
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 
 การศึกษาทัศนคติของผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม ตอ
โฆษณาในรูปแบบขอความสั้นในคร้ังนี ้มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจบัท่ีเกี่ยวของดงันี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 ความหมายและองคประกอบของทัศนคต ิ
 ทัศนคติ (Attitude) เปนผลรวมของความรูสึกนึกคิด ความเห็น ความรูสึก ความ
ประทับใจ หรือความคาดหวงั ของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 
หรืออาจหมายถึง ความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทางท่ี
สมํ่าเสมอทัศนคติเปนส่ิงจูงใจใหบุคคลประเมินส่ิงใดสงหนึ่งในรูปแบบของความชอบหรือไมชอบ 
และความรูหรือความเช่ือเกีย่วกับส่ิงนั้น คุณลักษณะของมันและสวนท่ีสัมพันธกัน  
 
 จากความหมายของทัศนคตขิางตน สามารถแยกองคประกอบของทัศนคติได 3 สวน คือ 
 1. องคประกอบดานความรูความเขาใจ หรือความเช่ือ (Cognitive Component) มี
ขอบเขตครอบคลุมถึงขาวสารขอมูลและความเช่ือท่ีมีตอส่ิงของหรือปรากฏการณตางๆ ส่ิงเหลานี้
จะเปนขอมูลท่ีไดเก็บสะสมมา และมีประสบการณมาจากอดีต 
 2. องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) คืออารมณความรูสึกท่ีมีตอ
เปาหมาย ซ่ึงเปนไปไดท้ังทางบวก และทางลบ 
 3. องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) เปนองคประกอบท่ีเกีย่วของ
กับแนวโนม ท่ีบุคคลจะกอปฏิกิริยาอยางใดอยางหน่ึงโดยเฉพาะ หรือประพฤติปฏิบัติในวิถีทางใด
วิถีทางหนึ่งโดยเฉพาะเม่ือผจญกับวัตถุเปาหมายของทัศนคติซ่ึงอาจรวมถึงพฤติกรรมจริงๆ ก็ได 
สําหรับองคประกอบเกีย่วกบัความต้ังใจกอพฤติกรรมนี้ อาจกลาวไดวามีความแตกตางไปจาก 2 
องคประกอบแรก คือ องคประกอบนี้ไมไดเปนตัวกําหนดทัศนคติ แตพฤติกรรมของบุคคลนั้น
ข้ึนอยูกับทัศนคติ ดังนั้นกระทําบางอยางจะเพิ่มมากข้ึนเม่ือทัศนคติเปนในทางบวกนัน้เพิ่มมากข้ึน 
ทัศนคติไมใชส่ิงท่ีติดตัวมาแตกําเนิด หากแตเกดิจากการเรียนรู รับการอบรมส่ังสอน เกิดจากการ
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เลียนแบบ รับเอาทัศนคติของผูอ่ืนมาเปนของตนเอง การสะสมประสบการณโดยผานกระบวนการ
ปะทะสังสรรคกับส่ิงตางๆในสังคมท้ังโดยทางตรงและทางออมมีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ  
 การประเมิน (Evaluative Object) ซ่ึงเปนคุณลักษณะหน่ึงของทัศนคติจะเปนส่ือกลางทํา
ใหเกิดปฏิกิริยาการตอบสนอง การที่บุคคลจะมีทัศนคตอิยางไรตอส่ิงใดข้ึนอยูกับการประเมิน
ความรู ความคิด หรือความเช่ือท่ีมีตอส่ิงนั้น โดยจะถูกประเมินในรูปแบบคุณภาพ (Quality) ซ่ึงจะ
บอกถึงส่ิงท่ีไดจากการประเมิน อาจเปนไดท้ังในทางบวก (ความรูสึกชอบ) หรือทางลบ (ความรูสึก
ไมชอบ) ก็ได และจะมีความเขม (Intensity) บงถึงความมากนอยของทัศนคติทางบวกหรือทางลบ 
บงช้ีระดับการประเมิน เชน ชอบมาก ชอบปานกลาง ชอบนอย (จิระวฒัน วงศสวัสดิวัฒน, 2536) 
 
 การโฆษณา 
 การโฆษณาเปนการส่ือสารใหขอมูลและจงูใจเกีย่วกับผลิตภัณฑหรือแนวความคิดไปยัง
บุคคลท่ีเปนกลุมเปาหมาย ผานส่ือโดยไมใชบุคคล สามารถระบุผูเปนเจาของสินคาซ่ึงเปนผูเสีย
คาใชจายในการโฆษณา (องอาจ ปทะวานชิ, 2550) 
  

 ลักษณะของการโฆษณา (กลัยกร วรกุลลัฏฐานีย และ พรทิพย สัมปตตะวนิช, 2551) 
 1. การโฆษณาเปนการส่ือสารโดยไมใชบุคคล เปนการส่ือสารโดยใชส่ือ เชน โทรทัศน 
วิทยุ หนังสือพิมพ เปนตน 
 2. การโฆษณาเปนการส่ือสารเพ่ือโนมนาวใจ เกีย่วกับสินคา บริการ และความคิด โดย
โฆษณามีเปาหมายเพื่อเปล่ียนแปลงความคิด ความรูสึก ตลอดจนพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอ
สินคา บริการ และเปนการส่ือสารท่ีผูโฆษณาจะกําหนดโครงสรางขอมูลท่ีระบุชัดเจนวา ตองการ
ส่ือสารอะไร อยางไร เพื่อใหผูบริโภคทราบภึงคุณสมบัติและประโยชนของสินคา กอใหเกดิความ
ตองการสินคาและบริการนัน้ในท่ีสุด นอกจากนี้โฆษณายังชวยโนมนาวใหผูบริโภคเกิดการ
เปล่ียนแปลงความคิดไดอีกดวย 
 3. การโฆษณาเปนการส่ือสารท่ีมีคาใชจาย โดยผูโฆษณา กลาวคือ ตราสินคาตางๆ ซ้ือ
ส่ือโฆษณา คาสรางสรรค และคาผลิตโฆษณา เปนตน 
 4. การโฆษณาเปนการส่ือสารกับกลุมเปาหมาย ซ่ึงการวางแผนโฆษณาจะตองมีการระบุ
กลุมเปาหมายที่ตองการส่ือสารอยางชัดเจน 
 5. การโฆษณาตองระบุผูโฆษณาชัดเจน เนื่องจากการโฆษณามีเปาหมายท่ีจะโนมนาว
หรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคาหรือบริการ หรือมีความรูสึกท่ีดีตอองคการเพื่อเปน
การส่ือภาพลักษณขององคกร  
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 การตลาดทางตรง 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ตามความหมายของการตลาดทางตรงของ
ประเทศสหรัฐอเมริกา (The Direct Marketing Association) ไดกําหนดวา การตลาดความหมาย
ทางตรง หมายถึง ระบบโตตอบทางการตลาดท่ีใชส่ือโฆษณาหน่ึงหรือมากกวาหนึ่งส่ือ เพื่อให
เกิดผลที่วัดได และ/หรือ เกิดการแลกเปล่ียน ณ สถานท่ีใดท่ีหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้จะถูกบันทึกไว
เปนหลักฐาน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อนําเสนอขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของกับความตองการและความ
สนใจของลูกคา  
 
 ลักษณะของการตลาดทางตรง (อรชร มณีสงฆ, 2546) 
 1. มีกลุมเปาหมายท่ีแนนอน (Precision Targeting) จากการท่ีมีการเลือกรายช่ือลูกคา
และฐานขอมูลลูกคาท่ีมีกิจการ สามารถทําใหนกัการตลาดทางตรงสามารถส่ือสารกับลูกคารายตัว 
ชวยใหลดภาวการณสูญเสียการส่ือสารลงไปได 
 2. มีความเปนสวนตัว (Personalization) โดยสามารถเปล่ียนขอความหรือระบุช่ือผูรับ/
ตําแหนงผูรับเจาะจงไดเลย จะชวยเพิ่มความนาสนใจของขาวสารได 
 3. ชวยใหเกิดการตอบโตกนัไดอยางทันทวงที (Call for Immediate Action) โดยใน
เนื้อหาของขาวสารมักจะระบุ หรือพยายามชักจูงใหผูรับมีการตอบโตกับขาวสารนัน้ๆ เสมอ 
 4. เปนกลยุทธท่ีมองไมเห็น/จับตองไมได (Invisible) โดยคูแขงจะไมทราบกลยุทธการ
สงเสริมการตลาดตางๆ ท่ีใชหรือจะใชจนกวาจะไดรับขาวสารของเรา ซ่ึงทําใหตอบโตไดชากวากล
ยุทธท่ัวไป ท่ีจะตองบอกผานส่ือขนานใหญ (Mass Media) ไปยังลูกคา 
 5. ความสามารถในการวัด (Measurability) ทําใหสามารถทราบไดคอนขางแนนอนวา
กิจกรรมใดเหมาะสมหรือไมเหมาะสมท่ีจะทํา และคุมคากับเงินท่ีจายไปหรือไม  
 
 องคประกอบในการทําการตลาดทางตรง (ศิริ ภูวัฒนา, 2550) 
 1. ส่ือ (Media) ส่ือท่ีใชในการตลาดทางตรง จะตองเปนส่ือประเภท Direct Response คือ
จะตองใหลูกคาสามารถติดตอกลับมายังบริษัทไดงาย 
 2. ฐานขอมูลลูกคา (Database) ควรจะประกอบดวยขอมูลของลูกคาเดิม ลูกคาใหม 
รวมท้ังผูมุงหวงั (Prospect) ดังนั้นการจดัการขอมูลของลูกคาจึงเปนเร่ืองจําเปนซ่ึงธุรกิจอาจจะตอง
นําเอาระบบคอมพิวเตอรมาใช เพื่อชวยใหธุรกิจสามารถแยกลูกคาออกเปนกลุมๆได 
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 3. การบริการลูกคา (Custumer Service) มีผูกลาววาการทําการตลาดโดยตรง คือ การ
เปล่ียนสินคาใหเปนบริการ (Direct Marketing Turn A Product Into Service) เปนคํากลาวท่ีสามารถ
อธิบายขอนี้ไดอยางเดนชัด ลูกคาซ้ือสินคาของเราไดดวยความพอใจในบริการของเรา 
  
 Permission marketing 

 Permission marketing คือเทคนิคทางการตลาด ท่ีมักใชในการตลาดทางอินเทอรเน็ต 
อีเมล และโทรศัพท ซ่ึงเปนการสอบถามเพ่ือขอรับการอนุญาตหรือยินยอมจากลูกคาเปาหมาย กอน
ทําการตลาด (Barbara G. Cox และ William Koelzer, 2003) รวมท้ังสํารวจความสนใจของลูกคา
เพื่อจัดขอความโฆษณาใหตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด (Sandeep Krishnamurthy, 
2001) โดยมีกลยุทธท่ีเกี่ยวของกับการจัดทํา ไดแก 
 Opt-in คือ การจัดทํารายการขอมูลของลูกคา กอนทําการส่ือสารทางการตลาดเพ่ือทํา
การคัดเลือกเฉพาะลูกคาท่ีมีความสนใจ หรือคาดวาจะมีความตองการับการส่ือสารการตลาดน้ัน 
 Double Opt-in คือการจัดทํารายการขอมูลของลูกคาเชนเดยีวกับกลยุทธ Opt-in แตจะ
คัดเลือกเฉพาะลุกคาท่ีระบุวายินยอมรับการส่ือสารการตลาดจากสินคาและบริการนัน้ 
 Opt-out คือ เทคนิคการปรับปรุงรายการขอมูลของลูกคา เพื่อใหเกิดการส่ือสาร
การตลาดท่ีตรงกับกลุมเปาหมายมากท่ีสุด โดยขอความการส่ือสารการตลาดท่ีสงไปยงัลูกคานั้น 
ตองระบุวิธีการหรือชองทางใหลูกคาสามารถบอกยกเลิกการส่ือสารการตลาดท่ีไดรับ โดยนักการ
ตลาดจะนําขอมูลการบอกยกเลิกนี้ไปใชปรับปรุงายการขอมูลลูกคา เพื่อไมใหมีการส่ือสาร
การตลาดมายงัลูกคาในคร้ังตอไป  
 

 กระบวนการประมวลผลขอมูลขาวสาร 
 กระบวนการประมวลผลขอมูลขาวสาร (Information Processing) หมายถึง กระบวนการ
ท่ีส่ิงกระตุนถูกรับ แปลความหมาย เก็บรักษาไวในความทรงจําและนาํออกมาใชภายหลัง หากทํา
ความเขาใจถึงหลักการของกระบวนการประมวลผลขอมูลขาวสาร และนํามาวิเคราะหพฤติกรรม
ของผูบริโภคท่ีเกิดข้ึน จะเปนประโยชนตอนักการตลาดที่ตองการสรางอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคตอไป 
 
 กระบวนการประมวลผลขาวสารขอมูลแบงแยกไดเปน 5 ข้ันตอน ไดแก  

1. การเปดรับ (Exposure) คือ การไดใกลชิดกับส่ิงกระตุนจนกระท่ังมีโอกาสที่ประสาท
สัมผัสของบุคคลไดนับการกระตุน 
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2. ความต้ังใจ (Attention) คือ การจัดสรรความสามารถในการประมวลผลใหกับส่ิงกระตุน
ท่ีรับเขามา 

3. ความเขาใจ (Comprehension) คือ การแปลความหมายของส่ิงกระตุน 
4. การยอมรับ (Acceptance) คือ ผลกระทบในการชักจูงของส่ิงกระตุน 
5. การเก็บรักษา (Retention) คือ การโอนยายการแปลความหมายและการชักจูงของส่ิง

กระตุนไปยังความทรงจําระยะยาว ผูบริโภค (พัชรา ตันติประภา, 2543 อางถึง Engel และ คณะ, 
1995) 
  
 การใหบริการเก่ียวกับการสงโฆษณาในรูปแบบขอความสั้น 
 1. ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส บมจ. (AIS) 
 Bulk SMS เปนบริการของเอไอเอสที่สามารถสงขอมูลขาวสารทั้งสินคา และบริการผาน
บริการ SMS สงตรงถึงลูกคา หรือพนักงานหลายๆ คนในเวลาเดยีวกัน โดยผานเครือขายของเอไอ
เอส ท่ีมีพื้นท่ีครอบคลุม ท่ัวประเทศ สะดวกรวดเร็วดวยการส่ือสารทางเดียว (One Way) หรือ
ส่ือสารสองทาง (Two ways) และยังสามารถประยุกตใชใหเหมาะสมกบัการใชงานไดสะดวกมาก
ยิ่งข้ึน (แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส บมจ., 2550: ออนไลน) 
 2. ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี โทเท่ิล แอ็สเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน บมจ. (DTAC) 
 Corporate SMS เปนบริการชองทางทางการตลาดในรูปแบบ SMS ซ่ึงส่ือสารในระบบ
สองทาง โดยระบบ Corporate SMS ของดีแทคนั้นจะทําใหผูรับสามารถอานขอความไดอยาง
ตอเนื่อง เสมือนการอานขอความขอความเดียว นอกจากนี้ยังมีบริการทีจ่ะชวยใหสามารถออกแบบ
ขอความ เลือกกลุมเปาหมาย กําหนดช่ือผูสง และต้ังเวลาการสงอัตโนมัติ รวมถึงการตรวจสอบ
คาใชจายผานทางเว็บไซตไดตลอดเวลา และยังรายงานสถานะการสงขอความ ชวยใหทราบไดวา
ขอความท่ีสงไปถึงผูรับหรือไม กรณีท่ีไดรับแจงวาขอความไมถึงผูรับ คุณสามารถสงซํ้าไดอยาง
รวดเร็ว (โทเท่ิล แอ็สเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน บมจ., 2550: ออนไลน) 
 3. ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี ทรู คอรปอเรช่ัน บมจ. (True Move) 
 Corporate SMS เปนสวนหน่ึงของ โปรแกรมในการบริการลูกคาสัมพันธ (Customer 
Relationship Management) ซ่ึงบริการนี้ เปนบริการที่ทรูพัฒนาข้ึนมาเพื่อตอบสนองความตองการ
ทางธุรกิจ เพื่อใหสามารถบริหารการบริการลูกคาไดดียิ่งข้ึนและมีประสิทธิภาพมากข้ึน (ทรู คอร
ปอเรช่ัน บมจ., 2550: ออนไลน) 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 วิภาวดี ศรีชัย (2549) ศึกษาทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดบนส่ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ

ผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 300 ราย พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญขาด
ความรูความเขาใจท่ีถูกตองเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดบนส่ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี มีความคิดเห็น
โดยการวัดแบบมาตราสวนประเมินคา แบบ 5 ระดับ ตอการส่ือสารการตลาดบนส่ือโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีโดยรวมในระดับปานกลาง คาโดยเฉล่ีย 3.42 มีความคิดเห็นตอกิจกรรมการตลาดยอย
สูงสุด 3 อันดับแรกคือ แบบฟอรมสมัครสมาชิกของรานคา สินคา/บริการ ตองมีชองใหสมาชิกระบุ
วายนิยอมหรือไมยินยอมรับขาวสาร ช่ืนชอบการใหดาวนโหลดฟรีสําหรับริงโทนท่ีเปนเสียง
ประกอบภาพยนตรโฆษณาสินคา/บริการ และรูสึกรําคาญเม่ือไดรับ ขอความส้ันท่ีเปนการโฆษณา
เชิญชวนใหซ้ือสินคา/บริการ ตามลําดับ สวนดานพฤติกรรม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยมี
ประสบการณไดรับการส่ือสารการตลาดบนส่ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีในรูปแบบขอความสั้น และ
นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามมีตองการรับการส่ือสารการตลาดในรูปแบบขอความสั้น 

 

 Melody M. Tsang และคณะ (2004) ไดศึกษาถึงทัศนคตขิองผูบริโภคท่ีมีตอการส่ือสาร
การตลาดบนส่ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีในไตหวัน จํานวน 380 ตัวอยาง ซ่ึงสวนใหญมีอายุนอยกวา 30 ป 
และมีการศึกษาอยางนอยในระดับวิทยาลัย จากการศึกษาดวยการวดัในแบบ Linkert’s scale แบบ 5 
ระดับ (1 หมายถึง มีความพอใจนอยท่ีสุด และ 5 มีความพอใจมากท่ีสุด) พบวาผูบริโภคมีทัศนคติ
ตอการตลาดบนส่ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูในระดับตํ่า คาโดยเฉล่ีย 2.41 แตหากผูบริโภคไดแสดง
ความยินยอมรับท่ีจะรับการส่ือสาร ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอการตลาดบนส่ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
จะอยูในระดับพอใจมาก คาโดยเฉล่ีย 3.27 และนอกจากนี้ยังพบวาทัศนคติของผูบริโภคนั้นมีผล
โดยตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 

 Parissa Haghirian และ Maria Madlberger (2005) ไดศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ
โฆษณาในชองทางโทรศัพทเคล่ือนท่ีในประเทศออสเตรีย จํานวน 815 ตัวอยาง โดยศึกษาดวยการ
วัดแบบ Linkert’s scale แบบ 5 ระดับ (1 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง และ 5 หมายถึง ไมเห็นดวยอยาง
ยิ่ง) พบวาผูบริโภคมีทัศนคตติอโฆษณาในชองทางโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีคาเฉล่ีย 3.88 และหาก
จําแนกในปจจยัตางๆ พบวาปจจัยดานอายแุละเพศไมมีผลตอทัศนคติของผูตอบแบบสอบถาม แต
ปจจัยดานระดบัการศึกษามีผลตอทัศนคติตอโฆษณาในชองทางโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูตอบ
แบบสอบถาม โดยผูท่ีมีระดบัการศึกษาสูงจะมีทัศนคตใินดานลบมากขึ้น 
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 Dehua Hu และ Yaobin Lu (2007) ไดศึกษาการรับรูและยอมรับของผูบริโภคท่ีมีตอ
โฆษณาทางโทรศัพทเคล่ือนท่ี ในประเทศจีน 261 ตัวอยาง โดยสวนมากมีอายุตํ่ากวา 30 ป 
การศึกษาอยางนอยระดับวทิยาลัย โดยศึกษาดวยการวดัแบบ Linkert’s scale แบบ 7 ระดับ  
(1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง และ 7 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง) จากการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีการยอมรับตอโฆษณาทางโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูในระดบัตํ่า มีเพียงรอยละ 10.7 
เทานั้นท่ีเคยซ้ือสินคา หรือใชบริการตามโฆษณาทางโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีไดรับ และรอยละ 28.4  
เคยถูกหลอกลวงจากโฆษณาทางโทรศัพทเคล่ือนท่ี   
 

 Fatim Bamba และ Stuart J. Barnes (2007) ไดศึกษาดานคุณภาพเกีย่วกบัปรากฏการของ
ผูบริโภคซ่ึงมีความตองการจัดการเกี่ยวกบัการรับโฆษณาในรูปแบบขอความส้ัน จากกลุมตัวอยาง
แบบเจาะจงเพศหญิง 2 คน และเพศชาย 2 คน ซ่ึงมีท้ังผูซ่ึงมีท้ังความรูและสามารถใชงานเกีย่วกับ
เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนท่ีไดเปนอยางดี และผูท่ีไมมีความรูและใชงานเกีย่วกบัเทคโนโลยี
ของโทรศัพทเคล่ือนท่ีในระดับตํ่า ผลการศึกษาในคร้ังนีพ้บวาการรับรูตอการโฆษณาในรูปแบบ
ของขอความส้ันของผูบริโภคอยูในแงลบ ซ่ึงจําเปนตองใชความพยายามอยางมาก เพื่อทําให 
การโฆษณาวธีินี้เปนท่ีนยิมมากข้ึน และมีความดึงดดูใจตอคนรุนใหม นักการตลาดควรใชการ
โฆษณาท่ีจําเพาะเจาะจงตอตัวผูรับมากข้ึน โดยเลือกการจดักลุมประเภทของโฆษณาท่ีผูบริโภค
ยอมรับจากหลายแหลง นอกจากนี้ควรจะมัดระวังการเปดเผยขอมูลสวนตัวของลูกคา เนื่องจากจะ
สงผลตอภาพพจนของบริษทัได 


