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บทนํา 

 
หลักการและเหตุผล 

ในปจจุบันอิทธิพลของการส่ือสารท่ีนับวันจะรุนแรงมากขึ้น ไมวาจากสภาพเศรษฐกิจ
การเปล่ียนแปลงของสังคม อันเนื่องมาจากความพยายามท่ีจะพัฒนาประเทศใหมีความ
เจริญกาวหนาในดานตางๆ ใหสามารถแขงขันกับอาณาประเทศ ทําใหวัฒนธรรมตางๆ เขามาใน
ประเทศไทย โดยผานส่ือตางๆ ไมวาจะเปนส่ือวิทยุ โทรทัศน ส่ิงพิมพ และอินเทอรเน็ต อิทธิพล
ของขาวสารขอมูล มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของคนในสังคมเปนอยางมาก การส่ือสารจึงเปน
ตัวแปรสําคัญท่ีจะโนมนาวคนในสังคมผานส่ือตางๆ โดยการพยายามใชเครื่องมือการส่ือสารตางๆ 
อาทิ การโฆษณา ประชาสัมพันธ เพ่ือใหถึงกลุมเปาหมายใหมากท่ีสุด เพ่ือสรางการรับรู จดจําและ
ความประทับใจใหกับกลุมเปาหมาย 

ธุรกิจในกลุมสินคาอุปโภคบริโภคมีการแขงขันเพ่ือแยงชิงสวนครองตลาดกันอยาง
รุนแรง สงผลกระทบตอการดํารงชีวิตของผูบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเปนอยาง
มาก ดังนั้นเพ่ือชิงความไดเปรียบในการแขงขัน หลายองคกรนิยมใชส่ือในรูปแบบตางๆ ในการทํา
การส่ือสารการตลาด เพ่ือใหลูกคารูจักและจดจําสินคา โดยมีวัตถุประสงคหลักคือ ลูกคาเปาหมาย
เกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา ณ จุดซ้ือสินคา (ปวีณา ตั้งวัฒนากาญจน, 2547 : 1) เนื่องจากผูบริโภคมี
ความภักดีตอตราสินคาต่ํา  การส่ือสาร ณ จุดซ้ือจะชวยย้ําเตือนความทรงจําของผูบริโภคเกี่ยวกับ
ยี่หอสินคา คุณสมบัติท่ีแตกตางจากคูแขงของสินคา ดังนั้นส่ือ ณ จุดซ้ือจึงเปรียบเสมือนเปนโฆษก
ประจําตัวของสินคาในดานการใหขอมูลเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ และสงเสริมภาพลักษณ
ใหกับตราสินคา ซ่ึงผูบริโภคมีโอกาสเกิดการเปล่ียนตราสินคาในรานคาไดตลอดเวลาโดยเฉพาะ
สินคาอุปโภคบริโภค เนื่องจากเปนสินคาทีมีความเส่ียงในการใชต่ํา การกระตุนการซ้ือดวยอารมณ
จึงมีออกมาคอนขางสูง การส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือจึงเขามามีบทบาทอยางมากตอ การกระ
กระตุนการตัดสินใจซ้ือ ณ จุดซ้ือ อีกท้ังยังเปนส่ือท่ีมีความยืดหยุนดีกวาส่ืออ่ืนๆ กลาวคือ ผูส่ือสาร
สามารถเลือกสถานท่ี หรือตําแหนงในการวางส่ือท่ีจะสามารถดึงดูด และเขาถึงกลุมเปาหมายได
ตามตองการ ซ่ึงจะชวยใหการส่ือสารเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากขึ้น ทําใหส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ ไดรับความนิยมอยางสูงในปจจุบัน การส่ือสารท่ีจุดซ้ือมักนิยมทํากับสินคา
ประเภทยา และสินคาอุปโภคบริโภค เนื่องจากลูกคากลุมเปาหมายมีความภักดีในตราสินคาต่ํา จาก
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การสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคจะพบวามีการแบงพฤติกรรมเปน 4 ประเภท คือ วางแผนซ้ือโดยระบุ
ชัดเจนลวงหนา 34% วางแผนซ้ือโดยท่ัวไปไวลวงหนา 11% ซ้ือสินคาอ่ืน 3% และซ้ือสินคาโดยไม
มีการวางแผนลวงหนา 53% การส่ือสาร ณ จุดซ้ือจึงสําคัญ เพ่ือโนมนาวและผลักดันพฤติกรรม
ผูบริโภคท่ีไมมีการวางแผนการซ้ือชัดเจนลวงหนา ซ่ึงมีสัดสวนสูงถึง 67% ใหสนใจซ้ือสินคาเปน
แรงกระตุนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงจากผลการวิจัยพบวา 53% ของผูท่ีตัดสินใจ
ซ้ือสินคามักจะซ้ือจากแรงกระตุนโดยการจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือเปนสวนสนับสนุนเพ่ิมเติมจาก
การทําโฆษณา การวิจัยยังพบอีกวา การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ จะผลักดันผูบริโภคท่ีเคยเห็นกิจกรรม
โฆษณาเกี่ยวกับสินคาเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาสูงถึง 36.5 % 
(ปริญ ลักษิตานนท, 2544) 

สําหรับจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยีอยาง
ตอเนื่อง ทําใหจังหวัดเชียงใหมกลายเปนศูนยกลางเศรษฐกิจและการทองเท่ียวในภาคเหนือ และมี
อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจสูงสุดในภาคเหนือ โดยในป 2549 จีดีพีจังหวัดเชียงใหม (Gross 
Provincial Product : GPP) อยูท่ี 112,221 ลานบาท เพ่ิมขึ้นจากป 2548 ถึง 9,013 ลานบาท มีรายได
ตอคนตอป (GPP Per capita) 69,870 บาท เพ่ิมขึ้น 5,483 บาท จากป 2548 (ขอมูลจากหนังสือพิมพ
เชียงใหมนิวส, 4 ตุลาคม 2550) และจากรายงานสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน
ประจําป 2550 ของสํานักงานสถิติจังหวัดเชียงใหม พบวา รายไดในครัวเรือนเฉล่ียเดือนละ 14,386 
บาท และคาใชจายของครัวเรือนเฉล่ียเดือนละ 12,480 บาท ซ่ึงจัดไดวาเปนจังหวัดท่ีมีรายไดเฉล่ีย
คอนขางสูง อีกท้ังคาใชจายสวนใหญ รอยละ 88.5 เปนคาใชจายเพ่ือการอุปโภคบริโภค แสดงให
เห็นวาผูบริโภคมีอํานาจในการซ้ือสูงตามไปดวย กอปรกับเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรง มีการ
เจริญเติบโตของรานคาปลีกเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว โดยเปนรานคาปลีกสมัยใหมรูปแบบตางๆ ท้ัง ราน
สะดวกซ้ือ (Convenience Store) หางสรรพสินคา (Department Store) ซูเปอรมาร เก็ต 
(Supermarket) และรานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket และ Supercenter) เปนตน นอกจากนี้ยังมี
หางสะดวกซ้ือ (Convenience Store) ท่ีเกิดจากกลุมไฮเปอรมารเก็ต ไดลดขนาดพ้ืนท่ีของหางใหเล็ก
ลง (Downsize) เพ่ือเขาสูชุมชนไดสะดวกและใกลชิดกับผูบริโภคมากยิ่งขึ้น โดยเริ่มจาก เทสโก
โลตัส ไดกระจายสาขาหางแบบลดขนาด โดยใชช่ือ “โลตัสเอ็กซเพรส” ในชุมชนตางๆ ไมวาจะ
เปนสาขาตลาดตนพะยอม บนถนนสุเทพ รวมท้ังในปมน้ํามันเอสโซไมต่ํากวา 3-4 สาขาในจังหวัด
เชียงใหม รวมถึงเขตรอบนอกอําเภอเมือง ไมวาจะเปนเสนทางสายเชียงใหม – แมโจ สันกําแพง 
ตลาดธานินทร เปนตน นอกจากนี้การเปนพันธมิตรทางธุรกิจระหวางผูคาปลีกกับสถานีบริการ
น้ํามัน  เชน ปมเจ็ทกับท็อปส ซูเปอรมารเก็ต ปมเอสโซกับเทสโกโลตัส และเซเวนอีเลฟเวนกับปม 
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ปตท. ไดถูกนําเขามาเปนสวนหนึ่งในปจจัยในการสรางการแขงขันเพ่ิมขึ้น และมีกระจัดกระจายอยู
ไปท่ัวทุกมุมเมือง และอําเภอชานเมืองท่ีมีพ้ืนท่ีใกลกับตัวจังหวัด 

จากรูปแบบการดําเนินธุรกิจของรานคาปลีกสมัยใหมขนาดกลาง-ขนาดใหญ ใน
จังหวัดเชียงใหม พบวา กิจการดังกลาวตางนํากลยุทธดานสวนประสมการคาปลีกมาใช เพ่ือให
สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคทองถ่ินและแยงชิงสวนแบงการตลาด โดยเฉพาะ การใชการจัดแสดง
สินคา โดยการแสดงสินคาใหโดดเดน แยกสินคาเปนหมวดหมูไวอยางชัดเจน เพ่ือดึงดูดใจผูบริโภค
ผูผานไปมา ใหเกิดการรับรู (Perception) การพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิด
ความตองการ (Desire) เขามาซ้ือสินคาภายในราน และ การใชพนักงานขาย โดยการพูดคุย แนะนํา
สินคา และโปรโมช่ันใหกับผูบริโภคจนทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Action) ณ จุดแสดงสินคา หรือ 
ณ จุดชําระเงิน เปนตน นอกจากนี้ยังใช ส่ือภายในรานคา (In Store Media) อาทิเชน แผนปายตั้ง
กองกลางทางเดิน (Floor Display) โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (Shelf Vision) โฆษณาบริเวณรอบ
รถเข็น (Cart Around) โฆษณาท่ีพ้ืน (Floor Vision) แผนปายรอบกระบะลดราคา (Dumpbin Sign) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (Demo Booth) การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) การจัดซุมกิจกรรม
พิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (Event Marketing) โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (Exit Panal) การ
แจกแผนพับใบปลิว (Brochures & Leaflet) การโฆษณาดวยทีวี วีดีโอ คอมพิวเตอร (Multimedia 
Advertising) โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (Stand Display) ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณ
ทางเดิน (Function Standee) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (Counter Display) เปนตน 

จากเหตุผลขางตนผูศึกษา จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา อิทธิพลของการส่ือสารการตลาด 
ณ จุดซ้ือวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภคในอําเภอเมือง เชียงใหมใน
ระดับใด และเครื่องมือการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือใด ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายมากท่ีสุด  เพ่ือเปนประโยชนในการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ และ
สําหรับผูท่ีสนใจและสามารถใชการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือใหเหมาะสมกับผูบริโภคในจังหวัด
เชียงใหม และสอดคลองกับสภาพของวิถีชีวิต และความเปนอยูของกลุมเปาหมาย  เปนแนวทาง
สําหรับรานคาปลีกในการนําไปประกอบการวางแผนเลือกกิจกรรมและรูปแบบเครื่องมือการ
ส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย อันจะเปนการเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแขงขันในยุคปจจุบันได 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 
 เพ่ือศึกษาผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
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ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา 
1)  ทําใหทราบวาการส่ือสารรูปแบบใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภค

บริโภคของผูบริโภคของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม 
2) สามารถนําขอมูลท่ีไดไปเปนแนวทางการวางแผนกลยุทธ ปรับปรุง และเลือกใช

เครื่องมือส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือเพ่ือใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย และเปนประโยชน
แกผูท่ีสนใจ 

 
นิยามศัพท 

การส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ (Point of purchase) หมายถึง การทําการส่ือสาร
เกี่ยวกับตัวสินคาท่ีจุดแหงการซ้ือ – ขาย โดยมีวัตถุประสงคในการกระตุนใหผูบริโภค หรือผูท่ีพบ
เห็นเกิดความสนใจและตัดสินใจซ้ือสินคา ไดแก แผนปายตั้งกองกลางทางเดิน โฆษณาบริเวณช้ัน
วางสินคา โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น โฆษณาท่ีพ้ืน แผนปายรอบกระบะลดราคา บูทชงชิมฟรีและ
สาธิตสินคา การแจกตัวอยางสินคา การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร โฆษณาแนวตั้ง
บริเวณทางออก การแจกแผนผับใบปลิว การโฆษณาดวยทีว/ีวิดีโอ/คอมพิวเตอร โฆษณาขนาดใหญ
แบบตัง้พ้ืน ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน และ โฆษณาบริเวณเคานเตอรจาย 

ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีเคยเขาไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคหรือเคยเห็นส่ือการตลาด ณ 
จุด ซ้ือจากรานค าปลีกสมัยใหมขนาดกลาง -ขนาดใหญในอํา เภอเมือง เ ชียงใหม  ไดแก 
หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต และไฮเปอรมารท ท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป 

สินคาอุปโภคบริโภค หมายถึง สินคาท่ีถูกซ้ือโดยผูบริโภคคนสุดทายเพ่ือนําไปใชสอย
ดวยตนเอง สินคาประเภทนี้มีมากหลายประเภท แตกตางกันออกไปตามนิสัยและแรงจูงใจในการ
ซ้ือและความตองการของผูบริโภค เชน ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนา/รางกาย ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสน
ผม ผลิตภัณฑสําหรับเด็กทารก/แรกเกิด ผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม ผลิตภัณฑทําความสะอาดเส้ือผา 
ผลิตภัณฑปรุงอาหาร ผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว ผลิตภัณฑอาหารสําเร็จรูป ผลิตภัณฑเกี่ยวกับสัตว
เล้ียง ผลิตภัณฑอาหารบํารุงกําลัง และผลิตภัณฑทําความสะอาดบาน เปนตน 

 


