
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชโรงพยาบาลเอกชนของผูปวย

ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดใชแนวคิด ทฤษฎีในการศึกษา และวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฏี 

แนวความคดิเก่ียวกับตัวแบบลําดับขัน้บรรลุผล (Hierarchy-of-Effects Model) 
ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ  (2547) กลาววาข้ันตอนการตอบสนองของผูบริโภค มี              

6 ข้ันตอน คือ 
1. รูจัก (Awareness) : เปนการท่ีผูบริโภคมีการรับรูถึงการมีตัวตนของสินคาหรือไม 

ซ่ึงถือเปนภารกิจหลักของกระบวนการตอบสนองของผูบริโภค   
2. ความรู (Knowledge) : เม่ือมีการรูจักในตัวสินคาบางแลว ข้ันตอนตอมาคือ การรับรู

ในสวนของขอมูลของตัวสินคานั้นๆ เชน สินคาใชทําอะไร เปนตน 
3. ชอบ (Linking) : ถารูจักในตัวสินคาดแีลว ความรูสึกในตัวสินคาเปนอยางไร เกิด

การชอบหรือไมชอบ 
4. ชอบมากกวา (Preference) : เม่ือมีการชอบเกิดข้ึนแลว ความชอบนั้นๆมีมากกวาใน

ตัวสินคาอ่ืนๆ หรือไม 
5. เชื่อม่ัน (Conviction) : เม่ือเกิดความชอบมากกวาข้ึนแลว ยังไมไดหมายความถึงวา

จะเกิดการตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากยังจะตองมีการเช่ือม่ันในสินคานั้นๆดวย 
6. ซ้ือ (Purchase) : เม่ือมีความเช่ือม่ันแลว ก็จะกอใหเกดิการซ้ือในตัวสินคานั้นๆ 
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รูปภาพท่ี 1  แสดงข้ันตอนการตอบสนองของผูบริโภคตามแนวความคิดเกี่ยวกับตัวแบบลําดับ
ข้ันบรรลุผล (Hierarchy-of-Effects Model) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
ท่ีมา : ยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ (2547) 

 
จากตัวแบบลําดับข้ันบรรลุผล ซ่ึงเร่ิมตนจากการท่ีผูบริโภครับรูถึงการมีตัวตนของ

สินคา และขอมูลของตัวสินคานั้นสงผลใหผูบริโภคจะเกิดความรูความเขาใจ (Cognitive) ซ่ึงทําให
มีการเปล่ียนแปลงทางดานความคิด และยอมรับในขอมูลนั้น เม่ือเกิดการยอมรับแลวจะกอใหเกิด
ความชอบ ความช่ืนชอบในสินคาดังกลาวมากกวาสินคาอ่ืนๆ และเกิดความเช่ือม่ันในสินคา ซ่ึง
สงผลใหผูบริโภคเกิดความรูสึก (Affective) เปนการเปล่ียนแปลงดานความรูสึกของผูซ้ือท่ีมีตอ
สินคานั้นๆ และในข้ันสุดทายผูบริโภคจะเกิดการซ้ือหรือการเกิดพฤติกรรม (Behavior) เปนการ
เปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอสินคาดังกลาว หรืออีกความหมายหนึ่งคือเกิดการ 
“เรียนรู-รูสึก-กระทํา” ซ่ึงมักจะเกิดข้ึนกับการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีผูซ้ือมีความพยายามในการซ้ือสูง 
(High Involvement) และสินคามีความแตกตางกัน 

Hierarchy-of-effects Model 

รูจัก 
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แนวความคดิเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 
Communications) 

ดารา ทีปะปาล (2541) การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรเปนแนวความคิดในการ
พยายามพัฒนาดานการใหขอมูลขาวสารแกลูกคาแบบครบวงจร รวดเร็ว และถูกตอง กระบวนการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรอาศัยการนํากิจกรรมหลายๆอยางมาผสมผสานกันอยางเหมาะสม
และถูกตอง โดยอาศัยรูปแบบทางการส่ือสารเปนส่ิงสําคัญ โดยสามารถแยกออก เปน 8 กิจกรรม
หลักๆ ดังนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) : การสงขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการท้ังใน
รูปแบบท่ีผานส่ือมวลชน และสงโดยตรงไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย ส่ือท่ีใชในการโฆษณา เชน 
วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร และหนังสือพิมพ เปนตน 

2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) : การส่ือสารการตลาดท่ีหวังกระตุน
พฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมาย ใหทําการซ้ือสินคาไดเร็วข้ึน ซ้ือมากข้ึน โดยมีการใชเคร่ืองมือ
ตางๆ เปนส่ิงจูงใจผูบริโภคกลุมเปาหมาย เชน การแจกคูปอง แจกของตัวอยาง ของแถม สวนลด 
เปนตน 

3. การส่ือสาร ณ ท่ีจุดซ้ือ (Point of Purchase Communication) : การจัดแสดงสินคา
โปสเตอร สัญลักษณ หรือวัสดุอ่ืนๆภายในสถานท่ี เพื่อตองการมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา 
ณ จุดซ้ือสินคาของผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

4. การส่ือสารทางดานการตลาดโดยตรง (Direct Marketing) : การสงขาวเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ และบริการไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยตรง ปจจุบันนิยมใชกันมาก มี 4 รูปแบบ คือ 
ใชจดหมายตรง ใชโทรศัพท ใชโทรทัศน และผานเครือขายออนไลน 

5. การประชาสัมพันธ (Public Relations) : การส่ือสารขององคกรเพื่อสราง
ความสัมพันธท่ีดีตอมหาชน ซ่ึงหมายถึง ลูกคาขององคกร ผูถือหุน พนักงาน คูคา และประชาชน 
ในชุมชนโดยท่ีกลุมคนเหลานั้นจะมีสวนชวยใหองคกรประสบความสําเร็จ การประชาสัมพันธเปน
กิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมุงภาพพจนของบริษัท ผลิตภัณฑ และบริการมากกวาการขาย 

6. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) : การส่ือสารการตลาดท่ีมุงการส่ือสาร
แบบตัวตอตัว เพื่อโนมนาวผูบริโภคกลุมเปาหมายใหซ้ือ และทดลองใช 

7. การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing) : การส่ือสารการตลาดท่ี
เจาของผลิตภัณฑหรือบริการไดจายเพื่อสนับสนุนในกิจกรรมตางๆ โดยมุงเปาหมายทางธุรกิจของ
ตราผลิตภัณฑนั้นๆ เพื่อทําใหบรรลุจุดประสงคของบริษัทมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสนับสนุนทางดาน
การตลาดมีดังนี้ สนับสนุนดานกีฬา สนับสนุนดานวัฒนธรรม สนับสนุนในโปรแกรมและส่ือ
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กระจายเสียงท้ังวิทยุและโทรทัศน สนับสนุนดานบันเทิง สนับสนุนดานการศึกษา สนับสนุนดาน
งานศิลปะ สนับสนุนดานอ่ืนๆ 

8. กิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) : เปนกิจกรรมท่ีมุงเนนเปนพิเศษในการ
เสริมสรางความสนใจ และทําความรูจักยี่หอผลิตภัณฑ กับประชาชนท่ัวไป 
 

แนวความคดิในการเลือกส่ือเก่ียวกับ การเขาถึง (Reach) ความถ่ี (Frequency) และ
ผลกระทบของการโฆษณา (Impact) 

อรชร  มณีสงฆ (2548) ไดกลาววา ในการเลือกส่ือจะตองพิจารณาถึงขอดีและขอจํากัด
ของส่ือแตละประเภทท่ีตางกัน การเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีตางกันไป อีกท้ังยังมีอัตราคาโฆษณา
ตางกันอีกดวย ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองเลือกส่ือใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงตอง
พิจารณาใน 3 ดานไดแก 

1.  การเขาถึง  (Reach)  หมายถึง  จํานวนรอยละของบุคคลหรือครัวเรือนท่ีเปนตลาด
เปาหมาย ท่ีแผนการใชส่ือแตละคร้ังเขาถึง ภายในชวงระยะเวลาท่ีกําหนด 

2.  ความถ่ี  (Frequency)  หมายถึง  จํานวนคร้ังโดยเฉล่ียท่ีบุคคลหรือครัวเรือนท่ีเปน
ตลาดเปาหมายไดพบเห็นโฆษณาในชวงเวลาท่ีกําหนด 

3.  ผลกระทบจากการใชส่ือ (Media  Impact)  หมายถึง  คุณคาดานคุณภาพของการ
แสดงออกของโฆษณาโดยผานส่ือท่ีไดเลือกใชท่ีมีผลกระทบตอการรับขาวสารของกลุมเปาหมาย  
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

ธนวัฒน  นันสมบูรณ (2542)  ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของประชาชน 
ตอการใชบริการทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชน ในจังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงค 3 
ประการคือ 1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการใหบริการทาง
การแพทยของโรงพยาบาลเอกชน 2. เพื่อทราบถึงความพึงพอใจ และความคาดหวังของประชาชนท่ี
ตองการไดรับจากการเขารับบริการทางการแพทยของโรงพยาบาลเอกชนและ 3. เพื่อทราบถึงความ
คิดเห็นของประชาชนตอคุณภาพบริการของโรงพยาบาลเอกชน เม่ือเปรียบเทียบกับโรงพยาบาล
ของรัฐ การศึกษาไดทําการเก็บขอมูลจากผูใชบริการของโรงพยาบาลเอกชน 3 แหงในจังหวัด
เชียงใหมคือ โรงพยาบาลลานนา โรงพยาบาลเชียงใหมรามและโรงพยาบาลแมคคอรมิค จํานวน 
274 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย ผลการศึกษาพบวา ประชาชนท่ีมาใชบริการ
ของโรงพยาบาลเอกชนสวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเชียงใหม มีอาชีพเปนลูกจางเอกชนและ
เปนขาราชการ สาเหตุท่ีมาใชบริการเพราะสามารถเบิกคารักษาพยาบาลไดจาการทําประกันชีวิต 
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และสวนใหญเคยเปนผูท่ีเคยเขารับการรักษาจากโรงพยาบาลของรัฐมาแลว ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเขารับบริการในโรงพยาบาลเอกชนในระดับมากไดแก ปจจัยดานทัศนคติและความเช่ือ 
ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ ปจจัยทางดานการเขาถึงบริการ สวนปจจัยท่ีมีผลนอยไดแก ปจจัยทางดาน
สุขภาพ โดยประชาชนมีความคาดหวังอยูในระดับท่ีสูงมากในดานการไดรับความสะดวก ความ
รวดเร็วทันเวลา และประชาชนมีความพึงพอใจในทุกดานจากการเขารับบริการ นอกจากนี้ ยังพบวา
การใหบริการของโรงพยาบาลเอกชนสวนใหญอยูในระดับดี สวนการใหบริการโรงพยาบาลของรัฐ
นับอยูในเกณฑพอใชและไมคอยดี 
 

ปยพรรณ  กล่ันกล่ิน (2542) ศึกษาเร่ืองปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการที่มีผล
ตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวามี
ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 178 ราย เปนท้ังผูท่ีเคยเขาพักรักษาตัวในโรงพยาบาล 127 ราย และไม
เคยเขาพักรักษาตัวในโรงพยาบาล 51 ราย โดยปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูท่ีเคย
และไมเคยเขาพักรักษาตัวในโรงพยาบาล ในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานบุคลากร ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานสถานท่ีใหบริการ ดานสถานท่ีใหบริการและชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ
และการบริการ และดานการใหบริการลูกคา สวนปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในระดับปานกลาง ไดแก 
ปจจัยดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด โดยในสวนผูท่ีเคยเขาพักรักษาตัวในโรงพยาบาล 
ปจจัยท่ีมีผลอยูในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑและการบริการ 
ดานราคา และดานสถานท่ีใหบริการและชองทางการจัดจําหนาย ในดานการสงเสริมการตลาด การ
ใหสวนลดมีผลตอการเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชนในระดับปานกลาง 
 

ศิรินภา  บุญมา (2548) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญไดรับขาวสารของชาเขียวพรอมดื่มจากกิจกรรมการส่ือสารการตลาดเกือบทุกกิจกรรม 
โดยสามารถเรียงลําดับไดดังนี้ 1. ดานการโฆษณา โดยเฉพาะการโฆษณาทางโทรทัศน รองลงมา 
คือ วิทยุ และการโฆษณาตามสถานท่ีตางๆ ตามลําดับ 2. ดานการสงเสริมการขาย ซ่ึงเปนกิจกรรมท่ี
มีผลมากตอการตัดสินใจ เชน การใหมีการชิงรางวัล 3. ดานการส่ือสาร ณ จุดซ้ือ ไดแก ซุมชิม
ผลิตภัณฑตามหางสรรพ สินคา และปายตางๆ ซ่ึงจะสามารถชวยผูบริโภคในการรับรูการมีของ
สินคา 4. ดานการประชาสัมพันธ ไดแก การแตงกายเพื่อดึงดูดความสนใจ และการจัดนิทรรศการ 5. 
ดานการขายโดยพนักงานขาย ไดแก การใหขอมูลจากพนักงานขายโดยตรง 6. ดานการสนับสนุน
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ทางการตลาด ไดแก การสนับสนุนเกมโชว และการสนับสนุนทางดานกีฬา 7. ดานกิจกรรมทาง
การตลาด ไดแก การออกรานในงานแสดงสินคา  
 

กุลวี  พิโรจนรัตน (2544) ศึกษาเร่ือง"การเปดรับการส่ือสารท่ีมีผลตอการสราง
ภาพลักษณตราสินคาอาหารแปรรูปไทย ในกลุมผูบริโภคสิงคโปร" เปนการวิจัยเชิงสํารวจ เก็บ
ขอมูลดวยแบบสอบถามและวิธีการสัมภาษณ การศึกษาคร้ังนี้มุงศึกษาความสัมพันธของตัวแปร
หลัก คือ ลักษณะทางประชากร การเปดรับการส่ือสารเก่ียวกับตราสินคา ภาพลักษณตราสินคา และ
การบริโภคตราสินคา โดยศึกษาเฉพาะตราสินคาอาหารแปรรูปไทยและกลุมผูบริโภคสิงคโปร และ
ศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรยอยท่ีเกี่ยวกับกระบวนการเกิดภาพลักษณตราสินคา คือ การรูจกั
ตราสินคา การเช่ือมโยงตราสินคา และความรูสึกตอตราสินคา โดยใชแนวคิดวิเคราะหผูรับสาร 
กระบวนการเลือกสรร การส่ือสารการตลาดครบวงจร ตราสินคาและกระบวนการเกิดภาพลักษณ
ตราสินคา ผลของแหลงท่ีมาผลิตภัณฑ ระดับความเกี่ยวพันของสินคา และการตลาดเพื่อการสงออก 
ในการสรางกรอบแนวคิดการศึกษา ผลการศึกษาระบุวาผูบริโภคสิงคโปรเปดรับการส่ือสารโดย
ภาพรวมอยูในระดับปานกลาง และเช้ือชาติ ศาสนา อายุ ตลอดจนรายไดมีความสัมพันธกับระดับ
การเปดรับ โดยผูบริโภคชาวจีน ผูนับถือศาสนาคริสตและศาสนาพุทธ(รวมลัทธิเตา) เปดรับการ
ส่ือสารเกี่ยวกับตราสินคาอาหารแปรรูปไทยอยางกระตือรือรน สวนผูบริโภคท่ีอายุระหวาง 55-64 ป 
เปดรับการส่ือสารในระดับสูง กลุมอายุ 15-24 ปซ่ึงเปดรับในระดับตํ่าท่ีสุด นอกจากนี้ผูบริโภคที่มี
รายไดสูงกวา 2,000 เหรียญสิงคโปรข้ึนเปดรับการส่ือสารในระดับสูงกวาผูบริโภคที่รายไดตํ่ากวา 
ส่ือท่ีผูบริโภคสิงคโปรเปดรับมากท่ีสุดคือส่ือ ณ จุดขาย/บรรจุภัณฑ และส่ือบุคคล ซ่ึงเปดรับโดย
เฉล่ีย 1 คร้ังตอสัปดาห และเปดรับส่ือบุคคลและโปสเตอร/ปายโฆษณาโดยเฉล่ีย 1 คร้ังตอเดือน 
สวนส่ือพิเศษ ส่ือกิจกรรมพิเศษ และหนังสือพิมพ/นิตยสาร ผูบริโภคเปดรับโดยเฉล่ีย 1 คร้ังในรอบ 
4-6 เดือน ส่ือท่ีเปดรับในระดับตํ่า คือ โทรทัศน/วิทยุและแผนพับ/ใบปลิว เปดรับเพียง 1 คร้ังตอป 
สวนอินเทอรเน็ต เปดรับเพียง 1 คร้ังในรอบ 2-3 ปหรือนานกวานั้นผลการศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณ
ตราสินคา พบวาผูบริโภคสวนใหญรูจักและจดจําตราสินคาได 4 - 5 ช่ือ และเกือบท้ังหมดรูจักตรา
สินคาอาหารแปรรูปไทยอยางนอย 1 ช่ือ และพบวามีการเช่ือมโยงขาวสารกับตราสินคาอาหารแปร
รูปไทยท่ีเดนชัดเพียง 4 ดาน คือ "สะอาดถูกอนามัย" "รสชาติ" "คุณภาพ" และ "เช่ือถือได" มีเพียง
สวนนอยเทานั้นท่ีเช่ือมโยงกับ "ความสวยงามดูดี" และ "รสนิยม" สวนความรูสึกเชิงบวกท่ี
ผูบริโภคสิงคโปรมีตอตราสินคาอาหารแปรรูปไทยอยางเดนชัด คือ "สบายใจ" และ "ม่ันใจ" และมี
แนวโนมวาผูบริโภครูสึก "อยากรับประทาน" คอนไปในเชิงบวก ในจํานวนนี้ไมมีความรูสึกในเชิง
ลบเลย สวนภาพลักษณเชิงบวก มีท้ังหมด 6 ดาน ภาพลักษณท่ีเดนชัดท่ีสุดคือ"อรอยและมีรสชาติดี" 
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ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา การเปดรับการส่ือสารเกี่ยวกับตราสินคาอาหารแปรรูปไทยมี
ความสัมพันธกับภาพลักษณตราสินคาในความคิดของผูบริโภคสิงคโปร และภาพลักษณเชิงบวก
ของตราสินคาอาหารแปรรูปไทยมีความสัมพันธกับการบริโภคตราสินคาอาหารแปรรูปไทย และ
การสงเสริมการขายน้ันเปนการส่ือสารท่ีมีผลตอความรูสึกของผูบริโภค  
 


