
 
บทที่ 2 

ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษาการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอผูใชบริการในการเลือกบริการเงินฝากของ
ธนาคารพาณิชย ในอําเภอเมืองเชียงใหม  ไดนําแนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับการศึกษามา
ใชเปนแนวทางในการศึกษา  มีรายละเอียดดังนี้ 

 
แนวความคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด  (Marketing Communication) 
  ชมพูนุช นุตาคม (2542 : 34) กลาวถึงกระบวนการสื่อสารการตลาดวาหมายถึง 
กระบวนการถายทอดขาวสารทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจ  ผลิตภัณฑ  ความคิด ไปยังผูรับสารที่เปน
เปาหมายเพื่อใหทราบ เกิดความพึงพอใจ ความตองการและเกิดการตอบสนองตามวัตถุประสงค
ของการสื่อสาร กระบวนการสื่อสารการตลาด ประกอบดวยองคประกอบที่เกี่ยวของสัมพันธกัน
และสงผลกระทบซึ่งกันและกัน  คือ  ผูสงสาร  สาร   ชองทางหรือส่ือ  ผูรับสาร  และผลของ       
การสื่อสาร  ซ่ึงผลของการสื่อสารจะเปนขอมูลสะทอนกลับไปยังผูรับสาร  ประสิทธิผลของ        
การสื่อสารยอมมาจากประสิทธิภาพของสื่อดวย  ซ่ึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิภาพของสื่อ 
ไดแก ศักยภาพของสื่อในการเขาถึงผูรับสาร  ความนาสนใจของสื่อตอผูรับสาร และอิทธิพลของสื่อ
ตอผูรับสาร 
   ดารา ทีปะปาล (2541 : 9) กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรเปน
แนวความคิดใน การพยายามพัฒนาดานการใหขอมูลขาวสารแกลูกคาแบบครบวงจร รวดเร็ว และ
ถูกตอง กระบวนการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรอาศัยการนํากิจกรรมหลายๆอยาง มา
ผสมผสานกันอยางเหมาะสมและถูกตอง โดยอาศัยรูปแบบทางการสื่อสารเปนสิ่งสําคัญ ซ่ึงสามารถ
แยกออกเปน 8 กิจกรรมหลักๆ ดังนี้ 

1)   การโฆษณา (Advertising) คือ การสงขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการ ทั้งใน
รูปแบบที่ผานสื่อมวลชน และสงโดยตรงไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย ส่ือที่ใชในการโฆษณา เชน 
วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร และหนังสือพิมพ เปนตน 

2)   การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ การสื่อสารการตลาดที่หวังกระตุน
พฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมาย ใหทําการซื้อสินคาไดเร็วขึ้น ซ้ือมากขึ้น โดยมีการใชเครื่องมือ
ตางๆ เปนสิ่งจูงใจผูบริโภคกลุมเปาหมาย เชน การแจกคูปอง แจกของตัวอยาง ของแถม สวนลด  
เปนตน 
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3)   การสื่อสาร ณ ท่ีจุดซื้อ (Point of Purchase Communication)   คือ การจัดแสดง
สินคา    โปสเตอร    สัญลักษณ หรือวัสดุอ่ืน ๆ  ภายในสถานที่เพื่อตองการมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคา ณ จุดซื้อสินคาของผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

4)   การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) คือ การสงขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
และบริการไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยตรง ปจจุบันนิยมใชกันมากมี 4 รูปแบบ คือ ใชจดหมาย
ตรง ใชโทรศัพท ใชโทรทัศน และผานเครือขายออนไลน 

5) การประชาสัมพันธ (Public Relations) คือ การสื่อสารขององคกรเพื่อสราง
ความสัมพันธที่ดีตอมหาชน ซ่ึงหมายถึง ลูกคาขององคกร ผูถือหุน พนักงาน คูคา และประชาชนใน
ชุมชน โดยที่กลุมคนเหลานั้นจะมีสวนชวยใหองคกรประสบความสําเร็จ การประชาสัมพันธเปน
กิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุงภาพพจนของบริษัท ผลิตภัณฑ และบริการมากกวาการขาย 

6) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) คือ การสื่อสารการตลาดที่มุงการ
ส่ือสารแบบตัวตอตัว เพื่อโนมนาวผูบริโภคกลุมเปาหมายใหซ้ือ และทดลองใช 

7) การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing)  คือ  การสื่อสาร
การตลาดที่เจาของผลิตภัณฑหรือบริการไดจายเพื่อสนับสนุนในกิจกรรมตางๆ  โดยมุงเปาหมาย
ทางธุรกิจของตราผลิตภัณฑนั้นๆ เพื่อทําใหบรรลุจุดประสงคของบริษัทมากยิ่งขึ้น  ซ่ึงการ
สนับสนุนทางดานการตลาด เชน  การสนับสนุนดานกีฬา  การสนับสนุนดานวัฒนธรรม  การ
สนับสนุนในโปรแกรมและสื่อกระจายเสียงทั้งวิทยุและโทรทัศน  การสนับสนุนดานบันเทิง  การ
สนับสนุนดานการศึกษา  การสนับสนุนดานงานศิลปะ  การสนับสนุนดานอื่น ๆ 

8) การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่มุงเนน       
เปนพิเศษในการเสริมสรางความสนใจ และทําความรูจักยี่หอผลิตภัณฑ กับประชาชนทั่วไป 

ดารา ทีปะปาล (2546: 31) ไดกลาวไววา ตัวแบบไอดา เปนการแสดงลําดับขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคา ซ่ึงมี 4 ขั้นตอน ดังนี้  

1.  ความตั้งใจ (Attention:  A) หมายถึงการทําใหลูกคาเกิดความสนใจ เกิดความพรอม
ที่จะรับฟงขาวสาร 

2.  ความสนใจ (Interest: I) หมายถึงการเราใจลูกคาใหเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ
หรือบริการของบริษัท  

3.  ความตองการอยากได (Desire: D) หมายถึงการกระตุนเรงเราใหเกิดความสนใจ
มากขึ้น จนกลายเปนความปรารถนา อยากไดผลิตภัณฑนั้นเปนเจาของหรืออยากใชผลิตภัณฑที่
เสนอขาย 
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4.  การตัดสินใจซื้อ (Action: A) หมายถึงการทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาและ 
บริการ 
 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 สุพรรณี อัศวศิริเลิศ (2540)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพันธระหวางการสื่อสารทาง
การตลาดกับความพึงพอใจของลูกคาในการใหบริการของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการเปดรับขาวสารทางการตลาดเกี่ยวกับ
ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ผานสื่อมวลชน 4 ประเภท ไดแก ส่ือโทรทัศน ส่ือวิทยุ ส่ือ
หนังสือพิมพ และ ส่ือนิตยสาร/วารสาร พบวา กลุมตัวอยางเคยไดรับขาวทางการตลาดผานสื่อ
โทรทัศนมากที่สุด คือ มีจํานวน 345 ราย หรือคิดเปนรอยละ 85.8 หนังสือพิมพเปนสื่อรองลงมาที่มี
ผูเคยเปดรับคือมีจํานวน 305 คน คิดเปนรอยละ 75.9 สําหรับนิตยสาร/วารสารมีผูเคยเปดรับจํานวน 
284 คน คิดเปนรอยละ 70.6 และวิทยุเปนสื่อที่มีผูเคยเปดรับนอยที่สุดคือมีจํานวน 167 คน คิดเปน
รอยละ 41.5 
 ณฤทธิ์ เลิศศิวเวท (2547)  ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการดานเงินฝากของผูใชบริการธนาคารพาณิชยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด
สมุทรสาคร  ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ 
พบวา   ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก  คือ   ปจจัยดานบุคลากร  ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอยดานพนักงานมีน้ําใจ มีมนุษยสัมพันธและมี
มารยาทที่ดี  พนักงานใหบริการที่สม่ําเสมอและถูกตอง  พนักงานมีความนาเชื่อถือ   พนักงานติดตอ
ไดสะดวก  พนักงานมีการอธิบายอยางถูกตองและเขาใจงาย  พนักงานใหบริการลูกคาอยางเสมอ
ภาค พนักงานมีความรู ความสามารถ ความชํานาญเปนอยางดี และพนักงานมีการตอบสนองในการ
แกปญหาที่รวดเร็ว สวนทางดานสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ มีการจัด
สัปดาหเงินฝากและมีของขวัญแจก   สวนทางดานกระบวนการใหบริการ พบวา ปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยต่ําสุดคือ การติดตอทาง Internet ไดสะดวก 
 ปวีณา ตั้งวัฒนากาญจน (2547)  ไดศึกษาเรื่อง อิทธิพลการสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อ
ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา            
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มี
รายไดตอเดือนประมาณ 5,001-10,000 บาท  โดยมีพฤติกรรมการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคความถี่
โดยเฉลี่ยสัปดาหละ 1-3 คร้ัง และมักซื้อสินคาที่ไฮเปอรมาเก็ตขนาดใหญ เชน เทสโกโลตัส คารฟูร 
และบิ๊กซี เปนตน  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นวาปจจัยในการเลือกใชบริการซื้อ
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สินคาในสถานที่ตางๆ คือ สถานที่ที่มีความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา มีสินคาใหเลือกมาก
มากหลากหลายและอยูใกลบาน/ใกลที่ทํางาน 

 อิทธิพลของการสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อ 14 ประเภทเกี่ยวกับการสังเกตเห็น การ
อยากเขามาหาขอมูลของตัวสินคา การพิจารณาที่จะซื้อสินคา สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้อ จาก
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามทุกคนสังเกตเห็น การสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อทุกประเภท 
 การสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อ ที่ผูตอบแบบสอบถามเห็นแลวสนใจเขามาหาขอมูล
มากที่สุด 3 ลําดับแรก เรียงตามลําดับ คือ การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) บูทชงชิมฟรีและสาธิต
สินคา (Demo Booth)  และการแจกแผนใบปลิว (Brochure & leaflet) 
 การสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อ ที่ผูตอบแบบสอบถามเห็นแลวทําใหเกิดการพิจารณา
วาจะซื้อหรือไม มากที่สุด 3 ลําดับแรก เรียงตามลําดับ คือ การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) บูทชง
ชิมฟรีและสาธิตสินคา (Demo Booth) และโฆษณาบริเวณเคานเตอรนจายเงิน (Counter  
Sign) 
 การสื่อสารการตลาด ณ จุดซื้อ ที่ผูตอบแบบสอบถามเห็นแลวทําใหตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุด 3 ลําดับแรก เรียงตามลําดับ คือการแจกตัวอยางสินคา (Sampling) บูทชงชิมฟรีและสาธิต
สินคา (Demo Booth) และการโฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (Counter Sign) 
  พลากร เถินบุรินทร (2548)  ไดศึกษาเรื่อง  ความคิดเห็นของลูกคาสินเชื่อที่มีตอการ
ส่ือสารการตลาดของธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร หนวยอําเภอเถิน จังหวัดลําปาง         
ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดดานผลิตภัณฑและ
การสงเสริมการตลาด ในระดับเห็นดวยมาก สวนดานราคาและดานสถานที่หรือการจัดจําหนายเห็น
ดวยระดับปานกลาง 
  ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดและผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยในระดับมากคือ ดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก  ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตรเปนธนาคารที่มีความมั่นคงและมี
ช่ือเสียงที่ดี  ดานราคา ไดแก  ธนาคารคิดอัตราดอกเบี้ยในอัตราที่เหมาะสมกับระดับชั้นลูกคา ดาน
สถานที่หรือการจัดจําหนาย ไดแก พนักงานเดินทางไปพบลูกคาตรงตามเวลานัดหมาย และดานการ
สงเสริมการตลาด ไดแก พนักงานมีความนาเชื่อถือ นาไววางใจ 

ดานกระบวนการสื่อสารการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับทราบ
ขอมูลสินเชื่อของธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตรผานพนักงานสินเชื่อ ซ่ึงขอมูล
สินเชื่อที่ รับทราบผานพนักงานสินเชื่อมากที่ สุด คือ เ ร่ืองอัตราดอกเบี้ยและคาธรรมเนียม   
รองลงมารับทราบจากหัวหนากลุม สวนขอมูลเกี่ยวกับสินเชื่อที่รับทราบผานแผนพับ ใบปลิว และ
ปายโปสเตอรมีนอยมาก สําหรับขอมูลสินเชื่อที่ลูกคารับทราบเปนอยางดีคือ กําหนดชําระคืนเงินกู
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ในแตละงวด แสดงใหเห็นวาพนักงานสินเชื่อมีบทบาทอยางมากในการถายทอดขอมูลขาวสารไปสู
ลูกคา  โดยขอมูลสินเชื่อที่รับทราบผานพนักงานสินเชื่อมากที่สุด คือ เร่ืองอัตราดอกเบี้ย และ
คาธรรมเนียม 

  ศิรินภา บุญมา (2548) ไดศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญไดรับขอมูลขาวสารของชาเขียวพรอมดื่ม จากกิจกรรมการสื่อสารการตลาดเกือบทุก
กิจกรรม ในความถี่ 1-2 คร้ังตอสัปดาห และนอยกวา 1 สัปดาห ยกเวนการโฆษณาทางโทรทัศน 
และการชิงรางวัลที่ไดรับมากกวา 4 คร้ังตอสัปดาห โดยกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อชาเขียว
พรอมดื่มของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงใหความสําคัญในระดับปานกลาง ในเรื่องของการลงบทความ
ในหนังสือพิมพ/นิตยสาร และบทความในอินเทอรเน็ต  และการสนับสนุนทางการตลาดดานเกม
โชว  การสนับสนุนทางดานกีฬา และดานกิจกรรมทางการตลาด โดยการออกรานในงานแสดง
สินคา และการจัดกิจกรรมในโอกาสพิเศษ 

 


