
บทท่ี 2 
ทฤษฏี แนวคดิ และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกลงโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพแจกฟรี
เพื่อการทองเที่ยวของลูกคาในจังหวัดเชียงใหม เปนการศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดรวมถึง
ปจจัยอ่ืนๆ ที่ผูลงโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพแจกฟรีเพื่อการทองเที่ยวนํามาพิจารณาในการเลือกลงโฆษณา 
ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้จึงตองทําการศึกษาทฤษฏี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของในเรื่อง
ดังตอไปนี้ 
 
ทฤษฏีและแนวคิด  
 

• การกําหนดวัตถุประสงคการตลาดของการโฆษณา 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538:205) ไดกลาวถึงเรื่องการกําหนดวัตถุประสงคในการโฆษณาไววา 

การกําหนดวัตถุประสงคในการโฆษณาจะตองสอดคลองกับตลาดเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ และ
สวนประสมการตลาด การกําหนดวัตถุประสงคการตลาดโดยทั่วไปมีดังนี้ 

• เพื่อแจงขาวสาร (To Inform) เชน ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม การเปลี่ยนแปลงราคา    
เปนตน 

• เพื่อจูงใจ (To Persuade) เชน สรางความพอใจในตรายี่หอและจูงใจใหซ้ือซํ้า เปนตน 
• เพื่อเตือนความทรงจํา (To Remind) เชน เตือนใหผูบริโภคทราบถึงความจําเปนตองใชใน 

อนาคตอันใกล เตือนความทรงจําในชวงนอกฤดูกาล เปนตน 
 

• ทฤษฏีการวิเคราะหตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซื้อ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546:234-235) ไดกลาวไววาปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

สินคาธุรกิจประกอบดวย 4 กลุมใหญ คือ 
 1. ปจจัยสิ่งแวดลอม เปนปจจัยภายนอกองคกรที่นักการตลาดตองเอาใจใส เชน ส่ิงแวดลอม 
มหภาค  ไดแก ระดับความตองการซื้อของลูกคา สภาพแวดลอมทางสังคม สภาพแวดลอมของชองทาง
การตลาด การตัดสินใจซื้อที่มีอิทธิพลจากระดับอุปสงค ภาวะเศรษฐกิจ ตนทุนของเงิน อัตราดอกเบี้ย 
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การเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองและขอหามตางๆ ตลอดจนการตระหนัก
ถึงความรับผิดชอบที่มีตอสังคม สภาพแวดลอมเหลานี้มีอิทธิพลตอทั้งผูซ้ือและผูขาย 
 2. ปจจัยภายในองคกร ในทุกองคกรจะมีวัตถุประสงคของการสั่งซื้อ นโยบาย กระบวนการ 
โครงสรางองคกร และ ระบบขององคกร นักการตลาดสินคาธุรกิจจึงตองคํานึงถึงแนวโนมภายใน
องคกรที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 
 3. ปจจัยระหวางบุคคล เปนปจจัยที่มีอิทธิพลซึ่งอยูในกระบวนการซื้อศูนยกลางการซื้อจะ
เกี่ยวของกับกลุมบุคคลที่มีความสนใจ สถานะ อํานาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชักชวนที่แตกตางกัน ทํา
ใหผูขายไดรูถึงปจจัยระหวางบคุคลที่เกี่ยวของกันระหวางผูซ้ือและผูขาย 
 4.  ปจจัยเฉพาะบุคคล การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพลตอการยอมรับและความชอบใน
ผลิตภัณฑ รวมทั้งอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย โดยพิจารณาถึง อายุ รายได อาชีพ การศึกษา 
บุคลิกลักษณะ ทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง และวัฒนธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

รูปแสดงปจจัยท่ีสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของธุรกิจ (Major influences on 
business buying behavior) 

 

ปจจัยสิ่งแวดลอม     
 ปจจัยภายในองคกร    
ระดับความตองการซื้อ  ปจจัยระหวางบุคคล   
สิ่งแวดลอมทางสังคม วัตถุประสงค  ปจจัยเฉพาะบุคคล  
ภาวะเศรษกิจ นโยบาย ความสนใจ อายุ  
ตนทุนของเงิน กระบวนการ อํานาจ รายได  
การเปลี่ยนแปลง โครงสรางขององคกร สถานะ การศึกษา ผูซื้อ 
ทางเทคโนโลยี ระบบขององคกร การชักชวน ตําแหนงงาน สินคาธุรกิจ 
การเปลี่ยนแปลงดาน   บุคลิกภาพ  
การเมืองและขอหาม   ทัศนคติตอความเสี่ยง  
ตางๆ   วัฒนธรรม  
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 นอกจากนี้ ศริิวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546:244-245) ไดกลาวไววาพฤตกิรรมการซื้อของ
ตลาดองคกรนัน้ประกอบดวยดังนี ้
 

คําถามที่ใช ตลาดองคกรและพฤติกรรมการซื้อ 
1. ใครอยูในตลาด  ไดแก องคกรธุรกิจ ผูใชทางอุตสาหกรรม ผูขายตอที่มุงหวังกําไร สถาบันและรัฐบาล 
2. ตลาดซื้ออะไร ซื้อทั้งสินคาบริโภคและสินคาอุตสาหกรรม 
3. ทําไมตลาดจึงซื้อ

สินคา 
เนื่องจากสิ่งกระตุนตางๆ คือ ตองการสรางรายไดหรือกําไร เพื่อลดตนทุนในการ
ดําเนินงานและเพื่อใหเกิดความพอใจกับสังคมหรือสอดคลองกับเงื่อนไขทางกฏหมาย 

4. ผูซื้อซื้อเมื่อไร ขึ้นอยูกับความตองการซื้อของลูกคา(ผูบริโภคและคนกลาง) ที่มีตอสินคาที่เขาผลิตหรือ
ขาย 

5. ใครมีสวนรวมใน
การซื้อ 

บทบาทของบุคคลในองคกรที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ คือ ผูริเริ่ม ผูใช ผูมีอิทธิพล  
ผูตัดสินใจ ผูอนุมัติ ผูซื้อ ผูควบคุมดูแลหรือผูตรวจสอบ 

6. ปจจัยอะไรบางที่มี
อิทธิพลตอผูซื้อ 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกร คือ ปจจัยดานสิ่งแวดลอมภายนอก 
ปจจัยภายในองคกร  ปจจัยระหวางบุคคล  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

7. ผูซื้อสินคา
ตัดสินใจซื้อ
อยางไร 

กระบวนการตัดสินใจซื้อขององคกรมีดังนี้ การรับรูปญหา การกําหนดรายละเอียดความ
ตองการผลิตภัณฑ การกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ การคนหาผูขาย การพิจารณา
ขอเสนอของผูขาย การคัดเลือกผูขาย การกําหนดคุณสมบัติเฉพาะของคําสั่งซื้อ การ
ตรวจสอบการปฏิบัติงาน 

 
• ทฤษฏีปจจัยการเลือกสื่อโฆษณา 

 นพรัตน ภูมิวุฒิสาร (2543: 138-139) ไดกลาวไววา ปจจัยที่ควรพิจารณาในการเลือกสื่อ
โฆษณาไดแก 

1. ลักษณะของตลาด ผูที่จะเปนผูอาน ผูฟง หรือผูดูที่จะรับขาวสารที่ทําการโฆษณานั้นเปน
สิ่งแรกที่ผูโฆษณาจะตองทําความเขาใจใหแจงชัดกอนเลือกซื้อโฆษณาใด ผูโฆษณาตองทราบวาบุคคล
ทั่วไป หรือกลุมใดที่เปนเปาหมายของการโฆษณา โดยพิจารณาปจจัยตางๆ เชน ในดานเพศ อายุ 
การศึกษา ระดับรายได อาชีพ เปนตน 

2. ลักษณะของผลิตภัณฑ การพิจารณาลักษณะของผลิตภัณฑเปนส่ิงหนึ่งที่สําคัญ เพราะ
ผลิตภัณฑที่มีลักษณะแตกตางกันมีผลใหมีการเลือกใชส่ือโฆษณาตางกัน  
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3. วัตถุประสงคของการโฆษณา ผูโฆษณาจะตองพิจารณาเลือกใชส่ือท่ีมีประสิทธิภาพสูงใน
การสงขาวไปยังผูบริโภคและมีอิทธิพลตอผูคาดวาจะเปนตัวแทนจําหนายดวย ฉะนั้นผูโฆษณาจึงตอง
พิจารณาถึงอิทธิพลของสื่อที่มีทั้งตอผูบริโภคและตัวแทนจําหนาย เชน ถาโฆษณานั้นมีวัตถุประสงค
เพื่อตองการสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑใหแกผูบริโภคแลวจะตองเลือกสื่อโฆษณาที่ชวยพัฒนาหรือ
เสริมสรางภาพลักษณของผลตภัณฑนั้นไดดวย 

4. คุณสมบัติของสื่อโฆษณา ส่ือโฆษณาตางๆที่ใชจะมีคุณสมบัติแตกตางกันไปในดานขนาด
หรือเนื้อที่โฆษณา ความถี่ สีสัน การเคลื่อนไหว เสียง ความยาวของขอความโฆษณา อายุของสื่อ ความ
คลองตัว คุณภาพ ความสามารถในการครอบคลุมของสื่อและอื่นๆ  

5. ตนทุนในการใชสื่อโฆษณาตางๆ และงบประมาณที่มีอยูในการเลือกสื่อโฆษณาตลอดจน
การหมุนเวียนของสื่อโฆษณา เชน ถาเลือกหนังสือพิมพหรือนิตยสารควรพิจารณาถึงจํานวนฉบับที่
พิมพออกจําหนายทั้งหมดซึ่งมีผลตออัตราโฆษณาโดยตรง 

6. กลวิธีในการสรางโฆษณา เทคนิคในการสรางโฆษณานั้นอาจทําใหในบางครั้งจําเปนตอง
เลือกสื่อชนิดใดชนิดหนึ่งโดยเฉพาะเจาะจงลงไป 

7. การใชสื่อโฆษณาของคูแขงขัน ในการวางกลยุทธที่เกี่ยวกับการลือกโฆษณาที่จะใชส่ือ
ชนิดใด ในสัดสวนอยางไรนั้น ควรพิจารณาถึงแผนการโฆษณาของคูแขงขันประกอบดวยโดยเฉพาะ
อยางยิ่งเกี่ยวกับสื่อโฆษณาที่เขาไดประสบผลสําเร็จในการโฆษณาและเหตุผลที่เสือกใชส่ือนั้นๆ 

8. แผนโฆษณาที่จะใชในการรณรงคการโฆษณา เชน ถาจะทําการโฆษณาในกรณีแนะนํา
ผลิตภัณฑใหมหรือเพื่อสูกับคูแขงขันในเขตทองที่ใดทองที่หนึ่ง อาจเลือกใชส่ือประเภทหนังสือพิมพ
หรือวิทยุประจําทองถ่ิน ปายโฆษณากลางแจง เปนตน 
 

• ทฤษฏีสวนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546:53-55) ไดกลาวถึงสวนประสมการตลาดไววาประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพอใจ ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคา ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได  

2. ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตรา 
และเปนสวนที่เกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตางๆในการกําหนดราคา 
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3. การจัดจําหนาย (Distribution)  หมายถึง โครงสรางของชองทางซื่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายคือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง การ
คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน   
ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือ
เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ    
สวนประสม การสงเสริมการตลาดมีอยู 5 อยางประกอบดวย 

– การโฆษณา (Advertising) เปนการนําเสนอผลิตภัณฑหรือเปนการใหขอมูลขาวสาร 
ตลอดจนเปนการจูงใจหรือกระตุนใหเกิดความตองการและรับทราบเกี่ยวกับสินคา 

– การขายโดยบุคคล (Personal selling) เปนการนําเสนอสินคา บริการ หรือ ความคิด โดย 
พนักงานขายซึ่งเปนผูทําการติดตอส่ือสารโดยตรงกับลูกคา  

– การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการตลาดที่ชวยกระตุนการซื้อของ
ลูกคาและชวยเพิ่มประสิทธิภาพของผูขาย  

– การประชาสัมพันธ (Public relation) เปนการสงเสริมการตลาดโดยผานสื่อมวลชน โดย
มุงเนนในการสรางการเกิดการรูจักในตราสินคา การสรางทัศนคติในทางบวกใหแกผลิตภัณฑและการ
สรางภาพพจนที่ดีใหแกกิจการ  

– การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอที่ธุรกิจใชเครื่องมือส่ือสารตาง ๆ 
ติดตอกับลูกคาเปาหมายโดยตรงโดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองการซื้อขายขึ้นโดยไมมีการ
พึ่งพาพอคาปลีกและพอคาสง 
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ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 
 ปาริชาติ ศรีสมเพ็ชร (2545) ไดศึกษาถึงเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของธุรกิจ
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ธุรกิจสวนใหญไมมีแผนกโฆษณา การตัดสินใจ
เลือกใชส่ือโฆษณาจะตัดสินใจตามนโยบายของบริษัท โดยผูมีอํานาจเลือกใชส่ือโฆษณาเปน หุนสวน
ของกิจการ หรือ กรรมการผูจัดการมากกวาตําแหนงอื่น เกณฑในการเลือกสื่อโฆษณาบริษัทจะทําการ
เลือกเอง การเปลี่ยนแปลงรูปแบบในการใชส่ือโฆษณาของธุรกิจไมแนนอน ธุรกิจใชงบประมาณ
สําหรับสื่อโฆษณาจํานวน 10,001 – 50,000 บาท ตอป โดยกําหนดงบประมาณในการใชส่ือโฆษณาตาม
วัตถุประสงคการตลาดและงานในการสงเสริมการตลาด  ส่ือโฆษณาที่ ธุรกิจเคยใชในอดีต คือ 
หนังสือพิมพทองถ่ิน ส่ือโฆษณาที่ใชในปจจุบันไดแก แผนพับ ใบปลิว โปสเตอร และสื่อโฆษณาที่คาด
วาจะใชในอนาคต ไดแก ปายโฆษณาที่ติดกับยานพาหนะ เชน รถสองแถว รถสามลอ เปนตน สวน
เหตุผลในการเลือกใชส่ือโฆษณา เนื่องจากสามารถทําการโฆษณาไดผลตรงกลุมเปาหมายมากกวา
เหตุผลอ่ืน สวนปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของธุรกิจมีดังนี้ 
 ปจจัยส่ิงแวดลอมภายนอก พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยในระดับ
มากเรียงตามลําดับดังนี้ ภาวะเศรษฐกิจ การแขงขัน ระดับความตองการซื้อของตลาด และการ
เปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี ยกเวน ปจจัยยอยดานการเมืองและขอหามตางๆ ที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผล
นอย 
 ปจจัยภายในองคกร พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยในระดับมาก
เรียงตามลําดับดังนี้ วัตถุประสงคขององคกร นโยบายขององคกร และขั้นตอนการทํางานขององคกร 
ยกเวน ดานระบบขององคกรและดานโครงสรางขององคกร ที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลนอย 
 ปจจัยระหวางบุคคล พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยในระดับมาก
เรียงตามลําดับดังนี้ อํานาจที่ไดรับมอบหมายและความชอบสวนตัว ยกเวน ดานตําแหนงบุคคลใน
สังคมและการชักชวนแนะนะจากผูเคยใชส่ือ ที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลนอย 
 ปจจัยการเลือกใชส่ือโฆษณา พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยใน
ระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้ ลักษณะของตลาด วัตถุประสงคของการโฆษณา ตนทุนในการใชส่ือ
โฆษณา งบประมาณ ลักษณะของผลิตภัณฑ คุณสมบัติของส่ือโฆษณา กลวิธีในการสรางสื่อโฆษณา 
แผนโฆษณาที่จะใชรณรงค ฤดูกาล และการใชส่ือโฆษณาของคูแขงขัน ยกเวน ดานที่ตั้งของตลาด ที่มี
คาเฉลี่ยในระดับมีผลนอย 
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 ปจจัยดานผลิตภัณฑหรือการผลิตงานโฆษณา พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณา
มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุดเรียงตามลําดับดังนี้ งานมีคุณภาพ งานไดมาตรฐาน ความเชี่ยวชาญในการ
ผลิตงาน  
 ปจจัยดานราคา พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยในระดับมากเรียง
ตามลําดับดังนี้ ราคาในการผลิตส่ือ ราคาซื้อเนื้อที่-เวลาสื่อโฆษณา การใหเครดิต ยกเวน การใหผอน
ชําระ ที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลนอย 
 ปจจัยดานสถานที่ พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยในระดับมากเรียง
ตามลําดับดังนี้ ติดตองาย สามารถเขาตรวจเช็คงานได และไปมาสะดวก  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยใน
ระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้ การใหสวนลด การแถมเวลาหรือหนากระดาษ และการเปนผูสนับสนุน
งานที่ลูกคาขอ 

เทิดศักดิ์ แซเตียว (2542) ไดศึกษาถึงเรื่องความคิดเห็นตอหนังสือพิมพทองถ่ินของลูกคาและผู
ลงโฆษณาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ป พ.ศ. 2540-2541 จากการศึกษาพบวาในสวนของผูลง
โฆษณามีความคิดเห็นวา ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจลงโฆษณามากที่สุดไดแก การ
พิจารณาการลงโฆษณาจะคํานึงถึงคุณภาพที่ไดรับจากการลงโฆษณาวามีการจัดจําหนายครอบคลุม
พื้นที่ไดผลอยางเต็มที่ คุณภาพเนื้อหา สารของขาวที่นําเสนอวามีความรวดเร็วถูกตองและมีความ
หลากหลายมากนอยเพียงใด โดยมีวัตถุประสงคในการโฆษณาคือ เพื่อบอกถึงสินคาหรือบริการใหม 
และ บอกถึงกิจกรรมการสงเสริมการตลาดในแตละชวง ผูลงโฆษณามีความคิดเห็นตอปจจัยดาน
การตลาดแตละดานดังนี้  

ดานผลิตภัณฑ ผูลงโฆษณาเห็นดวยในเรื่อง เปนหนังสือพิมพทองถ่ินที่มีภาพพจนที่ดี เปน
หนังสือพิมพทองถิ่นที่มี เนื้อหาขาวสรางสรรคสังคม  สรางความสามัคคีในทองถ่ิน  และเปน
หนังสือพิมพทองถ่ินที่มีขนาดเลมมาตรฐาน  

ดานราคา ผูลงโฆษณาเห็นดวยในเรื่อง ราคาถูกกวาโฆษณากับฉบับอ่ืน  มีการลดแลกแจกแถม
สําหรับลูกคาที่ลงประจําเพื่อเปนการมัดใจลูกคา 

ดานสถานที่หรือชองทางการจําหนาย ผูลงโฆษณาเห็นดวยในเรื่อง สามารถติดตอกับบริษัท
หรือเอเยนซี่โฆษณาเพื่อลงโฆษณาในหนังสือพิมพทองถ่ินไดงาย และ สํานักงานของหนังสือพิมพอยู
ในทําเลที่ติดตอสะดวกมีที่จอดรถเพียงพอ 
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ดานการสงเสริมการตลาด ผูลงโฆษณาเห็นดวยในเรื่อง หนังสือพิมพควรรับประชาสัมพันธ
กิจกรรมบริษัทของลูกคาที่ลงโฆษณาเพื่อเปนบริการเสริมแกผูลงโฆษณา และมีพนักงานฝายโฆษณา
ติดตอหาลูกคาโดยตรง ทําใหสะดวกในการลงโฆษณา 

สวนลูกคาที่เปนผูอานมีความคิดเห็นตอปจจัยดานการตลาดแตละดานดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ ผูซ้ือรวมถึงสมาชิกรายเดือนเห็นวา ขาวที่นําเสนอในหนังสือพิมพทองถ่ินมี

ความถูกตองรวดเร็วและหลากหลายแตยังคงมีความรวดเร็วทันตอเหตุการณในระดับหนึ่งเทานั้นเมื่อ
เทียบกับหนังสือพิมพจากสวนกลาง 

ดานราคา ผูซ้ือรวมถึงสมาชิกรายเดือนเห็นวา หนังสือพิมพทองถ่ินมีราคาที่เหมาะสมอยูแลว
และเห็นวาไมควรปรับราคาขึ้นเทากับหนังสือพิมพจากสวนกลาง 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูซ้ือรวมถึงสมาชิกรายเดือนเห็นวา มีความสะดวกในการหาซื้อได
งายในปจจุบันเพราะหนังสือพิมพทองถ่ินมีการวางจําหนายตามแผงหนังสือทั่วไป และหนังสือพิมพ
ทองถ่ินฉบับที่หาซื้อไดงายจะไดรับความนิยมมากกวาหนังสือพิมพที่หาซื้อไดยาก  

ดานการสงเสริมการตลาด ผูซ้ือรวมถึงสมาชิกรายเดือนเห็นวา หนังสือพิมพทองถ่ินยังมีการ
ประชาสัมพันธคอนขางนอยทําใหไมคอยไดรับความนิยมจากผูอานซึ่งทําใหกลุมผูอานอยูในวงแคบ
เฉพาะบางกลุมเทานั้น 
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