
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
ดังนี้คือ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
1)  แนวความคิดเกี่ยวกับส่ือสารส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ (Point of Purchase Materials)  

การส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ เปนการทําการส่ือสารเกี่ยวกับตัวสินคาท่ีจุดแหงการ
ซ้ือขาย โดยมีวัตถุประสงคในการกระตุนใหผูบริโภคหรือผูท่ีพบเห็นเกิดความสนใจและตัดสินใจ
ซ้ือสินคา ซ่ึงปจจุบันส่ือ ณ จุดซ้ือตางๆ มีการพัฒนารูปแบบการนําเสนอ โดยเฉพาะการนํา
เทคโนโลยีตางๆ มาปรับใชกับส่ือ ณ จุดซ้ือ โดยส่ือ ณ จุดซ้ือท่ีนิยมใชในปจจุบันสามารถแบงเปน 
14 ประเภท (วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง, 2551) ดังนี้  

1)  การตั้งกองสินคากลางทางเดิน (Floor Display) หมายถึง การส่ือสารเพ่ือสงเสริม
การขายรอบจุดการตั้งกองสินคาในกระบะบริเวณตรงกลางชองทางเดินในรานคาปลีกโดยกอง
ส่ิงของใดๆ ท่ีตั้งขึ้นมาจากพ้ืน มีการจัดตกแตงใหสวยงาม เพ่ือเปนการแสดงสินคา ดึงดูดความ
สนใจของผูพบเห็น 

2)  โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (Shelf Vision) หมายถึง กลองโฆษณาขอความหรือ
ภาพของสินคาติดบริเวณช้ันวางสินคาในแตละประเภทสินคา ในระดับสายตา มีการนําเทคโนโลยี
ตางๆ เขามาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของเครื่องมือประเภทนี้  เพ่ือสรางจุดสนใจและเพ่ือให
ผูบริโภคเห็นถึงอรรถประโยชนในตัวผลิตภัณฑ 

3) โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น (Carts Around) หมายถึง แผนปายโฆษณาบริเวณรอบ
รถเข็นท่ีใชในการบรรจุสินคาถือเปนโฆษณาแบบเคล่ือนท่ีในบริเวณรานคาปลีก 

4)  โฆษณาท่ีพ้ืน (Floor Vision) หมายถึง โฆษณาท่ีพ้ืนบริเวณชองทางเดินระหวางช้ัน
วางสินคา เพ่ือสรางความดึงดูดใหตัวสินคาและนําพาไปยังจดุท่ีสินคาวางจําหนาย 

5)  กระบะลดราคา (Dump bin) หมายถึง กระบะวางสินคามีลักษณะคลายกลอง
ส่ีเหล่ียมจัตุรัส ไมมีฝาปดดานบน โดยมีแผนปายเพ่ือการสงเสริมการขายบริเวณรอบกระบะใส
สินคาลดราคา สําหรับแสดงถึงจุดเดนของสินคาหรือตรายี่หอ หรือ รายละเอียดการลดราคาสินคา 
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6)   บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (Demo Booth) หมายถึงการโฆษณาหรือการ
นําเสนอสินคาโดยพนักงานในรูปของการสาธิตเพ่ือแสดงขอดีหรือผลประโยชนของผลิตภัณฑ โดย
แสดงการทํางานของสินคา ทําใหผูบริโภคทราบอรรถประโยชนหรือคุณภาพของสินคา  

7)   การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) หมายถึง การแจกของตัวอยางหรือการสุม
ตัวอยางประชากรเพ่ือแนะนําและสงเสริมสินคา หรือตัวอยางสินคาท่ีเปนของท่ีแถมอยูขางหีบหอ 
ซ่ึงอาจจะเปนสินคาชนิดเดียวกัน แตแบบตางกัน หรือเปนสินคาท่ีใชควบคูกัน 

8) การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (Event Marketing) หมายถึงการ
กําหนดโอกาสพิเศษตางๆ ของผูขาย เพ่ือการจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหขอมูลกับ
ลูกคาหรืออาจทําควบคูกับการสงเสริมการขายตางๆ เปนจุดดึงดูดความสนใจในกิจกรรมนั้น ซ่ึงจะ
สามารถดึงดูดไดมากนอยขึ้นอยูกับแตละกิจกรรม 

9) โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (Exit Panal) หมายถึง ภาพโฆษณาส่ีเหล่ียมผืนผา
ตั้งบริเวณทางออกจากจุดจําหนายสินคาเพ่ือการโฆษณาหรือประชาสัมพันธ 

10)  การแจกแผนพับใบปลิว (Brochures & Leaflet) หมายถึง การแจกเอกสารท่ีแสดง
ถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑและโฆษณาสินคา 

11) การโฆษณาดวยทีวี / วีดีโอ / คอมพิวเตอร (Multimedia Advertising) หมายถึง 
การโฆษณาโดยการประยุกตใชระบบคอมพิวเตอร ซ่ึงมีการนําเสนอรวมกับความเปนอัตโนมัติของ
เสียงของสเตอริโอ วีดีโอท่ีมีความเคล่ือนไหว และกราฟฟก เพ่ือใหขอมูลขาวสารสงเสริมการตลาด 
และ โฆษณา 

12) โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (Stand Display) หมายถึง โฆษณาท่ีระดับสายตา
สามารถมองเห็นไดอยางชัดเจน แสดงถึงรูปลักษณสินคา ตรายี่หอ รายละเอียดของการสงเสริมการ
ขาย 

13) ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน (Function Standee) หมายถึง โฆษณา
ขนาดท่ีระดับสายตาสามารถมองเห็นชัดเจน ซ่ึงนอกจากแสดงถึงรูปลักษณสินคา ตรายี่หอ 
รายละเอียดของการสงเสริมการขายตางๆ แลว ยังสามารถเปนช้ันวางสินคาเพ่ือจําหนายและสราง
ความโดดเดนใหสินคามีความแตกตางจากสินคาอ่ืนๆ ท่ีอยูบริเวณช้ันวางสินคา 

14) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (Counter Display) หมายถึง โฆษณาบริเวณจุด
ชําระคาสินคา เพ่ือใหผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคาหรือพิจารณาในตัวสินคากอนการชําระเงิน 
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2) แนวความคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง, 2551: 28 นักการตลาดไดพัฒนาตัวแบบตางๆ มากมาย เพ่ือชวย

อธิบายลําดับขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค หรือ กระบวนการตอบสนอง 
(Response Process) ซ่ึงเปนปฏิกิริยาท่ีผูรับขาวสารแสดงออกมาหลังจากรับขาวสารแลว เชน 
พฤติกรรมการซ้ือ เนื่องจากการซ้ือผลิตภัณฑ ท่ีเสนอขายของผูบริโภคไมไดเกิดขึ้นทันที แตอยางไร
ก็ตามพฤติกรรมการซ้ือนั้นเปนผลบ้ันปลายในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูส่ือสาร
การตลาดตองรูวาจะมีวิธีการอยางไรใหสภาพความพรอมท่ีจะซ้ือของกลุมเปาหมาย เคล่ือนเขาสู
ระดับท่ีสูงขึ้นตามลําดับจนกระท่ังถึงขั้นสุดทาย คือ การตัดสินใจซ้ือ โดยท่ัวไปแลวพฤติกรรม
ตอบสนองของผูบริโภคแบงออกเปน 3 ขั้นตอน คือ  
 1) ขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage) ในขั้นนี้จะพิจารณาวาผูรับขาวสารรูจัก เขาใจ 
หรือ รับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือตราสินคามากนอยเพียงใด ซ่ึงประกอบดวย การรับรูวามีตราสินคา 
มีความรูในตราสินคา มีขอมูลหรือความเขาใจเกี่ยวกับคุณสมบัติ ลักษณะหรือผลประโยชนของ
สินคา 

2) ขั้นความรูสึก (Affective Stage) ในขั้นนี้ผูส่ือสารการตลาดประสงคจะใหผูบริโภค
หรือผูรับขาวสารเปล่ียนจากขั้นการรับรูเขาใจสูขั้นความรูสึกพอใจ เกิดความชอบ ความม่ันใจ เกิด
ความรูสึกคลอยตามไปตามขาวสารท่ีเสนอ 

3) ขั้นแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) ในขั้นนี้ผูส่ือสารการตลาดประสงคจะให
ผูบริโภคหรือผูรับขาวสาร แสดงพฤติกรรมอันเปนเปาหมายสุดทายอันเปนเปาหมาย คือ การ
ตัดสินใจซ้ือ โดยในขั้นนี้จะพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา เชน มีการทดลอง
ใช การซ้ือ หรือยอมรับในผลิตภัณฑหรือไม  

AIDA Model เปน 1 ใน 5 ตัวแบบในลําดับขั้นตอนการตอบสนองของผูบริโภค 
(Response Hierarchy Model) ซ่ึงเปนลําดับขั้นตอนท่ีมีวัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาด เพ่ือ
แสดงขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคาตามกระบวนการตอบสนองมี 4 ขั้นตอน 
ประกอบดวย การดึงดูดความตั้งใจ (Attention) การสรางความสนใจ (Interest) การกระตุนความ
ตองการ (Desire) และการทําใหผูซ้ือเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Action) หรือ เปนการสงเสริมการตลาดท่ี
ตองทําใหเกิดผลหรือวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร (เสรี วงษมณฑา, 2547: 57) มีแนวคิดดังนี้  

1) ความตั้งใจ (Attention: A) ผูสงขาวสารจะตองทําใหผูบริโภคซ่ึงเปนผูรับขาวสาร
เกิดความตั้งใจท่ีจะรับสารกอน ซ่ึงเม่ือจะเกิดความตั้งใจไดรับขาวสารก็ตอเม่ือขาวสารนั้นมีความ
นาสนใจ สะดุดหู สะดุดตา 
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2) ความสนใจ (Interest: I) หลังจากเกิดความตั้งใจรับฟงขาวสารในขั้นแรกแลว ผูสง
ขาวสารควรสรางใหเกิดความสนใจท่ีจะติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสารตอ 

3) ความตองการอยากได (Desire: D) ผูสงขาวสารจะตองจูงใจใหผูรับขาวสารเกิด
ความตองการในผลิตภัณฑ เปนการกระตุนเรงเราใหเกิดความสนใจมากขึ้น จนกลายเปนความ
ปรารถนา อยากไดผลิตภัณฑนั้นเปนเจาของ หรืออยากใชผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย 

4) การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) เปนขั้นตอนท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาและ
บริการอยางแนนอน ผูสงขาวสารโดยท่ัวไปเปนพนักงานขาย ตองเรงรัดใหลูกคาเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ  
 
ตารางที่ 1 แสดงการเปรียบเทียบลําดับขั้นการตอบสนอง 
  

ขั้นตอนการตอบสนอง ทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 
ขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage) ความตั้งใจ (Attention) 

ขั้นความรูสึก (Affective Stage) ความสนใจ (Interest) 
ความตองการอยากได (Desire) 

ขั้นแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) การตัดสินใจซ้ือ (Action) 
  
ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
  วันทนี ยอดสกุลยิ่งยง (2551) ศึกษา อิทธิพลของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอ
ผูบริโภคตามหลักการ AIDA โมเดล กรณีศึกษา จังหวัดขอนแกน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลผูบริโภคท่ีเคยซ้ือสินคาหรือใชบริการรานคาปลีกสมัยใหม ใน
เขตเทศบาลนครขอนแกน จังหวัดขอนแกน ท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป จํานวน 400 ตัวอยาง และทํา
การสุมตัวอยางแบบเจาะจง และการเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก แลวนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดย
การศึกษาถึงอิทธิพลของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือและความคิดเห็นของผูบริโภคตอการ
ส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ 14 ประเภท ตามกรอบทฤษฎี AIDA โมเดล พบวา ประเภทสินคาท่ี
ผูบริโภคซ้ือเม่ือเห็นส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ 3 อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนาและรางกาย 
ผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว และผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม อิทธิพลของส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ 14 
ประเภทตามหลักการ AIDA โมเดลท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบสนองในขั้นความเขาใจในระดับเฉยๆ 3 
อันดับแรก ไดแก โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก และโฆษณา
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บริเวณรอบรถเข็น ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ ท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบสนองในขั้นความรูสึกในระดับทํา
ใหเดินเขามาดูสินคา 3 อันดับแรก ไดแก ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน โฆษณาบริเวณ
ช้ันวางสินคา โฆษณาดวยทีวี/วีดีโอ/คอมพิวเตอร และโฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน ส่ือโฆษณา ณ 
จุดซ้ือท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบสนองในขั้นความรูสึกในระดับอยากซ้ือสินคา 3 อันดับแรก ไดแก 
การแจกแผนพับใบปลิว บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือ
พิธีกร และการตั้งกองสินคากลางทางเดินและส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบสนองใน
ขั้นพฤติกรรมในระดับตัดสินใจซ้ือสินคา คือ การแจกตัวอยางสินคา และกระบะลดราคา 

วิชัย คําทองคํา (2551) ศึกษา พฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือผงซักฟอกในหางแจม
ฟาซุปเปอรมารเก็ตในเทศบาลเมืองลําพูน โดยอาศัยแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 
300 ตัวอยางและทําการเลือกตัวอยาง โดยการสุมตัวอยางตามความสะดวก แลวนําขอมูลท่ีไดมาทํา
การวิเคราะห โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย โดยการศึกษาถึง
พฤติกรรม และปจจัยในการเลือกซ้ือผงซักฟอกในหางแจมฟาซุปเปอรมารเก็ตในเทศบาลเมือง
ลําพูน รวมถึงปญหาและขอเสนอแนะของผูบริโภค พบวา ปจจัยทางดานการจัดจําหนาย ผูบริโภค
ใหความสําคัญกับปจจัยยอยเรื่องการจัดจําหนาย คือ มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ รองลงมา คือ 
สินคาใหมอยูตลอดเวลา และการจัดรานสะดวกตอการเลือกซ้ือสินคา ดานปญหาสวนประสม
การตลาด พบวา ปญหาลําดับท่ี 1 คือ ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย โดยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับปจจัยยอยดานสถานท่ีการจัดจําหนาย 3 ลําดับแรก คือ ไมมีท่ีจอดรถเพียงพอ 
รองลงมาคือ หาสินคายาก (มีแตหาไมพบ) และการจัดรานไมสะดวกตอการซ้ือสินคา 
  ศศิกานต เกียรติไชยากร (2551) ศึกษา การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํา
ผลไมพรอมดื่มของผูบริโภค ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยอาศัยแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูท่ีเคยซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จํานวน 400 ตัวอยาง และทําการเลือกตัวอยาง
แบบโควตา ตามสัดสวนจํานวนประชากรในแตละชวงอายุ โดยการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย โดยการศึกษาถึงพฤติกรรมการรับรูและเปดรับขาวสาร
ผลิตภัณฑน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% โดยวัดความถ่ีในการไดรับขอมูลขาวสาร และระดับอิทธิพลท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 6 
เครื่องมือ ไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การตลาดเชิงกิจกรรม การประชาสัมพันธ และ
การใหขาว การตลาดทางตรง และ การขายโดยใชพนักงานขายของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม จากรานคาสะดวกซ้ือ หางสรรพสินคาตางๆ และ ไฮเปอรมารเก็ต โดยการวัดระดับ
อิทธิพลท่ีมีตอการตัดสินใจแบงเปน 5 ระดับ คือ มีผลในระดับมากท่ีสุด มีผลในระดับมาก มีผลใน
ระดับปานกลาง มีผลในระดับนอย และมีผลในระดับนอยท่ีสุด ผลการศึกษา ในดานพฤติกรรมการ
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ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% ท่ีมีผลตอการซ้ือกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามเพศ อายุ รายได พบวา เพศชายและเพศหญิง ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือ 
บอยท่ีสุด รองลงมาคือ ไฮเปอรมารเก็ต และรานขายของชํา ผูตอบแบบสอบถามอายุ 15-29 ป ซ้ือน้ํา
ผลไมพรอมดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด อายุ 30-39 ป ซ้ือจากรานไฮเปอรมารเก็ต บอย
ท่ีสุด และอายุ 40 ปขึ้นไป ซ้ือจากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามรายไดเฉล่ียตอเดือน
ต่ํากวา 5,001 บาท ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด รายไดเฉล่ียตอเดือน 
5,000-10,000 บาท ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด และรายไดเฉล่ียตอ
เดือน มากกวา 10,000 บาท ซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม จากรานสะดวกซ้ือบอยท่ีสุด 


