตอส่ิงเรา  
สภาพการณตาง ๆ  ในทางใดทางหนึ่ง ซ่ึงมีองคประกอบจากความรู  ความรูสึก และการปฏิบัติ  
ทัศนคติจะมีบทบาทในการชวยปรับปรุงตนเอง ปองกันตัวเองใหแสดงออกถึงคานิยมตาง ๆ และ
ชวยใหบุคคลเขาใจโลกที่อยูรอบตัวประสบการณเดิมของบุคคลก็มีสวนชวยสรางทัศนคติและเปน
ตัวกําหนดทัศนคติของบุคคลและทัศนคติไมไดเปนองคประกอบเพียงอยางเดียวท่ีทําใหเกิดการ
ปฏิบัติ เนื่องจากพฤติกรรมการปฏิบัติของแตละคนนั้นยังเปนผลจากวิถีการครองชีวิต  (Norm)  
นิสัย  (Habits)  และส่ิงท่ีคาดหวังจากผลของการกระทําตาง ๆ ดวย 

สําหรับประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526:15)  ไดใหความหมายของทัศนคติวา ทัศนคติเปน
ความเช่ือ ความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงตาง ๆ เชน บุคคล ส่ิงของ  การกระทํา สถานการณ และอ่ืน 
ๆ รวมท้ังทาทีท่ีแสดงออกดานการปฏิบัติ  แตทัศนคติไมใชแรงจูงใจ (Drive)  หากแตเปนสภาพ
แหงความพรอมท่ีจะใหโตตอบ (State of readiness)  และแสดงใหทราบถึงแนวทางของการ
สนองตอบบุคคลตอส่ิงเรา 

นอกจากนี้ชวรัตน เชิดชัย (อางถึงในประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526 :15) กลาวถึง ทัศนคติไว
วา ทัศนคติ(Attitude) หรือท่ีเรียกอีกอยางวา เจตคติ เปนอีกส่ิงหนึ่งท่ีเปนตัวโนมนําพฤติกรรมของ
บุคคล ความรูเร่ืองทัศนคติชวยใหเขาใจพฤติกรรมของคน 

กูด  (อางถึงในประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526 :20)  ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ  
คือความพรอมหรือความโนมเอียงท่ีจะมีปฏิกิริยาโตตอบหรือแสดงออกในทางใดทางหนึ่ง  
ทางบวกหรือทางลบ หรือส่ิงหนึ่งส่ิงใดซ่ึงมักจะประกอบดวยความรูสึกและอารมณในการ
แสดงออก 

มิลตัน   (อางถึงในสุชา จันทรเอม ,2536 :15)  กลาววา ทัศนคติเปนการผสมผสานหรือ
การจัดระเบียบความเช่ือของคนเราที่มีตอส่ิงใดหรือสถานการณใดสถานการณหนึ่ง ผลรวมของ
ความเช่ือนี้จะเปนตัวกําหนดแนวโนมของบุคคลในการมีปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะท่ีชอบ 
หรือไมชอบ 

แคตซ และสกอตแลนด (อางถึงในประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526 : 18) กลาววา ทัศนคติ 
หมายถึง ความโนมเอียงหรือแนวโนมในการจะประเมินคาส่ิงตาง ๆ หรือสัญลักษณของส่ิงนั้น
ในทางหนึ่งทางใด 
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ทัซสโตน (อางถึงในสุชา จันทรเอม ,2536 : 15)  กลาววา  ทัศนคติเปนระดับของความ
มากนอยของความรูสึกในดานบวกและลบท่ีมีตอส่ิงหนึ่ง  (Psychological  Object)  ซ่ึงอาจจะเปน
อะไรไดหลายอยาง  เปนตนวา  ส่ิงของ บุคคล  บทความ  องคการ ความคิด ฯลฯ  ความรูสึกเหลานี้ 
ผูรูสึกสามารถบอกความแตกตางวา  เห็นดวย หรือไมเห็นดวย 

อัลพอรต (อางถึงในประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526 : 17) ไดใหความหมาย ทัศนคติไววา 
ทัศนคติเปนภาวะความพรอมของจิตใจและประสาท โดยอาศัยประสบการณเขาชวย ซ่ึงจะมี     
อิทธิพลตอการกําหนดแนวทางและแปรเปล่ียนในเร่ืองการตอบสนองของบุคคลตอสถานการณ
หรือส่ิงเราท่ีมาเก่ียวของดวย  ทัศนคติของบุคคลนั้นสรางข้ึนหรือมีข้ึนได  จากการพูดจากับ
ครอบครัว  เพื่อนฝูง และเรียนรูจากประสบการณตรง 

เมอรฟและคณะ (อางถึงในประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526 : 19)  กลาววา ทัศนคติหมายถึง
วิถีทางหรือความพรอมในการเห็นหรือไมเห็นดวยกับส่ิงหนึ่งส่ิงใด 

กลาวโดยสรุป ทัศนคติ หมายถึง สภาพความพรอมของบุคคลในการแสดงระดับ
ความรูสึกมากนอยในดานบวกหรือลบตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด  หรือเหตุการณหนึ่งเหตุการณใดโดย
ทัศนคติดังกลาวจะเกิดข้ึนมาจากประสบการณของบุคคลนั้น ๆ ตลอดจนคานิยมของบุคคลอัน
ประกอบดวยอารมณและความรูสึกจนสามารถแสดงระดับความรูสึกเหลานั้นออกมาได 

2.5.2 การเกิดทัศนคติ 
ทัศนคติเกิดจากการเรียนรูและประสบการณของบุคคลโดยอัลพอรต (ประภาเพ็ญ 

สุวรรณ, 2526: 18)   ไดเสนอความคิดเห็นวา ทัศนคติตอส่ิงหนึ่งส่ิงใดของคนเกิดไดตามเง่ือนไข 4  
ประการ 

1. กระบวนการเรียนรูท่ีไดจากการเพิ่มพูนและการรวมกันของการตอบสนอง
แนวความคิดตางๆ ซ่ึงประสบการณท่ีไดรับมาจากเดิมมีท้ังดีและไมดี รุนแรงหรือไมรุนแรงจะ
สงผลถึงทัศนคติตอส่ิงใหมท่ีคลายคลึงกัน 

2. การสรางความรูสึกเกิดจากประสบการณสวนตัว ซ่ึงประสบการณสวนตัวข้ึนอยูกับ
ความแตกตางของบุคคลที่ตางมีประสบการณท่ีแตกตางกันไป นอกจากประสบการณของคนจะ
สะสมข้ึนเร่ือยๆแลว ยังทําใหมีรูปแบบเปนของตัวเองดวย  ดังนั้นทัศนคติบางอยางจึงเปนเร่ือง
เฉพาะของแตละบุคคลแลวแตพัฒนาการและความเจริญเติบโตของคนนั้นๆ 

3. การเลียนแบบ การถายทอดทัศนคติของคนบางงคนไดมาจากการเลียนแบบบุคคลท่ี
ตนเองใหความสําคัญและรับเอาทัศนคตินั้นมาเปนของตน เชน พอ  แม ครู พี่นองและบุคคลอ่ืนๆ 
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4. เกิดจากการเรียนรูวัฒนธรรมและขนบธรรมเนียมในสังคม หรืออิทธิพลในกลุมสังคม 
กลาวคือ คนยอมมีทัศนคติคลอยตามกลุมสังคมท่ีตนเองอาศัยอยูตามสภาพแวดลอม เชน ทัศนคติ
ตอศาสนาสถาบันตางๆ 

และฟอสเตอร (อางถึงในสรอยตระกูล อรรถมานะ, 2545 :17)  ไดสรุปแนวคิดเกี่ยวกับ
การเกิดของทัศนคติ ซ่ึงรวมไปถึงการเกิดทัศนคติในเร่ืองเพศของบุคคลอันเปนผลนําไปสูการแสดง
พฤติกรรมทางเพศตอไป  การเกิดทัศนคตินี้ข้ึนอยูกับ มูลเหตุ  2  ประการ  คือ 

1. ประสบการณท่ีบุคคลมีกับส่ิงของ  บุคคล  หมูคณะ หรือเหตุการณตาง ๆ  ทัศนคติจึง
เกิดข้ึนในตัวบุคคลจากการไดพบเห็น  พูดคุย  คุนเคย  กระทํา  อาจถือไดวา เปนประสบการณ
โดยตรง  และจากการไดยิน  ไดฟง  ไดเห็นรูปภาพ  หรือไดอานหนังสือเกี่ยวกับเร่ืองนั้น  แตไมได
พบเห็น  ไมไดทดลองของจริงดวยตนเอง  ซ่ึงถือเปนประสบการณโดยออม  บุคคลจะไมมีทัศนคติ
ตอส่ิงท่ีเขาไมมีประสบการณท้ังทางตรงและทางออม ในเร่ืองการเกิดทัศนคติในเร่ืองเพศจึงเกิดจาก
การพูดคุย  ไดยิน  ไดฟง  ไดเห็นจากบุคคลอ่ืนเชนเดียวกัน 

2. ระดับคานิยมและการตัดสินตามคานิยม  เนื่องจากกลุมชนแตละกลุมมีคานิยมและ
การตัดสินคานิยมไดเหมือนกัน  บุคคลแตละกลุมจึงอาจจะมีทัศนคติตอส่ิงเดียวกันแตกตางกันได  
แตการท่ีบุคคลหน่ึงบุคคลใดจะมีทัศนคติท่ีดี  หรือไมดีตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด  หรือมีความรูสึกวาส่ิงนั้น
ถูกหรือส่ิงน้ันผิด ยอมข้ึนอยูกับคานิยม  วัฒนธรรม  หรือมาตรฐานของกลุมท่ีบุคคลนั้นรวมใช รวม
อาศัย  การเกิดทัศนคติในเร่ืองเพศจึงเกิดจากการอบรมเล้ียงดู  และประสบการณจากการส่ือสารของ
บุคคลจนเกิดเปนคานิยม  วัฒนธรรมของแตละบุคคล 
 การเกิดทัศนคติตามแนวคิดของฟอสเตอร ดังกลาว  สามารถสรุปเปนแผนภูมิไดดังตอไปนี้ 
 
            
            
            
       

 
ภาพท่ี 2.4   การเกิดทัศนคติ  (สรอยตระกูล อรรถมานะ, 2545) 
2.5.2.1 แหลงของทัศนคติ (Sources  of  Attitudes) 
  แหลง ท่ี ทําให เกิดทัศนคติมีมากมาย   ในท่ีนี้ จะกล าว เฉพาะที่ สํ า คัญ  คือ 
ประสบการณเฉพาะอยาง  การติดตอส่ือความหมายกับบุคคลอ่ืน  แบบอยาง  (models)  และสถาบัน
ตาง ๆ  ในสังคม  (institutional  foctors) (ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526: 18) 

ประสบการณโดยตรง 

ประสบการณโดยออม 

 ระบบคานิยม 

 ทัศนคติ 

สิ่งเรา  :บุคคล 
สถานการณกลุม 
Social  issues 
และอื่น ๆ  
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1. ประสบการณเฉพาะอยาง  (Specific  Experiences)  วิธีการหนึ่งท่ีเราเรียนรูทัศนคติ 
คือ จากการมีประสบการณเฉพาะอยางกับส่ิงท่ีเกี่ยวของกับทัศนคตินั้น  ถาเรามีประสบการณท่ีดีใน
การติดตอกับบุคคลหนึ่ง  เราจะมีความรูสึกชอบบุคคลนั้น  ในทางตรงกันขาม ถามีประสบการณท่ี
ไมดี  เชน  ไดรับการลงโทษจะโดยทางรางกายหรือจิตใจก็ตาม  หรือเกิดภาวะคับของใจ  
(frustration)  อยูบอย ๆ จากการไดพบปะหารือติดตอกับบุคคลนั้น  เราก็มักจะมีแนวโนมท่ีจะไม
ชอบบุคคลนั้นได  บางคร้ังถึงแมวาจะมีประสบการณ (ท่ีดีหรือไมดี)  เพียงคร้ังเดียว  ก็อาจจะมี
อิทธิพลตอทัศนคติของบุคคลได  และอาจจะเปนไปในทํานองรุนแรงได  ซ่ึงท้ังนี้ อาจจะมีผลมา
จากการใหการสรุปท่ีรุนแรงเกินไปตอเหตุการณเฉพาะอยางท่ีเกิดข้ึน  หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ 
เหตุการณเฉพาะท่ีเกิดข้ึนมีความรุนแรงและทํารายจิตใจมากนั่นเอง 

2. การติดตอส่ือขาวสารกับบุคคลอ่ืน  (Communication from Others) ทัศนคติหลาย
อยางของบุคคลเกิดข้ึนจากผลของการไดติดตอส่ือขาวสารกับบุคคลอ่ืน โดยเฉพาะอยางยิ่งจากการ
เรียนรูอยางไมเปนทางการท่ีเด็กไดรับในครอบครัว  ตัวอยางเชน  เด็กจะไดรับการส่ังสอนหรือบอก
จาก    ผูปกครองเสมอวา “การขโมยส่ิงของคนอ่ืนไมดี”  “เวลารับประทานอาหารไมควรจะดูดนิ้ว 
หรือเลียนิ้วตนเอง”  “แพทยเปนบุคคลสําคัญ”  “ชาวผิวดําเปนพวกท่ีเห็นแกตัว”  ฯลฯ  ขอความหรือ
คําพูดเหลานี้  เด็กไดรับจากบุคคลท่ีเขายกยองนับถือ  และจะมีผลตอความเช่ือถือ  และทัศนคติของ
เด็กได  เชนเดียวกันในส่ิงแวดลอมของโรงเรียน  ครูจะเปนบุคคลท่ีเด็กยกยอง  เคารพและเชื่อฟง  
คําบอกเลาของครูก็จะมีอิทธิพลตอความเช่ือและทัศนคติของเด็กได  การยอมรับความเช่ือ หรือการ
เกิดทัศนคติในวัยเด็กนี้สวนมากมักจะเกิดข้ึนโดยปราศจากเหตุผล  และเม่ือเด็กโตขึ้น ความคิดเห็น
ก็เปล่ียนไปในบางอยาง ดังน้ัน  เด็กอาจจะเกิดความไมสบายใจก็ได 

3. ส่ิงท่ีเปนแบบอยาง  (Models)  ทัศนคติบางอยางของเราถูกสรางข้ึนจากการเลียนแบบ
จากคนอ่ืน  ขบวนการทัศนคติโดยวิธีนี้เกิดไดโดยข้ันแรกจากเหตุการณบางอยาง บุคคลจะมองเห็น
วาบุคคลอ่ืนมีการปฏิบัติอยางไร ข้ันตอไปบุคคลนั้นจะแปลความหมายของการปฏิบัตินั้นในรูปของ
ความเช่ือทัศนคติ  ซ่ึงมาจากการปฏิบัติของเขา  ถาบุคคลนั้นใหความเคารพนับถือยกยองบุคคล      
ท่ีแสดงปฏิกิริยานั้นอยูแลว  บุคคลนั้นจะยอมรับความรูสึกความเช่ือท่ีเขาคิดวา บุคคลที่แสดง
ปฏิกิริยานั้น ๆ  มีในดานอ่ืน ๆ ก็เชนเดียวกัน  ลูก ๆ  จะเรียนรูจากบิดามารดาหลายอยาง เชน 
สามารถเรียนรูไดวา ใครเปนบุคคลท่ีบิดา-มารดา ของเขาใหความเคารพ ใครคือเพื่อนของ        
บิดา-มารดา ใครท่ีบิดา-มารดาขมขูได  ใครที่บิดา-มารดา ไมชอบ  ความรูสึกเหลานี้เด็กจะเรียนรูได
จากการกระทําของบิดามารดา โดยท่ีเด็กไมจําเปนตองมีการติดตอโดยตรงกับบุคคลนั้น ๆ เลยก็ได 
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4. องคประกอบท่ีเกี่ยวกับกับสถาบัน  (Institutional  Factors) ทัศนคติของบุคคลหลาย
อยางเกิดข้ึนสืบเนื่องมาจากสถาบัน  เชน โรงเรียน  สถานท่ีประกอบพิธีทางศาสนาหนวยงานตาง ๆ  
ฯลฯ  เปนตน  สถาบันเหลานี้จะเปนท้ังแหลงท่ีมี  และส่ิงชวยสนับสนุนใหเกิดทัศนคติบางอยางได 

2.5.2.2  ตัวกําหนดทางสังคมและบุคลิกภาพท่ีมีผลตอทัศนคติ  
(Societal  and  Personality  Determinants of Attitudes) 
ท่ีกลาวมาแลว เปนการอภิปรายถึงการเกิดทัศนคติ โดยพิจารณาถึงการเกิดของ

สวนประกอบแตละสวนประกอบของทัศนคติ  แตถาเราจะมองทัศนคติอยางรวม ๆ  ประกอบท้ัง
สามสวนประกอบนั้นมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด  และมีผลซ่ึงกันและกัน  องคประกอบท่ีเรา
จะตองพิจารณาในการกอใหเกิดทัศนคติอยางรวมนี้  ไดแก  องคประกอบทางดาน  : 

(1) ตัวบุคคล 
(2) สัมพันธภาพระหวางบุคคล 
(3) กลุม 
(4) สัมพันธภาพระหวางกลุม 
(1) ตัวบุคคล  (The  Individual) 
ประสบการณในการใหการเล้ียงดูหรือฝกอบรมจะเปนตัวกําหนดบุคลิกภาพของบุคคล  

ขณะเดียวกันบุคคลก็ยอมมีบุคลิกภาพที่แตกตางกัน ซ่ึงบุคลิกภาพที่แตกตางกันนี้จะมีผลทําให      
ทัศนคติของบุคคลเหลานั้นแตกตางกันดวย 

มีปจจัยอยางอ่ืนอีกมากมายท่ีมีผลตอการมีทัศนคติท่ีแตกตางกัน ท้ังทางดานสรีระวิทยา  
วัตถุ  สังคม  และอ่ืน ๆ เช่ือวา “อายุ”  มีผลตอทัศนคติของบุคคล  ผูใหญมักจะปรับตัวใหเขากับ
ส่ิงแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไปไดยาก  ซ่ึงมีผลตอทัศนคติของเขาเองท่ีมีตอส่ิงตาง ๆ ในสังคม ดังนั้น
การท่ีจะกอใหเกิดการเปล่ียนแปลงในสังคม  ยอมจะทําไดยากในกลุมคนมีอายุ  ซ่ึงตรงกันขามกับ
กลุมวัยรุนท่ีพรอมท่ีจะเปล่ียนแปลงสังคม  การเปล่ียนแปลงเหลานี้ก็มีผลตอการเปล่ียนแปลงหรือ
สรางทัศนคติของบุคคลเหลานั้นดวย 

ลักษณะทางประชากรบางอยางก็มีผลตอทัศนคติ  เชน  เพศ  พบวา เพศหญิงมีแนวโนม
ท่ีเปล่ียนแปลงมากกวาเพศชาย ท้ังนี้อาจจะเนื่องมาจากวัฒนธรรม ซ่ึงผูหญิงมักเปนคนท่ีชอบ 
“ประนีประนอม”  มากกวาผูชาย  ท้ังนี้ยังมีตัวแปรหรือปจจัยอ่ืน ๆ  อีกหลายอยางท่ีมีผลตอการ
เปล่ียนทัศนคติของบุคคล  เปนท่ีทราบกันดีวา บุคคลแตกตางกัน  ปฏิกิริยาของบุคคลที่มีตอส่ิงเรา
หรือขาวสารอยางเดียวกันยอมจะไมเหมือนกัน ดังนั้น  ผลท่ีจะมีตอการเกิดหรือตอการเปล่ียนแปลง
ทัศนคติยอมจะแตกตางกันดวย 
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(2) สัมพันธภาพระหวางบุคคล  (Interpersonal  Relations) 
       การที่บุคคลหนึ่งจะสามารถทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงในบุคคลอื่นหรือไม และมาก
นอยเพียงใดนั้น  ข้ึนอยูกับคุณลักษณะบางอยางของบุคคลน้ัน  คือ 

1. ความเปนท่ีเช่ือถือ 
2. ความนาสนใจ   
3. อํานาจ 
คุณลักษณะเหลานี้มีผลตอการเปล่ียนแปลงทัศนคติ  เช่ือวา ในการสรางทัศนคติในวัย

เด็กนั้น  ถาพอแมของเด็กมีคุณลักษณะท้ังสามอยางดังกลาวแลว  การสรางทัศนคติยอมจะทําให
เกิดข้ึนในตัวเด็กไดงาย  ในระยะวัยรุนเพื่อเปนกลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอวัยรุนมาก  การเปล่ียน
ทัศนคติของเด็กวัยนี้จะมีผลมาจากกลุมเพ่ือนมาก   นอกจากนี้ยังมีองคประกอบอ่ืน ๆ เชน  
ส่ือสารมวลชน ครูซ่ึงมีอิทธิพลตอการสรางและการเปล่ียนทัศนคติ  สรุปแลว บุคคลเกิดทัศนคติ
เนื่องจากประสบ-การณตรงนอยมาก  สวนใหญจะเปนผลมาจากบุคคลอ่ืน 

(3) กลุม  (The  Group) 
       บุคคลหน่ึงยอมมีสวนรวมกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  ซ่ึงประกอบดวยสมาชิกหลายคน  ใน
ขณะเดียวกัน บุคคลนั้นก็อาจจะมีความตองการเขาไปมีสวนรวมกับกลุมอ่ืนดวย  ทัศนคติของบุคคล
นั้น  ยอมข้ึนอยูกับบุคคลในกลุมท่ีเขาเปนสมาชิกดวย  ดังนั้นทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนไดทาง
หนึ่งก็โดยการเปล่ียนแปลงทัศนคติของกลุม 

(4) สัมพันธภาพระหวางกลุม  (Intergroup  Relations) 

       เช่ือกันวา ปจจัยสองอยางท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติ ซ่ึงเปนผลสืบเนื่องมาจากสัมพันธภาพ
ระหวางบุคคล  คือปจจัยทางดานจิตวิทยาและดานสังคม 

      ปจจัยอีกอยางหนึ่งท่ีเกี่ยวของกับทัศนคติระหวางกลุมบุคคล คือ ความขัดแยงระหวาง
กลุม  (group conflict)  ซ่ึงภาวะของความขัดแยงนี้  เปนภาวะท่ีกลุมมีเปาหมายท่ีแตกตางกัน และ
แขงขันกันในการท่ีจะหาขุมพลังตาง ๆ  มีขอมูลท่ีเปนหลักฐานยืนยันไดวา เม่ือมีภาวะการขมขู
เกิดข้ึนในกลุม  จะทําใหภายในกลุมเกิดการรวมใจเปนปกแผนมีขวัญดีข้ึน และการปรับตัวระหวาง
สมาชิกในกลุมก็ดีข้ึน รวมท้ังการรวมตัวของชนกลุมนอยจะเพิ่มมากข้ึนภายในกลุม 

2.5.3  องคประกอบของทัศนคติ 

องคประกอบตางๆ ของทัศนคติ (Components of Attitude) แบงไดเปน 3 สวน ดังนี้ 
(Milton J. Rosenbur & Carl I. Hovland. (อางถึงในรุงเพชร จางวนิชเลิศ, 2534) 

1. องคประกอบทางดานความรูความเขาใจ  (Cognitive  Component) 
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องคประกอบทางดานความรูความเขาใจ ประกอบดวยความรูหรือความเช่ือท่ีปจเจก
บุคคลมีตอส่ิงเราหนึ่งๆ การท่ีบุคคลมีทัศนคติบางอยางอาจจะตองมีความรูความเขาใจอยูหลายอยาง  
เชน  “ทัศนคติของนักศึกษาตอลัทธิคอมมูนิสต”  นั้น  นักศึกษาตองเขาใจในทฤษฎีของคารล มารก  
ประวัติของรัสเซียและจีน  ความเช่ือเกี่ยวกับแนวการปกครองในรัสเซียและจีนแดง  ฯลฯ  เม่ือ
นักศึกษามีความรูความเขาใจแลวช่ังน้ําหนักดู  สามารถสรุปไดความคิดรวบยอดวา  ส่ิงเราชนิดนี้
ควรจะเขาหาหรือไม  หรือเปนการเกิดแนวโนมในการแสดงออกนั่นเอง  หากเรามีความรูความ
เขาใจเกี่ยวกับส่ิงเรานี้ไปในทางลบอยางมาก  แนวโนมในการแสดงออกก็นาจะสอดคลองกับ
ปริมาณความเขาใจ  คือ  ไมตองการลัทธิคอมมูนิสต 

โดยสรุปแลว การเกิดความรูสึก  ความเขาใจในส่ิงเรานั้น  เกิดจากการที่บุคคลรับรูโลก
หรือส่ิงแวดลอม แลวมีกระบวนการจัดหมูแกส่ิงเราใหเปนประเภท  ในท่ีสุดก็จําแนกไดวา  
ประเภทใดสําคัญหรือมีคุณคาตอตน  เพียงใด โดยอาศัยเกณฑทางสังคมของตนหรือเกณฑสวน
บุคคล 

2. องคประกอบทางดานความรูสึก (Affective  Component) 
       การท่ีบุคคลมีอารมณอยางไรตอส่ิงเราทัศนคตินั้น ๆ  เชน พอใจหรือไมพอใจตอส่ิงนั้น  
ซ่ึงเปนการตอบสนองทางสรีรวิทยา และเปนระบบการทํางานเกี่ยวกับการเกิดอารมณและการแสดง
อารมณออกมา 

       การท่ีบุคคลจะเกิดความรูสึกได  บุคคลจะตองรับรูส่ิงเรานั้นกอน  แลวเกิดความรูความ
เขาใจ  เพราะมีการประเมินคาไปดวยวา  ส่ิงนั้นมีคุณคาหนักไปทางบวกหรือทางลบตอตนเอง หรือ
วามีน้ําหนักเทากันท้ัง  2  ทิศทาง  ในท่ีสุดบุคคลจึงจะเกิดความรูสึกไปในทิศทางท่ีสอดคลองกับคุณ
คาท่ีตนรูสํานึกเกี่ยวกับส่ิงนั้น 

       อนึ่ง  ความรูความเขาใจท่ีบุคคลไดรับรูนั้น อาจจะเปนความเขาใจท่ีไมรอบคอบ         
ไม ถูกตอง  แตเขาก็เกิดทัศนคติได กรณีเชนนี้ เราเรียกวา เปนทัศนคติท่ีไรเหตุผลหรืออคติ 
(prejudice) ถาบุคคลเกิดความเขาใจไดอยางถูกตอง มีขอเท็จจริงเพียงพอเกี่ยวกับเร่ืองนั้นแลว         
เกิดทัศนคติข้ึน เรียกวา  เปนทัศนคติท่ีสมเหตุสมผล 

3. องคประกอบทางดานแนวโนมในการปฏิบัติหรือการกระทํา (Behavioral 
Component) หมายถึง  ความพรอมในการกระทําใด ๆ  ตอส่ิงเราทัศนคตินั้น ๆ ไปตามทิศทางของ
ความรูสึกท่ีเกิดข้ึนนั้น  (คือองคประกอบท่ี  2)  แนวโนมตาง ๆ ทางบวก  เชน  การแสวงหาส่ิงนั้น 
ถาไดรับส่ิงนั้นแลว  ก็มีการพูดช่ืนชม ยกยอง บูชา  หรือแมจะยังไมไดรับก็อาจจะพูดถึงส่ิงนั้น
ในทางดี ๆ  ท้ังนั้น แนวโนมตาง ๆ ทางลบ  เชน  การพยายามหลีกเล่ียงไมใหมีการพบเห็นแมไมได
พบเห็นก็พูดถึงแตในทางท่ีไมดีตาง ๆ นานา  เปนตน 
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  คําพูด 
 ท่ีแสดงถึงความรูสึก 

  การรับรู 
 คําพูดท่ีแสดงถึงความเช่ือ 

   ปฏิกิริยาแสดงออก 
 คําพูดท่ีเกีย่วกบัการปฏิบัติ 

ท้ัง 3  องคประกอบนี้  มีความสัมพันธกันอยางมาก  สามารถอธิบายไดจากแผนภาพท่ี 2.5 ดังนี้ 
ตัวแปรอิสระท่ีวัดได             
                                                                                   ตัวแปรรวม    ตัวแปรตาม 
 
           
           
           
           
           
           
           
           
            

 
ภาพท่ี 2.5  องคประกอบของทัศนคติ  (ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2526) 

2.5.4  กระบวนการเปล่ียนแปลงทัศนคต ิ
1. ตั้งใจรับทราบ (Attention) ในการเปล่ียนทัศนคติ ตองทําใหบุคลิกเกิดความสนใจ 

รับรู ไตรตรอง โดยใชหลักการสัมผัสและรับรูมาชวย ผูส่ือความตองมีน้ําเสียง ลีลา ทาทาง สี แสง 
ความเขม ขนาด การเคล่ือนไหวเหมาะสม และลักษณะของสาร คือ เนื้อหา สาระ ขอความของสาร
นาเช่ือถือ มีเหตุผล และยังตองใชชองทางในการติดตอท่ีเหมาะควรดวย เชน โทรทัศน วิทยุ ใบปลิว 
หนังสือพิมพ ฯลฯ 

2. ความเขาใจเนื้อความ (Comprehension) ผูรับทัศนคติใหม  ตองเขาใจส่ิงเราตามความ
ประสงค และจะเขาใจดีเพียงใดข้ึนอยูกับ 

ลักษณะของผูรับ มีสติปญญา อายุ การศกึษา บุคลิกภาพ ฯลฯ เปนคุณสมบัติ เปนตัว
แปร ในการรบัรูทัศนคติใหม 

ขอเท็จจริงและอารมณ (Factual  and Emotion) ถาผูรับมีการศึกษาสูง ตองการสาร
ประเภทท่ีใหขอเท็จจริง เชน ขอมูลทางสถิติ กราฟ ผลการวิจัย  

ดานเดียวหรือสองดาน (One side or Two side) บุคคลที่การศึกษาตํ่าควรใหสารท่ี
แนะนําดานเดียวเฉพาะดานดีหรือเลวอยางเดียว สวนพวกการศึกษาสูงใหท้ังดีและเลวไปพรอมๆกนั 
เพราะเขามีสติปญญาพอจะวิพากษวิจารณได 

ความรูสึก 
(Affection) 

ความรู 
(Cognition) 

 การปฏิบัติ 
(Behavior) 

 ทัศนคติ 

ส่ิงเรา  : 
บุคคล สถานการณกลุม 
Social  issues 
และอ่ืน ๆ  
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3. การยอมรับ (Acceptance) จะดีข้ึนถามีเคร่ืองเสริม (Incentive) ใหเขาไดรับส่ิงท่ีมี
คุณคาทางจิตใจ เพื่อเปล่ียนทัศนคติใหมๆ 

4. ความถาวรของการเปล่ียนทัศนคติ (Retention) เพื่อใหเปนทัศนคติคงท่ี  ควรตองย้ํา
ซํ้าบอยๆ โดยเฉพาะใน ระยะเร่ิมแรกท่ีเพิ่งเปล่ียนทัศนคติใหมๆ 

5. การกระทํา (Action) นักจิตวิทยาสังคมพบวา การใชความกดดันของกลุมบังคับ 
(Group Pressure) ชวยใหทัศนคติเปล่ียนได และเม่ือมีการเปล่ียนทัศนคติ พฤติกรรมก็เปล่ียนไปดวย 

กระบวนการของการเปลี่ยนแปลงทัศนคตินี้  จะตองตอเนื่องกันอยางครบวงจร จะขาด
ข้ันใดข้ันหนึ่งไมได ทัศนคติจึงมีความสัมพันธกับพฤติกรรม เปนสาเหตุของพฤติกรรม และผลของ
พฤติกรรม เพราะเวลาท่ีบุคคลแสดงพฤติกรรมความคิด ความตองการขอองเขา  เขาจะไดรับ
ประสบการณท่ีทําใหเขาเกิดความรูสึกบางอยางตอการกระทําดวย  ทัศนคติจึงเปนของพฤติกรรมท่ี
มีอิทธิพลในการกําหนดรูปแบบุคคลจะกระทําในคร้ังตอๆไปดวย (ปรียาพร วงศอนุตรโรจน,    
2534 :15 ) 

สรุประดับกระบวนการเปล่ียนแปลงทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งของมนุษย (สรอยตระกูล 
อรรถมานะ, 2545:13) มีอยู 3  ระดับ 

1. การเปล่ียนแปลงความคิด ส่ิงท่ีจะทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงดังกลาวนี้จะมาจาก
ขอมูลขาวสารใหม ซ่ึงอาจมาจากส่ือสารมวลชนและบุคคลอ่ืน 

2. การเปล่ียนความรูสึก การเปล่ียนในระดับนี้จะมาจากประสบการณหรือความ
ประทับใจหรือส่ิงท่ีทําใหเกิดความสะเทือนใจ 

3. การเปล่ียนพฤติกรรม   เปนการเปล่ียนแปลงวิธีการดําเนินชีวิตในสังคมซ่ึงไปมีผลตอ
บุคคล ทําใหตองปรับพฤติกรรมเดิมเสียใหม 

การเปล่ียนแปลงดังกลาว  มีสวนเกี่ยวของโดยตรง   ถาความคิดความรูสึกและ
พฤติกรรมถูกกระทบในระดับใดก็ตาม  จะมีผลตอการเปล่ียนแปลงทัศนคติท้ังส้ิน นอกจากน้ี
องคประกอบตางๆ ในกระบวนการสื่อสาร เชน คุณสมบัติของผูสงสาร ลักษณะของขาวสาร  
คุณสมบัติของชองทางการส่ือสาร และคุณสมบัติของผูรับสาร ลวนมีผลกระทบตอการเปล่ียนแปลง
ทัศนคติได 

2.5.5  คุณลักษณะของทัศนคต ิ
มนุษยจะมีกลไกอันหนึ่งท่ีจะทําการประเมินทุกส่ิงทุกอยางตลอดเวลา โดยมนุษยจะมี

ระเบียบของแนวคิดและความเชื่อตอส่ิงเปนไปไดในทางหนึ่งทางใดในสองทางเสมอ คือ ดีและไม
ดี ชอบและไมชอบ รักและเกลียด กลาวอีกนัยหนึ่งคือ คนทุกคนในโลกนี้จะไมมีใครเลยท่ีมีใจเปน
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กลาง และเห็นทุกอยางเหมือนกันเพราะทุกคนมีส่ิงจูงใจและอารมณ  (Motivational and Emotional 
characteristics)  แตกตางกันคุณลักษณะของทัศนคติอาจสรุปไดดังนี้ คือ  

1. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีอยูภายใน กลาวคือ เปนเร่ืองของระเบียบความนึกคิดท่ีเกิดข้ึน
ภายในของแตละคน  

2. ทัศนคติจะไมใชส่ิงท่ีเกิดข้ึนมาแตกําเนิด แตเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการเรียนรู
เร่ืองราวตาง ๆ ท่ีตนไดเกี่ยวของอยูดวยภายนอก และทัศนคติจะกอตัวจากการประเมินหลังจากท่ีได
เกี่ยวของกับส่ิงภายนอกทัศนคติเปนผลของการเรียนรูท่ีเกิดข้ึนจากบุคคลนั้น ๆ ไดเกี่ยวของกับ
บุคคลอ่ืน 

3. ทัศนคติจะมีลักษณะม่ันคง ถาวร กลาวคือ ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวข้ึนมาแลว
ทัศนคติดังกลาวจะไมเปนภาวะท่ีเกิดข้ึนเปนการช่ัวคราว หากแตจะมีความมั่นคงถาวรตามสมควร 
เพราะทัศนคติท่ีกอตัวข้ึนนั้น จะมีกระบวนการวิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบเปนความเช่ือ 
การเปล่ียนแปลงก็ยอมตองใชเวลาเพ่ือปรับตามกระบวนการดังกลาวเชนกัน 

4. ทัศนคติจะมีความหมายอิงถึงตัวบุคคลและส่ิงแวดลอมเสมอ ความหมายในท่ีนี้ก็คือ 
ทัศนคติจะมิใชเกิดข้ึนมาไดเองจากภายใน หากแตเปนส่ิงท่ีกอตัว หรือเรียนรูมาจากส่ิงท่ีมีตัวตนท่ี
อางอิงได เชน บุคคล กลุมคน สถาบัน ส่ิงของ คานิยม เร่ืองราวทางสังคม หรือแมแตความคิดเห็น
ตางๆ 

2.5.6 ประเภทของทัศนคต ิ
ชวนะ ภวกานันท (2528 : 28) ไดกลาววา บุคคลสามารถแสดงทัศนคติออกได 3 

ประเภท ดวยกัน คือ 
1. ทัศนคติเชิงบวก เปนทัศนคติท่ีชักนําใหบุคคลแสดงออก มีความรูสึกหรืออารมณจาก

สภาพจิตใจในดานดีตอบุคลอาน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหนึ่ง รวมทั้งหนวยงาน องคการ สถาบัน 
และการดําเนินกิจการขององคการและอ่ืน ๆ              

                                                 
ทัศนคติเชิงบวก  (Positive)                            ทําใหการปฏิบัติออกมาในทางบวก  (Act positively) 
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2. ทัศนคติเชิงลบ เปนทัศนคติท่ีสรางความรูสึกเปนไปในทางเส่ือมเสีย ไมไดรับความ
เช่ือถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
เร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่งหรือหนวยงาน องคการ สถาบันและการดําเนินกิจการของ
องคการและอ่ืน ๆ 

 
ทัศนคติเชิงลบ (Negative attitude)                    ทําใหการปฏิบัติออกมาในทางลบ  (Act negatively) 

 
3. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือตอ

บุคคลหนวยงาน สถาบัน องคกร และอ่ืน ๆ โดยส้ินเชิง 
อนึ่งทัศนคติ 3 ประเภทนี้ บุคคลอาจจะมีเพียงประเภทเดียวปรือหลายประเภทรวมกนัก็

ไดข้ึนอยูกับความเช่ือม่ันคงในเร่ืองความเชื่อถือ ความรูสึกนึกคิด หรือคานิยมอ่ืน ๆ ท่ีมีตอบุคลอื่น 
ส่ิงของ การกระทําหรือสถานการณ เปนตน  ยิ่งถาทัศนคติของบุคคลแตคนถูกระตุนใหแสดง
ออกมาในรูปของความเห็นรวมกันก็จะเปล่ียนเปน “สาธารณมติ” ไป 

2.5.7 ปจจัยท่ีมีผลตอการกําหนดทัศนคต ิ
การกําหนดทัศนคติตอบุคคล ส่ิงของ หรือความคิดใดความคิดเห็นหนึ่งนั้น ไดรับ

อิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
1. ประสบการณโดยตรงและประสบการณในอดีต  (Direct and past experience )      

ของบุคคล 
2. อิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน  (Influence of family and frends) ครอบครัวและ

เพื่อนเปนแหลงท่ีสําคัญตอการสรางคานิยมและความเช่ือถือของบุคคล 
3. การเปดรับตอส่ือมวลชน  ( Exposure to mass media)  ส่ือมวลชนตาง ๆ เชน การ

โฆษณา การประชาสัมพันธผานส่ือโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ ฯลฯ ส่ือเหลานี้เปนแหลงขอมูลท่ีมี
อิทธิพลตอการกําหนดทัศนคติ 

2.5.8 ประโยชนของทัศนคต ิ
1. ชวยทําใหเขาใจส่ิงแวดลอมรอบ ๆ ตัว โดยการจัดรูปแบบ หรือการจัดระบบส่ิงของ      

ตาง ๆ ท่ีอยูรอบตัวเรา 
2. ชวยใหมี Self-Esteem โดยจะชวยใหบุคคลหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไมดี หรือปกปดความจริง

บางอยาง ซ่ึงนําความไมพอใจมาสูตัวเรา 
3. ชวยในการปรับตัวใหเขากับส่ิงแวดลอมท่ีสลับซับซอน ซ่ึงมีปฏิกิริยาตอบโต หรือ

กระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่งออกไปนั้น สวนมากจะนําความพึงพอใจมาให 
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4. ชวยใหบุคคลสามารถแสดงออกในดานคานิยม ความรูสึกของตนเอง อันจะนําความ
พอใจมาสูบุคคลนั้น ๆ 

ทัศนคติ เปนสภาพจิตของบุคคลตอ ส่ิงใดส่ิงหนึ่ ง  ท่ี เกิด ข้ึนมาจากการเ รียนรู 
ประสบการณ การเลียนแบบ และวัฒนธรรมของบุคคลนั้น มี 3 องคประกอบ ไดแก ความความ
เขาใจ ความรูสึกขอบหรือไมชอบ และความตั้งใจกอพฤติกรรม ทัศนคติท่ีประกอบไปดวย 3 
องคประกอบเปนตัวแปรอิสระในงานวิจัยฉบับนี้ ทัศนคตินี้สามารถเปล่ียนแปลงได โดยระดับการ
เปล่ียนแปลงแบงเปน 3 ระดับตามองคประกอบของทัศนคติเชนกัน การเปล่ียนแปลงทัศนคติเกิด
ข้ึนมาจากการรับรูและสภาพแวดลอมโดยรอบของบุคคล 

2.5.9 การวัดทัศนคต ิ
ทัศนคติสามารถทําการวัดไดโดยมีเคร่ืองมือวัดทัศนคติหลายแบบ  สุชา จันทรเอม 

(2536 : 38-39)  ไดแบงรูปแบบของการวัดทัศนคติท่ีพบเห็นบอย ๆ เปน  3  วิธี  คือ 
 1. วิธีของทัซสโตน 

  วิธีวัดทัศนคติวิธีนี้ ทัซสโตนไดพัฒนาข้ึนโดยมีเปาหมายท่ีจะสรางมาตรที่มีหนวยเทา 
ๆ กัน  แมวา เปาหมายนี้ดูเหมือนจะเปนส่ิงท่ีไมยากท่ีจะบรรลุ  แตการดําเนินการท่ีจะพัฒนามาตร
วัดทัศนคติแตละมาตรเปนเร่ืองยุงยากมาก  เร่ิมตนจะตองเขียนขอขอความเกี่ยวกับส่ิงท่ีบุคคลมี
ทัศนคติตอส่ิงท่ีตองการวัดเปนจํานวนมาก  จากนั้นใหผูตัดสินแตละคนจากหลายคนประมาณคา
ขอความแตละขอความ  และจัดใหขอความอยูในกองหนึ่ง  ในจํานวน  11  กอง  กองท่ีหนึ่งแสดงถึง
ความเห็นดวยอยางท่ีสุดจากนั้นผูสรางขอสอบจะเลือกขอความท่ีดีไวจํานวนหน่ึง (ประมาณ 20 ขอ)  
เพื่อใชเปนแบบสอบทัศนคติ  ขอความที่ดีคือขอความที่มีความสอดคลองในการประมาณคาของ    
ผูตัดสินสูง  และเปนขอความท่ีเปนตัวแทนของการกระจายคามาตร 
  เม่ือเลือกขอความไดเรียบรอยแลว  เวลานําไปวัดทัศนคติจัดขอความใหอยูคละกัน  
โดยไมระบุคาของมาตร ใหผูรับการทดสอบเลือกขอความท่ีเห็นดวย จากน้ันผูสํารวจตัดสินทัศนคติ
ของผูตอบโดยหาคาเฉล่ีย  หรือคามัธยฐานของขอความท่ีถูกเลือก  ดังนั้นในข้ันสุดทาย ทัศนคติของ
บุคคลจะถูกแสดงเปนตัวเลข ระหวาง  1  กับ  11 

 2. วิธีของ Likert 
  เนื่องจากวิธีของ  Thurstone มีกระบวนการยุงยากมาก Likert จะไดเสนอวิธีวัดทัศนคติ
ข้ึนใหมท่ีงายกวา  ในวิธีของ  Likert  ไมตองพาขอความตาง ๆ  ท่ีสะทอนถึงระดับช้ันตาง ๆ ของ
การเห็นดวยมากท่ีสุด  ไปจนถึงการไมเห็นดวยมากที่สุด  แตเลือกขอความท่ีเกี่ยวกับส่ิงท่ีตองการ
วัดทัศนคติ  และใหผูตอบเลือกคําตอบของมาตรท่ีจัดไว 
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  มาตรของ Likert ประกอบดวยขอความตาง ๆ  คะแนนทัศนคติของบุคคลก็คือ คะแนน
รวมของคําตอบของขอความท้ังหมด  เชน  หากมีขอความ 20  ขอ ในแบบสอบคะแนนของบุคคล
อาจอยูระหวาง  1  กับ  100 
ตัวอยางมาตรวัดแบบ  Likert 
  ขอความ  “ขาพเจาคิดวา นโยบายการลดอาวุธนิวเคลียรควรดําเนินตอไป” 
 
  มาตร 1  2    3           4             5 
        เห็นดวยอยางยิ่ง     เห็นดวย          ก้ํากึ่ง         ไมเห็นดวย     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 

 3. วิธี  Semantic  Differential  Technique 
  สําหรับวิธีของ  Thurstone  และ  Likert  ผูสํารวจจะตองทําการศึกษาข้ันแรกกอนท่ีจะ
ใชแบบสอบวัดทัศนคติท่ีตองการวัด  แตในวิธี Semantic  Differential  Technique  มาตรจะเปน
แบบท่ัวไปท่ีจะนํามาใชกับเร่ืองหนึ่งเร่ืองใด และสามารถใหบุคคลประเมินคาส่ิงท่ีตองการวัด       
ทัศนคติไดโดยตรง ในวิธีนี้ความหมายของส่ิงท่ีมีทัศนคติตอจะถูกประเมินคาของคําคุณศัพทสอง
ข้ัว 
  ตัวอยาง ดี ------------------------------------ เลว 
    ไรคา -------------------------------- มีคุณคา 
    ยุติธรรม ---------------------------- ไมยุติธรรม 
      โดยใหคะแนน  3  2  1  -1  -2  -3  หรือ  -3  -2  -1   1  2  3  ตามแตลักษณะของขอความท่ีถาม 
 
2.6 แนวคิดเก่ียวกับสถานบันเทิงและธุรกิจผับ 

2.6.1 สถานบันเทิง 
  2.6.1.1.  ความหมายของสถานบันเทิง 
    นักวิชาการไดใหความหมายของคําวา “สถานบันเทิง” ไวหลายลักษณะ ซ่ึงพอจะ
ประมวลไดดังนี้ 
   (1) ความหมายของ “สถานบันเทิง”  ตามพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ.2509 
มาตรา 3 (เกษร  สิทธิหนิ้ว,  2545 : 45) ใหนิยามวา “สถานบริการ”  หมายถึง สถานท่ีตั้งข้ึนเพื่อให
บริการโดยหวังประโยชนในการคาดังตอไปนี้ 
  1)  สถานเตนรํา  รําวง   หรือรองเง็ง  ประเภทท่ีมีและประเภทท่ีไมมีหญิง
พารตเนอรบริการ เชน ดิสโกเธค 
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  2 ) สถานท่ีมีอาหาร สุรา น้ําชา หรือเคร่ืองดื่มอยางอ่ืนจําหนายและบริการ โดยมี
หญิงบําเรอสําหรับปรนนิบัติลูกคา หรือโดยมีท่ีสําหรับ พักผอน หลับนอน หรือมีบริการนวดใหแก
ลูกคา 
  3 ) สถานอาบน้ํา นวด หรืออบตัว ซ่ึงมีผูบริการใหแกลูกคา 
  4)  สถานท่ีมีอาหาร สุรา น้ําชา หรือเครื่องดื่มอยางอ่ืนจําหนาย โดยจัดใหมีการ
แสดงดนตรี  หรือการแสดงอ่ืนใดเพ่ือการบันเทิง เชน ผับ คาราโอเกะ 
  (2)  สถานบันเทิง หมายถึง สถานบริการตอนกลางคืนปจจุบันไดตอบสนองคนใน
สังคม โดยจะจัดเปนสถานท่ีพบปะสังสรรคสําหรับคนทํางานกลางวัน โดยพบปะสังสรรคในเวลา
กลางคืน ซ่ึงไดตอบสนองใหกับผูท่ีมาเท่ียวยังสถานบริการเหลานี้ไดอยางดี โดยใหความบันเทิงใน
รูปแบบตาง ๆ เชน  มีนักรอง มีดนตรี เพื่อใหไดรับความชํานาญไปพรอม ๆ กับการจําหนาย
เคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล อาหาร ของมึนเมาอ่ืน ๆ ดวย (นันทยา  คงประพันธ,  2543 : 25)  
  (3 ) สถานบันเทิง (คันธรส  พลเยี่ยม, 2545 : 7) หมายถึง สถานเริงรมยหรือสถาน
ประกอบการท่ีเปนแหลงบันเทิงสําหรับบุคคลท่ัวไป โดยต้ังข้ึนเพื่อผลประโยชนทางดานการคา 
เปนสถานท่ีเปดบริการในเวลากลางคืน เปดบริการเวลา 20.00 น. ถึง 02.00 น. ของวันรุงข้ึน ซ่ึงเปน
ท่ีสําหรับรับประทานอาหารและเครื่องดื่ม ฟงเพลง เตนรํา มีบรรยากาศท่ีดึงดูดใจใจดวยระบบแสง 
สี เสียงท่ีทันสมัย ไดแก คาราโอเกะ ผับ และดิสโกเธค 
     จากความหมายของสถานบันเทิงขางตน ผับจึงจัดไดวาเปนสถานบันเทิงประเภท
หนึ่งสําหรับบุคคลท่ัวไป ตั้งข้ึนเพื่อผลประโยชนทางการคา และมีอาหาร สุรา น้ําชา หรือเคร่ืองดื่ม
อยางอ่ืนจําหนายและบริการ 
  2.6.1.2.  ประเภทของสถานบันเทิง (นันทยา  คงประพันธ, 2543 : 25-26) 
  (1)  ดิสโกเธค เปนสถานบันเทิงท่ีใหผูใชบริการไปด่ืมสุราหรือเคร่ืองดื่มแอลกอ
ฮอร ภายนอกจะติดแสง สี ท่ีเราใจและดึงดูดใจ สวนภายในจะมีฟลอรเตนรําขนาดใหญ ผูใชบริการ
สามารถเตนไดอยางอิสระ บางคร้ังจะมีการจัดคอนเสิรตหรือการแสดงของนักรองท่ีมีช่ือเสียง และ
สวนใหญจะมีการแสดงของนักรองประจําเธคเพ่ือดึงดูดนักเท่ียว 
  (2)  ผับ เปนสถานบันเทิงสําหรับดื่มสุรา ประกอบกับการฟงเพลง เตนรํา สามารถ
ลุกข้ึนยืนเตนไดบริเวณโตะท่ีตนเองนั่ง มีบรรยาการท่ีเราใจ สวนมากมักจะจัดแสงไฟสลัวและมือ มี
ระบบแสง สี เสียงท่ีทันสมัย 
  (3)  คาราโอเกะ  เปนสถานบันเทิงสําหรับผูใชบริการดานการรองเพลง ซ่ึงมีท้ัง
หองรวมและหองพิเศษ สําหรับการใชบริการเปนหมูคณะ ภายในหองจะมีจอทีวี และมีเคร่ืองเสียง 
คาราโอเกะ มีระบบสเตอริโอเสียงดังกังวาน และมีไมโครโฟนสําหรับรองเพลงโดยมีเนื้อเพลงเปน
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ตัวหนังสือเคล่ือนไปตามจังหวะและทํานองบนจอทีวี แตจะไมมีเสียงนักรอง ผูใชบริการจะเปนผู
รองเพลงเอง และเลือกเพลงไดเองตามเมนูท่ีทางสถานบันเทิงจัดไวให 
  (4)   คาเฟ  สถานบริการประเภทนี้ตอนรับผูมา เ ท่ียวไดตั้ งแตครอบครัว 
ประกอบดวย พอ แม ลูก ตามความเปนจริงแลวเปนการผิดกฎหมายที่ใหเด็กตํ่ากวา 20 ปไปใช
บริการ โดยสถานบริการปจจุบันไดเนนทางดานการโชวตลก ผูปกครอง พอแมตองการเท่ียวก็เลย
ตองพาลูกเขาไปดวย เปนวิธีการหนึ่งท่ีทางสถานบริการจะดึงดูดลูกคาใหเขาไปใชบริการ อีกสวน
หนึ่งเปนการโชวนักรอง ซ่ึงแตงตัวอวบทรวดทรงใหเห็นสัดสวนและมีการคลองพวงมาลัยใหกับ
นักรอง โดยแขกท่ีเปนลูกคาชายจะนิยมลักษณะของสถานบริการประเภทคาเฟ จะเปนไปใน
รูปแบบของสถานท่ีมิดชิด มีมุมมืด โดยหนารานจะเนนความหรูหราของสถานท่ี มีแสงไฟเขาชวย
และอาจมีรูปของนักรองคาเฟนั้น ๆ ติดเอาไวใหแขกไดดูอีกดวย ประตูทางเขาจะเปนกระจกสีชา
ทึบ มองไมเห็นขางใน 
  (5)  อาบอบนวด ลักษณะของอาบอบนวดมีท้ังแผนปจจุบัน  คือ  อาบอบนวด
ธรรมดาท่ัว ๆ ไปและอาบอบนวดแผนโบราณ หรือ การนวดแผนโบราณ ผูใชบริการมีตั้งแตวัยรุน 
วัยทํางาน จนถึงผูมีอายุมาก 
  (6)  บารรําวง เปนสถานท่ีใหความบันเทิงแกบุคคลท่ัวไป โดยจัดเปนลานกวางมี
เวทีอยู สวนหนึ่งของลานกวางนั้น มีการเปดเพลงหรือวงดนตรีเลนสด ผูใชบริการจะตองมีการซ้ือ
ตั๋วรําวงกับพนักงาน จึงข้ึนไปรําวงบนเวทีกับพนักงานได สวนของบารรําวงมีการติดหรือประดับ
ไฟ แบบดิสโกมีแสง สี เราใจ 
  (7)  โรงน้ําชา เปนสถานบริการใหกับเพศชายโดยเฉพาะ เนื่องจากเปนท่ีรูจักกันวา
จะมีหญิงสาวไวคอยบริการกับผูมาเท่ียวเปนกิจการเกาแกมีมานาน มีมากท่ีเปนยานคนจีนอาศัยอยู 
ซ่ึงคนจีนจะนิยมดื่มน้ําชาเปนพิเศษ เปนสถานบริการราคาถูก ผูใชบริการสวนใหญมีรายไดนอย 
ปจจุบันก็ยังไดรับความนิยมอยู 
  (8 ) ค็อกเทลเลานหรือคอฟฟชอฟ เปนสถานท่ีเท่ียวสําหรับคนกลางคืนในปจจุบัน
จะเปน 2 ลักษณะคือ 
   1)  เปนสถานท่ีท่ีมีนักรองมีช่ือเสียง เปนท่ีเท่ียวสําหรับคนมีระดับมี
รสนิยมสูง เปนท่ีฟงเพลงของคนชอบเท่ียวตามโรงแรมตาง ๆ ใหบริการดานเสียงเพลง โดยแตงตัว
สุภาพเรียบรอย หามสวมรองเทาแตะ ผูใชบริการมีทุกระดับอายุ ท้ังระดับหนุมสาว วัยรุน และผูมี
อายุ 
   2)  เปนสถานท่ีท่ีตางจากประเภทแรกเกือบจะท้ังหมด มักไมคอยมีจะอยู
ตามโรงแรมใหญ ๆ ภายในจะตกแตงหรูหรามากนอยแลวแตช่ือเสียงของสถานท่ีนั้น ๆ 
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  (9)  บาร โดยมากเรียกกันวา บารอะโกโก มีการโชวประเภทนุงนอยหมนอย หรือ
เปลือยกายไปตนบนเวที  สวนใหญผูใชบริการเปนชาวตางประเท คนไทยมีบางเพยีงเล็กนอย 

2.6.2 ผับแหลงสถานเริงรมยของวัยรุน 
ผับเปนสถานบันเทิงเริงรมยท่ีเปดใหบริการในเวลากลางคืนอีกรูปแบบหนึ่งท่ีมีการ

วิวัฒนาการและเปล่ียนแปลงไปตามสภาพสังคม  ผับแตเดิมนั้นเรียกวาเปนสถานท่ีใหบริการ
เคร่ืองดื่มและการเตนรําเพื่อความสนุกสนานเทานั้น  ตมาไดเร่ิมท่ีจะทําตลาดในกลุมวัยรุนโดยมี
การโฆษณาจูงใจใหเด็กวัยรุนสนใจและหันมาใชบริการกันมากข้ึน เปล่ียนแปลงเรียกวาดิสโกเธค       
ซ่ึงเปนสถานท่ีเปนลานเตนรํากวาง ๆ มีโตะท่ีนั่งสําหรับใหผูท่ีมาใชบริการนั่งพักอยูตามมุมตาง ๆ 
ไมกี่ท่ีนั่งวัยรุนหรือผูท่ีมาใชบริการสวนใหญจึงใชฟลอรท่ีวางเตนรําอยางสุดเหวี่ยง หรือยืนพูดคุย
กัน  สวนเคร่ืองดื่มนั้นจะถูกวางไวบริเวณขอบฟลอร  การขายเคร่ืองดื่มจึงไมดีนัก  ทางดิสโกเธค จึง
ใชวิธีเก็บคาบริการ จากการผานประตูเขาไป โดยบัตรผานประตูสามารถแลกเคร่ืองดื่มได 1 หรือ 2 
แกว หากผูใชบริการตงการมากกวานั้น ก็สามารถซ้ือไดภายในรานดิสโกเธค สวนผูท่ีมาใชบริการที่
มีเปนจํานวน 4 – 5 คน ข้ึนไป อาจจะใชวิธีการท่ีเรียกวา เสียคาเปดขวด หรือคาเปดเหลา เปนเงิน
จํานวนหนึ่ง ซ่ึงทางดิสโกเธคจะกําหนดวาในการเปดเหลา 1 ขวด จะสามารถเขาไปใชบริการได     
กี่คน 

ยุคตอมาเพราะเหตุผลทางกฎหมายซ่ึงจะไดกลาวใหทราบตอไป ดิสโกเธค ถูกรวมเขา
กับรานอาหาร   จนมีลักษณะคลายกับโรงเหลา  หรือ  ผับ  เนื่องจากมีการลดขนาดของฟลอรลงเปน
ฟลอรเล็ก ๆ หรืออาจจะไมมีเลยในบางท่ี โดยจัดใหมีโตะและเกาอ้ีสําหรับนั่งรับประทานเคร่ืองดื่ม
กัน แตยังคงเปดเพลงในแนวเตนรําเหมือนเดิม  ผูท่ีใชบริการอาจใชเนื้อท่ีใกล ๆ กับโตะท่ีตัวเองนั่ง
อยู เพื่อลุกข้ึนเตนรํา หรือ อาจจะเดินไปที่ฟลอรเพื่อรวมสนุกกับผูใชบริการคนอ่ืน ๆ ทําใหสถาน
บริการเปนที่นาสนใจในกลุมบุคคลดังกลาว   

เร่ืองทรัพยสินหายหรือถูกประทุษรายไปก็เปนปญหาอีกอยางหน่ึง ท่ีอาชญากรจําพวก
หนึ่ง บางคร้ังก็เปนนักเท่ียวดวยกันเอง ท่ีตองการหาเงินเพื่อใชเท่ียวในครั้งตอไป  หยิบฉวยหรือจี้         
ชิงทรัพยเอา 

เม่ือมองในแงของสวนท่ีเปนประโยชนของผับและสถานบริการเหลานี้  วัยรุนเห็นวา
เปนประโยชนตอพวกเขา  และมองวาเม่ือพวกเขาสามารถใชประโยชนจากผับและสถานบริการ
เหลานี้ โดยระมัดระวังปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนแลว ผับจะมีประโยชนมากกวาโทษ  (มนตชัย  นินาท
นนท 2534) ไดแก 

1)  ไดรับความสนุกสนานเพลิดเพลิน 
2)  ผอนคลายความตึงเครียด 
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3)  ทําใหมีความคิดสรางสรรคมากข้ึน  โดยเฉพาะอยางยิ่งมีอิทธิพลในการเลียนแบบ
ตาง ๆ เชน การแตงกาย ทรงผม ทาทาง เพื่อปรับปรุงใหเปนคนท่ีมีบุคลิกภาพดีข้ึน 

4)  สามารถนําความรูไปใชในชีวิตประจําวัน 
5)  เปนการพักผอนหยอนใจท่ีเหมาะสมกับวัยของนักเรียน 
6)  เปนคนท่ีมีรสนิยมดีข้ึน และเปนคนท่ีทันสมัยมากข้ึน 
ในขณะท่ีกลุมประชากร บิดามารดา ผูปกครอง รวมถึงผูท่ีมีวิชาชีพท่ีเกี่ยวของกับเด็ก

และเยาวชน เห็นวา สถานบริการผับเปนส่ิงท่ีไมดี  เพราะเปนแหลงม่ัวสุมอบายมุขตาง ๆ ปญหาอีก
ขอหนึ่ง ท่ีเปนคําถามในใจของทุก ๆ คน เม่ือเห็นเด็กวัยรุนเขาไปใชบริการในสถานท่ีเหลานี้นั้น คือ
บิดา มารดา ผูปกครอง รูหรือไม วาบุตรหลานของตนเขามาใชบริการในสถานท่ีเหลานี้ 

ภาระตาง ๆ ถูกมองหาผูรับผิดชอบ ผูท่ีหลายฝายมองวาเปนผูท่ีควรรับผิดชอบในเร่ืองนี้
คือ เจาหนาท่ีตํารวจ ซ่ึงถูกมองวาละเลยไมเครงครัดกับกฎหมายที่มี ในเร่ืองของการควบคุมไมให
เยาวชนหรือเด็กท่ีมีอายุต่ํากวา 18 ป เขาไปใชบริการในสถานท่ีดังกลาว และควรกวดขันใหสถาน
บริการเหลานี้ปดเปดตรงตามเวลา เม่ือเจาหนาท่ีตํารวจไมสามารถกวดขันตรงจุดนี้ได  หลายฝายจึง
มองวาเจาหนาท่ีตํารวจเขามามีผลประโยชน 

2.6.3 ลักษณะของผับยานถนนอารซีเอ 
อาร ซี เอ หรือช่ือยอมาจาก Royal City Avenue นับเปนศูนยรวมผับ และสถานบริการ

แหงแรกท่ี มีช่ือเสียงโดงดัง ขจรขจายไปท่ัว และเปนแหลงตนแบบของกรุงเทพมหานคร               
ท่ีกอใหเกิดศูนยรวมของผับในลักษณะเดียวกันอีกหลายแหง เชน อาร ซี เอ 2 ยานสุทธิสาร, ตะวัน
นา, แยกโพธ์ิสามตน เปนตน อาร ซี เอ เร่ิมเปดใหบริการ ประมาณป พ.ศ.2536 ปจจุบัน มีสถาน
ประกอบการที่มีลักษณะเปนรานอาหารและผับจํานวนท้ังส้ิน 18 ราน (มีรายช่ือและแผนท่ี ตาม
ภาคผนวก ก.) ซ่ึงอยูติดกัน โดยท่ัวไปมีลักษณะการตกแตง และดัดแปลงมาจากอาคารพาณิชยยาน
อาร ซี เอ เปนยานท่ีมีวัยรุนเขามาใชบริการมาก  โดยเฉพาะในวันศุกร – เสาร   รานท่ีเปนท่ีนิยมคือ 
รูท 66   มอรแกน   ออกซิเจน   อินเตอรสเตท    เบบ้ีบริงค 

บริเวณรานจะแบงเปน 2 สวน สวนแรกคือภายในรานท่ีจะมีการตกแตงเพื่อเอาใจลูกคา
ตาง ๆ กันไป มีการจัดโตะสําหรับใหลูกคานั่งดื่มกินกระจายไปทั่วราน จนแทบจะไมมีท่ีวาง บาง
รานอาจจะเวนท่ีวางเล็ก ๆ บริเวณหนาบูทดีเจไวเพื่อใหลูกคามารวมกลุมเตนรํา  สวนท่ี 2  เปนสวน
ของหนาราน  ซ่ึงทําไวสําหรับลูกคามาเกินจํานวนท่ีทางรานจะรับได  ก็จะจัดโตะเกาอ้ีไวใหนั่ง
บริเวณหนาราน มีร้ัวราวเหล็กเอาไวกั้นเปนอาณาเขตของราน  และมียามคอยดูแลทางรานจะ
พยายามเปดเพลงใหเสียงดังกระหึ่มออกมาท่ีนอกรานดวย  ทําใหสถานประกอบการที่มีลักษณะเปน
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โรงแรม  อยางโรงแรมเรดิสัน ไดรับความเดือดรอน ซ่ึงก็ยังดีท่ีไมคอยมีบานเรือนประชาชนอยู
ใกลเคียง นอกจากกลุมคนท่ีมาต้ังชุมชนอยูเวณริมทางรถไฟเทานั้น 

คนท่ีมาเที่ยวอาร ซี เอ สวนใหญเปนนักศึกษา อายุระหวาง 18 – 22 ป ท้ังชายหญิง       
ซ่ึงมักจะมาเท่ียวกับเพื่อน และจะเร่ิมเขามาเท่ียวกันต้ังแต 20.00 น. พอถึงเวลา 22.00 น. โตะทุกโตะ
ในรานท่ีเปนท่ีนิยมก็จะเต็มท้ังหมด และเลิกในเวลาประมาณ 02.00 น.โดยทุกรานจะเร่ิมเปดเพลง
ชา ๆ และเปดเพลงสวางไปท่ัวท้ังราน เพื่อใหลูกคาทราบวารานปดแลว  คนท่ีมาเท่ียวจะทยอยกัน
กลับไปเร่ือย ๆ วัยรุนบางคนก็มานั่งรวมกลุมพูดคุยกันบริเวณริมถนน อาร ซี เอ คอย ๆ ทยอยโบก
รถแท็กซ่ีกลับกันไปเร่ือย ๆ จนกระท่ังถึงเวลาตีหา  ก็จะพบวามีวัยรุนสวนหนึ่งนั่งจับกลุมกันอยูเปน
กลุม ๆ 

2.6.4 กฎหมายสถานบริการและนโยบายการจัดระเบียบสังคม 
สถานบริการ ตามพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ.2509 หมายความถึง สถานท่ีตั้งข้ึน

เพื่อใหบริการโดยหวังประโยชนในการคาดังตอไปนี้ 
(1)  สถานเตนรํา รําวง  หรือรองเง็ง ประเภทท่ีมีและประเภทที่ไมมีหญิงพาตเนอร

บริการ 
(2)  สถานที่มีอาหาร สุรา  น้ําชา หรือเคร่ืองดื่มอยางอ่ืนจําหนายและบริการ  โดยมีหญิง

บําเรอสําหรับปรนนิบัติลูกคา  หรือโดยมีท่ีสําหรับพักผอนหลับนอน  หรือมีบริการนวดใหแกลูกคา 
(3)  สถานอาบน้ํา นวด หรืออบตัว ซ่ึงมีผูบริการใหแกลูกคา 
(4)  สถานท่ีมีอาหาร  สุรา น้ําชา  หรือเครื่องดื่มอยางอ่ืนจําหนายโดยจัดใหมีการแสดง

ดนตรี หรือการแสดงอ่ืนใดเพ่ือการบันเทิง 
กฎหมายไดบัญญัติใหสถานบริการประเภท (1), (2) และ (3) จะตองมีการขออนุญาต

จัดต้ังตอพนักงานเจาหนาท่ี  ซ่ึงในสวนของกรุงเทพมหานคร  ผูมีอํานาจในการอนุญาตก็คือ ผู
บัญชาการตํารวจนครบาล ในขณะท่ีสถานบริการประเภทที่ (4) นั้น ไมตองขออนุญาตจัดต้ัง แตให
แจงการต้ังตอพนักงานเจาหนา ท่ีไมนอยกวา  15 วัน  ชองวางดังกลาว  จึงเปนโอกาสให
ผูประกอบการหันมาปรับปรุงสถานบริการของตนใหเปนสถานบริการแบบในประเภท 3(4) 
มากกวา ซ่ึงเหตุนี้เองทําใหดิสโกเธค ซ่ึงมีฟลอรเตนรํา และถูกจัดใหเปนสถานบริการประเภท (1)  
เปล่ียนแปลงตัวเองเปนผับ  ซ่ึงไมมีความจําเปนตองขออนุญาตจะจัดต้ังจากเจาหนาท่ี 

การขอจัดต้ังสถานบริการจากเจาหนาท่ีนั้น  ในทางปฏิบัติมีข้ันตอนมากมาย และมีขอ
กฎหมายหลายขอท่ีกําหนดไวในพระราชบัญญัติสถานบริการ  ซ่ึงจะตองมีการสงเจาหนาท่ีตํารวจ
เขาไปตรวจสอบสถานท่ี  วามีความเหมาะสมท่ีจะใหตั้งสถานบริการหรือไม  อยูใกลกับท่ีชุมชน วัด 
หรือโรงเรียนหรือไม  อาคารที่กอสรางนั้น ปลอดภัย และถูกตองตามพระราชบัญญัติอาคารหรือไม 
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นอกจากนี้ผูประกอบการอาจจะตองเสียคาน้ํารอนน้ําชา  หรือสินบนใหกับเจาหนาท่ีหลายฝายเปน
จํานวนมาก  จึงจะสามารถขอใบอนุญาตในการจัดต้ังได 

การจัดต้ังสถานบริการประเภท 3(4) นี้เอง  จึงทําใหเกิดปญหาขึ้นในการควบคุมสถาน
บริการของรัฐ  เพรามีการตั้งข้ึนเปนจํานวนมากไดอยางงายดาย  ดังจะเห็นไดจากยาน อาร ซี เอ และ
เปนตัวชักนําวัยรุนรวมท้ังเด็กจํานวนมาก  เขาไปใชบริการและกอใหเกิดปญหาของสังคมข้ึน  ซ่ึง
สวนหนึ่งก็มาจากการปลอยปละละเลยของเจาหนาท่ีของรัฐดวย  ซ่ึงถูกมองวาเขาไปมีผลประโยชน
กับสถานบริการตาง ๆ  

นอกจากนี้ ภายในถนน อาร ซี เอ ยังมีรานอีกจําพวกหนึ่ง  ซ่ึงไดจัดรานใหมีลักษณะเปน
รานอาหารทั่วไป  ไมมีการจัดใหแสดงดนตรี ไมมีการแสดงอื่นใดเพื่อการบันเทิง  เนนขายอาหาร
และเครื่องดื่มเปนหลัก  บางรานเปดไฟพอสลัว ๆ รานเหลานี้ไมจัดใหเปน “สถานบริการ” ตาม
กฎหมาย และเรียกช่ือตามช่ือราชการวา “สถานประกอบการ” ซ่ึงสถานประกอบการสามารถ
หลีกเล่ียงกฎหายเร่ืองการหามเด็กอายุต่ํากวา 20 ปเขา ตามพระราชบัญญัติสถานบริการได  ซ่ึงเปน
การอาศัยชองวางของกฎหมายดําเนินการ 

พ.ศ.2544 สมัย พ.ต.ท.ทักษิณ  ชินวัตร  เปนนายกรัฐมนตรี  และมี ร.ต.ท.ปุระชัย  เปยม
สมบูรณ เปนรัฐมนตรีวาการกระทรวงมหาดไทย  ไดมีการกลาวถึง “นโยบายการจัดระเบียบสังคม” 
ซ่ึงมีแนวนโยบายดังกลาว  เปนการเนนการบังคับใชกฎหมายตาง ๆ ท้ังท่ีเกี่ยวของกับสถานบริการ 
และเกี่ยวของกับการควบคุมความประพฤติของเด็กนักเรียนนักศึกษาใหเขมงวดมากยิ่งข้ึน 

ในสวนของสถานบริการ  ไดเนนการบังคับใชตามกฎหมายอยางเครงครัด เร่ืองเวลาการ
เปด – ปด สถานบริการ ในกรุงเทพมหานคร ทุกสถานบริการจะตองปดเวลา 02.00 น. ซ่ึงเดิม
เจาหนาท่ีตํารวจปลอยปละละเลย ใหมีการปดสถานบริการชามาก  จึงมีการพิจารณาโทษเจาหนาท่ี
ตํารวจผูรับผิดชอบ ท่ีปลอยใหมีความบกพรองเกิดข้ึน  สงผลใหเจาหนาท่ีเขมงวดกับสถานบริการ
มากข้ึน  นอกจากน้ียั ง เขมงวดเ ร่ืองพื้น ท่ีตั้ งสถานบริการ  (Zoning)   จะตองเปนไปตาม
พระราชบัญญัติสถานบริการ คือจะตองไมตั้งอยู ใกลชุมชน วัด และโรงเรียน โดยจะมีการออกพระ
ราชกฤษฎีกากําหนดใหเฉพาะบางพื้นท่ีเทานั้น  ซ่ึงจะจัดต้ังสถานบริการไดนอกเหนือจากพื้นที่ท่ี
กําหนดหามมิใหมีการตั้งสถานบริการโดยเด็ดขาด  ในสวนของอาคารก็มีการเขมงวดการกอสราง
ใหเปนไปตามพระราชบัญญัติอาคาร  นั่นคือจะตองจัดใหมีทางหนีไฟท่ีสามารถรองรับเหตุได 

มีการนําเอา ประกาศคณะปฏิวัติ ท่ี 294 ซ่ึง จอมพลถนอม กิตติขจร หัวหนาคณะปฏิวัติ
ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เลม 89 ตอนท่ี 182 วันท่ี 29 พฤศจิกายน 2515 เปนเร่ืองเด็กหรือผูท่ียัง
อายุไมถึง 18  ปบริบูรณ ประพฤติตนไมสมควร โดยไดบัญญัติไว ความวา 
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ขอ 14  ในการสอดสองความประพฤติของเด็ก  ใหพนักงานเจาหนาท่ีมีอํานาจแนะนํา
ตักเตือนหรือวางขอกําหนดใด ๆ ใหเด็กปฏิบัติดังตอไปนี้ 

(1) หามมิใหเด็กเท่ียวเตรในเวลาคํ่าคืนตามเวลาท่ีพนักงานเจาหนาท่ีกําหนด 
สวนประกาศคณะปฏิวัติ  ฉบับท่ี 132   ประกอบกับ กฎกระทรวงฉบับท่ี 1   (พ.ศ.2515)  

ลงนามโดยจอมพลถนอม   กิตติขจร  หัวหนาคณะปฏิวัติ วันท่ี 22 เมษายน 2515 ไดบัญญัติไว     
ความวา 

(2) นักเรียนและนักศึกษาจะตองประพฤติตนอยูในระเบียบและวินัยของโรงเรียน หรือ
สถานศึกษาที่ตนสังกัดอยู  และตองแตงกายตามระเบียบขอบังคับของโรงเรียนหรือสถานศึกษา 
หรือตามกฎหมายท่ีกําหนด  นักเรียนและนักศึกษาจะตองไมแตงกายหรือประพฤติตนไมสมควร  
แกวัย หรือไมเหมาะสมกับสภาพของนักเรียนและนักศึกษา ท้ังนี้ตามท่ีกําหนดในกฎกระทรวงโดย
ในกฎกระทรวงไดระบุการกระทําท่ีถือวาเปนการประพฤติตนไมสมควร ไววา 

(1)  หามเท่ียวเตรเวลากลางคืน ระหวาง 22.00 น. ถึง 04.00 น. ของวันรุงข้ึน เวนแตไป
กับบิดามารดา หรือผูปกครอง หรือไดรับอนุญาตจากโรงเรียนหรือสถานศึกษา  

(2)  สูบบุหร่ี สูบกัญชา หรือเสพสุรา หรือยาเสพติดใหโทษ หรือของมืนเมาอยางอ่ืน 
(3)  เขาไปในสถานบริการตามกฎหมายวาดวยสถานบริการ หรือสถานอื่นใด ท่ีมี

ลักษณะคลายคลึงกับโรงรับจํานํา หรือ สถานการพนันในระหวางเวลาท่ีมีการเลนพนัน  เวนแตจะ
เปนผูอยูอาศัยหรือเยี่ยมในสถานท่ีนั้น 

 
2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

มนตชัย  นินนาทนนท (2534: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของสถานเริงรมย
ท่ีมีตอเยาวชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา นักเรียนชายหญิงสนใจการใช
บริการสถานเริงรมยประเภทตางๆ อยูในระดับปานกลาง สวนใหญชอบไปเท่ียวกับเพื่อนเพศ
เดียวกัน นักเรียนชายสวนมากชอบไปเท่ียวดิสโกเทคมากท่ีสุด รองลงมาชอบชมภาพยนตร 
นอกจากนั้นชอบไปเท่ียวสถานบริการท่ีมีหญิงบริการ สวนนักเรียนหญิงชอบไปชมภาพยนตรมาก
ท่ีสุด รองลงไปชอบไปเลนสเก็ตและเท่ียวดิสโกเทค คาใชจายในการเท่ียวแตละคร้ังประมาณ 100-
550 บาท เงินท่ีไดจากการเท่ียวไดมาจากการขอมาจากผูปกครอง สําหรับเหตุผลในการไปเท่ียว
สถานเริงรมยคือ เพื่อพักผอนหยอนใจเปนสวนใหญ รองลงมาเพื่อความสนุกสนาน และตองการได
ประสบการณใหมๆ นอกจากนี้นักเรียนมีความเชื่อวาการไปเท่ียวสถานเริงรมยใหประโยชน
มากกวาใหโทษ ประโยชนท่ีสําคัญคือ ใหความสนุกสนานเพลิดเพลิน ทําใหคลายเครียด และยัง
ชวยใหมีความคิดสรางสรรค ปรับปรุงบุคลิกภาพและเปนการพักผอนหยอนใจท่ีเหมาะกับวัยรุน 
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สวนโทษคือ เปนการสงเสริมใหเกิดความฟุมเฟอย และเสียสุขภาพ ตลอดจนทําใหเกิดผลเสียตอ
การเรียน และเปนบอเกิดของปญหายาเสพติด ปญหาทางเพศ ตลอดจนการทะเลาะวิวาท และ
อาชญากรรมตางๆ ได 

อสิศรา  ชูชาติ และคณะ (2538 : ก-ข) ไดศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเร่ือง ทัศนคติและคานิยม
ของหญิงวัยรุนในสถานเริงรมย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา หญิงวัยรุนสวนใหญมี
อายุประมาณ 15-16 ป เปนผูท่ีรักความสนุกโดยการใชชีวิตท่ีฟุงเฟอ สะดวกสบาย ขาดการคิดถึง
อนาคตของตนเองและไมทราบถึงบทบาทและหนาท่ีของตนเองตอสังคมและประเทศชาติ หญิง
วัยรุนปจจุบันมีการกลาแสดงออกมากข้ึน โดยเฉพาะในดานการแสดงออกเร่ืองความพึงพอใจตอ
เพศตรงขาม และการมีเพศสัมพันธกับบุคคลท่ีตนเองเพิ่งจะพบหนาหรือรูจักกันในเธคและเตนรํา
ดวยเทานั้น หญิงวัยรุนเหลานี้มีท้ังท่ีเปนคนกรุงเทพ และเปนคนท่ีมาจากตางจังหวัด และมีท้ังท่ี
กําลังศึกษาอยูมีงานทําแลว มีท้ังท่ีมีการศึกษาในระดับมหาวิทยาลัยและจบการศึกษาประถมศึกษา 
ในอาชีวศึกษาจะเก็บเงินใชเท่ียวเอง โดยไมตองขอจากผูปกครอง ซ่ึงจากนักเรียนจะขอเงินจาก
ผูปกครองไปเท่ียว สวนนักเรียนในช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายท้ังชายและหญิงจะขอเงินจาก
ผูปกครองไปเท่ียวเปนสวนใหญ เหตุผลท่ีนักเรียนชายและหญิงไปใชบริการสถานเริงรมยสวนใหญ
คือ เพื่อเปนการพักผอนหยอนใจ รองลงมาเพื่อความสนุกสนานและเพื่อตองการไดประสบการณ
ใหมๆ สถานเริงรมยท่ีนักเรียนชอบไปเท่ียวนั้นมีอิทธิพลตอนักเรียนท้ังสองเพศปานกลาง อุปสรรค
ของนักเรียนชายในการไปเท่ียวสถานเริงรมยคือ ไมมีเงิน ผูปกครองไมอนุญาต รองลงมากคือ ไมมี
เงินและไมมีเพื่อนไปดวย ท้ังสองเพศท้ังในโรงเรียนอาชีวศึกษาและโรงเรียนมัธยมศึกษา มีความ
เช่ือวาการไปเท่ียวยังสถานเริงรมยเหลานี้ ใหคุณประโยชนมากกวาโทษ ประโยชนท่ีสําคัญคือ ให
ความสนุกสนานเพลิดเพลิน และทําใหคลายเครียดได ท้ังยังชวยใหมีความคิดสรางสรรค ปรับปรุง
บุคลิกภาพและเปนการพักผอนหยอนใจที่เหมาะกับวัยของนักเรียน สวนโทษนั้นนักเรียนให
ความเห็นวา เปนการสงเสริมใหมีนิสัยฟุมเฟอยมาก ท่ีรองลงมาคือทําใหเสียสุขภาพตลอดจนทําให
เกิดผลเสียตอการเรียน รวมท้ังเปนบอเกิดของปญหายาเสพติด ปญหาทางเพศ ตลอดจนทําใหเกิด
การทะเลาะวิลาท และอาชญากรรมตางๆ ได สําหรับการใชเวลาวางของนักเรียนนั้น นักเรียนชาย
สวนมากใชเวลาวางเลนกีฬามากท่ีสุด รองลงมาคือฟงเพลง ทําการบานและอานหนังสือ สวน
นักเรียนหญิงนั้นใชเวลาวางสวนใหญฟงเพลง รองลงมาไดแก ทําการบาน อานหนังสือ และดู
โทรทัศน ตามลําดับ 

นันทยา  คงประพันธ (2543: บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมและ
สาเหตุของการเท่ียวสถานเริงรมยของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 1. ศึกษา
พฤติกรรมและสาเหตุการเท่ียวสถานเริงรมยของวัยรุน วัยรุนสวนใหญนิยมเที่ยวสถานเริงรมย
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ประเภทผับมากท่ีสุด โดยเท่ียวในชวงเวลา 21.01 น. – 23.00 น. ไปเท่ียวเฉล่ียเดือนละคร้ัง คาใชจาย
ในการเท่ียวโดยเฉล่ียตอคร้ังสูงกวา 500 บาท ใชเวลาในการเท่ียวแตละคร้ัง 2-4 ช่ัวโมง เม่ืออยูใน
สถานเริงรมยวัยรุนมีพฤติกรรมในการฟงเพลงมากท่ีสุด และวัยรุนเลือกเท่ียวกับเพื่อนสนิทมาก
ท่ีสุดและรูจักสถานเริงรมยจากเพื่อน การเท่ียวสวนใหญ เท่ียวในวันศุกร-วันเสาร และสวนใหญใช
เงินในการเท่ียวจากเงินประจําเดือนท่ีไดรับจากผูปกครอง สวนสาเหตุการเท่ียวสถานเริงรมยของ
วัยรุนนั้น ท่ีมีสาเหตุมาจากครอบครัวอยูในระดับนอย สาเหตุท่ีมาจากดานตัวบุคคลและดาน
ส่ิงแวดลอมอยูในระดับปานกลาง 2. เปรีบเทียบพฤติกรรมสถานเริงรมยตามลักษณะของสถาน
เริงรมย พบวาวัยรุนท่ีมีเพศ เงินคาใชจายท่ีวัยรุนไดรับตอสัปดาห เจตคติตอการเท่ียวสถานเริงรมย
ตางกันมีพฤติกรรมการเท่ียวสถานเริงรมยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวน
วัยรุนท่ีมีผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน สภาพครอบครัว ฐานทางเศรษฐกิจของครอบครัว อาชีพของบิดา 
อาชีพของมารดา ขนาดของครอบครัว บรรยากาศในครอบครัว ภูมิลําเนาตางกันมีพฤติกรรมการ
เท่ียวสถานเริงรมยแตละลักษณะไมแตกตางกัน 3. เปรีบเทียบสาเหตุของการเท่ียวสถานเริงรมยของ
วัยรุน พบวา วัยรุนท่ีมีเพศตางกัน เงินคาใชจายท่ีวันรุนไดรับตอสัปดาห เจตคตตอการเท่ียวสถาน
เริงรมย บรรยากาศในครอบครัวตางกัน มีสาเหตุของการเท่ียวสถานเริงรมยแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนวัยรุนท่ีผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน สภาพครอบครัว ฐานทาง
เศรษฐกิจของครอบครัว อาชีพของบิดา อาชีพของมารดา ขนาดของครอบครัว และภูมิลําเนาตางกัน
มีสาเหตุของการเท่ียวสถานเริงรมยไมแตกตางกัน 

ชัยนาม  นักไร (2545) ไดทําการศึกษา เร่ือง อิทธิพลของผับตอการมีเพศสัมพันธของ
วัยรุน: ศึกษากรณีวัยรุนท่ีเคยไปใชบริการผับยานถนน อาร ซี เอ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา 1. วัยรุนท่ีใชบริการผับบอยคร้ังมากเทาใดก็จะมีแนวโนมท่ีจะยอมรับการมีเพศสัมพันธมาก
ข้ึนเทานั้น 2. วัยรุนที่ไปเท่ียวผับกับเพื่อนท่ีเคยมีเพศสัมพันธจะมีความสัมพันธเชิงบวกกับการ
ยอมรับการมีเพศสัมพันธ 3. วัยรุนท่ีดื่มสุราบอยคร้ังมากเทาใดก็จะมีแนวโนมท่ีจะยอมรับการมี
เพศสัมพันธมากข้ึนเทานั้น 4. วัยรุนท่ีไปเท่ียวผับกับแฟนหรือคูรักจะมีความสัมพันธเชิงบวกกับการ
ยอมรับการมีเพศสัมพันธ 5. วัยรุนท่ียอมรับวัฒนธรรมของผับจะมีความสัมพันธเชิงบวกกับการ
ยอมรับการมีเพศสัมพันธ 6. วัยรุนท่ีใชยาเสพติดจะมีความสัมพันธเชิงบวกกับการยอมรับการมี
เพศสัมพันธ 

ลักขณา ศรีสารคาม (2545) ไดศึกษาเร่ืองการใชชีวิตของนักศึกษาหญิงตามสถาน
บันเทิงในเขตเทศบาลนครขอนแกน  ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาหญิงนิยมไปเท่ียวตามสถาน
บันเทิงเปนกลุมเล็กประมาณ 4-6 คนกับเพ่ือนสนิท ตามแนวทางที่กลุมตกลงกัน เพื่อใหเพื่อน
ยอมรับ การไปเท่ียวทําใหไดรับความสนุกสนาน ไดรูจักเพื่อนใหมโดยเฉพาะเพื่อนตางเพศ การสูบ
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บุหร่ีและด่ืมของมึนเมาทําใหรูสึกวามีความสุข ปจจัยท่ีทําใหนักศึกษาหญิงหันไปใชชีวิตตามสถาน
บันเทิง ไดแก มีภูมิลําเนาในตางจังหวัด  ตองพักในหอพักหรือหองเชาทําใหไดรับอิสระในการ
ดําเนินชีวิต  ไดรับเงินจากครอบครัวเหลือพอเปนคาใชจายในการเท่ียวเตรได  

กาญจนา ใจดีและคณะ (2546) ไดทําศึกษาเร่ือง ภาพลักษณสถานบันเทิงยานสีลม
กรุงเทพมหานครในสายตานักทองเท่ียว ผลการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวชาวไทย ชาวตางชาติสวน
ใหญเปนเพศชาย เดินทางมาเพ่ือทองเท่ียวในยามราตรี นักทองเท่ียวชาวไทย เห็นดวยวาสถาน
บันเทิงยานสีลมเปนสถานท่ีท่ีทําใหเกิดปญหาทางดานลบ เปนสถานท่ีรวบรวมเพศพาณิชย 
ยาเสพติด การพนัน ซ่ึงมีผลตอภาพลักษณทางดานสังคม วัฒนธรรม นักทองเท่ียวชาวตางชาติ เห็น
ดวยวาสถานบันเทิงยานสีลมเปนสถานท่ีท่ีรวบรวมเพศพาณิชย มิจฉาชีพ และไมแนใจในเร่ืองของ
ภาพลักษณทางดานสังคม วัฒนธรรม เนื่องจากนักทองเท่ียวชาวตางชาติเปนสถานท่ีทองเท่ียวท่ีมี
ช่ือเสียงของประเทศไทย และเดินทางมาทองเท่ียวเปนระยะเวลาส้ัน ประชาชนท่ัวไป เห็นดวยวา
สถานบันเทิงยานสีลมเปนสถานท่ีที่ทําใหเกิดปญหาทางดานลบ เปนสถานท่ีรวบรวมเพศพาณิชย 
ยาเสพติด การพนัน ซ่ึงมีผลตอภาพลักษณทางดานสังคม วัฒนธรรม สวนผูประกอบการสถาน
บันเทิงเห็นดวยวาในเร่ืองเพศพาณิชยมีผลกระทบตอภาพลักษณของยานสีลมเพียงเล็กนอย เพราะ
เห็นวาธุรกิจประเภทนี้สามารถดึงดูดนักทองเท่ียวใหมาใชบริการไดและนักทองเท่ียวมีจุดประสงค
ดานนี้โดยเฉพาะ จึงเดินทางมายานสีลม และจุดประสงคในการเดินทางมาไมเกี่ยวของกับทางดาน
วัฒนธรรม แตเดินทางมาเพ่ือพักผอนเทานั้น สําหรับแนวทางในการปองกัน ควรจะมีการจัดการ
ดานพื้นท่ี โดยมีหนวยงานท่ีเกี่ยวของเขาไปตรวจสอบ ดูแลความเรียบรอย สวนผูประกอบการ มี
การแบงจัดการดานพนักงานใหเปนระเบียบ ไมใหออกมาบริเวณนอกพื้นท่ีของราน รวมท้ัง
นักทองเท่ียว ประชาชนท่ัวไป ควรชวยกันดูแล เปนแบบอยางท่ีดีเยาวชน ซ่ึงในทางปฏิบัติทุกกลุม
สามารถนําแนวทางท้ังหมดมารวมปฏิบัติอันจะนําไปสูผลสําเร็จของการจัดการพ้ืนท่ียานสีลม
รวมท้ังยังนําไปสูการทองเท่ียวและการพัฒนาท่ียั่งยืน 

จาริณี นันทวัฒน (2546) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใชบริการ
สถานบันเทิงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการสถานบันเทิง
ดิสโกเธค ผับ และคาราโอเกะ สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20-26 ป ระดับปริญญาตรี โสด 
สวนใหญใชบริการในผับ ใชบริการในวันเสาร เวลา 21.30-23.00 น. เฉล่ียคร้ังละ 3-4 ช่ัวโมง 
ผูใชบริการสวนใหญชอบฟงเพลงไทยสากลและไปเพ่ือสังสรรค นิยมส่ังเหลาและเบียรแตละคร้ัง
ไมเกิน 300-600 บาท ผูใชบริการสถานบันเทิงมีความพึงพอใจตอปความทันสมัยของสถานบันเทิง 
ราคาอาหาร/เคร่ืองดื่มและสถานท่ีสะอาดเรียบรอย 
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นันทวัน เลิศจรัญรัตน (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวยามราตรีของนักทองเท่ียวไทยบริเวณถนนขาวสาร กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาสรุปได
วานักทองเท่ียวสวนใหญเดินทางมาทองเท่ียวยามราตรีบริเวณถนนขาวสารประมาณ 3 คร้ังตอเดือน 
มีผูรวมทองเท่ียวประมาณ 5 คน ใชเวลาทองเท่ียวในยามราตรีประมาณ 3 ช่ัวโมง คาใชจายตอคร้ัง
ประมาณ 450 บาท เร่ิมตนทองเท่ียวต้ังแตเวลา 21.00 น.และออกจากบริเวณถนนขาวสารเวลา   
24.00 น. นักทองเท่ียวสวนใหญเดินทางมากับเพื่อน ขับรถมาเอง และนิยมทองเท่ียวในคืนวันศุกร 

พิสุทธ์ิ ภีมะโยธิน (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ
สถานดิสโกเธค และความคิดเห็นเกี่ยวกับการบังคับใชนโยบายจัดระเบียบสังคม ผลการวิจัยพบวา 
1. เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสถานดิสโกเธค แตไมมีความสัมพันธตอความ
คิดเห็นเกี่ยวกับนโยบายการจัดระเบียบสังคม ตามนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 2. สถานภาพทาง
ครอบครัวมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบริการสถานดิสโกเธค และมีความสัมพันธตอความ
คิดเห็นเกี่ยวกับนโยบายจัดระเบียบสังคมของนักศึกษาสถาบันราชภัฏในกลุมรัตนโกสินทร ตาม
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 3. กลุมเพื่อนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบริการสถานดิสโกเธค 
และมีความสัมพันธตอความคิดเห็นเกี่ยวกับนโยบายจัดระเบียบสังคมของนักศึกษาสถาบันราชภัฏ
ในกลุม รัตนโกสินทร ตามนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 จากขอมูลท่ีไดจากการวิจัยคร้ังนี้ พบวาสถาบัน
ครอบครัวมีบทบาทสําคัญเปนอยางยิ่งตอการประพฤติปฏิบัติตัวของวัยรุน ความอบอุน ความรัก 
ความเขาใจ ในครอบครัว จะสามารถเปนเกราะกําบังอันตรายใหบุตรหลานไดเปนอยางดี เพ่ือท่ี
วัยรุนจะไดไมหันไปคบเพ่ือนที่ชักนําไปในทางท่ีไมดี แตครอบครัวก็ตองยอมรับการคบหาเพ่ือน
ของวัยรุนดวย อยางไรก็ตามสถาบันการศึกษาก็มีสวนอยางมากท่ีจะกลอมเกลา อบรมใหเยาวชน
ตระหนักถึงความรักท่ีครอบครัวมีตอวัยรุน และ ช้ีนําวัยรุนในทางท่ีถูกตอง อีกท้ังรัฐบาลก็ตอง
เขมงวดตอการจัดระเบียบสังคม เพื่อปองกันไมให วัยรุนใชเวลาในทางท่ีผิดตอไป 

วรรธดล  เหลืองชวยโชค (2547:บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวยามราตรีของนักทองเท่ียวตางประเทศบริเวณแหลงทองเท่ียวพัฒนพงศ เขตบางรัก 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา  นักทองเท่ียวชาวตางชาติใหความสําคัญในระดับปาน
กลางกับสถานท่ีทองเท่ียวและทําเลท่ีตั้งโดยรวม รับรูขอมูลการส่ือสารการตลาดโดยรวมในระดับ
นอย มีแรงจูงใจในการทองเท่ียวยามราตรียานพัฒนพงษโดยรวมในระดับปานกลาง  เหตุผลในการ
ทองเท่ียวในยามราตรีเพื่อผอนคลาดความเครียด คลายเหงา สนุกสนาน มีแนวโนมการมาทองเท่ียว
ยามราตรีในยายพัฒนพงศในอนาคตและมีการแนะนําผูอ่ืนมาทองเท่ียวยามราตรียานพัฒนพงษ
แนนอน นักทองเท่ียวมาทองเท่ียว 1-3 คร้ังในชวง 3 เดือน 
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ศุภวัช วงศชัยสมบูรณ (2547:บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูบริโภคตอ
การใชบริการราน Route66 ซ่ึงมีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอการใชบริการ
ราน Route66 ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มาใชบริการมีความพึงพอใจตอการใชบริการราน 
Route66 ท้ัง 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีและสงเสิรมการตลาดโดยรวมและรายดานใน
ระดับปานกลาง 

ธนูศิลป ดวงแกวงาม (2548:บทคัดยอ)วิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเท่ียว
สถานบริการของวัยรุนในเขต อําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย  ผลการศึกษาพบวา 1) ปจจัยทางดาน
ครอบครัวท่ีแตกตางกันสงผลใหมีพฤติกรรมการเท่ียวสถานบริการที่แตกตางกัน ปจจัยทางดาน
ทัศนคติท่ีแตกตางกันสงผลใหมีความถ่ีในการเท่ียวสถานบริการท่ีแตกตางกัน และปจจัยทางดาน
ส่ิงแวดลอมท่ีแตกตางกันสงผลใหผูท่ีไปเที่ยวสถานบริการดวยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 2) วัยรุนไปเท่ียวสถานบริการดิสโกเธคมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 63.7 สวนใหญไปใน
วันหยุดประจําสัปดาห คิดเปนรอยละ 43.3 เขาไปเท่ียวชวงระหวางเวลา 23.01 น.- 01.00 น. เปน
จํานวนรอยละ 49.2 ใชเวลาในการเท่ียวแตละคร้ัง 2-4 ชั่วโมงคิดเปนรอยละ 50.7 มีความถ่ีในการ
เท่ียวตอสัปดาห ๆ ละคร้ังจํานวนรอยละ 57 คาใชจายในการเท่ียวแตละครั้งจํานวน 101-200 บาท
คิดเปนรอยละ 21.7 แหลงรายไดมาจากเงินเดือนประจําท่ีไดรับจากบิดามารดาที่มีอาชีพเปน
เกษตรกรมากท่ีสุดจํานวนรอยละ 50.3 ไปเท่ียวสถานบริการกับเพื่อนสนิท คิดเปนรอยละ 86.3 พบ
เห็นพฤติกรรมท่ีไมเหมาะสมในสถานบริการ ไดแก การทะเลาะวิวาท เปนจํานวนรอยละ 23.1 และ
พบเห็นพฤติกรรมท่ีผิดกฎหมายในสถานบริการ ไดแก พฤติกรรมการทะเลาะวิวาทและทําราย
รางกาย      คิดเปนรอยละ 59.7 3) ขอเสนอแนะควรปรับเปล่ียนยุทธศาสตรการจัดระเบียบหอพัก 
ปรับเปลี่ยนทัศนคติของวัยรุนท่ีมีตอสถานบริการใหคํานึงถึงประโยชนกับโทษท่ีไดรับ และสราง
ทัศนคติใหวัยรุนทราบถึงสถานะของตนเองควรอยูในวัยศึกษาเลาเรียน 

ฉวีวรรณ ตรีชะฎา (2549:บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ยามราตรีของวัยรุนไทยในตึกลิเบอรตี้  พลาซา  ซอยสุขุมวิท  55 จังหวัดกรุงเทพมหานคร                
ผลการศึกษาพบวา การรับรูโดยรวมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียงยามราตรีของวัยรุนไทยใน
ระดับปานกลาง การจูงใจและการเรียนรูโดยรวมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวยามราตรีของ
วัยรุนไทยในระดับนอย วัยรุนไทยสวนใหญมาเท่ียวยามราตรีในตึกลิเบอรตี้ พลาซา ซอยสุขุมวิท 55 
จังหวัดกรุงเทพมหานครในวันหยุดสุดสัปดาห เวลา 22.01-23.00 น. มีความถ่ีต่ํากวา 2 คร้ังตเดือน 
สาเหตุในการมาเท่ียว คือ  เนื่องในโอกาสพิเศษตาง ๆ  บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจและมา
เท่ียวในยามราตรีดวย คือ เพื่อน 

DPU
DPU



 

 

 

 
  77

รัตนะ บัวสนธและคณะ (2549) ไดศึกษาเร่ืองวิถีชีวิตของผับและนิสิตติดผับขางร้ัว
มหาวิทยาลัยแหงหนึ่งในเขตภาคเหนือตอนลาง ผลการศึกษาพบวา  (1)  AAA ผับเปนธุรกิจ 
ประเภทสถานเริงรมยท่ีกําลังรุงเรือง สามารถทํากําไรจากการประกอบธุรกิจซ่ึงเปนผลมาจาก
ประสบการณของเจาของผับ วิธีบริหารจัดการในการเลือกทําเลท่ีตั้งท่ีใกลมหาวิทยาลัยและเปน
สถานท่ีเฉพาะและลับตาคนโดยท่ัวไปประกอบกับการสรางจุดขายทางจิตวิทยาท่ีใหสิทธิสําหรับ
นิสิต/นักศึกษามหาวิทยาลัย ทําใหนิสิตเกิดความเปนกันเอง ม่ันใจในความปลอดภัย มีการสราง
บรรยากาศภายในผับท่ีเปนหองกระจกสีชาท่ีคนจากขางนอกไมสามารถมองเห็นขางใน สงผลใหผู
มาเท่ียวมีความรูสึกเปนสวนตัว มีการใหบริการเคร่ืองดื่มประเภทแอลกอฮอลยอมใจ สรางความ
เคลิบเคล้ิมและลดการควบคุมตนเองของนิสิตผสมกับการใชเสียงเพลง แสงสี และการพูดกระตุน
ปลุกเราของดีเจ เปนท่ีส่ิงท่ีสรางความสนุกสนานและดึงดูดใหนิสิต/นักศึกษามาเท่ียวได  (2) วิถี
ชีวิตของนิสิตติดผับ เร่ิมตนเม่ือนิสิตสวนใหญอยูช้ันปท่ี 2  จากการแนะนําของรุนพี่และเพื่อน ดวย
คิดวาการเท่ียวกลางคืนเปนเร่ืองธรรมดา เปนเร่ืองของความสนุกสนาน ผอนคลายได กลุมนิสิตท่ีมา
เท่ียวมีพฤติกรรมท่ีคลายกัน คือ แตงกายท่ีทันสมัยและดึงดูดความสนใจจากเพศตรงขาม มีการดื่ม
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล การเตนรํา เปนตน สาหตุและแรงจูงใจท่ีนิสิตนิยมไปเท่ียว “AAA ผับ”  คือ
การเปดเพลงที่ใหจังหวะเราใจและถูกใจกลุมวัยรุน การแตงกายของนิสิตหญิงซ่ึงดูแลวดึงดูดใจ
ผูชาย พนักงานเสิรฟในรานเปนนิสิตในมหาวิทยาลัยเดียวกัน และราคาไมแพง(3) อายุและ
ประสบการณของคนแวดลอมนิสิตมีผลตอตัวนิสิต โดยเฉพาะกลุมเพ่ือนและอาจารยท่ีอายุไมมาก
นัก มองวาพฤติกรรมนิสิตเท่ียวผับและสถานเริงรมยเปนเร่ืองปกติ เปนชวงหน่ึงของชิวิตท่ีตองผาน
ประสบการณเหลานี้  ปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญคือ การควบคุมตนเอง การแบงเวลาเรียน ทํางานและการ
ใชจาย ซ่ึงนิสิตท่ีควบคุมตนเองใหได ก็ไมเปนผลเสียตอภาพลักษณและการเรียน ในขณะท่ีคนกลุม
อ่ืนท่ีมีอายุแตกตางจากนิสิตมาก จะมองวาเปนพฤติกรรมท่ีไมเหมาะสม กอใหเกิดผลกระทบท้ังตอ
การเรียนของนิสิตและเกิดผลกระทบทางสังคมตามมา นิสิตถูกมองวาเปนเด็กใจแตก 
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บทท่ี 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การศึกษาเร่ือง “ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

ธุรกิจผับ กรณีศึกษารานบารยันทรี” ในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ซ่ึงใชท้ังระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อใหไดขอมูลท่ีครอบคลุมในเชิง
กวาง และเชิงลึกโดยผูวิจัยมีวิธีการดําเนินการศึกษาเปนลําดับข้ันตอนดังนี้ 
 

3.1 ตัวแปรท่ีใชในการวจิัย 
3.2 ระเบียบวิธีการศึกษา 
3.3 ประชากร ขนาดของกลุมตัวอยางและ วิธีการสุมตัวอยาง 
3.4 การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 
3.1 ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 ตัวแปรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ประกอบดวย 

        1. ตัวแปรอิสระ ไดแก 

            1.1. ปจจัยดานประชากรศาสตรประกอบดวย 

                      -  เพศ   
        -  อาย ุ                                           

                      -  ระดับการศึกษา 
                      -  สถานภาพสมรส 
                                   -  อาชีพ 
                                   -  รายได 
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          1.2  ทัศนคติของผูมาใชบริการตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีใน
ดานตางๆ 

      -  การสงเสริมการขาย 
                                 -  การโฆษณา 
                                 -  การประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ 

2.  ตัวแปรตาม ไดแก   พฤติกรรมการมาใชบริการท่ีรานบารยันทรี 

                                - วัตถุประสงคในการมาใชบริการ 
       - ชวงเวลาในการใชบริการ 
                                -  ความถ่ีท่ีใชบริการ 
       - วันท่ีใชบริการ 
       - จํานวนช่ัวโมงท่ีใชบริการ 
                                - คาใชจายในการใชบริการ 
       - บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ 
       - บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน 
        - เหตจุูงใจท่ีใชบริการ 
 
3.2 ระเบียบวิธีการศึกษา 

เพื่อใหไดผลการศึกษาที่ครอบคลุมคําถามในการวิจัยท้ังหมด  ผูวิจัยจึงใชวิ ธีการ
ดําเนินการวิจัยแบบผสม (mixed method research) กลาวคือ ใชระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(qualitative research  ) โดยการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview)   ผูบริหารรานบารยันทรีและ
ผูท่ีเกี่ยวของ จํานวน 6 คน และนําขอมูลมาวิเคราะหและสังเคราะหกลยุทธการส่ือสารการตลาดของ
รานบารยันทรี  แลวใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative research) โดยใชแบบสอบถาม
(Questionnaire) เพื่อวิเคราะหความคิดเห็นที่มีตอกลยุทธการส่ือสารการตลาดตลอดจนพฤติกรรมการ
ใชบริการของผูท่ีมาใชบริการรานบารยันทรี เพื่อยืนยันความชัดเจนในการนําไปประยุกตใชตอไป 
 

 
 
 
 

DPU
DPU



 80 

3.3 ประชากร  ขนาดของกลุมตัวอยาง และ วิธีสุมตัวอยาง 
3.3.1.  การวิจัยเชิงคณุภาพ 
ในการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพนั้น  ผูวิจัยไดกําหนดกลุมผูใหขอมูลสําคัญ  (Key 

Informatics) ซ่ึง 2 กลุมดังนี้ 
1. กลุมบริหารรานบารยันทรี ไดแก 

1.) ผูบริหารของรานบารยันทรี จํานวน 1 ทาน 
นายบุญเจริญ อิทธิลลิต (กรรมการบริหาร) 

2.) ผูบริหารดานการตลาดจํานวน 2 ทาน 
นายธนัท คลังนาค (ผูจัดการฝายการตลาด) 
นายวรพงษ เกสร (ผูจัดการท่ัวไป) 

                    3.)  นักแสดง / กลุมหุนสวนดารา   1 คน 
นายธิตินันท สุวรรณศักดิ ์(เอ็กซ) 

2. กลุมผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในการใหขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกบัรานบารยันทรี 
 1.) กลุมผูสนับสนนุและสงเสริมการขาย 1 ทาน 
                         นายองอาจ สุวรรณศักดิ์ บริษัท ริชมอนเต (ประเทศไทย) จํากัด 
 2.) กลุมลูกคาท่ีมาเชาสถานท่ีจัดงาน 1 ทาน 
      นายวชิระ ภูกาญจน บริษทั Er-d Organizer จํากัด 
  
 ท้ังนี้ผูวิจัยเลือกผูใหขอมูลในการศึกษาคร้ังนี้โดยวิธีเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
sampling) 6 ทาน ท้ังนี้เนื่องจากวาเปนผูที่สามารถใหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยการส่ือสารการตลาดของ
รานบารยันทรีท่ีใชท้ังการวางแผนของฝายบริหารและมุมมองของผูสนับสนุนและลูกคาท่ีมีตอ    
รานบารยันทรี และขอมูลจากกลุมผูใหขอมูลนํามาใชในการกําหนดแนวทางในการออกแบบ
สอบถามของการวิจัยเชิงปริมาณตอไป 

3.3.1. การวิจัยเชิงปริมาณ 
  ในสวนของระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณนั้น ประชากรกลุมเปาหมายสําหรับศึกษาคร้ังนี้ 
คือ  ผูมาใชบริการรานบารยันทรี ซ่ึงมีจํานวนโดยเฉล่ีย  3,500 คน/สัปดาห   (7 วัน) (ขอมูลจากฝาย
บริหารรานบารยันทรี, 2550)  

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดหาขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใชตารางสุมตัวอยางของ 
YAMANE ในระดับความเช่ือม่ัน 95%  ยอมใหเกิดความคลาดเคล่ือนในการประมาณคาสัดสวนท่ี
เกิดข้ึนไดในระดับ 5%  จะไดขนาดกลุมตัวอยาง 359 ราย ดังตารางท่ี 3.1 และเพื่อปองกันความ
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ผิดพลาดในการตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยเลือกใชจึงใชวิ ธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก 
(Convenience sampling)โดยสุมแจกแบบสอบถามใหแกลูกคาท่ีมาใชบริการ และเต็มใจท่ีจะตอบ
แบบสอบถามเพ่ิมเปน 400  คน  
 
ตารางท่ี 3.1 ตารางแสดงขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

ความเช่ือม่ัน 
ความคลาดเคล่ือน (e) 
ขนาดประชากร (N) 

ระดับความเช่ือม่ัน95% 
+ 1% 

ระดับความเช่ือม่ัน95% 
+ 5% 

ระดับความเช่ือม่ัน95% 
+ 10% 

100 99 80 50 

300 292 172 75 
500 477 223 83 
700 655 255 88 

1,000 909 286 91 
1,500 1,305 316 94 
2,000 1,667 334 95 
2,500 2,000 345 96 
3,500 2,593 359 97 
4,000 2,858 364 98 
4,500 3,104 368 98 
5,000 3,334 371 98 
6,000 3,750 375 98 

7,000 4,118 379 99 
8,000 4,445 381 99 
9,000 4,737 383 99 
10,000 5,000 385 99 
15,000 6,000 390 99 
20,000 6,667 393 100 
30,000 7,500 395 100 
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50,000 8,334 397 100 
70,000 8,750 398 100 
100,000 9,091 399 100 

∞ 10,000 400 100 

 
3.4 การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3.4.1. การวิจัยเชิงคุณภาพ   
   แบบสัมภาษณท่ีใชในการเก็บขอมูลในคร้ังนี้ เปนแบบสอบถามแบบก่ึงโครงสราง 

(Semi-structure interview protocol) คือเปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดตั้งแนวคําถามไวลวงหนา      
แตในเวลาสัมภาษณจริง อาจปรับเปล่ียน หรือสลับขอคําถามไดตามความเหมาะสมเพื่อใหมีความ
ยืดหยุนในการสัมภาษณ (ตัวอยางแบบสัมภาษณไดแทรกไวในภาคผนวก ค) 
  3.4.2.การวิจัยเชิงปริมาณ 

 การศึกษาคร้ังนี้ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลเชิงปริมาณโดยมี
ข้ันตอนการสรางแบบสอบถาม ดังนี้ 

1. ศึกษาเอกสาร งานวิจัย วารสาร เว็บไซต และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
2. โครงรางแบบสอบถามโดยมีความสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวิจัยและตัว

แปรที่กําหนดไวในงานวิจัย   และขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงคุณภาพเปนแนวทางของขอมูล
ในการออกแบบสอบถามนี้ ซ่ึงประกอบดวยสวนตางๆ ดังนี้ (ตัวอยางแบบสอบถามไดแนบไวใน
ภาค    ผนวก ข) 
 สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับปจจยัดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ (Check list)                           
  
 สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการจากรานบารยันทรีของกลุม
ตัวอยาง   ไดแก วัตถุประสงคท่ีมาใชบริการ จํานวนฅนท่ีมาใชบริการดวยกัน ความถี่ในการใช
บริการ บริการท่ีใชในราน เหตุจูงใจในการใชบริการท่ีราน  เปนคําถามเปนแบบเลือกตอบ (Check 
list) 
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 สวนท่ี   3   ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของกลุมตัวอยางตอการส่ือสารทางการตลาดของ   
รานบารยันทรี    เปนคําถามแบบประเมินคา (Rating scale) โดยกําหนดให 
                               5    หมายถึง   เห็นดวยมากที่สุด 
                               4       “            เห็นดวย 
                               3      “            เฉยๆ 
                               2      “            ไมเห็นดวย 
                               1      “            ไมเห็นดวยมากท่ีสุด              
 

 สําหรับการแปลความหมายของคาเฉล่ียนั้นใชเกณฑดังนี ้
 
  คําถามบอกเลา 
                              1.00- 1.80  หมายถึง นอยท่ีสุด 
                              1.81- 2.60 หมายถึง นอย 
                              2.61- 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
                              3.41– 4.20 หมายถึง มาก 
                              4.21- 5.00 หมายถึง มากท่ีสุด     
  คําถามเชิงปฎิเสธ                       
                              1.00- 1.80  หมายถึง มากท่ีสุด 
                              1.81- 2.60 หมายถึง มาก  
                              2.61- 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
                              3.41– 4.20 หมายถึง นอย 
                              4.21- 5.00 หมายถึง นอยท่ีสุด        

 3.  ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบคาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) และ
ความเหมาะสมของภาษาที่ใช (Wording) โดยนําแบบสอบถามไปใหอาจารยท่ีปรึกษาพิจารณา 
พรอมท้ังปรับปรุงแกไขใหแบบสอบถามชัดเจนและครอบคลุมวัตถุประสงคของการทําวิจัย จากน้ัน
ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุมตวอยาง จํานวน 30 ราย และหาคาความเช่ือม่ันของ
แบบสอบถามโดยใชสถิติ  Cronbach’s Alpha  เทากับ 0.8655   
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3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลท่ีใชในการประกอบการวิจยัในเร่ืองนี้ใชขอมูลจําแนกตาม

แหลงท่ีมา 2 สวน คือ 
 1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
  สําหรับการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพนั้น ผูวิจัยทําการขอนัดสัมภาษณกับผูใหขอมูล 

และไปทําการสัมภาษณดวยตนเอง 
  ในสวนของขอมูลเชิงปริมาณน้ันทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยนําแบบสอบถามไปแจก
ใหกับผูมาใชบริการของรานวันละประมาณ 50 ชุดเปนเวลา 1 สัปดาห โดยผูวิจัยนําแบบสอบถามไปขอ
ความรวมมือในการกรอกแบบสอบถามจากผูมาใชบริการของราน และเก็บแบบสอบถามกลับเม่ือลูกคา
กรอกแบบสอบถามเสร็จเรียบรอย    
  2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
  เปนการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากงานวิจัยในอดีตท่ีเกี่ยวของซึ่งไดจากกการ
รวบรวมขอมูลจากเอกสารทางวิชาการ วิทยานิพนธ หนังสือ วารสาร นิตยสาร  ส่ิงพิมพและขอมูลท่ี
เผยแพรทางอินเตอรเน็ต เพื่อใชในการเก็บขอมูลประกอบการวิจัย 

 
3.6 การวิเคราะหขอมูล 
 1. การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยวิธีการ
สัมภาษณกลุมเปาหมาย และ จะถูกนํามาตรวจสอบความครบถวนชัดเจน แลววิเคราะห สังเคราะห
เพื่อใหไดกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสําหรับรานบารยันทรี 
 2. การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ หลังจากท่ีผูศึกษาไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลและ
ตรวจสอบความถูกตองครบถวนของแบบสอบถามแลว  จึงไดนําขอมูลดังกลาวปอนลงโปรแกรม 
SPSS (Statistical Package for the Social Science) เพื่อประมวลผล วิเคราะหขอมูลทางสถิติและ
สรุปผลที่ไดจากการสํารวจ ดังนี้ 
 2.1 การวิเคราะหโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic)โดยใชตารางแสดง
คาความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) เพื่ออธิบายลักษณะของกลุมตัวอยางตามปจจัย
สวนบุคคล ซ่ึงไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส  และรายไดโดยใชสถิติ   คาเฉล่ีย (Mean) และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2.2.  การวิเคราะหโดยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential  statistic) ใชในการทดสอบสมมติฐาน
เพื่ออางอิงผลการศึกษาที่ไดจากการศึกษาในกลุมตัวอยาง ไปยังประชากรของการศึกษา โดยมีสถิติ
เชิงอนุมานท่ีใชในการทดสอบสมมติฐานในการศึกษาคร้ังนี้ไดแก  
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  สมมติฐานท่ี 1 วิเคราะหความแตกตางระหวางคุณลักษณะทางประชากรศาสตร
ดานเพศกับ ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี ดวยสถิติวิเคราะห t-test และทบ
สอบความแตกตางระหวางคุณลักษณะทางประชากรศาสตรดานอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ
สมรส อาชีพและรายได กับทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดวยการวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว(One way Analysis of   Varieance = one-way ANOVA)  
  สมมติฐานท่ี 2 ทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาด
ของรานบารยันทรีกับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรีของผูบริโภคดวยสถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธแบบสเพียรแมน  (Spearman Rank Correlation Coefficiency)   
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บทท่ี  4 
              ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 การวิจัยเร่ือง  “ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ
ของผูบริโภคธุรกิจผับกรณีศึกษารานบารยันทรี” ไดใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณจากกลุม
ตัวอยาง 400 คน และขอมูลเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณเจาะลึกผูบริหารรานบารยันทรี 3 ทาน 
และกลุมผูมีสวนเกี่ยวของในการใหขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับรานบารยันทรี 2 ทาน ผูวิจัยไดแบงการ
นําเสนอขอมูลออกเปน 2 สวน ดังนี้ 
               สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหเชิงคุณภาพ 
               สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหเชิงปริมาณ  
  ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตร 
  ตอนท่ี 2 การวเิคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี 
  ตอนท่ี 3 การวเิคราะหขอมูลทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของ 
                                   รานบารยันทรี 
  ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน  
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สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 
4.1 แนวคิดเบ้ืองตน และเปาหมายทางธุรกิจของราน 

จากการสัมภาษณ นายบุญเจริญ อิทธิลลิตกรรมการบริหาร บริษัท เพรสซิเดนท 2003 
จํากัดถึงแนวคิดเบ้ืองตนและเปาหมายของรานบารยันทรีวา รานถือกําเนิดจากราน pop up           
รานบารยันทรี  มีลูกคา 2 กลุมไดแก กลุมวัยรุน และกลุมคนทํางาน กลุมคนทํางานมาท่ีรานต้ังแต
ชวง 19.00 น. และกลับไปประมาณ 24.00 น. กลุมวัยรุน มาท่ีราน 22.00 น. และกลับเวลา 02.00 น. 
ดังนั้น การจัดกลยุทธส่ือสารการตลาดจึงตองสามารถดึงดูดใจลูกคาท้ัง 2 กลุมได ลูกคามาเท่ียวใน
วันศุกรมากเนื่องจากเปนวันสุดทายของการทํางานในแตละสัปดาหและวันเสารซ่ึงเปนวันพักผอน 
 “รานเรามีเปาหมายเพื่อใหลูกคาท่ีมาเท่ียวเพื่อความสุข เพื่อความสนุกสนาน ไดมา        
ผอนคลาย ฐานลูกคาเราเล็งไปที่กลุมนักศึกษาหรือกลุมวัยรุนเปนหลัก ใชเงินเอง ตัดสินใจงาย   
ชอบส่ิงท่ีเปนทันสมัย กลุมวัยทํางาน มีภาระมาก จึงไมเนนตรงนั้นมาก” (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, 
กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

“ลูกคาท่ีมาท่ีราน มาชวงวันศุกรและวันเสารมาก วันศุกรเปนวันทํางานวันสุดทาย       
วันเสารเปนวันพักผอนเต็มท่ี”  (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ15 กุมภาพันธ 
2551) 
4.2 สวนประสมการตลาด  
  รานบารยันทรีไดนํากลยุทธการตลาดดังเดิมท่ีเรียกวา สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย Product  Price Place รวมกับ Communication อันหมายถึง
การตลาดมาใชในการบริหารจัดการธุรกิจของราน ในหัวขอนี้จะไดกลาวถึงรายละเอียดของ ปจจัย
การตลาดท้ัง 3 ประเภท ดังนี้ 

4.2.1 ผลิตภัณฑ/บริการ ไดแก สินคาท่ีจําหนายในรานเปนสินคาท่ีมีคุณภาพ เชน อาหาร 
ผลไม สุรา ตลอดจนบริการตาง ๆ ในรานเปนบริการท่ีตรงใจลูกคา รานเลือกบริการที่ถูกใจลูกคาท้ัง
วัยรุนและวัยทํางาน  

“รานเราคัดเลือกแตเคร่ืองดื่มท่ีมีคุณภาพ ถูกตองตามกฎหมาย เชน สุราท่ีเปนท่ียอมรับ
ท่ัวไป  เราใหบริการที่ดีที่ มีคุณภาพแกลูกคา   สินคาชนะใจวัยรุน  แสดงวามีผูสนใจมาก”               
(นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

“ราน mixx เปดแผนยิงยาว มักเปนวัยรุน max ดนตรีสด มักเปนวัยทํางาน วงดนตรีไม
ประจํา max มีคนเท่ียวประมาณ 560 คน mix มีคนเท่ียวประมาณ300-400 คน วันศุกรและวันเสาร         
มีลูกคาเยอะมาก รานจะปดในชวงตี 2  ลูกคานั่งไดท้ัง 2 ราน” (นายวรพงษ เกสร, ผูจัดการท่ัวไป,    
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
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“บริการและสินคาของรานบารยันทรีเปนแบรนดตลาดอยูแลว” (นายองอาจ สุวรรณ
ศักดิ์, ผูสนับสนุนและสงเสริมการขาย, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.2.2 ราคา ไดแก การใหบริการลูกคาและจําหนายผลิตภัณฑตาง ๆ ในราคาถูกกวาราน
ท่ัวไป รานลดราคาใหแกลูกคาประจําท่ีมาใชบริการ 

รานบารยันทรีจะออกบัตรสวนลดใหแกลูกคาท่ีเปนสมาชิกของราน ลูกคาท่ีมาใชบริการ
ท่ีรานและแสดงบัตรจะไดรับสวนลดทันที 

 “การลดราคา ราคาตองโดนใจผูบริโภค ราคาเปนปจจัยผลักดัน ทําใหมีคนเท่ียวอยาง
สบายใจ แชรกันออก เชน คนท่ีมีเงินแคสองสามพันบาทก็มาเท่ียวท่ีรานไดแลว ก็อาจรวมกันออก
กับเพื่อน ๆ ท่ีมาเท่ียวดวยกัน ” (นายองอาจ สุวรรณศักดิ์, ผูสนับสนุนและสงเสริมการขาย, 
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
 “ทางรานลดใหแกผูมาจดัเล้ียงในรานประจํา ลูกคาท่ีเปนสมาชิกจะไดรับสวนลด 15% 
เปนเวลา 3 เดอืน 2. ภายในระยะเวลา 3 เดือน ลูกคาสามารถเปดเหลาไดทุกชนดิ โดยรับสวนลด 
ขวดละ 200- 250 บาท ลูกคาสามารถเปนสมาชิกไดทุกวนั โดยไมกําหนดเวลา”  (นายธนัท คลังนาค
, ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
 
 

 
 
ภาพท่ี 4.1 บัตรสวนลดของสมาชิกรานบารยันทรี 
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4.2.3 สถานท่ี ท่ีตั้งของรานอยูหลังหางสรรพสินคาเอสพละนาด ถนนรัชดาภิเษก และ
ติดกับทางข้ึนจากสถานีรถไฟฟาใตดนิ ลูกคาเดินทางไปมาไดสะดวก ทําใหดึงดูดลูกคาได 
 “หางหนาราน สงเสริม เพราะวาใครมาหาง ก็มาท่ีราน และหางก็มีภาพลักษณท่ีดีดวย”       
(นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพนัธ 2551) 
 “รานต้ังอยูในพื้นท่ียุทธศาสตร แถวรัชดาภิเษก หลังหางทําใหมีผูสนใจเขามาใชบริการ
มาก” (นายองอาจ สุวรรณศักดิ์, ผูสนับสนุนและสงเสริมการขาย, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
         “Zone mix แตงรานหรูหรา สวยงาม สไตลวัยรุน ราน max แตงรานเรียบๆ แตอลังการ 
สไตลคนทํางาน” (นายวรพงษ เกสร, ผูจัดการท่ัวไป, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
4.3 กลยุทธส่ือสารการตลาดของราน 
   การจัดกลยุทธส่ือสารการตลาดท่ีรานบารยันทรีใชรวมกับสวนประสมการตลาด มี 3 
ประการ ดังนี้ 

4.3.1 ดานการสงเสริมการขาย  
4.3.1.1 การลดแลก แจกแถม เปนการดําเนินการระยะแรกของการเปดราน และเม่ือมี

สินคาใหม ซ่ึงเปนสวนลดในการเปดสุราพรอมเคร่ืองดื่มตาง ๆ เชน Red Label + 6 Mixers       
ราคา 1,390 บาท จากราคาปกติ 1,800 บาท เปนตน 

“การสงเสริมการตลาด ลด แลก แจกแถม เปนพื้นฐานและเปนตัวผลักดันใหคน
ตัดสินใจเท่ียว ลด แลก แจก แถม ตองทําอยางมีคุณภาพ ไมควรทําบอยคร้ัง และบริการตองมี
คุณภาพ”  (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

“ทางรานลดแลกแจกแถมเปนชวง  ในชวงเทศกาล ไมลด เพราะลูกคามากันเยอะแลว
ฤดูฝนไมมีใครสนใจ ตองแขงกันเยอะ แตละเดือนจะมีการลด แลก แจก แถมไมเหมือนกัน”  
(นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
 “ราคาของรานบารยันทรี นับไดวา โดนใจผูบริโภคมาก” (นายองอาจ สุวรรณศักดิ์, 
ผูสนับสนุนและสงเสริมการขาย, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

  “หัวใจสําคัญของราน ไดแก สวนลด” (นายธิตินันท สุวรรณศักดิ์, ดารานักแสดง, 
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
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ภาพท่ี 4.2 บัตรสวนลดสําหรับลูกคาผานส่ือมวลชน 
 4.3.1.2 การใหบริการของพนักงาน พนกังานในรานใหบริการดวยความเต็มใจและถือ
วาลูกคาเปนผูท่ีสําคัญ 

“บริกรมีพื้นฐานความรูไมสูงก็จริง มีท้ังมากจากตางจังหวัดและกรุงเทพฯ สวนใหญ
เปนเด็กท่ีเพิ่มจบช้ันมัธยมปท่ี  3 ตองมีการฝกฝน  เราตองปลูกจิตสํานึก มีการอบรมบอย ๆ เพื่อให
เขามีจิตใจรักงานดานบริการ” (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 
2551) 
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“บริกรตองดูแลแขก กลุมเด็กวัยรุนจะใหนั่งขางหลังเพราะเวลาเมาชอบเอะอะโวยวาย 
จะไดควบคุมงาย กลุมผูหญิงนั่งหนา แขกกระเปาหนักมีโตะพิเศษใหนั่ง” (นายวรพงษ เกสร, 
ผูจัดการท่ัวไป, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.3.1.3  ผลตางตอบแทน นั่นคือ การใหรายการโทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสารเขามา
จัดกิจกรรมภายในราน หรือเปน Location ในการถายทํารายการของส่ือท่ีมาจัดงาน ซ่ึงส่ือตาง ๆ 
เหลานี้ไดประชาสัมพันธหรือโฆษณารานบารยันทรีเปนส่ิงตอบแทน โดยที่ไมคิดมูลคาตอกัน     
“เราใหรายการโทรทัศนเขามาถายทํารายการ และ เอาสถานท่ีไปโปรโมท” (นายธนัท คลังนาค, 
ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
 4.3.1.4  การสงเสริมการขายในรูปแบบของบัตรสมาชิก  บัตรโปรโมช่ัน ทางรานไดมี
การจัดทําบัตรสําหรับกลุมนักศึกษาโดยเฉพาะ โดยบัตรนี้เปนสวนลดในการมาใชบริการท่ีราน
สําหรับนักศึกษา และทางรานบารยันทรีไดสนับสนุนกิจกรรมใหกับสถาบันศึกษาตาง ๆ ในรูปแบบ
การจัดทําสมุด หนังสือ แกสโมสรนักศึกษาในแตละสถาบันเพ่ือประโยชนในการทํากิจกรรม 

“เราทําสมุด หนังสือ และใหแกชมรมตาง ๆ ของมหาวิทยาลัยตาง ๆ ในแงสปอนเซอร 
เราแจกบัตรบริการแกนกัศึกษาท่ีเปนสมาชิก ใหมาเท่ียวไดตลอด” (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝาย
การตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.3.1.5 การบอกเลาปากตอปาก (Words - of- Mouth) 
       ลูกคาท่ีมาใชบริการท่ีรานจะแนะนําลูกคาคนอ่ืน ๆ มาใชบริการท่ีราน รานบารยนัทรีมี

สวนลดใหแกลูกคาท่ีแนะนาํผูอ่ืนมา 
“ลูกคาท่ีมาเท่ียวเยอะ มาจากการพูดและแนะนํากันแบบปากตอปาก โดยเฉพาะกลุม

วัยรุน  เราเนนการตลาดแบบปากตอปากมาก  เพราะมันเขาถึงเร็ว  โดยเฉพาะกลุมวัยรุน”              
(นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

“รานใชกลุมวัยรุนท่ีเปนท้ังพนักงานการตลาดแบบตรงและนักศึกษาท่ีเคยมาเท่ียวท่ี
ราน เขาจะแนะนําเพื่อน  ๆ มาเท่ียวท่ีรานกันเร่ือย  ๆ เรามีสวนลดใหแกลูกคาท่ีแนะนําลูกคาอ่ืน ๆ 
มา” (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.3.2. ดานประชาสัมพันธ 
3.2.1 การประชาสัมพันธผานส่ือบุคคลท่ีเปนศิลปน/ดารา 

 รานเลือกศิลปน/ดาราท่ีกลุมวัยรุนช่ืนชอบมาเปนหุนสวนของราน และรวมกิจกรรมกับ
ท่ีรานบอยคร้ัง เพื่อชักจูงใจลูกคาท่ีสนใจศิลปน/ดาราใหมาท่ีรานมากข้ึน ดาราศิลปนท่ีมาเปน
หุนสวนไมใชกลุมศิลปน/ดาราที่มีผลงานผานทางละครปจจุบัน เพราะกลุมดังกลาวไมสามารถรวม
กิจกรรมกับรานไดอยางเต็มท่ี รานจึงเลือกศิลปน/ดาราท่ีมีผูช่ืนชอบในระดับหนึ่งและสามารถมี
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เวลารวมกิจกรรมกับท่ีรานได และหุนสวนศิลปน/ดารายังถือวาเปนส่ือบุคคลท่ีสามารถชวยในเร่ือง
ของการประชาสัมพันธของทางรานไดเปนอยางดี เชน ออกรายการตาง ๆ ทางโทรทัศน ก็พูด
ประชาสัมพันธรานได ใสเส้ือท่ีมีโลโกราน และประชาสัมพันธบอกส่ือตาง ๆ ใหมาถายทํารานเพ่ือ
ออกรายการที่เช่ือมโยงกัน รวมถึงการจัดกิจกรรมตาง ๆ ภายในรานบารยันทรี รายช่ือของศิลปน/
ดาราท่ีมีหุนสวนในราน ไดแก  

1. พรรัมภา  สุขไดพึ่ง (แพร) 
2. เอลิกา พลอยอัมพร (บลู) 
3. ชนิตา เรืองวิริยะ (ออย) 
4. สาริน บางยี่ขัน  (เวฟ) 
5. สราวุฒิ พุมทอง (ทีน) 
6. ธิตินันท สุวรรณศักดิ ์ (เอ็กซ) 
7. อชิตะ สิขะมานา (อิม) 
8. ปานวาส  เหมณี (เปย) 
9. ศิริโรจน ศิริเจริญ (อารม) 
10. โชกุน สันทพานิช (โชกุน) 
11. เฮนเรียต แจคโคมนิ (โอเด็ด) 
 

“ดาราสามารถโปรโมทตัวเองและโปรโมทรานบารยันทรีผานส่ือมวลชนตาง ๆ เชน 
รายการโทรทัศน นิตยสาร หนังสือพิมพ ดาราหลายคนถือเปนแมเหล็กในการประชาสัมพันธ และ
ชวยกันเขามาสรางสัมพันธกับลูกคาภายในราน ซ่ึงลูกคาท่ีเขามาในรานเห็นดารามีความเปนกันเอง 
ก็รูสึกช่ืนชอบ ถือวาเปนการสรางความสัมพันธอยางหน่ึง ท่ีไหนมีดารา เขาก็สนใจ เพราะเขาได
เห็นตัวจริง การใชดาราเปนหุนสวนนั้น อาจเปนกลยุทธท่ีไมถาวร อาจแบงหุนใหถือ ดาราตองมี
เวลามาท่ีรานดวย ดาราเหมือนแมเหล็กดึงดูดคน รูจักใครก็ชักชวนมา ดาราท่ีมีผลงานละครออก
โทรทัศนมาก ผมจะไมดึงมาใชงาน เพราะเขาจะมีเวลานอย เขามีคิวถายตลอด” (นายบุญเจริญ     
อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร,  สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
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ภาพท่ี 4.3 ดาราออกส่ือเพ่ือทําขาวประชาสัมพันธ 
 

“ผมเปนดารา ก็เปนหุนสวนของราน ผมก็ตอง ชวนนักขาว เพื่อน ดารามาเท่ียว ผมมาท่ี
รานไมต่ํากวา 3 วันใน 1 อาทิตย  เจอนักขาว ก็บอกนักขาวใหมาเท่ียวท่ีราน  ชวนเพื่อน ๆ มาเท่ียว
ตลอด เวลาอยูท่ีราน ก็ตองทักทายลูกคาเกา  นี่เรียกวา การสรางความสัมพันธ  ดาราเปนหุนสวน 
เปนกลยุทธท่ีดี ในการเปดรานใหม  ๆ สามารถดึงนักขาวใหมาทําขาวได เพราะนักขาวไมสนใจ 
รานธรรมดาท่ัวไป และนักขาวใหความสําคัญอยูแลวขาวซุบซิบของดารา ดาราตองประชาสัมพันธ
รานชวนเพื่อน ๆ มา สรางความเปนกันเองกับลูกคา ดึงลูกคาทุกกลุม ภาพพจนดาราชวยเสริม
ภาพลักษณของรานและสามารถดึงดูดกลุมลูกคาได” (นายธิตินันท สุวรรณศักดิ์, ดารานักแสดง, 
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
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4.3.2.2  การประชาสัมพันธผานส่ือเฉพาะกิจของรานบารยันทรี 
- ปายโฆษณาทางเขารานบารยันทรีริมถนน 
- ปายโฆษณาหนาราน 
- จอโปรเจคเตอร 
- จอพลาสมาภายในราน 
- โปสเตอรในหองน้ํา 
- โบวชัวร 
- การดเชิญสําหรับกิจกรรมตาง ๆ ของราน 
- ใบปลิว 
- การดโปรโมช่ัน 

 

 
 

ภาพท่ี 4.4 จอพลาสมาภายในรานบารยันทรี 
 

            “เราใชแฮนดบิลลในการแจงขาวสารตาง ๆ ”  (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, 
สัมภาษณ 15 กุมภาพนัธ 2551) 
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“พนักงานขายใชโปสเตอร ใบปลิวตาง ๆ แสดงรูปแบบหนาตาของรานใหลูกคาเห็น 
แจกตามมหาวิทยาลัยตาง ๆ  ทําทุกเดือนอยูแลว”  (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด, 
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.3.2.3 การประชาสัมพันธผานส่ืออิเล็กทรอนิกส  
การประชาสัมพันธผานเว็บไซดตาง ๆ ท่ีเปนท่ีนิยมของวยัรุนเกีย่วกับสถานท่ีทองเท่ียว 

และรานอาหาร อาทิเชน www.pubbkk.com, www.vipecoupon.com,www.zutonight.com 
“เราใชพนักงานในรานเขาส่ือสารผานwebsite ตางๆ อยางเชน google, hi 5 หรือ 

webboard ตาง ๆ เพื่อบอกขาวสาร ใชเด็กในรานท่ีวาง  ๆ ทําตรงนี้”  (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต ,
กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.3.2.4 การประชาสัมพันธผานฝายการตลาดของราน 
รานบารยันทรีมีพนักงานฝายการตลาดที่ทําหนาท่ีขายโดยตรงเปนท้ังกลุมคนทํางาน

และกลุมวัยรุน กลุมวัยรุนจะเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยตาง ๆ ท่ีคอยประชาสัมพันธใหเพื่อน
นักศึกษาดวยกันทราบขาวของรานและชักชวนใหมาเท่ียวท่ีราน สําหรับกลุมคนทํางาน พนักงาน
กลุมนี้จะเขาไปเสนอขาวสารของรานแกบริษัทตาง ๆ เพื่อใหมาจัดงานเล้ียงท่ีรานบอยคร้ังข้ึน 

“เรามีพนักงานการตลาดท่ีมีทํางานนอกเวลากับเรา ท้ังกลุมวัยทํางานและวัยรุน เขา
ตั้งใจทํางานเผยแพรขาวในกลุมของเขา เราใหเงินเดือนเขา เขาไมไดมาทํางานเปลา พนักงาน
ตองการเปนกลุมเดียวกับผูบริโภค” (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ             
15 กุมภาพันธ 2551) 

“รานมีพนักงานฝายการตลาดโดยตรง 60 คน ในกลุมวัยทํางาน เราเจาะโดยตรงกับ
ผูจัดการรานคาตาง  ๆ เชนลดเปอรเซ็นตใหแกผูมาจัดเล้ียงในราน การเจาะกลุมคนทํางานกลางวัน 
เจาะกับผูจัดการของรานอาหาร ใหสิทธิแกผูจัดการราน 30-50% ฝากขาว พนักงานการตลาดโทรคุย 
ใหสิทธิตาง ๆ มาก โดยเฉพาะบริษัทในแถวรัชดากอน พนักงานการตลาดท่ีเปนนักศึกษา ใหเขานํา
เพื่อน ๆ มาเท่ียว ใหรับทราบกิจกรรมและขาวสาร”  (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด,     
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.3.2.5 การประชาสัมพันธผานการทํากิจกรรมของราน 
1.) การจัดกิจกรรมท่ีสรางภาพลักษณของราน 
 รานบารยันทรียังจัดกิจกรรมท่ีสรางภาพลักษณของรานวาเปนประโยชนตอสังคม

ไดแก  รานบารยันทรีไดเขามามีสวนรวมในดานท่ีเปนประโยชนตอสังคม เชน การมอบ
ทุนการศึกษา การรณรงคไมสูบบุหร่ีในราน รานบารยันทรีดําเนินการขอบคุณผูสนับสนุนราน
ตลอดมาไมวาจะเปนรูปแบบจดหมายขอบคุณ การจัดกระเชาขอบคุณ 
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“รานไดใหทุนการศึกษาใหนักศึกษา  โดยการสนับสนุนเงินเพื่อชวยในดานการกีฬา 

กิจกรรมตอนรับนองใหม การจัดทําสมุด หนังสือ ของชมรมตาง  ๆ เราเนนการเขาถึงสโมสร
นักศึกษามหาวิทยาลัย   ตาง ๆ ในแงการทํากิจกรรมของสโมสรเหลานั้น สวนลูกคาประจํา ส้ินป 
รานจะทําจดหมายขอบคุณ และมอบกระเชา ตอบแทนลูกคา ในเร่ืองการสูบบุหร่ี เราจะบอกลูกคา
วา ตอนนี้มีกฎหมายควบคุมการสูบบุหร่ีในสถานบังเทิงแลว ถาใครสูบในท่ีไมควรสูบ รานจะถูก
ปรับ เราตองรณรงคลูกคาไมใหสูบบุหร่ี หรือสูบในสถานท่ีท่ีจัดใหในราน”  (นายธนัท คลังนาค, 
ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

2.) การจัดกิจกรรมในรูปแบบของ (lifestyle fashion) ซ่ึงเหมาะกับสไตลของราน 
เนื่องจากรานมีสไตลท่ีทันสมัย ไมวาจะเปนดานการตกแตง แสง เสียง และโลเคช่ัน ท่ีดูเปน fashion 
style ทําใหงานออกมาตรงคอนเซ็ปป และดูมีสีสัน รวมทั้งเปนท่ีสนใจของกลุมเปาหมายท่ีจะเขา
มารวมกิจกรรม ทําใหมีกลุมเปาหมายเขามารวมกิจกรรมเปนจํานวนมาก 
 “กิจกรรมสวนใหญประสบความสําเร็จ เนือ่งจากเปนกิจกรรมในดาน lifestyle fashion 
ซ่ึงเหมาะกับสไตลของราน เนื่องจากรานมีสไตลท่ีทันสมัย ไมวาจะเปนดานการตกแตง แสง เสียง 
และโลเคช่ัน ท่ีดูเปน fashion style ทําใหงานออกมาตรงคอนเซ็ปป และดูมีสีสัน รวมทั้งเปนท่ีสนใจ
ของกลุมเปาหมายท่ีจะเขามารวมกิจกรรม ทําใหมีกลุมเปาหมายเขามารวมกิจกรรมเปนจํานวนมาก  
(นายชิระ ภูกาญจน บริษัท Er-d Organizer จํากัด ลูกคาท่ีมาเชาสถานท่ีจัดงาน, 15 กุมภาพันธ 2551) 

3.) Road Show ตามมหาวิทยาลัยช้ันนําในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประสานงาน กับ
นายกสโมสรนักศึกษาของแตละมหาวิทยาลัย ในการประชาสัมพันธ โดยการแจกสมุดท่ีมีโลโกราน
บารยันทรี  ท่ีสามารถใชเปนสมุดเรียนได แจกพวงกุญแจของรานบารยันทรี และแจก โปรโมช่ัน 
การดเชิญของทางราน รวมถึงกิจกรรมตาง ๆ ของทางรานบารยันทรี โดยมีรถพริตต้ีสาวสวย 10 คน 
พรอมท้ังหุนสวนดาราสลับสับเปล่ียนกันไปแตละมหาวิทยาลัยท่ีเรียนอยูอยางเหมาะสมในการรวม
โปรโมทในคร้ังนี้   โดยน่ังรถท่ีติดสต๊ิกเกอรรานบารยันทรีท้ังคันอยางสวยงาม และเปนจุดเดนท่ีทุก
สายตาตองมอง อาทิเชน  Honda Jazz / Honda Civic / Toyota vios / Toyota wish     ตาม
มหาวิทยาลัยตาง ๆ ไดแก  

1. มหาวิทยาลัยรังสิต 
2. มหาวิทยาลัยกรุงเทพวิทยาเขตกลวยน้ําไทและวิทยาเขตรังสิต 
3. มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑติย 
4. มหาวิทยาลัยศรีปทุม  
5. มหาวิทยาลัยอสัสัมชัญ    
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6. มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต  
7. มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนนัทา  
8. มหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม  
9. มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  
10. มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ทาพระจันทร และวิทยาเขตรังสิต 
11. มหาวิทยาลัยรัตนบัณฑิต  
12. มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
13. จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
นอกจากนี้ยังมีการออกบูธตามหางสรรพสินคาในงานนิทรรศการตาง ๆ ของ

หางสรรพสินคานั้น ๆ ดวย 
“การจัด road show ชวยใหนักศึกษารูและเขาใจสภาพของรานมากข้ึน เราจะออก         

บูธตามมหาวิทยาลัยบอย ๆ ในงานสําคัญของมหาวิทยาลัย เราแจกแฟม สมุด ไมโฆษณาวาเปนราน
เหลา แตสรางภาพลักษณวาเปน “รานอาหารฟงเพลงเพ่ือพักผอน หาความบันเทิง” และมีการออก   
บูธตามหางสรรพสินคาช้ันนํา เชาและจองพื้นท่ี บอกวาเปนผับท่ีใหความบันเทิง ใหความสนุก”            
(นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

4.)  การจัดคอนเสิรต ซ่ึงมาจากพวกกลุมศิลปนวัยรุน เปนคร้ังคราวเพื่อดึงดูดลูกคา 
“เราใชการเปดคอนเสริตดึงดูดลูกคา สรางกระแสเรียกลูกคาเปนระยะ” (นายบุญ

เจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร, สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
“กิจกรรมจัดคอนเสิรต ในแตละดือน ไดกําไร ดึงดูดลูกคาเพราะคนมาดูศิลปน ทํา

ใหภาพลักษณโดยรวมของรานดี” (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด, สัมภาษณ               
15 กุมภาพันธ 2551) 

 5.) การจัดประกวดดีเจ ในแบบเดี่ยว และแบบกลุม ในรุนประชาชน อายุตั้งแต 20 ป
ข้ึนไป ชิงเงินรางวัลและของสมนาคุณตาง ๆ 
                         6.) การจัดงานเล้ียงตาง ๆ ในราน Baryantree อาทิเชน การเปดอัลบ๊ัมของศิลปน   
ตาง ๆ ฉลองครบรอบหนังทําเงิน เปดตัวหนังสือใหม เปดตัวสินคาใหม เชาพื้นท่ีรานบารยันทรี    
จัดคอนเสิรต เปนตน 
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 7.) การจัดกิจกรรมนอกสถานที่  ไดแก  การจัดการแขงขัน Bowling ระหวางตัวแทน
นักศึกษาของแตละมหาวิทยาลัยโดยมีหุนสวนดารารานบารยันทรีเปนสตาฟโคชใหใน     แตละ
มหาวิทยาลัย เพื่อชิงรางวัลเงินสด และบัตรสมนาคุณ เชน Voucher Baryantree, Voucher California 
Fitness, เส้ือยืดรานบารยันทรี, บัตรชมภาพยนตรในเครือเมเจอร, บัตรรองคาราโอเกะโรงหนังเอส
พละนาด(รัชดาภิเษก) บัตรโยนโบวล่ิงท่ี Buo หางเอสพละนาด 

4.3.3 ดานโฆษณา 
4.3.3.1 การใชส่ือวิทยุไดแก  รายการมะจังและ SOS  วิทยุสยามสแควร นอกจากนี้        

รานบารยันทรีไดทําการ Barter กับคล่ืนวิทยุท่ีเปนท่ีนิยมของวัยรุน โดยการแลกเปล่ียนส่ือกับ      
Gift Voucher ของทางราน 

 “เราซ้ือเวลาโฆษณาของคล่ืนวิทยุในชวงดึก ๆ ซ่ึงถือเปนชวงไพรไทมของเรา”       
(นายบุญเจริญ อิทธิลลิต กรรมการบริหาร, 15 กุมภาพันธ 2551) 

 4.3.3.2   การโฆษณารายการบันเทิงทางสถานีโทรทัศน อาทิเชน รายการดาวกระจาย     
โชวไทม ไนนเอนเตอรเทน สีสันบันเทิง บันเทิงวันหยุด Gossip Star เปนตน นอกจากนี้การโฆษณา
กิจกรรมของดารา บริษัทหางรานตาง ๆ ท่ีมาจัดท่ีรานผานรายการขาวของสถานีโทรทัศนดวย 

 4.3.3.3  การโฆษณาในส่ือหนังสือพิมพ  นิตยสารตาง ๆ   ส่ือส่ิงพิมพ   หนังสือพิมพ     
และนิตยสารตาง ๆ อาทิ เชน Gossip Star, TV Inside, X-Ray, Maya Channel, สยามบันเทิง, สยาม
ดารา, ดารา เดยล่ี, FHM, Mixx Magazine,M-Magazine, Gm Plus, Lisa, Boss, Star clip, today 
express, maxim, front 

 4.3.3.4 การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไดแก การสงขอความผานระบบ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี (SMS) 

 “เรา สง SMS เนื่องจากมีฐานเลขโทรศัทพลูกคา แลวซ้ือแพ็คเก็ตเวลามีกิจกรรมพิเศษ 
เพราะถึงตัวคนชัดเจน แตคนใชเยอะ อาจรําคาญ” (นายบุญเจริญ อิทธิลลิต, กรรมการบริหาร,         
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 

 “เราสง SMS จากรายช่ือลูกคาเกา”  (นายธนัท คลังนาค, ผูจัดการฝายการตลาด,           
สัมภาษณ 15 กุมภาพันธ 2551) 
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4.4 บทสรุปผลการวิจัยเชิงคณุภาพ  
รานบารยันทรีไดใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร โดยเลือกเคร่ืองมือ

ส่ือสารการตลาดมากกวา 1 ประเภท มาใหผสมผสานกันอยาง ตอเน่ือง เพื่อใหเหมาะสมกับประเภท
ของสินคาหรือการบริการและลักษณะของลูกคาท่ีเขามาใชบริการในราน ดังนี้ 

1. การประชาสัมพันธ รานบารยันทรีใชวิธีการประชาสัมพันธมากมายท้ังผานส่ือบุคคล 
ส่ือเฉพาะกิจและส่ืออิเล็กทรอนิกส จุดเดนของการประชาสัมพันธของรานบารยันทรีท่ีตางจากราน
ประเภทอ่ืน ๆ ไดแก การใชจอโปรเจคเตอร  จอพลาสมาภายในราน ตลอดจนการเชิญดาราท่ีมี
ช่ือเสียงมาถือหุนของรานเพื่อใหดาราชวยประชาสัมพันธรานใหแกบุคคลภายนอกและลูกคาท่ีมาใช
บริการในราน นอกจากนี้รานยังเนนใชส่ืออิเล็กทรอนิกสไดแก การประชาสัมพันธผานส่ือ
อินเทอรเน็ตซ่ึงเปนเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเปนท่ีนิยมในสังคมปจจุบัน   

นอกจากน้ี รานบารยันทรีไดใชฝายการตลาดของรานสรางภาพลักษณท่ีเปนประโยชน
ตอสังคม ไมวาจะเปนRoad Show ตามมหาวิทยาลัยช้ันนําในเขตกรุงเทพมหานคร การแจกสมุดท่ีมี  
โลโกรานบารยันทรี  ท่ีสามารถใชเปนสมุดเรียน   ไดแจกพวงกุญแจของรานบารยันทรี และแจก 
โปรโมช่ัน การดเชิญของทางราน การมอบทุนการศึกษา การรณรงคใหสูบบุหร่ีในรานในสถานที่
ควรสูบ การขอบคุณผูสนับสนุนบรานตลอดมาไมวาจะเปนรูปแบบจดหมายขอบคุณ การจัดกระเชา
ขอบคุณ วิธีการดังกลาวชวยใหสังคมมองเห็นวารานบารยันทรีไมใชรานขายเหลาธรรมดา แตเปน
รานท่ีเสนอกิจกรรมบังเทิงท่ีใหความสุขและสามารถชวยหลือสังคมได 

และรานบารยันทรีจัดกิจกรรมในรูปแบบของ lifestyle fashion ซ่ึงเหมาะกับสไตลของ
ราน เนื่องจากรานมีสไตลที่ทันสมัย ไมวาจะเปนดานการตกแตง แสง เสียง และโลเคช่ัน เนื่องจาก
รานมีลูกคากลุมวัยรุนจํานวนมาก 

2. การสงเสริมการขาย รานบารยันทรีใชกลยุทธการลดแลกแจกแถม ซ่ึงเปนหลักการ
ตลาดท่ัวไป นอกจากนี้รานบารยันทรียังเนนการใหบริการของพนักงานเพ่ือใหถูกใจผูใชบริการ 
และรานยังมีบริการพิเศษใหแกลูกคาประจํา ไดแก การมอบสวนลดพิเศษให  

3. การโฆษณา รานบารยันทรีเนนกลยุทธการโฆษณาผานส่ือมวลชนตาง ไมวาจะเปน
วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ ซ่ึงเนนส่ือท่ีเขาถึงกลุมวัยรุนไดงาย 

4. การจัดกลยุทธการตลาดท่ีตรงกับบุคลิกของราน และตรงจุดกับกลุมเปาหมาย การ
วางแผนการตลาดของบารยันทรีเปนส่ิงท่ีทําใหคนท่ัวไปรูจักราน ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ
ผานดาราศิลปนท่ีกลุมเปาหมายช่ืนชอบ หรือการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ ท่ีตรงจุดกับ
บุคลิกของราน และตรงจุดกับกลุมเปาหมาย รวมถึงการรับจัดกิจกรรมตางๆ ทําใหช่ือของบารยันทรี
เติบโตเปนท่ีรูจักอยางรวดเร็ว และนําไปสูความสําเร็จในท่ีสุด 
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อยางไรก็ตาม รานบารยันทรียังมีจุดดอย กลาวคือ รานบารยันทรีในโซน Maxx การยืน
ระยะของรานท่ีผานมายังมีปญหาเพราะรานมีพื้นท่ีขนาดใหญในวันธรรมดาถาลูกคานอยจะทําให
รานดูโลงเหมือนคนนอย และการตลาดตองตอบสนองผูบริโภคใหมากกวานี้ ในเร่ืองการสงเสริม
การขายยังไมชัดเจนราคายังไมดึงดูดใจผูบริโภค เพราะสวนนี้เปนสวนสําคัญในการดึงกลุมลูกคาให
มาใหใชบริการ  
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สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 
 
ตอนท่ี 1    ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตร 
  

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยนําเสนอขอมูลเปนจํานวนและรอยละ
ของกลุมตัวอยาง ตามตาราง ดังนี ้
 
ตารางท่ี 4.1  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามขอมูลดานประชากร 
 

ขอมูลดานประชากร 
      จํานวน         รอยละ 

เพศ 
 ชาย 190 47.5 
 หญิง 210 52.5 
 รวม 400 100.0  
อายุ 
 18- 20 ป 73 18.3 
 21-25 ป 97 24.3 
 26 -30 ป 46 11.5 
 31-35 ป 78 19.5 
 36-40 ป 61 15.3 
 41-45 ป 21 5.3 
 มากกวา 45 ป 24 6.0 
 รวม 400 100.0  
สถานภาพสมรส    
 โสด 264 66.0 
 สมรส 136 34.0 
 
 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) 
 

ขอมูลดานประชากร 
จํานวน รอยละ 

ระดับการศึกษา    
 ต่ํากวาปริญญาตรี 85 21.2 
 ปริญญาตรี 153 38.2 
 ปริญญาโท 112 28.0 
 สูงกวาปริญญาโท 35 8.8 
 วุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ 15 3.8 
 รวม 400 100.0 
อาชีพ    
 พนักงานบริษทัเอกชน 108 27.0 
 ขาราชการ 62 15.5 
 พนักงานรัฐวสิาหกิจ 48 12.0 
 กิจการสวนตัว 102 25.5 
 นักศึกษา 80 20.0 
 รวม 400  100.0  
รายไดเฉล่ียตอเดือน    
 ต่ํากวา 20,000 บาท 110 27.5 
 20,001 – 40,000  บาท 97 24.3 
 40,001 – 60,000  บาท 81 20.3 
 60,001- 80,000 บาท 42 10.5 
 80,001- 100,000 บาท 31 7.8 
 มากกวา 100,000 บาท 39 9.8 
 รวม   400  100.0  
 
 
 จากตารางท่ี 4.1  แสดงลักษณะท่ัวไปทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง พบวา  
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 1. เพศ กลุมตัวอยางเปนเพศหญิง จํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.5 เปนเพศชาย จํานวน 
190 คน คิดเปนรอยละ 52.5  
 2.อายุ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 21-25 ป ป จํานวน 97  คน คิดเปนรอยละ 24.3 
รองลงมา  อายุ 31-35 ปจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  อายุ 18- 20 ป จํานวน 73 คน คิดเปน
รอยละ 18.3  อายุ 36-40 ป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3 อายุ26 -30 ป จํานวน 46 คน คิดเปน
รอยละ 11.5 มากกวา 45 ปข้ึนไป จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ  6.0 และ41-45 ปจํานวน 21 คน   
คิดเปนรอยละ 5.3 
 4. สถานภาพสมรส  กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 
66.0 รองลงมา สมรส จํานวน 136  คน คิดเปนรอยละ 34.0  
 5. ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางสําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 153 
คน คิดเปนรอยละ 38.3 รองลงมา ปริญญาโท จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0  ต่ํากวาปริญญา
ตรี จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.3 สูงกวาปริญญาโท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 และ   
วุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8  
 6.อาชีพ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 
27.0 รองลงมา  ประกอบกิจการสวนตัว จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5  นักศึกษา จํานวน 80 
คน คิดเปนรอยละ 20.0 ขาราชการ จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 และพนักงานรัฐวิสาหกิจ
จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ  12.0  
 7. รายไดเฉล่ียตอเดือนพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีต่ํากวา   20,000 จํานวน 110 คน คิด
เปนรอยละ 27.5 รองลงมา 20,000-40,000 บาท จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.3 40,001-60,000 
บาทจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.3  60,001- 80,000 บาท จํานวน 42  คิดเปนรอยละ 10.5 
มากกวา 100,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 และ80,001- 100,000 บาทจํานวน 31 คน 
คิดเปนรอยละ 7.8 
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ตอนท่ี 2  การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี 
 
ตารางท่ี 4.2  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคการมาใชบริการ (ตอบได 
                    มากกวา 1ขอ) 
                      (n=400) 

รายการ จํานวน รอยละ  
เพื่อพบปะสังสรรค   274 69.2 
เพื่อผอนคลายความเครียด   293 74.0 
เพื่อความสนกุสนานบันเทิง 271 68.4 
เพื่อไดพบกบัเพื่อนใหมๆ 197 49.7 
เพื่อรับประทานอาหาร/ เคร่ืองดื่ม 222 56.1 
เพื่อเจรจาธุรกจิ / ทําธุรกจิ 150 37.9 
เพื่อจดุประสงคสวนตวั 86 21.7 
เพื่อหาท่ีดื่มเหลา/เตนรํา 123 31.1 
จุดประสงคอ่ืน ๆ  4 1.0 

 
จากขอมูลในตารางท่ี 4.2 แสดงวัตถุประสงคท่ีมาใชบริการรานบารยนัทรี พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญมาใชบริการรานบารยันทรีเพื่อผอนคลายความเครียดรอยละ 74.0 รองลงมาเพ่ือ
พบปะสังสรรค รอยละ 69.2 เพื่อความสนุกสนานบันเทิง รอยละ 68.4  เพื่อรับประทานอาหาร/ 
เคร่ืองดื่ม รอยละ 56.1 เพื่อไดพบกับเพื่อนใหมๆ รอยละ 49.7 เพื่อเจรจาธุรกิจ / ทําธุรกิจ รอยละ 37.9 
เพื่อหาท่ีดื่มเหลา/เตนรํา รอยละ 31.1 เพื่อจุดประสงคสวนตัว รอยละ 21.7 และจุดประสงคอ่ืน ๆ  
รอยละ 1.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี   4.3   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงเวลาท่ีมาใชบริการรานบารยันทรี 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
กอน19.00 น. 11 2.8 
19.00 -20.00 น. 52 13.0 
20.01 - 21.00 น. 74 18.5 
23.01- 24.00 น. 124 31.0 
24.01- 01.00 น. 81 20.3 
01.01 - 02.00 น 58 14.5 

รวม 400 100.0  
  

จากขอมูลในตารางที่ 4.3 แสดงชวงเวลาท่ีมาใชบริการรานบารยันทรีพบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญใชบริการในชวง 23.01- 24.00 น. รอยละ 31.0 รองลงมา 24.01- 01.00 น.  รอยละ 20.3  
20.01 - 21.00 น.รอยละ 18.5  01.01 - 02.00 น. รอยละ 14.5 19.00 -20.00 น. รอยละ 13.0 และกอน
19.00 น. รอยละ 2.8  ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.4  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีโดยเฉล่ียในการใชบริการราน 
                     บารยันทรี 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
ทุกวัน 17 4.3 
สัปดาหละคร้ัง 85 21.3 
สัปดาหละ 2 – 3 คร้ัง 131 32.8 
4 – 6 คร้ัง/เดือน 142 35.5 
ชวงอ่ืน ๆ 25 6.3 

รวม 400  100.0  
 
จากขอมูลในตารางท่ี 4.4  แสดงความถ่ีโดยเฉล่ียในการใชบริการรานบารยันทรีพบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญใชบริการรานบารยันทรี4 – 6 คร้ัง/เดือนรอยละ 35.5 รองลงมา สัปดาหละ 2 – 3 
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คร้ัง รอยละ 32.8  สัปดาหละคร้ัง รอยละ 21.3  ชวงอ่ืน ๆ รอยละ 6.3 และทุกวัน รอยละ 4.3 
ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.5   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการใชเวลาในรานบารยันทรีแตละครั้ง 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 1 ช่ัวโมง 13 3.3 
1-2 ช่ัวโมง 93 23.3 
2-4 ช่ัวโมง 116 29.0 
4-6 ช่ัวโมง 170 42.5 
อ่ืน ๆ 8 2.0 

รวม 400  100.0  
 

 จากขอมูลในตารางท่ี 4.5  แสดงความถ่ีโดยเฉล่ียในการใชบริการรานบารยันทรีพบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญใชบริการรานบารยันทรี 4-6 ช่ัวโมง รอยละ 42.5 รองลงมา 2-4 ช่ัวโมงรอยละ 
29.0  1-2 ช่ัวโมงรอยละ 23.3  นอยกวา 1 ช่ัวโมง รอยละ 3.3 และอ่ืน ๆ รอยละ 2.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.6   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงวันท่ีใชบริการรานบารยันทรี 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
วันจนัทร-วันศุกร 103 25.8 
วันศุกร-วันเสาร 148 37.0 
วันเสาร-วันอาทิตย 114 28.5 
อ่ืน ๆ 35 8.8 

รวม 400  100.0  
 

 จากขอมูลในตารางท่ี 4.6  แสดงชวงวันท่ีใชบริการรานบารยันทรีพบวา กลุมตัวอยาง    
สวนใหญใชบริการรานบารยันทรีชวงวันศุกร-วันเสาร รอยละ 37.0 รองลงมา  วันเสาร-วันอาทิตย      
รอยละ 28.5  วันจันทร-วันศุกร รอยละ 25.8 และอ่ืน ๆ รอยละ 8.8 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี   4.7   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในการเขาไปใชบริการราน 
                          บารยันทรีโดยเฉล่ียตอคร้ัง 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
ต่ํากวา 1,000  บาท 96 24.0 
1,000 -2,000 บาท 23 5.8 
2,001-3,000 บาท 49 12.3 
3,001- 4,000 บาท 95 23.8 
4,001-5,000 บาท 92 23.0 
มากกวา 5,000  บาท 45 11.3 

รวม 400 100.0  
  

จากขอมูลในตารางท่ี 4.7 แสดงคาใชจายในการเขาไปใชบริการรานบารยันทรีโดยเฉล่ีย
ตอคร้ังพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชจายตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 24.0 รองลงมา 3,001- 4,000 
บาท รอยละ 23.8  4,001-5,000 บาท รอยละ 23.0  2,001-3,000 บาท รอยละ 12.3 มากกวา 5,000  
บาท รอยละ 11.3 และ1,000 -2,000 บาท รอยละ 5.8  ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.8   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตดัสินใจใช 
                       บริการรานบารยันทรี 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
เพื่อน 224 56.0 
แฟน/คูรัก 103 25.7 
ญาติพี่นอง 31 7.8 
สามี/ภรรยา 8 2.0 
ตนเอง 34 8.5 

รวม 400  100.0  
 

 จากขอมูลในตารางท่ี 4.8  แสดงบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการรานบารยันทรี
พบวา เพื่อนมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการรานบารยันทรีมากท่ีสุด รอยละ 56.0 รองลงมา 
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แฟน/คูรัก รอยละ 25.7  ตนเองรอยละ 8.5  ญาติพี่นอง รอยละ 7.8 และสามี/ภรรยา รอยละ 2.0 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.9   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลท่ีมาใชบริการรานบารยนัทรี 
                       รวมกับกลุมตวัอยาง 
 

รายการ จํานวน รอยละ  
มาคนเดียว 109 27.2 
มากับญาติพี่นอง 19 4.8 
มากับแฟนหรือคูรัก 9 2.3 
มากับสามีหรือภรรยา 3 0.7 
มากับพี่หรือนอง 40 10.0 
มากับเพื่อนตางเพศ 30 7.5 
มากับเพื่อนสนิทเพศเดยีวกนั 190 47.5 

รวม 400  100.0  
 

 จากขอมูลในตารางท่ี 4.9  แสดงบุคคลท่ีมาใชบริการรานบารยันทรีรวมกับกลุมตัวอยาง
พบวา สวนใหญกลุมตัวอยางมากับเพื่อนสนิทเพศเดียวกัน รอยละ 47.5 รองลงมา มาคนเดียว       
รอยละ 27.2  มากับพี่หรือนอง รอยละ 10.0  มากับเพื่อนตางเพศ รอยละ 7.5 มากับญาติพี่นอง      
รอยละ 4.8  มากับแฟนหรือคูรัก รอยละ 2.3 และมากับสามีหรือภรรยา รอยละ 0.7 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.10   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามพฤติกรรมท่ีมาใชบริการราน 
                           บารยนัทรี  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
                        

รายการ จํานวน รอยละ  
รับประทานอาหาร 235 58.8 
ดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 228 57.0 
เตนรําสนุกสนาน 270 67.5 
สูบบุหร่ี 140 35.0 
รับประทานอาหารและด่ืมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 259 64.8 
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ตารางท่ี 4.10   (ตอ) 
                        

รายการ จํานวน รอยละ  
พูดคุยกับเพื่อนตางเพศ 52 13.0 
ฟงเพลง/ชมการแสดงดนตรี 177 44.3 
อ่ืน ๆ  104 26.0 
 
 จากขอมูลในตารางท่ี 4.10  แสดงพฤติกรรมท่ีมาใชบริการรานบารยันทรี พบวา สวนใหญ
มาเตนรําสนุกสนาน รอยละ 67.5 รองลงมา รับประทานอาหารและดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล รอยละ 
64.8   รับประทานอาหาร รอยละ 58.8  ดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล รอยละ 57.0 ฟงเพลง/ชมการแสดง
ดนตรี รอยละ 44.3 สูบบุหร่ี รอยละ 35.0 อ่ืน ๆ รอยละ 26.0 และพูดคุยกับเพื่อนตางเพศ รอยละ 
26.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.11   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามแหลงใหขอมูลบบริการและชื่อเสียง 
                       ของรานบารยนัทรี  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
                        

รายการ จํานวน รอยละ  
เว็ปไซด 188 47.2 
วิทย ุ 157 39.4 
โทรทัศน 27 6.8 
หนังสือพิมพ 63 15.8 
นิตยสาร/วารสาร 160 40.2 
ใบปลิว 183 46.0 
โปสเตอร 179 45.0 
ปายโฆษณา 222 55.8 
เพื่อน 287 72.1 
อ่ืน ๆ  69 17.3 

 
 จากขอมูลในตารางท่ี 4.11  แสดงแหลงใหขอมูลบริการและช่ือเสียงของรานบารยันทรี 
พบวา สวนใหญทราบจากเพ่ือน รอยละ 72.1 รองลงมา ปายโฆษณา รอยละ 55.8 website รอยละ 
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47.2 ใบปลิว รอยละ 46.0   โปสเตอรรอยละ 45.0  นิตยสาร/วารสาร รอยละ 40.2 วิทยุ      รอยละ 
39.4 อ่ืน ๆ รอยละ 17.3  หนังสือพิมพ รอยละ 15.8 และโทรทัศน รอยละ 6.8 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.12   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุจูงใจในการใชบริการรานบารยนัทรี   
                         (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
                        

รายการ จํานวน    รอยละ  
ช่ือเสียงของรานคา 322 80.9 
บริการมีคุณภาพดี/ประทับใจ 284 71.4 
บริการมีราคาเหมาะสม 255 64.1 
ทําเลที่ตั้งของรานเหมาะสม 234 58.8 
การใหสวนลด 210 52.8 
มีพนักงานขายใหขอมูลดานตาง ๆ 212 53.3 
สะดวกในการเดินทาง 207 52.0 
มีโอกาสพบเพ่ือนใหม 236 59.3 
เปดเพลงท่ีทันสมัย 217 54.5 
มีกิจกรรมพิเศษบอยคร้ัง 174 43.7 
อ่ืน ๆ  13 3.3 

 
 จากขอมูลในตารางท่ี 4.12  แสดงเหตุจูงใจในการใชบริการรานบารยันทรี พบวา ช่ือเสียง
ของรานคามากท่ีสุด รอยละ 80.9 รองลงมา บริการมีคุณภาพดี/ประทับใจ รอยละ 71.4 บริการมี
ราคาเหมาะสม รอยละ 64.1 มีโอกาสพบเพ่ือนใหม รอยละ 59.3 ทําเลที่ตั้งของรานเหมาะสม รอยละ 
58.8  เปดเพลงที่ทันสมัย รอยละ 54.5 มีพนักงานขายใหขอมูลดานตาง ๆ รอยละ 53.3 การให
สวนลด รอยละ 52.8  สะดวกในการเดินทาง รอยละ 52.0 มีกิจกรรมพิเศษบอยคร้ัง รอยละ 43.7 
และอ่ืน ๆ รอยละ 3.3 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.13  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอันดับของบริการรานบารยนัทรีท่ี 
                          กลุมตวัอยางชอบ 
  

อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 รายการ 

จํานวน รอยละ  จํานวน รอยละ  จํานวน รอยละ  
อาหาร 48 12.0 142 35.5 95 23.8 
เคร่ืองดื่ม 84 21.0 126 31.5 213 53.3 
การจัดกจิกรรมเสริมตาง ๆ 36 9.0 52 13.0 56 14.0 
นักรองและวงดนตรี 232 58.0 80 20.0 36 9.0 

รวม 400 100.0  400 100.0  400 100.0  
 

 จากขอมูลในตารางท่ี 4.12  แสดงอันดับของบริการรานบารยันทรีท่ีกลุมตัวอยางชอบพบวา 
กลุมตัวอยางชอบนักรองและวงดนตรีเปนอันดับหนึ่งคิดเปนรอยละ 58.0 อันดับ 2 อาหาร รอยละ 
35.5 และอันดับ 3 เคร่ืองดื่ม รอยละ 53.3 ตามลําดับ 
 
ตอนท่ี 3  การวิเคราะหขอมูลทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานบารยันทรี 
 
ตารางท่ี 4.14  คาเฉล่ีย (X )และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการ 
                        ส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารดานการสงเสริมการขาย 
 

รายการ ⎯X S.D. ระดับ 

รานบารยันทรีมีของท่ีระลึกใหแกลูกคาในโอกาสพิเศษ 4.53 .548 มากท่ีสุด 
รานบารยันทรีมีโปรโมช่ันราคาพิเศษสําหรับลูกคา 4.56 .532 มากท่ีสุด 
รานบารยันทรีมีบัตรสวนลดพิเศษสําหรับลูกคาท่ีเปนสมาชิก  4.60 .535 มากท่ีสุด 
รานบารยันทรีมีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ 4.28 .734 มากท่ีสุด 

รวม 4.49 .423 มากท่ีสุด 

 
 จากขอมูลในตารางท่ี 4.14 ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันท
รีดานการส่ือสารดานการสงเสริมการขายโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด  ( X =4.49) เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา  
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              ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารระดับเห็น
ดวยมากท่ีสุด เรียงจากมากไปหานอย ดังนี้ รานบารยันทรีมีโปรโมช่ันราคาพิเศษสําหรับลูกคา    

(⎯X =4.60)  รานบารยันทรีมีโปรโมช่ันราคาพิเศษสําหรับลูกคา (⎯X =4.56)  รานบารยันทรีมีของท่ี

ระลึกใหแกลูกคาในโอกาสพิเศษ (⎯X =4.53) รานบารยันทรีมีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ 

(⎯X =4.28)  
 
ตารางท่ี 4.15  คาเฉล่ีย (X )และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการ 
                        ส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารดานการโฆษณา 
 

รายการ ⎯X S.D. ระดับ 

โฆษณาทางโทรทัศนของรานบารยันทรีมีความนาสนใจ 3.89 .943 มาก 
โฆษณาทางวทิยุของรานบารยันทรีมีความนาสนใจ 4.43 .589 มากท่ีสุด 
โฆษณาของรานบารยันทรีในนิตยสารมีความนาสนใจ 4.34 .758 มากท่ีสุด 
โฆษณาของรานบารยันทรีในหนังสือพิมพมีความนาสนใจ  4.15 .915 มาก 
โฆษณาทางส่ือตางๆของรานบารยันทรีสามารถดึงดูดใจ 
ใหมาใชบริการ 

4.76 .529 มากท่ีสุด 

รวม 4.31 .590 มากท่ีสุด 

  
 จากขอมูลในตารางที่ 4.15 ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของราน          
บารยันทรีดานการส่ือสารดานโฆษณาโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด  ( X =4.31) เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา  
              ทัศนคติตอปจจยัท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยนัทรีดานโฆษณาระดับเหน็
ดวยมากท่ีสุด เรียงจากมากไปหานอย ดังนี ้โฆษณาทางส่ือตางๆของรานบารยันทรีสามารถดึงดูดใจ 

ใหมาใชบริการ (⎯X =4.76)  โฆษณาทางวิทยุของรานบารยันทรีมีความนาสนใจ (⎯X =4.43)  

โฆษณาของรานบารยันทรีในนิตยสารมีความนาสนใจ (⎯X =4.34)  
             ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารระดับเห็น
ดวยมาก เรียงจากมากไปหานอย ดังนี้ โฆษณาของรานบารยันทรีในหนังสือพิมพมีความนาสนใจ 

(⎯X =4.15) และโฆษณาทางโทรทัศนของรานบารยันทรีมีความนาสนใจ(⎯X =3.89) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.16  คาเฉล่ีย (X )และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการ 
                        ส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารดานการประชาสัมพันธ 
 

รายการ ⎯X S.D. ระดับ 

ไดรับรูขอมูลของรานบารยันทรีจากการบอกเลาของคนอ่ืนๆ 4.60 .553 มากท่ีสุด 

ไดรับรูขอมูลของรานบารยันทรีจากฝายประชาสัมพันธของราน 4.61 .542 มากท่ีสุด 

เว็บไซตของรานบารยันทรี มีขอมูลรายละเอียดของรานอยางเพียงพอ 4.61 .628 มากท่ีสุด 

รวม 4.61 .476 มากท่ีสุด 

  
 จากขอมูลในตารางที่ 4.16 ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของราน          
บารยันทรีดานการสื่อสารดานการประชาสัมพันธโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด               
( X =4.61) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  
              ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานราคาในระดับเห็น
ดวยมากท่ีสุด ไดแก  เว็บไซตของรานบารยันทรี มีขอมูลรายละเอียดของรานอยางเพียงพอมีคาเฉล่ีย

เทากับไดรับรูขอมูลของรานบารยันทรีจากฝายประชาสัมพันธของราน (⎯X =4.31) และไดรับรู
ขอมูลของรานบารยันทรีจากการบอกเลาของคนอ่ืนๆ (X =4.60) 
 
ตอนท่ี 4  การทดสอบสมมตฐิาน 
  
สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีผลตอทัศนคตติอปจจัยการส่ือสารทาง
การตลาดของรานบารยนัทรีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.17  ผลการวิเคราะหความแตกตางของทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดานการ 
                       สงเสริมการขายจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
 
ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย X  S.D. t/F p 

เพศ   .953 .341 
ชาย 4.51 0.45   
หญิง 4.47 0.39   
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ตารางท่ี 4.17 (ตอ) 
 
ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย X   S.D. t/F p 

อายุ   3.417 .003* 
18- 20 ป 4.34 0.44   
21-25 ป 4.45 0.40   
26 -30 ป 4.48 0.58   
31-35 ป 4.57 0.36   
36-40 ป 4.54 0.42   
41-45 ป 4.64 0.30   
มากกวา45 ป 4.64 0.24   

สถานภาพสมรส   1.806 .072 
โสด 4.52 0.43   
สมรส 4.44 0.40   

ระดับการศึกษา   7.857 .000* 
 ต่ํากวาปริญญาตรี 4.36 0.45   
ปริญญาตรี 4.45 0.47   
ปริญญาโท 4.66 0.30   
สูงกวาปริญญาโท 4.51 0.32   
วุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ 4.35 0.43   

อาชีพ   4.600 .001* 
พนักงานบริษทัเอกชน 4.42 0.49   
ขาราชการ 4.46 0.44   
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 4.35 0.45   
กิจการสวนตัว 4.60 0.32   
นักศึกษา 4.56 0.37   
 

 
 
 

DPU
DPU



 

 

115 

ตารางท่ี 4.17 (ตอ) 
 

ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย X   S.D. t/F p 

รายไดเฉล่ียตอเดือน   5.003 .000* 
ต่ํากวา 20,000 บาท 4.43 0.42   
20,001 – 40,000  บาท 4.38 0.46   
40,001 – 60,000  บาท 4.51 0.49   
60,001- 80,000 บาท 4.61 0.30   
80,001- 100,000 บาท 4.61 0.29   
มากกวา 100,000 บาท 4.69 0.25   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการวิเคราะหคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทัศนคติตอ
การส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ดังนี้ 

เพศ   ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test  ในการทดสอบ
พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ มากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.341  สรุปไดวา ผูมาใชบริการ            
รานบารยันทรีท่ีมีเพศแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย    
ไมแตกตางกัน 

อายุ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบ
พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.003  สรุปไดวา ผูมาใชบริการราน      
บารยันทรีท่ีมีอายุแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขายแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สถานภาพสมรส   ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ Independent 
t-test  ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ มากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.072  สรุปไดวา      
ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาด
ดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกัน 
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 ระดับการศึกษา ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสาร
ทางการตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ One way ANOVA 
ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใช
บริการรานบารยันทรีท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการ
สงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 อาชีพ  ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบ
พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.001  สรุปไดวา ผูมาใชบริการราน      
บารยันทรีท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขายจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชสถิติ One way 
ANOVA ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา 
ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

ตารางท่ี 4.18  ผลการวิเคราะหความแตกตางของทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดาน 
                          โฆษณาจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับ การศึกษา อาชีพ รายได 
 

ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณา X  S.D. t/F p 

เพศ   1.244 .214 
ชาย 4.35 0.60   
หญิง 4.28 0.58   

อายุ   15.324 .000* 
18- 20 ป 3.96 0.48   
21-25 ป 4.29 0.57   
26 -30 ป 3.99 0.73   
31-35 ป 4.42 0.52   
36-40 ป 4.57 0.53   
41-45 ป 4.66 0.42   
มากกวา45 ป 4.78 0.20   
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ตารางท่ี 4.18 (ตอ) 
 
ทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณา X   S.D. t/F p 

สถานภาพสมรส   -.077 .939 
โสด 4.31 0.60   
สมรส 4.32 0.57   

ระดับการศึกษา   14.108 .000* 
 ต่ํากวาปริญญาตรี 4.07 0.53   
ปริญญาตรี 4.23 0.64   
ปริญญาโท 4.60 0.47   
สูงกวาปริญญาโท 4.49 0.48   
วุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ 4.01 0.49   

อาชีพ   14.013 .000* 
พนักงานบริษทัเอกชน 4.06 0.65   
ขาราชการ 4.32 0.55   
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 4.13 0.56   
กิจการสวนตัว 4.59 0.44   
นักศึกษา 4.41 0.55   

รายไดเฉล่ียตอเดือน   26.858 .000* 
ต่ํากวา 20,000 บาท 4.14 0.57   
20,001 – 40,000  บาท 3.95 0.52   
40,001 – 60,000  บาท 4.41 0.60   
60,001- 80,000 บาท 4.74 0.27   
80,001- 100,000 บาท 4.75 0.36   
มากกวา 100,000 บาท 4.68 0.39   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการวิเคราะหคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทัศนคติตอ
ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณาจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได ดังนี้ 
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เพศ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานโฆษณาจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test  ในการทดสอบพบวา  มีระดบั
นัยสําคัญทางสถิติ มากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.214  สรุปไดวา ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีเพศ
แตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณาไมแตกตางกัน 

อายุ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานโฆษณาจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบพบวา  มีระดบั
นัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีอายุ
แตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   
ท่ีระดับ .05 

สถานภาพสมรส   ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณาจําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ Independent t-test        
ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ มากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.939  สรุปไดวา ผูมาใช
บริการรานบารยันทรีท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาด        
ดานโฆษณาไมแตกตางกัน 
 ระดับการศึกษา ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสาร
ทางการตลาดดานโฆษณาจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการ
ทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใชบริการ
รานบารยันทรีท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณา
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

อาชีพ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานโฆษณาจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบพบวา         
มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมี
อาชีพแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ   
ทางสถิติท่ีระดับ .05 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณาจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชสถิติ One way ANOVA 
ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใช
บริการรานบารยันทรีท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดาน
โฆษณาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.19  ผลการวิเคราะหความแตกตางของทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดานการ 
                       ประชาสัมพันธจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
 
ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพนัธ X  S.D. t/F p 

เพศ   .608 .544 
ชาย 4.62 0.47   
หญิง 4.59 0.48   

อายุ   8.534 .000* 
18- 20 ป 4.32 0.46   
21-25 ป 4.63 0.48   
26 -30 ป 4.49 0.54   
31-35 ป 4.67 0.42   
36-40 ป 4.74 0.43   
41-45 ป 4.79 0.36   
มากกวา45 ป 4.86 0.26   

สถานภาพสมรส   .456 .648 
โสด 4.61 0.48   
สมรส 4.59 0.47   

ระดับการศึกษา   9.775 .000* 
 ต่ํากวาปริญญาตรี 4.40 0.54   
ปริญญาตรี 4.60 0.49   
ปริญญาโท 4.77 0.35   
สูงกวาปริญญาโท 4.71 0.37   
วุฒิการศึกษาอ่ืน ๆ 4.36 0.46   
อาชีพ   14.013 .000* 
พนักงานบริษทัเอกชน 4.06 0.65   
ขาราชการ 4.32 0.55   
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 4.13 0.56   
กิจการสวนตัว 4.59 0.44   
นักศึกษา 4.41 0.55   
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ตารางท่ี 4.19 (ตอ) 
 

ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพนัธ X   S.D. t/F p 

รายไดเฉล่ียตอเดือน   26.858 .000* 
ต่ํากวา 20,000 บาท 4.14 0.57   
20,001 – 40,000  บาท 3.95 0.52   
40,001 – 60,000  บาท 4.41 0.60   
60,001- 80,000 บาท 4.74 0.27   
80,001- 100,000 บาท 4.75 0.36   
มากกวา 100,000 บาท 4.68 0.39   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการวิเคราะหคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทัศนคติตอ
ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ดังนี้ 

เพศ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test ในการทดสอบ
พบวามีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.544 สรุปไดวาผูมาใชบริการรานบารยันทรี
ท่ีมีเพศแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธไมแตกตางกัน 

อายุ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบ
พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใชบริการราน      
บารยันทรีท่ีมีอายุแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สถานภาพสมรส   ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ Independent 
t-test  ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ มากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.648  สรุปไดวา      
ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาด
ดานการประชาสัมพันธไมแตกตางกัน 
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 ระดับการศึกษา ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสาร
ทางการตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ One way ANOVA 
ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใช
บริการรานบารยันทรีท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการ
ประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

อาชีพ ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบ
พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา ผูมาใชบริการราน     
บารยันทรีท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ผลการเปรียบเทียบทัศนคติของผูมาใชบริการรานบารยันทรีตอการ
ส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชสถิติ One way 
ANOVA ในการทดสอบพบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ นอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000  สรุปไดวา 
ผูมาใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติตอการส่ือสารทาง
การตลาดดานการประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

สมมติฐานท่ี 2 ทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีมีความสัมพันธกับ 
                          พฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรีของผูบริโภค 
 

ตารางท่ี  4.20  การทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดาน 
                      สงเสริมการขายกับกับพฤติกรรมการใชบริการ 
 

ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานสงเสริมการขาย พฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี 

r Sig.(2-tailed) 
ชวงเวลา .156 .002*  
ความถี่ -.012 .810  
วันท่ีใช .094 .061  
จํานวนช่ัวโมง -.176 .000*  
คาใชจาย .256 .000*  
บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ -.068 .177  
บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน .140 .005*  

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.20  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอปจจัยการส่ือสาร
ทางการตลาดดานสงเสริมการขายกับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี  ดังนี้ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารการตลาด
ดานสงเสริมการขายกับชวงเวลาท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  
ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.002 สรุปไดวา ทัศนคติ
ตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีใชบริการอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 

ความถ่ีในการใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานสงเสริมการขายกับความถ่ีในการใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ 
spearman ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.810 สรุปไดวา 
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายไมมีความสัมพันธกับความถ่ีในการใชบริการ 

วันที่ใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดาน
สง เสริมการขายกับวันท่ีใชบริการ  โดยใชสถิติ สัมประสิทธสหสัมพันธแบบ  spearman                  
ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.061 สรุปไดวา ทัศนคติ
ตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายไมมีความสัมพันธกับวันท่ีใชบริการ 
 จํานวนช่ัวโมงท่ีใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานสงเสริมการขายกับจํานวนชั่วโมงท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธ
แบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุป
ไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับจํานวนช่ัวโมงท่ีใช
บริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 คาใชจายในการใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานสงเสริมการขายกับชวงเวลาท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ 
spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุปไดวา 
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายกับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใช
บริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.177 สรุปไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดาน
สงเสริมการขายไมมีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ 
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 บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานสงเสริมการขายกับบุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธ
แบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา มีระดับนยัสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุป
ไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมาใชบริการ
ดวยกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ตารางท่ี  4.21  การทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดาน 
                        โฆษณากับกับพฤติกรรมการใชบริการ 

 

ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานโฆษณา พฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี 

r Sig.(2-tailed) 
ชวงเวลา .328 .000*  
ความถี่ .053 .289  
วันท่ีใช .066 .185  
จํานวนช่ัวโมง -.221 .000*  
คาใชจาย .425 .000*  
บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ -.060 .228  
บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน .132 .008*  

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอปจจัยการส่ือสาร
ทางการตลาดดานโฆษณากับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี  ดังนี้ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารการตลาด
ดานโฆษณากับชวงเวลาท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  ในการ
ทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุปไดวา ทัศนคติตอการ
ส่ือสารการตลาดดานโฆษณามีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีใชบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 

ความถ่ีในการใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานโฆษณากับความถ่ีในการใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ 
spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.289 สรุปไดวา 
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานโฆษณาไมมีความสัมพันธกับความถ่ีในการใชบริการ 
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วันท่ีใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดาน
โฆษณากับวันท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  ในการทดสอบ 
พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.185 สรุปไดวา ทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานโฆษณาไมมีความสัมพันธกับวันท่ีใชบริการ 
 จํานวนช่ัวโมงท่ีใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานโฆษณากับจํานวนช่ัวโมงท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ 
spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุปไดวา 
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานโฆษณามีความสัมพันธกับจํานวนช่ัวโมงท่ีใชบริการอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 คาใชจายในการใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานโฆษณากับชวงเวลาท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  
ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุปไดวา ทัศนคติ
ตอการส่ือสารการตลาดดานโฆษณามีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
 บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานโฆษณากับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ โดยใช
สถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ
มากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.228 สรุปไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานโฆษณาไมมี
ความสัมพันธกับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ 
 บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานโฆษณากับบุคคลที่มาใชบริการดวยกัน โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ 
spearman  ในการทดสอบ พบวา มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.008 สรุปไดวา 
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานโฆษณามีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมาใชบริการดวยกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี  4.22  การทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติตอปจจัยการส่ือสารทางการตลาดดาน 
                      การประชาสัมพันธกับกับพฤติกรรมการใชบริการ 

 

ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดดานการประชาสัมพันธ พฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี 

r Sig.(2-tailed) 
ชวงเวลา .277 .000*  
ความถี่ -.047 .349  
วันท่ีใช .142 .004*  
จํานวนช่ัวโมง -.218 .000*  
คาใชจาย .383 .000*  
บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ -.078 .119  
บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน .194 .000*  

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอปจจัยการส่ือสาร
ทางการตลาดดานการประชาสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี  ดังนี้ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารการตลาด
ดานการประชาสัมพันธกับชวงเวลาท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  
ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุปไดวา ทัศนคติ
ตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีใชบริการอยาง           
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ความถ่ีในการใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานการประชาสัมพันธกับความถ่ีในการใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธ
แบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.349   
สรุปไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธไมมีความสัมพันธกับความถี่ใน
การใชบริการ  

วันท่ีใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดาน
การประชาสัมพันธกับวันท่ีใชบริการ  โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ  spearman             
ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.004 สรุปไดวา ทัศนคติ
ตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับวันท่ีใชบริการ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จํานวนช่ัวโมงท่ีใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานการประชาสัมพันธกับจํานวนชั่วโมงท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธ
แบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุป
ไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับจํานวนช่ัวโมงท่ีใช
บริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 คาใชจายในการใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานการประชาสัมพันธกับชวงเวลาท่ีใชบริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ 
spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.000 สรุปไดวา 
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใช
บริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธกับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใช
บริการ โดยใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธแบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา  มีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติมากกวา .05 ซ่ึงเทากับ 0.119  สรุปไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานการ
ประชาสัมพันธไมมีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ 
 บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติตอการส่ือสาร
การตลาดดานการประชาสัมพันธกับบุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน โดยใชสถิติสัมประสิทธ
สหสัมพันธแบบ spearman  ในการทดสอบ พบวา มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา .05 ซ่ึงเทากับ 
0.000 สรุปไดวา ทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับบุคคล
ท่ีมาใชบริการดวยกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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บทท่ี  5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง  “ ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคธุรกิจผับ  กรณีศึกษา รานบารยันทรี” ในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณและ
คุณภาพ โดยมีวัตถุประสงค    เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรและ
พฤติกรรมการใชบริการของกลุมผูบริโภครานบารยันทรี ความสัมพันธระหวางลักษณะทาง
ประชากรศาสตรกับทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี และ 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรีของผูบริโภค 

กลุมผูใหขอมูลสําคัญสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพไดแกกลุมผูบริหารและบุคคลที่มีสวน
เกี่ยวของจํานวน 6 ทาน และกลุมประชากรท่ีใชศึกษาครั้งนี้สําหรับการวิจัยเชิงปริมาณ  คือ กลุม
ผูบริโภคท่ีใชบริการรานบารยันทรี ซ่ึงมีจํานวน 400  คน โดยผูวิจัยใชวิธีสุมโดยบังเอิญ  

ผลการวิเคราะหท่ีไดจากการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
จากการสัมภาษณกลุมผูบริหารของรานบารยันทรีและผูท่ีเกี่ยวของกับรานถึง กลยุทธ

การส่ือสารการตลาดของราน สรุปผลไดวา รานบารยันทรีใชกลยุทธการส่ือสารตลาด 3 ประเภท 
ดังนี้ 

1. การสงเสริมการขาย รานบารยันทรีใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีมุงกลุมลูกคาท่ี
เปนสมาชิกของรานและลูกคาในรูปของการลดแลกแจกแถมอันเปนกลยุทธเบ้ืองตนในระยะแรก
ท่ีตั้งราน และเนนการบริการของพนักงาน การจัดRoad Show ตามมหาวิทยาลัยช้ันนําในเขต
กรุงเทพมหานคร การแจกสมุดท่ีมีโลโกรานบารยันทรี  ท่ีสามารถใชเปนสมุดเรียน   ไดแจกพวง
กุญแจของรานบารยันทรี และแจก โปรโมช่ัน การดเชิญของทางราน การมอบทุนการศึกษา การ
รณรงคใหสูบบุหร่ีในรานในสถานท่ีควรสูบ การขอบคุณผูสนับสนุนบรานตลอดมาไมวาจะเปน
รูปแบบจดหมายขอบคุณ การจัดกระเชาขอบคุณ วิธีการดังกลาวชวยใหสังคมมองเห็นวาราน      
บารยันทรีไมใชรานขายเหลาธรรมดา แตเปนรานท่ีเสนอกิจกรรมบังเทิงท่ีใหความสุขและสามารถ
ชวยหลือสังคมได 

DPU
DPU



 

  128 
 

 

และรานบารยันทรีจัดกิจกรรมในรูปแบบของ lifestyle fashion ซ่ึงเหมาะกับสไตลของ
ราน เนื่องจากรานมีสไตลท่ีทันสมัย ไมวาจะเปนดานการตกแตง แสง เสียง และโลเคช่ัน เนื่องจาก
รานมีลูกคากลุมวัยรุนจํานวนมาก 

2. การประชาสัมพันธ รานบารยันทรีใชวิธีการประชาสัมพันธแปนเคร่ืองมือเพื่อให
ลูกคาท่ีเปนสมาชิกและบุคคลท่ัวไปผานส่ือบุคคล ไดแก การการเชิญดาราท่ีมีช่ือเสียงมาถือหุนของ
รานเพ่ือชวยประชาสัมพันธราน ส่ือเฉพาะกิจซ่ึงอาศัยการลงทุนสูงของราน ไดแก ไดแก การใชจอ
โปรเจคเตอร  จอพลาสมาภายในราน  ส่ือมมวลชน เชน โทรทัศนในลักษณะของขาว และส่ือ
อิเล็กทรอนิกสซ่ึงเปนส่ือสมัยและเขาถึงประชาชนไดอยางรวดเร็ว ไดแก ส่ืออินเทอรเน็ต  

3. การโฆษณา รานบารยันทรีเลือกโฆษณาขาวสารและกิจกรรมของรานเคร่ืองมือการ
ส่ือสาร ไดแก  ส่ือโทรทัศน ส่ือวิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ ไดแก หนังสือพิมพและนิตยสาร และการโฆษณา
ผานส่ืออิเล็กทรอนิกสซ่ึงเปนส่ือท่ีเขาถึงกลุมวัยรุนไดงาย 

5.1.2 ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

1.)  ขอมูลสวนบุคคล  
ผลการศึกษาพบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง เปนรอยละ 52.5 อายุระหวาง 

21-25 ป รอยละ 24.3 มีสถานภาพโสด รอยละ 66.0กลุมตัวอยางสวนใหญสําเร็จการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี รอยละ 38.3 และเปนพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ 27.0 และมีรายไดต่ํากวา   20,000 
บาท รอยละ 27.5  
 2.) พฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรี 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีมาใชบริการรานบารยันทรีเพื่อผอนคลาย
ความเครียดรอยละ 74.0  และสวนใหญใชบริการในชวง 23.01- 24.00 น. รอยละ 31.0  กลุมตัวอยาง
สวนใหญใชบริการรานบารยันทรี 4 – 6 คร้ัง/เดือนรอยละ 35.5 กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการราน
บารยันทรีชวงวันศุกร-วันเสาร รอยละ 37.0และสวนใหญใชสวนใหญใชบริการรานบารยันทรีนาน 
4-6 ช่ัวโมง รอยละ 42.5 และสวนใหญใชจายในรานบารยันทรีต่ํากวา 1,000 บาท รอยละ 24.0 เพ่ือน
เปนบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการรานมากท่ีสุด รอยละ 56.0 กลุมตัวอยางสวนใหญมา
ใชบริการรานบารยันทรีกับเพื่อนสนิทเพศเดียวกัน รอยละ 47.5 กลุมตัวอยางสวนใหญมาท่ีรานบาร
ยันทรีเพื่อเตนรําสนุกสนาน รอยละ 67.5 และสวนใหญทราบขอมูลบริการและช่ือเสียงของรานบาร
ยันทรีจากเพื่อน รอยละ 72.1 กลุมตัวอยางสวนใหญคิดวา ช่ือเสียงของรานคาเปนเหตุจูงใจในการใช
บริการรานบารยันทรีมากท่ีสุด รอยละ 80.9 อันดับของบริการรานบารยันทรีท่ีกลุมตัวอยางชอบเปน
อันดับหนึ่ง ไดแก นักรองและวงดนตรีคิดเปนรอยละ 58.0 
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3.) ทัศนคติตอปจจยัท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี 
กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการ

ส่ือสารดานการสงเสริมการขายโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.49 
ทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารดานโฆษณาโดย
ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด คาเฉล่ียเทากับ 4.31 และทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสาร
ทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารดานการประชาสัมพันธโดยภาพรวมอยูในระดับเห็น
ดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ียเทากับ 4.61 

4.) การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีผลตอทัศนคติตอการส่ือสาร

ทางการตลาดของรานบารยันทรีแตกตางกัน 
พบวา ปจจัยดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดมีผลตอทัศนคติตอการส่ือสารทาง

การตลาดของรานบารยันทรี ดานสงเสริมการขาย ดานโฆษณาและดานประชาสัมพันธแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สมมติฐานท่ี2. ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรีของผูบริโภค 

พบวา ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานสงเสริมการขาย ดาน
โฆษณา ดานประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรีของผูบริโภค
ดานชวงเวลา จํานวนช่ัวโมง คาใชจายและบุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 

  
5.2 อภิปรายผล 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพซ่ึงพบวา รานบารยันทรีใชกลยุทธการตลาดแบบปากตอปาก
กอใหเกิดผลดี ตลอดจนเปนผับท่ีเนนความสําคัญกับลูกคากลุมวัยรุน และมีบุคลิกเดนของรานท่ี
ดึงดูดความสนใจของวัยรุน ใชพนักงานเปนกลุมประเภทเดียวกับผูบริโภคและกําหนดราคาของ
บริการและสินคาไมแพง สอดคลองกับงานวิจัยของรัตนะ บัวสนธและคณะ (2549) ซ่ึงศึกษาเร่ือง
วิถีชีวิตของผับและนิสิตติดผับขางร้ัวมหาวิทยาลัยแหงหนึ่งในเขตภาคเหนือตอนลาง ท่ีวา AAA ผับ
เปนธุรกิจ ประเภทสถานเริงรมยท่ีกําลังรุงเรือง สามารถทํากําไรจากการประกอบธุรกิจซ่ึงเปนผลมา
จากประสบการณของเจาของผับ วิธีบริหารจัดการในการเลือกทําเลที่ตั้งท่ีใกลมหาวิทยาลัยและเปน
สถานท่ีเฉพาะและลับตาคนโดยท่ัวไป ประกอบกับการสรางจุดขายทางจิตวิทยาท่ีใหสิทธิสําหรับ

DPU
DPU



 

  130 
 

 

นิสิต/นักศึกษามหาวิทยาลัย ทําใหนิสิตเกิดความเปนกันเอง ม่ันใจในความปลอดภัย มีการสราง
บรรยากาศภายในผับท่ีเปนหองกระจกสีชาท่ีคนจากขางนอกไมสามารถมองเห็นขางในสงผลใหผู
มาเท่ียวมีความรูสึกเปนสวนตัว มีการใหบริการเคร่ืองดื่มประเภทแอลกอฮอลยอมใจ สรางความ
เคลิบเคล้ิมและลดการควบคุมตนเองของนิสิตผสมกับการใชเสียงเพลง แสงสี และการพูดกระตุน
ปลุกเราของดีเจ เปนท่ีส่ิงท่ีสรางความสนุกสนานและดึงดูดใหนิสิต/นักศึกษามาเท่ียวได  วิถีชีวิต
ของนิสิตติดผับ เร่ิมตนเม่ือนิสิตสวนใหญอยูช้ันปท่ี 2  จากการแนะนําของรุนพี่และเพื่อน ดวยคิดวา
การเท่ียวกลางคืนเปนเร่ืองธรรมดา เปนเร่ืองของความสนุกสนาน ผอนคลายได กลุมนิสิตท่ีมาเท่ียว
มีพฤติกรรมท่ีคลายกัน คือ แตงกายท่ีทันสมัยและดึงดูดความสนใจจากเพศตรงขาม มีการดื่ม
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล การเตนรํา เปนตน สาเหตุและแรงจูงใจท่ีนิสิตนิยมไปเท่ียวผับ คือการเปด
เพลงท่ีใหจังหวะเราใจและถูกใจกลุมวัยรุน การแตงกายของนิสิตหญิงซ่ึงดูแลวดึงดูดใจผูชาย 
พนักงานเสิรฟในรานเปนนิสิตในมหาวิทยาลัยเดียวกัน และราคาไมแพง 

รานบารยันทรีโฆษณาผานส่ือตาง ๆ ท้ังวิทยุ โทรทัศน ส่ืออิเล็กทรอนิกส และส่ือ
ส่ิงพิมพตาง ๆ เพ่ือใหผูบริโภคเขามาใชบริการของรานใหมากข้ึนสอดคลองกับแนวความคิดเร่ือง
ปจจัยในการโฆษณาท่ีวา การโฆษณาเนนท่ีกลุมผูบริโภค  อุตสาหกรรม  และคนกลาง  (consumer 
industrial and trade advertising)  เปนการโฆษณาท่ีเนนไปยังกลุมผูบริโภคหรือผูซ้ือโดยตรง  อาจ
เปนกลุมผูบริโภคสุดทาย  หรือผูบริโภคทางอุตสาหกรรมท่ีซ้ือสินคานั้นไปใชในการผลิต  เปนการ
โฆษณาที่มุงกระตุน  จูงใจผูคาสง  ผูคาปลีก  ใหสนใจท่ีจะซ้ือสินคาของบริษัทไปเพื่อขายตอ 

รานบารยันทรีไดกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายและกําหนดกลยุทธการประชาสัมพันธ
ใหแกลูกคาตางกัน ไมวาจะการใชพนักงานฝายการตลาดท่ีทําหนาท่ีขายตรงเปนท้ังกลุมคนทํางาน
และกลุมวัยรุน โดยท่ีกลุมวัยรุนเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยตาง ๆ ท่ีคอยประชาสัมพันธใหเพื่อน
นักศึกษาดวยกันทราบขาวของรานและชักชวนใหมาเท่ียวท่ีราน กลุมคนทํางาน พนักงานในกลุมนี้
เขาไปเสนอขาวสารของรานแกบริษัทตาง ๆ เพื่อใหเขามาจัดงานเล้ียงบริษัทบอยคร้ังข้ึน สอดคลอง
กับแนวคิดการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีวา ในการวางแผนกลยุทธการส่ือสาร
การตลาดกอนท่ีผูผลิตจะส่ือสารขาวสารทางการตลาดใดๆ ออกไป จําเปนตองกําหนดกลุมผูฟง
เปาหมายท่ีแนนอน ซ่ึงอาจจะเปนผูใช (Users) ผูซ้ือตัดสินใจซ้ือ (Deciders) และผูมีอิทธิพลในการ
ซ้ือ (Influencers) โดยอาจอยูในรูปของบุคคล กลุมบุคคล กลุมอางอิงทางสังคม หรือประชาชน
ทั่วไปก็ได โดยผูผลิตตองดําเนินการวิจัยเพื่อใหทราบขอมูลเบ้ืองตน ความชอบความตองการ
ทัศนคติ คานิยมของกลุมเปาหมายและนํามากําหนดเปนวัตถุประสงคในการส่ือสาร  
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รานบารยันทรีเนนการใหบริการของพนักงาน พนักงานในรานใหบริการดวยความเต็ม
ใจและถือวาลูกคาเปนผูท่ีสําคัญ สอดคลองกับทฤษฎีท่ีวา หนาท่ีของพนักงานท่ีวาตองใหบริการ 
(servicing) จัดเปนหนาท่ีสําคัญท่ีพนักงานขายตองจัดหาบริการใหแกลูกคา เชน ใหคําปรึกษาตอ
ลูกคาท่ีมีปญหา ดานเทคนิคตาง ๆ เบ้ืองตน คําแนะนําเกี่ยวกับการชําระเงิน การสงมอบสินคา     
เปนตน   

นอกจากนี้ การที่รานบารยันทรีใชพนักงานขายโดยตรงจํานวนมากเพ่ือใหเขาถึงกลุม
ลูกคาไดเต็มท่ีสอดคลองกับทฤษฎีท่ีวา ความมีประสิทธิผลของการส่ือสาร(Communication  
Effectiveness)  ในกรณีท่ีเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ ไดแก การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  
การประชาสัมพันธ  และการตลาดโดยตรงไมสามารถตอบสนองความตองการขาวสารเพ่ือการ
ตัดสินใจของกลุมเปาหมายไดเพียงพอ  การขายโดยบุคคลก็จะเปนอีกทางเลือกของการส่ือสาร
การตลาดเพื่อตอบสนองวัตถุประสงคดังกลาว  โดยเฉพาะอยางยิ่งถาสินคานั้นมีความเกี่ยวเนื่องกับ
ลูกคาเปาหมายสูง   (High  Involvement  Products)  ซ่ึงลูกคาจะแสวงหาขอมูลอยางเพียงพอกอน
การตัดสินใจท่ีเนนเหตุผล      เปนหลัก  (Rational  Buying  Decision) 

รานบารยันทรีใชการโฆษณาตามใบปลิวตาง ๆ ตลอดจนการจัดประกวด การจัดแขงขัน 
การจัดฉลอง สอดคลองกับงานวิจัยท่ีวา รานบารยันทรีใชประเภทเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบ
ครบวงจรไมวาจะเปน การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)            
การประชาสัมพันธ (Public Relations) การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) และ การตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) (เสรี วงษมณฑา , 2540: 81 – 100) 

รานบารยันทรีใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดท่ีเนนผูใชบริการของรานท่ีเปนกลุมวัยรุน 
ไมวาจะเปนการใชนักแสดงท่ีมี ช่ือเสียงมาถือหุนของรานเพื่อประชาสัมพันธร าน  การ
ประชาสัมพันธผานส่ืออินเทอรเน็ต การจัดกิจกรรมในรูปแบบของ  lifestyle fashion   ซ่ึงเหมาะกับ
สไตลของราน เนื่องจากรานมีสไตลท่ีทันสมัย ไมวาจะเปนดานการตกแตง แสง เสียง และโลเคชั่น 
ท่ีดูเปน fashion style  ทําใหงานออกมาตรงแนวคิดและดูมีสีสัน รวมท้ังเปนท่ีสนใจของกลุมวัยรุน
ท่ีจะเขามารวมกิจกรรม ตลอดจนการประชาสัมพันธดวยการ Road Show ตามมหาวิทยาลัยช้ันนํา
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประสานงานกับนายกสโมสรนักศึกษาของแตละมหาวิทยาลัย  กลยุทธ
การประชาสัมพันธเหลานี้สอดคลองกับทฤษฎีการส่ือสารการตลาดครบวงวจท่ีวา การส่ือสารกับกลุ
มลูกคาปจจุบันและกลุมลูกคาคาดหวัง (Communication  with  Customers and Prospects)  อยาง    
ตอเนื่องและสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior) ของกลุมลูกคาเหลานั้น     
(เสรี วงษมณฑา , 2540: 81 – 100) 
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นอกจากนี้ รานบารยันทรีเนนการส่ือสารการตลาดแบบการบอกเลาปากตอปาก (Words 
- of- Mouth) ซ่ึงเปนการส่ือสารท่ี ไมมีคาใชจายในการส่ือสาร ไมมีคาเชาเวลาหรือพื้นท่ีในส่ือ
โฆษณา ไมมีคาใชจายในการผลิตวัสดุอุปกรณตางๆ ในการส่ือสาร การส่ือสารแบบพูดปากตอปาก 
จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเปาหมายไดรับขาวสารที่นาประทับใจ ผานเคร่ืองมือส่ือสารหลายๆรูปแบบ 
จนสามารถจดจําและพูดตอได และในบางสถานการณธุรกิจอาจสรางขาวท่ีเปนเร่ืองพูดติดปาก
ท่ัวไปในขณะน้ัน ("Talk of the Town") เพื่อใหกระแส การพูดปากตอปากไปอยางรวดเร็ว          
(เสรี วงษมณฑา , 2540: 81 – 100) 

ผลการศึกษาเชิงปริมาณท่ีพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ  มีมาใชบริการรานบารยันทรี
เพ่ือผอนคลายความเครียดสวนใหญใชบริการในชวง 23.01- 24.00 น. กลุมตัวอยางสวนใหญใช
บริการรานบารยันทรี  4 – 6 คร้ัง/เดือน ใชจายในรานบารยันทรีต่ํากวา 1,000 บาทและเพื่อนเปน
บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการรานมากท่ีสุด ผลการศึกษาใกลเคียงกับงานวิจัยของ
ฉวีวรรณ   ตรีชะฎา (2549) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวยามราตรีของวัยรุนไทย
ในตึกลิเบอรตี้ พลาซา ซอยสุขุมวิท 55 จังหวัดกรุงเทพมหานครที่วา นอย วัยรุนไทยสวนใหญมา
เท่ียวยามราตรีในตึกลิเบอรตี้ พลาซา ซอยสุขุมวิท 55 จังหวัดกรุงเทพมหานครในวันหยุดสุดสัปดาห 
เวลา 22.01-23.00 น. มีความถ่ีต่ํากวา 2 คร้ังตอเดือน สาเหตุในการมาเท่ียว คือ เนื่องในโอกาสพิเศษ
ตาง ๆ  บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจและมาเท่ียวในยามราตรีดวย คือ เพ่ือน ผลการศึกษายัง
สอดคลองกับงานวิจัยของจาริณี นันทวัฒน (2546) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผูใชบริการสถานบันเทิงในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดอุบลราชธานี  ซ่ึงพบวาผูใชบริการสถานบันเทิง
ดิสโกเธค ผับ และคาราโอเกะ สวนใหญ ใชบริการในวันเสาร เวลา 21.30-23.00 น. เฉล่ียคร้ังละ 3-4 
ช่ัวโมง ผูใชบริการสวนใหญ นิยมส่ังเหลาและเบียรแตละคร้ังไมเกิน 300-600 บาท และสอดคลอง
กับงานวิจัยของธนูศิลป ดวงแกวงาม (2548)    ท่ีวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเท่ียวสถาน
บริการของวัยรุนในเขต อําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย ซ่ึงพบวาวัยรุนไปเท่ียวสถานบริการดิสโกเธค
มากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 63.7 สวนใหญไปในวันหยุดประจําสัปดาห คิดเปนรอยละ 43.3 เขาไปเท่ียว
ชวงระหวางเวลา 23.01 น.- 01.00 น.   เปนจํานวนรอยละ 49.2 ใชเวลาในการเท่ียวแตละคร้ัง 2-4 
ช่ัวโมงคิดเปนรอยละ 50.7 มีความถ่ีในการเท่ียวตอสัปดาห ๆ ละคร้ังจํานวนรอยละ 57 คาใชจายใน
การเท่ียวแตละครั้งจํานวน 101-200 บาท คิดเปนรอยละ 21.7 ท้ังนี้เนื่องจากวา อาจเปนเพราะกลุม
วัยรุนเปนชวงวัยท่ีชอบทดลองส่ิงแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอน
หยอนใจ ดังนั้น วัยรุนจึงมักมาผับซ่ึงเปนสถานที่ท่ีใหความสนุกสนานและมาพักผอนในสถานท่ี
ดังกลาว  
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นอกจากนี้ จากการสํารวจยังบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมาท่ีรานบารยันทรีเพื่อเตนรํา
สนุกสนาน รองลงมา เพื่อพบปะสังสรรค และเพ่ือความสนุกสนานบันเทิง และอันดับของบริการ
รานบารยันทรีท่ีกลุมตัวอยางชอบเปนอันดับหนึ่ง ไดแก นักรองและวงดนตรี รูปแบบพฤติกรรม
ของวัยรุนยังวิเคราะหไดอีกวา  พฤติกรรมของกลุมวัยรุนไดรับการกระตุนจากส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด ในท่ีนี่ไดแก การจัดการสงเสริมการตลาดของรานบารยันทรีท่ีถูกใจวัยรุน ไมวาจะเปนการลด 
แลก แจก แถม ประกอบกับรานยังมีการตกแตงรานและมี life style ท่ีคอนขางเปนรานแบบวัยรุน 
นับวาสถานท่ีซ่ึงเปนปจจัยสวนประสมการตลาดปจจัยหนึ่งเปนส่ิงกระตุนผูบริโภคใหมาใชบริการ
ท่ีรานบารยันทรีไดเชนเดียวกัน นอกจากนี้ การท่ีรานบารยันทรีจัดเขตหรือบริเวณของรานสําหรับ
กลุมวัยรุนและมีบริการเปดเพลงที่ถูกใจวัยนับไดวาเปนส่ิงกระตุนหรือเหตุจูงใจดานผลิตภัณฑ/
บริการท่ีกระตุนผูบริโภคกลุมวัยรุนไดเชนเดียวกัน  

ผลการทดสอบสมมติฐานที่วา ปจจัยดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดมีผลตอ
ทัศนคติตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรี ดานสงเสริมการขาย ดานโฆษณาและดาน
ประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และทัศนคติตอการส่ือสารทาง
การตลาดของรานบารยันทรีดานสงเสริมการขาย ดานโฆษณา ดานประชาสัมพันธ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการใชบริการรานบารยันทรีของผูบริโภคดานชวงเวลา จํานวนช่ัวโมง คาใชจายและ
บุคคลท่ีมาใชบริการดวยกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  นอกจากนี้ยังพบอีกวา กลุมตัวอยาง
มีทัศนคติตอปจจัยท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาดของรานบารยันทรีดานการส่ือสารดานการสงเสริม
การขาย การประชาสัมพันธและการโฆษณาโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด แสดงใหเห็น
วา  ผูใชบริการรานบารยันทรีท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตาง ๆ เห็นวา รานบารยันทรีใช   
กลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม 
 
5.3  ขอเสนอแนะ 

5.3.1    ขอเสนอแนะสําหรับผูท่ีเกี่ยวของ 
  1. การปรับปรุงกระบวนการส่ือสารการตลาดในรานใหทันสมัยเปนส่ิงท่ีควรทําใน
ระยะ 5 ป เนื่องจาก การดําเนินธุรกิจประเภทนี้มีคูแขงเปนจํานวนมาก 
  2.  การสรางภาพลักษณท่ีดีตอสังคมเปนส่ิงท่ีควรกระทํา เพื่อใหสังคมยอมรับรานวา
เปนผับหรือสถานบันเทิงประเภทหนึ่ง 
  3. การดึงดูดใจลูกคาตองทําแผนสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคาท้ังกลุมทํางานและกลุม
วัยรุน 
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  4. การปรับปรุงคุณภาพของบริการ บุคลากร เปนส่ิงท่ีควรกระทําอยางตอเน่ือง 
โดยเฉพาะอยางยิ่งควรจัดใหมีการอบรมพนักงานของรานใหตระหนักถึงกระบวนการส่ือสารตลาดและ
นํามาใชในการบริการลูกคา 
  5. ควรสงเสริมกระบวนการส่ือสารการตลาดดวยการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) รวมกับบริการหรือสินคาท่ีมีกลุมเปาหมายในกลุมวัยรุน 
  6. รานบารยันทรีควรจัดทํา website เพื่อเปนส่ือในการติดตอส่ือสารระหวางผูใชบริการ 
บุคคลท่ัวไป และฝายบริหารของราน และผูมาเย่ียมชมรานสามารถเสนอความคิดเห็นตอบริการ กิจกรรม
และขอเสนอแนะอ่ืน  ๆ  ได อยางไรก็ตามผูบริหารของรานไมควรเลือกใชอินเทอรเน็ตเปนส่ือหลักในการ
จัดกลยุทธการส่ือสารการตลาด  
  7. ผูบริหารรานบารยันทรีควรเนนใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดผานส่ือมวลชน
โดยเฉพาะโทรทัศน วิทยุและหนังสือพิมพเปนส่ือหลัก การวางแผนกลยุทธการตลาดควรเนนให
ผูใชบริการรานเกิดความตะหนัก และมีความสนใจในบริการและกิจกรรมใหม ๆ  ของราน  

5.3. 2     ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในคร้ังตอไป 
  1. ควรมีการศึกษาเจาะลึกในการส่ือสารการตลาดแตละประเภทวามีผลอยางไรตอ
ผูบริโภค 
  2. ควรมีการศึกษาถึงความภักดีตอตราสินคาในกลุมผูใชบริการของราน 
  3. ควรมีการศึกษาถึงผลกระทบของส่ือประเภทตาง ๆ ตอพฤติกรรมการมาใช
บริการรานบารยันทรี โดยเปรียบเทียบระหวางวัยทํางานและวัยรุน 
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