
 
 

 

บทที่ 2 
ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
 การศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใชส่ือโฆษณาของผูประกอบการสถาน
บันเทิงในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ในการศึกษาคร้ังนี้  ใชแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมา
ประกอบการวิเคราะหและอภิปรายผลดังนี้  แนวคิดการใชสวนประสมทางการตลาด  ทฤษฎีอุปสงค  
(Demand  Theory)  และทฤษฎีความพึงพอใจของผูบริโภค  (Consumer Satisfaction Theory) 
 

2.1.1  แนวคิดการใชสวนประสมทางการตลาด 

                       ในการตัดสินใจของผูบริโภคนั้น จะมีตัวกระตุนภายนอกท่ีสําคัญคือ  สวนผสมทาง
การตลาด( 7Ps)  แรงกระตุนจะทําใหเกิดความตองการ (Desire) และเกิดกระบวนการของพฤติกรรม
การบริโภคข้ึน ซ่ึงสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ( ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) ไดแก  
           1.  คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการท่ีบริษัทนําเสนอ
ใหกับลูกคา และรวมไปถึงการบริการที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ในหลักการแลวควรจะตองออก
ผลิตภัณฑใหมีคุณลักษณะดีพรอมเหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงเปนท่ีตองการของผูบริโภคมากท่ีสุดและไม
มีปญหาในแงผลิตมากนัก 
           2.  ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินคาและบริการรวมท้ังเง่ือนไขตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ
กับการชําระเงินท่ีบริษัทกําหนดข้ึน ในหลักการแลวจะตองมีการกําหนดราคาขายท่ีเหมาะสม เพื่อ
พิจารณาเทียบกับคูแขงและตนทุนตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน สําหรับธุรกิจนี้การกําหนดราคาจะเปนไปใน
ลักษณะท่ีใกลเคียงกัน แตการแขงขันของผูขายแตละคนยังมีความเกี่ยวของกัน 
 3.  สถานท่ีหรือการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง หนาท่ีท่ีเกี่ยวของกับการจําหนาย
และสนับสนุนการกระจายสินคา เพื่อทําใหสินคาและบริการมีความพรอมสําหรับการจัดจําหนาย
โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมเพ่ือใชเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการ
จากองคกรไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ี
ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
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          4.  การสงเสริมการตลาด ( Promotion )  หมายถึง  การส่ือสารทางการตลาดสําหรับ
สินคาและบริการในสวนนี้จะเกี่ยวกับการเลือกใชวิธีการโฆษณาที่ใชสําหรับส่ือความใหถึงตลาด
เปาหมายใหทราบถึงการจัดจําหนายผลิตภัณฑใหม  คุณภาพและบริการ  ส่ือตาง ๆ  เชน  โทรทัศน  
วิทยุ  ปายโฆษณา เปนตน  นอกจากนี้ยังรวมถึงวิธีการสงเสริมการขายตาง ๆ ไดแก  การลด  แลก  
แจก  แถม เพื่อใหสามารถชักจูงลูกคาใหมีความชอบพอในสินคาและตราของสินคาท่ีเสนอขาย  การ
สงเสริมการจําหนายนี้จะมีอิทธิพลตออุปสงคสินคาคืออุปสงคสูงข้ึนดวย  สวนการสงเสริมการตลาด
มีอยู 5 ดานประกอบดวย 
    4.1  การโฆษณา ( Advertising )  เปนการนําเสนอผลิตภัณฑหรือเปนการให
ขอมูลขาวสาร  ตลอดจนเปนการจูงใจหรือกระตุนใหเกิดความตองการและรับทราบเกี่ยวกับสินคา  
ซ่ึงการโฆษณาเปนรูปแบบคาใชจายในการเสนอขายโดยไมใชบุคคลเกี่ยวกับความคิด  สินคา  หรือ
บริการ โดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณามีลักษณะคือ (1)  เปนกิจกรรมการติดตอส่ือสารใด ๆ ก็
ตามท่ีเกี่ยวของกับการเสนอ  และ(หรือ)การสงเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือ
ความคิด (2) มีผูอุปถัมภรายการ  ซ่ึงตองจายคาใชจายในการโฆษณา  (3)  เปนการติดตอส่ือสารท่ีใช
ส่ือ (Media) ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใชพนักงาน (Non-personal selling)  ลักษณะการโฆษณามี
ดังนี้ 

                4.1.1  การเสนอตอชุมชน (Public presentation) ในกรณีนี้การโฆษณาเปน

การติดตอส่ือสารกับกลุมชนจํานวนมาก จึงตองเสนอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีถูกตองไมผิด

กฎหมายและมีมาตรฐานท่ีดี 

                4.1.2  การเผยแพรขาวสาร (Pervasiveness)  การโฆษณาเปนวิธีการที่ผูขาย

เสนอขอมูลซํ้ากันหลายคร้ังเพื่อใหผูซ้ือยอมรับและเปรียบเทียบขอมูลระหวางคูแขงขันตาง ๆ 

4.1.3  การแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง (Amplified expressiveness)  

การโฆษณาเปนการแสดงความคิดเห็นออกมาในรูปภาพ  เสียง  ส่ิงพิมพเพื่อเผยแพรขอมูลของ

บริษัท 

4.1.4  ไมเกี่ยวกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ (Impersonality)  การโฆษณาเปน

การใหขอมูลกับคนจํานวนมาก ไมใชการเสนอขายกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ 

               4.2 การขายโดยบุคคล (Personal selling) เปนการนําเสนอสินคา บริการหรือ
ความคิดโดยพนักงานขายซ่ึงเปนผูทําการติดตอส่ือสารโดยตรงกับลูกคา 
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               4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการตลาดท่ีชวยกระตุน
การซ้ือของลูกคา และชวยเพิ่มประสิทธิภาพของผูขาย 

               4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations)  เปนการ
สงเสริมการตลาดโดยผานส่ือมวลชนโดยมุงเนนในการสรางการเกิดการรูจักในตราสินคา  การสราง
ทัศนคติในทางบวกใหแกผลิตภัณฑ  และการสรางภาพพจนท่ีดีใหแกกิจการ  การใหขาวเปนการ
สงเสริมการขายโดยไมใชบุคคล  โดยไมมีการจายเงินจากองคการท่ีไดรับผลประโยชน  สวนการ
ประชาสัมพันธ  หมายถึงความพยายามในการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

 
คุณสมบัติของการใหขาวและการประชาสัมพันธ 

                           (1)  สรางความเช่ือถือไดสูง (High credibility) ในกรณีท่ีเปนขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
จะสรางความเช่ือถือให เกิด ข้ึนกับผูบริโภคไดมาก  เนื่องจากขาวสารเกิดจากส่ือมวลชน 
(หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน) ซ่ึงเปนผูใหขาวเอง ผูบริโภคจึงเช่ือถือไดมากกวาขอมูลท่ีผูขายหรือ
ผูผลิตให 
               (2)   เปนขอมูลปลอดภัย  (Off guard) ในกรณีนี้เปนการใหขอมูลในรูปขาวสาร
แบบใหขอเท็จจริงจากส่ือมวลชนแทนท่ีจะเปนการติดตอส่ือสารแบบชักจูงลูกคา จึงถือวาเปนขอมูล
ท่ีปลอดภัยสําหรับผูรับขาวสาร 

       (3)  การแสดง (Dramatization)  เปนการประชาสัมพันธเพื่อแสดงขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑหรือบริษัท 

               4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอท่ีธุรกิจใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารตาง ๆ ติดตอกับลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองการซ้ือ
ขายข้ึนโดยไมมีการพึ่งพาพอคาปลีกและพอคาสง 
                       5.  บุคลากร  (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการท่ีเ รียกวา  “Inseparability” 
บุคลากรเปนองคประกอบท่ีสําคัญท้ังในการผลิตบริการและการใหบริการ ในปจจุบันซ่ึงสถานการณ
การแขงขันธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคลากรยังเปนปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยการ
สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน 
                       6.   กระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอน ระเบียบ หรือวิธีการทํางานซ่ึงเกี่ยวของ
กับการสรางและการนําเสนอใหกับลูกคาและบุคลากรขององคกรเปนตน 
                        7.  การใหบริการลูกคา (The Provision Of Customer Service) องคกรตาง ๆ ควร
ตระหนักอยูเสมอวาการใหบริการแกลูกคาเปนองคประกอบท่ีสําคัญสวนหนึ่งในสวนประสมทาง
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การตลาดสําหรับบริการ เนื่องจากในปจจุบันลูกคามักจะตองการบริการที่มีคุณภาพสูงข้ึน และธุรกิจ
ตาง ๆ ก็มองเห็นความจําเปนในการสรางและรักษาความสัมพันธระยะยาวกับลูกคามากยิ่งข้ึนอีก
ดวย 
 

2.1.2  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

          อุปสงคของสินคาหรือบริการ (Demand)  หมายถึงปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใด
ชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้น ๆใน
ระยะเวลาท่ีกําหนด  โดยความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซ้ือดวย(Purchasing Power)  
กลาวคือผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ(Ability and willingness)  สินคา
หรือบริการนั้น เชน   ผูบริโภคตองการซื้อคอมพิวเตอร และมีเงินเพียงพอท่ีจะซ้ือคอมพิวเตอร ใน
กรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธ์ิผล  แตถาผูบริโภคมีแตความตองการซ้ือคอมพิวเตอรแตไมมีเงิน
เพียงพอ  ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค  ปจจัยท่ีสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดวาผูซ้ือจะตองการซ้ือสินคา
และบริการเปนจํานวนเทาไร  มีหลายประการ  สามารถสรุปความสัมพันธระหวางการเปล่ียนแปลง
ของปจจัยตาง ๆ  ท่ีมีผลตอสินคานั้นเปล่ียนแปลงตามดังนี้ 

          1.  ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาและบริการเพิ่มข้ึนปริมาณซ้ือจะลดลง แตถา
ราคาสินคาหรือบริการนั้นลดลง  ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 

          2. ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ
นอกจากจะข้ึนอยูกับสินคาชนิดนั้นแลวยังข้ึนอยูกับราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย  ซ่ึงแบง
ความสัมพันธของสินคาไดเปน 2 ชนิด คือ 
  2.1  สินคาท่ีใชทดแทนกัน  การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาใดมากนอยเพียงใดจะตอง
พิจารณาถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย เชน  เนื้อไกกับเนื้อหมู  ชากับกาแฟ  เปนตน  ถาราคาเนื้อไก
เพิ่มสูงข้ึนในขณะท่ีราคาเนื้อหมูคงเดิม  ผูบริโภคก็จะลดการบริโภคเนื้อไกลงแลวหันมาบริโภคเนื้อ
หมูเพิ่มข้ึน  จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิด
หนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดเพิ่มข้ึนดวย  แตราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซ้ือของสินคาอีก
ชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลงดวย  ดังนั้น ความสัมพันธของราคาปริมาณของสินคาตางชนิดกัน
ท่ีใชทดแทนจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
                             2.2 สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชน รถยนตกับน้ํามันเช้ือเพลิง รองเทา
กับถุงเทา เปนตน   เม่ือราคารองเทาแพงข้ึน นอกจากปริมาณซ้ือรองเทาลดลงแลวปริมาณความ
ตองการซ้ือถุงเทาก็จะลดลงดวย ท้ัง ๆ ท่ีราคาของถุงเทาไมเปล่ียนแปลง   ดังนั้นความสัมพันธของ
ราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกันจะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
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 3.  รายไดของผูบริโภค รายไดผูบริโภคเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่งในการกําหนดอุป
สงคการพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงออกเปน 2 ชนิด คือ 
                            3.1 สินคาปกติ ปริมาณซ้ือสินคาโดยท่ัวไปจะมีความสัมพันธโดยตรงกับระดับ
รายไดของผูบริโภค คือ ถารายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึน ปริมาณความตองการซ้ือสินคาปกติก็จะ
เพิ่มข้ึน แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซ้ือสินคาปกติก็จะลดลงดวย 
    3.2 สินคาดอยคุณภาพ  สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตาของ
ผูบริโภคปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงกันขามกับระดับรายไดของผูบริโภค  คือ
เม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน  อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะลดลง  แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง อุป
สงคในสินคาประเภทนี้จะเพิ่มข้ึน  สินคาเหลานี้  ไดแก  บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป  เส้ือผาราคาถูกเปนตน 
 4. ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ  ไดแก 

               รสนิยมและความชอบของผูบริโภค การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอ
ปริมาณของสินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือมาก  ถาผูซ้ือหันมานิยมชมชอบสินคานั้น  ก็ยอมจะทําให
ปริมาณสินคาท่ีจะขายไดเพิ่มมากข้ึนหรือในทางตรงกันขาม  ถาความนิยมชมชอบสินคานั้นลดลง  ก็
จะทําใหอุปสงคสินคานั้นลดลงไปดวย 

               การคาดคะเนของผูซ้ือ  การคาดคะเนของผูซ้ือเกี่ยวกับส่ิงตาง  ๆ  ท่ีเกี่ยวของกับ
สถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค  ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับราคาสินคานั้นในอนาคต  หรือ
การคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต  เชน  ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะ
เพิ่มสูงข้ึน   ผู ซ้ือจะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากักตุนไว   เพื่อหลีกเ ล่ียงการขึ้นราคาน้ํามัน  
เพราะฉะน้ันการคาดวาราคานํ้ามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ  จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน  
ในทางตรงกันขาม  ถามีขาวลือวาราคาน้ํามันจะลดลง  ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะน้ัน  ก็
อาจจะรอไปกอน  จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง  ( วีนัส  ฤาชัย, 2547 ) 

               และปจจัยอ่ืน  ๆ  ท่ีเกี่ยวของยังรวมถึงจํานวนประชากร    ฤดูกาล  และสภาพการ
กระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ  โดยปจจัยเหลานี้จะเปนตัวกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรือ
อุปสงค 
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 2.1.3 ทฤษฎีความพึงพอใจของผูบริโภค (Consumer Satisfaction Theory) 
 ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 
 ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทางกายภาพ
เปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม  ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้น ๆ ความพึงพอใจเปน
ความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก  สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง  ซ่ึงความพึงพอใจนี้
เปนทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม (ปอง
ศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง, 2544) 

          นอกจากนั้น Kotler (1994  อางถึงใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2541)  กลาววา   
ความพึงพอใจเปนระดับความรูสึกของบุคคล  หรือลูกคาซ่ึงเปนผลมาจากการเปรียบเทียบระหวาง  
การรับรูผลจากการทํางาน  หรือประสิทธิภาพสินคา  กับความคาดหวังของลูกคา  ซ่ึงหากจะ
พิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจ  หรือไมพึงพอใจตอ
สินคาหรือบริการนั้น  ซ่ึงถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการต่ํากวาความคาดหวัง  ลูกคาจะเกิดความ
ไมพอใจ  แตถาระดับผลที่ไดรับของสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา  จะทําให
ลูกคาเกิดความพึงพอใจ  และถาผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังไว  
ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ  ซ่ึงความแตกตางกัน  3  ระดับของความพึงพอใจท่ีกลาวมา  จะ
สงผลตอการตัดสินใจของลูกคา  และจะประชาสัมพันธถึงส่ิงท่ีดี  และไมดีของสินคาตอบุคคลอ่ืน  
ๆ  ตอไป 

          การวัดระดับความพึงพอใจ  สามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัด
ความพึงพอใจของลูกค ารวมท้ัง เห็นวา เค ร่ืองมือท่ีใชวัดนั้น เปนส่ิงสํา คัญประการหนึ่ ง                     
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2541)  ความพึงพอใจของลูกคาเปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหา
และวัดผลความพึงพอใจของลูกคา  ซ่ึงเปนวิธีการท่ีจะติดตามวัดและคนหาความตองการของลูกคา
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุง
ความสําคัญท่ีลูกคามีจุดมุงหมายท่ีการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ  
วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา  (ลดราคา)  หรือเพิ่มการบริการ  หนวยธุรกิจ
จะตองสามารถสรางกําไรดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง  อาจลงทุนมากข้ึน  หรือมีการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑ  ปจจัยเหลานี้มีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลง  และมีผลกระทบท้ังรายไดและตนทุน  
ดังนั้นผูประกอบการสามารถวัด  ติดตาม และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการ   ตาง ๆ  
ดังนี้ 
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          1)  ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ  โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท  ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมทั้งขอเสนอแนะ
ตาง  ๆ 

          2)  การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา  วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถามเพ่ือ
คนหาความพึงพอใจของลูกคา  โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวา  ลูกคาไดรับ
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

          3)  การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย  วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมี
ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง  พรอมท้ังมีการ
ระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

          4)  การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป  วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ีเปล่ียน
ใชตราสินคาอ่ืน  จะทําใหทราบถึงสาเหตุตาง  ๆ  ท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจ 
 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

เนาวรัตน เทพอาสน (2541)  ไดศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวโนมของส่ือโฆษณาใน
ประเทศไทยระหวางป พ.ศ. 2538 – 2547  โดยใชเทคนิคเดลฟาย ผลจากการศึกษาพบวา ในปจจุบัน
ส่ือโทรทัศน เปนส่ือท่ีผูโฆษณาใหความสนใจ   และเลือกใชมากท่ีสุดสามารถครอบคลุม
กลุมเปาหมายไดอยางท่ัวถึง  ผูโฆษณาสามารถเลือกใชส่ือโฆษณาไดอยางหลากหลายจากส่ือ
โฆษณาประเภทตาง ๆ  ท่ีมีอยูในปจจุบัน  ซ่ึงส่ือโฆษณาพื้นฐานสําหรับกลุมเปาหมายท่ัวไปมี
ปริมาณมากเพียงพอตอความตองการใชส่ือของผูโฆษณา  แลวในขณะเดียวกันผูทรงคุณวุฒิมี
ความเห็นสอดคลองกันวาการท่ีเจาของส่ือโฆษณาจะจัดสรรส่ือโฆษณาท่ีมีผูนิยมมากใหกับบริษัท
ตัวแทนโฆษณาท่ีมีบิลล่ิงสูงนั้น  ทําใหส่ือโฆษณาท่ีมีอยูไมเพียงพอ  สวนในอนาคตส่ือโฆษณา
โทรทัศนยังคงเปนส่ือท่ีไดรับความสนใจและใชมากท่ีสุด  สามารถครอบคลุมเปาหมายไดอยาง
ท่ัวถึง  ปริมาณของส่ือโฆษณาพื้นฐานสําหรับกลุมเปาหมายท่ัวไปมีจํานวนมากเพียงพอสามารถ
สนองตอบตอความตองการใชส่ือของผูโฆษณาในอนาคตได 
  

ปาริชาติ  ศรีสมเพ็ชร (2545)  ไดศึกษาถึงเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของ
ธุรกิจในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือ
โฆษณาของธุรกิจในอําเภอเมือง   จังหวัดเชียงใหม  โดยใชขอมูลจากแบบสอบถามผูใชส่ือโฆษณา
ของธุรกิจในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  จํานวน  106  ชุด  ใชวิธีวิเคราะหทางสถิติคือ  ความถ่ี  
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รอยละ  ฐานนิยม  และคาเฉล่ีย  ผลจากการศึกษาพบวา  ธุรกิจสวนใหญไมมีแผนกโฆษณา   การ
ตัดสินใจเลือกใชส่ือโฆษณาจะตัดสินใจตามนโยบายของบริษัท  โดยผูมีอํานาจเลือกใชส่ือโฆษณา
เปนหุนสวนของกิจการ  หรือ กรรมการ  มากกวาตําแหนงอ่ืน  เกณฑในการเลือกส่ือโฆษณา  บริษัท
จะทําการเลือกเอง การเปล่ียนแปลงรูปแบบในการใชส่ือโฆษณาของธุรกิจไมแนนอน   ธุรกิจใช
งบประมาณสําหรับส่ือโฆษณาสําหรับส่ือโฆษณาจํานวน  10,001–50,000 บาทตอป  โดยกําหนด
งบประมาณในการใชส่ือโฆษณาตามวัตถุประสงคการตลาดและงานในการสงเสริมการตลาดส่ือ
โฆษณาท่ีธุรกิจเคยใชในอดีต  คือหนังสือพิมพทองถ่ิน  ส่ือโฆษณาท่ีใชในปจจุบัน ไดแก  แผนพับ  
ใบปลิว  โปสเตอร  และส่ือโฆษณาท่ีคาดวาจะใชในอนาคต  ไดแก  ปายโฆษณาท่ีติดกับยานพาหนะ  
เชน  รถสองแถว   รถสามลอ  เปนตน   

สวนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของธุรกิจ  คือ  ปจจัยส่ิงแวดลอม  พบวา  ปจจัย
ยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมีผลมากคือ  ภาวะเศรษฐกิจ  ปจจัย
ภายในองคกร  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมีผล
มากคือ  วัตถุประสงคขององคกร  ปจจัยระหวางบุคคล  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือ
โฆษณามีคาเฉลี่ยสูงสุดอยูในระดับมีผลมากคือ  อํานาจท่ีไดรับมอบหมาย  ปจจัยการเลือกส่ือ
โฆษณา  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมีผลมากคือ  
ลักษณะของตลาด  ปจจัยดานการผลิตงานโฆษณา  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือ
โฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมีผลมากท่ีสุดเทากันท้ัง  3  ปจจัย  ไดแก  งานมีคุณภาพ  งานได
มาตรฐาน  และความเช่ียวชาญในการผลิตงาน  ปจจัยดานราคา  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการ
เลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมีผลมากคือ  ราคาในการผลิตส่ือ  ปจจัยดานสถานท่ี  
พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมีผลมากคือ  ติดตองาย  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุด
ในระดับมีผลมากคือ  การใหสวนลด  ปจจัยดานกระบวนการ  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการ
เลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมีผลมากท่ีสุดคือ  สงงานตรงเวลา  ปจจัยดานการ
ใหบริการ  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมีผลมากคือ  
บริการสํารวจตลาด  และปจจัยสุดทายท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของธุรกิจในปจจัยดาน
บุคลากร  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมีผลมากคือ  
ความสามารถของพนักงาน     
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             สุพิศ  พุทธมี (2548) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกลงโฆษณา
ในส่ือส่ิงพิมพแจกฟรีเพื่อการทองเท่ียวของลูกคาในจังหวัดเชียงใหม   การศึกษาคร้ังนี้ มี
วัตถุประสงคเพื่อการศึกษาปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแจกฟรีเพื่อการ
ทองเท่ียวของลูกคาในจังหวัดเชียงใหม  โดยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามผูมี
อํานาจในการตัดสินใจลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแจกฟรีเพื่อการทองเท่ียวจาก  4  กลุมธุรกิจคือ  
กลุมธุรกิจอาหาร  เคร่ืองดื่ม  สถานบันเทิง  กลุมธุรกิจท่ีพักอาศัย  โรงแรม  รีสอรท  กลุมธุรกิจเพื่อ
สุขภาพ  สปา  การนวดแผนไทย  เสริมสวย  และกลุมธุรกิจขายของท่ีระลึกประเภทหัตถกรรม และ
วิเคราะหโดยใชวิธีทางสถิติ  คือ สถิติพรรณนา  ตารางความถ่ี  รอยละ  และคาเฉล่ีย    ผลจาก
การศึกษาพบวา  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแจกฟรี
เพื่อการทองเท่ียวของลูกคาในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีความสําคัญเรียงตามลําดับ ไดดังนี้  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ  เขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดดี  ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา  ปจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ  ติดตอไดสะดวกทาง
โทรศัพท  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ  การ
ใหสวนลดเม่ือตอสัญญาการลงโฆษณา  ปจจัยดานราคา  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในระดับ
มากคือ  ราคาเหมาะสมกับระยะเวลาที่ลงโฆษณา  ปจจัยดานส่ิงแวดลอมภายนอก  พบวา  ปจจัย
ยอยท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ  อยูในชวงเวลาของเทศกาลการทองเที่ยว  และปจจัย
ความสัมพันธระหวางผูลงโฆษณาและพนักงานส่ือโฆษณา  พบวา  ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญใน
ระดับมากคือ  เช่ือม่ันในความสามารถของพนักงานผูผลิตส่ือ  
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2.3  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
        
 
 

ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการสถานบันเทิง 

พฤติกรรมการเลือกใชสื่อโฆษณาแตละประเภท
ของผูประกอบการสถานบันเทิง  เชน  ประเภท
ของสื่อโฆษณาที่ใช,  การเปลี่ยนแปลงรูปแบบ
การใชสื่อโฆษณา,  งบประมาณตอปที่ใชในการ
ใชสื่อโฆษณา 

ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกใชสื่อโฆษณาแต
ละประเภทของผูประกอบการสถานบันเทิง
บันเทิง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1.ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2.ปจจัยดานราคา 

3.ปจจัยดานสถานท่ี 

4.ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

5.ปจจัยดานบุคลากร 

6.ปจจัยดานกระบวนการ 

7.ปจจัยดานการใหบริการ 

ความพึงพอใจของผูประกอบการสถานบันเทิง 
ที่มีตอสื่อโฆษณาแตละประเภท 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1.ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2.ปจจัยดานราคา 

3.ปจจัยดานสถานที่ 
4.ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

5.ปจจัยดานบุคลากร 

6.ปจจัยดานกระบวนการ 

7.ปจจัยดานการใหบริการ 


