
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การคนควาแบบอิสระ เร่ืองพฤติกรรมการเปดรับส่ือในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหมคร้ังนี้ ผูศึกษาไดศึกษา ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
ซ่ึงสามารถนําเสนอไดดังนี ้
 
2.1 ทฤษฎี และแนวคิด 

ประเภทของส่ือ 
 สามารถแบงไดเปน 3 ประเภท ประกอบดวย (เสรี วงษมณฑา, 2542) 

1. ส่ือบุคคล เปนส่ือท่ีสามารถใชส่ือสารไดสองทาง มีการโตตอบกันได แตมัก
เปนไปในวงแคบ เชน พนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา (PC) 

2. ส่ือสารมวลชน ไดแก โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ฯลฯ 
3. ส่ืออิเล็กทรอนิกส เชน Internet, E-mail ซ่ึงมีขอดี คือ ใหขอมูลขาวสารไดมาก มี

ภาพ เสียง สามมิติ มีการเคล่ือนไหว มีภาพเสมือนจริง มีลูกเลนมาก แตมีขอเสีย คือ มีราคาสูง 
จํานวนผูรับสารอยูในวงแคบ จึงเปนส่ือเพื่อสนองภาพลักษณมากกวา 

 
พฤติกรรมการเปดรับส่ือ 

 ผูรับสารแตละคนตางมีพฤติกรรมการเปดรับส่ือมวลชนตามแบบเฉพาะของตนซ่ึง
แตกตางกันไป แรงผลักดันใหบุคคลใดบุคคลหนึ่งเลือกรับส่ือ เกิดจากพื้นฐาน 4 ประการ (Merrill 
and Lowenstein, 1971) คือ   
 1. ความเหงา เม่ือบุคคลตองอยูตามลําพัง ไมสามารถท่ีจะติดตอสังสรรคกับบุคคล
อ่ืน ๆ ในสังคมได ส่ิงท่ีดีท่ีสุด คือ การอยูกับส่ือ ส่ือมวลชนจึงเปนเพื่อนแกเหงาได และบางครั้งบาง
คนพอใจท่ีจะอยูกับส่ือมวลชนมากกวาอยูกับบุคคลเพราะส่ือมวลชนไมสรางแรงกดดันในการ
สนทนาหรือแรงกดดันทางสังคมใหแกตนเอง 
 2. ความอยากรูอยากเหน็ มนุษยมีความอยากรูอยากเหน็ในส่ิงตาง ๆ อยูแลวตาม
ธรรมชาติ ดังนั้นส่ือมวลชนจึงถือเอาจุดนี้เปนหลักสําคัญในการเสนอขาวสาร โดยเร่ิมเสนอจากส่ิง
ใกลตัวกอนไปจนถึงส่ิงท่ีอยูหางตัวออกไป 
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 3. ประโยชนใชสอยของตนเอง มนุษยจะแสวงหาขาวสารและใชขาวสารเพื่อ
ประโยชนของตนเอง เพื่อชวยใหความคิดของตนเองบรรลุ เพื่อใชขาวสารที่ไดมาเสริมบารมี  
การชวยใหตนเองสะดวกสบาย หรือใหความบันเทิงแกตน โดยจะเลือกส่ือท่ีใชความพยายาม 
นอยท่ีสุด (Least Effort) และไดผลประโยชนตอบแทนท่ีดีท่ีสุด (Promise of Reward)  
 4. ลักษณะเฉพาะของส่ือแตละอยาง มีสวนทําใหผูรับสารแสวงหาและไดประโยชน
ไมเหมือนกัน ผูรับสารแตละคนยอมจะเขาใจในลักษณะบางอยางจากส่ือท่ีจะสนองความตองการ
และทําใหตนเองเกิดความพึงพอใจ 

Becker (1983) ไดใหความหมายของการเปดรับส่ือไว ดังนี้ 
1. การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) คือ บุคคลจะแสวงหาความรูเพื่อ

ตองการใหมีความคลายคลึงกับบุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือเร่ืองท่ัว ๆ ไป 
2. การเปดรับขอมูล (Information Receptivity) คือ บุคคลจะเปดรับส่ือเพื่อตองการ

ทราบขอมูลท่ีตนสนใจอยากรู 
3. การเปดรับประสบการณ (Experience Receptivity) คือ บุคคลจะเปดรับขาวสาร

เพราะตองการทําส่ิงใดส่ิงหนึ่งเพื่อผอนคลายอารมณ 
นอกจากนี้ McLeod & O’Keefe (1972) กลาววา ตัวช้ี (Index) ท่ีใชวัดพฤติกรรมการ

เปดรับส่ือ (Media Exposure) สวนใหญใชกัน 2 อยาง คือ 
1. วัดจากเวลาท่ีใชส่ือ 
2. วัดจากความถ่ีของการใชส่ือแยกตามประเภทของเน้ือหารายการที่แตกตางกัน 
โดยกลาววา การวัดในเร่ืองเวลาท่ีใชกับส่ือมีขอเสียตรงท่ีวา คําตอบข้ึนอยูกับปจจัย

หลายอยาง เชน ความสนใจของผูฟง เวลาวางท่ีคนมีอยูและการมีส่ือใกลตัว (Availability of 
Medium) ดวยเหตุนี้ คําตอบท่ีเกี่ยวกับเวลาที่ใชกับส่ือจึงมักไมสามารถแปลความหมายไดทาง
จิตวิทยาและมักไมใหผลท่ีชัดเจนเมื่อนําไปเช่ือมโยงความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืนและเพื่อแกปญหา
ความไมชัดเจนในเร่ืองนี้ จึงไดมีการวัดตัวแปรการเปดรับส่ือ โดยใชความถ่ีของการใชส่ือเฉพาะ
อยางเจาะจงในเน้ือหา เชน วัดความถ่ีของการอานขาวท่ีเนื้อหาประเภทตาง ๆ ในหนังสือพิมพ  
 ดังนั้นจึงอาจสรุปไดวา การเปดรับส่ือมวลชนนั้น หมายถึง ความบอยคร้ังในการ
เปดรับ ระยะเวลา ชวงเวลา รวมไปถึง จํานวนส่ือมวลชนท่ีใชในการเปดรับขาวสารดวย 
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กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Steps in consumer decision process) 
John Dewey (อางถึงใน ศุภร เสรีรัตน, 2540) สรุปกระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 
1. การเล็งเห็นปญหา (Problem recognition) เปนข้ันท่ีผูบริโภครับรูถึงการมีสินคาไม

เพียงพอหรือไมมี เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคตองพิจารณาถึงสินคาท่ีจะตองซ้ือ ซ่ึงอาจจะเปนสินคาท่ีมี
เพื่อสนองความตองการดานกายภาพ หรือดานจิตใจก็ได 

2. การแสวงหาขอมูล (Search for Information) เปนข้ันท่ีผูบริโภคกระทําการ
แสวงหาขอมูลเพื่อใหไดขอมูลท่ีจําเปนสําหรับกระทําการตัดสินใจ โดยการแสวงหาขอมูลนี้จะเปน
การคนหาขอมูลท่ีเจาะจงเฉพาะท่ีเกี่ยวกับปญหามากกวาจะเปนการแสวงหาขอมูลท่ัว ๆไป ซ่ึง
ขอมูลท่ีผูบริโภคคนหาจะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ประเภทของรานคาและทําเลที่ต้ังและวิธีการ
ท่ีใชในการซ้ือ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation) เปนข้ันของการวิเคราะหเพื่อทําการประเมิน
ทางเลือกตาง ๆ ท่ีจะทําใหสามารถกําหนดความชอบท่ีมีตอทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งโดยเฉพาะได 
ซ่ึงจะเกี่ยวของกับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคาดวาจะซ้ือ ประเภทของรานคา และวิธีการที่ใชสําหรับการ
ซ้ือ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคพรอมจะกระทําการ
ตัดสินใจสําหรับทางเลือกท่ีกําหนดไวแลวจากทางเลือกตาง ๆ โดยทางเลือกท่ีเลือกกระทําถือวาเปน
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับการแกไขปญหานั้น ดังนั้น ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในข้ันนี้ คือ ความต้ังใจท่ีจะกระทํา
การซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง 

5. การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post purchase assessment) เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคจะ
ทําการประเมินผลของการตัดสินใจท่ีไดรับวา การตัดสินใจน้ันมีประสิทธิภาพเปนท่ีพอใจหรือไม 
อันจะนําไปสูการตัดสินใจคร้ังตอไปในอนาคต 
 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ศูนยสารสนเทศธุรกิจ สวนดุสิต (SBIC) (2548) ไดสํารวจพฤติกรรมการบริโภคของ
ผูบริโภคในภาคเหนือ ในหัวขอการเลือกซ้ือสินคาและการรับส่ือของคนไทย โดยเก็บขอมูลจาก
กลุมตัวอยาง 1,517 คน พบวาส่ือโฆษณาท่ีกลุมตัวอยางพบเห็นเปนประจํา 10 อันดับแรก คือ 
โทรทัศน  ปายโฆษณาขนาดใหญ  หนังสือพิมพ  วิทยุ  ปายติดตามรถโดยสาร  แผนพับ  
ปายเคล่ือนไหวได โปสเตอร อินเทอรเน็ต และวารสารนิตยสาร ตามลําดับ สถานีส่ือโทรทัศนท่ี
ผูบริโภคสนใจเปดรับมากท่ีสุด คือ ชอง 3 ชอง 7 และ ชอง 9 ตามลําดับ ชวงเวลาท่ีผูบริโภคเปดรับ
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มากท่ีสุด คือเวลา 18.00 – 20.00 น. ความถ่ีในการรับส่ือโทรทัศนของผูบริโภคสวนใหญคือ 2 คร้ัง
หรือมากกวา ในสวนของส่ือวิทยุ ชวงเวลาท่ีนิยมเปดรับคือชวงเวลา 8.00 – 12.00 น. และ  
16.00 – 20.00 น. โดยความถ่ีในการรับส่ือวิทยุคือวันละคร้ัง ส่ือหนังสือพิมพท่ีผูบริโภครับมากท่ีสุด
คือ ไทยรัฐ รองลงมา คือ เดลินิวส และส่ืออินเทอรเน็ต ผูบริโภคสวนใหญเขาชมสัปดาหละ 2-3 คร้ัง 
โดยสวนใหญเขาเพื่อคนหาขอมูล 
 ปาริชาติ ศรีสมเพ็ชร (2545) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของธุรกิจ 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยวิธีการศึกษาใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูลจากผูใชส่ือ
โฆษณาของธุรกิจในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 106 ชุด พบวา ส่ือโฆษณาท่ีธุรกิจเคยใช
คือ หนังสือพิมพทองถ่ิน ส่ือโฆษณาท่ีใชในปจจุบัน คือ แผนพับ ใบปลิว โปสเตอร และส่ือโฆษณา
ท่ีคาดวาจะใชในอนาคต คือ รถแห รถตุก ๆ รถสองแถว โดยมีเหตุผลในการเลือกใชส่ือโฆษณา
ปจจุบันคือ โฆษณาแลวไดผลตรงกลุมเปาหมายเปนหลัก ปญหาจากการใชส่ือโฆษณาท่ีพบ ไดแก 
ส่ือบางอยางราคาแพง บางอยางใชไมไดผล บางอยางไมจูงใจผูบริโภค บางอยางไมสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมาย บางอยางไมสามารถเลือกเวลาและตําแหนงไดตามตองการ บางอยางคนไมสนใจ 
บางอยางไมสามารถเปล่ียนแปลงไดทันทวงที บางอยางไมเหมาะสมกับสินคา และบางอยางใชเวลา
ผลิตนาน 
 ชัยสิทธ์ิ ศิลมัย (2543) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
สวนบุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุม
ผูบริโภคคอมพิวเตอรสวนบุคคลท่ีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 120 ตัวอยาง พบวา 
โฆษณาทางทีวี หนังสือพิมพ นิตยสาร แผนปายโฆษณา และวิทยุ เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในระดับนอย 
 ณัฐกิจ เลิศศักดาเดช (2543) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาในครัวแบบฝงของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม ใชวิธีการสํารวจโดยใช
แบบสอบถามจากลูกคาจํานวน 110 ราย ท่ีซ้ือสินคาจากบริษัทท่ีจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือน
แบบฝงรายใหญในจังหวัดเชียงใหม 5 ราย พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับการ
สงเสริมการขาย การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การประชาสัมพันธในระดับสําคัญมาก 
โดยส่ือโฆษณาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดคือ โทรทัศน รองลงมาคือ 
แคตตาล็อค นิตยสารเกี่ยวกับเคร่ืองใชไฟฟา การจัดสินคา ณ จุดซ้ือ หนังสือพิมพ แผนพับ ใบปลิว 
วิทยุ สมุดโทรศัพทหนาเหลือง ปายโฆษณากลางแจง และไปรษณียบัตร ตามลําดับ ในสวนของ
พนักงานขาย ปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญท่ีสุดคือ เร่ืองการมีความรูจริงในตัวสินคา ความ
นาเช่ือถือ การเขาใจความตองการของลูกคา การใหบริการอยางสุภาพ การดูแลเอาใจใสลูกคา ความ
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มีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอลูกคา การส่ือสารท่ีชัดเจน ความถูกตองและความสมํ่าเสมอในการใหบริการ 
ความมีน้ําใจ การตอบปญหาตาง ๆ ได ความรวดเร็วในการตอบสนองความตองการของลูกคา และ
ความสามารถในการขาย 
 สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินคาเคร่ืองใชไฟฟา
ในครัวเรือนของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลกลุมตัวอยาง
ของผูบริโภคจํานวน 400 คน จากรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา และหางสรรพสินคาในจังหวัด
เชียงใหม 7 แหง พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาคุณสมบัติ มีการวางแผนลวงหนากอนการ
ตัดสินใจซ้ือ  เนื่องจากสินคามีราคาคอนขางแพง และเปนสินคาคงทนท่ีมีอายุการใชงานนาน ผูท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจนั้น สวนใหญผูบริโภคจะเปนผูตัดสินใจเอง พนักงานขายจะมีผลตอการ
ตัดสินใจในสวนนอย ปจจัยทางดานการโฆษณา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทุกกลุม 
โดยเฉพาะกลุมผูบริโภคระดับอายุ 36 – 40 ป โดยส่ือโฆษณาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุดคือ ส่ือโทรทัศน รองลงมาคือส่ือประเภทแผนพับ และส่ือนิตยสาร ตามลําดับ ส่ือโฆษณาแตละ
ประเภทจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือแตกตางกันไปตามเพศ อายุ และระดับการศึกษาของผูบริโภค 
 ประสิทธ์ิ ศิริกาญจนวงศ (2539) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองครัวท่ีใชไฟฟาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช
แบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษา กลุมประชากรท่ีใชคือกลุมคนทํางานท่ีมีอายุระหวาง 20 – 
35 ป จํานวน 150 คน พบวา ส่ือท่ีทําใหผูตอบแบบสอบามทราบถึงผลิตภัณฑ และเปนแรงจูงใจให
ตัดสินใจซ้ือ อันดับแรกคือส่ือโฆษณาทางทีวี รองลงมาคือจากการบอกเลา และส่ิงท่ีผูตอบ
แบบสอบถามคํานึงถึงในการซ้ืออันดับแรกคือ คุณภาพผลิตภัณฑ อันดับตอมาคือราคาผลิตภัณฑ 
 
 


