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การวิจยัครัง้นีมี้ความมุง่หมาย เพ่ือศกึษา การรับรู้ส่ือโฆษณา  ความพงึพอใจในการสง่เสริม

การขาย และพฤตกิรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุม่ตวัอยา่งท่ี ใช้

ในการวิจยัครัง้นี ้คือผู้บริโภคท่ีซือ้หรือใช้บริการห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ เก็บรวมรวมข้อมลู มีคา่ความเช่ือมัน่ของ แบบสอบถาม 95% 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูคือ คา่ร้อยละ คา่คะแนนเฉล่ีย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคา่ที 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  การวิเคราะห์ความแตกตา่งเ ป็นรายคู ่การวิเคราะห์ สถิตคิา่

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั และการวเิคราะหค์า่ผลต่างระหวา่งคา่เฉลีย่แบบจบัคู่

พบวา่ 

1.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  อาย ุ31 – 40 ปี  รายไดต่้อเดอืน 20,001 - 

30,000 บาท จบการศกึษาปรญิญาตร ีและมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน สว่นใหญ่มสีถานภาพ

สมรสหรอือยูด่ว้ยกนั  ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิารบ่อยทีส่ดุ  คอื 18.01-20.00 น เดนิทางโดยมาใชบ้รกิาร

ดว้ย รถยนตส์ว่นตวั และมวีตัถุประสงคท์ีส่าํคญัทีส่ดุทีใ่ชบ้รกิา ร คอื การเดนิทางมาสะดวก สนิคา้ที่

ซือ้บ่อยทีส่ดุ คอื สนิคา้อุปโภค เช่น ผงซกัฟอก สบู่ ยาสฟีนั  

2. ระดบัการรบัรูต่้อสือ่โฆษณาการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง  

3. ระดบัความพงึพอใจในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานครโดยรวมมรีะดบัปานกลาง 

4. ดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานครของผูต้อบ

แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่ง พบวา่ คา่ใชจ้า่ยซือ้สนิคา้ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั (บาท/ครัง้) โดยมี

คา่เฉลีย่ประมาณ 1045.38 บาท/ครัง้ และมจีาํนวนครัง้ใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัโดยมคีา่เฉลี่ ย

ประมาณ 2 ครัง้/เดอืน ระยะเวลาทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัโดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 1.58 ชัว่โมง/ครัง้ 

 

จากการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 

1. ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 



     

 

2. การรบัรูก้จิกรรมเพือ่การสง่เสริ มการขายผา่นสือ่โฆษณาทางโทรทศัน์ กบัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร มรีะดบัความสมัพนัธ์ ในระดบัตํ่าและ

เป็นในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

3. การรบัรูก้จิกรรมเพือ่การสง่เสริ มการขายผา่นสือ่แผน่พบัหรอืใบปลวิ กบัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร มรีะดบัความสมัพนัธ์ ในระดบัตํ่าและ

เป็นในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

4. การรบัรูก้จิกรรมเพือ่การสง่เสรมิการขายผา่นการเขา้รว่มเป็นผู้ สนบั สนุนเมือ่ชม

รายการโทรทศัน์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร มรีะดบั

ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าและเป็นในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

5. ความสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายกบัพฤตกิรรมในการเขา้

ร่วมกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

ดา้นการลดราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั  อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

6. ความสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายกบัพฤตกิร รมในการเขา้

รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

ดา้นการภาพรวม ของการแลกซือ้  โดยรวม มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่าและเป็นไปในทศิทาง

เดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 This research aimed to study advertising perception, satisfaction on sales promotion 

and consumers’ behavior on using service at Tesco Lotus Super Center in Bangkok 

metropolitan area.  The sample size in this research was 400 consumers using service at 

Tesco Lotus Super Center in Bangkok metropolitan area. Questionnaire was the tool for 

data collection with 95% reliability.  The statistics for data analysis were percentage, mean, 

standard deviation, the t-test, one way analysis of variance, paired difference analysis, 

Pearson product moment correlation coefficient and analysis of differences between two 

group mean. 

 

 The research findings were as follows: 

1. Most samples were female, aging between 31 and 40 years old, earning 

between 20,001 and 30,000 Baht per month, holding bachelor’s degree, working as private 

company employees, and marring or living together. Consumers’ behaviors on using service 

at Tesco Lotus Super Center in Bangkok metropolitan area were as follows: most visiting 

time was between 18.01 and 20.00 hrs.; consumers visited Tesco Lotus Super Center by 

their own vehicles; the most important subject to use service was convenience transport, 

most merchandises that consumers always bought were consumer products such as 

detergent, soap and tooth paste. 

 2. Overall advertising perception on sales promotion of Tesco Lotus Super Center 

in Bangkok metropolitan area was at the moderate level.    

3.  Overall satisfaction on sales promotion activity participation at Tesco Lotus 

Super Center in Bangkok metropolitan area was at the moderate level. 

4.  Consumers’ behaviors on using service at Tesco Lotus Super Center in 

Bangkok metropolitan area were as follows: average money spending at Tesco Lotus Super 

Center was 1,045.38 Baht per visit; average visiting at Tesco Lotus Super Center was two 

visits per month; average time spending at Tesco Lotus Super Center was 1.58 hours per 

visit. 

 



     

 

Results of hypotheses testing were as follows: 

1.  The difference in education level influenced to consumers’ behavior on using 

service at Tesco Lotus Super Center in Bangkok metropolitan area with statistical 

significance of 0.01 level. 

2.  Perception on sales promotion activity through television advertising had 

positively low related to consumers’ behavior on using service at Tesco Lotus Super Center 

in Bangkok metropolitan area with statistical significance of 0.01 levels. 

3.  Perception on sales promotion activity through brochure or leaflet had positively 

low related to consumers’ behavior on using service at Tesco Lotus Super Center in 

Bangkok metropolitan area with statistical significance of 0.05 levels. 

4.  Perception on sales promotion activity through television show sponsorship had 

positively low related to consumers’ behavior on using service at Tesco Lotus Super Center 

in Bangkok metropolitan area with statistical significance of 0.05 levels. 

5. The relationship between satisfaction on sales promotion in merchandise 

discounts and overall consumers’ behaviors on sales promotion activity participation at 

Tesco Lotus Super Center in Bangkok metropolitan area was positively low with statistical 

significance of 0.01 levels. 

6. The relationship between satisfaction on sales promotion in buying one 

merchandise, getting special price for another merchandise and overall consumers’ 

behaviors on sales promotion activity participation at Tesco Lotus Super Center in Bangkok 

metropolitan area were positively low with statistical significance of 0.05 levels. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบัน้ี สาํเรจ็ลงไดด้ว้ยความกรณุาของ รองศาสตราจารย ์ ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์และ

รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตาเป็นอาจารยท์ีป่รกึษา ไดใ้หค้าํปรกึษา คาํแนะนํา และตรวจแกไ้ข

ขอ้บกพรอ่งต่างๆ ในงานวจิยั นบัตัง้แต่เริม่ตน้ดาํเนินงานจนเสรจ็เรยีบรอ้ยสมบรูณ์ ผูว้จิยัรูส้กึ

ซาบซึง้ในความกรณุา และขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารยศ์ริวิรรณ เสรรีตัน์ ทีใ่หข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพือ่

ปรบัปรงุแกไ้ขขอ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชน์ และไดช่้วยแกไ้ขเครือ่งมอืในงานวจิยัครัง้น้ีเป็นอยา่งด ี 

 ขอกราบขอบพระคณุ คณาจารยทุ์ก ๆ ท่าน ทีไ่ดป้ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรู ้ตลอดจนให้

ความช่วยเหลอื ใหป้ระสบการณ์ทีด่ ีมปีระโยชน์ อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยแก่ผูว้จิยั 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ภมิูหลงั 

 แนวโน้มการปรบัตวัต่อการแขง่ขนัทีเ่กดิขึน้ในธรุกจิคา้ปลกีในรปูแบบหา้งสรรพสนิคา้และ

ซุปเปอรม์ารเ์กต็ ซึง่สว่นใหญ่เป็นผูป้ระกอบการคนไทย ตอ้งเสยีสถานะความเป็นผูนํ้าทีถ่กูลด

บทบาทลงเรือ่ยๆ ซึง่ส่วนใหญ่จะเสยีส่วนแบ่งการตลาดใหก้บัธุรกจิไฮเปอร์ มารเ์กต็ และรา้นสะดวก

ซือ้ ซึง่เป็นเครอืขา่ยจากต่างประเทศ ซึง่มขีอ้ไดเ้ปรยีบหลายอยา่ง เช่น สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากกวา่จากสนิคา้ทีห่ลากหลายและมรีาคาขายตํ่ากวา่ ตลอด จนสามารถ

อาํนวยความสะดวกใหล้กูคา้ดา้นทาํเลทีต่ ัง้และระยะเวลาการใหบ้รกิาร  

 กลุ่มไฮเปอรม์ารเ์กต็และรา้นสะดวกซือ้มกีารจดัการและการบรหิารงานอยา่งเป็นระบบ มี

มาตรฐานมกีารใชเ้ทคโนโลย ีและเงนิทุนสงู สามารถสรา้งอาํนาจการต่อรองกบัผูผ้ลติหรอืซพัพลายเออร์

ไดม้ากกว่า แต่ในขอ้เทจ็จรงิและแนวโน้มทีเ่กดิขึน้คอื ธุรกจิดัง้เดมิของไทยทีไ่มส่ามารถปรบัตวัให้

พรอ้มกบัการแขง่ขนัไดจ้งึตอ้งปิดกจิการลง ปจัจยัทีผู่ป้ระกอบการรายยอ่ยตอ้งตระหนกัคอืการ

พฒันาตนเองในทุกดา้น ทัง้เรือ่งเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นการจดัการ การสรา้งพนัธมติร หรอืการ

รวมกลุ่มเพื่อสรา้งอํานาจต่อรอง โดยเน้นเพิม่บรกิารและสรา้งมลูค่าเพิม่ (Value Added) ในตวัสนิคา้ 

 ศนูยว์จิยักสกิรไทย ไดป้ระเมนิสถานการณ์ช่วงครึง่แรกปี 2550 เตบิโตในอตัราทีค่อ่นขา้ง

ตํ่า เมือ่เปรยีบเทยีบกบัครึง่แรกของปี 2546-2548 ทีม่อีตัราการเตบิโตของคา่เฉลีย่ดชันีมลูคา่คา้

ปลกีถงึรอ้ยละ 15 ทัง้น้ี สาเหตุมาจากสถานการณ์ทางการเมอืง คา่เงนิบาททีแ่ขง็ คา่ขึน้อยา่ง

ต่อเน่ือง ตลอดจนการปรบัขึน้ของราคาน้ํามนั ทีม่สีว่นกดดนัใหส้ถานการณ์การธรุกจิคา้ปลกีไทยอยู่

ในทศิทางทีช่ะลอตวัลง 

 อยา่งไรกด็ ีปจัจยัเสีย่งของเศรษฐกจิไทยทีจ่ะมผีลกระทบต่อการเตบิโตของธรุกจิคา้ปลกี

ในครึง่หลงัปี 2550 พบวา่ สถานการณ์ดา้นการเมอืงในประเ ทศยงัคงเป็นประเดน็หลกัทีต่อ้งตดิตาม

อยา่งใกลช้ดิ โดยเฉพาะในการลงประชามตริบัรา่งรฐัธรรมนูญในเดอืนกนัยายน และการเลอืกตัง้

ทัว่ไปทีไ่ดเ้กดิขึน้ในเดอืนธนัวาคม 2550 ตามทีร่ฐับาลไดป้ระกาศไว ้สถานการณ์ทางการเมอืงได้

คลีค่ลายลง คาดว่า มลูค่าคา้ปลกีในช่วงครึง่หลงัปี 2550 น่าจะเตบิโตเพิม่ขึน้รอ้ยละ 2-5 รวมถงึ

ปจัจยักระตุน้การบรโิภคภาคเอกชน อนัจะนํามาสูก่ารจบัจา่ยใชส้อยทีเ่พิม่ขึน้ในธรุกจิคา้ปลกีในช่วง

ครึง่หลงัปีน้ี 

 ภาพรวมธรุกจิคา้ปลกีครึง่แรกปี 2550 จงึตอ้งเผชญิปจัจยัลบหลายประการ ทาํใหต้วัเลข

เตบิโตเพยีงรอ้ยละ 1-3 ทาํใหผู้ป้ระกอบการตอ้งสรา้งแคมเปญสง่เสรมิการขายออกมาอยา่งต่อเน่ือง 

เพือ่ตอ้งการกระตุน้ยอดขายครึง่ปีหลงั 

 

 



2 
 

 จากทีก่ลา่วมาขา้งตน้ ทาํใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบัการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธ์

และความพอใจในการสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

เพราะธรุกจิคา้ปลกีในภาวะทีเ่ศรษฐกจิทีต่อ้งแขง่ขนัอยา่งมากจงึจาํเป็นอยา่งยิง่ตอ้งใชส้ือ่โฆษณา

เพือ่สง่เสรมิการขาย ทัง้ในสว่นเพือ่สรา้งการรบัรู ้และกระตุน้ใหเ้กดิการทดลองใช ้สือ่ทีใ่ชจ้งึจาํเป็นตอ้ง

มคีวามหลากหลาย แต่ในทางกลบักนักต็อ้งคุม้คา่ต่อการเลอืกใชส้ื่อเพื่อใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย

ทีม่คีวามแตกต่างกนั และเพือ่เป็นการพฒันาช่องทางการสือ่สารใหม้ปีระสทิธภิาพ คุม้คา่ พฒันาการ

สง่เสรมิการขายทีม่ปีระสทิธภิาพเพือ่สรา้งฐานลกูคา้ใหมแ่ละรกัษากลุม่ลกูคา้เก่าใหอ้ยูก่บัธรุกจิให้

มากและยาวนานทีส่ดุ ท่ามกลางการแขง่ขนัทีเ่กดิขึน้สงูในปจัจบุนั  

 

จดุมุ่งหมายของการวิจยั 

ในการวจิยั ผูว้จิยัไดต้ัง้จดุมุง่หมายไวด้งัน้ี 

1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค อนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการศกึษา อาชพี และสถานภาพ  แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ช้

บรกิารหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของ

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

3. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจการสง่เสรมิการขายกบัพฤตกิรรมในการ

เขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ความสาํคญัของการวิจยั 

ความสาํคญัของการวจิยัครัน้น้ี เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัเสนอใหแ้ก่ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งเพือ่

พจิารณา และนําไปใชใ้นการปรบัปรงุ พฒันาและวางแผนกลยทุธใ์นการเลอืกใชส้ือ่โฆษณาและการ

เน้ือหาในการสง่เสรมิการขายขององคก์รใหม้ปีระสทิธภิาพ สามารถเขา้ถงึกลุม่เป้าหมายและสรา้ง

ความถีใ่นการเขา้ถงึ ไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัสถานการณ์การแขง่ขนัของธรุกจิกา รคา้ปลกีทีม่กีาร

แขง่ขนัทีร่นุแรงในปจัจบุนั ดว้ยงบประมาณทีถ่กูจดัสรรไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

ขอบเขตการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษาถงึการรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขายและ

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร โดยกาํหนด ขอบเขต

การศกึษาไวด้งัน้ี 
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 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

1. ประชากร ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสั เขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

2. กลุ่มตวัอย่าง  คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้และใชบ้รกิารข องหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ทัง้หมด 20 สาขา และเน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารทีแ่น่นอน 

ดงันัน้จงึกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชส้ตูรของ กลัยา วาณชิยบ์ญัชา (2550 : 28) ไดข้นาดตวัอยา่ง 

384 คน และสาํรองความคลาดเลือ่นไว ้5% รวมจาํนวน 400 คน ซึง่การเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งจะใช้

วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ในการเลอืกผูต้อบแบบสอบถาม

 3. ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเลอืกกลุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน 3 ขัน้ตอน ดงัน้ี 

3.1 ขัน้ตอนที ่1 เลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการ 

จบัสลากเ พือ่ เลอืกสาขาของหา้งเทสโกโ้ลตสั 5 สาขา จาก 20 สาขาของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานครไดแ้ก่ เทสโก้ โลตสัสาขา ป่ินเกลา้ , รชัดาภเิษก , ประชาชืน่ , พระราม1 และฟอรจ์นู 

ทาวน์ 

  3.2 ขัน้ตอนที ่2 การสุม่ตวัอยา่งแบบ โควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดโควตา

จาํนวนตวัอยา่งในแต่ละหา้ง หา้งละเท่า ๆ กนั คอื 80 คน จาก 5 สาขา รวมจาํนวนตวัอยา่งเท่ากบั 

400 คน 

  3.3 ขัน้ตอนที ่3 การสุ่มตวัอยา่งโดยความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเกบ็

รวบรวมขอ้มลู โดยผูว้จิยันําแบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวจ้ดัเกบ็จนครบจาํนวนทีต่อ้งการคอื 400 คน 

 

 ตวัแปรท่ีศึกษา 

 ตวัแปรอสิระ แบ่งเป็นดงัน้ี 

1. ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1.1. อาย ุ

1.1.1. ตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 21 ปี  

1.1.2. 21 - 30 ปี 

1.1.3. 31 - 40 ปี  

1.1.4. 41 - 50 ปี 

1.1.5. 50 ปีขึน้ไป 

1.2. เพศ 

1.2.1. ชาย 

1.2.2. หญงิ 
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1.3. รายไดต่้อเดอืน  

1.3.1. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

1.3.2. 10,001 – 20,000 บาท 

1.3.3. 20,001 - 30,000 บาท 

1.3.4. 30,001 – 40,000 บาท 

1.3.5. 40,001 - 50,000 บาท 

1.3.6. มากกวา่ 50,000 บาท 

1.4. ระดบัการศกึษา 

1.4.1. มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากว่า 

1.4.2. มธัยมศกึษา / ปวช 

1.4.3. อนุปรญิญา / ปวส. 

1.4.4. ปรญิญาตร ี

1.4.5. สงูกวา่ปรญิญาตร ี

1.5. อาชพี 

1.5.1. นกัเรยีน / นกัศกึษา 

1.5.2. ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั 

1.5.3. พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

1.5.4. พนกังานบรษิทัเอกชน 

1.5.5. ประกอบธุรกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ 

1.5.6. ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี 

1.5.7. อื่นๆ (โปรดระบุ) __________________ 

1.6. สถานภาพ 

1.6.1. โสด 

1.6.2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

1.6.3. หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่   

 

2. การรบัรูส้ ื่อโฆษณาของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

3. ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

 ตวัแปรตาม คอื พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

 การค้าปลีก  หมายถงึ การขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย โดยการซือ้สนิคา้นัน้ไป

เพือ่การบรโิภคของตนเอง และครอบครวั (สุณสิา วลิยัรกัษ์ ; และสุกญัญา ไชยชาญ . 2538: 198) 

หรอืหมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการขายสนิคา้หรอืบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยเพือ่

การใชส้ว่นตวั (Stern, El-Ansary; & Coughlan. 1996: 50) หรอืหมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง

กบัการขายสนิคา้หรอืบรกิารโดยตรงแก่ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย เพือ่การใชส้ว่นตวัและไมใ่ช่เป็นการใช้

เพื่อธุรกจิ (Kotler. 1997: 563)  
 

 ผูค้้าปลีก หมายถงึ เจา้ของ ผูท้ีท่าํหน้า ทีเ่ป็นตวักลางการซือ้ขายสนิคา้จากผูผ้ลติไปยงั

ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย 
 

 ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูท้ีม่าซือ้สนิคา้และบรกิารทีเ่ทสโกโ้ลตสั 
 

 ไฮเปอรม์ารเ์กต็  หมายถงึ รา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ ทีจ่าํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็น

ต่อชวีติประจาํวนัในราคาถกู ขณะทีก่ลุม่สนิคา้ฟุ่มเฟื อยอยา่ง เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอางค ์เครือ่งประดบั 

หรอืแมก้ระทัง่อุปกรณ์กฬีา ไมม่คีวามโดดเดน่มากนกั เหน็ไดจ้ากโปรโมชัน่ต่างๆ ทีอ่อกมาทีเ่น้นใน

เรือ่งของสนิคา้ราคาถกู ยกตวัอยา่งเช่น โปรโมชัน่ "โรลแบค็ " ถูกลงกว่าเดมิ ของเทสโก ้โลตสั , 

"มากกวา่คาํวา่ถกู" ที ่บิ๊กซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์และ "ถูกกว่าพสิจูน์ได"้ ของคารฟู์รเ์ป็นตน้ 
 

 ความพึงพอใจ  หมายถงึ ระดบัความรูส้กึพอใจโดยการไดบ้รรลหุรอืการตอบสนองใน

ความตอ้งการ ความคาดหวงั ความปรารถนา ความอยากของบุคคล ซึง่เป็นผลมาจากความชอบ 

ความสนใจ มทีศันคตทิีด่ต่ีอสถานการณ์หรอืสิง่ใดๆ และเหน็ว่าสิง่นัน้มปีระโยชน์และมคีุณค่า 
 

 การรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการซึง่ผูบ้รโิภคมกีารเลอืกสรร (Select) จดัระเบยีบ (Organize) 

และตคีวาม (Interpret) สิง่ทีร่บัรู ้หรอืขอ้มลูทีไ่ดร้บั ซึง่การรบัรูข้องแต่ละคนจะแตกต่างกนัไปขึน้กบั

การตคีวามของแต่ละบุคคล 
 

 ส่ือโฆษณา หมายถงึ ช่องทางการสือ่สาร (Means of communication) ขอ้มลูขา่วสาร 

และความบนัเทงิไปยงัผูบ้รโิภค ดงันัน้ สือ่จงึทาํหน้าทีใ่หข้อ้มลูขา่วสาร (To inform) และความบนัเทงิ 

(To entertain) เมือ่ผูบ้รโิภคตอ้งการทราบขา่วสารจะเปิดอ่านหนงัสอืพมิพ ์เมือ่ตอ้งการชมภาพยนตร์

จะเปิดโทรทศัน์ กล่าวไดว้่าสื่อรายลอ้มเราอยูต่ลอดเวลาไมว่่าจะเป็นสื่อโทรทศัน์ สื่อวทิย ุสื่อหนงัสอืพมิพ์ 

สื่อนิตยสาร สื่อกลางแจง้ และสื่ออื่นๆ  

 สือ่โฆษณาสามารถแบ่งเป็นรปูแบบต่างๆ ตามระบบเทคโนโลยกีารสือ่สารคอื 

 1. สือ่ประเภทอเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic media)  หมายถงึสื่อทีส่่งภาพเคลื่อนไหวพรอ้มเสยีง

หรอืสือ่ทีส่ง่เสยีงเพยีงอยา่งเดยีว ไดแ้ก่ สือ่โทรทศัน์ สือ่วทิยแุละสือ่เคเบลิทวีี 
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 2. สือ่สิ่งพมิพ ์(Print media) หมายถงึสือ่ทีต่พีมิพ ์ไดแ้ก่ สือ่หนงัสอืพมิพ ์และสือ่นิตยสาร 

 3. สื่อกลางแจง้ (Outdoor media) หมายถงึสือ่ทีอ่ยูน่อกบา้น ไดแ้ก่ สือ่กลางแจง้ทีเ่คลือ่นที่

ได ้และสื่อกลางแจง้ทีเ่คลื่อนทีไ่มไ่ด้ 

  3.1 สือ่กลางแจง้ทีเ่คลือ่นทีไ่ด ้(Moveable outdoor media) 

  3.2 สือ่กลางแจง้ทีเ่คลือ่นทีไ่มไ่ด ้(Nonmovable outdoor media) ไดแ้ก่ สื่อป้ายโฆษณา 

(Billboard) ทีม่ขีนาดใหญ่ ป้ายทีม่ขีนาดเลก็ (Cut-out) และป้ายโฆษณาในเมอืง (City-vision) สือ่ ป้าย

โฆษณาทีห่มนุได ้(Trivison) สื่อป้ายโฆษณาทีพ่กัผูโ้ดยสาร (Bus shelter) สื่อป้ายโฆษณาหลอดไฟ

กะพรบิ (Light electronic display board –LED) และสือ่ป้ายโฆษณาทีส่นามบนิ (Airport advertising) 

 4. สือ่อื่นๆ (Others) หมายถงึ สือ่ประเภทสง่เสรมิกจิกรรมการขาย เพือ่เขา้ถงึผูบ้รโิภคกลุม่

ยอ่ย ไดแ้ก่ 

  4.1 สือ่โรงภาพยนตร ์(Cinema) หมายถงึสือ่ภาพยนตรท์ีฉ่ายอยูต่ามโรงภาพยนตรข์นาด

ต่าง  ๆ

  4.2 สือ่ขายทางตรง (Direct response media) หมายถงึสือ่ทีเ่ขา้ถงึผูบ้รโิภคโดยตรง

ลกัษณะของสนิคา้และบรกิารทีเ่สนอขายผา่นสือ่ขายตรง ไดแ้ก่ สือ่โฆษณาทางจดหมาย (Direct Mail) 

สื่อโฆษณาทางโทรทศัน์ (Telemarketing) สือ่โฆษณาบนใบแทรก (Inserts) สื่อโฆษณาบนสื่อสิง่พมิพ ์

(Print) สื่อโฆษณาดว้ยบุคคล (Door-to-door) และสื่อโฆษณาบนสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Media) 

  4.3 สื่อโฆษณา ณ จดุขาย (Point of purchase – P.O.P) 
 

 การรบัรูส่ื้อโฆษณา หมายถงึ ความประทบัใจของผูบ้รโิภคมต่ีอการสง่เสรมิการขายในแง่

ของเทคนิคและลกัษณะทางดา้นจติวทิยาของเครือ่งมอืทางการสง่เสรมิการตลาดทีใ่ชผ้า่นสือ่โฆษณา

ประเภทต่างๆ 
 

 การส่งเสริมการขาย  หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดทีช่่วยกระตุน้ใหล้กูคา้เกดิการ

ตดัสนิใจซือ้โดยพลนั โดยผูส้ง่เสรมิการขายพยายามสรา้งเงือ่นไขใหผู้ซ้ ือ้รบีตดัสนิใจซือ้ในช่วงเวลา

ทีก่จิการกาํลงัสง่เสรมิการขาย เพราะหากไมซ่ือ้ในช่วงดงักลา่ว ลกูคา้จะไมส่ามารถซือ้ ไดด้ว้ย

เงือ่นไขพเิศษทีบ่รษิทักาํหนดขึน้ในช่วงทีม่กีารสง่เสรมิการขาย อยา่งไรกต็ามการสง่เสรมิการขาย

สามารถทาํไปสูก่ลุม่ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย หรอืพอ่คา้คนกลางกไ็ด ้เพยีงแต่วธิกีารสง่เสรมิการขาย

ใหแ้ก่ลกูคา้ทัง้สองกลุ่มอาจจะใชว้ธิกีารทีแ่ตกต่างกนัไป  

 

 พฤติกรรมการใช้ บริการ  หมายถงึ การกระทาํใดของบุคคลใดบุคคลหน่ึงทีเ่กีย่วขอ้ง

โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ทัง้น้ี หมายรวมถงึกระบวนการ

ตดัสนิใจซึง่มมีาอยูก่่อนแลว้ และเป็นสิง่ทีม่สีว่นในการกาํหนดใหเ้กดิพฤตกิรรมดงักลา่ว ไดแ้ก่ การ

เลอืกซือ้สนิคา้ จาํนวนเงิ นทีใ่ชไ้ปในแต่ละครัง้ เวลาทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร และ

วตัถุประสงคใ์นการเขา้ชมและเลอืกซือ้ รวมถงึกระบวนการการตดัสนิใจ 
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 พฤติกรรมในการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขาย  หมายถงึ การกระทาํของบุคคลที่

ตอบสนองการรบัรูส้ ือ่ทีจ่ดัทาํขึน้เพือ่สง่เสรมิการข ายทีม่เีป้าหมายการสรา้งแรงจงูใจใหผู้บ้รโิภคหรอื

รา้นคา้ใหซ้ือ้สนิคา้หรอืบรกิารจากบรษิทัผูผ้ลติในช่วงเวลาอนัสัน้ เพือ่ช่วยเรง่ใหต้ดัสนิใจซือ้เรว็ขึน้ 

หรอืซือ้จาํนวนมากขึน้ ในรปูแบบต่างกนัเช่น การใชค้ปูองเพือ่ลดราคา หรอืเขยีนชือ่ทีอ่ยูเ่ขา้รว่มชงิ

โชค การซือ้สนิคา้ทีจ่ดัรายการลดราคา เป็นตน้ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

การรบัรูส่ื้อโฆษณา ความพึงพอใจในการส่งเสริมการขายและ 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 ตวัแปรอิสระ  ตวัแปรตาม  

 
 

 ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร์  

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 

หา้งเทสโกโ้ลตสั  

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 

อาย ุ

เพศ 

รายไดฉ้ลีย่ต่อเดอืน 

การศกึษา 

อาชพี 

สถานภาพสมรส 

     

 

การรบัรูส้ ื่อโฆษณา 

  

   

    

 
 

ความพงึพอใจในการ 

สง่เสรมิการขาย 

 
พฤตกิรรมในการเขา้รว่ม 

กจิกรรมสง่เสรมิการขาย 

ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั 

ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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สมมติฐานการวิจยั 
1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบั

การศกึษา อาชพี สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารในหา้ง  

เทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

3. ความพงึพอใจการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรม

สง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 



 

บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจยัเรื่องการรบัรู้สื่อโฆษณา ความพึงพอใจในการส่งเสรมิการขาย และ

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ช้บรกิารที่หา้งเทสโก้โลตสั ในเขตกรุงเทพมหานครครัง้นี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษา
แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งตามหวัขอ้ดงันี้ 

1. แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิเกีย่วกบัการส่งเสรมิการขาย 
3. กระบวนการตดิต่อสื่อสาร 
4. แนวความคดิและทฤษฎกีารโฆษณา 
5. แนวคดิเกีย่วกบัสื่อโฆษณา 
6. แนวคดิเกีย่วกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 
7. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
8. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของลกูคา้ 
9. หา้งเทสโกโ้ลตสั 
10. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

 พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529: 312 –315) ไดก้ล่าวถงึลกัษณะผูร้บัสารทีว่เิคราะห ์ตาม
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไป โดยมีความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร ์จะมอีทิธพิลต่อการสื่อสาร  ลกัษณะประชากรศาสตร ์คอื 

 1.   เพศ (Sex) มงีานวจิยัทีพ่สิูจน์ว่า คุณลกัษณะบางอย่างของเพศชาย และเพศหญงิที่
ต่างกนัส่งผลให้การสื่อสารของชายและหญงิต่างกนั เช่น การวจิยัเกี่ยวกบัชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์
ของเดก็วยัรุ่น พบว่า เดก็วยัรุ่นชายสนใจภาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากทีสุ่ด ส่วนเดก็วยัรุ่น
หญงิสนใจภาพยนตรว์ทิยาศาสตรม์ากที่สุด แต่ก็มงีานวจิยัหลายชิ้นที่แสดงว่า ชายและหญงิมกีาร
สื่อสารและรบัสื่อไมต่่างกนั 

 2.   อายุ (Age) การจะสอนผู้ที่อายุต่างกนัให้เชื่อฟงั หรอืเปลี่ยนทศันคติหรอืเปลี่ยน
พฤตกิรรมนัน้มคีวามยากง่ายต่างกนั  ยิง่มอีายุมากกว่าที่จะสอนให้เชื่อฟงั  ให้เปลี่ยนทศันคตแิละ
เปลี่ยนพฤตกิรรมก็ยิง่ยากขึ้น การวจิยั โดย ซี.เมเบลิ (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิส และดเีรฟ์ 
(I.L.Janis and D.Rife)  ไดท้ าการวจิยัและใหผ้ลสรุปว่า การชกัจงูจติใจหรอืโน้มน้าวจติใจของคน  
จะยากขึน้ตามอายขุองคนทีเ่พิม่ขึน้  อายยุงัมคีวามสมัพนัธข์องข่าวสาร และสื่ออกีดว้ย เช่น ภาษาที่
ใชใ้นวยัต่างกนั  กย็งัมคีวามต่างกนั  โดยจะพบว่า ภาษาใหม่ ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สูง
กว่าผูส้งูอาย ุเป็นตน้  
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 3.  การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรทีส่ าคญัมากที่มผีลต่อประสทิธภิาพของ
การสื่อสารของผู้รบัสาร ดังงานวิจยัหลายชิ้นที่ชี้ว่า การศึกษาของผู้รบัสารนัน้ท าให้ผู้รบัสารมี
พฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาสูง จะสนใจข่าวสาร ไม่ค่อยเชื่ออะไรง่ายๆ 
และมกัเปิดรบัสื่อสิง่พมิพม์าก 

 4.  ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถงึ อาชพี รายได ้
เชือ้ชาต ิตลอดจนภูมหิลงัของครอบครวั เป็นปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคล 
โดยมรีายงานหลายเรื่องที่ได้พสิูจน์แล้วว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจนัน้ มอีทิธพิลต่อทศันคติ
และพฤตกิรรมของคน 

 การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศึกษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน ลกัษณะด้าน
ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส าคญั และสถติิที่วดัได้ของประชากรและช่วยในการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึ
ของกลุ่มเป้าหมายนัน้  ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาด
เป้าหมาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2538: 41) 
  คนที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั (ปรมะ สตะเวทนิ. 
2533: 112) โดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงัน้ี 
 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื
เพศหญงิมแีนวโน้ม มคีวามต้องการทีจ่ะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไม่ได้
มีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ แต่มีความต้องการที่จะสร้าง
ความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและส่งข่าวสารนัน้ดว้ย (Will, Goldhabers; & Yates. 1980: 
87) 

 นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิ ค่านิยม 
และทศันคต ิทัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคม ก าหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
 2. อายุ เป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม คนที่
อายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่อายุมาก 
ในขณะคนทีอ่ายุมากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแง่รา้ย
กว่าคนที่มอีายุน้อย เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติที่แตกต่างกนั ลกัษณะการใช้สื่อมวลชนก็
ต่างกนั คนทีม่อีายมุากมกัจะใชส้ื่อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกว่าความบนัเทงิ 
 3. การศกึษา เป็นปจัจยัที่ท าให้คนมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั 
คนทีม่กีารศกึษาสูงจะไดเ้ปรยีบอย่างมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่ม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะทีค่นมี
การศกึษาต ่ามกัจะใช ้สื่อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์หากผู้มกีารศกึษาสูงมเีวลาว่างพอก็
จะใชส้ื่อสิง่พมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจ ากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากสื่อ
สิง่พมิพม์ากกว่าประเภทอื่น 
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 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ
บุคคล มอีิทธพิล อย่างส าคญัต่อปฏกิิรยิาของผู้รบัสารที่มต่ีอผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั  
  เดอรเ์ฟอร ์(พรีะ จริโสภ. ม .ป .ป.: 645-646; อ้างองิจาก Defleur, Melvin. 1996. Theories of 
Mass Communication) ไดเ้สนอทฤษฎทีีก่ล่าวถงึตวัแปรแทรก (Intervening Variables) ทีม่อีทิธพิล
ในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหว่างผู้ส่งสารกบัผู้รบัสาร โดยให้เหน็ว่าข่าวสารมไิด้ไหลผ่านจาก
สื่อมวลชนถงึผูร้บัสาร และเกดิผลโดยตรงทนัท ีแต่มปีจัจยับางอย่างทีเ่กี่ยวขอ้งกบัตวัผูร้บัสารแต่ละคน 
เช่นปจัจยัทางจติวทิยา และสงัคมทีจ่ะมอีทิธพิลต่อการรบัข่าวสารนัน้ DeFleur ไดส้อนทฤษฎคีวาม
แตกต่างระหว่างปจัเจกบุคคลไวด้งันี้ 
 1. มนุษยเ์รามคีวามแตกต่างอยา่งมากในองคป์ระกอบทางจติวทิยาบุคคล 
 2. ความแตกต่างนี้ บางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชวีะภาค หรอืทางร่างกายของ  
แต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างกนัทีเ่กดิขึน้จากการเรยีนรู ้
 3. มนุษย์ซึ่งถูกชุบเลี้ยงภายใต้สถานการณ์ต่างๆ จะเปิดรบัความคดิเห็นแตกต่างกนัไป
อยา่งกวา้งขวาง 
 4. จากการเรียนรู้สิ่งแวดล้อมท าให้เกิดทัศนคติ ค่านิยม และความเชื่อถือที่รวมเป็น
ลกัษณะทางจติวทิยาส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัไป 
 ความแตกต่างดงักล่าวนี้ได้กลายเป็นสภาวะเงื่อนไขที่ก าหนดการรบัรูข้่าวสารมบีทบาท
อยา่งส าคญัต่อการรบัรูข้า่วสาร 
 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย 

 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการจงูใจทีเ่สนอคุณค่าพเิศษหรอืการจงูใจ
ในผลติภณัฑแ์ก่คนกลุ่มกลาง ผู้บรโิภค หรอืหน่วยงานขาย โดยมวีตัถุประสงค ์คอื การสรา้งยอดขาย
ในทนัท ี(การโฆษณาและการส่งเสรมิการตลาด. 2540: 241) 

 การส่งเสรมิการขาย โดยความหมายเฉพาะของมนั หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีน่อกเหนือจาก
การขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการพมิพเ์ผยแพรซ่ึง่กระตุน้เรา้การซือ้ของผูบ้รโิภค กระตุ้น
ใหก้ารปฏบิตังิานของตวัแทนจ าหน่ายมคีวามสมัฤทธิผ์ล เช่น การแสดงสนิคา้ การแสดง งานแสดง
สนิค้า งานแสดงการปฏบิตัิงานของสนิค้า และความพยายามในการขายต่างๆ ที่มไิด้เกิดขึน้เป็น
ปกตปิระจ าวนั (สมาคมนกัการตลาดแห่งสหรฐัอเมรกิา: American Marketing Association) 

 จากค าจ ากดัความดงักล่าว สรุปไดว้่านักการตลาดแต่ละท่านใหค้วามหมายทีใ่กลเ้คยีงกนั
มาก จงึพอสรุปได้ว่า การส่งเสรมิการขาย คอื “การสร้างแรงจูงใจเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายมี
ความตอ้งการซือ้สนิคา้ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งในระยะเวลาอนัจ ากดั” 
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 การส่งเสรมิการขายเป็นการกระตุ้นการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิาร โดยอาจท าการ
ส่งเสรมิการขายโดยตรงสู่ผูบ้รโิภคคนสุดท้าย (กลยุทธ์ Pull) หรอืการส่งเสรมิการขายไปยงัช่องทาง
กระจายสนิคา้ต่าง ๆ (กลยทุธ ์Push) กไ็ด ้
 
ความส าคญัของการส่งเสริมการขาย 
  1. การส่งเสรมิการขายเป็นการใหส้ิง่จงูใจพเิศษเพื่อใหซ้ือ้ (Extra incentive to buy) 
  2. การส่งเสรมิการขายเป็นเครือ่งมอืกระตุน้ (Acceleration tool) 
  3. การส่งเสรมิการขายถอืว่าใชจู้งใจกลุ่มต่างๆ สามกลุ่ม คอื ผูบ้รโิภค คนกลาง หรอืผูจ้ดั
จ าหน่ายและพนักงานขาย (Consumer, Middleman or distributor and salesman or sales force) 
(การโฆษณาและการส่งเสรมิการตลาด. 2540: 241) 
 
วตัถปุระสงคก์ารส่งเสริมการขาย 
 1. กระตุ้นใหเ้กดิการทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์(Encouraging trial of new product or brand) 
วตัถุประสงคน์ี้เป็นทีน่ิยมใชม้ากในขึน้แนะน า การส่งเสรมิการขาเพื่อใหเ้กดิการทดลองใชส้ินคา้ใหม่ที่
นิยมใชม้ากเป็นสนิคา้สะดวกซือ้ โดยวธิกีารแจกตวัอย่างของ คูปอง หรอืแลกซือ้สนิคา้ การลดราคา 
เป็นตน้ 
 2. กระตุ้นใหซ้ือ้ผลติภณัฑใ์หม่ (Encouraging repurchase of new product or brand) 
วตัถุประสงค์เพื่อให้เกิดการทดลองใช้และกระตุ้นให้ซื้อผลิตภณัฑ์ใหม่ ถ้ าเป็นสินค้าสะดวกซื้อ
หลงัจากผู้บรโิภคได้ทดลองใช้แล้ว มคีวามรูส้กึว่าสนิค้ามคีุณภาพดกี็จะซื้อผลติภณัฑใ์หม่กนั การ
ส่งเสรมิการขายที่น ายมใช้เพื่อให้เกดิการซื้อผลติภณัฑ ์คอื คูปองที่แจกไปพรอ้มกบัของ ตวัอย่าง
ของคปูองทีแ่จกไปพรอ้มกบัการโฆษณาในนิตยสารหรอืของแถมต่างๆ เป็นตน้ 
 3. เพิม่การบรโิภคในตราสนิค้าที่มอียู่เดมิ (Increasing consumption of established 
brand) ตราสนิคา้เดมิทีบ่รษิทัมอียูแ่ลว้ ต้องหาวธิกีารทีจ่ะป้องกนัลูกคา้เอาไว ้และหาวธิกีารต่อสูก้บั
คู่แข่งขนัทัง้ที่มอียู่เดมิ และที่ก าลงัเขา้มาใหม่ด้วย ซึ่งมผีลท าให้บรษิทัสามารถเพิม่ยอดขาย เพิม่
ส่วนครองตลาดและป้องกนัส่วนครองตลาดเอาไวไ้ด ้วธิกีารเพิม่ยอดขาย มดีงัน้ี 
  3.1 ระบุการใชใ้หม่ (Identifying new uses) วธิกีารเพิม่การบรโิภควธิหีนึ่งกค็อื การชี้
ถงึประโยชน์ของสนิคา้ 
  3.2 ดงึผูไ้ม่เคยใชใ้หห้นัมาใช ้(Attracting nonusers of brand of product) เป็นความ
พยายามทีจ่ะดงึผูบ้รโิภคทีไ่มเ่คยใชผ้ลติภณัฑใ์หม้าใชผ้ลติภณัฑ์ 
  3.3 ดงึผูใ้ชผ้ลติภณัฑข์องคู่แข่ง (Attracting uses of competitive product) การจดั
กิจกรรมการส่งเสรมิการขายเพื่อเพิม่ยอดขาย ยอดขายที่จะเพิม่ขึ้นได้นัน้จะต้องดึงลูกค้าของคู่
แข่งขนั เช่น ห้างสรรพสนิคา้จดักจิกรรมชงิโชค ลด แลก แจก แถม ฯลฯ ยอดขายทีเ่พิม่ขึน้นัน้เกดิ
จากลกูคา้ของคู่แขง่เปลีย่นใจมาซือ้สนิคา้ 
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  3.4 กระตุ้นใหซ้ือ้ซ ้า (Encouraging report purchase) ส่วนใหญ่เป็นสนิคา้สะดวกซือ้ 
ซึง่ตอ้งซือ้ประจ าสม ่าเสมอ 
  3.5 กระตุ้นใหซ้ือ้มากขึน้ หรอืขนาดใหญ่ขึน้ (Encouraging multiple of larger size 
purchases) การใช้หบีห่อส่วนเพิม่ การให้ส่วนลด และของแถมต่างๆ ท าให้ลูกค้าเกดิการกกัตุน
สนิคา้ 
 4. การป้องกนัส่วนครองตลาดหรอืต าแหน่งผลติภณัฑ ์(Defending market share of 
position) จากการที่คู่แข่งขนัเพิม่การใชโ้ฆษณาและการส่งเสรมิการขายมากขึน้ ท าใหห้ลายบรษิทั
ต้องใชโ้ปรแกรมการส่งเสรมิการขายเพื่อยดึลูกคา้เดมิเอาไว ้และสรา้งลูกคา้ใหม่ ในขณะเดยีวกนัก็
ต้องป้องกนัส่วนแบ่งตลาดเอาไว้ให้ได้ การป้องกนัส่วนแบ่งตลาดอาจจะใช้เทคนิคการส่งเสรมิการ
ขายต่างๆ เช่น การใชค้ปูองหบีห่อส่วนเพิม่ การใหส้่วนลด การใหข้องแถม เป็นตน้ 
 5. สนับสนุนความพยายามทางการโฆษณาและการโฆษณา (Encouraging advertising 
and marketing effort) การส่งเสรมิการขายถอืว่าช่วยสนบัสนุนการโฆษณา และการใชเ้ครื่องมอืทาง
การตลาด เช่น การชงิโชค การแข่งขนั จะช่วยดงึความตัง้ใจและดงึดูดความสนใจในข่าวสารการ
โฆษณาผลติภณัฑ ์โปรแกรมการส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภคและคนกลางจะกระตุ้นใหผู้ค้้าปลกี
สะสมสนิคา้ (การโฆษณาการส่งเสรมิการตลาด. 2540: 244) 
 
รปูแบบการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
 การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชค้นสุดทา้ย (Consumer promotion or end 
user promotion) เป็นการส่งเสรมิการขายแบบหนึ่งทีมุ่่งกระตุ้นผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชค้นสุดทา้ยเป็นส่วน
หนึ่งของการส่งเสรมิการขายดว้ยกลยุทธด์งึ (Pull Strategy) โดยทัว่ไปใชร้่วมกบัการโฆษณา เพื่อ
กระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า ซือ้มากขึน้ หรอืทดลองใชส้นิคา้ เพื่อดงึดูดใหผู้บ้รโิภคไปถามซือ้
สนิคา้ทีร่า้นคา้ ซึง่เครือ่งมอืส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่ไปสู่ผูบ้รโิภคสามารถท าไดห้ลายวธิ ีซึง่ในการศกึษา
คน้ควา้ครัง้นี้ ผูว้จิยัเลอืกศกึษาเฉพาะรปูแบบของการส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นทีน่ิยมใช้
ดงันี้ 

1. การลดราคา (Price-Off Deals) เป็นเทคนิคการส่งเสรมิการขายทีมุ่่งไปยงัผูบ้รโิภคโดย
ใชก้ารลดราคาสนิคา้ลงจากเดมิ ซึง่มกัจะมกีารแสดงขอ้เสนอใหเ้หน็อย่างชดัเจนบนบรรจุภณัฑข์อง
สนิค้าที่อาจมกีารออกแบบบรรจุภณัฑ์พิเศษ การลดราคาถือว่าเป็นการให้ประโยชน์โดยตรงกับ
ผู้บรโิภคทนัทีที่ซื้อและเท่ากบัเป็นการกระตุ้นให้ซื้อในปรมิาณที่มากขึ้น ซึ่งเป็นไปตามกฎของดี
มานด ์(Law of Demand) การลดราคาจะไดผ้ลในการกระตุ้นใหซ้ือ้มากขึน้โดยทัว่ไปประมา 10-25 
เปอรเ์ซน็ต์จากราคาปกต ิเป็นการลดก าไรส่วนเกนิ (Profit Margin) ของผูผ้ลติ ไม่ใช่ก าไรส่วนเกนิ
ของผูค้า้ปลกี และเป็นสิง่ส าคญัทีผู่ผ้ลติยงัคงตอ้งรกัษาก าไรส่วนเกนิของผูค้า้ปลกีดว้ย  
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2. การแข่งขนัและการชงิโชค (Contests and Sweepstakes) เป็นการส่งเสรมิการขายที่
นิยมมากที่สุด และน่าสนใจกว่าเครื่องมอืส่งเสรมิการขายอื่นๆ และไม่น่าเบื่อเหมอืนการให้คูปอง
ส่วนลด การแขง่ขนัและการชงิโชคเป็นสิง่ทีน่่าตื่นเตน้ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัจะวาดฝนัไวส้วยงามและ
ต่างคดิเหมอืนกนัว่าตวัเองจะมโีอกาสทีจ่ะควา้รางวลักอ้นโตจากการแขง่ขนัหรอืชงิโชคมาครองได้ 

 ใหผู้บ้รโิภคส่งชิน้ส่วนสนิคา้เขา้รว่มราการชงิโชค โดยถอืหลกัความน่าจะเป็นทีผู่บ้รโิภคไม่
จ าเป็นต้องใช้ความรู้หรอืความช านาญในการชิงโชค วิธีการจบัชิ้นส่วนเพื่อหาผู้โชคดีอาจอยู่ใน
รปูแบบของการจดัเกมสเ์พื่อเพิม่ความสนุกสนาน และความน่าสนใจส าผูช้มรายการดว้ย   

3. การส่งเสรมิการขายโดยการใช้คูปอง เป็นอกีวธิีการหนึ่งในการลดราคา โดยมเีทคนิค
การแจกคปูองหลายอยา่ง ตวัอยา่งเช่น การตดิคปูองไวบ้นบรรจภุณัฑเ์พื่อกระตุน้การซือ้ซ ้า  

 การแจกคปูองในหนงัสอืพมิพ ์หรอืนิตยสารเพื่อใหผู้บ้รโิภคไปใชซ้ือ้สนิคา้ เช่น โลตสั 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต มกัมีการแจกคูปองลดราคา 50 บาทเมื่อซื้อสินค้ า 500 บาทขึ้นไปทางหน้า
หนงัสอืพมิพไ์ทยรฐัฉบบัวนัศุกรเ์ชา้ เพื่อกระตุน้ยอดซือ้วนัสุดสปัดาห ์ 

 การตดัคปูองจากส่วนหน่ึงของใบโฆษณา เช่น รา้น KFC มจีากแจกคปูองโฆษณา ซือ้ 
สนิคา้เป็นชุดราคาพเิศษ เป็นตน้  

 การพมิพค์ปูองดา้นหลงัของใบเสรจ็ หรอืสลปิ ATM เพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในการช าระค่า 
สนิคา้และบรกิาร  

 วตัถุประสงค์หลกัของการใช้การส่งเสรมิการขายโดยใช้คูปอง คอื การกระตุ้นให้ลูกค้าใช้
คปูองใหม้ากทีสุ่ด แต่ปญัหาทีพ่บอย่างหน่ึงของการใชคู้ปอง คอื ลูกคา้ใชคู้ปองท าการซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารทีเ่ขาตัง้ใจจะซือ้อยูแ่ลว้ หรอืรา้นคา้ปลกีไม่มสีนิคา้เพยีงพอทีจ่ะจ าหน่ายเมื่อลูกคา้น าคูปองมา
ใช ้กเ็กดิความไมพ่อใจได ้โดยส่วนใหญ่แลว้วธินีี้เป็นวธิทีีเ่หมาะสมส าหรบัสนิคา้ใหม่หรอืสนิคา้เก่าที่
ยอดขายลดลงเท่านัน้  

1. การส่งเสรมิการขายโดยการให้ของแถม เป็นวธิทีี่มใีช้กนัมาก โดยลูกค้าจะได้รบัของ
แถมเมือ่ซือ้ครบตามทีก่ าหนด โดยส่วนใหญ่ใชก้บัการสมคัรสมาชกินิตยสารรายปี หรอืการซือ้สนิคา้
ฟุ่มเฟือย เช่น เครื่องส าอาง เมื่อซือ้ครบ 3,000 บาท จะไดร้บัของแถมซึง่เป็นตวัอย่างชุดเลก็ ๆ ให้
ทดลองใชอ้กี มลูค่า 2,500 บาท เป็นตน้  

2. การส่งเสรมิการขายส าหรบัลกูคา้ประจ า เป็นการกระตุ้นใหลู้กคา้ประจ ามาซือ้สนิคา้หรอื
ใช้บรกิารบ่อย ๆ เช่น สายการบนิ มกีารสะสมไมล์เพื่อแลกเป็นตัว๋เครื่องบนิฟร ีเมื่อสะสมไมล์ได้
ตามที่ก าหนด หรอืรา้นอาหารญี่ปุ่นฟูจ ิหรอืเซน มกีารประทบัตราเมื่อรบัประทานอาหารครบทุก 
300 บาท และน ามาแลกเป็นบตัรส่วนลด หรอือาหาร 1 จานเมื่อครบตามที่ก าหนด เป็นการกระตุ้น
ให้ลูกค้ามาซื้อสนิค้าหรอืใช้บรกิารบ่อย ๆ หรอืป ัม๊น ้ามนัมกีารท าบตัรสมาชกิแล้วให้ส่วนลดพเิศษ
ส าหรบัสมาชกิ เป็นตน้ 
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3. การส่งเสรมิการขาย ณ จุดวางสนิค้า มผีลการวจิยัพฤตกิรรมผู้บรโิภคในรา้นค้าปลกี
ออกมาว่า ยอดขายจะเพิ่มขึ้นถ้าลูกค้าสามารถเห็นสินค้า ณ จุดวางสินค้า การจดัวางสินค้าที่
น่าสนใจ ใหข้อ้มลูเหมาะสม และวางในต าแหน่งทีส่งัเกตไดง้่าย จะช่วยใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้มากขึน้ ใน
ปจัจุบนัจะเหน็ได้ว่า สนิค้าอุปโภคบรโิภคที่วางจ าหน่ายในซุปเปอรม์ารเ์ก็ต มกีารจดัเรยีงเป็นแถว
อยา่งเป็นระเบยีบ และผูผ้ลติทีต่้องการใหส้นิคา้เป็นทีส่งัเกตไดง้่าย ต้องซือ้พืน้ทีว่างในระดบัสายตา 
และตัง้วางสนิคา้เป็นแถว อยา่งชดัเจนและเป็นระเบยีบ  

4. การส่งเสรมิการขายโดยการแจกสนิคา้ตวัอย่างใหท้ดลองใช ้วธินีี้เป็นการใหผู้บ้รโิภคได้
มโีอกาสทดลองใชส้นิคา้ ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ ซึง่วธิีนี้กอ็าจสามารถดงึลูกคา้ทีใ่ชส้นิคา้ของคู่แข่งอยู ่
ให้หนัมาทดลองของใหม่โดยที่ไม่ต้องเสยีเงนิซื้อ เพราะบางครัง้ลูกค้ามคีวามคดิว่าของที่ใช้อยู่ก็ดี
ทีสุ่ดอยูแ่ลว้ ท าไมตอ้งไปเสยีเงนิซือ้สนิคา้อื่นมาทดลองใช้ 
 
3. กระบวนการติดต่อส่ือสาร 

 กระบวนการตดิต่อสื่อสาร (The communication process)  เป็นขัน้ตอนในการสื่อสาร
ระหว่างแหล่งข่าวสาร (Source) และ ผูร้บัข่าวสาร (Receiver) ซึง่ท าใหเ้กดิผลดใีนการส่งขาวสาร
และเขา้ใจความหมายของขา่วสาร  
 
 องคป์ระกอบของการติดต่อส่ือสาร ประกอบดว้ย  

1. ผูส้่งขา่วสาร (Sender) 
2. ขอ้มลูขา่วสาร (Message) 
3. สื่อในช่องทางการสื่อสาร (Media) 
4. ผูร้บัข่าวสาร (Receivers) 
5. ความเขา้ใจและการตอบสนอง 
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 โมเดลกระบวนการติดต่อส่ือสาร (A Model of the communication Process) เป็น
โมเดลทีแ่สดงกระบวนการตดิต่อสื่อสาร ซึง่ม ี8 ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 โมเดลกระบวนการตดิต่อสื่อสาร 

 

 1. การเกดิแนวคดิ (Idea Generation) เป็นขอ้มลูข่าวสาร หรอืความคดิต่างๆ ซึง่มาจาก
แหล่งขา่วสาร (Source) หรอืผูส้่งขา่วสาร (Sender)  
 2. การใส่รหสั (Encoding) คอืการเปลีย่นใจความที่จะสื่อสาร (Message) เป็นรปูของ
สญัลกัษณ์ (ภาษาพูด ภาษาเขยีน สญัลกัษณ์ต่างๆ) ซึ่งการใส่รหสัจะต้องอาศยัทกัษะ ทศันคต ิ
ความรู ้และระบบวฒันธรรมของสงัคม 
 3. การถ่ายทอดขอ้มลูขา่วสาร (Transmitting) ผ่านทางช่องทางการสื่อสารรปูแบบต่างๆ 
 4. ช่องทางการสื่อสาร (Channel) คอืเครื่องมอื (สื่อ) ซึ่งน าข่าวสารไปยงัผูร้บัประกอบด้วย
ช่องทาง ทีเ่ป็นทางการ (Formal channel) และช่องทางที่ไม่เป็นทางการ (Informal channel) 
ช่องทางขา่วสารอาจใชค้นหรอืสื่อกไ็ด ้

สิง่รบกวน 
(Noise, Barriers, 

 Filters) 
 

การใสร่หสั 
 (Encoding) 

 

การถอดรหสั 
(Decoding) 

การถ่ายทอด 
(Transmitting) 

ช่องทางสือ่สาร 
(Channel) 

การรบัขา่วสาร 
(Receiving) 

การเกดิแนวคดิ 
(Idea Generation) 

การตอบสนอง 
(Response) 

การเขา้ใจขา่วสาร 
(Understanding) 
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 5. การรบัขอ้มลูข่าวสาร (Receiving)  โดยผูร้บัข่าวสาร  (Receiver) คอื บุคคล หรอืกลุ่ม
คนซึง่เป็นผูร้บัขา่วสาร (Message)  
 6. การถอดรหสั (Decoding) คอืการแปลสญัลกัษณ์ในข่าวสาร ซึง่การแปลข่าวสารจะถูก
จ ากดัดว้ยทกัษะ ทศันคต ิความรู ้และระบบวฒันธรรมของสงัคมทัง้ผูส้่งข่าวสารและผูร้บัข่าวสาร 
 7. การเข้าใจข้อมูลข่าวสาร (Understanding) เป็นขัน้ตอนที่ผู ้รบัสารจะแปลความ
หมายความและท าความเขา้ใจขอ้มลูขา่วสารทีไ่ดร้บัมา 
 8. การตอบสนอง (Response) เป็นการตอบสนองของผู้รบัสารไปยงัผู้ส่งสาร โดยการ
ป้อนขอ้มลูยอ้นกลบั เพื่อตรวจสอบถงึความส าเรจ็ในการโยกยา้ยข่าวสารของบุคคลว่าตรงกบัความ
ตัง้ใจและเจตนาทีต่อ้งการหรอืไม่ 
 
 ระบวนการสื่อสาร (Communication Process) โดยทัว่ไปเริม่ต้นจากผู้ส่งข่าวสาร (Sender) 
ท าหน้าทีเ่กบ็รวบรวมแนวความคดิหรอืขอ้มลู จากแหล่งขอ้มลูต่าง ๆ เมื่อต้องการส่งข่าวไปยงัผูร้บั
ข่าวสาร กจ็ะแปลงแนวความคดิหรอืขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้งออกมาเป็น ตวัอกัษร น ้าเสยีง สี การเคลื่อนไหว ฯลฯ 
ซึง่เรยีกว่าข่าวสาร (Massage) จะได้รบัการใส่รหสั (Encoding) แล้วส่งไปยงัผู้รบัข่าวสาร (Receivers) 
ผ่านสื่อกลาง (Media) ในช่องทางการสื่อสาร (Communication Channels) ประเภทต่าง ๆ หรอื
อาจจะถูกส่งจากผู้ส่งข่าวสารไปยงัผูร้บัข่าวสารโดยตรงกไ็ด ้ผูร้บัข่าวสาร เมื่อได้รบัข่าวสารแลว้จะ
ถอดรหสั (Decoding) ตามความเขา้ใจและประสบการณ์ในอดตี หรอืสภาพแวดลอ้มในขณะนัน้ และ
มปีฏกิริยิาตอบสนองกลบัไปยงัผูส้่งข่าวสารซึง่อยู่ในรปูขอความรู ้ความเขา้ใจ การตอบรบั การปฏเิสธ
หรอืการนิ่งเงยีบกเ็ป็นได้ ทัง้นี้ข่าวสารที่ถูกส่งจากผู้ส่งข่าวสารอาจจะไม่ถงึผู้รบัข่าวสารทัง้หมดก็
เป็นได้ หรอืข่าวสารอาจถูกบดิเบอืนไปเพราะในกระบวนการสื่อสาร ย่อมมโีอกาสเกดิสิง่รบกวน 
หรอืตวัแทรกแซง (Noise or Interferes) ได ้ทุกขัน้ตอนของการสื่อสาร 
 เพื่อใหค้วามหมายของการสื่อสารสมบูรณ์ยิง่ขึน้ สิง่ทีจ่ะมองขา้มไปไม่ไดค้อืปจัจยัส่งเสรมิ
ใหก้ารสื่อสารเกดิประสทิธภิาพ ปจัจยัทีส่่งเสรมิใหก้ารสื่อสารเกดิประสทิธภิาพ ไดแ้ก่ องคป์ระกอบ
ต่าง ๆ ของกระบวนการสื่อสารซึง่ประกอบดว้ย (1) ปจัจยัของผูส้่งสาร และผูร้บัสาร (2) ปจัจยัของ
สาร (3) ปจัจยัของสื่อ 
 1. ปจัจยัของผูส้่งสารและผูร้บัสาร ทีท่ าใหป้ระสทิธภิาพในการสื่อสารเปลีย่นแปลง ไดแ้ก่ 
  1.1 ทกัษะในการสื่อสาร (Communication Skill) ประกอบดว้ย 
   1.1.1 ทกัษะในการฟงั พูด อ่าน เขยีน หรอืทกัษะในการใชภ้าษา หรอืสญัลกัษณ์ 
เป็นเครือ่งมอื (Tool) ในการถ่ายทอดความรูส้กึ นึกคดิของตนใหผู้อ้ื่น (ผูร้บัสาร) เขา้ใจ 
   1.1.2 ทกัษะในการเขา้รหสั และถอดรหสั 
   1.1.3 ทกัษะในการคดิหรอืใชเ้หตุผล 
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   1.1.4 ทกัษะในการใชเ้ครือ่งมอืสื่อสาร ไดแ้ก่ ทกัษะในการใชภ้าษา สญัลกัษณ์ทาง
คอมพวิเตอร ์ในการรวบรวมองคค์วามรูเ้ดมิ อยา่ง เป็นระบบ เพื่อถ่ายทอดใหผู้อ้ื่น (ผูร้บัสาร) เขา้ใจ
ในความคดิใหม่ของตน ผ่านอุปกรณ์คอมพวิเตอร ์(ตามทฤษฎกีารถ่ายทอดความรูข้องผูเ้รยีนผ่าน
คอมพวิเตอร ์โปรแกรมภาษา โลโก และอุปกรณ์ Lego ของศาตราจารยแ์ซมมวล แพบเพริท์ แห่ง 
MIT) 
   1.1.5 ทกัษะในการใชอ้ารมณ์ (Used Emotion Skill) อารมณ์เป็นปจัจยัทีส่ าคญั
ประการหนึ่ง ทีเ่ป็นตวัชีว้ดัประสทิธภิาพ และประสทิธผิลในการสื่อสาร (สู่ดนิ ชาวหนิฟ้า. 2548) 
ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Quotient) หมายถงึ การควบคุมความตอ้งการส่วนเกนิของตน 
ทางตา ห ูจมกู ลิน้ กายสมัผสั และใจ มใิหร้บกวนการรบัรูข้องอกีฝา่ยหน่ึง ซึง่อาจเป็นผูส้่งสารหรอื
ผูร้บัสาร (ด ูโพธริกัษ์, อคีวิโลกุตระ เรยีนรูอ้ารมณ์อนัวเิศษของพุทธ, บจก.ฟ้าอภยั, 2544 หรอื ที ่
http://www.asoke.info/09Communication/DharmaPublicize/Book/ BOOK014 /index.html) 
  ทกัษะต่างๆ เหล่านี้ จะมผีลต่อความสามารถในการวเิคราะห์วตัถุประสงค์ (Purposes) 
และเจตนารมณ์ (Intention) ของตนในการสื่อสาร ทัง้ฝ่ายส่งสารและฝ่ายรบัสาร และมอีทิธพิลต่อ
ความสามารถในการเขา้รหสั หรอืการผลติสารในรปูแบบต่างๆ 
  1.2 ทศันคต ิ(Attitude) เกดิจากการรูจ้กัควบคุมอารมณ์ของตน ในการแสดงปฏกิริยิา
อยา่งใดอยา่งหน่ึง ซึง่มผีลกระทบต่อการรบัรูข้องฝา่ยตรงขา้ม นับเป็นปจัจยัส าคญัประการหน่ึง ทีจ่ะ
เพิม่หรอืลดประสทิธผิลของการสื่อสาร ดงันัน้ อารมณ์และทศันคตเิป็นปจัจยัเกื้อกูลซึ่งกนัและกนั 
กล่าวคอื ทศันคติที่ด ีย่อมเกิดจากการมอีารมณ์ในเชงิบวก (ยนิด ีพอใจ ที่ได้ "เสยีเปรยีบ " หรอื 
"เสยีสละ") ส่วนทศันคตทิีไ่ม่ด ีเช่น การคดิเอาเปรยีบผูอ้ื่น หรอืการคดิเบยีดเบยีนผูอ้ื่น เกดิจากการ
มอีารมณ์ในเชงิลบ (ยนิด ีพอใจ ที ่"ไดเ้ปรยีบ") 
   1.2.1 ทศันคตต่ิอตนเอง (Attitude toward self: self-evaluation, self-confidence) 
เป็นเรื่องของการควบคุมอารมณ์มใิห้เป็นทาส ของอารมณ์ โลภ โกรธ หลง เหน็ประโยชน์ คุณค่า
ของการอยู่เหนืออารมณ์เชงิลบ ทศันคตเิช่นนี้ จะก่อใหเ้กดิความยนิด ีพอใจ ยอมรบั และเขา้ใจใน
สารต่างๆ และพร้อมที่จะเลือกเสพ หรือส่งสารที่เป็นสาระ หรือเป็นคุณค่าแก่ชีวิต และสรรพ
สิง่แวดลอ้ม 
   1.2.2 ทศันคตต่ิอเรื่องที่จะสื่อสาร (Attitude toward subject matter) เป็นผล
ต่อเนื่องจาก ขอ้ 1.2.1 เพราะถา้ควบคุม หรอือยูเ่หนือ อารมณ์เชงิลบไดม้ากเท่าใด กจ็ะส่งผลใหเ้กดิ
การเลอืกสรรทีจ่ะเสพ (รบัสาร) หรอืส่งสาร ไปยงัเป้าหมาย 
   1.2.3 ทศันคตต่ิอผูร้บัสาร (Attitude toward receiver) เป็นผลต่อเนื่องมาจาก ขอ้ 
1.2.1 เช่นกนั เพราะคนทุกคนมกัจะคดิ หรอื ยดึถอื "ตน" เป็นศูนย์กลางของจกัรวาล (ถ้าท าได้) 
หากไมรู่จ้กัควบคุมอารมณ์ใหอ้ยูเ่หนืออ านาจใฝต่ ่าของตน ย่อมจะส่งผลต่อพฤตกิรรมในการรบัรูส้าร
และการส่งสาร ซึง่อาจท าใหก้ารสื่อสารลม้เหลว ที่เป็นเช่นนี้มใิช่สื่อสารกนัไม่รูเ้ร ื่อง แต่เกดิจากการ
มุง่เอาชนะกนั หรอืข่มกนั จนไม่สามารถยอมรบัสื่อ และสาระของฝ่ายตรงขา้ม (แมจ้ะด ีถูกต้องตาม
สจัจะ แต่กไ็มด่ ีหรอืผดิจากความเหน็ของตน) 

http://www.asoke.info/09Communication/
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  1.3 ความรู ้(Knowledge) ผูส้่งสารทีม่คีวามรูด้ ีย่อมสื่อสารได้ดมีปีระสิทธผิลมากกว่า 
ความรูด้งักล่าว แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คอื 
   1.3.1 ความรูใ้นเรื่องที่จะสื่อสาร (Subject matter) ได้แก่ องค์ความรูท้ี่เกดิจาก
เรยีนรู ้และการคน้ควา้ รวมทัง้การจดัหมวดหมู่ของเรื่อง ราว พรอ้มทีจ่ะส่ง (Knowledge Package) 
ไปยงัเป้าหมาย 
   1.3.2 ความรูเ้รือ่งกระบวนการสื่อสาร (Communication Process) 
   1.3.3 ความรูเ้รื่องเครื่องมอืที่จะใชส้ื่อสาร (เช่นเดยีวกบัขอ้ 1.1.4 ทกัษะในการใช้
เครือ่งมอืสื่อสาร) โดยเฉพาะในเรือ่งของ IT และ World Wide Web หรอื Internet ซึง่ปจัจุบนัถอืเป็น
ความรูพ้ืน้ฐานทีค่นในสงัคมควรตอ้งรู ้หากตอ้งการจะอยูใ่นสงัคมไอทอียา่งผาสุก 
   1.3.4 ความรูเ้รื่องอารมณ์ และการควบคุมอารมณ์ (Used Emotion Knowledge) 
(สู่ดนิ ชาวหนิฟ้า. 2548) ซึง่จดัเป็นความรูใ้นระดบัโลกุตระ (หรอื ความรูเ้พื่อพฒันาสุขภาวะทางจติ
วญิญาณ) เพราะมหีลายกรณี ทีค่วามรูด้ ีๆ  และมีสาระ มคีุณค่า ถูกส่งออกไปยงัเป้าหมาย แต่ไม่ได้
รบัการตอบสนอง เพราะทัง้ผู้ส่งสาร และหรอืผู้รบัสาร ถูกครอบง าด้วยอ านาจใฝ่ต ่าทางอารมณ์ 
(กเิลส ตณัหา อุปาทาน) ท าใหเ้กดิการเสพ และ ส่ง สาระ (Mass) หรอืองคค์วามรู ้(โลกยีะ) ทีเ่ป็น
โทษภยัต่อคน สตัว์ สรรพสิง่แวดล้อม ตลอดจน วฒันธรรมอนัดงีาม เช่น การรบัรู ้การเรยีนรู ้และ
การยอมรบัสื่อลามกต่างๆ [สือ่ลามก หมายถงึ สือ่ใดๆ ทีผู่้เสพ หรอืผู้รบัสาร เสพหรอืสมัผสัทางตา 
(เกดิรปู หรอื Visible Objects) ห ู(เกดิสทัทะ หรอื Sound) จมกู (เกดิคนัธะ หรอื Smell) ลิ้น (เกดิ รสะ 
หรอื Taste) สมัผสัทางกาย (เกดิโผฎฐพัพะ หรอื Tangible Objects) และ ใจ (เกดิธรรมารมณ์ หรอื 
Mind Objects) แลว้ จติเกดิยดึหน่วง เป็นอารมณ์ ราคะ (คดิอยากละเมดิของรกัของหวงของคนอืน่ 
จนกระทัง่เป็นเหตุใหเ้กดิการละเมดิสทิธทิางเพศ) โลภะ (คดิยากไดท้รพัยข์องคนอืน่ คดิเอาเปรยีบ
คนอืน่ จนกระทัง่เป็นเหตุให้เกิดการละเมดิทางทรพัย์สนิ แรงงาน ปญัญาของคนอืน่) โทสะ (คิด
อาฆาต พยาบาท เบยีดเบยีน จนกระทัง่เป็นเหตุใหเ้กดิการท ารา้ย ท าลาย ดว้ยกาย วาจา) โมหะ (คดิ
เบียดเบียนตนเองด้วยของมึนเมา มอมเมา มัวเมา จนกระทัง่ เป็นเหตุให้เกิดการท าร้าย
สตสิมัปชญัญะของตน และผูอ้ืน่)] 
  1.4 สถานภาพทางสงัคมและวฒันธรรม (Position with in Social-Culture System) 
ซึง่ประกอบดว้ย ต าแหน่ง บทบาท หน้าที ่ศกัดิท์างสงัคม ความยดึมัน่ถอืมัน่ในอตัตา ความเชื่อถอื 
ความเชื่อมัน่ ตลอดจนค่านิยมต่างๆ ในสงัคม สิง่ต่างๆ เหล่านี้ จะส่งผลใหท้ัง้ผูส้่งสารและผูร้บัสาร มี
พฤตกิรรมที่แตกต่างกนัออกไป เมื่อเข้าสู่กระบวนการสื่อสาร การสบืทอดวฒันธรรมอนัดงีาม จะ
ประสบผลส าเร็จหรือไม่ ย่อมต้องอาศัย คุณสมบัติ ความเชื่อถือ และพฤติกรรมของถ่ายทอด
วฒันธรรม และผูร้บัวฒันธรรม เช่น ตวัอยา่งทีด่ ีมคี่ากว่าค าสอน, รอ้ยรูไ้ม่สูห้นึ่งท า, สามคัค ีคอืพลงั
พงัโลก สามคัคธีรรม คอื พลงัสรา้งโลก เป็นตน้ 
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 2. ปจัจยัของสาร ที่มสี่วนในการก าหนดประสทิธภิาพของสาร และส่งผลต่อประสทิธผิล
ของการสื่อสาร มอียู ่3 ประการ คอื 
  2.1 รหสัสาร (Message code) การเขา้รหสัและการถอดรหสั ต้องมคีวามเขา้ใจกนั
ระหว่างผูส้่งสารกบัผูร้บัสาร สญัลกัษณ์ของรหสัขึน้อยูก่บัตวัสาร ตลอดจนเทคนิคในการเขา้รหสัและ
การถอดรหสั หากใชอ้ยา่งเหมาะสมจะท าใหเ้กดิความเทีย่งตรง รวดเรว็ ครบถว้น และมพีลงั 
   2.1.1 ตวัสารทีใ่ชร้หสัรปูภาพ และรปูสญัลกัษณ์ เป็นสิง่ทีส่มัผสัเหน็ไดด้ว้ยตาเปล่า 
เช่น สิง่พมิพ ์แผ่นป้าย โลโก ้สญัรปู (Icon) ต้องมคีวามชดัเจน รปูทรงถูกต้อง ขนาดพอเหมาะ ออก
เผยแพร่ตรงวาระ ตรงกลุ่มเป้าหมาย เน้ือหาไม่ยากเกนิไป ความสัน้ยาวของสาระ ความถี่ในการส่ง 
ต้องใหพ้อเหมาะ ซึง่ทัง้หมดนี้ต้องผ่านการวเิคราะหม์าเป็นอย่างด ีก่อนทีจ่ะผลิตตวัสาร และส่งสาร
ออกไป การใชร้หสัรปูภาพ (Image) และรปูสญัลกัษณ์ (logo, icon) จะสื่อความหมายไดล้กึซึง้ กนิใจ
มากกว่า รหสัทีเ่ป็นขอ้ความ (text) “ภาพเพยีงหนึ่งภาพ มคีวามหมายมากกว่าบรรยายดว้ยค าพูด 
หรอืขอ้ความเป็นพนัหน้า” สิง่ที่เกี่ยวขอ้งกบัรูปภาพ และสญัลกัษณ์ ได้แก่ mode color (RGB, 
CMYK, Gray, Black and White), brightness, contrast, threshold, blur, sharpen, สิง่ทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบัขอ้ความ ไดแ้ก่ font, font style, font size, font color, font effect, paragraph, paragraph 
spacing, line spacing, alignment, indent, tab รปูภาพ และรปูสญัลกัษณ์ ถูกน าไปใชป้ระกอบใน
เอกสารสิง่พมิพ์ และมวลชนอื่นๆ ภาพที่เกดิจากกล้องถ่ายภาพฟิล์มจะให้คุณภาพไม่ดเีท่ากล้อง
ถ่ายภาพดิจิตอล แต่ภาพจากฟิล์มจะให้สุนทรียะศิลป์ทางอารมณ์ดีกว่าภาพจากกล้องดิจิตอล 
ปจัจบุนั ภาพและสญัลกัษณ์ต่างๆ นิยมจดัเกบ็ดว้ยรหสัดจิติอล เพราะจดัเกบ็ไดค้งทนกว่า คุณภาพ
ของภาพคงที ่ในสื่อทีม่พีืน้ทีจ่ดัเกบ็น้อยแต่สามารถบรรจุภาพไดป้รมิาณมากกว่า ราคาถูกลงขณะที่
เทคโนโลยสีงูขึน้ 
   2.1.2 ตัวสารที่ใช้รหัสเสียง เช่น เสียงพูด (สื่อความหมายด้วยค าพูด) เสียง
สญัญาณ (สื่อความหมายดว้ยเสยีง) เสยีงดนตร ี(สื่อความหมายดว้ยสุนทรยีะศลิป์) เสยีงกระทบ (สื่อ
ความหมายดว้ยประสบการณ์การไดย้นิ เช่น เสยีงรถยนต์ เสยีงฟ้ารอ้ง เสยีงเดก็หวัเราะ) และ เสยีง
รบกวน (สื่อความหมายไม่ได้ หรอื เป็นความหมายที่ไม่ต้องการจะสื่อออกไป) รหสัเสยีงอาจถูก
จดัเกบ็ดว้ยระบบอนาลอ็ก จะมคีุณภาพของเสยีงต ่ากว่า การจดัเกบ็ดว้ยระบบดจิติอล 
   2.1.3 ตวัสารที่ใช้รหสัแสง ได้แก่ ภาพที่เกดิจากการฉายด้วยอุปกรณ์ก าเนิดแสง 
สร้างสัญลักษณ์ทางแสงแล้วฉายออกไปกระทบกับฉาก ให้เกิดภาพ หรือสัญลักษณ์ ที่ใช้สื่อ
ความหมายกนั การใช้แสงจากหลอดไฟฟ้า แสงจากดวงอาทติย ์หรอืแสงจากการเผาไหมข้องวตัถุ 
จะให้คุณภาพต่างกนั เช่น ภาพยนตรร์ะบบ 16 ม.ม.ทีใ่ชแ้สงจากไสห้ลอดไฟฟ้า จะใหคุ้ณภาพแสง
ต ่า ภาพยนตรร์ะบบ 35 ม.ม. ทีใ่ชแ้สงจากการเผาไหมข้องแท่งถ่าน จะใหคุ้ณภาพแสงดกีว่าแบบไส้
หลอด เป็นตน้ เครือ่งฉายภาพทีย่งัคงใชเ้ทคโนโลยเีก่า เช่น เครื่องฉายภาพทบึแสง เครื่องฉายฟิลม์
สตรปิ เครื่องฉายภาพโปร่งใสหรอืเครื่องฉายภาพขา้มศรีษะ (Overhead) ไม่ได้รบัความนิยมแล้ว 
เพราะมเีครื่องฉายภาพระบบดิจติอล ที่เรยีกว่า Projector และ เครื่องฉายภาพเสมอืน หรือ 
Visualized Projector ซึ่งสามารถฉายภาพแบบโปร่งใส หรอื ทบึแสงกไ็ด้ ส่วน Projector ใชเ้ป็น
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อุปกรณ์ถอดรหสัของเครือ่งคอมพวิเตอร ์วดิโีอ ไดพ้รอ้มๆกนั นับเป็นอุปกรณ์ทีท่นัสมยัและราคาถูก
ลง ปจัจุบนัการสรา้งรหสัแสงจากหลอดไฟฟ้า จะควบคุมด้วยอุปการณ์หรอืกลไก (Mechanic) ที่
ไดร้บัค าสัง่จากโปรแกรมดจิติอล ท าใหเ้กดิความแมน่ย าในการเขา้รหสั-ถอดรหสัไดด้กีว่า 
   2.1.4 ตัวสารที่ใช้รหัสคลื่นแม่เหล็ก ได้แก่ เสียง และวิดีโอ ที่บนัทึกลงบนเทป 
บนัทกึและจดัเกบ็ด้วยระบบอนาลอ็ก ท าใหคุ้ณภาพในการคดัลอกตวัสารเสื่อมลงเรื่อยๆ หากมกีาร
ท าซ ้าหลายๆ ครัง้ การบนัและจดัเกบ็ดว้ยระบบนี้นบัวนัจะไมน่ิยมใช ้แต่ไปใชร้ะบบดจิติอลแทน 
   2.1.5 ตวัสารทีใ่ชร้หสัเลขฐานสอง (Digital Signal) สามารถสื่อความหมายไดท้ัง้
ภาพและเสยีงพรอ้มกนั (เรยีกสื่อประเภทนี้ว่า Multimedia) คุณภาพความคมชดัของภาพ-เสยีง และ
ความเที่ยงตรงในการรกัษาคุณภาพสูงกว่าสื่อแบบอื่น ท าให้การคดัลอกข้อมูลจากต้นฉบบัไปสู่
ส าเนา ท าไดโ้ดยคุณภาพของภาพและเสยีงเทยีบเท่าหรอืเหมอืนต้นฉบบัทุกประการ (ไม่มสีญัญาณ 
drop) ในโลกยุคโลกาภวิฒัน์ (Globalization) การสรา้งสารหรอืจดัเกบ็สาร การเผยแพร่สาร จะใช้
วิธีการเข้ารหัสถอดรหัสของสื่อ (medium) ด้วยรหสัเลขฐานสองทัง้สิ้น ไม่ว่าสารนัน้จะเป็น
สื่อสารมวลชน หรอืสื่อโฆษณา-ประชาสมัพนัธ ์หรอืสื่อปราศรยั โดยเฉพาะสื่ออนิเตอรเ์น็ต นับเป็น
สื่อดจิติอลโดยสมบรูณ์ 
  2.2 เนื้อสาร (Message content) มปีจัจยัทีน่ ามาพจิารณาประกอบ คอื 
   2.2.1 ประเภทของสาร แบ่งออกเป็น  

 ขา่วสาร (NEWS)  
 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) 
 การโฆษณา (Advertising) 
 การรณรงค ์(Strategic Campaign) 
 การจดัวาระสาร (Agenda Setting) 

  2.2.2 วัตถุประสงค์ในการก าหนดเนื้อสาร ดูจากประเภทของสารว่า เป็นสาร
ประเภทใด ต้องก าหนดวตัถุประสงค์ให้สอดคล้องกัน เช่น การจดัสถานการณ์รณรงค์เรื่องการ
ประหยดัพลงังาน ก็ควรใช้วธิกีารโฆษณา และการณรงค์ ผ่านสื่อวทิยุโทรทศัน์ เพื่อโน้มน้าวใจ จะ
ได้ผลดีที่สุด กลุ่มเป้าหมายคือคนเมอืง เน้ือสารก็ต้องสร้างให้คนเมืองอ่าน มิใช่คนชนบทอ่าน 
วตัถุประสงคแ์บ่งออกเป็น 

 ใหข้อ้มลู ความรูท้ ัว่ไป 
 การศกึษา เรยีนรู ้
 ความบนัเทงิ 
 การโน้มน้าวใจ 
 การแสดงความคดิ หรอืประชามต ิ
 การตรวจสอบอ านาจรฐั 
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  2.2.3 เวลา พืน้ทีใ่นการน าเสนอ (Times & Area for Presentation) ไดแ้ก่ จ านวน
เวลา (นาท,ี ชัว่โมง, วนั, เดอืน) วนัเวลา (เวลา วนั เดอืน ปี เริม่ต้น - สิ้นสุด) วาระและโอกาส 
ความถี่ ปรมิาณพื้นที่ในการแสดงผล ขึ้นอยู่กับช่องทางการสื่อสารว่าจะใช้สื่อประเภทใด เช่น 
หนงัสอืพมิพ ์คดิเป็น ตารางนิ้ว หรอืจ านวนหน้า, วทิยกุระจายเสยีง และวทิยุโทรทศัน์ คดิเป็นวนิาท ี
นาท ีอตัราในการน าเสนอ วนัละกี่ครัง้ หรอืสปัดาห์ละกี่วนั หรอืกี่ครัง้ , แผ่นป้าย (Cutout, Build 
board) คดิเป็นเนื้อที่ ต.ร.นิ้ว หรอื จ านวนแผ่น หรอืจ านวนจุดที่ตดิตัง้, แผ่นพบั ใบปลวิ ใบปิด
โฆษณา คดิเป็นจ านวนแผ่น หรอืชุด ตามขนาดทีต่้องการ, กจิกรรม คดิเป็นจ านวนครัง้ต่อวนั หรอื
จ านวนวนัต่อครัง้ หรอื จ านวนครัง้ต่อ 1 พืน้ที ่หรอืจ านวนพืน้ทีต่่อครัง้ 
  2.3 การจดัสาร (Message treatment) หมายถงึการจดัล าดบัสารในการ น าเสนอสาร 
หรอืส่งสารไปยงักลุ ่มเป้าหมายซึ่งเป็นผู ้รบัสาร โดยใช้กลยุทธ์การจดัล าดบัสาร (Message 
Organization ของ Monroe. 1945)  

Attention > Need > Satisfaction > Visualization > Action 
 

 3. ปจัจยัของสื่อ ในทีน้ี่ หมายถงึช่องทางในการส่งสาร หรอืพาหนะทีจ่ะพาสาร (Message) 
ไปยงัเป้าหมาย และบรรลุวตัถุประสงคข์องผูส้่งสาร สื่อ แบ่งออกเป็น 7 ประเภท (สู่ดนิ ชาวหนิฟ้า : 
2544) คอื (1) สื่อบุคคล (2) สื่อวตัถุ (3) สื่อกิจกรรม พธิกีรรม (4) สื่อเอกสาร สิง่พมิพ์ (รวมถึง
สื่อสารมวลชน ประเภทเอกสาร สิง่พมิพ)์ ไดแ้ก่ สื่อทีใ่ชเ้ขยีน และ อ่าน มกีารเขา้รหสัและถอดรหสั
อย่างถูกวธิี จงึจะสื่อความหมายได้ถูกต้อง เกิดประสิทธภิาพ เช่น หนังสอื หนังสอืพมิพ์ (5) สื่อ
มลัตมิเีดยี หรอืสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์หรอืสื่อไอท ี(6) สื่อโทรคมนาคม (รวมถงึสื่อสารมวลชน ประเภท
โทรคมนาคม) ไดแ้ก่ วทิยโุทรทศัน์ และวทิยกุระจายเสยีง (7) สื่อปราศรยั ไดแ้ก่ การบรรยาย ปราศรยั  
  3.1 ความถูกตอ้งเทีย่งตรง (Accuracy) ซึง่บ่งบอกถอืคุณภาพของสิง่ทีเ่ป็นพาหะ แมว้่า
จะมสีิง่รบกวนต่างๆ มาเป็นอุปสรรค ก็ไม่ท าให้คุณสมบตั ิหรอืคุณค่าในความเป็นสื่อที่เที่ ยงตรง
สญูเสยีไป 
  3.2 สิง่รบกวน (Noise) ได้แก่ โรคต่างๆ เสยีง แสง คลื่น (คลื่นไฟฟ้า คลื่นแม่เหลก็) 
วตัถุ ตลอดจน อารมณ์ และทศันียภาพต่างๆ  
  3.3 คุณสมบตั ิ(Properties and Qualification) ไดแ้ก่ คุณสมบตัทิางกายภาพ เช่น สื่อที่
ถูกจดัเกบ็ในระบบดจิติอล มคีวามเที่ยงตรงและปรมิาณในการจดัเก็บสูงกว่า สื่อระบบอนาลอ็ก สื่อ
บุคคล มอีทิธพิลในการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของคนสงูกว่าสื่อประเภทอื่น เป็นตน้ 
 
องคป์ระกอบพืน้ฐานของการส่ือสาร และกระบวนการส่ือสาร 
  การสื่อสาร เป็นกิจกรรมร่วมกันที่มีปฏิสัมพันธ์กัน ระหว่างผู้ส่งสารและผู้ร ับสาร 
หมายความว่า การสื่อสารจะเกดิขึน้ได ้ตอ้งมอีงคป์ระกอบพืน้ฐาน คอื  

1. ผูส้่งสาร หรอืผูก้ าหนดสาร (Sender, Source Creator)  
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2. สาร (Message, Information) 
3. สื่อ หรอืพาหนะ หรอืช่องทางในการน าสาร ส่งไป (Media หรอื Channel)  
4. ผูร้บัสาร (Receiver) 
5. ปฏกิริยิา หรอืการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม หลงัส่ง-รบัสาร (Feed Back) 

 
  เมื่อมอีงค์ประกอบครบพรอ้ม ต่อไปดูว่าเกดิกระบวนการต่อไปนี้หรอืไม่ คอื (1) มกีาร
ก าหนดสาร (Message Design & Source Data) โดยผูส้่งสาร อาจต้องมกีารเขา้รหสัของสารดว้ย 
ขึน้อยู่กบัประเภทหรอืชนิดของสาร (2) สารถูกส่งไปยงัผูร้บั (Process) โดยผ่านกระบวนการต่างๆ 
ขึน้อยู่กบัประเภทหรอืชนิดของสาร (3) สารทีส่่งออกไปถงึผูร้บัปลายทาง และผูร้บักร็บัรูถ้งึสารทีส่่ง
มานัน้ (Awareness) และเกิดปฏกิริยิาโต้ตอบ อาจเป็นเชงิบวก (เห็นด้วย ยอมรบั) หรอืเชงิลบ 
(ขดัแยง้ ไมย่อมรบั) หรอืเชงิซ่อน (รูส้กึเฉยๆ ยงัไมล่งความเหน็ หรอืตดัสนิใจในเวลานัน้) 

 นี่คอื Model พืน้ฐานทีใ่ชอ้ธบิายรปูแบบการสื่อทุกชนิด ไม่ว่าจะเป็นการสื่อสารเชงิบูรณาการ 
(Integrated Communication) การสื่อสารการตลาด-ธุรกจิ (Business & Marketing Communication) 
การสื่อสารมวลชน (Mass Media Communication) การสื่อสารทางการเมอืง (Political Communication) 
การสื่อสารการพฒันาทรพัยากรมนุษย ์(Human Development Communication) การสื่อสารเพื่อ
การพฒันาสุขภาวะ (Conditional Health Communication) และการสื่อสารการศกึษา (Educational 
Communication) 

 โดยปกต ิผู้ส่งสาร และผูร้บัสาร จะประกอบด้วยบุคคล 2 ฝ่าย คอื ฝ่ายผูส้่งสาร และฝ่าย
ผูร้บัสาร หากผูส้่งสาร และผูร้บัสารเป็นบุคคลคนเดยีวกนั เรยีกว่า การสื่อสารภายในบุคคล และผูส้่ง
สารมกัจะเป็นผูก้ าหนดสารทีจ่ะส่งไป และสาร หรอื Message ทีจ่ะส่งไป มกัจะถูกก าหนดขึน้ทัง้จาก
ผูส้่งสารเอง และจากบุคคลอื่น ไมว่่าจะอยูใ่นรปูของวจนภาษา หรอื อวจนภาษา กต็าม 

 กรณีที่ผูก้ าหนดสาร และผู้ส่งสาร เป็นบุคคลคนเดยีวกนั คอื สารที่ถูกก าหนดขึน้นัน้ เป็น
นามธรรมทีเ่กดิขึน้ (Knowledge) หรอืปรุงแต่งขึน้เป็นองคค์วามรู ้(Create) หรอืผุดขึน้โดยประจกัษ์ 
(Insight) ของผูส้่งสารนัน่เอง แลว้ตอ้งการจะส่งสารนัน้ไปยงักลุ่มเป้าหมาย ซึง่เป็นผูร้บัสาร 

 กระบวนการส่งสาร จะเริม่ตัง้แต่การบรรจุสารเขา้ไปในระบบการส่ง (Message Input & 
Source Input) ซึง่ประกอบดว้ย สาร สื่อ เวลา โอกาส โดยอาศยัช่องทางต่างๆ เป็นพาหะพาสารไป
ยงัผูร้บั (Process) สาร ดงักล่าวอาจจะอยู่ในรปูของภาษาพูด สญัลกัษณ์ อกัขระ สื่อ หรอืช่องทางที่
ใชใ้นการส่ง ขึน้อยูก่บัว่าเนื้อสารนัน้จะอยูใ่นรปูใด  
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รปูแบบ  
ชนิดของสาร พาหะ - ช่องทาง เครือ่งมือ -เทคโนโลยี เทคนิค - รปูแบบการ

ส่งสาร 
ภาษาพูด 
Word, Speech 

บรรยากาศ อากาศ 
วตัถุทีส่ามารถพาเสยีง
ไปได ้

อวยัวะปาก, ไมโครโฟน, 
โทรโขง่ 

Physical, 
Radiogram, 
Analog, Digital 

ภาษาท่าทาง 
Action, Behavior 

ทศันวสิยัของ
บรรยากาศ 

อวยัวะ, อุปกรณ์สรา้ง
สญัลกัษณ์ 

Physical 

ภาษาเขยีน 
Writing 

อกัขระ อกัษร (ทีผู่ส้่ง
และผูร้บั สามารถรบัรู้
รว่มกนัได)้ 

กระดาษ ปากกา หมกึ
หรอืส ีคอมพวิเตอร ์

Physical, Analog, 
Digital 

ภาษาเลก็ทรอนิกส ์
(Electronic 
Language) 
– Radio 
– Analogue  
– Digital 

คลื่นไฟฟ้า คลื่นแสง 
คลื่นแมเ่หลก็ คลื่นวทิยุ 

เครือ่งรบั-เครือ่งส่งวทิย ุ
วทิยโุทรทศัน์ระบบ 
อะนาลอ็ก ระบบดจิติอล
คอมพวิเตอร ์และระบบ
เครอืขา่ย, อนิเตอรเ์น็ต 

Analog, Digital 

  
 ในการส่งสาร จะต้องก าหนดเวลา เพื่อให้ผู้รบัสาร มีโอกาสในการรบั เวลา หมายถึง 

จ านวนเวลา (วนิาท,ี นาท,ี ชัว่โมง) และระยะเวลา (Time หรอื ครัง้) โอกาส หมายถงึ ช่วงเวลาที่
พอเหมาะพอดทีีผู่้รบัสาร สามารถรบัรูถ้งึสาร การสื่อสารจะส าเรจ็สมบูรณ์ ต่อเมื่อผูส้่งสารรบัทราบ
ถงึปฏกิริยิาของผูร้บัสาร หลงัจากรบัสารนัน้แลว้ 

 การสื่อสารจะมคีุณค่าก็ต่อเมื่อ ผู้รบัสารเกิดการรบัรู้ (Awareness) เกิดองค์ความรู ้
(Knowledge) เกดิความเชื่อถอื เชื่อมัน่ จนยอมรบัขอ้เสนอหรอืเงื่อนไขในสารนัน้ (Acceptation) 
หรือเกิดการตัดสินใจอย่างใดอย่างหนึ่ง (Decision) ซึ่งน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 
(Behavior)  
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4. แนวความคิดและทฤษฎีการโฆษณา 
ความหมายและลกัษณะการโฆษณา 
พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน พุทธศักราช 2525 กล่าวว่า “การโฆษณา คอื การ

เผยแพรห่นงัสอือกไปยงัสาธารณชน การปา่วรอ้ง การปา่วประกาศ เช่น การโฆษณาสนิคา้” 
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พุทธศักราช 2522 มาตรา 2 ระบุว่า “การโฆษณา 

หมายถึง การกระท าไม่ว่าโดยวธิีใดๆ ให้ประชาชนเห็นหรอืทราบข้อความเพื่อประโยชน์ในทาง
การคา้” 

สมาคมการตลาดแห่งสหรฐัอเมรกิา (AMA : American Marketing Association) กล่าวว่า 
การโฆษณา คอื รูปแบบของการจ่ายเงนิใด ๆ โดยที่สามารถระบุผู้สนับสนุนได ้เพื่อก่อให้เกดิการ
น าเสนอและการส่งเสรมิการขายสนิคา้ บรกิาร หรอืความคดิเหน็ต่างๆ โดยไมใ่ชต้วับุคคล 

จากขอ้ความดงักล่าวจงึสรปุไดว้่าโฆษณามลีกัษณะดงันี้คอื 
1. เป็นการตดิต่อสื่อสารทีไ่มใ่ช่ตวับุคคล นัน่คอืเป็นการตดิต่อสื่อสารทางออ้มโดยใชส้ื่อ เช่น 

โทรทศัน์, วทิย ุหรอืหนงัสอืพมิพ ์เป็นตน้ 
2. มวีตัถุประสงค์ทีแ่น่นอน ในการโฆษณาหนึ่งๆ จะต้องมวีตัถุประสงคท์ี่ชดัเจนลงไป เช่น 

เพื่อเป็นการจงูใจ เพื่อแจง้ข่าวสาร หรอืเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ใีหเ้กดิกบักลุ่มเป้าหมาย 
3. โดยทัว่ไปตอ้งเสยีค่าใชจ้า่ยในการโฆษณา 
4. มกีารจงูใจเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืความคดิ 
5. สามารถระบุผูอุ้ปถมัภร์ายการได ้
6. โดยอาศยัสื่อต่างๆ สื่อที่ใช้เรยีกว่า สื่อมวลชน เพื่อตดิต่อโดยตรงกบัลูกคา้เพื่อใหลู้กค้า

ตอบกลบัอยา่งใดอยา่งหนึ่ง เครือ่งมอืนี้เราเรยีกว่า การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
 

หน้าท่ีของโฆษณา 
1. หน้าทีก่ารตลาด (Marketing Function) กล่าวคอื ท าหน้าทีเ่ป็นหนึ่งในส่วนประสมทาง

การตลาดซึง่ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด ทัง้สีเ่ครื่องมอื
นี้ ใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความต้องการ และสร้างความพงึพอใจให้ลูกค้า อนัจะน าไปสู่การสรา้ง
ยอดขายและก าไรในทีสุ่ด 

2. หน้าที่การตดิต่อสื่อสาร (Communication Function) การโฆษณานี้ถอืเป็นการตดิต่อ
ขา่วสาร เพื่อจงูใจใหเ้กดิความตอ้งการ หรอืเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ใีห้เกดิกบักลุ่มเป้าหมาย 

3. หน้าที่ให้ความรู ้(Education Function) การโฆษณาถอืเป็นการใหค้วามรูเ้กี่ยวการใช้
ผลติภณัฑ ์และท าใหท้ราบว่าผลติภณัฑท์ าใหคุ้ณภาพชวีติดขีึน้ 

4. หน้าที่ด้านเศรษฐกจิ (Economic Function) จากการที่บุคคลรูจ้กัผลติภณัฑอ์ย่างต่อ
เนื่องมาจากการโฆษณาซึง่ท าใหเ้กดิการซือ้ผลติภณัฑ ์เท่ากบัการโฆษณาเป็นตวัสรา้งยอดขายและ
ก าไรให้กบัธุรกิจด าเนินไปด้วยด ีท าให้เกดิการขยายตวัด้านการลงทุน เป็นผลท าให้เกดิการสรา้ง
งาน อนัเป็นผลท าใหร้ะบบเศรษฐกจิโดยรวมดขีึน้ 
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5. หน้าที่ด้านสงัคม (Social Function) การโฆษณาเป็นปจัจยัส าคญัที่ช่วยปรบัปรุง
มาตรฐานการด ารงชวีติของประชาชน ในประเทศใดประเทศหนึ่งและทัว่โลก การเผยแพร่ข่าวสาร
การโฆษณาจะมผีลกระทบต่อการพฒันาดา้นสงัคมและวฒันธรรม การโฆษณาไม่ใช่มุ่งแต่ขายสนิคา้
เท่านัน้ แต่มโีฆษณาอกีมากที่ต้องค านึงถึงภาระความรบัผดิชอบของธุรกิจที่มต่ีอสงัคม และมวล
มนุษย ์

 
วตัถปุระสงคก์ารโฆษณา 

วตัถุประสงคท์างการโฆษณาและการส่งเสรมิการตลาดนัน้จะต้องสอดคลอ้งกบัการก าหนด
วตัถุประสงคท์างการตลาด กล่าวคอื กางวางแผนกลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาดจะต้องสอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงค์ด้านยอดขายหรอืส่วนครองตลาดหรอืวตัถุประสงค์อื่น ดงันัน้ผู้จดัการโฆษณาและ
ส่งเสรมิการตลาดต้องส ารวจแผนการตลาดและท าความเข้าใจถึงโปรแกรมการตลาดให้ชดัเจน 
รวมทัง้วธิกีารทีจ่ะเขา้ถงึจดุหมายนัน้ได้ 

วตัถุประสงค์ในการโฆษณาจะอาศัยแนวทางจากวตัถุประสงค์ในการติดต่อสื่อสารที่ใช้ 
เพื่อส่งขา่วสารทีเ่หมาะสมไปยงัผูฟ้งัทีเ่ป็นเป้าหมาย สิง่เหล่านี้ตอ้งอาศยัขอ้มลูต่างๆ เพื่อช่วยในการ
วเิคราะหข์อ้มลูเพื่อน าไปวางแผนในการก าหนดวตัถุประสงคก์ารโฆษณาดงันี้ 

1. ส่วนของตลาด (Market Segment) ซึง่ธุรกจิก าหนดเป็นเป้าหมายและขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบัผู้รบัข่าวสาร เช่น ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์จติวทิยา พฤตกิรรมศาสตร ์ภูมศิาสตร ์รวมทัง้
ขอ้มลูสิง่จงูใจในการซือ้ 

2. ข้อมูลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ รูปลักษณะที่ส าคัญ ลักษณะแตกต่าง
ทางการแข่งขนัจากผลิตภัณฑ์ วิธีการใช้และการน าผลิตภัณฑ์ไปใช้ และคุณสมบัติต่า งๆ ของ
ผลติภณัฑ ์

3. ขอ้มลูของบรษิทัและคู่แข่งขนั (Company and competitors) เช่น ยอดขาย ส่วนครอง
ตลาดในแต่ละส่วนตลาด ต าแหน่งผลติภณัฑ ์กลยุทธก์ารแข่งขนั ค่าใชจ้่ายในการส่งเสรมิการตลาด 
กลยทุธแ์ละยทุธวธิใีนการสรา้งสรรคง์านโฆษณาและการใชส้ื่อ 

4. แนวความคดิเกี่ยวกบัต าแหน่งตราสนิค้า (Brand positioning) และพฤติกรรมการ
ตอบสนองอย่างใดอย่างหนึ่งทีต่้องการจากลูกคา้ เช่น การทดลองใช ้การเปลีย่นตราสนิคา้ การเพิม่
อตัราการใช ้ฯลฯ 

หลงัจากส ารวจข้อมูลในแผนการตลาดหรอืรวบรวมข้อมูลมาแล้ว ผู้วางแผนการส่งเสรมิ
การตลาดควรท าความเขา้ใจถงึบทบาทของการส่งเสรมิการตลาดในแผนการตลาดและสิง่ที่ธุรกิจ
คาดหวงัที่จะบรรลุวตัถุประสงค์อย่างใดอย่างหนึ่งส าหรบัการโฆษณาและตวัแปรในส่วนประสมการ
ส่งเสรมิการตลาดในรปูของจดุมุง่หมายของการสื่อสารการตลาด 
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DAGMAR Model 
DAGMAR model (Defining advertising goals for measured advertising results) เป็น

วธิกีารก าหนดจุดประสงคใ์นการโฆษณาเพื่อการวดัผลลพัธท์ี่ไดจ้ากการโฆษณา โมเดล DAGMAR 
แสดงผลกระทบจากการตดิต่อสื่อสาร โดยได้อธบิายถงึวตัถุประสงค์ในการโฆษณาโดยถอืเกณฑ์
วตัถุประสงคข์องการตดิต่อสื่อสาร งานโฆษณาเพื่อตดิต่อสื่อสารขอ้มลูกบักลุ่มรบัข่าวสารทีก่ าหนด
ไว้และจูงใจให้เกิดพฤติกรรม การโฆษณาจะประสบความส าเร็จหรือล้มเหลวขึ้นอยู่กับการ
ติดต่อสื่อสารข้อมูลได้ดี และสามารถสร้างทัศนคติที่ต้องการให้กับกลุ่มบุคคลที่ถูกต้อง เวลาที่
เหมาะสม และตน้ทุนทีเ่หมาะสมดว้ย 

วธิ ีDAGMAR นี้จุดมุ่งหมายของการโฆษณาจะเกี่ยวขอ้งกบัการตดิต่อสื่อสารที่เฉพาะเจาะจง 
และสามารถวดัได ้งานการตดิต่อสื่อสาร (Communications task) ซึง่เกีย่วขอ้งกบัคุณสมบตัขิองการ
โฆษณาโดยตรง ซึ่งจะแตกต่างกบังานของการตลาด (Marketing task) ผลจากการตลาดจะ
เกีย่วขอ้งกบัปจัจยัทางการตลาดหลายประการ Colley สรุปงานการตดิต่อสื่อสาร (วตัถุประสงคข์อง
การตดิต่อสื่อสาร) ตาม Model ล าดบัขัน้ตอนของการตดิต่อสื่อสาร ซึ่งประกอบด้วยขัน้ตอนส าคญั  
4 ประการ 

1. การรูจ้กั (Awareness) เป็นการทีผู่บ้รโิภครูจ้กัถงึตราสนิคา้หรอืบรษิทั 
2. ความเขา้ใจ (Comprehension) เป็นขัน้การท าความเขา้ใจเกีย่วกบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์
3. ความเชื่อมัน่ (Conviction) เป็นขัน้การเกดิความชอบในผลติภณัฑห์รอืเกดิความเชื่อมัน่

ในการซือ้ผลติภณัฑ ์
4. การปฏบิตักิาร (Action) เป็นขัน้ทีผู่บ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑห์รอืเกดิพฤตกิรรมอย่างใดอย่าง

หนึ่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑ ์
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5. แนวความคิดเก่ียวกบัส่ือโฆษณา 
ความหมายของส่ือโฆษณา 

 พรจติ สมบตัภิพานิช (2551: 30) กล่าวว่า สื่อ (Media) หมายถงึ ช่องทางการสื่อสาร 
(Means of communication) ขอ้มลูข่าวสาร และความบนัเทงิไปยงัผูบ้รโิภค ดงันัน้ สื่อจงึท าหน้าที่
ใหข้อ้มลูขา่วสาร (To inform) และความบนัเทงิ (To entertain)  

 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช (2549: 12) กล่าวว่า สื่อโฆษณามคีวามส าคญัต่อการตลาด
ในฐานะทีเ่ป็นช่องทาง (Channel) หรอื ชนิดของสื่อ (Vehicle) หรอื สื่อ (Media) ทีจ่ะน าขอ้ความทีผู่้
โฆษณาอยากจะพูดไปยงัผู้บรโิภคเป้าหมายของเขา นอกจากความส าคญัในการเป็นสื่อกลางแล้ว 
สื่อแต่ละสื่อยงัมคีวามส าคญัต่อกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มต่างกนั 

 เมื่อผู้บรโิภคต้องการทราบข่าวสารจะเปิดอ่านหนังสอืพมิพ ์เมื่อต้องการชมภาพยนตรจ์ะ
เปิดโทรทัศน์ กล่าวได้ว่าสื่อรายล้อมเราอยู่ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นสื่อโทรทัศน์ สื่อวิทยุ สื่อ
หนงัสอืพมิพ ์สื่อนิตยสาร สื่อกลางแจง้ และสื่ออื่นๆ นอกจากสื่อท าหน้าทีส่่งขอ้มลูข่าวสารทัว่ไปแลว้
สื่อยงัท าหน้าที่ส่งขอ้มูลข่าวสารที่เฉพาะไปยงัผู้บรโิภคด้วย ซึ่งขอ้มูลข่าวสารนี้เกี่ยวกบัสนิค้าและ
บรกิารที่ส่งในรูปแบบของข้อความและภาพที่เรยีกว่า “โฆษณา” ลกัษณะของขอ้ความและภาพ
โฆษณาจะสอดแทรกในรายการขอ้มลูข่าวสารและบนัเทงิทีส่ ื่อน าเสนอเพื่อใหผู้บ้รโิภครูว้่าสนิคา้และ
บรกิารนัน้มขีาย และขายอยู่ทีใ่ดสนิคา้และบรกิารนัน้มคีุณประโยชน์อย่างไร ไดป้รบัเปลีย่นอย่างไร 
มสีนิคา้และบรกิารใดออกใหม ่และผูโ้ฆษณาอุทศิใหส้งัคมอยา่งไรบา้ง 

 สื่อโฆษณา (Advertising media) นัน้หมายถงึช่องทางในการน าและพา (Carry and delivery) 
ขอ้ความโฆษณาจากผู้โฆษณาไปยงกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการให้เหน็โฆษณา ดงันัน้ ช่องทางที่สามารถ
น าและพาสารจงึมหีลากหลายรูปแบบและแตกต่างกนัตามจุดประสงค์ของการใช้เพื่อการโฆษณา 
กล่าวได้ว่ารูปแบบของสื่อเปลี่ยนแปลงเริม่จาการใช้เสยีงตะโกนเพื่อขายสนิค้าและบรกิารในอดตี
จนกระทัง่ปจัจบุนัสื่อไดพ้ฒันาเปลีย่นรปูแบบทีท่นัสมยัสามารถตดิต่อทางไกลได ้อกีทัง้การตดิต่อนัน้
ท าไดท้นัททีนัใด (Borderless and timeless) ซึง่ลกัษณะการตดิต่อสื่อสารทีไ่รข้อบเขตท าใหเ้กดิ
โลกาภวิตัน์ที่ทุกแห่งในโลกสามารถตดิต่อผ่านการสื่อสารระบบเครอืข่ายไดอ้ย่างไม่มขีอบเขตหรอื
อุปสรรคใดๆ เช่น สื่ออนิเตอรเ์น็ต 
 
ประเภทของส่ือโฆษณา 

 สื่อโฆษณาสามารถแบ่งเป็นรปูแบบต่างๆ ตามระบบเทคโนโลยกีารสื่อสารคอื 
1. สื่อประเภทอเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic media) หมายถงึสื่อทีส่่งภาพเคลื่อนไหวพรอ้ม

เสยีงหรอืสื่อทีส่่งเสยีงเพยีงอย่างเดยีว ไดแ้ก่ สื่อโทรทศัน์ สื่อวทิยแุละสื่อเคเบลิทวี ี
2. สื่อสิง่พมิพ ์(Print media) หมายถงึสื่อทีต่พีมิพ ์ไดแ้ก่ สื่อหนงัสอืพมิพ ์และสื่อนิตยสาร 
3. สื่อกลางแจง้ (Outdoor media) หมายถงึสื่อทีอ่ยูน่อกบา้น ไดแ้ก่ สื่อกลางแจง้ทีเ่คลื่อนที่

ได ้และสื่อกลางแจง้ทีเ่คลื่อนทีไ่มไ่ด ้
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 3.1สื่อกลางแจง้ทีเ่คลื่อนทีไ่ด ้(Moveable outdoor media) 
  3.2 สื่อกลางแจง้ทีเ่คลื่อนทีไ่มไ่ด ้(Nonmovable outdoor media) ไดแ้ก่ สื่อป้ายโฆษณา 
(Billboard) ทีม่ขีนาดใหญ่ ป้ายทีม่ขีนาดเลก็ (Cut-out) และป้ายโฆษณาในเมอืง (City-vision) สื่อ
ป้ายโฆษณาทีห่มุนได ้(Trivison) สื่อป้ายโฆษณาทีพ่กัผู้โดยสาร (Bus shelter) สื่อป้ายโฆษณา
หลอดไฟกะพรบิ (Light electronic display board–LED) และสื่อป้ายโฆษณาทีส่นามบนิ (Airport 
advertising) ปจัจุบนัสื่อกลางแจง้ประเภทใหม่เกดิขึน้หลากหลายและอยู่ลอ้มรอบผู้บรโิภคไม่ว่าอยู ่
ณ แห่งใด (Ambient media) แล้วยงักลายเป็นสื่อที่ผู้วางแผนสื่อโฆษณานิยมใช้เพราะเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มย่อยได้อย่างมปีระสทิธภิาพทีส่ ื่อดัง้เดมิไม่สามารถท าได ้อกีทัง้มอีายุการใชง้าน
ไมย่าวนกัเพราะอาจใชเ้ฉพาะกจิกรรมใดกจิกรรมหนึ่ง นอกจากนี้ผูผ้ลติสื่อไดน้ าระบบเทคโนโลยมีา
ใชเ้พื่อใหส้ื่อดงึดดูน่าสนใจและมขีนาดตามความต้องการใชง้าน ดงันัน้จงึกล่าวไดว้่าสื่อนัน้ๆ เกดิขึน้
ทุกวนัตามความคดิสรา้งสรรค์และระบบเทคโนโลยขีองผูผ้ลติ เช่น สื่อเลเซอรท์ีแ่สดงเป็นภาพหรอื
ตวัอกัษร การตกแต่งสนิคา้เป็นรปูแบบต่างๆ ขนาดใหญ่ การน าเสนอสนิคา้ผ่านสื่อดว้ยวธิทีีผู่บ้รโิภค
คาดไมถ่งึ เช่น กลิน่ของผงซกัฟอกบนตัว๋รถไฟฟ้า 

4. สื่ออื่นๆ (Others) หมายถงึสื่อประเภทส่งเสรมิกจิกรรมการขาย  เพื่อเขา้ถงึผูบ้รโิภค
กลุ่มย่อย เช่น กลุ่มผูห้ญงิทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารตามหา้งสรรพสนิคา้และซูเปอรม์ารเ์กต็ ซึง่กล่าวได้
ว่าลกัษณะของสื่อประเภทน้ีเขา้ถงึวถิชีวีติและความเป็นอยูห่รอืความนิยมชมชอบของกลุ่มเป้าหมาย
แต่ละกลุ่มได้ ปจัจุบนัผู้วางแผนสื่อโฆษณาหนัมาใช้สื่อประเภทน้ีมากขึ้นเพราะราคาถูกกว่าและ
สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคกลุ่มยอ่ยทีต่อ้งการได ้สื่ออื่นๆ ไดแ้ก่ 
  4.1 สื่อโรงภาพยนตร ์(Cinema) หมายถึงสื่อภาพยนตรท์ี่ฉายอยู่ตามโรงภาพยนตร์
ขนาดต่างๆ 
  4.2 สื่อขายทางตรง (Direct response media) หมายถงึสื่อที่เขา้ถงึผู้บรโิภคโดยตรง
ลกัษณะของสนิคา้และบรกิารทีเ่สนอขายผ่านสื่อขายตรงแตกต่างจากสนิคา้และบรกิารทัว่ไปคอืเป็น
สนิค้าและบรกิารที่ไม่มวีางขายตามห้างสรรพสนิคา้หรอืช่องทางการขายทัว่ไป ท าใหก้ารเสนอขาย
ต้องเสนอราคาทีจ่ะขาย และเนื่องจากผูบ้รโิภคไม่เคยเหน็สนิคา้และบรกิารมาก่อนจงึต้องรบัประกนั
ในการคนืสนิค้าหรอืคนืเงนิ แลว้ต้องบอกวธิกีารสัง่ซื้อหากผู้บรโิภคสนใจควรท าอย่างไร เช่น บอก
เบอรโ์ทรศพัทแ์ละลกัษณะการจ่ายเงนิ เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคสื่อขายทางตรงไดแ้ก่ 
สื่อโฆษณาทางจดหมาย (Direct Mail) สื่อโฆษณาทางโทรทศัน์ (Telemarketing) สื่อโฆษณาบนใบ
แทรก (Inserts) สื่อโฆษณาบนสื่อสิง่พมิพ ์(Print) สื่อโฆษณาด้วยบุคคล (Door-to-door) และสื่อ
โฆษณาบนสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Media) 
  4.3 สื่อโฆษณา ณ จดุขาย (Point of purchase – P.O.P) ไดแ้ก่ 
   4.3.1 สื่อโฆษณา ณ จุดขายในซูเปอรม์ารเ์ก็ตหรอืห้างสรรพสนิค้า ได้แก่ โฆษณา
ในโทรทศัน์บรเิวณจ่ายเงนิ (Super mart TV) ป้ายโฆษณาตดิทีช่ ัน้วางสนิคา้ (Shelf vision) ป้าย
โฆษณาตดิทีร่ถเขน็ในซูเปอรม์ารเ์กต็ (Mobile billboard) ป้ายโฆษณาตดิทีพ่ืน้ทีใ่นซูเปอรม์ารเ์กต็
หรอืหา้งสรรพสนิคา้ (Floor vision) ป้ายโฆษณาตดิทีตู่้แช่แขง็แนวนอน (Island Freezer) ป้าย
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โฆษณาตดิทีตู่้แช่แขง็แนวตัง้ (Freezer door) มุมแสดงสนิคา้ (Block display) ป้ายโฆษณาตดิทีช่ ัน้
วางสนิค้าบรเิวณทางออก (Checkout vision) และเครื่องจ่ายคูปองอตัโนมตัิ ( Instant coupon 
machine) 
   4.3.2 สื่อโฆษณาแสดงสินค้า (Exhibitions) ได้แก่ โฆษณาด้วยบอลลูน (Sky 
impact design) โฆษณาแทรกในเครื่องคอมพวิเตอรท์ี่หา้งสรรพสนิค้า (Magazine computer) 
โฆษณาบนตกึ (Tower vision) คอืป้ายโฆษณาท าดว้ยสตกิเกอรต์ดิทีแ่ผ่นกระจกของตกึสูงภายใน
เมอืงทีม่กีารจราจรแออดั และโฆษณาทีล่ฟิต ์(Lift ad) ไดแ้ก่ สื่อโฆษณาภายในลฟิท ์(Inside lift ad) 
  4.4 สื่ออินเตอร์เน็ต (Internet ad) คอืโฆษณาผ่าสื่ออินเตอร์เน็ตในรูปแบบต่างๆ 
ลกัษณะทีด่ขีองโฆษณาประเภทน้ีคอืการสื่อสารแบบปฏสิมัพนัธ์ 
  4.5 สื่อรถไฟฟ้าบทีเีอส (BTS ad) คอืโฆษณาผ่านสื่อไฟฟ้าบทีเีอสทีบ่รเิวณชานชาลา
ตวัรถไฟฟ้าภายนอกและภายใน และตัว๋รถโดยสาร 

 
คณุสมบติัของส่ือโฆษณา 
ส่ือโทรทศัน์ (Television) 

 สื่อโทรทศัน์เป็นที่นิยมในกลุ่มผูบ้รโิภคนับจากเวลาที่เขา้สู่ตลาด เพราะสื่อน าเสนอขอ้มูล
ขา่วสารและความบนัเทงิมาสู่สงัคมและกลายเป็นส่วนหนึ่งในชวีติประจ าวนัของผูบ้รโิภคทัว่ประเทศ
ทีม่เีครื่องรบัโทรทศัน์จ านวน 15.19 ล้านเครื่อง (พ.ศ.2540) ในปจัจุบนัสถานีโทรทศัน์ประเภทไม่
ต้องจ่ายเงนิ (Free television) เป็นที่นิยมของกลุ่มเป้าหมาย ทุกระดบัอายุและสถานภาพทาง
เศรษฐกจิและสงัคมที่อาศยัอยู่ทัว่ประเทศ และแต่ละสถานีจะเป็นที่นิยมแตกต่างกนัเพราะรูปแบบ
รายการที่แตกต่างกนั รูปแบบรายการที่สนองตอบความต้องการของผู้บรโิภคโดยเน้นให้ความ
บนัเทงิย่อมเป็นที่นิยมมากกว่ารูปแบบรายการที่เน้นให้ความรู้เพราะรายการดงักล่าวเป็นรูปแบบ
รายการทีเ่ฉพาะเจาะจงกลุ่มเป้าหมาย ดงันัน้สถานีโทรทศัน์แต่ละช่องจงึปรบัปรุงแบบรายการอย่าง
ต่อเนื่องและก าหนดรูปแบบรายการให้เป็นแบบเฉพาะของสถานีตนเองเพื่อแย่งชงิส่วนแบ่งของค่า
ความนิยมในการเปิดรบัสื่อของกลุ่มเป้าหมาย 

 นอกจากนี้อตัราการครอบคลุม (Coverage) ของสื่อโทรทศัน์กวา้งขวางทัว่ประเทศถงึรอ้ย
ละ 94 มากว่าสื่ออื่นจงึท าใหส้ื่อโทรทศัน์เป็นทีน่ิยมเพื่อผูว้างแผนสื่อโฆษณาใชเ้ป็นช่องทางน าเสนอ
ขายสนิค้าและบรกิาร (ตารางที่ 2.6) ไปยงัผูบ้รโิภค อนึ่ง บรษิทัยูนิลเิวอร ์(ประเทศไทย) ซึ่งเป็น
บรษิทัทีผ่ลติสนิคา้อุปโภคบรโิภคขนาดใหญ่ไดใ้ช้จ่ายงบประมาณผ่านสื่อโทรทศัน์มากทีสุ่ด ซึง่ในปี 
พ.ศ. 2548 ใช้งบประมาณผ่านสื่อโฆษณาโทรทศัน์จ านวน 1,498,420,000 บาท เพิม่ขึน้จาก พ.ศ. 
2547 จ านวน 1,010,681,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 48.26 
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 ข้อดีของส่ือโทรทศัน์ 
 1. สื่อโทรทศัน์เป็นทีน่ิยมมากทีสุ่ดเพราะสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากกว่าสื่ออื่นๆ (High 
reach) เนื่องจากพื้นที่การครอบคลุมของสื่อ (Coverage) กว้างขวาง ซึ่งบ้านเรอืนส่วนใหญ่มี
เครือ่งรบัโทรทศัน์ท าใหส้ื่อเขา้ถงึผูบ้รโิภคในบา้นเรอืนทุกกลุ่ม 
 2. ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เปิดรบัชมรายการโทรทศัน์ทุกวนั (High frequency) ท าใหจ้ านวน
ผู้ชมรายการโทรทศัน์มมีาก ซึ่งหากเปรยีบเทียบกับค่าใช้จ่ายในการโฆษณาที่ต้องเสียผ่านสื่อ
โทรทศัน์ท าใหค้่าความประหยดัต ่ากว่าสื่ออื่น (Low cost per contact) 
 3. สื่อโทรทศัน์เป็นสื่อทีม่ภีาพและเสยีง ท าใหส้ื่อมคีุณสมบตัดิงึดูดหรอืกระตุ้นผูบ้รโิภคให้
เกดิความสนใจไดด้กีว่าสื่ออื่น (High intrusion value) และยงัเอื้อโอกาสใหผู้โ้ฆษณาสรา้งสรรคง์าน
ผ่านสื่อดว้ย (Creative opportunities) จงึท าใหส้ื่อนี้เป็นทีน่่าสนใจยิง่ขึน้อกี 
 4. การแข่งขนัเพื่อแย่งชงิผู้บรโิภคเกิดขึ้นระหว่างสื่อต่างประเภทและภายในสื่อเอง เช่น 
การแข่งขนัระหว่างสถานีโทรทศัน์แต่ละช่องเพื่อแย่งชงิผู้ชมรายการท าให้ผู้ผลติรายการสร้างให้
รายการน่าสนใจเพิม่ขึน้ ไม่ว่าการปรบปรุงรายการเดมิหรอืการผลติรายการใหม่ๆ เป็นประจ าเพื่อ
ดงึดูดผู้บรโิภคที่คาดว่าเป็นกลุ่มเป้าหมาย ดงันัน้รายการโทรทศัน์จงึเสนอรายการเฉพาะกลุ่มที่
ชดัเจนมากขึน้ (Segmentation possibilities) เช่น รายการกอลฟ์ รายการฟุตบอล รายการเทนนิส 
และเป็นการแบ่งกลุ่มเป้าหมายได้ชดัเจนซึ่งเป็นประโยชน์ต่อผู้วางแผนสื่อโฆษณาในการเลือก
รายการทีเ่หมาะส าหรบัสนิคา้และบรกิารทีต่อ้งการเสนอขาย 
 

 ข้อเสียของส่ือโทรทศัน์ 
 1. เนื่องจากสื่อโทรทศัน์เป็นทีน่ิยมในกลุ่มผูช้มจ านวนมากและหลากหลายท าใหส้นิคา้และ
บรกิารแต่ละประเภทพยายามแทรกตวัเขา้ไประหว่างรายการต่างๆ เพื่อน าเสนอคุณประโยชน์ของ
สินค้าและบริการ ซึ่งส่งผลให้จ านวนโฆษณามีจ านวนมากในแต่ละช่วงเวลาที่เอื้อให้โฆษณา 
(Clutter) แต่ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความเบื่อหน่ายโฆษณาทีส่อดแทรกในขณะทีช่มรายการหลายช่วง 
 2. การแข่งขนักนัโฆษณาของสนิค้าและบรกิารนี้ท าให้ผู้บรโิภคไม่สามารถจดจ าได้ (Low 
recall) ว่ามสีนิคา้และบรกิารใดทีโ่ฆษณา หรอืสนิคา้และบรกิารทีโ่ฆษณานัน้มคีุณประโยชน์อย่างไร
บา้ง 
 3. เนื่องจากจ านวนโฆษณาที่มากท าให้ผู้บริโภคบางกลุ่มเปลี่ยนช่องเพื่อหลีกหนีจาก
โฆษณา (Channel surfing) จงึท าให้โฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์นัน้เป็นการสิ้นเปลอืงค่าใช้จ่าย 
(Advertising waste) เพราะจ านวนผูช้มโฆษณาทีล่ดลง 
 4. นอกจากนี้ช่วงเวลาที่สินค้าและบรกิารโฆษณาได้มคีวามยาวเพียง 30 วินาที ท าให ้
ผู้โฆษณาบอกคุณประโยชน์หรอืเล่าเรื่องสนิค้าและบรกิารที่ละเอียดไม่ได้ ท าให้โฆษณาผ่านสื่อ
โทรทศัน์ต้องใชข้อ้ความโฆษณาทีส่ ัน้ กระชบั (Short copy) ทีน่ าเสนอเพยีงจุดแตกต่างของสินค้า
และบรกิารเท่านัน้ ซึง่ขอ้ความทีส่ ัน้มากหากไม่มคีวามคดิสรา้งสรรค์โฆษณาทีด่แีลว้ ผูบ้รโิภคจะไม่
สามารถจดจ าไดเ้พราะคู่แขง่จ านวนมาก 
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 5. หากความคดิสรา้งสรรค์งานที่ต้องการสรา้งความจดจ าสูงเพื่อให้ผู้บรโิภคเหน็โฆษณา
แล้วเป็นที่เลื่องลอืต้องอาศยัการผลติงานโฆษณาที่ด ีซึ่งท าให้ค่าใช้จ่ายในการผลติงานของสื่อ
โทรทศัน์สงูเช่นกนั (High production cost) หากเปรยีบเทยีบกบัสื่ออื่น เช่น สื่อวทิยหุรอืหนงัสอืพมิพ์ 
 
ส่ือวิทย ุ(Radio) 

 สื่อวทิยุเป็นสื่อทีไ่ดร้บัความนิยมรองจากสื่อโทรทศัน์และสื่อหนังสอืพมิพ ์ปจัจุบนัมสีถานี
วทิยุทัว่ประเทศประมาณ 538 สถานี (ปี พ.ศ.2542) ทีก่ระจายอยู่ตามจงัหวดัต่างๆ โดยส่งกระจาย
เสียงคลื่นความถี่ในระบบ เอฟ.เอ็ม. จ านวน 334 สถานี และเอ.เอ็ม. จ านวน 204 สถานีและมี
เครื่องรบัวทิยุทัว่ประเทศ 13.96 ลา้นเครื่อง เนื่องจากจ านวนสถานีวทิยุที่มากท าใหค้ลื่นวทิยุมกัจะ
ซบัซอ้นกนัและส่งผลใหก้ารรบัฟงัรายการไม่ชดัเจนในบางพื้นทีห่รอืบางช่วงเวลา เพราะหากสถานี
วทิยุอื่นส่งสญัญาณทีสู่งกว่าท าใหม้คีลื่นแทรกรบกวนในการรบัฟงั ซึง่ปญัหาการบัสญัญาณน้ีท าให้
สถานีวทิยุต้องปรบัปรุงระบบการส่งกระจายเสยีงใหม้สีมรรถนะทีด่ขี ึน้ เช่น เครื่องส่งสัญญาณ หรอื
จดัตัง้เสาส่งสญัญาณทีส่งูขึน้ 

 ปจัจุบนัการแข่งขนัของสถานีวิทยุสูงเช่นเดียวกันกับสื่ออื่นๆ ท าให้จ านวนสถานีและ
จ านวนผู้จดัรายการที่เพิม่ขึ้น ดงันัน้สถานีวทิยุในแต่ละแห่งจงึพยายามปรบัปรุงรูปแบบรายการที่
น าเสนอเพื่อสร้างจุดแตกต่างของสถานีตนเองใช้ชดัเจนยิง่ขึ้น โดยสร้างรูปแบบสถานีที่มคีวาม
ช านาญเฉพาะ (Format stations) เช่น สถานีวทิยปุระเภทขา่ว สถานีวทิยปุระเภทบนัเทงิ 
 

 ข้อดีของส่ือวิทย ุ
1. ผูบ้รโิภคทีเ่ปิดรบัสื่อวทิยุส่วนใหญ่เป็นกลุ่มประจ า เช่นเปิดรบัสถานีเดมิในรายการเดมิ

และในช่วงเวลาเดมิ พฤติกรรมของผู้บรโิภคดงักล่าวเป็นพฤติกรรมที่เกดิขึ้นเป็นประจ าและอย่าง
ต่อเน่ือง ท าใหก้ลุ่มผูฟ้งัเป็นกลุ่มเฉพาะ (Narrow target markets) 

2. หากผูฟ้งัรายการวทิยุนัน้ไดฟ้งัเพลงหรอืประกาศอย่างต่อเน่ืองซ ้าไปมาย่อมท าใหจ้ดจ า
ได้ ซึ่งผู้วางแผนสื่อโฆษณาได้น าเอาจุดนี้มาใช้โดยเพิม่จ านวนครัง้ในการโฆษณาเพื่อสร้างความ
จดจ าใหผู้บ้รโิภค (Recall promoted) 

3. ผูจ้ดัรายการวทิยไุดจ้ดัรายการทีส่อดคลอ้งกบัรปูแบบของสถานี (Format stations) เช่น 
สถานีข่าว สถานีวยัท างาน ท าให้ผู้ฟงัที่เปิดรบัฟงัรายการของสถานีแบ่งกลุ่มอย่างชดัเจน (High 
segmentation) ว่าเป็นกลุ่มใด มลีกัษณะและความต้องการอย่างไร ท าใหผู้โ้ฆษณาสามารถเลอืกซือ้
เวลาโฆษณาตามสถานีทีส่อดคลอ้งกบัลกัษณะสนิคา้และบรกิาร และยงัสามารถสรา้งสรรคโ์ฆษณา
ไดต้ามตอ้งการ 
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4. ผู้โฆษณาสามารถเปลี่ยนแปลงรายละเอียดหรือข้อความโฆษณาได้ตามต้องการ
เนื่องจากค่าใชจ้า่ยในการผลติงานทีต่ ่า (Low production cost) 

5. ผู้บรโิภคที่เปิดรบัฟงัรายการเป็นประจ านัน้ส่วนหน่ึงเพราะความนิยมชมชอบในผู้จดั
รายการ (Intimacy) เป็นพเิศษ ซึ่งผู้จดัรายการบางคนมแีฟนประจ าที่โทรศพัท์เขา้มาตดิต่อพูดคุย
ผ่านรายการ 

6. สื่อวทิยุเป็นสื่อที่สามารถเคลื่อนที่ได้ เช่น วทิยุติดรถยนต์ วทิยุขนาดพกพา (Mobile 
radio) ท าใหส้ื่อกลายเป็นอุปกรณ์ทีส่ามารถตดิตวัไปกบัผูบ้รโิภคไดทุ้กเวลาและกลายเป็นสื่อทีเ่ขา้ถงึ
ผูบ้รโิภคไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
 

 ข้อเสียของส่ือวิทย ุ
1. เนื่องจากสื่อวทิยุสามารถโฆษณาได้ในช่วงเวลาที่จ ากดัเช่นเดยีวกบัสื่อโทรทศัน์คอื 30 

วนิาท ี(Low exposure time) จงึท าใหโ้ฆษณาน าเสนอเนื้อหาในเชงิลกึหรอืใหร้ายละเอยีดเกี่ยวกบั
สนิคา้และบรกิารไมไ่ด ้

2. ลกัษณะของสื่อวทิยุที่ไม่มภีาพ (No visuals) เป็นจุดด้อยหากเปรยีบเทยีบกบัสื่อ
โทรทศัน์ท าใหไ้มส่ามารถกระตุน้ผูบ้รโิภคใหเ้กดิความสนใจไดด้เีท่ากนั 

3. เนื่องจากสื่อวทิยุสามารถพกพาได้ท าให้ผู้บรโิภคที่เปิดรบัสื่อสารสามารถท ากิจกรรม
อย่างอานไปพร้อมกัน เช่น ขัยรถยนต์ อ่านหนังสือ เล่นคอมพิวเตอร์ จึงท าให้สื่อกลายเป็น
ส่วนประกอบ (Background medium) และท าใหผู้บ้รโิภคเปิดรบัสื่อ ไม่ได้สนใจ (Low attention)  
ในเน้ือหาทีน่ าเสนอเท่าทีค่วร และหลายครัง้ทีผู่บ้รโิภคเปิดรบัฟงัผ่านโดยไม่ไดจ้บัสาระหรอืจบัสาระ
ของรายการไดน้้อยมาก 

4. การส่งกระจายเสยีงของสถานีวทิยุส่วนใหญ่เฉพาะภายในพื้นที ่เช่น จงัหวดัใดจงัหวดั
หนึ่ง ท าใหผู้บ้รโิภคส่วนใหญ่คอืผู้บรโิภคในพืน้ที ่แต่ผูบ้รโิภคทัว่ประเทศเปิดรบัสถานีทอ้งถิน่ไม่ได ้
ซึง่แตกต่างจากสื่อโทรทศัน์ที่การส่งสญัญาณครอบคลุมพืน้ทีส่่วนใหญ่ของประเทศ ดงันัน้ ลกัษณะ
การส่งสญัญาณของสื่อวทิยทุ าใหส้นิคา้และบรกิารทีข่ายทัว่ประเทศหากต้องการโฆษณาผ่านสื่อต้อง
ซือ้เวลาจากสถานีมากกว่าหนึ่งสถานีเพื่อใหค้รอบคลุมพืน้ทีท่ีต่อ้งการ 

5. ลกัษณะรปูแบบของสถานีแต่ละสถานีคลา้ยคลงึกนท าใหก้ลุ่มเป้าหมายทีเ่ปิดรบัฟงัเป็น
กลุ่มเดยีวกนั (Target duplication) เช่น สถานีเพลงวยัรุ่น เอฟ.เอม็ 105.0 และเอฟ.เอม็. 102.5 ซึง่
เกดิการแยง่ชงิกลุ่มเป้าหมายตลอดเวลา 
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ส่ือหนังสือพิมพ ์(Newspaper) 
 สื่อหนังสอืพมิพ์น าเสนอความรู ้ขอ้มูลข่าวสารและความบนัเทงิเช่นเดยีวกบัสื่ออื่นๆ แต่

การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารของสื่อหนังสอืพมิพ์เน้นเชงิวเิคราะห์ วจิารณ์ในเชงิลกึมากกว่าสื่ออื่นๆ 
อกีทัง้นักเขยีน นักวจิารณ์หรอืคอลมัน์นิสต์ต่างๆ เป็นผู้ที่มคีวามรู ้ความช านาญและคร ่าหวอดใน
วงการเป็นเวลานาน ท าให้มผีู้อ่านประจ าติดตามอ่านผลงานอย่างสม ่าเสมอ ดงันัน้ รายได้ของสื่อ
หนังสอืพมิพจ์งึมาจากผูอ่้านทีเ่ป็นสมาชกิส่วนหนึ่ง แต่อย่างไรกต็ามรายไดจ้ากโฆษณาขนาดต่างๆ 
ที่แทรกอยู่ตามหน้าหนังสอืพมิพ์ ซึ่งหนังสอืพมิพ์แต่ละฉบบัได้แบ่งพื้นที่ในคอลมัน์เพื่อเป็นพื้นที่
โฆษณาเป็นแหล่งรายไดม้หาศาลของหนงัสอืพมิพ ์
 

 ข้อดีของส่ือหนังสือพิมพ ์
1. สื่อหนังสอืพมิพ์มลีกัษณะแตกต่างที่พเิศษกว่าสื่ออื่นคอืเป็นสื่อที่ครอบคลุมทัว่ประเทศ

และสามารถเจาะในแต่ละพื้นที่หรอืกลุ่มผู้บรโิภคที่แตกต่างกนัได้ ดงันัน้การเสนอข่าวจงึแบ่งเป็น
คอลัมน์ข่าวทัว่ไป คอลัมน์ข่าวท้องถิ่น รวมถึงคอลัมน์ข่าวผู้บริโภคในต่างประเทศ ท าให้สื่อ
หนงัสอืพมิพส์ามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดท้ัว่ประเทศและทุกกลุ่มในพืน้ที ่

2. เนื่องจากสื่อหนังสือพิมพ์น าเสนอข่าวสารและเนื้ อหาในเชงิวิเคราะห์ท าให้สื่อเป็นที่
น่าเชื่อถอืในกลุ่มบรโิภค (High credibility) และสามารถสรา้งความสนใจไดต่้อเนื่องหากข่าวนัน้ 

3. เป็นขา่วใหญ่ทีน่่าตดิตาม (Strong audience interest) 
4. การโฆษณาผ่านสื่อหนังสือพมิพ์ท าให้ผู้โฆษณามโีอกาสเสนอข้อความโฆษณาที่ให้

รายละเอยีดในเชงิลกึไดเ้พราะการน าเสนอโฆษณาไม่จ ากดัระยะเวลาอกีทัง้ผูบ้รโิภคมโีอกาสจะอ่าน
ทบทวนไดห้ากไม่เขา้ใจ นอกจากนี้หากต้องการเปลีย่นแปลงขอ้ความโฆษณาผูว้างแผนสื่อโฆษณา
สามารถท าไดง้า่ยเพราะหนงัสอืพมิพอ์อกทุกวนัหรอืทุกสปัดาห ์และหากซือ้พืน้ทีโ่ฆษณาต่อเนื่องจะ
ไดร้บัส่วนลดน้อย 

5. สื่อหนังสอืพมิพ์สามารถตดิต่อสื่อสารแบบปฏสิมัพนัธ์กบัผู้บรโิภค (Passive interactive) 
เช่น การติดต่อผ่านเว็บไซต์ การตดิต่อผ่านโทรศพัท์ ซึ่งเป็นการติดต่อสื่อสารแบบปฏสิมัพนัธ์กบั
ผูบ้รโิภคในรปูแบบไมท่นัททีนัใด (Real time) 
 

 ข้อเสียของส่ือหนังสือพิมพ ์
1. หนังสอืพมิพม์รีะยะเวลาในการน าเสนอสัน้ (Short life span) เนื่องจากการตพีมิพข์อง

หนังสอืพมิพ์รายวนัท าวนัละครัง้หรอืวนัละสองครัง้ ท าให้เนื้อหาของหนังสอืพมิพฉ์บบัที่ผ่านมาไม่
สดและไมเ่ป็นทีน่่าสนใจซึง่ใหผู้บ้รโิภคไมส่นใจในโฆษณาของหนงัสอืพมิพฉ์บบัเก่าดว้ย 

2. รายได้ของหนังสือพิมพ์มาจากโฆษณาเป็นส่วนใหญ่จึงท าให้จ านวนโฆษณาใน
หนังสอืพมิพฉ์บบัใหญ่มมีาก (Clutter) และส่วนใหญ่ดูน่าเบื่อหน่ายเพราะระบบการตพีมิพท์ี่ไม่ได้
คุณภาพหากเปรยีบเทยีบกบัสื่อนิตยสารทีม่รีะบบการตพีมิพท์ีด่กีว่า 
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ส่ือนิตยสาร (Magazine) 
 สื่อนิตยสารเป็นสื่อที่เจาะกลุ่มผู้บรโิภคกลุ่มย่อยได้อย่างชดัเจน เพราะลกัษณะสื่อที่แบ่ง

ประเภทตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มผูห้ญงิท างาน กลุ่มผูห้ญงิทีม่ลีูก 
กลุ่มผู้หญงิวยัรุ่น กลุ่มผูห้ญงิทีช่อบงานเยบ็ปกั กลุ่มผูห้ญงิทีช่อบงานรอ้ยลูกปดั กลุ่มผูห้ญงิทีช่อบ
ท าอาหาร เช่นเดยีวกนักลุ่มเป้าหมายเพศชายที่ท างาน กลุ่มผู้ชายที่ชอบกฬีากอล์ฟ กลุ่มผู้ชายที่
ชอบรถยนต์ กลุ่มผูช้ายที่ชอบกฬีาฟุตบอล เป็นต้น  ซึง่ลกัษณะดงักล่าวนี้ท าใหส้ื่อนิตยสารเป็นสื่อ
เฉพาะกลุ่มที่ผูว้างแผนสื่อโฆษณาใช ้ เพื่อน าเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารในกลุ่มทีต่้องการ
ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 
 ข้อดีของส่ือนิตยสาร 

1. เนื่ องจากสื่อนิตยสารแบ่งแยกประเภทอย่างชัดเจนท าให้ผู้โฆษณาสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายของตนและเลือกสรรนิตยสารได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ใน
ขณะเดยีวกนัผูบ้รโิภคสามารถเลอืกสรรนิตยสารตรงตามความต้องการไดเ้ช่นกนั 

2. ลกัษณะการตดิต่อสื่อสารแบบปฏสิมัพนัธ์กบัผูบ้รโิภค (Passive interactive) ของสื่อ
นิตยสารท าไดเ้ช่นเดยีวกบัสื่อหนังสอืพมิพ ์เช่น การตดิต่อผ่านเวบ็ไซด ์การตดิต่อผ่านโทรศพัท ์ซึง่
เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบปฏสิมัพนัธก์บัผูบ้รโิภคในรปูแบบไมท่นัททีนัใด (Real time) 

3. จุดเด่นของสื่อนิตยสาร คือระบบการพิมพ์สี่สีซึ่งท าให้ภาพที่น าเสนอโดดเด่นและ
ประทบัใจกว่าสื่อหนังสอืพมิพแ์ละลกัษณะของสื่อท าใหผู้บ้รโิภคยอ้นกลบัมาอ่านใหม่ไดเ้มื่อต้องการ 
ท าใหส้ื่อมอีายุในการใชง้านนานกว่า (Long life) ซึง่แตกต่างจากสื่อโทรทศัน์ทีช่มแล้วผ่านไป ท าให้
ผูโ้ฆษณาน าเสนอรายละเอยีดเกีย่วกนัสนิคา้และบรกิารเชงิลกึได้ 

4. นอกจากนี้ผูโ้ฆษณาไดใ้ชส้ื่อนิตยสารในการโฆษณาเชงิประชาสมัพนัธส์นิคา้และบรกิาร 
(Advertorial ad) เช่น การเขยีนบทความทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสนิคา้และบรกิาร เพราะผูบ้รโิภคมเีวลาอ่าน
และพจิารณาถงึขอ้เทจ็จรงิในขอ้ความโฆษณาได ้
 

 ข้อเสียของส่ือนิตยสาร 
1. เนื่องจากรายได้ส่วนใหญ่ของสื่อนิตยสารมาจากโฆษณามากกว่ารายได้จากยอดขาย 

สื่อนิตยสารแต่ละฉบับจงึเน้นจ านวนโฆษณาเพื่อเพิ่มรายได้ ท าให้จ านวนโฆษณาในนิตยสาร
โดยเฉพาะฉบบัใหญ่มมีาก (Clutter) และค่าใชจ้่ายในการโฆษณาผ่านสื่อนิตยสารขนาดเลก็หน้าสีส่ ี
ค่อนขา้งสงูประมาณ 45,000-71,500 บาทต่อครัง้ 

2. การลงโฆษณาผ่านสื่อนิตยสารแต่ละครัง้ต้องเตรยีมการ  โดยต้องจองพืน้ทีล่่วงหน้าไม่
ต ่ากว่า 1-3 เดอืน แลว้จดัส่งชิน้งาน (Artwork) ล่วงหน้าก่อนตพีมิพอ์ย่างน้อย 1 เดอืน ท าใหช้ิน้งาน
เหล่านี้เปลีย่นแปลงไมไ่ดแ้ละขอ้ความโฆษณาไมส่ด 
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ส่ือกลางแจ้ง (Outdoor Media) 
 เมื่อผู้บรโิภคเดนิทางออกนอกบา้นจะพบเหน็สื่อกลางแจง้ท าหน้าทีก่ระตุ้นเตอืนผูบ้รโิภค

สื่อกลางแจง้ม ี2 ลกัษณะคอืสื่อกลางแจง้เคลื่อนที่ไม่ได ้เช่น ป้ายโฆษณาขนาดต่างๆ และสื่อกลาง
แจ้งเคลื่อนที่ได้ เช่น ป้ายโฆษณาที่ติดด้านหลงัรถตุ๊กตุ๊ก ป้ายโฆษณาที่ติดบนหลงัคารถแท็กซี ่
จุดประสงค์ของการใช้สื่อกลางแจง้ทัง้สองอย่างแตกต่างกนั เพราะสื่อกลางแจง้เคลื่อนทีไ่ม่ไดจ้ะท า
หน้าที่ให้ละเอียดและกระตุ้นเตือนผู้บรโิภคที่เดนิทางผ่าน ณ พื้นที่ใดพื้นที่หนึ่ง ส่วนสื่อกลางแจ้ง
เคลื่อนทีไ่ดจ้ะท าหน้าทีก่ระตุน้เตอืนผูบ้รโิภคทีส่ญัจรอยูบ่นทอ้งถนน 

 ปจัจุบนัสื่อกลางแจง้มหีลายรปูแบบเน่ืองจากผู้ผลติไดน้ าเอาระบบเทคโนโลยมีาปรบัปรุง
ใหส้ื่อมลีกัษณะดงึดดูความสนใจผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้เพื่อใหผู้บ้รโิภคหนัมาใหค้วามสนใจมากกว่าการ
มองขา้มไป เช่น ป้ายโฆษณาสามมติ ิ(Trivision) คอืป้ายโฆษณาทีน่ าเสนอภาพที่หมุนได ้3 ภาพ 
ป้ายโฆษณาหลอดไฟกะพรบิ (LED Board) คอืป้ายโฆษณาทีน่ าเสนอภาพทีเ่คลื่อนไหวได ้เป็นตน้ 

 ข้อดีของส่ือกลางแจ้ง 
1. สื่อกลางแจง้เป็นสื่อที่อยู่นอกบ้าน สามารถพบเหน็ไดบ้นท้องถนนต่างๆ ในพื้นที่แต่ละ

พื้นที่ ท าให้สื่อเข้าถึงผู้บรโิภคเฉพาะพื้นที่ได้ดี จงึเหมาะส าหรบัการโฆษณาสินค้าและบรกิารที่
ตอ้งการเสนอขายในพืน้ทีน่ัน้ (Accessible for local ads) นอกจากนี้ผูโ้ฆษณายงัสามารถเลอืกพืน้ที่
จะตดิตัง้สื่อกลางแจง้ไดต้ามตอ้งการไมว่่าจะเป็นพืน้ทีท่ีม่กีารจราจรหนาแน่นหรอืพืน้ทีบ่นทางด่วน 

2. เนื่องจากสื่อกลางแจง้พบเหน็ได้เมื่อผู้บรโิภคออกนอกบา้นท าใหจ้ านวนผูท้ีจ่ะเหน็สื่อมี
หลากหลายกลุ่มและจ านวนมาก (Broad reach) 

3. หากสื่อกลางแจง้ตดิตัง้ในพืน้ทีท่ี่มผีู้คนอาศยัอยู่จ านวนมากหรอืเป็นเขตที่ท างานจะท า
ใหจ้ านวนผูเ้หน็สื่อซ ้าในจ านวนครัง้ทีสู่ง (High frequency) และท าใหค้่าใชจ้่ายต่อการเหน็ต ่า (Low 
cost per impression) ซึง่เป็นการประหยดัในการโฆษณา 

4. ปจัจุบนัระบบเทคโนโลยกี้าวหน้าท าใหส้ื่อกลางแจง้สรา้งสสีนัและเสนอภาพเคลื่อนไหว 
ท าใหด้งึดดูผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

 
 ข้อเสียของส่ือกลางแจ้ง 
1. ช่วงเวลาเปิดรบัสื่อกลางแจง้ของผู้บรโิภคเป็นช่วงที่เดนิทางผ่านซึ่งเป็นช่วงเวลาที่ส ัน้ 

(Short exposure time) ท าให้สื่อกลางแจง้เสนอขอ้ความโฆษณาไดไ้ม่ยาว หรอืให้รายละเอยีด 
เพราะผูบ้รโิภคไมม่เีวลาอ่าน 

2. ผูบ้รโิภคทีเ่ดนิทางผ่านไปมามหีลากหลายกลุ่มซึง่ท าใหก้ารแบ่งกลุ่มไม่ชดัเจน อย่างไร
กต็ามอาจท าไดใ้นเชงิกวา้งแต่ไม่ละเอยีดนัก เช่น การแบ่งโดยการใชป้จัจยัดา้นภูมปิระชากรศาสตร ์
แบ่งในพืน้ทีแ่ต่ละพืน้ที ่
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3. ปจัจุบนัสื่อกลางแจ้งมหีลากหลายประเภทและสามารถดึงดูดความสนใจได้ดีขึ้น ผู้
โฆษณา จงึวางแผนใชส้ื่อนี้ เพื่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณการเพิม่ขึน้เช่นกนั ท าใหส้ื่อกลางแจง้
เพิม่จ านวนมากขึน้ ในขณะเดยีวกนัราคาค่าโฆษณามรีาคาสูงขึน้ เช่น ป้ายโฆษณากลางแจง้ขนาด 
12 คณู 30 เมตร ราคา 250,000 บาทต่อเดอืน (ไมร่วมค่าผลติชิน้งาน) 
 
6. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการรบัรู้ของผูบ้ริโภค 

 การรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการตคีวามหรอืแปลความหมายของมนุษยท์ี่ไดจ้ากความรูส้กึ 
สมัผสั เมือ่สิง่เรา้มากระทบประสาทสมัผสัทัง้ 5 ประกอบดว้ย ตา หู จมกู ลิน้และกายสมัผสั โดยการ
จ าแนก คดัเลอืก วเิคราะห ์ดว้ยระบบการท างานของสมอง เทยีบเดยีงกบัประสบการณ์เดมิในความ
ทรงจ าให้กลายเป็นสิง่หนึ่งสิง่ใดที่มคีวามหมาย ส่งผลต่อการแสดงพฤติกรรม แบะน าไปใช้ในการ
เรยีนรูต่้อไป 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 74) ได้กล่าวว่า การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการซึ่ง
บุคคลจัดระเบียบและตีความความรู้สึกประทับใจของตนเอง เพื่อให้ความหมายเกี่ยวกับ
สภาพแวดล้อม แต่อย่างไรก็ตามการรบัรูข้องคนๆ หนึ่ง สามารถตคีวามให้แตกต่างจากความเป็น
จรงิไดอ้ยา่งมาก เช่น พนกังานทุกคนในบรษิทัแห่งหนึ่งอาจจะรบัรูว้่าบรษิทัของเขาเป็นสถานทีท่ีด่ทีี่
จะท างาน เพราะมสีภาพการท างานที่น่าพอใจ การมอบหมายงานน่าสนใจ ค่าตอบแทนสูง มกีาร
บรหิารการจดัการดว้ยความเขา้ใจและรบัผดิชอบ แต่ความเป็นจรงิอาจจะไมเ่ป็นไปตามทีร่บัรูก้ไ็ด้ 

 ขอ้มลูออนไลน์ ไดม้กีารกล่าวว่า การรบัรูเ้ป็นพืน้ฐานการเรยีนรูท้ีส่ าคญัของบุคคล เพราะ
การตอบสนองพฤตกิรรมใดๆ จะขึน้อยู่กบัการรบัรูจ้ากสภาพแวดลอ้มของตนและความสามารถใน
การแปลความหมายของสภาพนัน้ๆ ดงันัน้การเรยีนรูท้ีม่ปีระสทิธภิาพจงึขึน้อยู่กบัปจัจยัการรบัรูแ้ละ
สิง่เรา้ทีม่ปีระสทิธภิาพ  

 ขอ้มลูออนไลน์ มกีารกล่าวถงึ การรบัรู ้ว่าหมายถงึ การแปลความหมายจากการรบัสมัผสั 
 สรุปได้ว่า การรบัรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลมกีารเลอืกสรร (Select) จดั

ระเบยีบ (Organize) และตคีวาม (Interpret) สิง่ทีร่บัรู ้หรอืขอ้มลูทีไ่ดร้บั ซึง่การรบัรูข้องแต่ละคนจะ
แตกต่างกนัไปขึน้กบัการตคีวามของแต่ละบุคคล 
 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการรบัรู้ 

 รงัสรรค์ ประเสรฐิศร ี(2548: 71–75) ได้กล่าวว่า ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการรบัรู ้(Factors 
influencing the perception) คอื ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการรบัรูข้องบุคคล ซึง่มผีลท าใหบุ้คคลเกดิการ
รบัรูท้ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่  

1. ผูร้บัรู ้(Perceiver) การตคีวามนัน้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะส่วนตวัของผูร้บัรู ้ซึง่สิง่ที่
เกี่ยวเนื่องอย่างมากกบัการรบัรู้ ได้แก่ ทศันคติ แรงจูงใจ ความสนใจ ประสบการณ์ในอดตี และ
ความคาดหวงั โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
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  1.1 ทศันคต ิ(Attitudes) คอื ความรูส้กึและท่าททีีบุ่คคลมต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง 
(Kotler. 200: 199) ซึง่อาจจะเป็นในดา้นบวกหรอืดา้นลบกไ็ด ้ทศันคตมิผีลต่อการตคีวามหมายของ
สิง่ที่เกดิขึน้ และมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของกลุ่ม ตวัอย่างของความแตกต่างทางดา้นทศันคต ิเช่น  
นนัทพรชอบการเรยีนในชัน้เลก็ๆ เพราะเธอพอใจทีส่ามารถถามค าถามอาจารยไ์ดม้าก ส่วนวาสนา
ชอบหอ้งเลค็เชอรใ์หญ่ๆ เพราะเธอไมช่อบถามค าถามและตอบค าถามของอาจารย ์เป็นตน้ 
  1.2 แรงจงูใจ (Motives) เป็นสภาพภายในจติใจของบุคคล ซึง่ผลกัดนัใหเ้กดิพฤตกิรรม
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายนัน้ (Solomom. 2002: 530) หรอืเป็นความต้องการที่เกิดขึน้อย่างรุนแรง
ภายในจติใจท าให้บุคคลเกิดความเครยีด บุคคลจงึค้นหาวิธเีพื่อตอบสนองความต้องการนัน้ ซึ่ง
แรงจงูใจมอีทิธพิลอยา่งมากต่อการรบัรู ้จากการทดลองโดยการใหผู้ถู้กทดลองอดอาหารดว้ยจ านวน
ชัว่โมงทีแ่ตกต่างกนั บางคนอดอาหาร 1 ชัว่โมงก่อนหน้าทดลอง บางคนอดนานกว่านัน้ บางคนอด
นานถึง 16 ชัว่โมง แล้วให้ผู้ถูกทดลองดูภาพที่ไม่ชดั โดยการใช้ความหิวให้มอีิทธพิลเหนือการ
ตคีวามหมายของภาพที่ไม่ชดัเหล่านัน้ ปรากฏว่าคนทีอ่ดอาหารถงึ 16 ชัว่โมงรบัรูภ้าพทีไ่ม่ชดัเป็น
ภาพอาหารมากกว่าคนทีอ่ดอาหารในเวลาทีส่ ัน้กว่า 
  1.3 ความสนใจ (Interests) เป็นความสนใจของผู้รบัรูใ้นเรื่องใดเรื่องหนึ่ง โดยทัว่ไป
บุคคลจะสนใจในเรื่องทีเ่ขามคีวามเกี่ยวขอ้งมากกว่าเรื่องอื่น เช่น คนทีช่อบอ่านหนังสอื เมื่อมเีวลา
ว่างกจ็ะน าหนงัสอืมาอ่านเสมอ เป็นตน้ 
  1.4 ประสบการณ์ในอดตี (Past experiences) คนเราจะน าประสบการณ์ในอดตีมา
เกีย่วขอ้งกบัสิง่ทีเ่ราก าลงัรบัรูอ้ยู ่เช่น ถา้บุคคลเคยมเีจา้นายเป็นผูห้ญงิทีม่คีวามจูจ้ ี ้ขีบ้่น ต่อมาเมื่อ
เขามเีจา้นายเป็นผูห้ญงิอกี เขากจ็ะเกดิการรบัรูว้่าเจา้นายใหม่จะจูจ้ ี ้ขีบ้่น เหมอืนคนเดมิ 
  1.5 ความคาดหวงั (Expectations) เป็นความเกี่ยวขอ้งกบัเหตุการณ์หรอืพฤตกิรรมซึง่
น าไปสู่ผลลพัธ ์เช่น เรามคีวามคาดหวงัว่าลูกของเราต้องเก่ง ขยนั แต่ความเป็นจรงิอาจตรงกนัขา้ม
กบัทีเ่ราคาดหวงัไวก้ไ็ด ้

2. เป้าหมาย (Target) คอื สิง่ซึง่ถูกสงัเกตว่าเป็นทีย่อมรบัและรบัรู ้คนทีเ่สยีงดงัมกัจะถูก
สงัเกตมากกว่าคนทีเ่งยีบ เช่นเดยีวกบัคนทีน่่าประทบัใจอย่างมากกจ็ะถูกสงัเกตมากกว่าคนทีไ่ม่น่า
ประทบัใจ ลกัษณะของเป้าหมาย ประกอบดว้ย ความใหม่ (Novelty) การเคลื่อนไหว (Motion) เสยีง 
(Sounds) ขนาด (Size) ภูมหิลงั (Background) และความใกลเ้คยีง (Proximity) ซึง่สามารถสรา้ง
ภาพของเป้าหมายตามทีเ่ราเหน็ เช่น ภาพขนาดใหญ่มองเหน็ไดช้ดักว่าภาพขนาดเลก็ เป้าหมายไม่
สามารถถูกมองในลกัษณะเดีย่วๆ ดงันัน้ ความสมัพนัธร์ะหว่างเป้าหมายกบัภูมหิลงั (Background) 
จงึมีอิทธิพลต่อการรบัรู้และมแีนวโน้มที่จะท าให้เกิดการจดัหมวดหมู่ของสิ่งที่ใกล้ เคียงกันและ
คล้ายกนัเขา้ด้วยกนั บุคคลหรอืเหตุการณ์ซึ่งคล้ายกนัมแีนวโน้มที่จะถูกรวมเข้าเป็นกลุ่มเดยีวกนั 
ความคลา้ยคลงึมมีากเท่าไร ความน่าจะเป็นทีเ่ราจะรบัรูว้่าเป็นกลุ่มเดยีวกนักม็มีากขึน้เท่านัน้ ซึง่เรา
จะรบัรูว้่าเป็นเหมอืนกลุ่มธรรมดา ไมไ่ดเ้ป็นเป้าหมายทีเ่ด่นชดัซึง่ถูกสงัเกตและรบัรู ้
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ภาพประกอบ 2 แสดงปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการรบัรู ้(Factors that influence perception)         
 (ปรบัปรงุจาก Schermerhorn, Hunt and Osborn. 2003: 86) 
 
 ทีม่า: รงัสรรค ์ประเสรฐิศร.ี  (2548: 74). 
  
 3. สถานการณ์ (Situation) เป็นสิง่ทีเ่รามองเหน็ หรอืเหตุการณ์รอบๆ สภาพแวดลอ้มทีอ่ยู่
ภายนอก ซึ่งจะมอีิทธพิลต่อการรบัรู้ เช่น รบัรู้ว่าคนที่อาศยัอยู่รมิแม่น ้าจะต้องว่ายน ้าเป็น แต่ใน
ความเป็นจรงิบางคนอาจจะว่ายน ้าไม่เป็นกไ็ด ้เราอยู่ในกลุ่มคนเทีย่วเก่ง ผูอ้ื่นจะเกดิการรบัรูว้่าเรา
เที่ยวเก่งด้วย ทัง้ๆ ที่ความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนัน้ ปจัจยัสถานการณ์ที่ท าให้เกิดการรบัรู ้
ประกอบดว้ย เวลา (Time) สภาพงาน (Work setting) และสภาพสงัคม (Social setting) เช่น 
ช่วงเวลาทีต่่างกนัอาจรบัรูไ้ดต่้างกนั 

ปัจจัยในผู้ รับรู้ 
 (Factors in the perceiver) 

 ทศันคติ (Attitudes) 

 แรงจงูใจ ( Motives) 

 ความสนใจ (Interests) 

 ประสบการณ์ในอดีต  (Past experiences) 

 ความคาดหวงั (expectations( 

ปัจจัยในเป้าหมาย (Factors in the target) 

 ความใหม ่(Novelty) 

 การเคลื่อนไหว (Motion) 

 เสียง (Sounds) 

 ขนาด (Size) 

 ภมิูหลงั (Background) 

 ความใกล้เคียง (Proximity( 

ปัจจัยในสถานการณ์ 
 (Factors in the situationr) 

  

 เวลา (Time) 

 สภาพงา (Sounds) 

 สภาพสงัคม (Social setting) 

การรับรู้ 
(Perceiver) 
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ขัน้ตอนการรบัรู้ (Perception process)  
 เป็นกระบวนการในการกลัน่กรองขอ้มลู โดยม ี4 ขัน้ตอน ดงันี้ 

 1. การเปิดรบัขอ้มลู (Information exposure) หมายถงึ การทีบุ่คคลเปิดรบัขอ้มลูข่าวสาร
ใหม่ๆ  เขา้มาสู่ตนเอง 
 2. การตัง้ใจรบัขอ้มลู (Information attention) ในบรรดาขอ้มลูทีผ่่านเขา้มา บุคคลจะไม่ได้
รบัขอ้มลูไวท้ัง้หมด แต่จะเลอืกรบัเฉพาะขอ้มลูเพยีงบางส่วนทีต่นสนใจเท่านัน้ เรยีกว่า การกลัน่กรอง
แบบเลอืกสรร (Selective screening) ตวัอย่างเช่น การอ่านข่าวหนังสอืพมิพ์ ถ้าเรารูส้กึว่าข่าวไหน
น่าสนใจ เราก็จะเปิดไปอ่านรายละเอยีดของข่าว แต่ถ้าข่าวไหนไม่น่าสนใจส าหรบัเรา เราก็จะมอง
ผ่านไป เป็นตน้ 
 3. การตคีวามขอ้มลู (Information Interpretation) เป็นการตคีวามหมายของขอ้มลูทีไ่ดร้บั 
แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าข้อมูลข่าวสารนัน้จะได้รบัการตีความได้อย่างถูกต้องเสมอไปเพราะการ
ตีความนัน้ขึ้นอยู่กบัทศันคติ ความเชื่อ และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ดงันัน้ ข้อมูลข่าวสาร
เดยีวกนัอาจไดร้บัการตคีวามต่างกนักเ็ป็นได ้ 
 4. การเก็บรกัษาขอ้มลู (Information retention) หลงัจากเปิดรบัข่าวสารและเกดิความ
เข้าใจแล้ว เราก็จะเลือกที่จะจดจ าข้อมูลข่าวสารบางอย่างไว้ในความทรงจ า เพื่อดึงออกมาใช้
ประโยชน์ในเวลาทีต่อ้งการ ซึง่อาจจะมกีารลมืหรอืสญูหายไปบา้ง ท าใหข้อ้มลูจากวนัแรกทีไ่ดร้บักบั
วนัทีน่ าออกมาใชไ้มส่มบรูณ์เตม็ที ่

 การตอบสนองต่อขัน้ตอนในการรบัรู ้(Response to the perception process) การรบัรูม้ ี
อทิธพิลอย่างมากต่อพฤติกรรมองค์การ เพราะการรบัรู้น าไปสู่ความคดิ ความรูส้กึ และการแสดงออก
ทางพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั ตวัอย่างเช่น ในประเทศแมกซโิก หวัหน้ามกัจะแสดงการต้อนรบัเลขา
โดยการจูบ ซึ่งถือเป็นธรรมเนียมปฏิบัติที่ร ับรู้กัน แต่ส าหรบัในประเทศอื่นอาจมีความรู้สึกว่า
พฤตกิรรมดงักล่าวเขา้ขา่ยการคุกคามทางเพศ เป็นเพราะการตคีวามในขัน้ตอนการรบัรูท้ีต่่างกนั  
 

 
  
ภาพประกอบ 3 แสดงขัน้ตอนในการรบัรู ้(Perception process) 
 ปรบัปรงุจาก Schermerhorn, Hunt and Osborn. (2003: 7). 

 
 ทีม่า: รงัสรรค ์ประเสรฐิศร.ี (2548: 75). 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่การ
รับรู้ (Factors influencing 

the perception) 
ขัน้ตอนในการรับรู้    

(Perception process) ปฏิกิริยาความรู้สกึและ
ความคิด  

(Feeling / thinking action) 
 

1. การเปิดรับข้อมลู  
(Information 
exposure) 

2.การตัง้ใจรับข้อมลู  
(Information 

attention) 

4 .การเก็บรักษาข้อมลู 
(Information 

retention( 

3.การตคีวามข้อมลู 
 (Information 

interpretation)   

การตอบสนอง (Response) 
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7. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 ผูบ้รโิภค (Consumer) หมายถงึ ผูท้ีม่คีวามต้องการซือ้ (Need) มอี านาจซือ้ (Purchasing 

power) ท าใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using behavior) 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวขอ้ง โดยตรงกบัการได้รบัและ

การไดใ้ชบ้รกิารและสนิคา้ โดยรวมไปถงึกระบวนการตดัสนิใจทีม่อียู่และมสี่วนร่วมในการก าหนดให้
เกดิการกระท าดงักล่าว (Engel; Blackwell; & Miniard. 1968: 5)  

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2541: 124) พฤตกิรรมผู้บรโิภค (Consumer behavior) 
หมายถงึพฤตกิรรมซึ่งผู้บรโิภคท าการคน้หา การซือ้ การใช ้การประเมนิผล การใช้สอยผลติภณัฑ ์
และการบรกิารซึง่คาดว่าจะสนองความต้องการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 1994: 5) หรอื
หมายถงึการศกึษาถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภคทีม่กีารซือ้และการใชส้นิคา้
เดยีวกนั นกัการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาและวเิคราะห ์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดว้ยเหตุผลหลายประการ
กล่าวคอื 

1. พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกจิ 
 2. เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคดิของการตลาด (Marketing concept) ทีว่่าดว้ยการท า
ให้ลูกค้าพงึพอใจ ด้วยเหตุนี้จงึต้องศกึษาถงึพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเพื่อจดัสิง่กระตุ้นหรอืกลยุทธ์
ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้ 

 จากความหมายดงักล่าว สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การแสดงออกถงึการ
กระท าของบุคคลโดยบุคคลหนึ่งในการที่จะให้ได้มาซึ่งสินค้าหรอืบริการ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและความจ าเป็นของบุคคลนัน้ โดยมกีระบวนการต่างๆ ในการตดัสนิใจตัง้แต่การคน้หาการ
ซือ้ การใช ้การประเมนิผลการใชผ้ลติภณัฑแ์ละการบรกิาร 

 
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 

 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2525: 17) กล่าวว่าการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค  หมายถงึ การ
วเิคราะห์เพื่อให้ทราบถงึ สาเหตุทัง้ปวงที่มอีิทธพิลเหนือและท าให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื้อสนิค้าและ
บรกิาร ซึง่โดยการเขา้ใจถงึสาเหตุต่างๆ ทีม่ผีลจงูใจหรอืก ากับการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคนี่เองที่
จะท าใหน้ักการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดส้ าเรจ็ผลดว้ยการสามารถชกัน า และหว่านลอ้ม
ใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้และมคีวามจงรกัภกัดทีีจ่ะซือ้ซ ้าครัง้ต่อเนื่องเรือ่ยไป 

 ดงันัน้ การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค จงึเป็นเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของ
ผูบ้รโิภคว่าเกดิจากปจัจยัอทิธพิลอะไรเป็นตวัก าหนด หรอืทีเ่ป็นตวัสาเหตุทีท่ าใหม้กีารตดัสนิใจซื้อ
ดงักล่าว ตามความหมายข้างต้นนี้ พฤติกรรมในขณะท าการซื้อ (ที่เราได้เหน็เป็นการกระท าโดย
ทัว่ๆ ไปของลูกค้า) จึงเป็นเพียงขัน้ตอนสุดท้ายหรอืปลายเหตุ ของกระบวนการพิจารณาการ
ตดัสนิใจซือ้ และในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค หรอืพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ท้จรงิ จะประกอบดว้ย
อทิธพิลของปจัจยัต่างๆ หลายประการ เช่น ความต้องการการเรยีนรู้ ความนึกชอบพอ ทศันคต ิ
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ความเข้าใจ จากกลุ่มทางสงัคม ตลอดจนวฒันธรรมปจัจยัจ่างๆเหล่าน้ีได้มอียู่ในความนึกคดิและ
จติใจของทุกคน ซึ่งต่างก็ได้มกีารสร้างสมและขดัเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคดิและ
จติวทิยาของตนเอง ตามสงัคมและวฒันธรรมแวดล้อมที่แตกต่างกนั จากอดตีถงึปจัจุบนั ซึ่งท าให้
คุณลกัษณะทีแ่ทจ้รงิภายในของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไปดว้ย 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2541: 125-126) กล่าวว่า ค าถามที่ใช้เพื่อการค้นหา
ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ1H ซึง่ประกอบดว้ย WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, 
WHEN?, WHERE? และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการหรอื 7Os ซึ่งประกอบด้วย 
OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASION, OUTLETS และ 
OPERATIONS มตีารางในการใชค้ าถาม 7  ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรม
ผู้บรโิภครวมทัง้การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัค าตอบเกี่ยวกบั พฤติกรรมผู้บรโิภค 
แสดงการประยกุตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามทีเ่กี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมเพื่อการวเิคราะห์
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกีย่วกบัค าถามทัง้ 7 ค าถามซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
 
ตาราง 1 แสดงค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
ค าถาม (6W’s และ 1H) ค าถามทีต่อ้งการทราบ (7O’s) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
- ประชากรศาสตร ์
- ภมูศิาสตร ์
- จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์ 
- พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย  
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การ
จัด จ า ห น่ า ย  แ ล ะกา รส่ ง เ ส ริม
การตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึงพอ ใจขอ ง
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What 
does the consumer buy?) 
 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภค
ตอ้งการจากผลติภณัฑก์ค็อื 
ตอ้งการคุณสมบตัหิรอื
องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
(Product component) และ
ความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่
แขง่ขนั (Competitive 
differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑป์ระกอบดว้ย  
1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ

บรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบ
การบรกิาร คุณภาพ ผลติภณัฑ์
ควบ 

3. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
4. ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ

แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังาน
และภาพลกัษณ์ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6W’s และ 1H) ค าถามทีต่อ้งการทราบ (7O’s) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 
3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the consumer 
buy?) 
 
 
 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้คอื 
1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยั 

ทางจติวทิยา 
2. ปจัจยัทางสงัคมและ

วฒันธรรม 
3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 
 
 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์

(Product strategies) 
2. กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 

(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธก์าร
โฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสรมิการ
ขาย การใหข้่าว การ
ประชาสมัพนัธ ์

3. กลยทุธด์า้นราคา (Price 
strategies) 

4. กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution channel 
strategies) 

4. ใครมสี่วนรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying?) 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มอีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 
1. ผูร้เิริม่ 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจ 
4. ผูซ้ือ้ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์าร
โฆษณา และ )หรอื (กลยทุธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชก้ลุ่ม
ผูม้อีทิธพิล  

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอื
ช่วงฤดกูาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดอืน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ท าการส่งเสรมิ
การตลาดเมือ่ใด จงึจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซือ้ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6W’s และ 1H) ค าถามทีต่อ้งการทราบ (7O’s) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 
6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?)  
 
 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที่
ผูบ้รโิภคไปท าการซือ้ เช่น 
หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์าร์
เกต็ รา้นขายของช า บางล าพ ู
พาหุรดั สยามแสควร ์ฯลฯ 

กลยทุธช์่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
บรษิทัน าผลติภณัฑส์ู่ตลาด
เป้าหมายโดยพจิารณาว่าจะผ่านคน
กลางอยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขัน้ตอนในการซือ้ (Operation) 
ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูป้ญัหา 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลทางเลอืก 
4. ตดัสนิใจซือ้ 
6. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย การส่งเสรมิการขาย การให้
ขา่ว การประชาสมัพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะ
ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หน้า. 126. 

 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior mode) 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 128) กล่าวว่า เป็นการศกึษาของเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ดยมจีุดเริม่ต้นจากการเกดิสิง่กระตุ้น (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความต้องการ 
สิง่ทีก่ระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องด า
ซึง่ผูผ้ลติ หรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s response) 

 คอตเลอร ์(Kotler. 1997: 175) กล่าวว่า จุดเริม่ต้นของกระบวนการแสดงออกพฤตกิรรม
ของผู้บรโิภค เริม่จากมสีิง่กระตุ้นทางการตลาด และสิง่กระตุ้นอื่นๆ ผ่านเข้ามาสู่กระบวนการทาง
ความรู้สึกนึกคดิ (Black box) และก่อให้เกิดเป็นการตอบสนองต่อสิง่กระตุ้น ๆ โดยสิ่งกระตุ้น
ทางการตลาดได้แก่ผลติภณัฑ์ ราคา สถานที่ และการส่งเสรมิการตลาด ส่วนปจัจยักระตุ้นอื่น ๆ 
ประกอบด้วย แรงผลกัดนัหรอืเหตุการณ์ส าคญั ได้แก่ เศรษฐกจิ เทคโนโลย ีการเมอืง วฒันธรรม 
โดยปจัจยักระตุน้เหล่าน้ีจะผ่านเขา้สู่กล่องด าความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค ซึง่น าไปสู่การตอบสนอง 
ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้ เลอืกผลติภณัฑ ์ผูข้าย ตรายีห่อ้ เวลา จ านวน 
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 กล่าวโดยสรุปคอื กระบวนการเกดิพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเริม่จากปจัจยักระตุ้นภายนอก
ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และปจัจยักระตุ้นอื่น ซึ่ง
ไดแ้ก่ เศรษฐกจิ เทคโนโลย ีการเมอืง วฒันธรรม ผ่านเขา้สู่กล่องด าความรูส้กึนึกคดิ (Buyer’s black 
box) ซึ่งอยู่ภายในของผู้บรโิภคซึ่งถูกหล่อหลอมจากปจัจยัทางด้านวฒันธรรม สงัคม ส่วนบุคคล 
และจิตวิทยา จากนัน้จะน าปจัจัยกระตุ้นเหล่านัน้มาประเมิน และน าไปสู่การตอบสนองเป็น
พฤตกิรรม  

 

 
 
ภาพประกอบ 4 แสดงรปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ือ้ (ผูบ้รโิภค) [Model of buyer (consumer) behavior]  
 และปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค (Factor influencing consumer’s  
 buying behavior) 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. (2546). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หน้า. 198. 
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  จุดเริม่ต้นของรปูแบบจ าลองนี้อยู่ทีม่สี ิง่กระตุ้น (Stimulus) ใหเ้กดิความต้องการก่อนแล้ว
ท าให้เกดิการตอบสนอง (Response  (ดงันัน้รูปแบบจ าลองนี้จงึอาจเรยีกว่า แบบจ าลองตวักระตุ้น
ปฏกิริยิาตอบสนอง (S-R Model) โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
 1. สิง่กระตุ้น (Stimulus) หมายถงึ สิง่ที่ผลกัดนัให้บุคคลเกดิการตอบสนองหรอืการตดัสนิใจ 
สิง่กระตุน้ประกอบดว้ยสิง่กระตุน้ภายนอก และสิง่กระตุน้ภายในดงัมรีายละเอยีด  
  1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นที่ส าคญัมากที่
นกัการตลาดจะตอ้งจดัใหม้ขีึน้ เพราะจะสรา้งใหเ้กดิความต้องการผลติภณัฑ ์เป็นสิง่กระตุ้นทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P’s ซึง่ประกอบดว้ย 
   1.1.1 สิง่กระตุ้นด้านผลติภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์ห้สวยงาม 
เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 
   1.1.2 สิง่กระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสนิค้าให้เหมาะกบั
ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 
   1.1.3 สิง่กระตุ้นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution or Place) เช่น การ
จดัจ าหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพื่อสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการสนิคา้ 
   1.1.4 สิง่กระตุ้นด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคล
ทัว่ไปเหล่านี้ ซึง่ถอืว่าเป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
  1.2 สิง่กระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกองคก์รซึง่ บรษิทัไมส่ามารถควบคุมได ้สิง่กระตุน้เหล่านี้ไดแ้ก่ 
   1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ  (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายได้ ของ
ผูบ้รโิภค สิง่เหล่านี้มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2 สิง่กระตุ้นทางด้านเทคโนโลย ี(Technological) เช่นเทคโนโลยใีหม่ด้าน
ฝาก-ถอนเงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 
   1.2.3 สิง่กระตุ้นทางด้านกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายเพิม่ หรอืลด ภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หนึ่งจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
   1.2.4 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่นขนมธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
 2. กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) หมายถงึ ความรูส้กึนึก
คดิของผูซ้ือ้เปรยีบเทยีบเสมอืนกล่องด า (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จงึ
ตอ้งพยายามคน้หาความ จงึต้องพยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ซึง่ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยั
ต่าง ๆ ที่มอีทิธพิลต่อความรูส้กึนึกคดิของผู้บรโิภคและกระบวนการตดัสนิใจซื้อโดยมรีายละเอียด 
ดงันี้  
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  2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั 
ต่าง ๆ คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขัน้ตอน 
ดงันี้ )1  ( การรบัรูป้ญัหา  )2  ( การคน้หาขอ้มลู  )3  ( การประเมนิผลทางเลอืก  )4  ( การตดัสนิใจซือ้  )5 (
พฤตกิรรมภายนอกหลงัการซือ้ 

 
 

ภาพประกอบ 5  แสดงแบบจ าลองกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ.  (2541: 146). 

 
  2.2.1 การรบัรู้ปญัหา (Problem Recognition) การที่ผู้บรโิภครู้จกัปญัหา 
หมายถงึ ผู้บรโิภคทราบความจ าเป็นและความต้องการในสนิค้า งานของนักการตลาดในขัน้นี้ คอื 
จดัสิง่กระตุน้ความตอ้งการดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย หรอืการส่งเสริมการตลาด 
เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการในสนิคา้ 
  2.2.2 การค้นหาขอ้มูล (Information Search) เมื่อผู้บรโิภครบัรูป้ญัหา นัน่คอื 
เกิดความต้องการในขัน้ที่ 1  และจะค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ  )1  ( แหล่งข้อมูลได้แก่ 
ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั )2 ( แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาด ที่
เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการในขัน้นี้ คอื พยายามจดัขอ้ข่าวสารใหผ้่านแหล่งการค้า และ แหล่งบุคคล
ใหม้ปีระสทิธภิาพและทัว่ถงึ 
  2.2.3 การประเมนิผลทางการเลอืก (Evaluation of Alternatives) การพจิารณา
เลอืกผลติภณัฑต่์าง ๆ จากขอ้มูลที่รวบรวมได้ในขัน้ที่ 2  หลกัเกณฑท์ี่พจิารณาคอื  )1  ( คุณสมบตัิ
ผลติภณัฑต่์าง ๆ เช่น รปูร่าง รูปทรง  )2  ( การใหน้ ้าหนักความส าคญัส าหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์
เช่น ราคาเหมาะสม คุณภาพสงู )3 ( ความเชื่อถอืเกีย่วกบัตราสนิคา้ หรอื ภาพลกัษณ์ ซึง่ความเชื่อนี้
จะมอีทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ  )4  ( เปรยีบเทยีบระหว่างยีห่อ้ต่าง ๆ งานของ
นักการตลาดที่เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการขัน้นี้ คอื การจดัส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ ให้
เหมาะสม 
  2.2.4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใด
เนื่องจากมกีารประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑท์ี่ชอบ
มากทีสุ่ด และ ปฏเิสธทีจ่ะซือ้สนิคา้ทีต่นเองไมม่คีวามพอใจทีจ่ะซือ้  
 

การรบัรู้
ปญัหา 

การ 
คน้หาขอ้มลู 

การประเมนิผล
ทางเลอืก 

การ 
ตดัสนิใจซือ้ 

พฤตกิรรมภายหลงั
การซื้อ 
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  2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post-purchase Behavior  (เป็นความรู้สกึ
พอใจหรือไม่พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความรู้สึกนี้ขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑแ์ละความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัติรงตามทีค่าดหวงักจ็ะเกดิผลใน
ทางบวก คอื ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจและมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้ แต่ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัไิม่ตรงตาม
ความต้องการหรอืต ่ากว่าทีค่าดหวงัย่อมเกดิผลในทางลบ นัน่คอื ผูบ้รโิภคไม่พอใจและมแีนวโน้มที่
จะไมซ่ือ้ซ ้าค่อนขา้งสงู  

 
 3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หมายถงึ พฤตกิรรมที่มกีารแสดงออกมา
ของบุคคลหลงัจากที่มสีิง่กระตุ้น ซึ่งหมายถึง การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค (Buyer’s Purchase 
decision) ประกอบด้วยการตดัสนิใจด้านผลติภณัฑ์ การตดัสนิใจด้านร้านค้าและการตดัสนิใจ
เกีย่วกบัวธิกีารซือ้ดงันี้ 
   3.1 การตดัสนิใจดา้นผลติภณัฑ ์(Product Decision) การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะซือ้
ผลติภณัฑห์นึ่งจะขึน้อยูก่บัทศันคตต่ิอผูป้ระกอบการธุรกจิและยีห่อ้ ราคา การลดราคา การตดัสนิใจ
ดา้นผลติภณัฑจ์ะท าการตดัสนิใจเกี่ยวกบัเรื่องต่อไปนี้  )1  ( การตดัสนิใจเกี่ยวกบัยีห่อ้ (Brand Decision) 
(2) การตดัสนิใจดา้นราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision) (3) การตดัสนิใจซือ้โดย
ฉบัพลนั (Impasse Decision) 
   3.2 การตดัสนิใจดา้นราคา (Store Decision) การตดัสนิใจเกี่ยวกบัรา้นคา้ของผูบ้รโิภค
ขึน้อยูก่บัทศันคตคิวามรูส้กึต่อรา้นนัน้ ๆ การเลอืกรา้นคา้ (Choice of Store) การเลอืกรา้นคา้ขึน้อยู่
กบัท าเลทีต่ ัง้ ประเภทของสนิคา้ ราคา และการบรกิาร 
   3.3 การตดัสนิใจเกี่ยวกบัวธิกีารซือ้ (Method of Purchase Decision) ลกัษณะ หรอื 
วธิกีารซือ้ของผูบ้รโิภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปนี้พจิารณาคอื 
    3.3.1 ทศันคตต่ิอเวลาและระยะทาง (Attitude Toward Time Distance) ผูบ้รโิภค
จะเปรยีบเทยีบระหว่างระยะทางกบัสนิคา้ทีจ่ าหน่าย 
    3.3.2 การตดัสนิใจจบัจ่ายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) ผูบ้รโิภค
มกันิยมไปรา้นคา้ทีส่ามารถหาซือ้ของทีต่อ้งการไดค้รบทุกอย่างภายในรา้นเดยีว (One Stop Shopping) 
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8. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการพึงพอใจ 
 ความพงึพอใจ (Satisfaction) มผีูใ้หค้วามหมายในแต่ละทศันะ ดงันี้ 
 กติตศิกัดิ ์มฤีทธิ ์(2545: 19) ความพงึพอใจ หมายถงึ สภาพความต้องการทีไ่ดร้บัการ

ตอบสนองเกิดเป็นความรู้สึกที่ดี ที่ชอบ ประทบัใจที่มต่ีอสิ่งนัน้ ๆ โดยเมื่อพอใจสิ่งใดแล้วก็จะ
แสดงออกทางพฤตกิรรม โดยเขา้ร่วมกบักจิกรรม อุทศิแรงกาย แรงใจ และสตปิญัญาที่กระท าให้
กจิกรรมนัน้ 

 จารศุร ีศริอิงัคาวุธ (2545: 8) ความพงึพอใจ เป็นองคป์ระกอบดา้นความรูส้กึของทศันคติ
ซึ่งไม่จ าเป็นต้องแสดงหรอือธิบายเชงิเหตุผลเสมอไป หรอืกล่าวได้ว่า ความพึงพอใจเป็นเพียง
ปฏกิริยิาดา้นความรูส้กึ (Reactionary Feeling) ต่อสิง่เรา้หรอืสิง่กระตุ้น (Stimulus) ทีแ่สดงออกมา 
(Yield) ในลกัษณะของผลลพัธ์สุดท้าย (Final Outcome) ของกระบวนการประเมนิ (Evaluative 
Process) โดยบ่งบอกถงึทศิทางของผลการประเมนิ (Direction of Evaluation Result) ว่าเป็นไปใน
ลกัษณะทศิทางบวก (Positive Direction) หรอืทศิทางลบ (Negative Direction) หรอืไม่มปีฏกิริยิา 
(Non Reaction) ต่อสิง่เรา้หรอืสิง่กระตุน้นัน้กไ็ด ้

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2539: 370 – 374, 382) ได้ให้ความหมายของความพงึพอใจว่า
หมายถงึ ความพอใจเมื่อความต้องการไดร้บัการตอบสนอง โดยมทีฤษฎคีวามต้องการทีส่นับสนุน 
ดงันี้ 
 1. ทฤษฎลี าดบัความต้องการของมาสโลว ์(Maslows’s hierarchy of needs) ความต้องการ
ของมนุษยม์ลีกัษณะเป็นล าดบัขัน้ กล่าวคอื เมื่อความต้องการในระดบัหนึ่งไดร้บัการตอบสนองจะมี
ความตอ้งการอื่นในระดบัทีส่งูขึน้ต่อไป ล าดบัความตอ้งการ ไดแ้ก่ 
  1.1 ความต้องการของร่างกาย (Physiological needs) เป็นความต้องการขัน้พืน้ฐาน
เพื่อความอยูร่อด เช่น อาหาร น ้า ความอบอุ่น 
  1.2 ความต้องการความมัน่คงหรอืความปลอดภยั (Security or safety needs) เป็น
ความตอ้งการทีจ่ะเป็นอสิระจากอนัตรายทางกาย 
  1.3 ความต้องการการยอมรบัหรอืความผูกพนั (Affiliation or acceptance needs) 
เนื่องจาก บุคคลอยูใ่นสงัคมจะต้องการการยอมรบัจากบุคคลอื่น 
  1.4 ความต้องการการยกย่อง (Esteem needs) เป็นความพงึพอใจในอ านาจ ความ
ภาคภมูใิจสถานะ และความเชื่อมัน่ในตนเอง 
  1.5 ความต้องการความส าเรจ็ในชวีติ (Need for self – actualization) เป็นความต้องการ
ในระดบัสงูสุด เพื่อทีจ่ะมศีกัยภาพ และบรรลุความส าเรจ็ในสิง่ใดสิง่หนึ่งในระดบัสงูสุด 
 2. ทฤษฎีการจงูใจ ERG ของ Alderfer เป็นทฤษฎคีวามต้องการทีม่พีืน้ฐานจากล าดบั
ขัน้ความต้องการของ Maslow โดยพจิารณาถงึวธิกีารที่บุคคลมปีฏกิริยิาเมื่อเขาสามารถ และไม่
สามารถตอบสนองความต้องการของตนโดยพฒันาหลกัความก้าวหน้าในความพงึพอใจ (Satisfaction 
progression) เพื่ออธบิายถงึวธิกีารทีบุ่คคลมคีวามกา้วหน้ากบัล าดบัขัน้ความต้องการเมื่อตอบสนอง
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ความต้องการในระดับต ่ ากว่าได้ และในทางตรงข้ามกับหลักของการถดถอยความตึงเครียด 
(Frustration regression) เมื่อบุคคลที่ยงัมคีวามตึงเครยีดในการพยายามที่จะตอบสนองความ
ต้องการในระดบัที่สูงขึ้น เขาจะเลกิตอบสนองความต้องการ และเปลี่ยนไปใช้ความพยายามที่จะ
ตอบสนองในระดบัทีต่ ่ากว่า 
 3. ทฤษฎ ี2 ปจัจยัของ Herzberg (Herzberg’s two factor theory) (วโิรจน์ สารรตันะ. 
2543: 101-104; อ้างองิจาก Hoy; et al. 2001; Ubben; et al. 2001; Owens. 2001; Lunenburg. 
2000) ไดว้จิยัและคน้พบสิง่ต่าง ๆ ดงันี้ 
  ปจัจยัค ้าจุนหรอืปจัจยัธ ารงรกัษา คือ สิ่งที่ท าให้เกิดความไม่พึงพอใจเมื่อขาดหายไป 
ถงึแมว้่าในขณะทีม่กีไ็มท่ าใหเ้กดิความพงึพอใจเพิม่ขึน้ 

 ปจัจยัจูงใจ คือ สิ่งที่ท าให้เกิดความพงึพอใจ แต่หากขาดหายไปจะท าให้ไม่มคีวามพึง
พอใจ แต่กไ็มถ่งึกบัท าใหเ้กดิความไมพ่งึพอใจ 

 ทฤษฎขีอง Herzberg สามารถตคีวามได ้5 แงม่มุ คอื 
 ปจัจยัจงูใจทุกตวัต่างรว่มกนัส่งผลต่อความพงึพอใจมากกว่าความไมพ่งึพอใจ 
 ปจัจยัจงูใจทุกตวัรว่มกนัส่งผลต่อความพงึพอใจมากกว่าความไมพ่งึพอใจและปจัจยัค ้า 

จนุทุกตวัต่างรว่มกนัส่งผลต่อความไมพ่งึพอใจมากกว่าปจัจยัจงูใจทุกตวัรวมกนั 
 ปจัจยัจงูใจแต่ละตวัส่งผลต่อความพงึพอใจมากกว่าความไมพ่งึพอใจ และในทาง 

กลบักนั ปจัจยัค ้าจนุแต่ละตวัส่งผลต่อความไมพ่งึพอใจมากกว่าความพงึพอใจ 
 ปจัจยัค ้าจนุแต่ละตวัส่งผลต่อความไมพ่งึพอใจมากกว่าปจัจยัจงูใจตวัใด ๆ และในทาง 

กลบักนัปจัจยัจงูใจแต่ละตวัส่งผลต่อความพงึพอใจมากกว่าปจัจยัค ้าจุนตวัใด ๆ 
 4. ปจัจยัจูงใจเท่านัน้ที่ส่งผลต่อความพงึพอใจ และมเีฉพาะปจัจยัค ้าจุนเท่านัน้ที่ส่งผลต่อ
ความไมพ่งึพอใจ 

 
 ทฤษฎีเสริมแรง (Reinforce theories) หรือการปรบัปรงุพฤติกรรม เป็นทฤษฎทีีว่่า

พฤตกิรรมของมนุษยท์ี่ถอืเกณฑค์วามสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมหนึ่งกบัผลของพฤตกิรรมนัน้การ
เกดิพฤตกิรรมซ ้าเป็นผลจากความพงึพอใจ แต่ถ้าผลของพฤตกิรรมไม่พงึพอใจเขาก็จะมพีฤตกิรรมที่
แตกต่างไป 

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2539: 18, 20-21) กล่าวว่า ความพงึพอใจของลูกค้า (Customer 
satisfaction) เป็นระดบัความรู้สกึของลูกค้าที่มผีลจากการเปรยีบเทยีบระหว่างผลประโยชน์
จากคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์หรอืการท างานของผลติภณัฑก์บัการคาดหวงัของลูกค้า ซึ่งการวดัความ
พงึพอใจของลกูคา้มแีนวทางดงันี้ 
 1. ระบบการติเตียน และให้ค าแนะน าเป็นการหาข้อมูลทัศนคติของลูกค้าเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑ ์และการท างานของบรษิทั 
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 2. การส ารวจความพงึพอใจของลูกค้าจะใช้การวจิยัตลาดเป็นการออกแบบสอบถามเพื่อ
คน้หาความพงึพอใจของลกูคา้ โดยการใหค้ะแนนความพงึพอใจทีม่ต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
 3. การเลือกซื้อโดยกลุ่มที่เป็นเป้าหมาย เป็นการเชิญบุคคลที่คาดว่าจะเป็นผู้ซื้อที่มี
ศกัยภาพใหว้เิคราะหจ์ดุแขง็ และจดุอ่อนในการซือ้สนิคา้ของบรษิทั และคู่แขง่ขนั 
 4. การวเิคราะหถ์งึลกูคา้ทีส่ญูเสยีไปจะวเิคราะหห์รอืสมัภาษณ์ลูกคา้เดมิทีเ่ปลีย่นไปใชต้รา
สนิคา้อื่น 
 
 ปราณ ีรามสตู (2542: 12-14) กล่าวว่าธุรกจิไม่ควรตัง้เป้าหมายทีค่วามพงึพอใจของลูกคา้
เพราะลูกคา้แต่ละคนคาดหวงัว่าธุรกจิมหีน้าทีท่ี่จะต้องท าใหลู้กคา้เกดิความพอใจ หากความพอใจ
เกดิจากการที่สิง่ที่ลูกค้าคาดหวงัได้รบัการตอบสนองเท่านัน้ ลูกค้าจะไม่ชกัชวนหรอืบอกต่อให้คน
อื่นมาซื้อสนิค้าที่ร้านนัน้ ในทางตรงกนัข้ามลูกค้าจะบอกต่อก็ต่อเมื่อเขามคีวามกระตือรอืร้นและ
ตื่นเต้นที่จะบอกต่อ และความกระตอืรอืรน้ที่จะบอกต่อนัน้จะมาจากการที่เขาได้รบับรกิารจากรา้น
นัน้เกนิความคาดหวงั และสิง่ทีเ่กนิความคาดหวงัของลูกคา้นี้เรยีกว่าส่วนเพิม่เตมิ (Augmentation) 
โดยปกตลิูกค้าที่ได้รบัความพงึพอใจจะท าการบอกต่อประสบการณ์ที่ดขีองตนให้เพื่อนทราบ โดย
เฉลีย่ 4 คน และอยา่งน้อย 4 คนนัน้จะไปทีร่า้นคา้นัน้ 
 ทฤษฎคีวามพงึพอใจ แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคอื 
 1. ทฤษฎคีวามขดัแยง้ทางความรูค้วามคดิ (Cognitive dissonance theory) เขยีนโดย 
Mr.Festinger เมื่อปี ค.ศ. 1957 มสีมมตฐิานว่า มนุษยต์้องการความเป็นระเบยีบและความสอดคลอ้ง 
(Order and consistency) มนุษยจ์ะเกดิความเครยีดเมื่อมคีวามขดัแยง้ในความเชื่อหรอืพฤตกิรรม
ต่าง ๆ และจะพยายามขจดัความเครยีดที่เกิดขึน้ด้วยการพยายามลดความไม่สอดคล้องที่เกดิขึ้น 
ภาวะความขดัแยง้จะเกดิขึน้เมื่อมคีวามไม่สอดคล้องกนัในความเชื่อและพฤตกิรรมที่เกิดขึ้น เช่น 
กรณีทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกสนิคา้ต่าง ๆ ทีม่อียู่ในทอ้งตลาด ซึง่ต้องเลอืกระหว่างสนิคา้ ก และสนิคา้ ข 
กจ็ าเป็นตอ้งยอมรบัสิง่ทีไ่ม่ดขีองสนิคา้ทีเ่ลอืก เนื่องจากไม่มสีนิคา้ใดสมบูรณ์ทุกประการ หรอืความ
ขดัแยง้ทางความคดิในตนเองและพยายามลดความรูส้กึทีไ่มด่เีหล่านัน้ 
 2. ทฤษฎคีวามไม่ตรงกนั (The disconfirmation paradigm) กล่าวว่าการสรา้งความพงึ
พอใจให้แก่ลูกค้าควรเป็นเรื่องที่ผู้บรโิภคแต่ละบุคคลท าการเปรยีบเทยีบคุณลกัษณะต่าง ๆ ของ
ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นอยูจ่รงิ (Actual product performance) กบัสิง่ทีค่าดหวงั (Expectations) เป็นการใช้
ความคาดหวงัที่มอียู่ก่อนการซื้อเป็นเกณฑใ์นการเปรยีบเทยีบกบัสิง่ที่ไดร้บั (Actual disconfirmation) 
ถ้าดกีว่าที่คาดไว้ผู้บรโิภคจะพอใจ และถ้าด้อยกว่าที่คาดไว้ผู้บรโิภคจะไม่พอใจ จากการศึกษา      
(สุชรีา โรจนภกัดธีรรม. 2548: 44; อ้างองิจาก Sautter. 1990; Swan; & Coombs. 1976) พบว่า
แนวคดิ 3 ประการทีม่คีวามสมัพนัธก์นั ไดแ้ก่ ความคาดหวงั คุณลกัษณะดา้นการใชง้าน และความ
พงึพอใจของลกูคา้ โดยสิง่ทีล่กูคา้คาดหวงัจะอยู่บนพืน้ฐานของประสบการณ์ทีผ่่านมาในอดตี ดงันัน้
เมือ่ผูบ้รโิภคมปีระสบการณ์ต่างกนักจ็ะมรีะดบัความพงึพอใจทีแ่ตกต่างกนั 
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 กล่าวโดยสรุปได้ว่า ผู้บรโิภคไม่ได้ใช้ปจัจยัใดเพยีงปจัจยัเดยีว แต่ใช้หลายปจัจยัในการ
พจิารณาและมาตรฐานที่แตกต่างกนัจงึไม่สามารถวดัความพงึพอใจไดใ้นทุกสถานการณ์ และจาก
การทีผู่บ้รโิภคใชห้ลายๆ ปจัจยัในการเปรยีบเทยีบและพจิารณาว่าพงึพอใจหรอืไม่นัน้ มกัตัง้อยู่บน
พืน้ฐานของความรูแ้ละประสบการณ์ทีผู่บ้รโิภคมเีกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารในประเภทนัน้ๆ ดว้ยเหตุ
นี้เอง ผู้บรโิภคจงึใช้มาตรฐานที่แตกต่างกันในการพิจารณาไปพร้อมๆ กนั จงึท าให้ยากต่อการ
ควบคุมมาตรฐานหรอืตวัแปรเหล่านัน้ไดค้รบถว้นทุกประการ 

 
9. ประวติัความเป็นมาและลกัษณะการด าเนินธรุกิจของห้างเทสโก้โลตสั 
ประวติัความเป็นมาของห้างเทสโก้โลตสั 

เทสโก้โลตสั ตัง้ขึ้นในประเทศไทยเมื่อปี 2541 โดยการร่วมทุนระหว่างกลุ่มเทสโก้จาก
ประเทศองักฤษ และกลุ่มเจรญิโภคภณัฑจ์ากประเทศไทย สาขาทัง้หมดของซุปเปอรเ์ซน็เตอรข์อง
เทสโกโ้ลตสั ในรปูแบบไฮเปอรม์ารเ์กต็ จ านวน 79 สาขา ไดแ้ก่ 

 
สาขากรงุเทพมหานคร 
1. ซคีอน สแควร ์ 
2. พระราม 1  
3. พระราม 2  
4. พระราม 3  
5. พระราม 4  
6. มนีบุร ี 
7. สุขาภบิาล 1  

8. ฟอรจ์นู ทาวน์  
9. รามอนิทรา  
10. แจง้วฒันะ  
11. สุขมุวทิ 50  
12. หลกัสี ่ 
13. ประชาชื่น  
14. บางแค  

15. บางปะกอก  
16. บางกะปิ  
17. ลาดพรา้ว-ถนนพหลโยธนิ  
18. จรญัสนิทวงศ ์ 
19. วงัหนิ  
20. ป่ินเกลา้ 

สาขาภาคกลาง  
21. บางใหญ่  
22. รตันาธเิบศร ์ 
23. ซติีพ้ารค์ บางพล ี 
24. บางป ู 
25. บางพล ี 
26. บางนา-ตราด  
27. ศรนีครนิทร ์ 
28. มหาชยั  
29. ลพบุร ี 

30. สระบุร ี 
31. สงิหบ์ุร ี(ท่าวุง้)  
32. สุพรรณบุร ี 
33. อยธุยา  
34. บางปะอนิ  
35. เสนา  
36. นวนคร  
37. บา้นฟ้าปิยรมย ์ 
38. รงัสติ  

39. รงัสติ -นครนายก 
40. รงัสติคลอง7  
41. ปทุมธานี  
42. นครปฐม  
43. นครชยัศร ี 
44. สามพราน  
45. ศาลายา 
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สาขาภาคใต ้ 
46. นครศรธีรรมราช  
47. สุราษฎรธ์านี  
48. สมยุ  
49. ระนอง  

50. ทุ่งสง  
51. พทัลุง  
52. กระบี ่ 
53. ภเูกต็  

54. หาดใหญ่  
55. ตรงั 

สาขาภาคเหนือและตะวนัออกเฉียงเหนือ  
56. พษิณุโลก  
57. เชยีงใหม ่หางดง  
58. เชยีงใหม ่ฝาง  
59. เชยีงใหม ่กาดค าเทีย่ง  
60. แมส่าย  

61. โคราช  
62. ปากช่อง  
63. ขอนแก่น  
64. ศรสีะเกษ  
65. อุบลราชธานี  

66. อุดรธานี  
67. หนองคาย  
68. ชยัภมู ิ
 

 
สาขาภาคตะวนัออกและตะวนัตก  

69. พทัยาเหนือ  
70. พทัยาใต ้ 
71. ชลบุร ี 
72. ระยอง  

73. บา้นฉาง  
74. แหลมฉบงั  
75. จนัทบุร ี 
76. กาญจนบุร ี

77. ราชบุร ี 
78. บา้นโปง่  
79. หวัหนิ 

 
 โดยม ีนายสุนทร อรณุานนทช์ยั เป็นประธานกรรมการ มร. สตฟี แฮมเมทท ์เป็นประธาน
กรรมการบรหิาร ปจัจุบนัเทสโก้โลตสั มพีนักงานจากข้อมูลในเดอืนมถุินายน 2551 เทสโก้โลตสั  
มพีนกังานรวมประมาณ 36,000 คน โดยแบ่งเป็นพนักงานทีป่ฏบิตังิานทีส่าขา จ านวน 32,000 คน, 
ปฏบิตังิานทีศู่นยก์ระจายสนิคา้จ านวน 2,300 คน และปฏบิตังิานทีส่ านกังานใหญ่ 1,700 คน  
 
ลกัษณะการด าเนินธรุกิจ 
 เทสโก้โลตสั เป็นแหล่งสนิค้าส าหรบัรา้นค้าปลกี แมจ้ะไม่ได้เขา้ร่วมเป็นบรษิทัคู่ค้าอย่าง 
เป็นทางการกบัเทสโก้โลตสั แต่บรรดารา้นคา้ปลกีรายย่อยกส็ามารถซือ้สนิคา้ในปรมิาณมากๆ จาก
เทสโก้โลตสั เพื่อน าไปขายท าก าไรต่อได้ ปจัจุบนัการซื้อสนิค้าจ านวนมากๆ เพื่อน าไปขายต่อคดิ 
เป็น 5% ของยอดขายทัง้หมด แสดงใหเ้หน็ถงึประโยชน์ทีม่ต่ีอธุรกจิรายยอ่ยของไทย 

 
จ านวนบริษทัคู่ค้า 
 บรษิัทคู่ค้าไทยถือเป็นฐานสนับสนุนการด าเนินธุรกิจทสี าคญัอย่างยิง่ของเทสโก้โลตัส 
นับตัง้แต่ปี 2541 เป็นต้นมา เทสโก้โลตสัไดเ้พิม่จ านวนบรษิทัคู่คา้สนิค้าอุปโภค-บรโิภค 3 เท่าตวั
จนถงึปจัจบุนั รอ้ยละ 97 ของบรษิทัคู่คา้ทัง้หมดเป็นบรษิทัไทย ซึง่ส่งผลดกีบัเศรษฐกจิไทยอย่างมาก  
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กลยทุธป์ระตกูารค้าสองทาง 
 เทสโกโ้ลตสัช่วยอ านวยความสะดวกทัง้การน าเขา้และส่งออกสนิคา้ไปจ าหน่ายยงัสหราช-
อาณาจกัร การเป็นประตูการคา้สองทางเช่นนี้ท าใหผู้้บรโิภคชาวไทยได้รบัประโยชน์จากระบบการ
จดัหาสนิค้าได้ในราคาถูก ยงัเป็นช่องทางส่งสนิค้าไปยงัสหราชอาณาจกัรที่มมีูลค่าถงึ 2,000 ล้าน
บาทต่อปี 

 
ศนูยก์ระจายสินค้า 
 เทสโก้โลตสัมศีูนยก์ระจายสนิค้าอยู่ที ่อ าเภอวงัน้อย มมีูลค่า 1,300 ลา้นบาท ซึ่งถอืเป็น
ศูนยก์ระจายสนิคา้ทีม่ขีนาดใหญ่และทนัสมยัทีสุ่ดในเอเชยี สามารถล าเลยีงสนิคา้อุปโภค -บรโิภคได้
ถงึ 500,000 รายการต่อวนั สนิคา้เหล่านี้จะถูกส่งต่อไปสาขาต่างๆ อย่างมปีระสทิธภิาพ และเทสโก้
โลตสั ประเทศไทย ยงัเป็น 1 ใน 6 ของประเทศศูนยก์ลางกระจายสนิคา้ทัว่โลกของกลุ่มเทสโก้โลตสั
ทีค่าดว่าสามารถกระจายสนิคา้อุปโภคไดร้อ้ยละ 15 ไปยงัเครอืขา่ยทัว่โลกได ้
 
การรบัประกนัคณุภาพ 
 ผูบ้รโิภคจะไดร้บัประโยชน์จากระบบควบคุมคุณภาพสนิคา้มาตรฐาน โดยบรษิทั SGS ซึง่
เป็นบรษิทัรบัประกนัคุณภาพมาตรฐานสากลจะด าเนินการตรวจสอบคุณภาพสนิคา้ของบรษิทัคู่ค้า
ว่าเป็นไปตามมาตรฐานของ FDA หรอืไม่ โดยบรษิทัคู่คา้จะถูกตรวจสอบอย่างเขม้งวดเพื่อใหส้นิคา้
ไดม้าตรฐานก่อนทีส่นิคา้จะส่งถงึมอืผูบ้รโิภค 

 
ประเภทของโปรโมชัน่ 
“โรลแบค็”  หรอืสนิคา้ราคาถูกกว่าปกต ิเป็นสนิคา้ราคาประหยดัทุกวนัทีเ่ทสโก้โลตสั จะ

น าสนิคา้มาปรบัลดฐานราคาใหถู้กลงกว่าเดมิ 
“ลดราคา”  สนิค้าราคาประหยดัทุกวนั โดยน าสนิค้ามาลดราคาพเิศษในวนัและเวลาที่

ก าหนด 
“ยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั”  สนิคา้ท ารายการพเิศษ ซือ้มากประหยดัมากขึน้ ดว้ยของแถมทีคุ่ณภาพ 
“WOW”  หรอืสนิคา้ทีด่มีคีุณภาพทีเ่ทสโกโ้ลตสัเลอืกมาจ าหน่ายในราคาถูกเป็นพเิศษ  
“สนิคา้สัง่พเิศษ”  เป็นสนิคา้ทีส่ ัง่เขา้มาจ าหน่ายในช่วงเวลาส าคญัและมจี านวนจ ากดั 
“สนิคา้ใหม”่  เป็นสนิคา้ทีน่ าเขา้มาจ าหน่ายใหล้กูคา้ไดเ้ลอืกสรร 
“ราคาประหยดัทุกวนั”  สนิคา้ดมีคีุณภาพ ทีน่ ามาจ าหน่ายราคาถูกทุกวนั ถูกกว่าหา้งอื่น 
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มาตรฐานสินค้า 
 เทสโกโ้ลตสั มนีโยบายเด่นชดัในการก าหนดมาตรฐานการผลติ เพื่อใหผู้ผ้ลติสามารถผลติ
สนิคา้ทีม่คีุณภาพตรงตามขอ้ก าหนด ซึง่เราใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตรวจประเมนิคดัเลอืกคู่ค้าทีจ่ะเป็น
ผูผ้ลติสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ซึง่มาตรฐานทีเ่ราใชค้อื BRC (British Retail Consortium) คอื มาตรฐาน
เดยีวกนักบัทีใ่ชก้บัคา้ปลกีในประเทศสหราชอาณาจกัร ซึง่ทาง เทสโก ้โลตสั ประเทศไทย ใชย้ดึเป็น
แบบอย่างในการท างานและน ามาซึง่การสนับสนุนใหคู้่คา้ทุกรายใช ้เพื่อยกระดบัมาตรฐานการผลติ
ใหเ้ขา้สู่ระดบัสากลในเรือ่งของ 

 HACC (Hazard Analysis Critical Control Points, Product Safely) 
 GMP (Good Manufacturing Practice) 
 Quality Management System 
 

มาตรฐานอาหารสด 
 เทสโก้โลตสัมศีูนย์รบัและกระจายอาหารสดขนาดใหญ่ มกีารตรวจสอบคุณภาพสินค้า

อาหารสด โดยเจ้าหน้าที่ตรวจสอบที่ได้รบัการรบัรองจากกรมวทิยาศาสตร์การแพทย์ กระทรง
สาธารณสุข ในเรื่องการตรวจสอบสารตกคา้งในเนื้อสตัว์ ผกัและผลไม ้เช่น สารบอแรกซ ์ยาฆ่าแมลง 
หรอืฟอรม์าลนี เป็นตน้ 
 
10. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ฐติิมา โสมบุญเสรมิ (2547) ได้วิเคราะห์การรบัรู้สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์เกี่ยวกับ
ห้างสรรพสนิค้าเดอะมอลล์มคีวามสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกบัพฤติกรรมในการใช้บรกิารด้าน
จ านวนเงนิในการใชจ้่ายซื้อสนิค้าเฉลีย่ต่อครัง้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จกัรพนัธ์ ทรพัยเ์จรญิ
กุล (บทคัดย่อ 2545) ซึ่งท าการวิจ ัยเรื่อความรู้ความเข้าใจและการรับรู้ข่าวสารมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเชา้ซเีรยีลทีม่สี่วนประกอบของพชืตดัแต่งสารพนัธุกรรม 
(GOMs) พบว่า การรบัรูข้่าวสารเกี่ยวกบั GOMs มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหารเชา้ซเีรยีลทีม่สี่วนประกอบของพชืตดัแต่งสารพนัธุกรรม (GOMs) ในดา้นปรมิาณ
ในการซื้อ ขนาดในการซื้อ และความถี่ในการซื้อ ดงันัน้จะเห็นได้ว่า หากผู้บรโิภคมกีารรบัรู้สื่อ
โฆษณาประชาสมัพนัธไ์ดม้ากเท่าไหรก่จ็ะส่งผลใหม้พีฤตกิรรมในการจบัจ่ายใชส้อยมากตามไปดว้ย 

 ทารกิา วฒันกุญชร (2548) ไดท้ าการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในอนาคตของผูบ้รโิภค
ทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั พบว่า ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ในอนาคตเพิม่ขึน้ เนื่องมาจาก
การจดักจิกรรมการส่งเสรมิการขายดา้นการจดัเหตุการณ์พเิศษมากที่สุด รองลงมาคอื ดา้นหบีห่อ
ส่วนเพิม่ ด้านการรบัประกนัราคา ดา้นการลดราคา ด้านการแลกซือ้และดา้นการชงิโชค ตามล าดบั 
ซึง่จากการจดักจิกรรมการส่งเสรมิการขายขา้งต้นของทางเทสโก้โลตสันัน้ท าให้ผูบ้รโิภคมแีนวโน้ม
พฤติกรรมการซื้อเพิม่ขึ้นในอนาคต ซึ่งสอดคล้องกบัแนวความคดิโมเดลพฤตกิรรมผู้บรโิภคของ    
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 198) กล่าวว่า สิง่กระตุ้นทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด เช่น  
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การโฆษณาสม ่าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดกีบับุคคลทัว่ไป เหล่านี้ถอืว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ อกีทัง้ยงัสอดคลอ้ง
กบัแนวความคดิการส่งเสรมิการขายของเสร ีวงศม์ณฑา (2541: 31) ไดก้ล่าวว่า แนวโน้มพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคและกลยุทธก์ารส่งเสรมิการขายในอนาคต ควรใหค้วามส าคญัทีก่ารตอบสนองความพงึพอใจ
ของผู้บรโิภค ผู้บรโิภคในปจัจุบนัมคีวามจงรกัภักดใีนตรายีห่้อลดน้อยลง มผีลกระทบกบัแนวทาง
การตลาดการจดัแสดงสนิค้าและการท าการส่งเสรมิการขายระหว่างสนิค้าหลายรายการ (Cross 
merchandising) ท าใหผู้บ้รโิภคเหน็ว่าไดคุ้ณค่ามากและสนิคา้ควรไดร้บัการยอมรบัมากกว่า 1 ชนิด 
เพราะถา้หากสนิคา้ทีน่ ามาส่งเสรมิการขายร่วมกนัไม่เป็นทีย่อมรบัทัง้คู่ ผูบ้รโิภคกไ็ม่รูส้กึตื่นเต้นกบั
กจิกรรมนัน้ๆ 
 นิตพินัธ ์นิยตวิฒัน์ชาญชยั (2542) เรื่องกลยุทธท์างการตลาดของโลตสัซุปเปอรเ์ซน็เตอร์
พบว่า โลตสัซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์มกีลุ่มลูกค้าเป้าหมายคอื กลุ่มคนทัว่ไปที่อาศยัในชุมชนใกล้เคยีง
ระดบัรายไดจ้ะอยู่ตัง้แต่ปานกลางถงึระดบัสูง การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดคอื ตามราคา และ
คุณภาพ เน้นการจ าหน่ายสินค้าที่มคีุณภาพ ราคาถูก ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
ผลติภณัฑจ์ าแนกสนิค้าที่จ าหน่ายออกเป็น 2 ประเภทคอื สนิค้าอุปโภคและบรโิภค ซึ่งมรีายการ
ผลติภณัฑจ์ านวนมาก เน้นความหลากหลายทัง้เครื่องหมายการค้าและขนาด การรบัประกนัความ
สดใหม่และคุณภาพของสนิค้าที่จ าหน่ายในด้านราคาคอื มุ่งยอดขาย การแข่งขนัและเป็นผู้น าด้าน
ราคา ในด้านช่องทางจดัจ าหน่ายและการกระจายสนิค้า เน้นการขยายสาขาให้ครอบคลุมพื้นที่ให้
มากที่สุด การออกแบบร้านและการจดัผังภายในเป็นมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขา และมศีูนย์
กระจายสนิคา้ของตนเอง ในดา้นการสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การส่งเสรมิการขายเป็นประจ าทุก
สปัดาห์และในโอกาสพเิศษ การโฆษณาเน้นที่สนิค้าและราคา มกีารขายโดยใช้พนักงานขาย ใช้
ประชาสมัพนัธ ์ใชส้ญัลกัษณ์และสใีนการสรา้งความจดจ าแก่ผูบ้รโิภค 
 ผลจากการวเิคราะหห์าความสมัพนัธข์องพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจากการจดั
กจิกรรมส่งเสรมิการขายกบัแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ในอนาคตของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโก้
โลตสั พบว่า ผู้บรโิภคที่มพีฤติกรรมซื้อสนิค้าเมื่อมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายด้านต่างๆ อนั
ได้แก่ ด้านการลดราคา ด้านการชิงโชค ด้านการรบัประกันราคา ด้านการจดัเหตุการณ์พิเศษ     
ดา้นหบีห่อส่วนเพิม่ ดา้นการแลกซือ้ของหา้งเทสโก้โลตสั จะมแีนวโน้มพฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ใน
อนาคตเมื่อมกีารการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายดา้นนัน้ๆ โดยมรีะดบัความสมัพนัธใ์นระดบัสูง ซึ่ง
เมื่อพจิารณาประกอบกบัแนวความคดิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 138) 
กล่าวถึง Schiffman and Kanuk ได้กล่าวถึงทฤษฎีการเรยีนรู้ไว้ว่า ผู้บรโิภคมกีารเรยีนรู้โดย
กระบวนการลองผดิลองถูก ซึง่พฤตกิรรมการซือ้บางอย่างมผีลต่อผลลพัธท์ีพ่งึพอใจมากขึน้ ดงัเช่น
การใหร้างวลัจะท าให้เกดิความพงึพอใจมาก ประสบการณ์ที่พงึพอใจเป็นเครื่องมอืหรอือุปกรณ์ใน
การสอนแต่ละบุคคลใหก้ระท าซ ้า พฤตกิรรมการบรโิภคบางอยา่ง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของดารนิ 
ตณิชาตอิารกัษ์ (2547: 145) ไดท้ าการศกึษาทศันคตแิละแนวโน้มพฤตกิรรมของผู้บรโิภคในการ
เลอืกซือ้สนิคา้แคตตาลอ็กในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาเซเว่นแคตตาลอ็ก พบว่า หลงัจากที่
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้ไปใชง้านแลว้ ผูบ้รโิภคมคีวามรูใ้นสนิคา้และผูบ้รโิภคจะแสวงหาสนิคา้อื่นๆ  
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 จุฬาลักษณ์ ตัง้รตัคณะ (2546) ได้ท าการศึกษาปจัจยัด้านการส่งเสริมการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าของผู้บรโิภค ที่ห้างสรรพสนิค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
จุดมุ่งหมายการศกึษาเพื่อทราบถงึรูปแบบของปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดใน 4 รูปแบบ อนั
ได้แก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการขาย และการขายโดยพนักงานขาย ว่า
รปูแบบใดของการส่งเสรมิการตลาดทีเ่ป็นรูปแบบทีผู่้บรโิภคใหค้วามส าคญั และมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ผลการวิจยัพบว่า ด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บรโิภคที่
หา้งสรรพสนิคา้ทีใ่ชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ด คอืหา้งเซน็ทรลั ประมาณ 2-3 ครัง้ต่อเดอืน ใชบ้รกิารวนัเสาร-์
อาทติย ์หรอืวนัหยุดนักขตัฤกษ์บ่อยทีสุ่ด เหตุผลที่ใช้บรกิารเพราะใกลบ้้าน แผนกที่ซื้อสนิคา้บ่อย
ที่สุด คือ แผนกซุปเปอร์มาเก็ต เวลาในการซื้อโดยเฉลี่ย 1-2 ชัว่โมง ปจัจยัด้านการส่งเสรมิ
การตลาดในรปูแบบของการโฆษณา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคในดา้น
จ านวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิาร วนัทีใ่ชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ด เหตุผลทีม่าใชบ้รกิาร วตัถุประสงคท์ีใ่ชบ้รกิาร แผนก
ทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด บุคคลทีม่สี่วนในการตดัสนิใจซือ้และเวลาทีใ่ชใ้นการซือ้สนิคา้ ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดในรูปแบบการส่งเสรมิการขายมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคใน
ดา้นจ านวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในแต่ละเดอืน   
  จากการศกึษาเอกสาร ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งขา้งต้น สามารถน ามาประยุกต์ใช้ 
และเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม ใช้แนวความคดิเรื่องปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการรบัรู้ของ
รงัสรรค ์ประเสรฐิศร ี และงานวจิยัเรื่องการรบัรูส้ ื่อโฆษณาทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของฐติิ
มา โสมบุญเสรมิ และการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชห้ลกั 6Ws และ 1H (ศริวิรรณ เสรรีตัน์
และคนอื่นๆ. 2541: 125) เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูส้ ื่อโฆษณาและพฤติกรรมผูบ้รโิภค  
ที่ใช้บรกิารห้างเทสโก้โลตสั ใช้หลกัการพจิารณาพฤตกิรรมผู้บรโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ . 2539)  
และงานวจิยัของทารกิาร วฒันกุญชร เรื่องพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโก้
โลตสั เป็นแนวทางพจิารณาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อการใชบ้รกิารการส่งเสรมิการขาย
ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร  

 ชนาธปิ วทิาโน (2546) ท าการวเิคราะหเ์รื่องการเปิดรบัสื่อโฆษณา การจดจ า และพฤตกิรรม
การบรโิภคเครื่องดื่มน ้านมข้าวยาคู่ของผู้บรโิภคนาเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การเปิดรบัสื่อ
โฆษณาของเครือ่งดื่มน ้านมขา้วยาคใูนดา้นสื่อมวลชน ประเภทวทิยุ หนังสอืพมิพ ์และนิตยสาร ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัการจดจ าสื่อโฆษณาของเครื่องดื่มน ้านมข้าวยาคู เกี่ยวกบัยี่ห้อ (ชื่อตราสนิค้า) 
เครื่องหมายการค้า คนแสดงและการแต่งกาย สถานทีป่ระกอบฉากและสสีนั และเมื่อพจิารณาจาก 
และยงัสอดคล้องกับ กนกพร ทองเครอื (2548) ที่ได้ท าการวจิยัเรื่องการเปรยีบเทยีบการรบัสื่อ
โฆษณาและการส่งเสรมิการขายที่มผีลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่
ระหว่างระบบ GSM และ DTAC ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าความสมัพนัธร์ะหว่าง
การรับสื่อโฆษณาของผู้บริโภคจากวิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณากลางแจ้งไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนที ่DTAC    



 
 

บทท่ี 3 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey) มุง่ศกึษาถงึการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธ์ 

ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขายและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยขัน้ตอนการดาํเนินการวจิยัการดงัน้ี 

1. กาํหนดประชากร และการสุม่กลุม่ตวัอยา่ง 

2. สรา้งเครือ่งมอืเพือ่ใชใ้นการวจิยั 

3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

4. การจดักระทาํและวเิคราะหข์อ้มลู 

5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์
 

กาํหนดประชากร และการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีใ่ ชบ้รกิารและซือ้สนิคา้ที่

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

 

 กลุ่มตวัอย่าง 

 เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตส้ในเขตกรงุเทพมหานคร

ทีแ่น่นอน ดงันัน้ จงึกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชส้ตูรของ กลัยา วาณชิยบ์ญัชา  (2550: 28) คาํนวณ 

ดงัน้ี 

 ซึง่การเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience 

Sampling) ในการเลอืกผูต้อบแบบสอบถาม 

  

n = 
ZP

2
 

4EP

2
 

 
 เมือ่ n แทน  จาํนวนสมาชกิกลุม่ตวัอยา่ง 

  E แทน  ความคลาดเคลือ่นทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึ้นได ้โดยกําหนดใหค้า่ความ

คลาดเคลื่อน=0.05 

  z แทน  ระดบัความเชือ่มัน่ทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้95% นัน่คอื α= 0.05 หรอื 1-α/2 = 0.975 

เปิดตารางคา่ Z ได ้1.96 
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 จงึแทนคา่ไดด้งัน้ี 

n = 
(19.6)

4(0.05)

2
 
2
 

n = 385 คน 

 ดงันัน้กลุ่มตวัอยา่งทีผู่ว้จิยัสาํรวจไดจ้งึเท่ากบั 385 คน และเก็บเพิม่อกี 15 ตวัอยา่ง เพือ่

สาํรองความผดิพลาด ดงันัน้ ในงานวจิยัครัง้น้ีจงึใชก้ลุม่ตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 

 

ขัน้ตอนการสุ่มตวัอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่าง  คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้และใชบ้รกิารของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานครทัง้หมด 20 สาขา และเน่ืองจากไมท่ ราบจาํนวนของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารทีแ่น่นอน 

ดงันัน้จงึกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชส้ตูรของ กลัยา วาณชิยบ์ญัชา (2550: 28) ไดข้นาดตวัอยา่ง 

384 คน และสาํรองความคลาดเลือ่นไว ้5% รวมจาํนวน 400 คน ซึง่การเกบ็ขอ้มลูกลุม่ตวัอยา่งจะใช้

วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ในการเลอืกผูต้อบแบบสอบถาม

ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเลอืกกลุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน 4 ขัน้ตอน ดงัน้ี 

 1. ขัน้ตอนที ่1 เลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการจบั

สลากเพื่อเลอืกสาขาของหา้งเทสโกโ้ลตสั 5 สาขา จาก 20 สาขาของหา้งเทสโกโ้ลตสัใน เขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชฐ้านขอ้มลูจาก http://www.tescolotus.net/ ไดแ้ก่ เทสโกโลตสัสาขา ป่ิน

เกลา้, รชัดาภเิษก, ประชาชืน่, พระราม1 และฟอรจ์นู ทาวน์ 

 2. ขัน้ตอนที ่2 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดโควตาจาํนวน

ตวัอยา่งในแต่ละหา้ง หา้งละเท่า ๆ กนั คอื 80 คน จาก 5 สาขา รวมจาํนวนตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 

 3. ขัน้ตอนที ่3 การสุ่มตวัอยา่งโดยความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเกบ็

รวบรวมขอ้มลู โดยผูว้จิยันําแบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวจ้ดัเกบ็จนครบจาํนวนทีต่อ้งการคอื 400 คน 

 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั 

 ลกัษณะของเครือ่งมอืทีใ่ชป้ระการศกึษาวจิยัคอื แบบสอบถาม ซึง่มลีกัษณะเป็นคาํถาม

ปลายเปิด และปลายปิด ประกอบดว้ยคาํถามทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ คาํถามทีใ่หแ้สดง

ลาํดบัความมากน้อย และคาํถามแบบใหเ้ตมิคาํ แบบสอบถามสาํหรบัการศกึษาวจิยัครัง้น้ีแบ่งเป็น  

4 สว่นคอื 
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ตอนท่ี 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มลีกัษณะเป็นคาํถามปายปิดแบบเลอืกตอบ จาํนวน 

6 ขอ้ไดแ้ก่ 

 ข้อท่ี 1 อาย ุโดยระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

 จากการศกึษางานวจิยัของณศจ ีจนัสนิ (2545: 3) เรือ่งทศันคตขิองผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่ ี ต่อการสง่เสรมิการขายในหา้งสรรพสนิคา้ กลุม่ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน พบวา่ 

มกีารแบ่งช่วงอายขุองผูบ้รโิภค โดยแบ่งออกดงัน้ี 

1. ตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 21 ปี  

2. 21-30 ปี 

3. 31 - 40 ปี  

4. 41 - 50 ปี 

5. 50 ปีขึน้ไป 

 ข้อท่ี 2 เพศ ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญงิ ระดบัการวดัขอ้มลู นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 1. ชาย 

 2. หญงิ 

 ข้อท่ี 3 รายได้ต่อเดือน  ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) แสดง

ช่วงรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม 

 จากการศกึษาแบบสอบถามซึง่จดัทาํโดยฝา่ยสง่เสรมิการขายของหา้งสรรพสนิคา้       

เดอะมอลล ์เรือ่งรายการคปูองส่ วนลด Unseen Thailand พ.ศ. 2547 เพือ่สมัภาษณ์ลกูคา้ทีซ่ือ้

สนิคา้และไดค้ปูองสว่นลดภายในงานดงักลา่ว พบวา่มกีารแบ่งช่วงรายได ้โดยแบ่งออกเป็นดงัน้ี 

1. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

2. 10,001 – 20,000 บาท 

3. 20,001 - 30,000 บาท 

4. 30,001 – 40,000 บาท 

5. 40,001 - 50,000 บาท 

6. มากกวา่ 50,000 บาท 
 

ข้อท่ี 4 ระดบัการศึกษา ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

1. มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากว่า 

2. มธัยมศกึษา / ปวช 

3. อนุปรญิญา / ปวส. 

4. ปรญิญาตร ี

5. สงูกวา่ปรญิญาตร ี
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ข้อท่ี 5 อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มลู นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

1. นกัเรยีน / นกัศกึษา 

2. ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั 

3. พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

4. พนกังานบรษิทัเอกชน 

5. ประกอบธรุกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ 

6. ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี 

7. อื่นๆ (โปรดระบุ) __________________ 
 

ข้อท่ี 6 สถานภาพ ระดบัการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

1. โสด 

2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

3. หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธข์องหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชค้าํถามแบบใหค้ะแนน 5 ระดบั จาํนวน 10 ขอ้ และมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน

ดงัน้ี 

มากทีส่ดุ 5  คะแนน 

มาก 4  คะแนน 

ปางกลาง 3  คะแนน 

น้อย 2 คะแนน 

น้อยทีส่ดุ 1 คะแนน 

 

เกณฑก์ารประเมนิคา่คะแนนทีไ่ดจ้ากการวดัขอ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่ 2 เป็นการวดั

ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ซึง่ผูบ้รโิภคใชส้ตูรคาํนว ณหาความกวา้งของชัน้ 

(กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2544: 29) ดงัน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ค่าสงูสุด – ค่าตํ่าสุด 

จาํนวนชัน้ 

 

= 
5-1 

5 

= 0.80 

 

 



62 
 
 คะแนนเฉล่ีย ระดบัการรบัรู้ 

 4.21-5.00 มากทีส่ดุ 

 3.41-4.20 มาก  

 2.61-3.40 ปานกลาง 

 1.81-2.60 น้อย 

 1.00-1.80 ไมเ่คย 

 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายและระดบัความถีใ่น

การเขา้รว่มกจิกรรมการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 ในดา้นความพงึพอใจโดยใชค้าํถามแบบใหค้ะแนน 5 ระดบั และมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

 มากทีส่ดุ 5  คะแนน 

 มาก 4  คะแนน 

 ปางกลาง 3  คะแนน 

 น้อย 2 คะแนน 

 น้อยทีส่ดุ 1 คะแนน 

 

ในดา้นความถีโ่ดยใชค้าํถามแบบใหค้ะแนน 5 ระดบั และมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

บ่อยครัง้มาก 5  คะแนน 

บ่อยครัง้ 4  คะแนน 

บางครัง้ 3  คะแนน 

น้อยครัง้ 2 คะแนน 

ไมเ่คย 1 คะแนน 

 

เกณฑก์ารประเมนิคา่คะแนนทีไ่ดจ้ากการวดัขอ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่2 เป็นการวดั

ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ซึง่ผูบ้รโิภคใชสู้ตรคาํนวณหาความกวา้งของชัน้ 

(กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2544: 29) ดงัน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ค่าสงูสุด – ค่าตํ่าสุด 

จาํนวนชัน้ 

 

= 
5-1 

5 

= 0.80 
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 คะแนนเฉล่ีย ระดบัความพึงพอใจ ระดบัความถ่ี 

 4.21-5.00 มากทีส่ดุ บ่อยครัง้มาก 

 3.41-4.20 มาก บ่อยครัง้ 

 2.61-3.40 ปานกลาง บางครัง้ 

 1.81-2.60 น้อย น้อยครัง้ 

 1.00-1.80 น้อยมาก น้อยครัง้มาก 

 

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร เป็นคาํถามปลายเปิดและปลายปิดมใีหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multiple Choice) รวม

จาํนวน 10 ขอ้ 

 

ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจยั 

ศกึษาขอ้มลูจากเอกสารขอ้มลูและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกสนิคา้ เพือ่ใช้

เป็นกรอบแนวคดิของการวจิยั 

1. ศกึษาวธิสีรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่าง ๆ เพือ่ใชเ้ป็น

แนวทางในการสรา้งแบบสอบถามโดยใหค้รอบคลมุเน้ือหาตามกรอบแนวคดิของการวจิยัทัง้ 5 ดา้น 

2. สรา้งแบบสอบถาม เพือ่สอบถามระดบัการรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจจากการ

สง่เสรมิการขายและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั 

3. นําแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พือ่พจิารณาตรวจสอบความ

ถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิ 

4. นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรงุแกไ้ขในขัน้ที ่ 4 เสนอผูเ้ชีย่วชาญเพือ่ตรวจสอบความ

เทีย่งตรงตามเน้ือหา  

5. ปรบัปรงุแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญจากนัน้นําเสนอต่ออาจารยท์ี่

ปรกึษาสานิพนธต์รวจสอบอกีครัง้ เพื่อปรบัปรงุแกไ้ขครัง้สุดทา้ยก่อนนําไปทดลองใช ้(Try Out) 

 6. นําแบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุม่ตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด เพื่อนําไปหาค่าความเชื่อมัน่

โดยใชว้ธิหีาคา่สมัประสทิธิแ์อลฟ่า (Coefficient) โดยวธิคีาํนวณของครอนบคั (Cronbach) คา่ อลัฟ่า

ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 ≥ α ≤ 1 คา่ทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 

มาก แสดงวา่ มคีวามเชือ่มัน่สงู หลงัจากทดสอบแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด พบวา่ แบบสอบถามมี

คา่ความเชือ่มัน่ โดยแยกเป็นรายดา้นไดผ้ลดงัน้ี 

   การรบัรูส้ ื่อโฆษณาการสง่เสรมิการขาย มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.8976 

  ความพงึพอใจในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.9442 

  พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย  มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.9350 
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การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลูใชก้ารเกบ็ขอ้มลูตามสะดวกโดยผูว้จิยัดาํเนินการแจกแบบสอบถาม

ใหก้บักลุม่ตวัอยา่งผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้และ บรกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

โดยแบ่งลกัษณะของแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 

1. แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้เอกสาร , วารสาร , 

งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และแหล่งขอ้มลูทาง Internet 

 

การจดักระทาํ และการวิเคราะหข้์อมลู 

ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าประมวลผล และวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 

1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) เพื่อตรวจดคูวามสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และแยก

แบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 

2. การลงรหสั (Code) โดยนําแบบสอบถามทีต่รวจถกูตอ้งแลว้มาลงรหสั 

3. การประมวลผลขอ้มลู โดยนําขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้

โปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows เพือ่ทาํการวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา และทดสอบสมมตุฐิาน 

ซึง่แยกการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็นสว่นๆ ดงัน้ี 

3.1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 

3.1.1. วเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในดา้น อาย ุเพศ  

รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพโดยการแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 

3.1.2. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธข์องหา้งเทสโก ้

โลตสั โดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) 

3.1.3. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความระดบัความพงึพอใจในกจิกรรมสง่เสรมิการ 

ขายของหา้งเทสโกโ้ลตสั 

3.1.4. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมมาใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัของผูบ้รโิภค 

3.2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic ) 

3.2.1. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบรูณ์ของ 

แบบสอบถาม แลว้นํามาวเิคราะหท์างสถติโิดยใชค้อมพวิเตอรใ์นการคาํนวณคา่สถติโิดยใชโ้ปรแกรม

สาํเรจ็รปู SPSS / PC 

3.2.2. วเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามมาแสดงจาํนวน และคดิเป็นคา่ 

รอ้ยละ นําเสนอในตารางแจกแจงความถี ่

3.2.3. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่กีย่วกบัระดบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก ้

โลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยหาค่าเฉลีย่ (X) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) และแปล

ความหมายของคา่เฉลีย่ดงัน้ี 
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สมมติฐานการวิจยั 

ขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ได้ แก่ เพศ อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบั

การศกึษา อาชพี สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนัใชก้ารวเิคราะหค์า่สถติแิบบ t-test และการวเิคราะหค์า่

ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) ทดสอบสมมตฐิาน 

ขอ้ที ่2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธเ์กีย่วกบัการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บั 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิ Pearson 

Correlation Coefficient ทดสอบสมมตฐิาน 

ขอ้ที ่3 ความพงึพอใจการสง่เสรมิการขายกั บพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการ

ขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิ Pearson 

Correlation Coefficient ทดสอบสมมตฐิาน 

 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู มีดงัน้ี 

1.  คา่สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดว้ย 

1.1  คา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) 

     

     P  = x100
n
f

  

 

เมือ่ P แทน คา่รอ้ยละ 

 f แทน ความถีข่องคะแนน 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

1.2  คา่คะแนนเฉลีย่ (Mean หรอื X  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) 

 

    X  = 
n

x∑   

 

   เมือ่ X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 

∑ x   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

    n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง      
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1.3  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  

2545: 38)  

    

      ..DS = 
)

22

1-n(n
x)(xn∑ ∑−

 

 

เมือ่ S.D.  แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตวัอยา่ง 

  ∑ x2   แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลงัสอง 

  ∑ 2x)(  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 

      n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. การหาคา่ความเชือ่มัน่ของเครือ่งมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาคา่สมัประสทิธิ ์

อลัฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 35) 

 

Cronbach's alpha :   α = 
variance/ covariance 1)(k1

variance/ covariance k
−+

 

 

  เมือ่ α แทน คา่ความเชือ่มัน่ของแบบสอบถาม 

  k แทน จาํนวนคาํถาม 

 econvarianc  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถาม

ต่างๆ 

  variance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 

 

3.  การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบดว้ย 

3.1  สถติ ิIndependent t-test (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 178) โดยมสีตูรดงัน้ี 

   กรณทีี ่  
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   โดยที ่Degree of freedom (df) 2
21
−+ nn  

 กรณทีี ่  
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โดยที ่Degree of freedom (df) =  
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เมือ่ t   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

1Χ  แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

2Χ  แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
2

1S  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
2
2S  แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 

1n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

2n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

   df แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ  

 

3.2 สถติ ิF-test แบบการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of  

Variance) ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 293) มสีตูรดงัน้ี 
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    F  =  
)(

)(

W

B

MS
MS

      

 

เมือ่ F แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
 df  แทน   ชัน้แห่งความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และภายในกลุม่ (n-k) 
 k แทน จาํนวนกลุม่ของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
 n แทน จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด  
 )(BSS  แทน ผลรวมกําลงัสองระหว่างกลุ่ม (Between Sum of Squares) 
 )(WSS   แทน  ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares) 
 )(BMS  แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  
   (Mean Square between groups) 
 )(WMS  แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 
   (Mean Square within groups) 

 

สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-forsythe (B) (Hartung. 2001: 300) 

สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
 

B = UMSB 
    MSW’ 
 

โดย ค่า  MSW’  =
   

 
เมือ่ B แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 

 MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

  MSW’ แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่สาํหรบัสถติ ิBrown-forsythe 

  K แทน จาํนวนกลุม่ตวัอยา่ง 

  n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  N แทน ขนาดประชากร 

  SRiRP

2
P แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 

ระหว่างกลุ่ม(B) 

 

k-1 

 
)(BSS  

1
)(

)( −
=

k
SS

MS B
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ภายในกลุม่(W) 

 

n-k 
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กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติแิลว้  ตอ้งทาํการทดสอบเป็น

รายคูต่่อไป ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 หรอืระดบัความเชือ่มัน่ 95% เพื่อดวู่ามคีู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั  

โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา . 

2545: 332-333) 

 

สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างคา่เฉลีย่รายคู ่LSD (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545 : 332-333) 

สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี  

   LSD = 















+

−−
ji

1 n
1

n
1MSEt

kn/2;α
 

  

เมือ่ 
kn/2;1

t
−−α

  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95%  

   และชัน้หา่งความเป็นอสิระภายในกลุม่ 

 MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ (
w

MS ) 

 
i

n  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ i 

 
j

n   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ j 

 

สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างคา่เฉลี่ยรายคู ่Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) สามารถ

เขยีนได ้ดงัน้ี  

 
 

  เมือ่   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett test 

       แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 

         แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 

      S   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 310-311) มสีตูรดงัน้ี 
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r xy  = 
( ) ( ) 








 ∑ ∑−∑ ∑−

∑ ∑ ∑−
2222 yynxxn

y)x)((xyn
 

 

เมือ่  r xy

 

  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

∑ x  แทน ผลรวมคะแนนชุด X 

 ∑ y  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y 

 2x∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกําลงัสอง 

 2y∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

 ∑ xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่งคะแนนชุด x และชุด y 

 n   แทน ขนาดของตวัอยา่ง 

 

โดยทีค่า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์จะมคีา่ระหวา่ง -1 ≤  r ≤ 1 ความหมายของ คา่ r คอื 

1) คา่ r เป็น ลบ   แสดงว่า  x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 

2) คา่ r เป็น บวก  แสดงว่า  x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 

3) ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้1  แสดงว่า  x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี

ความสมัพนัธก์นัมาก  

4) ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้–1 แสดงว่า  x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงขา้มกนั และมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 

5) ถา้ r = 0  แสดงว่า  x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

6) ถา้ r เขา้ใกล ้ 0  แสดงว่า  x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 

 

เกณฑก์ารแปลความหมาย คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธ ์(ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 316) 

• คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ขา้ใกล้ 1 (ประมาณ 0.70  ถงึ 0.09) 

ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัอยูใ่น ระดบัสงู (สงูกว่า 0.90  ถอืวา่อยูใ่นระดบัสงูมาก) 

• คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้0.50 (ประมาณ 0.30 ถงึ 0.70) 

ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัอยูใ่น ระดบัปานกลาง 

• คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้0 (ประมาณ 0.30 หรอื ตํ่ากว่า) 

ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัอยูใ่น ระดบัตํา่ 

• คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ป็น 0 แสดงว่า ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเชงิเสน้ตรง   
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษา  การรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขาย และ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้ง เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดท้าํการกาํหนด

สญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 

เมือ่ n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

         X   แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 

 S.D. แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 

 SS  แทน ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 MS  แทน คา่คะแนนเฉลีย่ของผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean Squares) 

 df  แทน องศาความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 

 r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 

 Prob. แทน คา่ความน่าจะเป็นของคา่สถติทิีใ่ชท้ดสอบวา่จะตกอยูใ่นช่วงปฏเิสธ 

    หรอืยอมรบัสมมตฐิาน 

 Sig. แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถติจิากการทดสอบทีใ่ชใ้นการสรปุผลการ 

    ทดสอบสมมตฐิาน 

  *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 H0

 H

  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

1

  
  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู และการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 

ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอผลตามความมุง่หมายของการวจิยั โดยแบ่งการนําเสนอออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ีคอื 

 ส่วน ท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้ มลูดา้นประชากรศาสตร ์  ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั

การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพสมรส 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูการรบัรูส้ ือ่โฆษณาการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลู ความพงึพอใจในการเขา้รว่มกจิกร รมสง่เสรมิการขายทีห่า้ง 

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 5  การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารการสง่เสรมิการขาย ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 6 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทาํการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ีคอื 

 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ที่

ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ฟทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3 ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูด้านประชากรศาสตร ์

การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตร์  จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และ สถานภาพสมรส  การวเิคราะหใ์นสว่นน้ี ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะห์ และ

นําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย ซึง่ปรากฏตามตารางดงัน้ีคอื 

 

ตาราง 2  แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม   จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 

ชาย       162        40.50 

หญงิ       238        59.50 

รวม       400     ...100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

ข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม   จาํนวน (คน) ร้อยละ 

อาย ุ

 ตํ่ากว่า 21 ปี         2          0.5 

 21 - 30 ปี     130        32.5 

 31 - 40 ปี     232        58.0 

 41 - 50 ปี       20          5.0 

 50 ปีขึน้ไป       16          4.0 

รวม         400     100.00 

 รายได้ต่อเดือน 

 น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท     24        6.00 

 10,001 - 20,000 บาท      77      19.25 

 20,001 - 30,000 บาท    148      37.00 

 30,001 - 40,000 บาท      87      21.75 

 40,001 - 50,000 บาท      22        5.50 

 มากกวา่ 50,000 บาท      42      10.50 

รวม       400     100.00 

ระดบัการศึกษา 

 มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากว่า     16        4.00 

 มธัยมศกึษา / ปวช         9        2.25 

 อนุปรญิญา / ปวส.         8        2.00 

 ปรญิญาตร ี     206      51.50 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี     161      40.25  

รวม       400    100.00 

อาชีพ  

 นกัเรยีน / นกัศกึษา       8        2.00 

 ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั     27        6.75 

 พนกังานรฐัวสิาหกจิ      12        3.00 

 พนกังานบรษิทัเอกชน    290      72.50 

 ประกอบธรุกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ     48      12.00 

 ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี      15        3.75 

รวม       400      100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

 

ข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม   จาํนวน (คน) ร้อยละ 

สถานภาพ 

 โสด      305      76.25 

 สมรส/อยูด่ว้ยกนั       91      22.75 

 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่        4        1.00 

รวม        400      100.00 

 

จากตาราง 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็น

กลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาวจิยัจาํนวน 400 คน สามารถสรปุผลโดยจาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

เพศ  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิจาํนวน 238 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 59.50 รองลงมาคอืเพศชาย จาํนวน 162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.50 

อายุ  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ  31 - 40 ปี จาํนวน 232 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 58.0 รองลงมามอีาย ุ21 - 30 ปี จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.5 อายุ 41 - 50 

ปีจาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.0 และอาย ุ50 ปีขึน้ไป จาํนวน 16 คน คดิเป็น  รอ้ยละ 4 และอายุ

ตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 21 ปี จาํนวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ตามลาํดบั                   

รายได้ต่อเดือน   แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน   

20,001 - 30,000 บาทจาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.00 รองลงมามรีายไดต่้อเดอืน  30,001 - 

40,000 บาท จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.75 มรีายไดต่้อเดอืน10,001 - 20,000 บาท จาํนวน 

77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.25 มรีายไดต่้อเดอืนมากกวา่ 50,000 บาทจาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

10.50  รายไดต่้อเดอืนน้อยกวา่หรอืเท่ากบั  10,000 บาท จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6 และ 

รายไดต่้อเดอืน 40,001 - 50,000 บาทจาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 ตามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา แสดงใหเ้หน็ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญา

ตรจีาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรี  จาํนวน 161 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 40.25 ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากวา่  จาํนวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4 

ระดบัการศกึษา มธัยมศกึษา  / ปวช . จาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 และระดบัการศกึษา

อนุปรญิญา / ปวส. จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามลาํดบั 

อาชีพ  แสดงใหเ้หน็ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัจาํนวน 

290 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.50 รองลงมา ประกอบธรุกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ จาํนวน 48 คน คดิเป็น 

รอ้ยละ 12.00 ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั  จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.75 พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ  3.00 และไมไ่ดป้ระกอบอาชพี จาํนวน  15 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 3.80 และ นกัเรยีน / นกัศกึษา จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามลาํดบั 
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สถานภาพสมรส  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพ สมรส  /  

อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 305 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.25 รองลงมามสีถานภาพ โสด จาํนวน 91 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 22.75 และหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 ตามลาํดบั     

เน่ืองจากผลการเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งดา้นประชากรศาสตรใ์นเรือ่ง ระดบัการศกึษา , 

อาชพี, รายไดต่้อเดอืน และสถานภาพสมรสมคีวามถีข่องขอ้มลูกระจายตวัไมส่มํ่าเสมอ และบางกลุ่ม 

ยอ่ยมคีวามถีน้่อยเกนิไป (น้อยกวา่ 5%) จงึจดักระทาํขอ้มลูโดยแบ่งกลุ่มของขอ้มลูใหม ่เพื่อทีจ่ะ

สามารถนําผลไปทดสอบสมมตฐิาน ซึง่สามารถแสดงผลการจดักลุม่ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรใ์หม่

ในรปูของจาํนวน (คน) และรอ้ยละ โดยปรากฏผลดงัน้ี 

 

ตาราง 3  แสดงจาํนวนและค่ารอ้ยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทีไ่ดม้กีารจดักลุ่ม 

 ขอ้มลูใหม ่

 

ข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม   จาํนวน (คน) ร้อยละ 

อาย ุ  

 ตํ่ากวา่หรอืเท่ากบั 30 ปี 132 33.00 

 31 - 40 ปี 232 58.00 

 41 ปีขึน้ไป   36   9.00 

รวม 400 100.00 

ระดบัการศึกษา   

 ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี    33   8.25 

 ปรญิญาตร ี 206 51.50 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี  161 40.25 

รวม 400 100.00 

อาชีพ  

 นกัเรยีน / นกัศกึษา/ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี   23   5.75 

 ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั/พนกังานรฐัวสิาหกจิ   39   9.75 

 พนกังานบรษิทัเอกชน  290 72.50 

 ประกอบธรุกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ   48 12.00  

รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 (ต่อ) 

 

ข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม   จาํนวน (คน) ร้อยละ 

สถานภาพสมรส 

 โสด/ แยกกนัอยู ่/ หยา่รา้ง / หมา้ย           95 23.75 

 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 305 76.25 

รวม  400 100.00 

 

จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็น

กลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาวจิยัจาํนวน 400 คน สามารถสรปุผลโดยจาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

อายุ  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาย ุ 31 – 40 ปี จาํนวน 232 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 58 รองลงมามอีายตุํ่ากวา่หรอืเท่ากบั  30 ปี จาํนวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ  33 และ

อาย ุ41 ปีขึน้ไป จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 ตามลาํดบั    

ระดบัการศึกษา  แสดงใหเ้หน็ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษา

ปรญิญาตรจีาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรี  จาํนวน 161 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.25 และระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25   

ตามลาํดบั 

อาชีพ  แสดงใหเ้หน็ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัจาํนวน 

290 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.50 รองลงมา ประกอบธรุกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ จาํนวน 48 คน คดิเป็น 

รอ้ยละ 12.00 ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั  /พนกังานรฐัวสิาหกจิ  จาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 9.75 และนกัเรยีน  / นกัศกึษา  / ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี จาํนวน  23 คน คดิเป็นรอ้ยละ  5.75 

ตามลาํดบั 

สถานภาพสมรส  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพ สมรส / อยู่

ดว้ยกนัจาํนวน 305 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.25 รองลงมามสีถานภาพโสด หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนั

อยูจ่าํนวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.75 ตามลาํดบั 

  

ส่วนท่ี 2   การวิเคราะหข้์อมลูการรบัรูส่ื้อโฆษณาการส่งเสริมการขายของห้างเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

การวเิคราะหข์อ้มลูดา้น การรบัรูส้ ือ่โฆษณาการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ประกอบดว้ย สือ่โฆษณาประเภทอเิลก็ทรอนิกส์   สื่อโฆษณาประเภทสิง่พมิพส์ื่อ

โฆษณากลางแจง้   สื่อโฆษณาประเภทอื่นๆ  การวเิคราะหใ์นสว่นน้ี ผูว้จิยัไดท้าํ การวเิคราะหแ์ละ

นําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย ซึง่ปรากฏตามตารางดงัน้ีคอื 
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ตาราง 4  แสดงคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูส้ ือ่โฆษณาการสง่เสรมิการขายของ 

 หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ส่ือโฆษณาการส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบัการรบัรู้ 

1. สปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์ 3.71 1.138 มาก 

2. สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายในหา้งเทส

โกโ้ลตสั 

2.98 1.212 ปานกลาง 

รวมส่ือโฆษณาประเภทอิเลก็ทรอนิกส์ 3.35 0.967 ปานกลาง 

3.  การโฆษณาทางสื่อสิง่พมิพ ์ 3.51 1.014 มาก 

4.  การโฆษณาทางนิตยสาร 2.22 1.116 น้อย 

รวมส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์ 2.87 0.872 ปานกลาง 

5. ป้ายผา้ (Banner)  2.56 1.120 น้อย 

6.  แผ่นพบัหรอืใบปลวิ 2.97 1.099 ปานกลาง 

7. โปสเตอรภ์ายในบรเิวณหา้ง 3.36 1.086 ปานกลาง 

รวมส่ือโฆษณากลางแจ้ง 2.96 0.860 ปานกลาง 

8.  สามารถจดจาํชือ่หา้งเทสโก้โลตสั เมือ่ชม
รายการโทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว,์ ละคร เป็น
ตน้ 

3.64 1.074 มาก 

9.  สื่อโฆษณา ณ จดุขาย 2.45 1.325 น้อย 

รวมส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ 3.05 0.981 ปานกลาง 

ภาพรวมการรบัรูส่ื้อโฆษณาส่งเสริมการขาย  3.05 0.735 ปานกลาง 

 

จากตาราง 4 ผลการวเิคราะห์ระดบัการรบัรู้ต่อสือ่โฆษณาการสง่เสรมิการขายของหา้งเทส

โกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยรวมมรีะดบัการรบัรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั   

3.05 โดยสามารถแยกเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

1.  ส่ือโฆษณาประเภทอิเลก็ทรอนิกส ์ โดยรวมมรีะดบั การรบัรู้ อยูใ่นระดบั ดี มคีา่ 2เฉลีย่

เท่ากบั 3.35

1.1. สปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์ มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัมาก ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

3.71 

1.2. สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายในหา้งเทสโกโ้ลตสัมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั 

ปานกลาง ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.98 

2.  ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์ โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั ปานกลาง  มคีา่ 2เฉลีย่

เท่ากบั 2.87 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
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2.1. การโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพ ์มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัมาก ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  

3.51 

2.2. การโฆษณาทางนิตยสารมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัน้อย ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.22 

3.  ส่ือโฆษณากลางแจ้ง โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั ปานกลาง  มคีา่ 2เฉลีย่เท่ากบั 

22.96

3.1. โปสเตอรภ์ายในบรเิวณหา้งมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่มคีา่เฉลีย่ 

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

เท่ากบั 3.36 

3.2. แผน่พบัหรอืใบปลวิมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.97 

3.3. ป้ายผา้ (Banner) มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัน้อย ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.56 

4.  ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ  โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั ปานกลาง  มคีา่ 2เฉลีย่

เท่ากบั 23.05

4.1. สามารถจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว,์ ละคร  

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

เป็นตน้ มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.64 

4.2. สือ่โฆษณา ณ จดุขาย มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัน้อย ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.45 

 

 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมลูความพึงพอใจในการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ี

ห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

การวเิคราะหข์อ้มลู ความพงึพอใจในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานครผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหแ์ละนําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย ซึง่

ปรากฏตามตารางดงัน้ี คอื 
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ตาราง 5 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานดา้นความพงึพอใจในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิ 

 การขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ด้านความพึงพอใจในกิจกรรมส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบัความพึงพอใจ 

การลดราคา 

1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถ้กูลงกวา่เดมิ (roll back) 3.51 1.074 มาก 

2.  จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั 3.36 1.072 ปานกลาง 

3.  จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะชว่งเวลาและ

โอกาสสาํคญั 
3.18 1.103 ปานกลาง 

4.  สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษ 3.21 0.906 ปานกลาง 

5.  สนิคา้คุณภาพ (House brand)  ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิชว่ย 

คุณประหยดัไดม้ากขึน้ 
2.95 1.221 ปานกลาง 

6. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมชีว่ง 

ระยะเวลา 1-2 สปัดาห ์
3.41 0.915 มาก 

ภาพรวมการลดราคา 3.27 0.809 ปานกลาง 

การชิงโชค 

7. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรใหก้บัลกูคา้ 2.77 1.147 ปานกลาง 

8. ยอดซือ้สนิคา้ครบ 300 บาท สามารถรบัคปูองชงิโชคของรางวลั 2.92 1.112 ปานกลาง 

ภาพรวมการชิงโชค  2.84 1.066 ปานกลาง 

การรบัประกนัราคา 

9.  สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่ที ่   3.16 1.196 ปานกลาง 

10.รบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมื่อสนิคา้ไม่ถูกใจ หรอืคุณภาพของ

สนิคา้ไม่เป็นไปตามทีบ่่งบอกไว ้ 2.81 1.229 ปานกลาง 

ภาพรวมการรบัประกนัราคา 2.98 1.091 ปานกลาง 

การจดัเหตกุารณ์พิเศษ 

11.จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม่ ตรุษจนี 3.56 0.880 มาก 

12.สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ย 3.62 0.829 มาก 

ภาพรวมการจดัเหตกุารณ์พิเศษ 3.59 0.774 มาก 

การแลกซ้ือ 

13.ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามาร่วมกจิกรรม 

เชน่ ซือ้น้ํายาลา้งจานไลปอนเอฟ ขนาด 500 มล. 1 ขวดแลก

ซือ้จาน ชามเซรามคิในราคาพเิศษ 

 

2.93 

 

1.116 

 

ปานกลาง 

14. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้ร่วมรายการ จากราคา

สนิคา้กาํหนด 

3.04 1.086 ปานกลาง 

ภาพรวมการแลกซ้ือ 2.99 1.017 ปานกลาง 

ภาพรวมด้านความพึงพอใจในกิจกรรมส่งเสริมการขาย 3.17 0.768 ปานกลาง 
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จากตาราง 5 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความพงึพอใจในการเขา้ร่ วมกจิกรรมสง่เสรมิการขายที่

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานครโดยรวมมรีะดบัความพงึพอใจ ปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่

เท่ากบั 3.17 โดยสามารถแยกเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี   

1. การลดราคา โดยรวมมรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  3.27 โดยแยก

เป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1.1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถู้กลงกว่าเดมิ (roll back) มรีะดบัความพงึพอใจ 

มาก ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.51 

1.2. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมช่ีวง ระยะเวลา 1-2 สปัดาห ์ม ี

ระดบัความพงึพอใจมาก  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.41 

1.3. จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  

3.36 

1.4. สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษมรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง ม ี

คา่เฉลีย่เท่ากบั 3.21 

1.5. จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั  

มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.18 

1.6. สนิคา้คณุภาพ (House brand) ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิช่วย คุณประหยดัได ้

มากขึน้ มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.95 

2. การชิงโชค  โดยรวมมรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  2.84 โดยแยก

เป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1. ยอดการชงิโชค มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.92  

2.2. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให้ กบัลกูคา้มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง มคีา่เฉลีย่ 

เท่ากบั 2.77 

3.  การรบัประกนัราคา  โดยรวมมรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  2.98

โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

3.1. สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่ทีห่า้งอื่น และยนิดคีนืเงนิม ี

ระดบัความพงึพอใจปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.16 

3.2. รบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมือ่สนิคา้ไมถู่กใจ หรอืคุณภาพของสนิคา้ไมเ่ป็นไป 

ตามทีบ่่งบอกไว ้มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.81 

4. การจดัเหตกุารณ์พิเศษ โดยรวมมรีะดบัความพงึพอใจมาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  3.59 โดย

แยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
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4.1. สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ยมรีะดบัความพงึพอใจมาก    

ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.62 

4.2. จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม ่ตรษุจนีมรีะดบัความพงึพอใจ 

มาก  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.56 

5. การแลกซ้ือ โดยรวมมรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  2.99 โดยแยก

เป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

5.1. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้รว่มรายการ จากราคาสนิคา้กาํหนดมรีะดบั 

ความพงึพอใจปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.04 

5.2. ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามารว่มกจิกรรม เช่น ซือ้น้ํายาลา้ง  

จานไลปอนเอฟ ขนาด 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน ชามเซรามคิในราคาพเิศษมรีะดบัความพงึพอใจ

ปานกลาง  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.93 

 

ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

การวเิคราะหข์อ้มลู พฤตกิรรม ในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานครผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหแ์ละนําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย ซึง่

ปรากฏตามตารางดงัน้ี คอื 

 

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานดา้นพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการ 

 ขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมในกิจกรรมส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบัความถ่ี 

การลดราคา 

1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถ้กูลงกวา่เดมิ (roll back) 3.38 0.923 บางครัง้ 

2.  จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั 3.19 1.058 บางครัง้ 

3.  จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะช่วงเวลา

และโอกาสสาํคญั 2.94 1.242 บางครัง้ 

4.  สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษ 3.07 0.950 บางครัง้ 

5.  สนิคา้คุณภาพ (House brand)  ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิ

ช่วย คุณประหยดัไดม้ากขึน้ 2.87 1.234 บางครัง้ 

6. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมชีว่ง 

ระยะเวลา 1-2 สปัดาห ์ 3.30 0.971 บางครัง้ 

ภาพรวมการลดราคา 3.12 0.823 บางครัง้ 
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ตาราง 6 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมในกิจกรรมส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบัความถ่ี 

การชิงโชค 
7. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให ้กบัลกูคา้ 

 

2.79 

 

1.262 

 

บางครัง้ 
8. ยอดซือ้สนิคา้ครบ 300 บาท สามารถรบัคปูองชงิโชคของ

รางวลั 

2.68 1.240 บางครัง้ 

ภาพรวมการชิงโชค  2.74 1.106 บางครัง้ 

การรบัประกนัราคา 

9.  สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่ที ่   2.92 1.289 บางครัง้ 

10. รบัประกนัคนืเงนิ (Refund)  เมื่อสนิคา้ไม่ถูกใจ หรอื

คุณภาพของสนิคา้ไม่เป็นไปตามทีบ่่งบอกไว ้ 2.53 1.292 น้อยครัง้ 

ภาพรวมการรบัประกนัราคา 2.72 1.163 บางครัง้ 

การจดัเหตกุารณ์พิเศษ 

11.จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม่ ตรุษจนี 3.28 0.937 บางครัง้ 

12.สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ย 3.37 0.914 บางครัง้ 

ภาพรวมการจดัเหตกุารณ์พิเศษ 3.33 0.844 บางครัง้ 

การแลกซ้ือ 

13.ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามาร่วม

กจิกรรม เชน่ ซือ้น้ํายาลา้ง จานไลปอนเอฟ ขนาด 500 

มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน ชามเซรามคิในราคาพเิศษ 

 

2.70 

 

1.170 

 

บางครัง้ 

14. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้ร่วมรายการจากราคา

สนิคา้กาํหนด 

2.84 1.113 บางครัง้ 

ภาพรวมการแลกซ้ือ 2.77 1.073 บางครัง้ 

ภาพรวมด้านพฤติกรรมในกิจกรรมส่งเสริมการขาย 2.99 0.793 บางครัง้ 

 

จากตาราง 6 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความถีใ่นการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทส

โกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานครโดยรวมมรีะดบัความถี่ บางครัง้  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.99 โดย

สามารถแยกเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี   

1. การลดราคา โดยรวมมรีะดบัความถี่ บางครัง้  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  3.12 โดยแยกเป็นราย

ขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1.1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถู้กลงกว่าเดมิ (roll back) มรีะดบัความถีเ่ป็น 

บางครัง้ ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.38 

1.2. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมช่ีวง ระยะเวลา 1-2  

สปัดาห ์มรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.30 



83 
 

1.3. สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษมรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้  ซึง่ม ี

คา่เฉลีย่เท่ากบั 3.07 

1.4. จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั มรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้  ซึง่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั  

3.19 

1.5. จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั ม ี

ระดบัความถีเ่ป็นบางครัง้  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.94 

1.6. สนิคา้คณุภาพ (House brand) ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิช่วย คุณประหยดัได ้

มากขึน้ มรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้  ซึง่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.87 

2. การชิงโชค  โดยรวมมรีะดบัความถี่ เป็นบางครัง้  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  2.74 โดยแยกเป็น

รายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให ้กบัลกูคา้มรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้ ซึง่มคีา่เฉลีย่ 

เท่ากบั 2.79 

2.2. ยอดการชงิโชค มรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้ ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.68  

3. การรบัประกนัราคา  โดยรวมมรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้ มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  2.72 โดย

แยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

3.1. สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่ทีห่า้งอื่น และยนิดคีนืเงนิม ี

ระดบัความถีเ่ป็นบางครัง้ ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.92 

3.2. รบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมือ่สนิคา้ไมถู่กใจ หรอืคุณภาพของสนิคา้ไมเ่ป็นไป 

ตามทีบ่่งบอกไว ้มรีะดบัความถีน้่อยครัง้  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.53 

4.  การจดัเหตกุารณ์พิเศษ  โดยรวมมรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้ มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  3.33 

โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

4.1. สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ยมรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้   

ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.37 

4.2. จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม ่ตรษุจนีมรีะดบัความถีเ่ป็น 

บางครัง้ ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.28 

5. การแลกซ้ือ  โดยรวมมรีะดบัความถีเ่ป็นบางครัง้ มี คา่เฉลีย่เท่ากบั  2.77 โดยแยกเป็น

รายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

5.1. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้รว่มรายการ จากราคาสนิคา้กาํหนดมรีะดบั 

ความถีเ่ป็นบางครัง้  ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.84 

5.2. ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามารว่มกจิกรรม เช่น ซือ้น้ํายาลา้ง  

จานไลปอนเอฟ ขนาด 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน ชามเซรามคิในราคาพเิศษ มรีะดบัความถี่ เป็น

บางครัง้ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.70 
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 ส่วนท่ี 5  การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารการสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

การวเิคราะหข์อ้มลู พฤตกิรรมการใชบ้รกิารกา รสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหแ์ละนําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย โดยแยก

เป็น 3 สว่น ซึง่ปรากฏตามตารางดงัน้ี คอื 

 

ตาราง 7  แสดงค่าตํ่าสุด ค่าสงูสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 

 ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ด้านพฤติกรรมการใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสั  Min Max X  S.D. 

คา่ใชจ้า่ยซือ้สนิคา้ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั(บาท/ครัง้) 100 5000 1045.38 788.81 

จาํนวนครัง้ใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั(ครัง้/เดอืน) 1 23 2.42 2.23 

ระยะเวลาทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั (ชัว่โมง/ครัง้) 1 5 1.58 0.76 

 

จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้น พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาวจิยัจาํนวน 400 คน 

พบวา่ คา่ใชจ้า่ยซือ้สนิคา้ทีห่า้ งเทสโกโ้ลตสั (บาท/ครัง้)มจีาํนวนตํ่าสดุ 100 บาท /ครัง้ และสงูสุด 

5000 บาท/ครัง้ โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 1045.38 บาท/ครัง้ และจาํนวนครัง้ใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโก้

โลตสั(ครัง้/เดอืน)มจีาํนวนตํ่าสดุ 1 ครัง้/เดอืน และสงูสุด 23 ครัง้/เดอืน โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 2 

ครัง้/เดอืน ระยะเวลาทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั มจีาํนวนตํ่าสดุ 1 ชัว่โมง/ครัง้ และสงูสุด 5 ชัว่โมง/ครัง้ โดยมี

คา่เฉลีย่ประมาณ 1.58 ชัว่โมง/ครัง้ 
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ตาราง 8 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัใน 

 เขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  
จาํนวน  

(คน) ร้อยละ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร   

ตวัท่านเอง 293 73.25 

บุคคลในครอบครวั 92 23.00 

เพือ่น/ญาต ิ 13 3.25 

พนกังานขาย 2 0.50 

รวม 400 100.00 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสดุ   

10.00-12.00 น. 63 15.75 

12.01-14.00 น. 16 4.00 

14.01-16.00 น. 94 23.50 

16.01-18.00 น. 64 16.00 

18.01-20.00 น. 145 36.25 

20.01-22.00 น. 18 4.50 
รวม 400 100.00 

วิธีการเดินทางมาใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตรงุเทพมหานคร   

รถประจาํทาง 94 23.50 

รถยนตส์่วนบุคคล 240 60.00 

เรอื 4 1.00 

รถจกัรยานยนต์ 21 5.25 

ทางเทา้ (เดนิ) 18 4.50 

แทก็ซี ่ 21 5.25 

รถสองแถวเลก็ 2 0.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 8 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  จาํนวน  
(คน) 

ร้อยละ 

วตัถปุระสงคท่ี์สาํคญัท่ีสดุท่ีใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

เดนิทางสะดวก 159 39.75 

ใกลบ้า้น/ทีท่าํงาน 177 44.25 

มสีนิคา้ครบครนั 60 15.00 

ชอบรายการสง่เสรมิการขาย 2 0.50 

ภาพพจน์ชือ่เสยีงของหา้ง 2 0.50 

รวม 400 100.00 

วตัถปุระสงคท่ี์สาํคญัท่ีสดุท่ีเลือกใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ซือ้สนิคา้ 365 91.25 

รบัประทานอาหาร 15 3.75 

เดนิดสูนิคา้/ชมบรรยากาศภายในหา้ง 14 3.50 

ชาํระคา่สนิคา้และบรกิาร 6 1.50 

รวม 400 100.00 

สินค้าประเภทใดท่ีซ้ือบ่อยท่ีสดุ   

เครือ่งสาํอางค/์ยารกัษาโรค 37 9.25 

เสือ้ผา้บุรษุ/สตร/ีเดก็ 2 0.50 

อาหารสาํเรจ็รปู 12 3.00 

อาหารสด/แหง้ 101 25.25 

ประดบัยนต์/อุปกรณ์ช่าง 8 2.00 

สนิคา้อุปโภค เช่น ผงซกัฟอก สบู่ ยาสฟีนั 240 60.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้น พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาวจิยัจาํนวน 400 คน 

สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 

1.  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบวา่ ตวัท่านเอง มอีทิธพิลมากทีส่ดุ 293 คดิเป็นรอ้ยละ  73.25  รองลงมา บุคคลในครอบครวั

จาํนวน 92  คดิเป็นรอ้ยละ  23.00  เพือ่น/ญาติ จาํนวน 13 คดิเป็นรอ้ยละ  3.25 และพนกังานขาย 

จาํนวน 2 คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามลาํดบั 
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2.  ช่วงเวลาท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสดุ  พบว่า ช่วงเวลาท่ีใช้บริการบ่อยมากท่ีสดุ คือ 18.01-

20.00 น.จาํนวน 145 คดิเป็นรอ้ยละ  36.25 รองลงมา ช่วงเวลา 14.01-16.00 น.จาํนวน 94 คดิเป็น

รอ้ยละ 23.50  16.01-18.00 น.จาํนวน 64 คดิเป็นรอ้ยละ  16.00 ช่วงเวลา 10.00-12.00 น. จาํนวน 

63 คดิเป็นรอ้ยละ  15.75  20.01-22.00 น. จาํนวน 18 คดิเป็นรอ้ยละ  4.50  12.01-14.00 น.จาํนวน 

16 คดิเป็นรอ้ยละ 4.00 ตามลาํดบั 

3.  วิธีการเดินทางมาใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตรงุเทพมหานคร พบวา่ 

เดนิทางโดย รถยนตส์ว่นบุคคล มากทีส่ดุจาํนวน   240 คดิเป็นรอ้ยละ  60.00 รองลงมา รถประจาํ

ทาง จาํนวน 94 คดิเป็นรอ้ยละ  23.50 รถจกัรยานยนต ์และ แทก็ซี่  มจีาํนวนเท่ากนั 21 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 5.25 ทางเทา้ (เดนิ)จาํนวน 18 คดิเป็นรอ้ยละ  4.50 และ เรอื จาํนวน 4 คดิเป็นรอ้ยละ  1.00 

รถสองแถวเลก็จาํนวน 2  คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามลาํดบั 

4.  วตัถปุระสงคท่ี์สาํคญัท่ีสดุท่ี ใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร

พบวา่ เดนิทางสะดวกมากทีส่ดุ จาํนวน 159 คดิเป็นรอ้ยละ  39.75  รองลงมา ใกลบ้า้น /ทีท่าํงาน 

จาํนวน 177  คดิเป็นรอ้ยละ  44.25  มสีนิคา้ครบครนั  จาํนวน 60  คดิเป็นรอ้ยละ   15.00 ชอบ

รายการสง่เสรมิการขาย จาํนวน 2 คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 และ ภาพพจน์ชือ่เสยีงของหา้งจาํนวน  2 คดิ

เป็นรอ้ยละ 0.50 

5.  วตัถปุระสงคท่ี์สาํคญัท่ีสดุท่ีเลือกมาใช้บริการท่ีห้ างเทสโก้โลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  พบวา่ เพือ่ซือ้สนิคา้  มากทีส่ดุ จาํนวน 365 คดิเป็นรอ้ยละ  91.25 รองลงมาคอื

รบัประทานอาหาร จาํนวน 15 คดิเป็นรอ้ยละ 3.75  เดนิดสูนิคา้ /ชมบรรยากาศภายในหา้งจาํนวน 14

คดิเป็นรอ้ยละ 3.50  ชาํระคา่สนิคา้และบรกิารจาํนวน 6 คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามลาํดบั 

6.  สินค้าประเภทใดท่ีซ้ือบ่อยท่ีสดุ คือ สนิคา้อุปโภค เช่น ผงซกัฟอก สบู่ ยาสฟีนั จาํนวน 

240 คดิเป็นรอ้ยละ  60.00 รองลงมา อาหารสด /แหง้ จาํนวน 101 คดิเป็นรอ้ยละ  25.25 

เครือ่งสาํอางค/์ยารกัษาโรค  จาํนวน 37 คดิเป็นรอ้ยละ  9.25  อาหารสาํเรจ็รปูจาํนวน 12 คดิเป็นรอ้ย

ละ 3.00 ประดบัยนต์/อุปกรณ์ช่างจาํนวน 8 คดิเป็นรอ้ยละ  2.00 และเสือ้ผา้บุรษุ /สตร/ีเดก็จาํนวน 2 

คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามลาํดบั 
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การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

ส่วนท่ี 6 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทาํการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชาก รศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  

ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานข้อท่ี 1.1   ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ช้บรกิารในหา้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่างกนั  

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

เขตกรงุเทพมหานคร  ไมแ่ตกต่างกนั 

 : ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน 

H1  

เขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่างกนั 

: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าทเีพื่อใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% 

ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0

 

) กต่็อเมือ่ 2-tailed Prob. (p) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัน้ี  

ตาราง 9 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการใน 
ห้างเทสโก้โลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร  

Levene Statistic df Prob. 

จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

4.702* 398 0.031 

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

จากตาราง 9 ผลการทดสอบความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเพศ พบว่า มคี่า Probability (prob.) 

เท่ากบั 0.031 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และ ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 

) 

หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญงิแตกต่างกนั จงึใชก้ารทดสอบคา่ t กรณี

คา่ความแปรปรวนไม่เท่ากนั (Equal variances not assumed) ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงั

ตาราง 10 
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ตาราง 10   แสดงความแตกต่างของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต 

 กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการใน
ห้างเทสโก้โลตสั ใน 
เขตกรงุเทพมหานคร 

เพศ n X  S.D t df p 

จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิาร ชาย 162 1.33 0.590 -1.541 360.738 0.124 

 หญงิ 238 1.43 0.631    

  

จากตาราง 10 แสดงผลการทดสอบ โดยใชส้ถติ ิ Independent t-test พบวา่ พฤตกิรรมของ

ผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.124 ซึง่มากกวา่ 

0.05 หมายความวา่ ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1

 

) แสดงว่า ผูบ้รโิภค

ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ไมแ่ตกต่าง

กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทส

โกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 

 :  ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุแตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

H1  

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

:  ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุแตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ จะทาํการทดสอบ ดว้ยการวเิคราะหค์า่ ความแปรปรวน

ทางเดยีว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ที ่95% 

ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

โดยทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ โดยใช ้ Levene’s test ซึง่มี

สมมตฐิาน ดงัน้ี 

) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คูท่ ีแ่ตกต่างกนั จะ ใช้

คา่สถติ ิBrown-Forsythe เพือ่ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน  แสดงดงัน้ี 
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H0

H

 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 

1  

 

: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 11 แสดง การทดสอบคา่ความแปรปรวน จาํนวนครัง้ ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั  

 ในเขตกรงุเทพมหานคร กบัอายขุองผูบ้รโิภค โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสั  
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ใชบ้รกิาร 12.624** 2 397 0.000 

 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

จากตาราง 11 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา่ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรุ งเทพมหานคร  มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ 

ปฏเิสธ สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั สมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนในกลุม่น้ี

แตกต่างกนั หมายความว่า มกีลุ่ม อายุอยา่งน้อยหน่ึงกลุม่ทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่างจากกลุม่ อายุ

อื่นๆ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ จาํนวนครัง้ใช้

บรกิารทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร  ระหว่างกลุ่มอายุทัง้สามกลุ่ม โดยใช้

สถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า 

Sig. ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

 

) ซึง่

หมายความว่า มกีลุ่มอา ยุอยา่งน้อยหน่ึงคูท่ ีม่ ีพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั กจ็ะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่หาคา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่ 0.05 

ซึง่การทดสอบความแตกต่างของ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร  

โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe แสดงดงัตาราง 12 

ตาราง 12 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัอายขุองผูบ้รโิภค โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใช้บริการ
ในห้างเทสโก้โลตสั 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Statistic df df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ที่ใชบ้รกิาร Brown-Forsythe 2.857 2.000 44.114 0.068 
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จากตาราง 12 เหน็ไดว้า่ Sig. ของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานคร  ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มคีา่เท่ากบั 0.068 ซึง่มากกวา่ 

0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

สมมติฐานข้อท่ี 1.3   ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

) หมายความวา่ อายุ

แตกต่างกนั มี พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานครไม่

แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 

 : ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

H1  

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขต 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ จะทาํการทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวน

ทางเดยีว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ที ่ 95% 

ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

โดยทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ โดยใช ้ Levene’s test ซึง่มี

สมมตฐิาน ดงัน้ี 

) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คูท่ ีแ่ตกต่างกนั จะใช้

คา่สถติ ิBrown-Forsythe เพือ่ทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน  แสดงดงัน้ี 

H0

H

 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

1  

 

: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 13   แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัรายไดข้องผูบ้รโิภค โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสั 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั 9.593** 5 394 0.000 
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**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

จากตาราง 13 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา่ จากตาราง 12 แสดงผล

การทดสอบ Levene Statistic test พบวา่ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนในกลุม่น้ีแตกต่างกนั หมายความวา่ มี

กลุม่รายไดอ้ยา่งน้อยหน่ึงกลุม่ทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่างจากกลุ่มรายได้อื่นๆ อยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ระหว่างกลุ่มรายไดท้ัง้หกกลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ Brown-

Forsythe ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. ทีไ่ดจ้าก

การทดสอบ Brown-Forsythe มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

 

) ซึง่หมายความวา่ 

มกีลุม่รายไดอ้ยา่งน้อยหน่ึงคูท่ ีม่พีฤตกิรรมของ ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  แตกต่างกนั กจ็ะนําไปเปรี ยบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิี

ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่หาคา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่ 0.05 

ซึง่การทดสอบความแตกต่างของจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร  

โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe แสดงดงัตาราง 14  

ตาราง 14 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัรายไดข้องผูบ้รโิภค โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการใน
ห้างเทสโก้โลตสั 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Statistic df df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ Brown-Forsythe 0.993 5 163.6648 0.424 

 

จากตาราง 14 เหน็ไดว้า่ Sig. ของ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มคีา่เท่ากบั 0.424 ซึง่มากกวา่ 0.05 

นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1

 

) หมายความวา่ รายไดท้ีแ่ตกต่าง

กนั มีจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1.4   ผูบ้รโิภคทีม่ ีระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
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H0

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 

 : ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก ้

H1  

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก ้

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ จะทาํการทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวน

ทางเดยีว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ที ่ 95% 

ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

โดยทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ โดยใช ้Levene’s test ซึง่มสีมมตฐิาน 

ดงัน้ี 

) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คูท่ ีแ่ตกต่างกนั จะใช้

คา่สถติ ิBrown-Forsythe เพือ่ทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน  แสดงดงัน้ี 

H0

H

 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 

1  

 

: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 15  แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสั 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั 57.191** 2 397 0.000 

 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

จากตาราง 15 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา่ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ 

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนในกลุม่น้ี

แตกต่างกนั หมายความว่า มกีลุ่ม ระดบัการศกึษา อยา่งน้อยหน่ึงกลุม่ทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่าง

จากกลุ่มระดบัการศกึษาอื่นๆ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความ

แตกต่างของจาํนวนครัง้  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ระหว่างกลุ่ม ระดบั

การศกึษาทัง้สามกลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ Brown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธ
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สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe มคีา่น้อยกวา่ 0.05 

และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

  

) ซึง่หมายความว่า มกีลุ่ม ระดบัการศกึษา อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ ีม่ ี

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่างกนั กจ็ะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหา

คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่ 0.05 ซึง่การทดสอบความแตกต่างของ

จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยใชส้ถติ ิ Brown-Forsythe 

แสดงดงัตาราง 16 

ตาราง 16 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการ 
ในห้างเทสโก้โลตสั 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Statistic df df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิาร 
ในหา้งเทสโกโ้ลตสั 

Brown-Forsythe 6.334** 2.000 37.019 0.004 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

จากตาราง 16 เหน็ไดว้า่ Sig. ของจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe test มคี่าเท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 

นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 

) หมายความวา่ ระดบัการศกึษาที่

แตกต่างกนั มจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน ทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความ

แตกต่างเป็นรายคูต่่อ โดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 17 
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ตาราง 17  แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค โดยใช ้Dennett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา X  
ตํา่กว่า 

ปริญญาตรี           
ปริญญาตรี 

สงูกว่า 

ปริญญาตรี 

ตํา่กว่าปริญญาตรี           4.727 - 
2.562* 

(0.038) 

2.466* 

(0.047) 

ปริญญาตรี 2.165 
 

- 
-0.958* 

(0.887) 

สงูกว่าปริญญาตรี 2.261 
 

  

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 17 แสดงการเปรยีบเทยีบจาํนวนครัง้ทมีาใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่า

กวา่ปรญิญาตรกีบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรมีคีา่ Sig. เท่ากบั 0.038 ซึง่น้อยกวา่ 0.05  

หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรมีจีาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรอียา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ป รญิญาตรมีจีาํนวนครัง้ ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี

เท่ากบั 2.562 

 นอกจากน้ีพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรกีบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั

การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรมีคีา่ Sig. เท่ากบั 0.047 ซึง่น้อยกว่า 0.05   หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ ี

ระดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรมีจีาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรอียา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั การศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรมีจีาํนวนครัง้ ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี

เท่ากบั 2.466 

 และในส่วนของคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 



96 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.5   ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั  

 : ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

H1 

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ จะทาํการทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวน

ทางเดยีว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความเชื่ อมัน่ที ่95% 

ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

โดยทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ ม โดยใช ้ Levene’s test ซึง่มี

สมมตฐิาน ดงัน้ี 

) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คูท่ ีแ่ตกต่างกนั จะใช้

คา่สถติ ิBrown-Forsythe เพือ่ทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน  แสดงดงัน้ี 

H0

H

 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไมแ่ตกต่างกนั 

1  

 

: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 18 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัอาชพีของผูบ้รโิภค โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้ลตสั 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกล้ตสั 8.498** 3 396 0.000 

 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา่ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ 

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนในกลุม่น้ี

แตกต่างกนั หมายความวา่ มกีลุม่อาชพีอยา่งน้อยหน่ึงกลุม่ทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่างจากกลุ่ ม
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อาชพีอื่นๆ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ จาํนวน

ครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ระหว่างกลุ่ม อาชพีทัง้สามกลุ่ม โดยใช้

สถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า 

Sig. ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

  

) ซึง่

หมายความว่า มกีลุ่ม อาชพีอยา่งน้อยหน่ึงคูท่ ีม่พีฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่างกนั กจ็ะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้ อน (Multiple Comparison) 

โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่หาคา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติิ

ที ่0.05 ซึง่การทดสอบความแตกต่างของ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe แสดงดงัตาราง 19 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต 

 กรงุเทพมหานคร กบัอาชพีของผูบ้รโิภค โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมท่ีใช้บริการ 
ในห้างเทสโก้โลตสั 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Statistic df df2 Sig. 

จาํนวนครัง้ที่ใชบ้รกิาร 
ในหา้งเทสโกโ้ลตสั 

Brown-Forsythe 1.115 3 62 0.350 

 

 จากตาราง 19 เหน็ไดว้า่ Sig. ของจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มคีา่เท่ากบั 0.350 ซึง่มากกวา่ 0.05 

นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

สมมติฐานข้อท่ี 1.6  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

) หมายความวา่ อาชพีทีแ่ตกต่าง

กนั มีจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 

 :  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก ้

H1  

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

:  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก ้
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สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบคา่ทเีพือ่ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชือ่ มัน่ 95% 

ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0

 

) กต่็อเมือ่ 2-tailed Prob. (p) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัน้ี  

ตาราง 20 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่สถานภาพ โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการในห้าง
เทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

Levene Statistic df Prob. 

จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

1.454 398 0.452 

 
จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเพศ พบว่า มคี่า Probability 

(prob.) เท่ากบั 0.452 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานห ลกั (Ho) และ ปฎเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1

 

) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของสถานภาพไม่แตกต่างกนั จงึใชก้ารทดสอบคา่ t 

กรณคีา่ความแปรปรวนเท่ากนั (Equal variances assumed) ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงั

ตาราง 21 

ตาราง 21  แสดงความแตกต่างของจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพ 

 

พฤติกรรม สถานภาพ n X  S.D t df p 

จาํนวนครัง้ที่ 
ใชบ้รกิาร 

โสด/ แยกกนัอยู ่/ 

หยา่รา้ง / หมา้ย 
305 1.377 0.606 -0.754 398 0.452 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 95 1.432 0.647    

 

จากตาราง 21 แสดงผลการทดสอบ โดยใชส้ถติ ิ Independent t-test พบวา่ จาํนวนครัง้ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.452   ซึง่มากกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1

 

) แสดงว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ี

สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 2.1 การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

H

 : การรบัรูส้ ือ่โฆษณาไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

1 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบคา่ทางสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่ง

งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพือ่วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคีา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

: การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร 

0) 

และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

 

) คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 

ตาราง 22 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูส้ ือ่โฆษณากบัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก ้

 โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

การรบัรูส่ื้อโฆษณา 

จาํนวนครัง้ท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสั 
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

1. สปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์ 0.144** 0.004 
มคีวามสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

2. สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายใน
หา้งเทสโกโ้ลตสั 

0.015 0.763 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

รวมส่ือโฆษณาประเภทอิเลก็ทรอนิกส์ 0.094 0.061 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

3.  การโฆษณาทางสื่อสิง่พมิพ ์ 0.041 0.416 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

4.  การโฆษณาทางนิตยสาร -0.054 0.278 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

รวมส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์ -0.011 0.825 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 
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ตาราง 22 (ต่อ) 
 

การรบัรูส่ื้อโฆษณา 

จาํนวนครัง้ท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสั 
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

5. ป้ายผา้ (Banner)  -0.023 0.652 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ์ 
- 

6.  แผ่นพบัหรอืใบปลวิ 0.126* 0.012 
มคีวามสมัพนัธ์ 

ระดบัตํ่า 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

7. โปสเตอรภ์ายในบรเิวณหา้ง 0.068 0.174 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ์ 
- 

รวมส่ือโฆษณากลางแจ้ง 0.072 0.148 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ์ 
- 

8.  สามารถจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั  
เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ เช่น เกมส์
โชว,์ ละคร เป็นตน้ 

0.104* 0.037 
มคีวามสมัพนัธ์ 

ระดบัตํ่า 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

9.  สื่อโฆษณา ณ จดุขาย 0.094 0.060 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ์ 
- 

รวมส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ 0.120* 0.016 
มคีวามสมัพนัธ์ 

ระดบัตํ่า 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

ภาพรวมการรบัรูส่ื้อโฆษณาส่งเสริม
การขาย 

0.089 0.076 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ์ 
- 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง การรบัรูส้ ือ่โฆษณากบั จาํนวนครัง้ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ 

การรบัรูส้ ื่อโฆษณาสง่เสรมิการขายโดยรวม กบัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานคร  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.076 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิาน

หลกั (H0) และปฏเิสธ สมมตฐิานรอง  (H1

ส่ือโฆษณาประเภทอิเลก็ทรอนิกส ์ โดยรวม คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.825 ซึง่มากกวา่ 

0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ การรบัรูส้ ือ่โฆษณาสง่เสรมิการขาย

โดยรวมไม่ มคีวามสมัพนัธ์ กบัจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยกพจิารณารายดา้นไดด้งัน้ี 

0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1) หมายความว่า สื่อโฆษณา

ประเภทอเิลก็ทรอนิกส์  โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 



101 
 

1. มีสปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 คอื 

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

2. สปอตโ์ฆษณาวิทยท่ีุประกาศภายในห้างเทสโก้โลตสั  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั  

0.763 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ มสีปอตโ์ฆษณาทาง

โทรทศัน์ มคีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหาน คร อยา่ง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั 0.144 แสดงว่าตวัแปร

ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูส้ ือ่สปอต์

โฆษณาทางโทรทศัน์ เพิ่มขึน้  จะทาํให้ ผูบ้รโิภคมี จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิา รในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 

0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

 

) 

หมายความวา่ สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายในหา้งเทส โกโ้ลตสั ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวน

ครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพโ์ดยรวม   คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.825 ซึง่มากกวา่ 0.05 

คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1

1.  การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.416 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื 

ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ สปอตโ์ฆษณาวทิยทุี่

ประกาศภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ได้

ดงัน้ี 

0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

2.  การโฆษณาท างนิตยสาร  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.278 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื 

ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ การโฆษณาทางสือ่

สิ่งพมิพไ์มม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

 

) หมายความวา่ การโฆษณาทาง

นิตยสาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ส่ือโฆษณากลางแจ้งโดยรวม  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.148 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื 

ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

1. ป้ายผา้ (Banner) คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.652 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ สือ่โฆษณากลางแจง้

โดยรวมไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1) หมายความวา่ ป้ายผา้ (Banner) ไมม่ี

ความสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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2. แผน่พบัหรือใบปลิว  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

3. โปสเตอรภ์ายในบริเวณห้าง  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.174 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื 

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ แผน่พบัหรอืใบปลวิมี

ความสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.126 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูแ้ผน่พบัหรอืใบปลวิ

เพิ่มขึน้ จะทาํให ้ ผูบ้รโิภคมี จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 

0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

 

) หมายความวา่ โปสเตอรภ์ายในบรเิวณ

หา้งไมม่คีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ  โดยรวม คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.016  ซึง่น้อยกวา่ 0.05 

คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

1. การจดจาํช่ื อห้างเทสโก้โลตสั เม่ื อชมรายการ โทรทศัน์  เช่น เกมสโ์ชว์ , ละคร  

เป็นตน้ คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.037  ซึง่น้อยกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ การรบัรู้สื่อโฆษณา

ผ่านสื่อโฆษณา ประเภทอื่นๆ  มคีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั 

0.120 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง เดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมี

การรบัรู้สื่อโฆษณาผ่านสื่อโฆษณาประเภทอื่นๆ  โดยรวม จะทาํให้ผูบ้รโิภคมจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิาร

ในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก และสามารถแยกพจิารณารายขอ้

ไดด้งัน้ี 

0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

 

) หมายความวา่ การจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ 

เช่น เกมสโ์ชว์ , ละคร เป็นตน้ มคีวามสมั พนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  

0.104 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภค  

มกีารรบัรูใ้นการจดจาํ ชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว์ , ละคร เพิ่มขึน้  

จะทาํให้ ผูบ้รโิภค มจีาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  เพิ่มขึน้ใน  

ระดบัตํ่า 
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2. ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย  คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.060 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

สมมติฐานท่ี 3 ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการ

เขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

) หมายความว่า สื่อโฆษณา ณ จดุขายไมม่ี

ความสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0

กจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 :  ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่ม 

H1  

กจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

:  ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่ม 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบคา่ทา งสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่ง

งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพือ่วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคีา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

 

) คอื ตวัแปรทัง้ สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 
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ตาราง 23 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายกบัพฤตกิรรมในการ 

 เขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต 

 กรงุเทพมหานคร 
 

 

ความพึงพอใจ 
ด้านการส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมในการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย 

Pearson 

Correlation (r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

การลดราคา 
1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถ้กูลงกวา่เดมิ 

(roll back) 
0.154** 0.002 

ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

2.  จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั 0.100* 0.046 
ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

3.  จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะ

ชว่งเวลาและโอกาสสาํคญั 
0.116* 0.020 

ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

4.  สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษ 0.132** 0.008 
ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

5.  สนิคา้คณุภาพ (House brand)  ทีนํ่ามาจดั

รายการถกูจรงิชว่ย คุณประหยดัไดม้ากขึน้ 
0.129** 0.010 

ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

6. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั 

โดยมชี่วง ระยะเวลา 1-2 สปัดาห ์
0.145** 0.004 

ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

ภาพรวมการลดราคา 0.167** 0.001 
ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

การชิงโชค 

7. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให ้กบัลกูคา้ 0.086 0.084 

ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

8. ยอดซือ้สนิคา้ครบ 300 บาท สามารถรบัคปูอง 

ชงิโชคของรางวลั 
0.063 0.210 

ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

ภาพรวมการชิงโชค  0.079 0.113 
ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

การรบัประกนัราคา 

9.  สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกู

กวา่ทีห่า้งอืน่ และยนิดคีนืเงนิ 

0.047 0.345 
ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

10. รบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมือ่สนิคา้ไมถู่กใจ 

หรอืคุณภาพของสนิคา้ไม่เป็นไปตามทีบ่่งบอกไว ้
0.052 0.298 

ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

ภาพรวมการรบัประกนัราคา 0.055 0.270 
ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

การจดัเหตกุารณ์พิเศษ 

11.  จาํหน่ายสนิคา้พเิศษชว่งเทศกาลสาํคญั เชน่ ปี

ใหม่ ตรุษจนี 

0.086 0.085 
ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 
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ตาราง 23 (ต่อ) 
 

ความพึงพอใจ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมในการเข้ารว่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

Pearson 

Correlation (r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั 

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

12 สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็

ไดง้่าย 
0.079 0.113 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์ - 

ภาพรวมการจดัเหตกุารณ์พิเศษ 0.092 0.067 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์ - 

การแลกซ้ือ 

13.  ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ 

ทีนํ่ามาร่วมกจิกรรม เชน่ ซือ้น้ํายาลา้งจานไล

ปอนเอฟ ขนาด 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จานชาม

เซรามคิในราคาพเิศษ 

0.133** 0.008 
ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

14. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้ร่วมรายการ

จากราคาสนิคา้กาํหนด 
0.096 0.054 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์ - 

ภาพรวมการแลกซ้ือ 
0.124* 0.013 

ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

ภาพรวมด้านความพึงพอใจในกิจกรรมส่งเสริม

การขาย 
0.139** 0.005 

ความสมัพนัธ ์

ระดบัตํ่า 

ทศิทาง

เดยีวกนั 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

จากตาราง 23 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขาย 

กบัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรุ งเทพมหานคร  พบวา่ ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขาย กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกวา่ 

0.01 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความพงึพอใจ

ดา้นการส่ งเสรมิการขายโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการ

ขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.139 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า   กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมี ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิ

การขายเพิ่มขึน้ จะทาํให้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ที่

ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า และสามารถแยกพจิารณา

รายดา้นไดด้งัน้ี 
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การลดราคาโดยรวม  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 คอื ปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา  ใหถู้กลงกว่าเดมิ  (roll back) มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั

0.002 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจ ดา้นการลดราคา

โดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิาร

ในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.167 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมั พนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั

ในระดบัตํ่ากลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้นการลดราคาโดยรวมเพิ่มขึน้ จะทาํให้ผูบ้รโิภคมี

พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

2. จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.046 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 คอื 

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) 

หมายความวา่ จดัรายการปรบัลดฐานราคา  ใหถู้กลงกว่าเดมิ  (roll back) มคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  

0.154 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมี

ความพงึพอใจจดัรายการปรบัลดฐานราคา  ใหถู้กลงกว่าเดมิ  (roll back) เพิ่มขึน้ จะทาํให้ผูบ้รโิภคมี

พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 

0) และยอมรบัสมมติ ฐานรอง (H1

3. จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั  มคีา่ Sig. 

(2-tailed) เท่ากบั  0.020 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น จดั

รายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของ

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.100 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น

ทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้น จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั 

เพิ่มขึน้ จะทาํให้ ผูบ้รโิภคมี พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 

0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น จดัจาํหน่าย สนิค้ าสัง่พเิศษ ในราคาพเิศษเฉพาะ

ช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของ

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.116 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น

ทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้นจดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ ใน

ราคาพเิศษเฉพาะช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั เพิ่มขึน้ จะทาํให้ ผูบ้รโิภคมีพฤตกิรรมในการเขา้รว่ม

กจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  เพิ่มขึน้

ในระดบัตํ่า 
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4. สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษ มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.008 ซึง่น้อย

กวา่ 0.01 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

5. สนิคา้คณุภาพ (House brand) ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิช่วย  คุณประหยดัไดม้ากขึน้ มี

คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.010  ซึง่น้อยกวา่ 0.01 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึ

พอใจดา้น สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ใน ราคาพเิศษ มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่ม

กจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.132 แสดงว่าตวัแปร

ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทา งเดยีวกนัในระดบัตํ่า   กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้น

สนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษ เพิ่มขึน้ จะทาํให้ ผูบ้รโิภคมี พฤตกิรรมในการเขา้รว่ม

กจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  เพิ่มขึน้

ในระดบัตํ่า 

0) และยอมรบั

สมมตฐิานรอง  (H1

6. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมช่ีวง  ระยะเวลา 1-2 สปัดาห์มคีา่ 

Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.004  ซึง่น้อยกวา่ 0.01 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น สนิคา้คณุภาพ (House brand) ทีนํ่ามาจดั

รายการถกูจรงิช่วยคุ ณประหยดัไดม้ากขึน้ มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรม

สง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั 0.129 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้นสนิคา้คณุภาพ 

(House brand) ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิช่วย  คุณประหยดัไดม้ากขึน้ เพิ่มขึน้ จะทาํให้ผูบ้รโิภคมี

พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน เขต

กรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 

0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง  (H1

 

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น จดัรายการลด ราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั 

โดยมช่ีวง ระยะเวลา 1-2 สปัดาห์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการ

ขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.145 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์

ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า  กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้น จดัรายการลดราคาสนิคา้

ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมช่ีวง  ระยะเวลา 1-2 สปัดาห์เพิ่มขึน้ จะทาํให้ผูบ้รโิภคมีพฤตกิรรมใน

การเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผู้ บรโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
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การชิงโชค โดยรวม  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.113 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

1. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให้  กบัลกูคา้ มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.084 ซึง่มากกวา่ 

0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความพงึพอใจ

ดา้นจดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให้ กบัลกูคา้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรม

สง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

) หมายความวา่ การชงิโชคโดยรวม ไมม่ี

ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมใ นการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยก

พจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

2. ยอดซือ้สนิคา้ครบ 300 บาท สามารถรบัคปูองชงิโชคของรางวลั มคีา่ Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.210 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

 

) 

หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น ยอดซือ้สนิคา้ครบ 300 บาท สามารถรบัคปูองชงิโชคขอ งรางวลั   

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

การรบัประกนัราคาโดยรวม มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.270 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื 

ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

1. สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่ทีห่า้งอื่น และยนิดคีนืเงนิ  มคีา่ Sig. 

(2-tailed) เท่ากบั 0.345 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นการ

รบัประกนัราคาโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของ

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

0) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1

2. รบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมือ่สนิคา้ไม่ถูกใจ หรอืคุณภาพของสนิคา้ไมเ่ป็นไปตามที่

บ่งบอกไวม้คีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.298 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นสนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่

ทีห่า้งอื่น และยนิดคีนืเงนิ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย

ของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 

0) และ

ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นรบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมือ่สนิคา้

ไมถู่กใจ หรอืคุณภาพของสนิคา้ไมเ่ป็นไ ปตามทีบ่่งบอกไว้  ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการ

เขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคที่ ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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การจดัเหตกุารณ์พิเศษโดยรวม  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.067 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื 

ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

1. จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม ่ตรษุจนี  มคีา่ Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั0.085 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นการ

จดัเหตุการณ์พเิศษโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย

ของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ ะดบั 

0.05 และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

2. สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ย  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 

0.113 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

) 

หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นจาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเท ศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม ่ตรษุจนี  ไมม่ี

ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  (H1

 

) 

หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ย ไมม่ี

ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ที่ใชบ้รกิารในห้ าง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

การแลกซ้ือโดยรวม  มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.013 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 คอื ปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1

1.  ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามารว่มกจิกรรม เช่น ซือ้น้ํา ยาลา้ง จาน  

ไลปอนเอฟ ขนาด 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน ชามเซรามคิในราคาพเิศษ  มคีา่ Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั0.008 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นการแลกซือ้

โดยรวม มคีวามสมัพนัธก์ั บพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ที่ใช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่า

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) เท่ากบั  0.124 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั

ในระดบัตํ่า  กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้นการแลกซือ้โดยรวม เพิม่ขึน้ จะทาํให้ผูบ้รโิภค

มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า  และ

สามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1) 

หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้นซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามารว่มกิ จกรรม เช่น 

ซือ้น้ํายาลา้ง จานไลปอนเอฟ ขนาด 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน ชามเซรามคิในราคาพเิศษ  มี

ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ที่ใชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.124 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า   

กล่าวคอื   ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้นซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกตสิาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามารว่ม
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กจิกรรม เช่น ซือ้น้ํายาลา้ง จานไลปอนเอฟขนาด 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน ชาม เซรามคิในราคา

พเิศษเพิ่มขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภค ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 

2. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้รว่มรายการจากราคาสนิคา้กาํหนด  มคีา่ Sig.  

(2-tailed) เท่ากบั  0.054 ซึง่มากกวา่ 0.05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1

 

) หมายความวา่ ความพงึพอใจดา้น รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้สนิคา้ทีเ่ขา้รว่มรายการ

จากราคาสนิคา้กาํหนด ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของ

ผูบ้ริโภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 24   แสดงผลการสรปุสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร์

ทีแ่ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

การศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส มผีลต่อพฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภค ที่ ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

สมมติฐานข้อท่ี 1.1   ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ทีแ่ตกต่างกนั มผีล

ต่อจาํนวนครัง้  ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเข ต

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 

t-test 

 

สมมติฐานข้อท่ี 1.2   ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มผีล

ต่อจาํนวนครัง้  ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 

Brown-Forsythe 

 

สมมติฐานข้อท่ี 1.3   ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มผีล

ต่อจาํนวนครัง้  ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 

Brown-Forsythe 

 

สมมติฐานข้อท่ี 1.4   ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา

แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 
Brown-Forsythe  

สมมติฐานข้อท่ี 1.5   ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มผีล

ต่อจาํนวนครัง้  ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 

Brown-Forsythe  

สมมติฐานข้อท่ี 1.6   ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่าง

กนั มผีลต่อจาํนวนครัง้  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ใน

เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 

t-test 

 

สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสมัพนัธก์บั

จาํนวนครัง้ ที่ ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร 

ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

Pearson 

Correlation 

สมมติฐานท่ี 3 ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรร มส่งเสรมิ

การขายของผูบ้รโิภคที่ ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

Pearson 

Correlation 



 
 

บทท่ี 5 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศกึษาวจิยัเรือ่ง การรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขาย และ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้ง เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ซึง่ผลจากการวจิยัทีไ่ด้  

ในครัง้น้ี  เพือ่ ใชใ้น การปรบัปรงุและวางแผนกลยทุธใ์นการเลื อกใชส้ื่อโฆษณา ไดเ้หมาะสมและ

สอดคลอ้งกบัรปูแบบการสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่ไปยงักลุ่มบรโิภคเป้าหมายไดอ้ยา่ง ประสทิธภิาพ และ

เหมาะสมกบัสถานการณ์การแขง่ขนัของธรุกจิการคา้ปลกีทีม่ ี การแขง่ขนัทีร่นุแรงในปจัจบุนั ด้ วย

งบประมาณทีถ่กูจดัสรรไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

จาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั ใ น

เขตกรงุเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพั นธก์บัพฤตกิรรมของ

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

3. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจการสง่เสรมิการขายกบั พฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

4. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจการสง่เสรมิการขายกบั พฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ความสาํคญัของการวิจยั 

 ความสาํคญัของการวจิยัครัน้น้ี เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัเสนอใหแ้ก่ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง  

เพือ่นําไปใชใ้นการพจิารณาและปรบัปรงุ และเลอืกใชส้ื่อโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัรปูแบบการส่งเสรมิ

การขายขององคก์รใหม้ปีระสทิธภิาพ สามารถเขา้ถงึกลุม่เป้าหมายและ เพือ่ให้สรา้งความถีใ่นการ

เขา้ถงึไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัสถานการณ์การแขง่ขนัของธรุกจิการคา้ปลกีที่ มกีารแขง่ขนัอยา่งรนุแรง 

ในปจัจบุนั ดว้ยการจดัสรร งบประมาณ ไดส้อดคลอ้งกบัแผนการรณรงคก์ารสง่เสรมิการขายและ

เหมาะสม 
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ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษาถงึ การรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขาย และ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้ง เทสโกโ้ลตั สในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยกําหนดขอบเขต

การศกึษาไวด้งัน้ี 

 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สิ นคา้และใชบ้รกิารของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานครทัง้หมด 20 

สาขา และเน่ือง จากไมท่ราบจาํนวนของผูบ้รโิภคที่ ใชบ้รกิารทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเลอืก

กลุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน 4 ขัน้ตอน ดงัน้ี 

ขัน้ตอนที ่1 เลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการจบัสลาก

เพือ่เลอืกสาขาของหา้งเทสโกโ้ลตสั 5 สาขา จาก 20 สาขาของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ไดแ้ก่ ห้ างเทสโกโ้ลตสัสาขาป่ินเกลา้ , รชัดาภเิษก , ประชาชืน่ ,พระราม 1, สาขาพระราม 1 และ 

ฟอรจ์นูทาวน์ 

ขัน้ตอนที ่2 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยกาํหนดโควตาจาํนวน

ตวัอยา่งในแต่ละหา้ง หา้งละเท่า ๆ กนั คอื 80 คน จาก 5 สาขา รวมจาํนวนตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 

ขัน้ตอนที ่3 การสุ่มตวัอยา่งโดยความสะดวก (Convenience Sampling) เพือ่เกบ็รวบรวม

ขอ้มลู โดยผูว้จิยันําแบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวจ้ดัเกบ็จนครบจาํนวนทีต่อ้งการคอื 400 คน 

 

สมมติฐานในการวิจยั 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส มผีลต่อ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสั มพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3 ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมในการ 

เขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 
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การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอืแบบสอบถาม ซึง่ผูว้จิยัไดจ้ดัทาํขึน้เพือ่ศกึษาถงึ ปจัจยัที่

มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรในยา่นสะพานพระราม 5 ของผูบ้รโิภคในเขต

จงัหวดันนทบุร ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1   เป็นคาํถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพ ซึง่ประกอบดว้ยลกัษณะของแบบสอบถาม เป็นลกัษณะ

คาํถามแบบปลายปิด   (Close ended question)  ซึง่มกีารตัง้คาํถามทีม่ ีการกาํหนดตวัเลอืกคาํตอบ

ไวแ้ลว้  เพื่อใหผู้ต้อบเลอืกตอบจากตวัเลอืกทีก่ําหนดไวใ้หเ้ท่านัน้  และเป็นคาํตอบเดยีวทีต่รงกบั

ความเป็นจรงิของผูต้อบมากทีส่ดุ มจีาํนวน 6 ขอ้ 

ส่วนท่ี  2 แบบสอบถามการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธข์องหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale method) ม ี10 ขอ้   

ซึง่ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale)  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายและระดบัความถีใ่น

การเขา้รว่มกจิกรรมการสง่เสรมิการขายของหา้ง เทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยใช้

แบบสอบถามมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale method) ม ี14 ขอ้  ซึง่ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู

ประเภทอนัตรภาค (Interval scale)  

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการ ที่ใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร เป็นคาํถามปลา ยเปิดและปลายปิดมใีหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multiple Choice)  

รวมจาํนวน 10 ขอ้ 

 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 ศกึษาขอ้มลูจากเอกสารขอ้มลูและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกสนิคา้ เพือ่ใช้

เป็นกรอบแนวคดิของการวจิยั 

1. ศกึษาวธิสีรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร  และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็น

แนวทางในการสรา้งแบบสอบถามโดยใหค้รอบคลมุเน้ือหาตามกรอบแนวคดิของการวจิยัทัง้ 5 ดา้น 

2. สรา้งแบบสอบถาม เพือ่สอบถามระดบัการรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจจากการ

สง่เสรมิการขายและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั 

3. นําแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พือ่พจิารณาตรวจสอบความ

ถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิ 

4. นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรงุแกไ้ขในขัน้ที ่ 4 เสนอผูเ้ชีย่วชาญเพือ่ตรวจสอบความ

เทีย่งตรงตามเน้ือหา  
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5. ปรบัปรงุแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญจากนัน้นําเสนอต่ออาจารยท์ี่

ปรกึษาสานิพนธต์รวจสอบอกีครัง้ เพื่อปรบัปรงุแกไ้ขครัง้สุดทา้ยก่อนนําไปทดลองใช ้(Try Out) 

6. นําแบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุม่ตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด เพือ่นําไปหาคา่ความ

เชือ่มัน่โดยใชว้ธิหีาคา่สมัประสทิธิ ์ อลัฟ่า (Coefficient) โดยวธิคีาํนวณของครอนบคั (Cronbach) 

คา่อลัฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 ≥ α ≤ 1 คา่ที่

ใกลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงวา่ มคีวามเชือ่มัน่สงู หลงัจากทดสอบแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด พบว่า 

แบบสอบถามมคีา่ความเชือ่มัน่ โดยแยกเป็นรายดา้นไดผ้ลดงัน้ี 

  การรบัรูส้ ือ่โฆษณาการสง่เสรมิการขาย มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.8976 

 ความพงึพอใจในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.9442 

 พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย มคีา่ความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.9350 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูใชก้ารเกบ็ขอ้มลูตามสะดวก โดยผูว้จิยัดาํเนินการแจกแบบสอบถาม

ใหก้บักลุม่ตวัอยา่งผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

โดยแบ่งลกัษณะของแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 

1. แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้เอกสาร , วารสาร , 

งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และแหล่งขอ้มลูทาง Internet 

 

การจดักระทาํข้อมลู และการวิเคราะหข้์อมลู 

 ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าประมวลผล และวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 

1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) เพื่อตรวจดคูวามสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และแยก

แบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 

2. การลงรหสั (Code) โดยนําแบบสอบถามทีต่รวจถกูตอ้งแลว้มาลงรหสั 

3. การประมวลผลขอ้มลู โดยนําขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้

โปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows เพือ่ทาํการวเิคราะหเ์ชงิพรร ณนา และทดสอบสมมตุฐิาน 

ซึง่แยกการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็นสว่นๆ ดงัน้ี 

1.1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1.1.1. วเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในดา้น อาย ุเพศ  

รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพโดยการแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 

1.1.2. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธข์องหา้งเทสโก ้

โลตสั โดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) 
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1.1.3. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความระดบัความพงึพอใจในกจิกรรมสง่เสรมิการ 

ขายของหา้งเทสโกโ้ลตสั 

1.1.4. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมมาใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัของ 

ผูบ้รโิภค 

1.2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic ) 

1.2.1. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม  

แลว้นํามาวเิคราะหท์างสถติโิดยใชค้อมพวิเตอรใ์นการคาํนวณคา่สถติโิดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู 

SPSS / PC 

1.2.2. วเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามมาแสดงจาํนวน และคดิเป็น 

คา่รอ้ยละ นําเสนอในตารางแจกแจงความถี ่

1.2.3. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่กีย่วกบัระดบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารใน 

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยหาค่าเฉลีย่ (X) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

และแปลความหมายของคา่เฉลีย่ดงัน้ี 

 

สมมติฐานการวิจยั 

ขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั

การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  แตกต่ างกนั ใชก้ารวเิคราะหค์า่สถติแิบบ t-test และการ

วเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) ทดสอบสมมตฐิาน 

ขอ้ที ่2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณาประชาสมัพนัธเ์กีย่วกบัการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บั 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานค ร โดยใชส้ถติ ิ Pearson 

Correlation Coefficient ทดสอบสมมตฐิาน 

ขอ้ที ่3 ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่ม

กจิกรรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานครโดยใชส้ถติ ิ Pearson Correlation 

Coefficient ทดสอบสมมตฐิาน 
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สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูจากการศกึษาวจิยัเรือ่ง การรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการ

สง่เสรมิการขาย และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้ง เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

สามารถสรปุผลการศกึษาคน้ควา้ไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูด้านประชากรศาสตร ์  

เพศ   แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจาํนวน 238 คน   

คดิเป็นรอ้ยละ 59.50 รองลงมาคอืเพศชาย จาํนวน 162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.50 

อายุ  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาย ุ 31 – 40 ปี จาํนวน 232 คน  

คดิเป็นรอ้ยละ 58 รองลงมามอีายตุํ่ากวา่หรอืเท่ากบั  30 ปี จาํนวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ  33 และ 

อาย ุ41 ปีขึน้ไป จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 ตามลาํดบั    

รายได้ต่อเดือน แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน   20,001 

- 30,000 บาทจาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.00 รองลงมามรีายไดต่้อเดอืน  30,001 - 40,000 

บาท จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.75 มรีายไดต่้อเดอืน  10,001 - 20,000 บาท จาํนวน 77 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 19.25 มรีายไดต่้อเดอืนมากกวา่ 50,000 บาทจาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50  

รายไดต่้อเดอืนน้อยกวา่หรอืเท่ากบั  10,000 บาท จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6 และ รายไดต่้อ

เดอืน 40,001 - 50,000 บาทจาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 ตามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา แสดงใหเ้หน็ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญา

ตรจีาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 161 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 40.25 และระดบัการศกึษามธัยมศกึษา/ปวช./อนุปรญิญา/ปวส. หรอืตํ่ากว่า จาํนวน 33 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 8.25 ตามลาํดบั 

อาชีพ แสดงใหเ้หน็ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัจาํนวน 

290 คน คดิเป็นรอ้ยละ  72.50 รองลงมา ประกอบธรุกจิสว่นตวั /อาชพีอสิระ จาํนวน 48 คน คดิเป็น 

รอ้ยละ 12.00 ขา้ราชการ/พนกังานหน่วยงานรฐั /พนกังานรฐัวสิาหกจิ  จาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

9.75 และนกัเรยีน/นกัศกึษา/ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี จาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 ตามลาํดบั 

สถานภาพสมรส  แสดงใหเ้หน็ไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถ านภา พสมรส /  

อยูด่ว้ยกนัจาํนวน  305 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.25 รองลงมามสีถานภาพโสด /หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนั

อยูจ่าํนวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.75 ตามลาํดบั 
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ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูการรบัรูส่ื้อโฆษณาการส่งเสริมการขายของห้างเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัการรับรู้ต่อส่ือโฆษณาการส่งเสริมการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมมีระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.05 โดยสามารถแยกเป็นรายดา้นได้

ดงัน้ี  

1. ส่ือโฆษณาประเภทอิเลก็ทรอนิกส ์ โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัด ีมคีา่ 1เฉลีย่

เท่ากบั 13.35

1.1. สปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์ มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัมาก ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

3.71 

1.2. สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายในหา้งเทสโกโ้ลตสัมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั 

ปานกลาง ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.98 

2. ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่ 1เฉลีย่

เท่ากบั 12.87

2.1. การโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพ ์มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัมาก ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

3.51 

2.2. การโฆษณาทางนิตยสารมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัน้อย ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.22 

3. ส่ือโฆษณากลางแจ้ง โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่ 1เฉลีย่เท่ากบั 

12.96

3.1. โปสเตอรภ์ายในบรเิวณหา้งมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่มคีา่เฉลีย่ 

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

เท่ากบั 3.36 

3.2. แผน่พบัหรอืใบปลวิมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.97 

3.3. ป้ายผา้ (Banner) มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัน้อย ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.56 

4. ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ  โดยรวมมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั ปานกลาง  มคีา่ 1เฉลีย่

เท่ากบั 13.05

4.1. สามารถจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว ์ละคร  

 โดยแยกเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 

เป็นตน้ มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.64 

4.2. สือ่โฆษณา ณ จดุขาย มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัน้อย ซึง่มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.45 
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ส่วนท่ี 3  การวิเคราะหข้์อมลูความพึงพอใจในการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ี

ห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ ความพงึพอใจดา้นการจดัเหตุการณ์พเิศษ  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.59

รองลงมา ไดแ้ก่ ความพงึพอใจดา้นการลดราคา  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.27 ความพงึพอใจดา้นการ

รบัประกนัราคา  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.98  และความพงึพอใจดา้นการแลกซือ้  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั  2.99 

ตามลาํดบั 
 

ส่วนท่ี 4  การวิเคราะหข้์อมลู พฤติกรรมในการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ี

ห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร   

ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมดา้นการจดัเหตุการณ์พเิศษ มคีา่เฉลีย่

เท่ากบั 3.33 รองลงมา ไดแ้ก่ พฤติ กรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมดา้นการลดราคา  มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 

3.12 พฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมดา้นการแลกซือ้ มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.77 และพฤตกิรรมในการ

เขา้รว่มกจิกรรมดา้นการรบัประกนัราคา มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.72 ตามลาํดบั 
 

ส่วนท่ี 5  การวิเคราะหข้์อมลูพฤติกรรมการ ใช้บริการการส่งเสริมการขายท่ีห้าง 

เทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

คา่ใชจ้า่ยซือ้สนิคา้ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั  (บาท/ครัง้) มจีาํนวนตํ่าสดุ 100 บาท/ครัง้ และสงูสุด 

5000 บาท/ครัง้ โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 1045.38 บาท/ครัง้ และจาํนวนครัง้ใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโก้

โลตสั (ครัง้/เดอืน)มจีาํนวนตํ่าสดุ 1 ครัง้/เดอืน และสงูสุด 23 ครัง้/เดอืน โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 

2.42 ครัง้/เดอืน ระยะเวลาทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั  มจีาํนวนตํ่าสดุ 1 ชัว่โมง/ครัง้ และสงูสุด 5 ชัว่โมง/ครัง้  

โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 1.58 ชัว่โมง/ครัง้ 

1. จาํนวนครัง้ใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตั ส (ครัง้/เดือน) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี

จาํนวนครัง้ในการใชบ้รกิารมากทีส่ดุ  จาํนวน 1-2 ครัง้/เดอืน คดิเป็นจาํนวน  272 คนรอ้ยละ 68.00 

รองลงมา จาํนวน 3-4 ครัง้/เดอืนคดิเป็นจาํนวน  100 คนรอ้ยละ 25.00 และ จาํนวน 5 ครัง้ขึน้ไป/

เดอืนจาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 ตามลาํดบั 

2. ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบวา่ ตวัท่านเอง  มอีทิธพิลมากทีส่ดุ 293 คดิเป็นรอ้ยละ  73.25  รองลงมา บุคคลในครอบครวั

จาํนวน 92  คดิเป็นรอ้ยละ  23.00  เพือ่น/ญาติ จาํนวน 13 คดิเป็นรอ้ยละ  3.25 และพนกังานขาย  

จาํนวน 2 คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามลาํดบั 

3. ช่วงเวลาท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสดุ พบว่า ช่วงเวลาท่ีใช้บริการบ่อยมากท่ีสดุ คอื18.01-

20.00 น.จาํนวน 145 คดิเป็นรอ้ยละ  36.25 รองลงมา ช่วงเวลา  14.01-16.00 น.จาํนวน 94 คดิเป็น

รอ้ยละ 23.50  16.01-18.00 น.จาํนวน 64 คดิเป็นรอ้ยละ  16.00 ช่วงเวลา 10.00-12.00 น. จาํนวน 

63 คดิเป็นรอ้ยละ 15.75  20.01-22.00 น. จาํนวน 18 คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 ช่วงเวลา 12.01-14.00 น.

จาํนวน 16 คดิเป็นรอ้ยละ 4.00 ตามลาํดบั 
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4. วิธีการเดินทางเพ่ือ ใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขต กรงุเทพมหานคร พบวา่ 

เดนิทางโดย รถยนตส์่วนบุคคล มากทีสุ่ดจาํนวน 240 คดิเป็นรอ้ยละ  60.00 รองลงมา รถประจาํทาง  

จาํนวน 94 คดิเป็นรอ้ยละ  23.50 รถจกัรยานยนต ์และ แทก็ซี่  มจีาํนวนเท่ากนั 21 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 5.25 ทางเทา้(เดนิ)จาํนวน 18 คดิเป็นรอ้ยละ  4.50 และเรอื จาํนวน 4 คดิเป็นร้อยละ 1.00 และ

รถสองแถวเลก็จาํนวน 2 คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามลาํดบั 

5. วตัถปุระสงคท่ี์สาํคญัท่ีสดุท่ี ใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  

พบวา่ เดนิทางสะดวกมากทีส่ดุ จาํนวน 159 คดิเป็นรอ้ยละ  39.75 รองลงมา ใกลบ้า้น /ทีท่าํงาน 

จาํนวน 177  คดิเป็นรอ้ยละ 44.25 มสีนิคา้ครบครนั  จาํนวน 60  คดิเป็นรอ้ยละ  15.00 ชอบรายการ

สง่เสรมิการขาย จาํนวน 2 คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 และ ภาพพจน์ชือ่เสยีงของหา้งจาํนวน 2 คดิเป็นรอ้ย

ละ 0.50 

6. วตัถปุระสงคท่ี์สาํคญัท่ีสดุท่ีเลือกใช้บริการท่ีห้างเทสโก้โลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร พบวา่ เพือ่ซือ้สนิคา้  มากทีส่ดุ จาํนวน 365 คดิเป็นรอ้ยละ  91.25 รองลงมาคอื

รบัประทานอาหาร จาํนวน 15 คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 เดนิดสูนิคา้ /ชมบรรยากาศภายในหา้งจาํนวน  14 

คดิเป็นรอ้ยละ 3.50  ชาํระคา่สนิคา้และบรกิารจาํนวน 6 คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามลาํดบั 

7. สินค้าประเภทใดท่ีซ้ือบ่อยท่ีสดุ  คอื สนิคา้อุปโภค เช่น ผงซกัฟอก  สบู ่ยาสฟี ัน 

จาํนวน 240 คดิเป็นรอ้ยละ  60.00 รองลงมา อาหารสด /แหง้ จาํนวน 101 คดิเป็นรอ้ยละ  25.25

เครือ่งสาํอาง /ยารกัษาโรค  จาํนวน 37 คดิเป็นรอ้ยละ  9.25  อาหารสาํเรจ็รปูจาํนวน 12 คดิเป็นรอ้ย

ละ 3.00 ประดบัยนต/์อุปกรณ์ช่างจาํนวน 8 คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 และเสือ้ผา้บุรษุ /สตร/ีเดก็ จาํนวน 2 

คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามลาํดบั 

 

ส่วนท่ี 6 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทาํการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส มผีลต่อ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  ไมแ่ตกต่ างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทส

โกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มจีาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานครไม่

แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

รายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานครไม่

แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ ทีใ่ชร้กิาร

ในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มี จาํนวนครัง้ ที่ใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี ผลต่อจาํนวนครัง้ ที่ใชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มี จาํนวนครัง้ ที่ใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานครไม่

แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ จาํนวนครัง้  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานคร  ไมแ่ตกต่างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิ ตทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูส้ ือ่โฆษณามคีวามสัมพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่ ใชบ้รกิารในหา้ง

เทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

การรบัรูส้ ือ่โฆษณาสง่เสรมิการขายโดยรวมไมม่คีวามสมัพนัธ์ กบัจาํนวนครัง้ ที่ใชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 3 ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิก ารขายโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่ ใช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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อภิปรายผล 

จากการศกึษาวจิยัเรือ่ง การรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขาย และ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตรท่ี์แตกต่างกนั ประกอบด้วย 

เพศ อาย ุรายได้เฉล่ียต่อเดือน การศึกษา อาชีพ และสถานภาพสมรสมีผลต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

พบวา่ 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ 31 – 40 ปี  รายไดต่้อเดอืน 

20,001 - 30,000 บาท จบการศกึษาปรญิญาตร ีและมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน สว่นใหญ่มี

สถานภาพสมรสหรอือยูด่ว้ยกนั ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิารบ่อยทีส่ดุ คอื 18.01-20.00 น เดนิทางโดยมาใช้

บรกิารดว้ย รถยนตส์ว่นตวั และมวีตัถุประสงคท์ีส่าํคญัทีส่ดุทีใ่ชบ้รกิารคอืเดนิทางสะดวก สนิคา้ทีซ่ือ้

บ่อยทีสุ่ด คอื สนิคา้อุปโภค เช่น ผงซกัฟอก สบู่ ยาสฟีนั 

ผลจากการวเิคราะหพ์บวา่ 

เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตก รงุเทพมหานคร  ไม่

แตกต่างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ดว้ยรปูแบบการการคา้ของเทสโกโ้ลตสัมี

ลกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อชวีติประจาํวนัใน

ราคาถกู ขณะทีก่ลุม่สนิคา้ฟุ่มเฟือยอยา่ง เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอางค ์เครือ่งป ระดบั หรอืแมก้ระทัง่

อุปกรณ์กฬีา ไมม่คีวามโดดเดน่มากนกั เหน็ไดจ้ากโปรโมชัน่ต่างๆ ทีอ่อกมาทีเ่น้นในเรือ่งของสนิคา้

ราคาถกู ดงันัน้ดว้ยลกัษณะสนิคา้หรอืบรกิารของหา้งเทสโกโ้ลตดัทีมุ่ง่สู่ผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ย  ส่งผลให้

การบรโิภคสนิคา้จงึมคีวามเป็นอสิระจากความตอ้งกา รและความคดิส่วนตวั ซึง่สอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ ฐติมิา โสมบุญเสรมิ (2547) ซึง่ทาํการวจิยัเรือ่ง การรบัรูส้ ือ่โฆษณาและความตอ้งการ

ดา้นการสง่เสรมิการขายของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้เดอะมอลล์

ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล  พบวา่ ผูบ้รโิภ คทีม่เีพศ แตกต่างกนัมีพฤตกิรรมในการใช้

บรกิารดา้นจาํงานเงนิในการใชจ้า่งซือ้สนิคา้เฉลีย่ต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  

อายุทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดว้ยรปูแบบการการคา้ของ

เทสโกโ้ลตสัมลีกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อ

ชวีติประจาํวนัในราคาถกู ขณะทีก่ลุม่สนิคา้ฟุ่มเฟือยอยา่ง เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอางค ์เครือ่งประดบั หรอื

แมก้ระทัง่อุปกรณ์กฬีา ไมม่คีวามโดดเด่นมากนกั เหน็ไดจ้ากโปรโมชัน่ต่างๆ ทีอ่อกมาทีเ่น้นในเรือ่ง

ของสนิคา้ราคาถกู  ดงันัน้ดว้ยลกัษณะสนิคา้หรอืบรกิารของหา้งเทสโกโ้ลตดัทีมุ่ง่สู่ผูบ้รโิภคขัน้

สุดทา้ย จงึเหมาะสมกบัทุกเพศทุกวยัและไมส่่งผลใหเ้กดิความแตกต่างดา้นพฤตกิรรมในการใช้

บรกิาร และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  ทารกิา วฒันกุญชร  (2548) ซึง่ทาํการวจิยัเรือ่ง ความตอ้งการ

ใหม้กีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย พฤตกิรรมการซือ้และแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของ
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ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารหา้งเทสโก้ โลตสั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ แตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้จากการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายดา้นต่างๆ ข องหา้งเทสโกโ้ลตสั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้

ของผูบ้รโิภคทีโ่ลตสัเอก็ซเ์พลสในดา้นการตดัสนิใจซือ้ทีไ่มแ่ตกต่างกนั  

รายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มี จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร   

ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจาก รปูแบบ การคา้ของเทสโกโ้ลตสั 

มลีกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อชวีติประจาํวนัใน

ราคาถกู โดยทีก่ลุ่มสนิคา้ฟุ่มเฟือย เช่น เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอางค ์เครือ่งประดบั หรอืแมก้ระทัง่อุปกรณ์

กฬีา ไมม่คีวามโดดเด่นมากนกั ดงันัน้ดว้ยลกัษณะ สนิคา้หรอืบรกิารของหา้งเทสโกโ้ลตสั ทีมุ่่ง

สนองตอบต่อความตอ้งการระดบัพืน้ฐาน จงึไมส่่งผลให้ ระดบัรายได้ ของผูบ้รโิภค ทีแ่ตกต่างกนั มี

พฤตกิรรมในการใชบ้รกิาร ทีแ่ตกต่างกนั  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  ศุภลกัษณ์ ใหลศุภสนิ 

(2550) ซึง่ทาํการวจิยัเรือ่งการสง่เสรมิการขายของ โลตสัเอก็ซเ์พรสทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัมกีารตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีโ่ลตสัเอก็ซเ์พลสในดา้นการตดัสนิใจซือ้ไมแ่ตกต่างกนั  

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรี มจีาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั 

ในเขตกรงุเทพมหานคร  พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรมีจีาํนวนครัง้ ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 มากกว่า

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี  ซึง่ทัง้สองกลุ่มน้ีจดั เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั ของเทสโกโ้ลตสั

ประกอบกบัรปูแบบการคา้ของเทสโกโ้ลตสัทีม่ ีลกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ จดัจาํหน่ายสนิคา้

อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อชวีติประจาํวนัในราคาถกู สง่ผลใหผู้บ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรี

ทีม่คีวามตอ้งการในการ เปิดรบัขอ้มลูเพือ่ใชใ้นการเปรยีบเทยีบสนิคา้น้อยกวา่มรีะดบัการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้งา่ยกวา่ผูท้ีม่รีะดบัการศกึษา ระดบัปรญิญาตรแีละระดบัการศกึษา ทีส่งูกวา่ปรญิญาตรี ซึง่

สอดคลอ้งกบั  ธนกร พมิทะโนทยั  (2549) ซึง่ทาํการวจิยัเรือ่งการ เปรยีบเทยีบปจัจยัการสือ่สาร

การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 2 และหา้งบิ๊กซ ี

สาขาพระราม 2 พบวา่ ผูบ้รโิภคที่ มรีะดบัการศกึษา ตํ่ากว่าหรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย มี

พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารหา้งบิก๊ซ ีสาขาพระราม 2 มากกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษา

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า  เน่ืองจากการศกึษาของผูร้บัสารนัน้ทาํใหผู้ร้บัสารมพีฤตกิรรมการสือ่สาร

ต่างกนัไป เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาสงู จะสนใจขา่วสารไมค่่อยเชื่ออะไรงา่ยๆ 

อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร

ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํ คญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดว้ยรปูแบบการการคา้ของเทสโกโ้ลตสัมี

ลกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อชวีติประจาํวนัใน

ราคาถกู ขณะทีก่ลุม่สนิคา้ฟุ่มเฟือยอยา่ง เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอางค ์เครือ่งประดบั หรอืแมก้ระทัง่

อุปกรณ์กฬีา ไมม่คีวามโดดเดน่มากนกั เหน็ไดจ้ากโปรโมชัน่ต่างๆ ทีอ่อกมาทีเ่น้นในเรือ่งของสนิคา้

ราคาถกู ดงันัน้ดว้ยลกัษณะสนิคา้หรอืบรกิารของหา้งเทสโกโ้ลตดัทีมุ่ง่สู่ผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ย  ส่งผลให้

การบรโิภคสนิคา้จงึมคีวามเป็นอสิระจากความตอ้งการและความคดิสว่นตวั ซึง่สอดคลอ้งกบั
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งานวิจยัของ ทารกิา วฒันกุญชร (2548 ) ซึง่ทาํการวจิยัเรือ่งความตอ้งการใหม้กีารจดักจิกรรม

สง่เสรมิการขาย พฤตกิรรมการซือ้และแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิาร

หา้งเทสโกโ้ลตสั พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้จากการจดักจิกร รม

สง่เสรมิการขายดา้นต่างๆ ของหา้งเทสโกโ้ลตสัมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีโ่ลตสัเอก็ซ์

เพลสในดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อจาํนวนครัง้  ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

เขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั  อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดว้ยรปูแบบการการคา้

ของเทสโกโ้ลตสัมลีกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อ

ชวีติประจาํวนัในราคาถกู มทีาํเลทีต่ ัง้ใกลแ้หล่งชุมชน การเดนิทางสะดวก  ส่งผลให้ผู้บรโิภคสนิคา้

เดนิทางมาใชบ้รกิารไดส้ะดวกสบาย สา มารถใชเ้วลาวา่งหลงัเลกิงานเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารได้

ก่อนกลบับา้น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ทารกิา วฒันกุญชร (2548) ซึง่ทาํการวจิยัเรือ่งความ

ตอ้งการใหม้กีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย พฤตกิรรมการซือ้และแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

ของผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารห้ างเทสโกโ้ลตสั พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้จากการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายดา้นต่างๆ ของหา้งเทสโกโ้ลตสั ไมแ่ตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูส่ื้อโฆษณามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการ

ในห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

จากโปรแกรมสง่เสรมิการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัจดัทาํขึน้ถกูนําเสนอผา่นสือ่โฆษณาชนิด

ต่างๆ ทีเ่หมาะสมกบักลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมาย ทีม่คีวามแตกต่างกนั  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์

พบวา่การรบัรูส้ ือ่โฆษณาสง่เสรมิการขายโดยรวมกบัจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสั ใน

เขตกรงุเทพมหานคร  พบวา่ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่สามารถแยกพจิารณา ระดบัการรบัรูส้ ือ่

โฆษณาทีเ่ผยแพรข่อ้ความสง่เสรมิขายผา่นความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคพบวา่  

สื่อโฆษณาประเภทอเิลก็ทรอนิกส ์โดยรวมไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารใน

หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยก

พจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

1. มสีปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์ มคีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเ ทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์

ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูส้ ือ่สปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์เพิม่ขึน้ 

จะทาํใหผู้บ้รโิภคมจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบั

ตํ่า จากผลการวเิคราะหพ์บวา่ การรบัรูผ้า่นสือ่โฆษณาโทรทศัน์เป็นสือ่มรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัสงู

มาก เน่ืองจากมคีุณสมบตัทิีส่ามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากกวา่สือ่อื่นๆ และเป็นสือ่ทีม่ภีาพและเสยีง 

ทาํใหส้ื่อมคีุณสมบตัดิงึดดูหรอืกระตุน้ผูบ้ รโิภคใหเ้กดิความสนใจไดด้กีวา่สือ่อื่น กนกพร ทองเครอื 

(2548) ทีไ่ดท้าํการวจิยัเรือ่งการเปรยีบเทยีบการรบัสือ่โฆษณาและการสง่เสรมิการขายทีม่ผีลต่อ
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แนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลือ่นทีร่ะหวา่งระบบ GSM และ DTAC ของผูบ้รโิภค

ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า การเปิ ดรบัสื่อโฆษณาของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มกบั

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลือ่นทีข่องผูใ้หบ้รกิาร DTAC จากสือ่ประเภทโทรทศัน์ 

2. สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ไมม่ี

ความสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้ โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สือ่โฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายในหา้งเทสโกโ้ลตสัมรีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบั

ปานกลาง เน่ืองจากสือ่วทิยทุีไ่มม่ภีาพ (No visuals) เป็นจดุดอ้ยหากเปรยีบเทยีบกบัสื่อโทรทศัน์ทาํ

ใหไ้มส่ามารถกระตุน้ผูบ้รโิภคให้ เกดิความสนใจไดด้เีท่ากนั  สอดคลอ้งกบั พสุ วุฒนินัท ์ (2547 ) 

ทีศ่กึษาเรือ่งทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาด ความรูค้วามเขา้ใจและการรบัรูใ้นสือ่โฆษณาทีม่ ี

ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคนมแคลเซยีมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบ วา่ การรบัรูส้ ือ่

โฆษณาทางวทิยไุมม่คีวามสมัพั นธก์บั พฤตกิรรมการบรโิภคนมแคลเซยีม ดา้นจาํนวนซือ้นม 

แคลเซีย่มในแต่ละครัง้ของผูบ้รโิภค 

สือ่โฆษณาประเภทสิง่พมิพโ์ดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทส

โกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่เน่ืองจากการทาํกจิกรรม

เพื่อสง่เสรมิการขายนัน้เป็นสรา้งแรงจงูใจเพือ่กระตุน้ใหก้ลุม่เป้าหมายมคีวามตอ้งการซือ้สนิคา้ใน

ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงในระยะเวลาอนัจาํกดั ดงันัน้อาจสง่ผลใหผู้บ้รโิภคพลาดการรว่มกจิกรรมการ

ส่งเสรมิการขายทีท่างเทสโกโ้ลตสัจดัขึน้ได ้สอดคลอ้งกบั กนกพร ทองเครอื (2548) ทีไ่ดท้าํการวจิยั

เรือ่งการเปรยีบเทยีบการรบัสื่อโฆษณาและการส่งเสรมิการขายทีม่ผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลือ่นทีร่ะหวา่งระบบ GSM และ DTAC ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบวา่ การเปิดรบัสือ่โฆษณาของผูบ้รโิภคไมม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มกบัพฤตกิรร มการตดัสนิใจ

ซือ้โทรศพัทเ์คลือ่นทีข่องผูใ้หบ้รกิาร DTAC จากสือ่ประเภทนิตยสาร หนงัสอืพมิพ์  ชนาธปิ วทิาโน 

(2546) ซึง่ทาํการวเิคราะหเ์รือ่งการเปิดรบัสือ่โฆษณา การจดจาํ และพฤตกิรรมการบรโิภคเครือ่งดืม่

น้ํานมขา้วยาคูข่องผูบ้รโิภคนาเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ การเปิดรบัสื่ อโฆษณาของเครือ่งดื่ม

น้ํานมขา้วยาคใูนดา้นสือ่มวลชน ประเภทวทิย ุหนงัสอืพมิพ ์และนิตยสาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการ

จดจาํสื่อโฆษณาของเครือ่งดื่มน้ํานมขา้วยาค ูเกีย่วกบัยีห่อ้ (ชือ่ตราสนิคา้) 

สือ่โฆษณากลางแจง้ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตั สในเขต

กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

1. ป้ายผา้ (Banner) และโปสเตอรภ์ายในบรเิวณหา้ง ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ช้

บรกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่เป็นสื่อ

ทีม่รีะดบัการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง แต่เน่ืองจากเป็นสือ่ทีไ่มส่ามารถนําเสนอรายละเอยีดกจิกรรม

ทางการตลาดจาํนวนมากได ้และถา้ใหร้าย ละเอยีดมากเกนิไปผูบ้รโิภคไมส่ามารถอ่านไดค้รบถว้น 

ผูบ้รโิภคจะพบสือ่ประเภทน้ีเมือ่เขา้มาใชบ้รกิารใน บรเิวณหา้งเทสโกโ้ลตสั เท่านัน้ ส่งผลใหผู้บ้รโิภค

อาจพลาดการรบัรูไ้ดห้ากจดัวางตําแหน่งของสื่อโฆษณาไมอ่ยูใ่นตําแหน่งทีเ่หมาะสม สอดคลอ้งกบั

กนกพร ทองเครอื (2548) ทีไ่ดท้าํการวจิยัเรือ่งการเปรยีบเทยีบการรบัสื่อโฆษณาและการส่งเสรมิ
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การขายทีม่ผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลื่ อนทีร่ะหวา่งระบบ GSM และ 

DTAC ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ การเปิดรบัสือ่โฆษณาของผูบ้รโิภคไมม่ี

ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลือ่นทีข่องผูใ้หบ้รกิาร DTAC 

จากสือ่ประเภทโฆษณากลางแจง้ 

2. แผน่พบัหรอืใบปลวิ มคีวามสมัพนัธก์บั จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง

เดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูแ้ผน่พบัหรอืใบปลวิเพิม่ขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมี

จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเท สโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า  สอดคลอ้งกบั 

ธนากร พมิทะโนทยั ทีศ่กึษาการเปรยีบเทยีบปจัจยัการสือ่สารการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การเลอืกใชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 2 และหา้งบิก๊ซ ีสาขาพระราม 2 พบวา่ การ

สือ่สารการตลาดโดยใชส้ือ่ ใบปลิ ว/แผน่พบั มคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้สนิคา้และใชบ้รกิาร

การโดยเฉลีย่ 

สือ่โฆษณาประเภทอื่นๆ โดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโก้

โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์

ในทศิทางเดยีวกั นในระดบัตํ่า กลา่วคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูส้ ือ่โฆษณาผา่นสือ่โฆษณาประเภท

อื่นๆ โดยรวม จะทาํใหผู้บ้รโิภคมจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า และสามารถแยกพจิารณารายขอ้ไดด้งัน้ี 

1. การจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั เมือ่ชมรา ยการโทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว ์ละคร เป็น มี

ความสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า กลา่วคอื 

ถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูใ้นการจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว ์ละคร 

เพิม่ขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมจีาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้

ในระดบัตํ่า  และสามารถอธบิายดา้นรบัในการรบัรูจ้ากสือ่ประเภทน้ีไดเ้ช่นเดยีวกบัสือ่โทรทศัน์ 

เพราะสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากกวา่สือ่อื่นๆ (High reach) เน่ืองจากพืน้ทีก่ารครอบคลมุของสือ่ 

(Coverage) กวา้งขวาง ซึง่บา้นเรอืนสว่นใหญ่มเีครือ่งรบัโทรทศัน์ทาํใหส้ือ่เขา้ถงึผูบ้รโิภคใน

บา้นเรอืนทุกกลุม่ 

2. สื่อโฆษณา ณ จดุขาย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในห้ างเทสโกโ้ลตสั

ในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่เน่ืองจากเป็น สือ่ทีไ่มส่ามารถ

นําเสนอรายละเอยีดกจิกรรมทางการตลาดจาํนวนมากได้  จาํเป็นตอ้งมจีดุในการวางสนิคา้ทีเ่หน็ได้

เด่นชดั หากสื่อโฆษณา ณ จดุขายนัน้ไมเ่ด่นชดัผูบ้รโิภคอาจละเลยไมใ่หค้วามสนใจ  
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สมมติฐานท่ี 3 ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการขายมีความสั มพนัธก์บัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ผลจากการวเิคราะหพ์บวา่ ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ล ตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

จากการศกึษาพบวา่ ภาพรวมความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายในรปูแบบการการลด

ราคามคีวามสมัพนัธเ์พิม่ขึน้ในระดบัตํ่า ไดแ้ก่  การจดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถ้กูลงกวา่เดมิ 

(Roll Back) การจดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั การจดัจาํหน่ายสนิคา้สัง่พเิศษในราคาพเิศษใน

ช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั สนิคา้ใหมท่ีจ่าํหน่ายในราคาพเิศษ การนําสนิคา้คณุภาพ (House Brand) 

มาจดัรายการถกูจรงิช่วยคณุประหยดั การจดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสัใน

ระยะเวลา 1-2 สปัดาห์ และกจิกรรมการแลกซือ้สนิคา้ในราคาถกูกวา่ปกต ิ ซึง่สอดคลอ้งกบั จารศุร ี

ศริอิงัคาวุธ (2545: 8) ใหค้วามหมายวา่ ความพงึพอใจเป็นองคป์ระกอบดา้นความรูส้กึของทศันคติ

ซึง่ไมจ่าํเป็นตอ้งแสดงหรอือธบิายเชงิเหตุผลเสมอไป หรอืกล่าวไดว้่า ความพงึพอใจเป็นเพยีง

ปฏกิริยิาดา้นความรูส้กึ (Reactionary Feeling) ต่อสิง่เรา้หรอืสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีแ่สดงออกมา 

(Yield) ในลกัษณะของผลลพัธส์ุดทา้ย (Final Outcome) ของกระบวนการประเมนิ (Evaluative 

Process) โดยบ่งบอกถงึทศิทางของผลการประเมนิ (Direction of Evaluation Result) วา่เป็นไปใน

ลกัษณะทศิทางบวก (Positive Direction) หรอืทศิทางลบ (Negative Direction) หรอืไมม่ปีฏกิริยิา 

(Non Reaction) ต่อสิง่เรา้หรอืสิง่กระตุน้นัน้กไ็ด ้

เมือ่พจิารณาภาพรวมดา้นการสง่เสรมิการขายดว้ยการลดราคาทีม่คีวามสมัพนัธใ์หผู้บ้รโิภค

เกดิความพงึพอใจใ นระดบัเพิม่ขึ้ นวา่ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ยงัสอดคลอ้งกบั   

นิตพินัธ ์นิยตวิฒัน์ชาญชยั (2542 ) เรือ่งกลยทุธท์างการตลาดของโลตสัซุปเปอรเ์ซน็เตอรพ์บวา่ 

โลตสัซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์มกีลุ่มลกูคา้เป้าหมายคอื กลุ่มคนทัว่ไปทีอ่าศยัในชุมชนใกลเ้คยีงระดบั

รายไดจ้ะอยูต่ ัง้แต่ป านกลางถงึระดบัสงู การกาํหนดตาํแหน่งทางการตลาดคอื ตามราคา และ

คณุภาพ เน้นการจาํหน่ายสนิคา้ทีม่คีณุภาพ ราคาถกู สาํหรบัสว่นประสมทางการตลาดในดา้น

ผลติภณัฑจ์าํแนกสนิคา้ทีจ่าํหน่ายออกเป็น 2 ประเภทคอื สนิคา้อุปโภคและบรโิภค ซึง่มรีายการ

ผลติภณัฑจ์าํนวนมาก เน้นความหลากหลายทั ้ งเครือ่งหมายการคา้และขนาด การรบัประกนัความ

สดใหมแ่ละคณุภาพของสนิคา้ทีจ่าํหน่ายในดา้นราคาคอื มุง่ยอดขาย การแขง่ขนัและเป็นผูนํ้าดา้น

ราคา 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 198) กลา่ววา่ สิง่กระตุน้ทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้ง

ความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไป เหลา่น้ีถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ ดงันัน้รปูการสง่เสรมิ

การขายดว้ยการลดราคา (Price-Off Deals) จงึเป็นเทคนิคการสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่ไปยงัผูบ้รโิภค

โดยใชก้ารลดราคาสนิคา้ลงจากเดมิ และถอืวา่เป็นการใหป้ระโยชน์โดยตรงกบัผูบ้รโิภคทนัททีีซ่ือ้ซึง่
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เท่ากบัเป็นการกระตุน้ใหซ้ือ้ในปรมิาณทีม่ากขึน้ ซึง่เป็นไปตามกฎของดมีานด ์ (Law of Demand) 

การลดราคาจะไดผ้ลในการกระตุน้ใหซ้ือ้มากขึน้โดยทัว่ไปประมาณ 10-25 เปอรเ์ซน็ต์จากราคาปกต ิ

เป็นการลดกาํไรสว่นเกนิ (Profit Margin) ของผูผ้ลติ และไมใ่ช่กําไรส่วนเกนิของผูค้า้ปลกี  

เมือ่พจิารณารปูแบบการสง่เสรมิการขายดว้ยการลดราคาเพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิพงึพอใจ และ

เกดิการกระตุน้ยอดขาย และในทางกลบักนั การสนองตอบต่อสิง่เรา้นัน้กอ็าจ จะส่งผลได้ ทัง้ทศิ

ทางบวก ทศิทางลบ หรอืไมม่ปีฏิ กริยิาต่อสิง่กระตุน้หรอืการสง่เสรมิการขายดว้ยการลดราคากไ็ด ้

รปูแบบการสง่เสรมิการขายดว้ยการลดราคาจงึสรา้งแรงจงูใจเพือ่กระตุน้ใหก้ลุม่เป้าหมายมคีวาม

ตอ้งการซือ้สนิคา้ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงในระยะเวลาอนัจาํกดั โดยคาํนึงถงึปจัจยัโดยกฎ ของ 

อุปสงคร์ะบุวา่ ปรมิาณความตอ้งการซือ้สนิคา้ มคีวามสมัพนัธใ์นทางลบกบัราคา เมือ่ปจัจยัอื่นๆ ทีม่ ี

ผลนัน้คงที ่กล่าวคอื เมือ่ เมือ่ราคาสนิคา้ลดลง ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตอ้งการซือ้สนิคา้นัน้เพิม่ขึน้

และในทางกลบักนัคอืราคาสนิคา้เพิม่สงูขึน้ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตอ้งการซือ้สนิคา้นัน้น้อยลง  

 

ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวิจยั 

จากการวจิยั การรบัรูส้ ือ่โฆษณา ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขายและพฤตกิรรมของ

ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร ครัง้น้ี ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ

สาํหรบัการทาํวจิยัครัง้ต่อไปดงัน้ี 

1. จากผลการวจิยัดา้นประชากรศาสตรม์ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ี

ระดบั การศกึษา ตํ่ากวา่ระดบัปรญิญาตรี มจีาํนวนครัง้ ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและ ระดบัทีส่งูกวา่ปรญิญาตรี  

ดงันัน้เพือ่สรา้งการสรา้งการรบัรูใ้ห้ เกดิกบัผูบ้รโิภค และนําไปสูก่ารเขา้รว่มการจดักจิกรรมสง่เสรมิ

การขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัจดัขึน้ จงึควรใหค้วามสาํคญักบัการใหเ้น้ือหาของกจิกรรมสง่เสรมิการขาย

ทีส่ามารถสรา้งการรบัรู ้และจงูใจ เช่น การลดราคา แจกแถม แลกซือ้สนิคา้ ทีช่ดัเจน  มากกวา่การ

ใหล้ะเอยีดในตวัสนิ คา้ เพราะผูบ้รโิภคในกลุม่ทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรมีคีวามตอ้งการ

ในการเปิดรบัขอ้มลูเพือ่ใชใ้นการเปรยีบเทยีบสนิคา้น้อยกวา่  มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้งา่ยกวา่ผู้

ทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรแีละระดบัการศกึษาทีส่งูกวา่ปรญิญาตร ี

2. การสรา้งการรบัรูใ้นกจิกรรมสง่เสรมิการขายต่างๆ ของทางเทสโกโ้ลตสั ผา่นสื่อโฆษณา

เพือ่สรา้งการรบัรู้ ใหก้บัผูบ้รโิภคเป้าหมายไดอ้ยา่งมปีระสทิธิ ภาพ โดยสือ่โฆษณาหลกัทีใ่ชเ้พือ่ ใน

การสรา้งการรบัรูใ้นกจิกรรมการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสั จงึควรเป็นสือ่ โทรทศัน์ซึง่เป็น

สือ่ทีนิ่ยมมากทีส่ดุเพราะสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากกวา่สือ่อื่นๆ เช่นเดยีวกบัสือ่โฆษณาจากการ

เป็นผูส้นบัสนุน เมือ่ชมรายการโทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว ์ละคร เป็นตน้ ซึง่จากผลการวจิยัสื่อโฆษณา

ทางโทรทศัน์ เป็นสือ่ ทีส่ามารถสรา้งการรบัรู้ ไดม้าก  และมคีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ในการใช้

บรกิารของผูบ้รโิภคได้ทีม่ปีระสทิธภิาพ และใช้สือ่ประเภทแผน่พบั ใบปลวิ ซึง่จากผลการวจิยัมกีาร

สรา้งการ รบัรูใ้นระดบัปานกลาง  แต่มลีกัษณะของสือ่ทีม่ ี จดุเด่น ในการ ใหร้ายละเอยีดในกจิกรรม
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สง่เสรมิการขายมากกวา่สือ่ประเภทโทรทศัน์ จากผลการวจิยัพบวา่ยงัมี ความสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้

ในการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค สือ่โฆษณาประเภทหนงัสอืพมิพ ์ซึง่จากผลการวจิยัมกีารสรา้งการรบัรู้

ในระดบัมาก แต่ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ในการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค  แต่สามารถใชส้ือ่

โฆษณาประเภทน้ีใหก้ารสรา้งการรบัรูใ้นกจิกรรมสง่เสรมิการขาย แต่ไมส่ามา รถหวงัผลในการเขา้

รว่มกจิกรรมสง่เสรมิทีจ่ดัขึน้ได ้และสื่อโฆษณาทีจ่ดัเป็นสื่อทางเลอืกคอืสื่อทีม่กีารสรา้งการรบัรูอ้ยูใ่น

ระดบัปานกลาง  คอื สือ่โฆษณาทางวทิยุทีป่ระกาศภายในหา้งเทศโกโ้ลตสั โปสเตอรภ์ายในบรเิวณ

หา้งเทศโกโ้ลตสั และสือ่โฆษณาทีส่รา้งการรบัรูใ้น ระดบัน้อย คอื สือ่โฆษณาทางนิตยสาร ป้ายผา้ 

สื่อโฆษณา ณ จดุขาย  ซึง่จากผลการวจิยัยงัพบวา่ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ในการใชบ้รกิาร

ของผูบ้รโิภค สามารถพจิารณา ให้เป็นสื่อโฆษณา ทางเลอืกในการสรา้งการรบัรู ้สรา้งความแปลก

ใหม ่แต่ไมส่ามารถ การสรา้งการรบัรูใ้นกจิกรรมการสง่เ สรมิการขาย  และไมส่ามารถหวงัผลให้ เกดิ

การเขา้รว่มในกจิกรรมสง่เสรมิการขาย ได้ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัดา้นการรบัรูส้ ือ่โฆษณาของ

ผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  พบวา่

การนําเสนอกจิกรรมสง่เสรมิการขายผา่นสือ่โฆษณา ทางโทรทศัน์ สือ่โฆษณาจากการเป็น

ผูส้นบัสนุน เมือ่ชมรายการโทรทศัน์ เช่น เกมสโ์ชว ์ละคร เป็นตน้ และแผ่นพบั  มคีวามสมัพนัธก์บั

จาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารของผูบ้รโิภคซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัดา้นประชากรศาสตรท์ีพ่บวา่

ผูบ้รโิภคในกลุม่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ป รญิญาตรเีป็นกลุม่ทีม่จีาํนวนครัง้ในการใช้

บรกิารมากทีส่ดุ ลกัษณะทางประชากรศาสตรก์ลุม่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตรจีะ

มรีะดบัความตอ้งการในการเปิดรบัขอ้มลูเพือ่ใชใ้นการเปรยีบเทยีบสนิคา้น้อยกวา่ผูท้ีม่รีะดบั

การศกึษาระดบัปรญิญาตรแีละระดบัการศกึษาทีส่งูกวา่ปรญิญาตร ี

3. การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย ของหา้งเทสโกโ้ลตสั เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิ ความพงึพอใจ

และเกดิการกระตุน้ยอดขาย ควรใหค้วามสาํคญักบักจิกรรมการขายดา้นการลดราคาเป็นอนัดบัแรก 

และไมค่วรดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดดว้ยการลดราคาสนิคา้อยา่งต่อเน่ืองในระยะยาว ซึง่อ าจ

สง่ผลใหก้ารกระตุน้ผูบ้รโิภคเป็นไปอยา่งไมม่ปีระสทิธภิาพ เพราะหากผูบ้รโิภคเกดิความคุน้เคยต่อ

รปูแบบกจิกรรมการลดราคา และราคาทีไ่ดร้บัการลดอยา่งต่อเน่ืองเมือ่ตอ้งขายในช่วงทีไ่มม่กีจิกรรม

ทางการตลาด อาจสง่ผลใหส้นิคา้มรีาคาแพงในการรบัรูข้องผูบ้รโิภค ซึง่จากผลการวจิยัดา้นความ

พงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการ

ขายของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร  ดงันัน้ เมือ่พจิารณาถงึ

ผูบ้รโิภคพงึพอใจ ในการ เขา้รว่มกจิกรรมการสง่เสรมิการขายของหา้งเทสโกโ้ลตสั ประเภทการลด

ราคา ไดแ้ก่ การจดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถ้กูลงกวา่เดมิ (roll back) การจดัรายการลดราคา

สนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมช่ีวงระยะเวลา 1-2 สปัดาห ์ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจมากใน

การเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย  
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และเมือ่พจิารณาถงึรปูแบบการการคา้ของเทส โกโ้ลตสัทีม่ลีกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีขนาด

ใหญ่ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคจาํเป็นต่อชวีติประจาํวนัในราคาถกู ขณะทีก่ลุม่สนิคา้

ฟุ่มเฟือยอยา่ง เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอาง เครือ่งประดบั หรอืแมก้ระทัง่อุปกรณ์กฬีา ไมม่คีวามโดดเด่น

มากนกั เหน็ไดจ้ากโปรโมชัน่ต่างๆ ทีอ่อกมาที่ เน้นในเรือ่งของสนิคา้ราคาถกู ผูบ้รโิภคจงึใหค้วาม

สนใจในกจิกรรมสง่เสรมิการขายประเภทการลดราคา ไดแ้ก่ การจดัรายการปรบัลดฐานราคา ใหถ้กู

ลงกว่าเดมิ (roll back) การจดัรายการลดราคาสนิคา้ภายในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมช่ีวงระยะเวลา 1-

2 สปัดาห ์ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ มากในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย และกจิกรรม

ส่งเสรมิการขายการจดัเหตุการณ์พเิศษ ไดแ้ก่ จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วงเทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม ่

ตรษุจนี และสนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ย มากกวา่กจิกรรมสง่เสรมิการ

ขายประเภทอื่นๆ 

ดา้นกจิกรรมสง่เสรมิ การขายการจดัเหตุการณ์พเิศษ ไดแ้ก่ จาํหน่ายสนิคา้พเิศษช่วง

เทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม ่ตรษุจนี และสนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวางในจดุสามารถมองเหน็ไดง้า่ย  จาก

ผลการวจิยัพบวา่ เป็นกจิกรรมทีส่ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูไ้ดม้ากเช่นเดยีวกบัการลดราคา 

พจิารณาไดว้า่ การจดัให้ กจิกรรมตามวาระโอกาส และวนัสาํคญัต่าง เช่น วนัสงก รานต์ วนัตรษุจนี  

อยา่งสมํ่าเสมอ เพราะ จะส่งผลใหม้ผีูบ้รโิภค เกดิความพึง่พอใจส่งผลใหเ้กดิ การเขา้รว่มกจิกรรม

สง่เสรมิการขาย เพือ่จบัจา่ยซือ้อุปโภคบรโิภคในหา้งเทสโก้ โลตสัเพิม่มากกว่าอตัราการใชจ้า่ยเฉลีย่ 

2 ครัง้ต่อเดื อน และ การจดัรายการสง่เสรมิการขาย ดว้ยการการจดัวางกองสนิคา้ ควรจะเป็นจดุ 

ทีส่ามารถสงัเกตเหน็ไดง้า่ย และเด่นชดั จะมสีว่นช่วยใหผู้บ้รโิภคมกีารระดบัความพงึพอใจ หา้งเทส

โกโ้ลตสัจงึสามารถจดักจิกรรมลกัษณะน้ีไดส้มํ่าเสมอกวา่รูแ้บบการลดราคาสนิคา้ โดยอาศยัวธิสีลบั

สบัเปลีย่นสนิคา้ทีเ่ขา้รว่มรายการสง่เสรมิการขายไปไดเ้รือ่ยๆ โดยทีผู่บ้รโิภคจะไมไ่มรู่ส้กึเคยชนิ 

จากผลการวจิยัพบวา่ การสง่เสรมิการขายดว้ย การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย จากการลด

ราคาสนิคา้จากการจดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั การจดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษในราคาพเิศษเฉพาะ

ช่วงเวลาและโอกาสสาํคญั การมสีนิคา้ใหมจ่าํหน่ายใหล้กูคา้ในราคาพเิศษ การจดัสนิคา้คณุภาพ 

(House brand) นํามาจดัรายการถกูจรงิช่วย คณุประหยดัไดม้ากขึน้ และการจดัรายการชงิโชค คนื

กาํไรใหก้บัลกูคา้ การรบัประกนัราคา เช่น สนิคา้ในแต่ละหมวดหมูม่กีารรบัประกนัราคาถกูกวา่ที่

หา้งอื่น และยนิดคีนืเงนิ การรบัประกนัคนืเงนิ (Refund) เมือ่สนิคา้ไมถู่กใจ หรอืคุณภาพของสนิคา้

ไมเ่ป็นไปตามทีบ่่งบอกไว ้และการแลกซือ้  เป็นกจิกรรมสง่เสรมิการขาย ที่สามารถสรา้งความพงึ

พอใจใหก้บัผูบ้รโิภคไดใ้นระดบัปานกลางเท่านัน้  
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ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 

จากการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพิม่เตมิสาํหรบัการทาํวจิยัครัง้ต่อไปดงัน้ี 

1. เน่ืองจากการทาํวจิยัในครัง้น้ีทาํการวจิยัเฉพาะหา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

ดงันัน้ ในการศกึษาครัง้ต่อไปจงึควรทีจ่ะศกึษาหา้งในรปูแบบเดยีวกนัเพือ่นํามาเปรยีบเทยีบ  

เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารทีด่สิเคา้ทส์โตสแ์ละมรีปูแบบเดยีวกนัอาจมกีารรบัรูส้ ือ่โฆษณาและ 

ความพงึพอใจในรปูแบบการสง่เสรมิการขายแตกต่างกนั 

2. เน่ืองจากการทาํวจิยัครัง้น้ี เน้นไปทีธ่รุกจิหา้งประเภทดสิเคา้ทส์โตสซ์ึง่เป็นธรุกจิบรกิาร 

ดงันัน้ในการทาํวจิยัครัง้ต่อไปควรศกึษาในธรุกจิบรกิารอื่นๆ ทีป่ระกอบกจิการในดสิเคา้ทส์โตสด์ว้ย 

เช่น ฟูดเซนเตอร,์ รา้นอาหาร, รา้นหนงัสอื เป็นตน้ 

3. เน่ืองจากการวจิยัครัง้น้ีศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีใ่ชบ้รกิารหา้งเทสโกโ้ลตสัโดยใช ้

ตวัแปรตามจากจาํนวนครัง้ในใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ดงันัน้ในการทาํวิ จยัครัง้ต่อไปควรศกึษาเพื่อ

เปรยีบเทยีบกบัพฤตกิรรมดา้นอื่นๆ เช่น จาํนวนชัว่โมงทีใ่ชบ้รกิารต่อครัง้หรอืจาํนวนครัง้ที่ ใชบ้รกิาร

ต่อเดอืนเป็นตน้ เพือ่นําผลการวจิยัทีไ่ดม้าปรบักลยทุธใ์นการสง่เสรมิการขายใหส้อดคลอ้งกบั

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  การรบัรูส้ ื่อโฆษณา  ความพงึพอใจในการสง่เสรมิการขาย  และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่

ใช ้บรกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 6 ขอ้ 

คาํช้ีแจง:  กรณุาทาํเครือ่งหมาย  หรอืเตมิขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจรงิของท่านมาก

ทีส่ดุ 

 

1. อายุ 

   ตํ่ากวา่ 21 ปี  21 - 30 ปี 

  31 - 40 ปี  41 - 50 ปี 

  50 ปีขึน้ไป 
 
2. เพศ 

   ชาย   หญงิ 
 
3. รายไดต่้อเดอืน  

   น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท  10,001 – 20,000 บาท 

  20,001 - 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 

  40,001 - 50,000 บาท  มากกวา่ 50,000 บาท 
 
4. ระดบัการศกึษา 

   มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากว่า  มธัยมศกึษา / ปวช 

  อนุปรญิญา / ปวส.  ปรญิญาตร ี

  สงูกวา่ปรญิญาตร ี     
 
5. อาชพี 

   นกัเรยีน / นกัศกึษา  ขา้ราชการ / พนกังานหน่วยงานรฐั 

  พนกังานรฐัวสิาหกจิ  พนกังานบรษิทัเอกชน 

  ประกอบธรุกจิสว่นตวั / อาชพีอสิระ  ไมไ่ดป้ระกอบอาชพี 

  อื่นๆ (โปรดระบุ) __________________ 
 
6. สถานภาพ 

   โสด  สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

  หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่   
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ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูส้ ือ่โฆษณา การสง่เสรมิการขาย ของหา้ง เทสโกโ้ลตสัในเขต

กรงุเทพมหานคร จาํนวน 8 ขอ้ 

คาํช้ีแจง: ท่านรบัรูข้า่วสารและการประช าสมัพนัธข์องหา้ง เทสโกโ้ลตสัผ่านสื่อดงัต่อไปน้ีมากน้อ ย

เพยีงใด โดยทาํเครือ่งหมาย   ลงในช่องใดช่องหน่ึงทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่านมาก

ทีส่ดุ  

 

ประเภทของส่ือ 
ระดบัการรบัรู้ 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

สือ่โฆษณาประเภทอเิลก็ทรอนิกส ์      

1. สปอตโ์ฆษณาทางโทรทศัน์      

2. สปอตโ์ฆษณาวทิยทุีป่ระกาศภายใน 

 หา้งเทสโกโ้ลตสั 

     

สือ่โฆษณาประเภทสิ่งพมิพ ์      

3.  การโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพ ์      

4.  การโฆษณาทางนิตยสาร      

สือ่โฆษณากลางแจง้      

5. ป้ายผา้ (Banner)       

6.  แผน่พบัหรอืใบปลวิ      

7. โปสเตอรภ์ายในบรเิวณหา้ง      

สือ่โฆษณาประเภทอืน่ๆ      

8.  สามารถจดจาํชือ่หา้งเทสโกโ้ลตสั  
 เมือ่ชมรายการ โทรทศัน์ เชน่ เกมสโ์ชว,์ 
 ละคร เป็นตน้ 

     

9.  สือ่โฆษณา ณ จุดขาย      
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ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจและพฤตกิรรมในการเขา้รว่มกจิกรรมสง่เสรมิการขาย

ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 14 ขอ้ 

คาํช้ีแจง: กรณุาทาํเครือ่งหมาย ลงในช่องใดช่องหน่ึงทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่านมากทีสุ่ด  

ตามความเป็นจรงิในแต่ละขอ้เพยีงคาํตอบเดยีว 

 

ความพึงพอใจใน 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมในการเข้าร่วม  

กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

มากที ่
สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ทีส่ดุ 

ทุกครัง้ 
บ่อย 
ครัง้ 

บาง 
ครัง้ 

นานๆ 
ครัง้ 

ไมเ่คย 

     การลดราคา 
1. จดัรายการปรบัลดฐานราคา 
 ใหถ้กูลงกวา่เดมิ (roll back) 

     

     2.  จดัรายการยิง่ซือ้ยิง่ประหยดั      

     3.  จดัจาํหน่าย สนิคา้สัง่พเิศษ 
 ในราคาพเิศษเฉพาะช่วงเวลา 
 และโอกาสสาํคญั 

     

     4.  สนิคา้ใหม่จาํหน่ายใหล้กูคา้ 
 ในราคาพเิศษ 

     

     5.  สนิคา้คณุภาพ (House brand) 
 ทีนํ่ามาจดัรายการถกูจรงิชว่ย 
 คุณประหยดัไดม้ากขึน้ 

     

     6. จดัรายการลดราคาสนิคา้ภาย 
 ในหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมชี่วง 
 ระยะเวลา 1-2 สปัดาห ์

     

     การชิงโชค 
7. จดัรายการชงิโชค คนืกาํไรให ้
 กบัลกูคา้ 

     

     8. ยอดซือ้สนิคา้ครบ 300 บาท 

  สามารถรบัคปูองชงิโชคของรางวลั 

     

     การรบัประกนัราคา 

9.  สนิคา้ในแต่ละหมวดหมู่ม ี

 การรบัประกนัราคาถกูกวา่ที่

 หา้งอืน่ และยนิดคีนืเงนิ 
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การรบัรูใ้น 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมในการเข้าร่วม  

กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

มาก
ทีส่ดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ทีส่ดุ 

ทุกครัง้ 
บ่อย 
ครัง้ 

บาง 
ครัง้ 

นานๆ 
ครัง้ 

ไมเ่คย 

     10. รบัประกนัคนืเงนิ (Refund)  

 เมื่อสนิคา้ไม่ถูกใจ หรอื 

 คุณภาพของสนิคา้ไมเ่ป็น 

 ไปตามทีบ่่งบอกไว ้

     

     การจดัเหตกุารณ์พิเศษ 

11.  จาํหน่ายสนิคา้พเิศษชว่ง 

 เทศกาลสาํคญั เช่น ปีใหม่ 

 ตรุษจนี 

     

     12 สนิคา้จดัรายการทีจ่ดัวาง 

 ในจุดสามารถมองเหน็ไดง้า่ย 

     

     การแลกซ้ือ 

13.  ซือ้สนิคา้ราคาถกูกวา่ปกต ิ

 สาํหรบัสนิคา้ทีนํ่ามาร่วม 

 กจิกรรม เชน่ ซือ้น้ํายาลา้ง 

 จานไลปอนเอฟ ขนาด  

 500 มล. 1 ขวดแลกซือ้จาน 

 ชามเซรามคิในราคาพเิศษ 

     

     14. รบัสนิคา้พเิศษได ้เมือ่ซือ้ 

 สนิคา้ทีเ่ขา้ร่วมรายการ  

 จากราคาสนิคา้กาํหนด 
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ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร การสง่เสริมการขายทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ใน

เขตกรงุเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 9 ขอ้ 

คาํช้ีแจง:  กรณุาทาํเครือ่งหมาย  หรอืเตมิขอ้ความลงในช่องว่างตามความเป็นจรงิของท่าน

 มากทีสุ่ดเพยีงคาํตอบเดยีว 

 

1. ท่านใชจ้า่ยซือ้สนิคา้ทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั เฉลีย่ประมาณ____________________บาทต่อครัง้ 
 
2. ท่านใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั เฉลีย่ประมาณ____________________ครัง้/เดอืน 

 
3. ท่านใชเ้วลาทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั เฉลีย่ประมาณ ________________ชัว่โมง________นาทต่ีอครัง้ 

 
4. ผูใ้ดมอีทิธพิลต่อท่านมากทีส่ดุ ในการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสั ในเขต

กรงุเทพมหานคร  

  ตวัท่านเอง   บุคคลในครอบครวั 

  เพือ่น/ญาต ิ   พนกังานขาย 

  อื่นๆ โปรดระบุ________________________ 
  
5. ช่วงเวลาใดทีท่่านมาใชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

  10.00-12.00 น.   12.01-14.00 น. 

  14.01-16.00 น.   16.01-18.00 น. 

  18.01-20.00 น.   20.01-22.00 น. 
  
6. ท่านเดนิทางมาใชบ้รกิารที่หา้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานครดว้ยวธิใีด 

  รถประจาํทาง   รถยนตส์่วนบุคคล 

  เรอื    รถจกัรยานยนต์ 

  ทางเทา้ (เดนิ)   แทก็ซี ่

  รถสองแถวเลก็ 
  
7. เหตุผลสาํคญัทีส่ดุทีท่่านเลอืกมาใชบ้รกิารทีห่า้ง เทสโก้ โลตสั  ในเขตกรงุเทพมหานครและ

ปรมิณฑล 

  เดนิทางสะดวก   ใกลบ้า้น/ทีท่าํงาน 

  มสีนิคา้ครบครนั   ชอบรายการสง่เสรมิการขาย 

  ไดร้บัการบรกิารทีด่ี   ภาพพจน์ชือ่เสยีงของหา้ง 

 อื่นๆ โปรดระบุ______________________ 
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8. วตัถุประสงคท์ีส่าํคญัทีส่ดุทีท่่านเลอืกมาใชบ้รกิารทีห่า้งเทสโกโ้ลตสัในเขตกรงุเทพมหานคร 

  ซือ้สนิคา้   รบัประทานอาหาร 

  เดนิดสูนิคา้/ชมบรรยากาศภายในหา้ง  ชาํระคา่สนิคา้และบรกิาร 

  อื่นๆ _________________________ 
  
9. สนิคา้ประเภทใดที่ท่านซือ้บรกิารบ่อยทีส่ดุ 

  เครือ่งสาํอางค/์ยารกัษาโรค   เสือ้ผา้บุรษุ/สตร/ีเดก็ 

  อาหารสาํเรจ็รปู   อาหารสด/แหง้ 

  ประดบัยนต์/อุปกรณ์ช่าง   เครือ่งใชไ้ฟฟ้า/โทรศพัทม์อืถอื 

  เครือ่งกฬีา   เครือ่งเขยีน/เครือ่งใชส้าํนกังาน 

  นิตยสาร/ซดี ีเพลง/ภาพยนตร ์   รา้นคา้ภายในหา้ง 

  ของเล่นเดก็   สนิคา้อุปโภค เช่น ผงซกัฟอก สบู ่ยาสฟีนั ฯลฯ 
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ประวติัย่อผู้ทาํสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผู้ทาํสารนิพนธ ์

 
ชือ่ ชือ่สกุล นางสาวเทพฤทธิ ์คงเพชรขาว 

วนัเดอืนปีเกดิ 10 พฤษภาคม 2517 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดั กรงุเทพมหานคร 

สถานทีอ่ยูป่จัจบุนั บา้นเลขที ่13 ซอยจรญัสนิทวงศ ์73 ถนนจรญัสนิทวงศ์  

  แขวงบางพลดั เขตบางพลดั กรงุเทพ 10700 

ตาํแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจบุนั กราฟิคดไีซเนอร ์

สถานทีท่าํงานปจัจบุนั บรษิทั คุมอง (ประเทศไทย) จาํกดั  

ประวตักิารศกึษา 

    พ.ศ. 2539 นิเทศศาสตร ์(เอกการโฆษณา) 

  จากมหาวทิยาลยัสยาม 

 พ.ศ. 2554 บรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ (สาขาวชิาการตลาด) 

  จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ กรงุเทพมหานคร  
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