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ในการศึกษาเร่ืองระดบัการตอบสนองของผูซ้ื้อในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการส่ือสาร
การตลาดของผูผ้ลิตรถยนตส่์วนบุคคล ไดอ้าศยัแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการศึกษาคร้ังน้ี ดงัน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551:24)
ประกอบดว้ยค าวา่ “การส่ือสาร” (Communication) ซ่ึงหมายถึง กระบวนการท่ีส่งต่อความคิดและ
แบ่งปันความหมายระหว่างบุคคล หรือองค์กรกบับุคคล และค าว่า “การตลาด” (Marketing) ซ่ึง
หมายถึงกิจกรรมต่างๆ ท่ีธุรกิจหรือองคก์รใช้ในการส่งมอบหรือแลกเปล่ียนคุณค่าบางอยา่งให้แก่
ลูกคา้ เม่ือน าสองค าน้ีมารวมกนัก็จะหมายถึง องค์ประกอบในส่วนประสมทางการตลาดของตรา
ผลิตภณัฑ์หน่ึง ๆ ท่ีท าให้การแลกเปล่ียนในการด าเนินธุรกิจเกิดไดง่้ายข้ึน โดยผูท้  าการส่ือสารทาง
การตลาดจะมุ่งท าการตลาดใหแ้ก่ตราผลิตภณัฑต่์อลูกคา้ วางต าแหน่งตราผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจาก
คู่แข่งขนั และบอกกล่าวใหผู้รั้บสารเป้าหมายทราบความหมายของตราผลิตภณัฑ ์

ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Marketing communication mix) ประกอบไปดว้ย 
1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การบอกกล่าวและส่ือสารผ่านส่ือมวลชนใน

ลกัษณะโน้มน้าวใจโดยบริษทั องค์กรไม่แสวงก าไร หน่วยงานของรัฐ หรือบุคคลท่ีซ้ือเวลาหรือ
พื้นท่ี เพื่อมุ่งท่ีจะใหข้อ้มูล และ/หรือชกัจูงใจตลาดเป้าหมายหรือผูรั้บสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ 
องคก์รหรือความคิด (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551: 64 อา้งอิงจากสมาคมการตลาดอเมริกนั, 1995)  

การโฆษณาเป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีไม่ใช้บุคคล (Nonpersonal) แต่ใช้
ส่ือมวลชนในการส่ือสารไปยงัคนจ านวนมากท่ีไดรั้บสารในเวลาเดียวกนั โดยท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งเสีย
เงินซ้ือเวลาหรือพื้นท่ีในการส่ือสารดงักล่าวซ่ึงมกัมีราคาแพง ส่ือมวลชนท่ีใชใ้นการโฆษณา เช่น 
หนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ เป็นต้นการโฆษณามีบทบาทส าคญัในแผนการส่ือสารการตลาด
ทั้งหมด การโฆษณาไม่ใช่การส่ือสารระดบับุคคล เจา้ของผลิตภณัฑ์เป็นผูจ้่ายเงิน และเผยแพร่ผา่น
ช่องทางท่ีเป็นส่ือสารมวลชนเพื่อส่งเสริมให้คนใชสิ้นคา้ บริการหรือความคิด การโฆษณาท าหลาย
หนา้ท่ี เช่นท าให้ผูบ้ริโภคทราบ ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์หรือคุณค่าท่ีมีต่อสังคม 
สร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑห์รือบริษทั  
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2. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ให้
กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรม ท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการดว้ยรอบเวลาท่ีเร็วข้ึน ดว้ย
ปริมาณท่ีมากข้ึน โดยมีการก าหนดช่วงระยะเวลาส้ินสุดของรายการไวอ้ยา่งแน่นอน (วิทวสั รุ่งเรือง
ผล, 2552) 

3. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง รูปแบบของการจดัการการส่ือสารท่ี
มุ่งใช้การเผยแพร่ข่าวและรูปแบบการส่งเสริมการตลาด และข่าวสารท่ีไม่เสียเงิน เพื่อส่งผลต่อ
ความรู้สึก ความเห็น หรือความเช่ือของผูซ้ื้อ ผูท่ี้อาจเป็นลูกคา้หรือผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบับริษทั ท่ีมี
ต่อบริษทั สินคา้หรือบริการ คุณค่าของสินคา้หรือบริการ หรือกิจกรรมขององคก์ร (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 
2551: 87 อา้งอิงจากสมาคมการตลาดอเมริกนั, 1995) 

4. การขายโดยบุคคล (Personal selling) เป็นการส่ือสารทางการตลาดแบบบุคคลต่อ
บุคคลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย โดยท่ีผูข้ายจะให้ขอ้มูลแก่ผูท่ี้มีโอกาสเป็นลูกคา้และพยายามท่ีจะมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของอีกฝ่าย ในขณะท่ีก าลงัด าเนินการเจรจาซ้ือขาย ผูข้ายจะสังเกตวา่ผู ้
ซ้ือตอ้งการอะไรและปรับเปล่ียนพฤติกรรมใหเ้ป็นไปตามนั้นในทนัที 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงกิจกรรมทั้งหมดท่ีผูข้ายส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายโดยใชส่ื้อต่างๆ เช่น การขายตรง การตลาดทางตรง การโฆษณาทางตรง การขายผา่น
แคต็ตาล๊อก เป็นตน้ เพื่อใหลู้กคา้หรือผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ตอบกลับโดยทางโทรศพัท ์ทางไปรษณีย ์
หรือเขา้มาพบ (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551: 172 อา้งอิงจากสมาคมการตลาดอเมริกนั, 1995) 

การตลาดทางตรงมีวตัถุประสงค ์2 ประการคือ หน่ึงเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
โดยใหลู้กคา้ตอบกลบัโดยตรงและทนัที การตอบกลบัน้ีอาจเป็นการสอบถามการซ้ือ การลงคะแนน
เสียง การขอข้อมูลจากบริษทั หรือการตอบค าถามของบริษทัซ่ึงจะท าให้บริษทัทราบว่าลูกค้า
ต้องการและสนใจท าอะไร สองเพื่อรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าให้มีอยู่ตลอดไปไม่ว่า
ความสัมพนัธ์นั้นจะเกิดข้ึนจากการตลาดทางตรงหรือไม่ ผูท้  าการตลาดท่ีใช้การตลาดทางตรง
จะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบักลุ่มเป้าหมาย ตอ้งมีฐานขอ้มูลในการส่งไปรษณีย ์หรือหมายเลขโทรศพัท์
หรืออีเมลใ์นการติดต่อกบัผูซ้ื้อ ผูท้  าการตลาดตอ้งใชฐ้านขอ้มูลท่ีมีคุณภาพและประกอบดว้ยรายช่ือ
คนหรือตลาดเป้าหมายท่ีแทจ้ริง การตลาดทางตรงจึงจะประสบความส าเร็จ 

แนวความคิดเกีย่วกบัตัวแบบไอด้า (AIDA Model) 
ตวัแบบไอดา้ (AIDA Model) เป็นการแสดงล าดบัขั้นตอนท่ีเกิดข้ึนกบัลูกคา้ต่อการ

ส่ือสารการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ 4 ขั้นตอน ดงัน้ี(สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 
1. ความตั้งใจ (Attention: A) หมายถึงการท าให้ลูกคา้เกิดความสนใจ เกิดความพร้อม

ท่ีจะรับฟังข่าวสาร ส าหรับการขายโดยพนักงานขาย ขั้นตอนน้ีจะเป็นส่ิงท่ีพนักงานขายจะตอ้ง
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กระท ากับลูกค้าเป็นอนัดับแรก และการออกแบบข่าวสารให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ใน
ขั้นตอนน้ี ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะท่ีจะตอ้งเรียกร้องความตั้งใจท่ีจะรับฟัง (Gain Attention) 

2.  ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง การเร้าใจลูกคา้ให้เกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์
หรือบริการของบริษทั ซ่ึงอาจท าได้ด้วยการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้และ
แสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทั สามารถช่วยแก้ปัญหาความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งไร การออกแบบข่าวสารท่ีให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในขั้นตอนน้ี
ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะจูงใจใหเ้กิดความสนใจข่าวสาร (Hold Interest) 

3.  ความต้องการอยากได้ (Desire: D) หมายถึง การกระตุน้เร่งเร้าให้เกิดความสนใจ
มากข้ึน จนกลายเป็นความปรารถนา อยากไดผ้ลิตภณัฑ์นั้นเป็นเจา้ของ หรืออยากใช้ผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขาย และการออกแบบข่าวสารท่ีให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ ในขั้นตอนน้ี ข่าวสารควรจะมี
คุณลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากได ้(Arouse Desire) 

4.  การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) เป็นขั้นตอนท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการอย่างแน่นอน และส าหรับการออกแบบข่าวสารท่ีท าให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ใน
ขั้นตอนน้ี ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะเร่งเร้าใหเ้กิดการกระท า (Elicit Action) 

 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

พรรณนุช นาขวา (2538)ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่
ขนาดเล็ก ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่”ท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 120 
ตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 30 ปี มีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 50,000 บาท ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ขนาดเล็กของผูบ้ริโภคไม่ใช่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เพียงดา้นเดียว แต่เป็นปัจจยั
ทั้ง 5 กลุ่ม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน
ระดบัมากต่อปัจจยัทุกกลุ่ม ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัใน
ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียรวม 3.25 ปัจจยัท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การท าประกนัรถให้ฟรี 
มีค่าเฉล่ีย 3.78 รองลงมาคือ การจดทะเบียนรถให้ฟรี มีค่าเฉล่ีย 3.75 และการลดราคารถยนต์ มี
ค่าเฉล่ีย 3.69 ส่วนปัจจยัท่ีให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ การโฆษณาทางไปรษณียมี์ค่าเฉล่ีย 2.20 
ปัญหาในการใช้รถยนต์นัง่ขนาดเล็กท่ีผูบ้ริโภคประสบมากท่ีสุด ด้านผลิตภณัฑ์ คือตวัรถมีความ
บอบบาง ด้านราคา คืออะไหล่มีราคาแพง ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือศูนยบ์ริการตรวจซ่อม
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ของบริษทัไม่เพียงพอตอ้งรอคิวนาน และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือการไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
อยา่งไม่ต่อเน่ือง 

ผดุงศิลป์ แสงเพ็ชร (2545) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
บรรทุกส่วนบุคคล ประเภทขับเคล่ือนส่ีล้อ ของผู ้ซ้ือในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่” 
ท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 150 ตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มีอายุระหวา่ง 30-39 ปี มีรายไดโ้ดยรวมของครอบครัวเฉล่ีย 25,000-30,000 บาท มีจ านวนสมาชิก
ในครอบครัว 3 คน ดา้นจ านวนรถยนตท์ั้งหมดของครอบครัว มีรถยนตจ์ านวน 2 คนั เป็นรถยี่ห้ออีซู
ซุมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ซ้ือรถมาใชแ้ลว้ 4 ปีข้ึนไปและมีวธีิการช าระเงินโดยเงินสด ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคล ประเภทขบัเคล่ือนส่ีลอ้มากท่ีสุดคือ ตวัผูต้อบแบบสอบถาม
เอง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ระบบเบรคท่ีมีประสิทธิภาพ ดา้นราคา 
คืออะไหล่ท่ีราคาถูก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือบริษทัตวัแทนจ าหน่ายมีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การให้ขอ้มูลโดยพนกังานขาย รองลงมาไดแ้ก่ การแสดงโชวสิ์นคา้ 
ณ จุดขาย การลดราคารถยนต์ และการโฆษณาทางโทรทศัน์ปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ คือเทคโนโลยีท่ี
น ามาใชใ้นระบบขบัเคล่ือนส่ีลอ้ ดา้นวฒันธรรม คือความนิยมในการใชร้ถขบัเคล่ือนส่ีลอ้ท่ีมีมาก
ข้ึนในปัจจุบนั ดา้นสังคม คือครอบครัว ดา้นส่วนบุคคล คือรายไดข้องครอบครัว ดา้นจิตวิทยา คือมี
ความปลอดภยัจากอุบติัเหตุมากกวา่รถเก๋ง 

พรศรี ผลพิสิษฐ์ (2545) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
กระบะยีห่อ้อีซูซุในจงัหวดัเชียงราย”ท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 278 ตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 36 - 40 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จดั
อนัดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ รถยนต์กระบะยี่ห้ออีซูซุ มี
ค่าเฉล่ียเป็นอนัดบัหน่ึงคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาเป็นปัจจยัด้านสถานท่ี ปัจจยัดา้นราคา 
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ การ
มีอะไหล่และศูนยบ์ริการพร้อม มีค่าเฉล่ีย 3.85 รองลงมาคือ ศูนยบ์ริการสามารถบริการไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย 3.84 ช่างเทคนิคมีความช านาญ มีค่าเฉล่ีย 3.77 พนกังานศูนยบ์ริการพูดจาสุภาพ
อ่อนโยน มีค่าเฉล่ีย 3.72และการลงโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ นสพ. มีค่าเฉล่ีย 3.60
ตามล าดบั 

พงศ์พันธ์ จ านงจิตร (2553) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่” ท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
308 ตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท พฤติกรรมการ
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เปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ใหม่ของผูบ้ริโภค คือส่ือท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีการ
เปิดรับมากท่ีสุด ได้แก่ โทรทศัน์ รองลงมาคือ หนังสือพิมพ์ พนักงาน วารสาร/นิตยสาร และ
อินเตอร์เน็ต โดยส่ือโทรทศัน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่มากท่ีสุด รองลงมาคือ งานเปิดตวั
รถยนต ์งานแสดงมอเตอร์โชว ์และพนกังานขาย ส าหรับพฤติกรรมการเปิดรับส่ือในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ใหม่ของผูต้อบแบบสอบถาม ปรากฏผลดงัน้ี ขั้นตอนการเล็งเห็นปัญหาและ
ตระหนกัถึงความตอ้งการส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือโทรทศัน์ รองลงมาคืองานเปิดตวัรถยนต์/งาน
แสดงมอเตอร์โชว ์ขั้นตอนการเสาะแสวงหาข่าวสาร ส่วนใหญ่ตอ้งการขอ้มูลจากพนักงานขาย 
อินเตอร์เน็ต ขั้นตอนการประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือและตัดสินใจซ้ือ เหตุผลหลักท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามตดัสินใจซ้ือ คือขนาดและรูปแบบรถยนตเ์หมาะกบัจุดประสงค์ของตนเอง ขั้นตอน
การบริโภค อุปโภค สินคา้และประเมินผลหลงัการซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเปรียบเทียบ
กบัรถยนตใ์หม่ท่ีใชแ้ลว้กบัยีห่อ้อ่ืน โดยหาขอ้มูลเปรียบเทียบจากอินเตอร์เน็ต 
 
 


