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บทที่  2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 การวิจัยเร่ือง  ความคิดเห็นตอการใหบริการ “แบบบานเพื่อประชาชน”   ของผูใชบริการ 
อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี  ผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาใช
เปนแนวทางในการดําเนินการวิจัย  ดังนี้ 
                  1.  แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู  
                  2.  แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสาร 
                  3.  แนวคดิเกีย่วกบัสวนประสมการตลาดบริการ 
  4.  งานวิจยัที่เกี่ยวของ  
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 
 
 ความหมายของการรับรู  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 7) กลางถึง การรับรู  (perception) วา การรับรู
เปนกระบวนการติดตอส่ือสารที่สําคัญของมนุษย ชวยใหสามารถเลือกรับรูขอมูลขาวสารที่ตองการ
หรือจัดระเบียบรวมรวม “สาร”  หรือ  “ขอมูล”  ไวในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง  เพื่อการตีความ  การ
รูจักกันในลักษณะการรับรูของอีกฝายหนึ่ง ทําใหสามารถแสวงหาแนวทางที่จะสื่อสารไดอยางมี
ประสิทธิภาพ  ขณะเดียวกันเปนการกลั่นกรองขาวสารที่ไดรับมาสามารถชวยในการวิเคราะหการ
รับรูของผูที่ส่ือสารไดใกลเคียง 
 สุชา จันทรเอม (2541, หนา 128) กลาววา การรับรู เปนขบวนการที่มีระดับตั้งแตงายทีสุ่ด 
ถึงซับซอนที่สุดจนยากแกการเขาใจ ซ่ึงความหมายของการรับรูนั้นแตกตางกันออกไปดังนี้ 
 1.  การรับรู คือ การตีความหมายจากการรับสัมผัส (sensation) ในการรับรูนั้น เราไม
เพียงแตมองเห็น ไดยิน หรือไดกล่ินเทานั้น แตเราตองรับรูไดวา วัตถุหรือส่ิงที่เรารับรูนั้นคืออะไร มี
รูปรางอยางไร อยูทิศใด ไกลกวาเรามากนอยแคไหน เปนตน  
 2. ในแงของพฤติกรรม การรับรูเปนขบวนการที่เกิดแทรกอยูระหวางสิ่งเรา และการ
ตอบสนองตอส่ิงเรา 
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 ธงชัย  สันติวงษ และธนาธิป  สันติวงษ (2542, หนา 15)  ไดใหความหมายของ  การรับรู
ไววา การรับรู  หมายถึง  การที่คนเราไดรับเอาตัวกระตุนเขามาทางประสาทรับความรูสึกทั้ง  5  คือ  
การมองดวยตา  การไดยินดวยหู  การลิ้มรสทางปาก  การสูดกล่ินทางจมูก  และการสัมผัส  เปนสิ่ง
ที่แสดงขอเท็จจริง  แตถาหากไดมีการจัดระเบียบ  และตีความขอเท็จจริงที่ไดรับ  โดยอาศัยกลไก
ทางชีวภาพ  ประสบการณในอดีต  คานิยม  และทัศนคติ  จะหมายถึงความเขาใจจากการรับรู 
 ศุภร เสรีรัตน (2545, หนา 143) กลาววา การรับรู (perception) ของผูบริโภค คือ วิธีการที่
ผูบริโภคมองโลกที่อยูรอบ ๆ ตัว หรือหมายถึง กระบวนการที่ผูบริโภคแตละคนมีการเลือก การ
ประมวลและการตีความเกี่ยวกับตัวกระตุนออกมาใหมีความหมายและไดภาพของโลกที่มีเนื้อหา 
หรือหมายถึง กระบวนการตีความที่ผานประสาทสัมผัสใด ๆ โดยตรง เพื่อใหเขาใจความหมายของ
การรับรูไดดียิ่งขึ้น จึงตองทําความเขาใจถึงส่ิงตอไปนี้คือ การรับรูและความรูสึกจากการสัมผัสไม
เหมือนกัน การตอบสนองของผูบริโภคมีรากฐานมาจากการรับรู การรับรูจะเกี่ยวของกับความ
ตองการและแรงจูงใจของผูบริโภค 
 รังสรรค ประเสริฐศรี (2548, หนา 72) กลาววา ปจจัยที่มีผลตอการรับรูของผูบริโภค มี
ผลทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูที่แตกตางกัน ไดแก ผูรับรู เปาหมาย และสถานการณ 
 สรุปไดวา การรับรูของผูบริโภค เปนกระบวนการที่บุคคลตีความและรับรูขอมูล เร่ิมจาก
บุคคลไดรับรูส่ิงกระตุนจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ เห็นไ ดยิน กล่ิน สัมผัส และรส แตละบุคคลจะ
เกิดการรับรูที่แตกตางกัน ขึ้นกับลักษณะสิ่งกระตุน ส่ิงแวดลอมและลักษณะเฉพาะของบุคคล 
 การพิจารณาการรับรูคุณภาพบริการ ผูบริโภคจะอาศัยปจจัย 2 ประการ คือ 1. ปจจัย
ทางดานลักษณะที่สามารถจับตองได (tangible aspect) อยางเชน ผลของการบริการ (output) 
อุปกรณในการใหบริการ (equipment) รูปลักษณของพนักงาน (appearance of personnel) เปนตน  
และ 2. ปจจัยทางดานลักษณะที่ไมสามารถจับตองได (intangible aspect) ซ่ึงเปนลักษณะของกริยา 
(manner) หรือการกระทํา (performance) ในการสงมอบบริการของผูใหบริการ ตัวอยางเชน ความ
นาเชื่อถือ ความรับผิดชอบ ความนาไววางใจ ความเอาใจใส เปนตน Wakefield, Sarmiento & 
Coison (2001, p.60) ซ่ึงไดจัดกลุมเปน 5 กลุม ไดแก ดานสิ่งที่สามารถจับตองได ดานความ
นาเชื่อถือ ดานการตอบสนอง ดานความแนนอน และดานความเอาใจใส ซ่ึงมีผูใหความหมายไว
หลายทาน ดังนี้ 
 1.  ดานสิ่งท่ีสามารถจับตองได (tangibles) มีผูใหความหมายไวดังนี้ 
  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2547, หนา 18) กลาววา ส่ิงที่สามารถจับตองไดเปนปจจัย
เดียวที่ผูบริโภคสามารถจับตองไดในปจจัยทั้งหมดที่ผูบริโภคใชในการประเมินคุณภาพบริการ 
ประกอบดวย ส่ิงอํานวยความสะดวก การตกแตงภายในภายนอกตาง ๆ การแตงตัวของบุคลากรผู
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ใหบริการ เครื่องมือหรืออุปกรณที่ตองใชประกอบเพื่อใหบริการ ตัวแทนบริการในเชิงกายภาพ เชน 
บัตรเครดิตการด หรือบัญชีธนาคาร ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคคนอื่นที่เขามาใชบริการ
พรอม ๆ กันในสถานบริการ 
  ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ และคณะ (2547, หนา 592) กลาววา ส่ิงที่สามารถจับตองได 
คือ คุณลักษณะของสิ่งอํานวยประโยชนทางกายภาพ เครื่องมือ บุคลากร และวัสดุส่ือสารที่ปรากฎ
ใหเห็น 
  วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547, หนา 107) กลาววา ส่ิงที่สามารถจับตองได หมายถึง 
ลักษณะของสิ่งอํานวยความสะดวกทางกายภาพที่สามารถจับตองได เชน ตกแตงภายนอกและ
ภายใน อุปกรณ ส่ิงอํานวยความสะดวก และพนักงานใหบริการ ตัวอยางของธุรกิจที่ใชบริการที่เปน
รูปธรรมเปนคุณสมบัติในการวางตําแหนงทางการตลาด ไดแก สายการบิน บริษัท การบินไทย 
จํากัด (มหาชน) เปนสายการบินระดับคุณภาพมายาวนาน ดวยการเพิ่มพื้นที่พิเศษสําหรับที่นั่งและที่
วางเทาของผูโดยสาร เนนการใหบริการที่เปนรูปธรรมใหสอดคลองกับระดับราคา และกลยุทธการ
บริการ เชน อาหารคุณภาพดี และบริการดีเยี่ยมระหวางเดินทาง 
  Kotler Philip (2000, p.64) กลาววา ส่ิงที่สามารถจับตองได เปนรูปแบบของความ
สะดวกสบายทางรางกาย อุปกรณเครื่องมือ บุคลากร และวัสดุดานการสื่อสาร 
 สรุปไดวา สิ่งที่สามารถจับตองได หมายถึง บริการที่เปนรูปธรรม ส่ิงอํานวยความ
สะดวกตาง ๆ อุปกรณในการใหบริการ พนักงาน และส่ือที่ใชในการสื่อสาร 
 2.  ดานความนาเชื่อถือ (reliability) มีผูใหความหมายไวดังนี้ 
   ชัยสมพร  ชาวประเสริฐ (2547, หนา 19) กลาววา ความนาเชื่อถือ เกี่ยวกับความมี
คุณคา นาเชื่อถือ และความซื่อสัตย ทั้งนี้ความเชื่อถือไววางใจไดสัมพันธกับการคํานึงถึง
ผลประโยชนสูงสุดของผูบริโภค ส่ิงที่เอื้อประโยชนตอการมีความนาเชื่อถือ คือ ช่ือเสียงของบริษัท 
บุคลิกภาพสวนตัวของพนักงานที่ติดตอกับผูบริโภค ความซื่อสัตยและความจริงใจของผูใหบริการ 
รวมถึงการเกี่ยวของของผลงาน และความพรอมใหบริการอยางตอเนื่องสม่ําเสมอ หมายความวา 
องคกรจะตองใหบริการอยางถูกตองเหมาะสมตั้งแตครั้งแรก และหมายถึงองคกรนั้นรักษาสัญญาที่
รับปากกับผูบริโภคไว เชน การออกบิลเรียกเก็บเงินถูกตอง การเก็บขอมูลถูกตอง ใหบริการตาม
เวลาที่กําหนด 
  ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ และคณะ (2547, หนา 593) กลาววา ความนาเชื่อถือ คือ 
ความสามารถในการใหบริการตามพันธะสัญญาอยางถูกตอง และไววางใจได 
  วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547, หนา 108) กลาววา ความนาเชื่อถือ หมายถึง การที่
ธุรกิจบริการสามารถใหบริการตามสัญญา หรือขอตกลงที่ไดใหไวกับผูบริโภค แมวาการใชความ
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นาเชื่อถือไดนี้จะเปนมิติหนึ่งที่สําคัญในการสรางความแตกตางจากคูแขงขัน แตก็เหมาะสมสําหรับ
ธุรกิจบางประเภทเทานั้น ธุรกิจประเภทอื่น เชน ธุรกิจการเงิน การสื่อสาร หรือสายการบิน ไม
สามารถใชความนาเชื่อถือไดในคุณภาพการใหบริการ มาสรางตําแหนงทางการตลาดที่แตกตางจาก
คูแขง เพราะความเชื่อถือได ถือเปนคุณลักษณะที่สําคัญซึ่งเปนมาตรฐานที่ทุกธุรกิจในแวดวงการ
เงินตองมี ดังนั้น ส่ิงนี้จึงไมใชคุณลักษณะที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
  Kotler Philip (2000, p.65) กลาววา  ความนาเชื่อถือ เปนความสามารถในการ
แสดงออกถึงความไววางใจ และความถูกตองดานการบริการ ตามที่ใหใหคํามั่นไว 
 สรุปไดวา ความนาเชือถือ หมายถึง ความสามารถในการสรางความนาไววางใจใหกับ
ผูบริโภค เพื่อสนองความตองการของผูบริโภคตามที่ไดสัญญาไว หรือท่ีควรจะเปนไดอยางถูกตอง
และตรงวัตถุประสงคของการบริการนั้น 
 3.  ดานการตอบสนอง (responsiveness) มีผูใหความหมายไวดังนี้ 
  ชัยสมพร  ชาวประเสริฐ (2547, หนา 20) กลาววา การตอบสนอง จะเกี่ยวของกับ
ความเต็มใจ หรือความพรอมในการบริการของพนักงานและยังเกี่ยวของกับการใหบริการอยางทัน
อกทันใจ เชน การสงสําเนาใบโอนทันที โทรศัพทกลับหาผูบริโภคอยางรวดเร็ว ใหบริการรวดเร็ว
ทันใจ 
  ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ และคณะ (2547, หนา 594) กลาววา การตอบสนอง คือ ความ
เต็มใจชวยเหลือผูบริโภค และใหบริการโดยฉับพลัน และการใหผูบริโภคไดรับทราบขาวสารอยู
เสมอ 
  วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547, หนา 109) กลาววา การตอบสนอง หมายถึง การ
ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคอยางรวดเร็วฉับไว เชน การโฆษณาของโรงแรมแหงหนึ่ง 
โฆษณาวาแมดึกขนาดไหนก็ตาม พนักงานของโรงแรมสามารถใหบริการไดตามตองการ 
  Kotler Philip (2000, p.65) กลาววา การตอบสนอง เปนความเต็มใจที่จะชวยเหลือ
ผูบริโภค และจัดสรรการบริการที่เพียบพรอม 
 สรุปไดวา การตอบสนอง หมายถึง ความสามารถในการจัดการกับความตองการของ
ผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว ครบถวน ไมขาดตกบกพรอง 
 4.  ดานความแนนอน (assurance) มีผูใหความหมายไวดังนี้ 
  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2547, หนา 21) กลาววา ความแนนอนจะเกี่ยวของกับ
ทักษะ และความรูที่จะทํางานบริการนั้น ๆ อยางที่ควรจะเปน โดยเกี่ยวของกับความรู และความ
ชํานาญของผูใหบริการ ความรูและความชํานาญของผูที่จะสนับสนุนงานบริการ 
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  ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ และคณะ (2547, หนา 595) กลาววา ความแนนอน คือการ
ทํางานอยางเสมอตนเสมอปลาย เปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการ ผูบริโภคยอมปรารถนาบริการที่พึ่งพา
อาศัยได พนักงานตองมีความรู อัธยาศัย และความสามารถในการทํางานดวยความซื่อสัตย และ
ความเชื่อมั่น 
  วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547, หนา 110) กลาววา ความแนนอน หมายถึง ความรู 
ทักษะ และความสามารถของพนักงานใหบริการที่จะนําไปสูความนาเชื่อถือ และนาไววางใจแก
ผูบริโภคในการรับบริการ ซ่ึงความแนนอนจะใชวางตําแหนงทางการตลาด สําหรับธุรกิจที่มีความ
เชื่อถือ และความมั่นใจในตัวผูใหบริการ เปนปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อ เชน บริษัท
ประกันภัย นิยมใชประโยคที่เนนย้ําความแนนอน ความมั่นใจ การโฆษณาเพื่อสรางความเชื่อมั่น
ใหกับผูบริโภค นอกจากการวางตําแหนงทางการตลาดที่เนนความแนนอน ความมั่นใจได ยังตอง
สรางความโดดเดน โดยอาศัยปจจัยดานคุณภาพหรือลักษณะอื่น ๆ ของบริการดวย 
  Kotler Philip (2000, p.66) กลาววา ความแนนอน เปนความรู และการแสดง
มารยาทของพนักงาน รวมถึงความสามารถในการสํารวจความไววางใจ และความมั่นใจของ
พนักงานดวย 
 สรุปไดวา ความแนนอน หมายถึง ความมั่นใจได ความเชื่อถือได สามารถที่จะทําให
ผูบริโภคเกิดความมั่นใจ และเกิดความไววางใจวาจะไดบริการที่ดีที่สุด 
 5.  ดานความเอาใจใส (empathy) มีผูใหความหมายไวดังนี้ 
  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2547, หนา 22) กลาววา ความเอาใจใสจะเกี่ยวของกับ
ความพยายามเขาใจความตองการของผูบริโภค ซ่ึงอาจประกอบดวย ศึกษาความคาดหวัง และความ
ตองการของผูบริโภค เอาใจใสและใหความสนใจผูบริโภคเปนรายบุคคล ตองจํารายละเอียดของ
ผูบริโภคได 
  ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ และคณะ (2547, หนา 596) กลาววา ความเอาใจใส คือ การ
ใหความเอาใจใส และสนใจดูแลผูบริโภคเปนรายบุคคล มีการฟงอยางตั้งใจ ถามปญหาผูบริโภคให
ถูก พูดจาสุภาพ  
  วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547, หนา 111) กลาววา ความเอาใจใส หมายถึง ความ
เขาใจ และเห็นใจผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคยอมตองการความสนใจ และการเอาใจใส ที่สราง
ขึ้นมาเฉพาะบุคคลนั้น ๆ  
  Kotler Philip (2000, p.67) กลาววา ความเอาใจใส เปนการจัดเตรียมดานการดูแล
รักษา ความเอาใจใสเปนรายบุคคลที่มีตอผูบริโภค 
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 สรุปไดวา ความเอาใจใส หมายถึง ความเขาใจ และเห็นใจผูบริโภค เนนการบริการใหกับ
ผูบริโภคอยางเปนรายบุคคล เปนการดูแล และเอาใจใสใหบริการอยางตั้งอกตั้งใจ มีการสื่อสารทํา
ความเขาใจกับผูบริโภคอยางถองแท 
 กระบวนการทางการรับรูแบงเปน  3  ขั้นตอนใหญ ๆ  คือ  หนึ่ง  การเลือกหรือคัดสรร
ทางการรับรู  (perceptual  selection)  สอง  การจัดระเบียบทางการรับรู  (perceptual  organization)  
และสาม  การตีความทางการรับรู  (perceptual  interpretation)  ซ่ึงไดอธิบายไวในโมเดลของ
กระบวนการทางการรับรูที่แสดงในภาพที่  2.1  (Assael, 1998, p.20) 
 
การเลือกหรือคัดสรรทางการรับรู 
 
 
 
 
การจัดระเบียบทางการรับรู     

การเปดรับขาวสาร 
ที่ไดเลือกสรร 

 
 
 
 

การใหความสนใจ 

การจัดประเภท 
ของสิ่งที่รับรู 

 
 
 
 

การอนุมานสิ่งที่รับรู 

                 
 
 
 
การตีความทางการรับรู 
 
 
 
ภาพที่  2.1  โมเดลกระบวนการทางการรับรู 
ที่มา :  Assael, 1998, p.21 
 
              1.  การเปดรับขาวสารที่ไดเลือกสรร  (selective  exposure)  
  เปนการเปดรับขาวสารแบบรูสึกตัว  หรือแบบจิตใตสํานึกของผูรับสารตอส่ือ  หรือ
ขาวสารเฉพาะ   กลาวคือ  บุคคลเลือกเปดรับขาวสารที่ตองการรับรูเทานั้น  การเปดรับขาวสารเปน
การรับรูในชีวิดประจําวันอยางหนึ่งที่ตองอาศัยการแลกเปลี่ยนขาวสารความรู  และประสบการณ
ซ่ึงกันและกัน ทั้งนี้ การเปดรับสารใดๆ  นั้นยอมมีความแตกตางไปตามลักษณะประชากรศาสตร
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ของกลุมผูเปดรับสาร  โดย  Hunt & Rubin (1993, อางใน สุภาพร  ปาละลักษณ, 2541, หนา 12)  ได
กลาวไวดังตอไปนี้ 
 อายุ (age) อายุของกลุมผูรับสารเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหบุคคลมีความเหมือนหรือแตกตาง
กันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม  บุคคลที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยมมากกวาบุคคลที่มี
อายุมาก  ซ่ึงมักจะมีความคิดอนุรักษมากกวา  นอกจากนี้เมื่ออายุมากขึ้นความยากงาย  ในการ
เปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง และบุคคลที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการแตกตางกันดวย  
ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็แตกตางกัน บุคคลที่มีอายุมากจะใชสื่อมวลชนเพื่อแสวงหาขาวสารที่มี
สาระมากกวาความบันเทิง 
 เพศ (sex) ผูหญิงและผูชายมักจะมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด  คานิยม 
ทัศนคติ  เพราะสังคมและวัฒนธรรมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของทั้งสองเพศไวตางกัน 
 สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (socio-economic status) สถานภาพทางสังคมและ
เศรษฐกิจ  หมายถึง  อาชีพ รายได เชื้อชาติ และพื้นฐานทางครอบครัวจะมีอิทธิพลตอคานิยม 
ความคิด  ความเชื่อ  ตลอดจนพฤติกรรมของบุคคล   เชน   คนที่ประกอบอาชีพตางกันจะมี
แนวความคิดการมองโลกที่แตกตางกัน เปนตน 
 การศึกษา (education)  River, Peterson  และ  Jensen (1971, อางใน ปรมะ  สตะเวทิน,  
2538, หนา 17) กลาวถึง  การศึกษาหรือความรู  (knowledge)  วาเปนลักษณะอีกประการหนึ่งที่มี
อิทธิพลตอผูรับสาร ดังนั้น  คนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่แตกตางกัน  ยุคสมัยที่แตกตางกัน  ใน
ระบบการศึกษาที่แตกตางกัน  ในสาขาที่แตกตางกันยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ รสนิยม 
คานิยม และความตองการที่แตกตางกัน  โดยทั่วไปคนที่มีการศึกษาสูง  หรือมีความรูดีจะไดเปรียบ
อยางมากในการที่จะเปนผูรับสารที่ดี  ทั้งนี้  เพราะคนเหลานี้มีความรูกวางขวางในหลายเรื่อง  มี
ความเขาใจสารไดดี  แตคนเหลานี้มักจะเปนคนที่ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ  สารที่ไมมีหลักฐานหรือ
เหตุผลสนับสนุนเพียงพอมักจะถูกโตแยงจากคนที่มีการศึกษาสูง  คนที่มีการศึกษาสูงมักจะใช
ส่ือมวลชนมากกวาคนที่มีการศึกษาต่ํา  คนที่มีการศึกษาสูงมักจะใชส่ือส่ิงพิมพในการหาขอมูล
ขาวสาร ในขณะที่คนที่มีการศึกษาต่ําจะใชส่ือโทรทัศนหรือวิทยุมากกวา 
 2.  การจัดระเบียบทางการรับรู  (perceptual  organization) 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2538, หนา 49)  กลาววา  การจัดระเบียบการรับรูเกี่ยวของกับ
จิตวิทยา  ของ  Gestalt  (Gestalt’s psychology)  ซ่ึงแนวคิด  Gestalt, &  Psychology  นี้  กลาววา
บุคคลมีการรับรูเกี่ยวกับส่ิงใด ๆ ในลักษณะภาพรวมมากกวาที่จะรับรูในรายละเอียดสวนยอย  โดย
ภาพรวมหรือสวนรวมนั้นจะมีความสําคัญมากกวาสวนยอยที่จะนํามารวมกัน  และไดอธิบายถึง
หลักพื้นฐานการจัดระเบียบของ  Gestalt  วามี  3  หลักการ  คือ  หลักรูปรางลักษณะและพื้นหลัง  
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(figure and ground)  หลักการจัดกลุม  (grouping)  และหลักการตอเติมส่ิงที่ไมสมบูรณ  (closure)  
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 หลักรูปรางลักษณะและพื้นหลัง  (figure and ground)  ผูรับสารมีแนวโนมที่จะรับรู        
ส่ิงใด ๆ  จากสภาพแวดลอมของสิ่งนั้นๆ  ที่แสดงใหเห็น  ซ่ึงจะชวยใหผูรับสารมีความเขาใจดี
ยิ่งขึ้น ส่ิงกระตุนที่ติดกับสิ่งแวดลอมจะเปนที่สังเกตเห็นไดงาย 
 หลักการจัดกลุม  (grouping)  ผูรับสารมักรับรูขอมูลท่ีมีความหลากหลายในลักษณะเปน
กลุมกอนมากกวาแยกยอยเปนสวน ๆ  Schiffman and Kanuk (1994, p. 56)  กลาวเสริมวา  บุคคลจะ
จัดสิ่งกระตุน  โดยอัตโนมัติเพื่อกําหนดภาพหรือความประทับใจโดยสวนรวม  การรับรูของ                 
ส่ิงกระตุนจะมีลักษณะเปนกลุมหรือ  ประเภทขอมูลมากกวาที่จะแยกเปนชิ้นสวนแลวเขาสูความ
ทรงจํา และการระลึกได 
 หลักการตอเติมสิ่งท่ีไมสมบูรณ (closure)  ผูรับสารมีแนวโนมที่จะเติมสวนที่ขาดหายไป
เมื่อส่ิงกระตุนนั้นมีความไมสมบูรณ โดยท่ัวไปคนมีธรรมชาติของความตองการที่จะสรางความ
สมบูรณ  และมีความพึงพอใจเมื่อสามารถทําใหส่ิงใด ๆ  ใหมีความสมบูรณได 
 3.  การตีความทางการรับรู  (perceptual  interpretation) 
  การตีความทางการรับรูของแตละบุคคลนั้นจะมีหลักการพื้นฐาน  2  หลักการที่จะชวย
ผูรับสารในการตีความหมายขอมูลที่ไดรับ ไดแก  หลักการจัดประเภททางการรับรู (categorization) 
และหลักการอนุมาน (inference) Assael (1998, p.25)  ไดอธิบายไวดังนี้ 
 หลักการจัดประเภททางการรับรู (categorization)  เปนการจัดประเภทของขอมูลที่ได
รับรูมาใหมตามประเภทของสิ่งที่มีอยูกอนแลวในประสาทการรับรูของผูรับสาร 
 หลักการอนุมาน (inference)  ผูรับสารจะอนุมานเกี่ยวกับตราสินคา  และเชื่อมโยงเขากับ
ความเชื่อเดิมที่มีอยู  เชน  ผูบริโภคจะเชื่อมโยงนาฬิกาโรเล็กซกับความมีคุณภาพ  ซ่ึงการอนุมานนี้
อยูบนพื้นฐานของการสื่อสารระหวางผูบริโภคดวยกันเอง  รวมทั้งขอมูลที่ไดรับจากการโฆษณา 
 จะเห็นไดวาการเลือกทางการรับรูนั้นจะเริ่มจากการเปดรับขาวสารที่ไดเลือกสรร 
(selective  exposure)  จากนั้นบุคคลจะใหความสนใจหรือเกิดความตั้งใจรับขาวสาร (selective  
attention)  ซ่ึงกระบวนการเลือกสรร  (selective  processes)  ของผูรับสารเปนปจจัยหนึ่ง  ในการ
กําหนดความสําเร็จหรือความลมเหลวของการสงสารไปยังผูรับสาร  ขาวสารตาง ๆ  แมวาจะไดรับ
การตระเตรียมมาอยางดีโดยผูถายทอดที่มีความสามารถสูง  หรือใชส่ือที่มีประสิทธิภาพมากเพียงใด
ก็ตาม  ก็ไมสามารถจะประกันความสําเร็จของการสื่อสารไปยังผูรับสารตามที่ผูสงสารตองการได
ทั้งหมด  ทั้งนี้ เพราะวาผู รับสารจะมีกระบวนการเลือกรับรูขาวสารที่แตกตางกันไปตาม
ประสบการณ  ความตองการ  ความเชื่อ  ทัศนคติ  ความรูสึกนึกคิด ฯลฯ  ที่ไมเหมือนกัน  ปจจัยที่
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เกี่ยวของของผูรับสารพบวามีปจจัย  2  ประการ  เขามามีสวนเกี่ยวของกับการยอมรับการสื่อสารที่
ถูกสงมาจาก ผูสงสาร (sender)  คือ  (สุรพงษ  โสธนะเสถียร, 2537, หนา 63) 
 1.  ภูมิหลังหรือปจจัยแวดลอมทางสังคมที่มีวัฒนธรรมแตกตางกัน  ยอมจะมองหรือ
ยอมรับประเด็นในการสื่อสารแตกตางกันไป 
 2.  ภูมิหลังหรือปจจัยสวนบุคคล  ประกอบดวย 
  ภูมิหลังของประชากร (demographics)  เชน  อายุ  เพศ  และ สภาพทางเศรษฐกิจ และ 
สังคม (socio  economic  status)  เปนตน 
  ภูมิหลังทางจิตวิทยา (psychographics)  หรือแบบแผนการดําเนินชีวิต (life  style)             
ภูมิหลังในการเปดรับส่ือ  สวนนี้นับเปนสวนสําคัญในการสื่อสารและมักเปนตัวแปรตนที่ใชใน
การศึกษาเพื่อตามผลของการเปดรับส่ือท่ีแตกตางกัน  อันเปนผลสืบเนื่องมาจากนิสัยการเปดรับส่ือ
ที่ไมเหมือนกัน 
 สําหรับการศึกษาเรื่องการรับรูขอมูลขาวสารโครงการ“แบบบานเพื่อประชาชน”  ของ
ผูบริโภคจังหวัดนนทบุรี  ผูรับสารคือ  ประชาชนทั่วไปในจังหวัดนนทบุรีซ่ึงมีการเปดรับสื่อที่
แตกตางกันไปตามความแตกตางของแตละบุคคล  เชน  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  
อาชีพ  เปนตน  ดังนั้นการที่จะทําใหโครงการ “แบบบานเพื่อประชาชน”   เปนที่รูจักของประชาชน
ทั่วไป   จึงจําเปนที่จะตองศึกษาความแตกตางระหวางบุคคลและลักษณะทั่วไปของผูบริโภค    
สําหรับเปนขอมูลใหผูที่เกี่ยวของในดานการประชาสัมพันธโครงการ “แบบบานเพื่อประชาชน” ได
ขอมูลเพื่อมาปรับปรุงแผนงานดานการประชาสัมพันธส่ือสารใหกลุมเปาหมายไดรับรูขอมูล
ขาวสารโครงการ “แบบบานเพื่อประชาชน”  ไดอยางแพรหลายตอไปในอนาคต 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสาร 
 
 ความหมายของการสื่อสาร 
 คําวา “การสื่อสาร” ตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา “Communication” ซ่ึงไดมีผูให
ความหมายตางๆ  กัน แตโดยสรุป จะมีความเห็นโดยสรุปไวดังนี้ 
 ปรมะ สตะเวทิน (2538, หนา 21) กลาววา การสื่อสาร คือ กระบวนการของการถายทอด
ขาวสารจากบุคคลหนึ่งซ่ึงเรียกวา ผูสงสารไปยังบุคคลหนึ่งซ่ึงเรียกวา ผูรับสาร โดยผานสื่อ
กระบวนการสื่อสาร จึงมีองคประกอบหลักคือ ผูสงสาร ขาวสาร ชองทาง และผูรับสาร ผลที่เกิด
จากการสื่อสารและการสะทอนกลับปฏิกิริยาตอบสนอง 
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 การสื่อสารมีลักษณะเปนกระบวนการ หมายถึง การมีลักษณะที่ตอเนื่องอยูตลอดเวลาไม
มีจุดเริ่มตน และไมมีที่ส้ินสุด ไมมีการหยุดนิ่ง หรือกลาวไดวาจะมีการกระทําโตตอบกลับไปมา
ระหวางผูสงสารและผูรับสารตลอดเวลา ผูสงสารกลายเปนผูรับสารและผูรับสายกลายเปนผูสงสาร
ในระหวางเวลาเดียวกัน 
 หรืออาจกลาวไดวา การสื่อสาร (communication) เปนกระบวนการสงขาวสารขอมูลจาก
ผูสงขาวสารไปยังผูรับสาร โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อชักจูงใหผูรับขาวสารมีปฏิกริยาตอบสนอง
กลับมาโดยคาดหวังใหเปนไปตามที่ผูสงสารตองการ โดยผานชองทางในการเปนตัวกลางที่ชวยใน
การนําสงสารไปยังผูรับสาร ชองทางก็เปรียบเสมือนทาง หรือพาหนะระหวางผูรวมส่ือสาร 
 กวี วงศพุฒ (2540, หนา 25) กลาววา การสื่อสาร (communication) เปนเรื่องของ
กระบวนการทางสังคมที่จํ า เปนสําหรับมนุษยโดยทั่วไป  อันประกอบดวยเหตุการณที่มี
ความสัมพันธตอเนื่องไมมีที่ส้ินสุดหรือมีการหยุดนิ่ง ถือไดวามีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 
 ซ่ึงหากไมมีการสื่อสารแลว สังคมปจจุบันจะไมมีทางกาวหนามากมายเหมือนดังที่อยูทุก
วันนี้ เพราะอิทธิพลของการสื่อสารที่ไรขอบเขต การใชขอมูลขาวสารเพื่อการคา การธุรกิจ 
ตลอดจนการสื่อความของทางราชการ 
 สรุปไดวา การสื่อสาร เปนกระบวนการถายทอดความรูในขาวสารหรือขอเท็จจริง 
ความรูสึกนึกคิด ตลอดจนทาทีตาง ๆ จากบุคคลหนึ่งหรือหลายคนไปสูบุคคลหนึ่ง ซ่ึงอาจเปนหนึ่ง
คนหรือหลายคนก็ได และการสื่อสารจะสมบูรณตอเมื่อผูรับไดเขาใจตรงกัน 
 ลักษณะของการสื่อสาร 
 การสื่อสารสามารถแบงออกเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือ (ชมพูนุช นุตาคม, 2542, หนา 12) 
 1.  การสื่อสารทางเดียว (one-way communication) เปนการสื่อสารที่ไมมีผลยอนกลับผู
สงสารไมมีโอกาสไดรับสารการตอบรับ (feedback) จากผูรับในการสื่อสาร อาจจะทําใหผูสงสาร
และผูรับสารเกิดความเขาใจไมตรงกันไดงาย 
 2.  การสื่อสารสองทาง (two-way communication) เปนการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ
สูงสุดที่ผู รับสารและผูสงสารมีโอกาสแสดงปฏิกิริยาโตตอบกันได เกิดขอมูลยอนกลับหรือ
ปอนกลบั (feedback) ไดทันที 
                 กระบวนการสื่อสาร  
 สนั่น  ปทมะทิน (2520, หนา 35) กลาววา กระบวนการสื่อสาร มีชอทางที่สําคัญที่จะเปน
ตัวกําหนดวาชองทางการสื่อสารประเภทใดที่ผูสงสารจะใชเพื่อใหผูรับเกิดความรู ทัศนคติ และ
พฤติกรรมตามที่ตองการมีดังนี้ 
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 ส่ือ (channel  or  media)  เปนหนทางหรือวิถีทางที่จะนําขาวสารไปสูผูรับหากปราศจาก
ส่ือหรือชองทางแหงการสื่อสารแลว  ขาวสาร (message)  ก็ไมอาจไปถึงผูรับได  การคนควาวิจัย
เกี่ยวกับส่ือ (channels) ทั่วไปมักจะแบงออกเปน 2 ประเภท คือ ส่ือมวลชน (mass communication)  
และส่ือระหวางบุคคล (inter-personals  channels) 
  1.  สื่อมวลชน (mass  communication)  เปนรูปหนึ่งของการสื่อสารซึ่งมีผูรับสารเปน
กลุมชนขนาดใหญมีความหลากหลายและลักษณะแตกตางกันไป  ส่ือท่ีใชจะเปนสื่อท่ีสัมผัสไดดวย
การมองเห็น  การฟงและทั้งสองประสาทสัมผัส  ส่ือเหลานี้ไดแก  หนังสือพิมพ  วิทยุกระจายเสียง  
โทรทัศน  แผนประกาศ  ภาพยนต รวมถึงหนังสือเลม  โปสเตอร   
  คุณลักษณะของสื่อมวลชน  ส่ือมวลชนมีคุณลักษณะ คือ  สามารถเขาถึงผูรับสาร
จํานวนมาก  มีความรวดเร็วในการสื่อสารกับคนจํานวนมาก  บรรจุเนื้อหาหลากหลาย  นําสารไปสู
ประสาทสัมผัสของผูรับสารไดจํากัด  ไดรับการสื่อสารกลับที่จํากัด  เปนการสื่อสารทางเดียว  ความ
ถูกตองของสารมีมาก   ไมสามารถเลือกผูรับสารได  ประสิทธิผลของการสื่อสารมีอยูจํากัดไม
สามารถขจัดการเลือกของผูรับสาร  เปนการใหขาวสารและความรูมากกวาที่จะเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติหรือพฤติกรรมของผูรับสาร 
  2.  ส่ือสารระหวางบุคคล (interpersonal  communication)  หมายถึง  การสื่อสาร               
ที่ประกอบดวยบุคคลตั้งแตสองคนขึ้นไป มาทําการสื่อสารกันในลักษณะตัวตอตัว (person-to-
person) กลาวคือ  ทั้งฝายผูสงสารและผูรับสารสามารถติดตอและเปลี่ยนสารกันไดโดยตรง (direct) 
ในขณะที่คนหนึ่งจะทําหนาที่เปนผูสงสารคนอื่นๆ จะทําหนาที่เปนผูรับสาร  
  คุณลักษณะของสื่อสารระหวางบุคคล  
  โรเจอร และ ชูเมคเกอร (Roger and Shoemaker, 1971, p. 28)  ไดกลาวถึง 
ประสิทธิภาพของการสื่อสารระหวางบุคคลไววาสามารถทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบยุคล
วิถี   ถาผูรับสารไมเขาใจสารก็สามารถไตถามหรือ ขอขาวสารเพิ่มเติมจากแหลงสารไดในเวลา
อันรวดเร็ว  สวนผูสงสารก็สามารถปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเขากับความตองการและความ
เขาใจของผูรับสารไดในเวลาอันรวดเร็วเชนเดียวกัน  การที่ชองทางการสื่อสารระหวางบุคคลมี
ระดับของปฏิกิริยาตอบสนอง (feedback)  สูงทําใหสามารถลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เกิดจาก
การเลือกรับสาร  เลือกแปลหรือเลือกจําสารได  เนื่องจากสภาพการณที่เห็นหนากันบีบบังคับให
ตองรับสารนั้นไมวาผูรับสารจะมีความรูสึกหรือทัศนคติตอ  ผูสงสารหรือสารอยางใดก็ตามและ
สามารถจูงใจบุคคลใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได 
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 นอกจากการจัดกลุมประเภทของการสื่อสารออกเปน  2  ประเภท  คือ ส่ือมวลชนและสื่อ
ระหวางบุคคลดังกลาวในขางตนแลวนั้นยังไดมีผูจัดประเภทของสื่อพิมพขึ้นอีกคือ  ส่ือเฉพาะกิจ 
(ปรมะ สตะเวทิน, 2538, หนา 29) 
 ส่ือเฉพาะกิจ (specialized  media)  เปนส่ืออีกชนิดหนึ่งที่ผูสงสารใชในการถายทอด
ขาวสารขอมูลไปยังมวลชน บุคคล  หรือกลุมบุคคล  ส่ือดังกลาวนี้ถูกสรางขึ้นเพื่อใหติดตอกับ
กลุมเปาหมายเฉพาะ เรียกวา  ส่ือเฉพาะกิจ 
 ส่ือเฉพาะกิจ  หมายถึง  ส่ือที่ถูกผลิตขึ้นมาโดยมีเนื้อหาเฉพาะกิจและจุดมุงหมายหลักอยู
ที่ผู รับสารเฉพาะกลุม  ตัวอยางของ  ส่ือเฉพาะกิจ  ไดแก  หนังสือ  คูมือ  จุลสาร  แผนพับ  
โปสเตอร  ภาพสไลด  นิทรรศการ  เทปตลับ  ภาพทัศน ฯลฯ  
 คุณลักษณะของสื่อเฉพาะกิจ  คุณลักษณะที่ดีของการใชส่ือเฉพาะกิจเพื่อการพัฒนา  คือ  
ผูใชสามารถนําขาวสารของการพัฒนาเฉพาะเรื่องใดเรื่องหนึ่งมารณรงคเฉพาะกลุมเปาหมาย  เพื่อ
เปนแรงอีกแรงหนึ่งในการทําใหบรรลุตามที่ตั้งไวนอกจากนั้นยังมีบทบาทในการทําให
กลุมเปาหมายไดรับทราบขาวสาร  ความรูโดยตรงและความถูกตอง  นอกจากนั้นยังชวยใหเกิดการ
ตัดสินใจและลงมือปฏิบัติไดถูกวิธีอีกดวย 
ตารางที่  2.1  รูปแบบการสือ่สารแบบสามญั 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

การโฆษณา          การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การขายโดยบุคคล ไดเร็กตมารเก็ตต้ิง 
  
โฆษณาที่ออกอากาศ           การประกวด                      เอกสารขาว  การเสนอการขาย  จัดทําแคตตาล็อก 
และเปนสิ่งพิมพ       การเลนเกม การจับฉลาก  การแสดงปาฐกถา การประชุมการขาย          จัดสงเอกสาร  
รวมสื่อแบบแยกตางหาก       จําหนายล็อตเตอรี่                       การจัดสัมมนา                แผนการใหเงินจูงใจ        เทเลมารเก็ตต้ิง  
รวมสื่อแบบแทรกภาพยนต    ของพรีเมี่ยมและของที่ระลึก      รายงานประจําป             ตัวอยางสินคา                  อิเล็กทรอนิกช็อปปง 
โบรชัวรและหนังสือเลมเล็ก   การสุมตัวอยาง                            การรับบริจาค                งานแสดงสินคา               ทีวีช็อปปง 
โปสเตอรและแผนปลิว         การจัดงานแสดงสินคา               การใหการอุปถัมภ                                                  การสงแฟกซ 
รายการแนะนํา                 การจัดนิทรรศการ                       ความสัมพันธในชุมชน                                          การสงอี-เมล 
การตีพิมพโฆษณาซ้ํา          การสาธิต                                     การล็อบบี้ 
ปายโฆษณา                    การแจกคูปอง                              การใชสื่อเฉพาะ 
ปายแสดงสินคา               การคืนเงิน                                    นิตยสารของบริษัท 
การดิสเพลยในรานคา          การผอนชําระดอกเบี้ยตํ่า             การจัดรายการ 
โสตทัศนวัสดุ                  การสรางความบันเทิง 
สัญลักษณและโลโก           การแลกเปลี่ยน 
วีดีโอเทป                                 การขายพวง  

 
ที่มา  :  Kotler, 2000, p.50 
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                  รูปแบบของการสื่อสาร 
 นรฤทธิ์  โกมารชุน  และคณะ (2541, หนา 782-783) กลาววา มีบอยครั้งที่การสื่อสาร
การตลาดเนนหรือมุงที่จะเอาชนะการยอมรับหรือรับรู  ภาพพจน  หรือ ชองวางความพอใจของผูซ้ือ
ในตลาดเปาหมาย  แตการใชวิธีนี้เพื่อการสื่อสารมีขอจํากัดอยูหลายประการดวยกัน  กลาวคือมี
ลักษณะที่ไมคงทนยาวนาน  และสิ้นเปลืองเกินไป  และขอความที่ส่ือเชนนี้มักจะไมไดรับการสนใจ
เปนสวนใหญ 
 ปจจุบันการเปลี่ยนแปลงไปสูทัศนะเกี่ยวกับการสื่อสารในลักษณะของ  การบริหาร
กระบวนการการซื้อของผูบริโภคอยูตลอดเวลา  และเนื่องจากผูบริโภคมีความตางกันไป  รูปแบบ
วิชาการสื่อสารจึงควรไดรับการพัฒนาใหเหมาะสมกับสวนตลาดเฉพาะ มีความแยกยอย  และแมแต
ในระดับปจเจกบุคคล  ดวยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสใหมๆ  เปนบริษัทมีความคิดวา “เราจะเขาถึง
ลูกคาของเราไดอยางไร?”  เพียงอยางเดียว  แตปจจุบันตองคํานึงถึงปญหาวา “เราจะสามารถหาวิธีที่
ชวยใหลูกคาเขาถึงเราไดอยางไร?” 
 ดังนั้น  จุดเริ่มตนในกระบวนการติดตอส่ือสาร คือการตรวจสอบปฏิสัมพันธที่เปนไปได
ทั้งหมดที่ลูกคาเปาหมายอาจมีตอผลิตภัณฑและตอบริษัท  ตัวอยางเชน  มีใครบางคนซื้อรถยนตคัน
ใหม  เขาจะพูดกับผูอ่ืน  ดูโฆษณา  โทรทัศน  อานบทความในหนาหนังสือพิมพและนิตยสาร  และ
หาขอมูลรถตามศูนย  นักการตลาดจึงตองประเมินวามีประสบการณและความประทับใจใดบางที่มี
อิทธิพล ณ ขั้นตอนตาง ๆ  ของกระบวนการซื้อมากที่สุด  การทําความเขาใจตรงจุดนี้จะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดสรรงบประมาณในการติดตอส่ือสารอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 เพื่อใหการสื่อสารเปนไปอยางมีประสิทธิผล  นักการตลาดจําเปนตองเขาใจองคประกอบ
พื้นฐานที่รองรับการสื่อสารอยางมีประสิทธิผลดวยแผนภาพที่ 2.2 แสดงใหเห็นแบบการ
ติดตอส่ือสารพรอมองคประกอบทั้ง 9 โดยจะมีอยู  2  องคประกอบที่มีความสําคัญยิ่งใน
กระบวนการติดตอส่ือสาร ไดแก ผูสง และผูรับ ในดานเครื่องมือการสื่อสารที่สําคัญมีอยูสอง
องคประกอบที่สําคัญไดแก ขอความ และ ส่ือ อีกสี่องคประกอบ คือหนาที่ในการสื่อสารที่สําคัญ 
ไดแก การใสรหัส การถอดรหัส  การตอบสนอง  และการปอนกลับ  องคประกอบสุดทายในระบบ
ก็คือ  เสียง (คือตัวแปรหรือส่ิงรบกวนที่สามารถลดประสิทธิผลในกระบวนการติดตอส่ือสาร) 
 แบบการติดตอส่ือสารดังกลาว  เนนใหเห็นปจจัยสําคัญที่ชวยใหการสื่อสารเปนไปอยาง
มีประสิทธิผล  ผูสง  (sender)  ตองรูวาตองการสื่อถึงใคร  และตองการการตอบสนองอยางไร  ผูสง
ตองใสรหัสขอความโดยคํานึงถึงผูรับ  ซ่ึงสามารถเขาถึงผูรับที่เปนกลุมเปาหมายและพัฒนาชอง
ทางการปอนกลับ (feedback  channels)  เพื่อติดตามการตอบสนองตอขอความของผูรับ 
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ผูสง ใสรหัส 

 
 
 
 
                

สื่อ 

ขอความ 
 

ผูรับ ถอดรหัส 

สิ่งรบกวน 

การปอนกลับ การตอบสนอง 

 

ภาพที่  2.2  องคประกอบของการติดตอส่ือสาร 
ที่มา  :  นรฤทธิ์  โกมารชุน  และคณะ, 2541, หนา 783 
 
 องคประกอบของการสื่อสาร 
 ชมพูนุช  นุตาคม  (2542, หนา  25-26) กลาววา  กระบวนการสื่อสารการตลาดมี
องคประกอบที่สําคัญและเกี่ยวของกัน การสื่อสารการตลาดจะมีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด
ขึ้นอยูกับองคประกอบหลักอันไดแก 
 1.  ผูสงสาร หมายถึง  ผูผลิตหรือผูประกอบการที่ทําการสื่อสารขอมูลขาวสารไปยังผูรับ
สารที่เปนเปาหมาย ซ่ึงอาจเปนผูบริโภคหรือประชาชนทั่วไปโดยที่ขาวสารที่ส่ือออกไปนั้นจะ
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ ธุรกิจ ความคิด ตลอดจนกิจกรรมหรือความเคลื่อนไหวตาง ๆ เพื่อใหเกิดผล
บางสิ่งบางอยางกับผูรับสาร ในอันที่จะตอบสนองวัตถุประสงคทางการตลาดของผูสงสารในการ
ส่ือสารการตลาดใหประสบผลสําเร็จ ผูสงสารจะตองกําหนดวัตถุประสงคของการสื่อสารใหชัดเจน
วาเพื่ออะไร อาจเปนการสื่อสารเพ่ือแจงขอมูลขาวสารใหผูรับสารรับทราบ หรือเพื่อโนมนาวชักจูง
ใจผูรับสารใหเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  หรือเพื่อเสริมสรางภาพลักษณที่ดีแกธุรกิจหรือวัตถุประสงค 
อ่ืน ๆ การสื่อสารการตลาดที่มีการกําหนดวัตถุประสงคที่ชัดเจนจะชวยใหการเลือกสาร และ
ชองทางเปนไปอยางเหมาะสมสอดคลองกัน และจะเอื้ออํานวยใหการสื่อสารของธุรกิจผูสงสาร
ประสบความสําเร็จตามเปาหมาย 
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 2.  สาร หมายถึง ขอมูล ขอเท็จจริง ความคิด เนื้อหาสาระที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ เกี่ยวกับ
ธุรกิจ ซ่ึงอาจเปนกิจกรรม ความเคลื่อนไหวทางธุรกิจ ความเจริญกาวหนาของธุรกิจที่มุงส่ือสารไป
ยังผูรับสารเพื่อใหไดทราบ รูจัก จดจํา หรือเพื่อกระตุนโนมนาวใหเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ
หรือธุรกิจ และมีพฤติกรรมที่เกิดขึ้นหลังการรับสารในแนวทางที่ผูสงสารคาดหวัง 
  สารที่ผูสงสารสื่อสารออกไปจะตองไดรับการสรางสรรค เรียบเรียงใหสอดคลอง
ตรงตามวัตถุประสงคของการสื่อสาร ประกอบดวยเนื้อหาสาระครบถวนที่สามารถสื่อสารใหผูรับ
สาร ตีความไดถูกตอง ตลอดจนเปนสารที่มีความนาสนใจ กระตุนความอยากรูอยากเห็นของผูรับ
สารซึ่งชวยสงผลที่ดีตอการสื่อสารการตลาด 
 3.  ชองทาง หมายถึง ส่ือ หรือตัวกลางที่ทําหนาที่นําสารจากผูสงสาร ซ่ึงในทางการตลาด 
ผูสงสารอาจเปนธุรกิจเจาของผลิตภัณฑ หรือผูประกอบการอื่น ๆ เพื่อสงไปยังผูรับสารที่เปน
ผูบริโภคเปาหมาย หรือประชาชนกลุมตาง ๆ ในสังคม ชองทางหรือส่ือที่ทําหนาที่นําสารมีหลาย
ประเภท แตละประเภทมีประสิทธิภาพในการสื่อสารแตกตางกันไป เชน ส่ือสารมวลชน ส่ือบุคคล 
เปนตน เปนหนาที่ของผูสงสารที่จะพิจารณาเลือกสื่อ หรือชองทางใหเหมาะสมที่สุดเพื่อใหการ
ส่ือสารเกิดประสิทธิผล 
  ผูสงสารตองพิจารณาเลือกใชชองทางหรือส่ือใหเหมาะกับองคประกอบอื่น ๆ ใน
กระบวนการสื่อสารการตลาด เหมาะกับสารวาสื่อตองนําสารอะไรไปสูผูรับสาร ส่ือใดจะทําหนาที่
นําสารไดดีที่สุด ตองพิจารณาถึงผูรับสารวาส่ือใดจะเหมาะสมและเขาถึงผูรับสารไดดีตลอดจนสื่อ
หรือชองทางนั้นผูสงสารควรสามารถจัดหามาใชสะดวก องคประกอบเหลานี้เกี่ยวของสัมพันธกัน 
ถาผูสงสารเลือกสื่อหรือชองทางที่มีประสิทธิภาพ การสื่อสารก็มีโอกาสบรรจุผลไดไมยาก 
 4.  ผูรับสาร หมายถึง ผูบริโภคที่เปนลูกคาของธุรกิจ ผูที่คาดหวังวาจะเปนลูกคากลุม
บุคคลในสังคม หรือประชาชนทั่วไป ผูรับสารเหลานี้ถือเปนกลุมเปาหมายของการสื่อสารการตลาด
ที่ผูสงสารตองพยายามสื่อเพื่อเขาถึงความคิด จิตใจหรือความตองการใหไดเพื่อใหผูรับสารเกิดความ
พอใจ และเกิดการตอบสนองที่สอดคลองกับจุดมุงหมายของการตลาด 
  ผูรับสารเปนองคประกอบสําคัญองคประกอบสุดทายที่จะนําไปสูผล (effect) ของ
การสื่อสารการตลาด ตามที่ผูสงสารกําหนดไว ดังนั้น ผูสงสารจะตองพยายามหาขอมูล และทํา
ความเขาใจเกี่ยวกับผูรับสารเพื่อใหทราบถึงความตองการ ความพอใจ และอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการรับสาร พฤติกรรมการบริโภค อันจะชวยใหสามารถสื่อสารการตลาดไดสอดคลอง
หรือตรงลักษณะของผูรับสาร 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอประสิทธิภาพของการติดตอสื่อสาร 
             ช่ืนจิตต แจงเจนกิจ (2540, หนา 55-56) กลาววา การจะทําใหขอความที่ส่ือไปเกิด
ประสิทธิผล  กระบวนการใสรหัสของผูสงจะตองเขากันกับกระบวนการถอดรหัสของผูรับ 
เพราะฉะนั้นขอความที่ดีที่สุดจึงควรจะใชสัญลักษณที่เปนที่คุนเคยหรือรูจักดีของผูรับ และหาก
ประสบการณของผูสงสอดคลองหรือเหมือนกับผูรับมากเพียงใดขอความที่สงไปยังผูรับก็จะมี
ประสิทธิผลมากขึ้นเทานั้น  เงื่อนไขดังกลาวสรางภาระใหกับผูรับ 
 ติดตอส่ือสารที่มาจากระดับชั้นทางสังคมระดับหนึ่ง (เชน นักประชาสัมพันธ) ซ่ึง
ตองการที่จะสื่อสารถึงคนในอีกระดับหนึ่งอยางมีประสิทธิผล  (เชน พนักงานในบริษัท) 
 ภารกิจของผูสงสาร คือการสงผานขอความของตนไปยังผูรับ  แตผูรับเปาหมายอาจไมได
รับขอความที่ตองการสื่อสารตรงตามเจตจํานง  ดวยเหตุผลดังตอไปนี้ 
 การเลือกรับแบบตั้งใจ (selective  attention)  คนที่ไดรับขอความโฆษณาประมาณ 1,000 
ช้ินตอวันอาจจะมีเพียง  30  ช้ินเทานั้นที่ไดรับการพิจารณาอยางตั้งใจ  และอาจมีอยูเพียง  7  ช้ิน
เทานั้นที่มีการตอบรับกลับคืนไป  ดังนั้นผูสงจึงจําเปนตองออกแบบขอความที่สามารถดึงดูดความ
สนใจแมจะมีส่ิงที่ทําใหจิตใจสับสนวอกแวกก็ตาม  การเลือกรับแบบตั้งใจ  เปนการอธิบายใหทราบ
วาทําไมโฆษณา  ที่มีการพาดหัวแบบกลาไดกลาเสีย  จึงสามารถกอใหเกิดผลบางอยาง  เชน  การ
พาดหัววา “วิธีรวยทางลัด”  พรอมกับภาพประกอบที่นาสนใจและขอความสั้นๆ  มีโอกาสที่จะ
ไดรับความสนใจสูง  และถาใชความพยายามเพียงเล็กนอย  ผูรับอาจไดรางวัลช้ินใหญเลยทีเดียว 
 การบิดเบือนแบบตั้งใจ (selective  distortion)  คนเราอาจบิดเบือนขอความเพื่อใหไดรับ
แตส่ิงที่ตนเองปรารถนาเทานั้น  กรณีนี้ผูรับจะสรางทัศนคติ  ซ่ึงนําไปสูความหวังเกี่ยวกับส่ิงที่พวก
เขาตองการจะไดยินหรือไดเห็น  โดยพวกเขาจะไดยินแตส่ิงที่ตรงกับระบบความเชื่อของตน ดวย
เหตุนี้  ผูรับจึงมักจะเสริมสวนที่เขาคาดหวังแตไมปรากฏในขอความที่ไดรับลงไปในขอความ 
(amplification)  และจะไมใหความสนใจสวนอื่น ๆ  ที่ปรากฏอยูในขอความ (leveling)  หนาที่ของ
ผูส่ือ คือตองทําใหขอความเรียบงาย  ชัดเจน  นาสนใจ  และสื่อซํ้าเพื่อใหใจความหลักเขาถึงผูรับ      
ใหได 
                 การเลือกจํา (selective  retention)  ในระยะยาวแลวคนเราจะจดจําขอมูลไดรับเพียง
เล็กนอยเทานั้น  ขอมูลที่ไดรับจะติดอยูในความทรงจําระยะเวลานานหรือระยะสั้น  ขึ้นอยูกับ
จํานวนและประเภทของการทบทวนขอมูลโดยผูรับการทบทวนที่วานี้ไมไดหมายถึงการทําซ้ํา
เทานั้น  แตเปนกระบวนการที่ผูรับทําความเขาใจความหมายของขอมูลโดยละเอียดในลักษณะที่ทํา
ใหความทรงจําในระยะยาวของพวกเขากลายเปนความทรงจําระยะสั้น  ถาทัศนคติแรกของผูรับตอ
วัตถุดังกลาวเปนไปในเชิงบวก  และเขาหรือเธอหาเหตุผลมาสนับสนุนอยูเสมอขอมูลเหลานี้มี
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แนวโนมที่จะไดรับการยอมรับและมีโอกาสที่จะจําไดสูง  ถาทัศนคติแรกของผูรับเปนไปในเชิงลบ
และผูรับมักจะหาเหตุมาคัดคานอยูเสมอโอกาสที่ขอมูลเหลานั้นจะถูกปฏิเสธจะมีมากขึ้นแตจะยังคง
อยูในความทรงจําระยะยาว  การหาเหตุผลมาคัดคานเปนอุปสรรคตอการจูงใจ  โดยมันจะสราง
เหตุผลมาหักลางขอมูลดังกลาวดวย  เหตุที่การจูงใจตองอาศัยการทบทวนความคิดของผูรับ  ดังนั้น
ส่ิงที่เราเรียกวาแรงจูงใจ  สวนใหญแลวจึงเปนแรงจูงใจในตัวเอง 
 ผูส่ือสารควรมองหาคุณลักษณะเฉพาะของผูฟงที่มีความสัมพันธกับความสามารถในการ
จูงใจได  และใชส่ิงเหลานี้เปนแนวทางในการพัฒนาขอมูลและสื่อของตน เชน  คนที่มีการศึกษา
และ/หรือมีความฉลาดมากๆ  จะถูกมองวาเปนกลุมที่สามารถจูงใจไดนอยกวาแตไมมีหลักฐานมา
สนับสนุนขอสรุปนี้อยางเพียงพอ  บุคคลที่ยอมรับมาตรฐานภายนอกในการชักจูงพฤติกรรมของตน  
และคนที่มีความคิดเกี่ยวกับตนเองวาเปนคนไมแข็งแกรง  มักจะเปนกลุมที่สามารถจูงใจไดมากกวา  
เชนเดียวกับคนที่มีความมั่นใจในตัวเองต่ํา   
                  นอกจากนี้ผูส่ือสารยังจําเปนตองคิดเกี่ยวกับการรับรูของผูรับขาวสารที่พวกเขาตองการ
จูงใจดวย  สําหรับคนที่เคยไดรับการจูงใจมากอนมักจะมีการตอบสนองตอการจูงใจตางไปจากคน 
ที่ยังไมเคยไดรับการจูงใจมากอน  สรุปไดวาปจจัยทั่ว ๆ ไปที่มีอิทธิพลตอประสิทธิภาพของการ
ติดตอส่ือสารดังตอไปนี้  
 1.  หากแหลงในการติดตอส่ือสารมีลักษณะที่เปนการผูกขาดมากเทาใดโอกาสที่ผูรับ
ขาวสารขอมูลจะเปลี่ยนแปลงหรือมีผลกระทบไปตามความตองการของแหลงขอมูลดังกลาวจะมี
มากขึ้น 
 2.  ผลกระทบดานการติดตอส่ือสารจะมีมากที่สุดเมื่อขอมูลขาวสาร  มีความสอดคลอง
กับความคิด  ความเชื่อ  และอารมณความรูสึกที่มีอยูกอนแลวของผูรับ 
 3.  การติดตอส่ือสาร  สามารถสรางความเปลี่ยนแปลงตอประเด็นที่ไมคุนเคย  เปนเรื่องที่
แทบจะไมรูสึก  หรือเปนประเด็นที่ไกลตัว  ซ่ึงไมใชส่ิงสําคัญในระบบความเชื่อของผูรับ 
 4.  การติดตอส่ือสารจะมีประสิทธิผล  เมื่อแหลงสื่อสารถูกมองวามีความเชี่ยวชาญ  หรือ
นาชื่นชม  โดยเฉพาะอยางยิ่งกรณีที่แหลงส่ือสารดังกลาวมีอํานาจในตัวของมันเอง 
 5.  สังคม กลุม หรือกลุมอางอิงจะเปนสื่อในการติดตอส่ือสาร และมีอิทธิพลไมวาการ
ส่ือสารนั้น ๆ  จะไดรับการยอมรับหรือไมก็ตาม 
 หลักสําคัญในการติดตอสื่อสาร 
 เพื่อใหการสื่อสารแตละครั้งเกิดประสิทธิผลอยางมีประสิทธิภาพ ผูสงสารจําเปนตอง
คํานึงถึงหลักสําคัญของการสื่อสาร 7 ประการ ดังนี้ (ชมพูนุช นุตาคม, 2542, หนา 45-46) 
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 1.  ความนาเชื่อถือ (credibility) หมายถึง การสื่อสารมีความนาเชื่อถือ ซ่ึงเกิดจากเนื้อหา
สาระของสารถูกตองตามความเปนจริง และเปนสารที่มาจากผูสงสารที่ไดรับการยอมรับวาเชื่อถือ
ได หรือผูสงสารมีภาพลักษณที่ดี 
 2.  ความชัดเจน (clarity) หมายถึง ผูสงสาร ควรสื่อสารดวยภาษา ขอความ หรือ
สัญลักษณที่ทําใหผูรับสารเขาใจไดงาย โดยมีความชัดเจน เพื่อใหสามารถตีความไดถูกตองตามที่ผู
สงสารตองการ 
 3.  เนื้อหาสาร (content) หมายถึง สาระสําคัญของขาวสารควรเหมาะสม และสอดคลอง
กับความคิด ทัศนคติ หรือภูมิหลังของผูรับสารมากที่สุด เพื่อใหผูรับสารเกิดความสนใจและพรอม
จะมีการกระทําเกิดขึ้นตามที่ผูสงสารคาดหวัง 
 4.  บริบทของการสื่อสาร (context) หมายถึง สภาพแวดลอมของการสื่อสาร การสื่อสาร
ควรมีสภาพแวดลอมหรือบรรยากาศที่เอื้อหรือเหมาะแกการสื่อสาร เชน ไมมีเสียงดังอึกทึก ไมมี
ความวุนวาย บรรยากาศสดใส มีแสงสวางเพียงพอ หรือปราศจากสิ่งรบกวนใด ๆ เปนตน 
 5.  ความตอเนื่อง (continuity) หมายถึง การสื่อสารจะประสบความสําเร็จอยางดีตอง
อาศัยการสื่อสารหลาย ๆ ครั้ง มีการย้ํา หรือส่ือสารซ้ํา ๆ เพื่อใหเกิดความตอเนื่องซึ่งชวยสรางความ
จดจําใหแกผูรับสารไดดี อันเปนผลดีตอการสื่อสาร 
 6.  ความสามารถ (capability) หมายถึง ผูสงสารและผูรับสารควรมีความสามารถในการ
ส่ือสาร คือ มีความรูและความเขาใจในเรื่องที่ ส่ือสารกัน และมีทักษะที่ดีในการสื่อสารเพื่อ
กอใหเกิดความเขาใจชัดเจนตรงกัน 
 7.  ชองทางการสื่อสาร (channel) หมายถึง ชองทางที่ใชในการสื่อสารควรเหมาะสมกับ
เร่ืองที่จะสื่อสาร เหมาะสมกับผูรับสารที่จะรับชองทางหรือส่ือนั้นไดโดยไมลําบากจนเกินไป หาก
ผูรับสารไมสามารถเปดรับส่ือหรือชองทางที่ใชในการสื่อสารได ก็จะขาดโอกาสในการรับขาวสาร 
อันเปนสาเหตุใหการสื่อสารลมเหลวได 
 การพัฒนาการติดตอส่ือสารอยางมีประสิทธิผล 
 การพิจารณาขั้นตอนทั้งหมดในการพัฒนาแผนการสื่อสารและการสงเสริมการตลาด
อยางมีประสิทธิผล  ผูส่ือสารการตลาดตองมีการดําเนินการดังนี้ (อรวรรณ  ปลันธโอวาท, 2537, 
หนา 49) 
 1.  กําหนดกลุมเปาหมาย   
 2.  กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร   
 3. ออกแบบขอมูลขาวสาร   
 4.  เลือกชองทางในการสื่อสาร   

 24 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 5.  กําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดทั้งหมด   
 6.  ตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประสมการสงเสริมการตลาด   
 7.  วัดผลของการสงเสริมการตลาด    
 8.  บริหารและประสานกระบวนการติดตอส่ือสารการตลาดรวมกัน 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ 
 
 ทฤษฎีเก่ียวกับตลาดบริการ 
 ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2547, หนา 28) ไดใหความหมายของการบริการไววาเปน
กิจกรรมการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible good)  ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดยสินคาที่
ไมมีตัวตนนั้นจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได 
 ในการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการบริการนั้น จากความหมายของคําวา “การบริการ” 
ประกอบไปดวยบุคคลทั้งหมดสองฝายซึ่งเรียกวา ผูใหบริการ อีกฝายเรียกวาผูรับบริการ ซ่ึง
ความสัมพันธของทั้งสองฝาย สามารถที่จะเกิดขึ้นตั้งแตยังมิไดมีการใชบริการขณะใชบริการ
ตลอดจนหลังจากที่ไดใชบริการแลว 
 ผูใหบริการ คือ ผูที่ประกอบกิจการเกี่ยวกับการใหบริการ คือ การสงมอบบริการที่ดีที่สุด 
เปนเลิศที่สุดใหแกผูรับบริการ โดยที่ผูรับบริการนั้นจะตองไดรับความพึงพอใจมากที่สุดดวย ใน
การใหบริการนี้ผูประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการบริการสามารถที่จะสงมอบการบริการตาง ๆ ไปยัง
ผูรับบริการไดหลายวิธี โดยใหบริการดวยตนเอง ใหบริการผานพนักงานหรือการใหบริการผาน
เครื่องอัตโนมัติไมวาจะเปนการสงมอบการบริการดวยวิธีใดก็ตาม การบริการนั้นจะตองระวังเปน
อยางยิ่ง เนื่องจากความพึงพอใจของผูบริการจะเกิดขึ้น ณ เวลาที่ผูรับบริการใชบริการนั่นเอง ดังนั้น
การบริการที่สงมอบไปยังผูรับบริการจึงจําเปนที่จะตองดีที่สุดเทาที่จะทําได 
 ผูรับบริการ คือ ผูบริโภคที่ไดเขามาใชบริการตาง ๆ ที่ผูใหบริการจัดใหมีไว ณ จุดที่
บริการ ถือไดวาผูรับบริการเปนผูสรางรายได และกําหนดทิศทางอนาคตของธุรกิจบริการนั้น ๆ 
ผูรับบริการสามารถที่จะบอกไดวา ธุรกิจจะสามารถอยูรอดไดมากนอยเพียงใด สังเกตไดจาก
ความสัมพันธอันดีระหวางผูใหบริการ กับผูรับบริการ และความสามารถของผูใหบริการในการ
ตอบสนองความตองการของผูรับบริการไดมากนอยเพียงใด การที่ผูรับบริการเปนผูที่กําหนด
ทิศทางในการดําเนินธุรกิจการบริการวาจะสามารถดําเนินกิจการไปไดอีกนานหรือไม ผูใหบริการ
ตองคํานึงถึงปจจัยหลาย ๆ ดาน และคอยปรับปรุงใหสอดคลองกับผูรับบริการมากที่สุด ไมวาจะ
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เปนกิจกรรมตาง ๆ ระหวางการสงมอบ สินคาที่ดีหรือการบริการที่ดี ความตองการที่แทจริงของ
ผูรับบริการ การคาดหวังจากการใชบริการ และความพึงพอใจของผูรับบริการ 
 Kotlet (2003, p.144 อางในอดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 312-315) อธิบายเกี่ยวกับสวน
ประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) ชองทางการจัด
จําหนาย (place) การสงเสริมการตลาด (promotion) บุคลากร (people) การสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (physical evidence & presentation) และกระบวนการใหบริการ (process) ซ่ึงมี
รายละเอียดดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (product) ผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ไดแก บริการที่เสนอเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ซ่ึงครอบคลุมทุกส่ิงทุกอยางของตัวสินคาและสิ่งที่จัดเตรียมไว
บริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชน
หรือคุณคาอื่นที่จะไดรับจากการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจบริการดวย องคประกอบผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย 
  1.1  ประโยชนหลัก (core benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่
เตรียมไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได 
เชน สินเชื่อเคหะ มีประโยชนพื้นฐานเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาที่ตองการที่อยูอาศัย 
  1.2  รูปลักษณผลิตภัณฑ (tangible product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (basic product) 
หมายถึง ลักษณะผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพ ตราสินคา 
  1.3  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (expected product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เงื่อนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่
คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก เชน ความประทับใจในการรับบริการจาก
พนักงานธนาคาร การใหคําอธิบายที่ชัดเจนในการเขารับบริการ 
  1.4  ผลิตภัณฑควบ (augmented product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการ
ที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย 
  1.5  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (potential) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่
มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
 2.  ราคา (price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) ผลิตภัณฑ กับราคา (price) ผลิตภัณฑนั้น ถา
คุณคาสูงกวาราคา  ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น  การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง
องคประกอบดังตอไปนี้ 
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  2.1  คุณคาที่รับรู (perceived value) ในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  2.3  ภาวะการณแขงขัน 
  2.4  ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายภาครัฐ 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (place) ดานสถานที่ที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือก
ทําเลที่ตั้ง (location) การเลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่
ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เรพาะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใหบริการ ดังนั้น สถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุม
พื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด และคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย โดย
ความสําคัญของทําเลที่ตั้ง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจ
บริการแตละประเภท 
 ในสวนชองทางการจัดจําหนาย (channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตอง
คํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการ
จําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น 
 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ
กับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช
หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication-IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคู
แขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขายสารเกี่ยวกับองคการและ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ คือผูผลิตหรือผูจําหนาย
สินคา กับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิด
ความตองการ หรือการเตือนความจํา 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสง
ขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ                 
(1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling strategy)  (2) การจัดการหนวยงานขาย 
(salesforce management) 
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  4.3  การสงเสริมการขาย (sales promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตาง ๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา และการชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธี
ทางไปรษณีย แคตตาลอค ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขายและ
เครื่องมือขายอื่น ๆ โดยมีจุดมุงหมาย คือเพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจําหนาย
และผูขาย ใหขายผลิตภัณฑ และเพื่อใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้นทําใหการขายโดยใช
พนักงานขายและการโฆษณาสามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจ
พิเศษ 
  4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (publicity and public relations) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงิน
หรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธ
ที่ดีกับชุมชนตาง ๆ หรือเผยแพรขาวสารที่ดี การสรางภาพพจนที่ดี โดยการสรางเหตุการณหรือ
เร่ืองราวที่ดี 
  4.5  การตลาดทางตรง (direct marketing) เปนการติดตอส่ืสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองทันที ประกอบดวย  (1) การขายทางโทรศัพท                 
(2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาลอค (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 5.  บุคลากร (people) หรือพนักงาน (employees) คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการ
คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดไดแตกตางเหนือ
คูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 6.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence & presentation) ไดแก 
สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ใน
อาคาร และลักษณะทางการยภาพอื่น ๆ ที่สามารถดึงดูดใจลูกคาได และทําใหมองเห็นภาพลักษณ
ของการบริการไดอยางชัดเจนดวย 
 7.  กระบวนการใหบริการ (process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความซับซอน 
(complexity) และความหลากหลาย (divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึง
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ขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอขอรับ
บริการสินเชื่อ ระยะเวลาในการอนุมัติเงินกู ขั้นตอนในการอนุมัติเงินกู สวนในดานของความ
หลากหลายตองพิจารณาถึงความมีอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือ
ลําดับการทํางานได เชน การปรับเปลี่ยนเงินคางวดใหเหมาะสมกับคุณสมบัติของลูกคาหรือ
ระยะเวลาในการกูใหเหมาะสมกับความสามารถในการชําระหนี้ 
                 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2541, หนา 29-31)  กลาววา  สวนประสมการตลาด  คือ  
องคประกอบที่สําคัญอยางยิ่งในกลยุทธการตลาด ซ่ึงกระบวนการในการกําหนดสวนประสม
การตลาดใหเหมาะสมนั้นจะเปนเอกลักษณของแตละธุรกิจและผลิตภัณฑ  สวนการวางแผน
การตลาดนั้นจะมีขั้นตอนที่ไมแตกตางกันเทาใดนักในแตละธุรกิจบริการ  แตถาพบวาส่ิงที่ปรากฏ
ขึ้นแตกตางจากบริการอื่นนั้นแสดงวาเกิดจากการใชสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน 
 สวนประสมการตลาดดั้งเดิมถูกพัฒนาขึ้นมาสําหรับธุรกิจการผลิตสินคาที่จับตองได  แต
สําหรับผลิตภัณฑบริการนั้น  มีลักษณะเฉพาะที่แตกตางจากสินคาทั่วไป เพราะสินคาบริการไม
สามารถเก็บรักษาไวได สินคาบริการไมสามารถไดรับสิทธิบัตร ผูใหบริการเปนสวนหนึ่งของ
บริการ  ปญหาการรักษาคุณภาพของการบริการ  เราไมสามารถควบคุมคุณภาพของบริการเหมือน
สินคา  สวนประสมการตลาดที่เปนที่รูจักมากโดย  Philip  Kotler  นั่นคือ  4P’s  ไดแก ผลิตภัณฑ 
(product)  การจัดจําหนาย (place)  การสงเสริมการตลาด (promotion)  และราคา (price)  หลังจาก
นั้นไดมีการปรับปรุงและเพิ่มเติมสวนประสมการตลาดขึ้นใหม  ใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจบริการ
รูปแบบใหมนี้ไดพัฒนาขึ้นจะประกอบดวยปจจัย  7  ประการ คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541, หนา 125-126) 
 1.  ผลิตภัณฑ (product)  เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ
ส่ิงที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ 
 2.  ราคา (price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงินลูกคาจะมีการเปรียบเทียบ
ระหวางราคา (price) กับคุณคา (value) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงาย
ตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 
 3.  การจัดจําหนาย (place) หมายถึง กระบวนการจัดจําหนายของธุรกิจบริการมี
หลักเกณฑที่ควรคํานึง 2 ประการ คือ การเขาถึงไดและความพรอมที่จะใหบริการได ซ่ึงจะตอง
พิจารณาในดานการเลือกทําเลที่ตั้งสําหรับการใหบริการ (location) และชองทางในการนําเสนอ
บริการ (channels)   
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 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion)  เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสาร หรือชัก
จูงใหเกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาด
สายสัมพันธ 
 5.  บุคลากร (people)  หมายถึง ปจจัยที่เกี่ยวกับบุคคลทั้งหมดที่มีสวนรวมในการ
นําเสนอบริการ (ใหกับลูกคา) ซ่ึงมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ซ่ึงบุคคลในที่นี้จะรวมถึงพนักงาน
ของกิจการลูกคา (ที่มาใชบริการ) และลูกคาอ่ืน ๆ ที่รวมอยูในสิ่งแวดลอมของการบริการนั้นดวย 
 6.  ลักษณะทางกายภาพ (physical  evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอมที่เกี่ยวกับการ
ใหบริการ สถานที่ที่ลูกคาและกิจการมีปฏิสัมพันธกัน และองคประกอบที่จับตองไดตาง ๆ ซ่ึงทํา
หนาที่ชวยอํานวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น 
 7.  กระบวนการ (process) หมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ
รวมทั้งวิธีการทํางาน ซ่ึงเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคาเพื่อทําใหลูกคา
เกิดความประทับใจ 
 แนวคิดของการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน 
               หลักการตลาดสมัยใหมตองการมากกวาการพัฒนาผลิตภัณฑที่ดี  มีราคาดึงดูดใจและเปน
ส่ิงที่ลูกคาเปาหมายสามารถเขาถึงไดงาย  ส่ิงที่บริษัทหรือผูผลิตตองทําก็คือ  การสื่อสารกับลูกคา
ปจจุบันและในอนาคต  พอคาปลีก  ซัพพลายเออร  ผูถือหุน  และสาธารณชน  บริษัททุกแหงตอง
แสดงบทบาทของผูส่ือสารและผูสงเสริมอยางหลีกเลี่ยงไมได และสําหรับบริษัทสวนใหญแลว  
ปญหาไมไดอยูที่วาควรจะสื่อสารหรือไม  แตอยูที่ควรจะสื่ออะไร  ถึงใครและบอยคร้ังแคไหน
มากกวา 
 สวนประสมการสื่อสารการตลาด (หรือเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด)  
ประกอบดวยตัวแบบการสื่อสารที่สําคัญ  5 ประการดวยกันคือ (อรวรรณ  ปลันธโอวาท, 2537, 
หนา 55) 
 1.  การโฆษณา  เปนรูปแบบของการติดตอส่ือสารที่ไมใชบุคคลที่ตองจายเงินโดยผู
อุปถัมภ  เพื่อนําเสนอและสงเสริมความคิด  สินคา  หรือบริการ  
 2.  การสงเสริมการขาย  เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อสงเสริมใหมีการติดตาม  หรือซ้ือ
ผลิตภัณฑหรือบริการ 
 3.  การประชาสัมพันธและการเผยแพร  เปนแผนการที่ถูกกําหนดขึ้นมาเพื่อสงเสริมและ/
หรือรักษาภาพพจนของบริษัท  หรือผลิตภัณฑแตละตัวของบริษัท 
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 4.  การขายโดยใชพนักงานขาย  เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวาง
ผูขายและลูกคาที่คาดหวังเพื่อการนําเสนอสินคา  ตอบคําถาม  ใหลูกคาเกิดความตองการ  และการ
ตัดสินใจซื้อ 
 5.  การตลาดทางตรง  เปนรูปแบบการตลาดซึ่งใชส่ือเชนจดหมาย โทรทัศน 
เครื่องโทรสาร อี-เมลและเครื่องมือในการติดตอที่ไมใชบุคคล  เพื่อส่ือสารถึงหรือกระตุนใหเกิด
การตอบสนองจากลูกคาเปาหมายและที่คาดหวังโดยตรง 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ประเดิม สงาแสง (2545: บทคัดยอ) ศึกษา การเปดรับสื่อ การรับรูขอมูลขาวสาร และ
ความพอใจสื่อที่ใชเผยแพรขอมูลขาวสาร โครงการกองทุนหมูบานและชุมชนเมืองแหงชาติ: ศึกษา
กรณี อบต. บานยาง อ.เมือง จ.นครปฐม มีวัตถุประสงคดังนี้ 
 1.  เพื่อศึกษาการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อตาง ๆ เกี่ยวกับกองทุนหมูบานและชุมชน
เมืองแหงชาติของประชาชนในตําบลบานยาง อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
 2.  เพื่อศึกษาถึงการรับรูของประชาชนที่มีตอโครงการกองทุนหมูบานและชุมชนเมือง
แหงชาติ 
 3.  เพื่อศึกษาถึงความพอใจของกลุมตัวอยางตอส่ือที่ใชเผยแพรขอมูลขาวสารใน
โครงการกองทุนหมูบานและชุมชนเมืองแหงชาติ 
 4.  เพื่อศึกษาถึงการมาใชเงินกูในโครงการกองทุนหมูบานและชุมชนเมืองแหงชาติของ
ประชากรในตําบลบานยาง 
 โดยทําการเก็บขอมูลภาคสนามในระหวางเดือนมีนาคม 2545 ถึงเดือนเมษายน 2545 
กลุมตัวอยางที่ใชศึกษาเปนหัวหนาครัวเรือนหรือผูแทนครัวเรือนที่อาศัยอยูในตําบลบานยาง อําเภอ
เมือง จังหวัดนครปฐม ซ่ึงประกอบดวย 11 หมูบาน มีประชากร 1,730 ครัวเรือน ทําการคัดเลือก
ตัวอยางดวยวิธีการกําหนดตัวอยางตามสวน ไดกลุมตัวอยางใชศึกษาทั้งส้ิน 151 ครัวเรือน การ
วิเคราะหขอมูลใชรอยละและคาเฉลี่ย นําเสนอขอมูลดวยตารางรอยละและคาเฉลี่ย 
 ผลการศึกษาพบวาตัวอยางที่ศึกษาเปนเพศชายรอยละ 57 เปนเพศหญิงรอยละ 43 สวน
ใหญมีอายุ 40 ปขึ้นไป มีระดับการศึกษาอยูในระดับชั้นประถมศึกษา (ป.1-ป.6) รอยละ 75 สวน
ใหญมีอาชีพรับจางและเกษตรกรรม มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 3,000-6,999 บาท รอยละ 85  
 โทรทัศนเปนสื่อยอดนิยมที่สุด โดยมีผูเปดรับสื่อโทรทัศนเพื่อรับรูขอมูลขาวสารทั่วไป
มากที่สุด รองลงมาคือ เพื่อนบาน และหนังสือพิมพ ตามลําดับ 
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 สําหรับการเปดรับสื่อเพื่อรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโครงการกองทุนหมูบานและชุมชน
เมืองแหงชาติพบวา กลุมตัวอยางมีการเปดรับส่ือโทรทัศนมากที่สุดเชนกัน รองลงมาคือ เพื่อนบาน 
และประธานและสมาชิก อบต. ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางมีการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโครงการกองทุนหมูบานและชุมชนเมือง
แหงชาติมากที่สุดในทุกประเด็น โดยประเด็นที่กลุมตัวอยางรับรูมากที่สุดคือ รับรูวาเงินโครงการ
กองทุนหมูบานมีประโยชนสรางรายไดใหกับหมูบานได รองลงมามีการรับรูเทากัน 3 ประเด็น คือ 
รับรูวาเงินกองทุนหมูบานชวยใหชาวบานมีเงินมาลงทุนหารายได เชน ลงทุนคาขาย ลงทุนทํา
การเกษตร เปนตน 
 กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจสื่อที่ใชเผยแพรขอมูลขาวสารโครงการกองทุนหมูบาน
โดยรวมอยูในระดับ พอใจปานกลาง โดยส่ือที่กลุมตัวอยางมีความพอใจมากที่สุดคือ ส่ือโทรทัศน 
รองลงมาคือ ประธานและสมาชิก อบต. และผูใหญบาน ตามลําดับ 
 และประชาชนในตําบลบานยางมีการกูเงินกองทุนหมูบานมากถึง 10,131,408.11 บาท 
คิดเปนรอยละ 92.10  โดยมีผูมากูเงินกองทุนหมูบานทั้งหมด 715 ครัวเรือน 
 ณัฐพล  ชูโต (2549: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยกําหนดอุปสงคบานสรางเองในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล บานสรางเอง เปนความตองการที่อยูอาศัยที่แทจริงของผูบริโภค 
ซ่ึงไมไดหวังเก็งกําไร ทําใหตลาดมีการชะลอตัวในลักษณะที่ไมรุนแรง ไมแกวงตัวตามภาวะ
เศรษฐกิจและวงจรของตลาดที่อยูอาศัยมากนัก นับตั้งแตภาวะเศรษฐกิจฟนตัว ป 2544 เปนตนมา 
การสรางบานบนที่ดินของตนเองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจํานวนเพิ่มขึ้นอยาง
ตอเนื่อง เฉล่ียปละประมาณ 20,000 หนวย โดยเฉพาะในป 2548 มีประมาณ 25,000 หนวย สูงสุดใน
รอบ 8 ป และมีแนวโนมที่จะขยายตัวเพิ่มขึ้น 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยตาง ๆ ที่กําหนดอุปสงคบานสรางเองในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยตัวแปรที่นํามาศึกษา  ไดแก  ดัชนีราคาที่ดินในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดัชนีราคาวัสดุกอสราง มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ 
และอัตราดอกเบี้ยเงินกูลูกคารายยอยช้ันดี ในการศึกษาครั้งนี้ใชขอมูลอนุกรมเวลา ตั้งแตป 2538-
2547 โดยการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ โดยใชแบบจําลองทางเศรษฐมิติที่อยูในรูป 
Logarithmic Linear Equation 
 ผลการศึกษาพบวา ดัชนีราคาที่ดินในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดัชนีราคาวัสดุ
กอสราง และผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับอุปสงคบาน
สรางเองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ขณะที่อัตราดอกเบี้ยเงินกูลูกคารายยอยช้ันดี มี
ความสัมพันธในทิศทางตรงขามกับอุปสงคบานสรางเองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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สําหรับดัชนีราคาที่ดินในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีอิทธิพลตอการตัดสินใจสรางบาน
บนที่ดินของตนเองเปนอยางมาก โดยปจจัยตาง ๆ ที่นํามาศึกษานี้สามารถอธิบายอุปสงคบานสราง
เองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไดถึงรอยละ 95.67 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
 พิพัฒน ตั้งนิติพงศ (2550: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การออกแบบบานพักอาศัยสําหรับ
ผูสูงอายุ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพปจจุบันของสภาพแวดลอมภายนอกและภายในของบาน
ผูสูงอายุ และเพื่อออกแบบบานที่เหมาะสมในการอยูอาศัยของผูสูงอายุ โดยศึกษาจากกลุมผูสูงอายุ
ที่อาศัยในสถานสงเคราะหคนชรา 97 คน และโครงการบานพักอาศัยที่ออกแบบเฉพาะสําหรับ
ผูสูงอายุ 3 คน รวม 100 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 3 ประเภทคือ แบบสํารวจ แบบสังเกตบันทึก
กิจกรรม และแบบสัมภาษณ การวิเคราะหขอมูลโดยสถิติรอยละ 
 ผลการวิจัยพบวา บานพักอาศัยสําหรับผูสูงอายุสวนใหญเปนบานที่ไมมีระดับพื้นบาน มี
ทางลาดสําหรับเดินมากกวาใชสําหรับรถเข็น พื้นผิวทางลาดและทางเดินเปนแบบหยาบ ตัวบาน
โปรงโลง หองน้ํามีราวจับพยุงตัวสําหรับอาบน้ํา สีบานเปนสีออน ๆ มีระบบสัญญาณเตือนภัย 
 ดานพฤติกรรมและความตองการของผูสูงอายุ พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยู
ในชวง 60-70 ป มีการหกลมและเกิดจากพื้นล่ืน สถานที่เกิดอุบัติเหตุคือ หองน้ําและทางเดินรอบ
บาน สวนใหญออกกําลังกาย โดยการเตนแอโรบิค สถานที่ออกกําลังกายคือ ที่สนามหรือลานบาน 
ตองการเลี้ยงสัตวในที่พักอาศัย โดยเลี้ยงสุนัขมากที่สุด ตองการปลูกตนไมในที่พักอาศัย ตองการ
พักอาศัยรวมกับลูกหลาน 
 สรุปผลการออกแบบบานพักอาศัยสําหรับผูสูงอายุ บานผูสูงอายุตองอยูในพื้นที่เดียวกัน
กับบุตรหลาน พื้นที่การใชงานในสวนของผูสูงอายุตองอยูช้ันลาง และไมมีระดับพื้นที่ตางกัน 
พื้นผิวทางเดินและพื้นหองน้ําตองเปนวัสดุที่ไมล่ืน ภายในหองน้ําผูสูงอายุ ตองมีอุปกรณพยุงกันล่ืน
ลม แสงสวางในพื้นที่ของผูสูงอายุตองเพียงพอ แสงประดิษฐ ตองเปนแสงสีขาว มีพื้นที่สําหรับออก
กําลังกาย จัดสวน และเลี้ยงสัตว 
 เอื้องอลิน กองแกว (2550: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การรับสื่อของประชาชนในจังหวัด
เชียงใหม มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการรับสื่อของประชาชนในจังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางที่ใช
ในการศึกษา คือ ประชาชนในจังหวัดเชียงใหมจํานวนกลุมตัวอยาง 420 ราย รวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย 
 ผลการศึกษาการรับส่ือของประชาชนในจังหวัดเชียงใหม พบวา 
 ส่ือวิทยุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญฟงวิทยุ โดยฟงทุกวัน และมีวิทยุในบาน
จํานวน 1 เครื่อง การรับฟงวิทยุ คือ ฟงแตคล่ืนประจํา สวนใหญคล่ืนวิทยุที่รับฟง คือ FM 98.00 โดย
ชวยเวลาที่รับฟงวิทยุมากที่สุดคือ เวลา 6.00 – 8.59 น. และฟงวิทยุเฉลี่ยมากกวา 3 ช่ัวโมง ตอครั้ง 
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สถานที่ที่ฟงวิทยุมากที่สุดคือ ที่ทํางาน สวนใหญพฤติกรรมการรับฟงโฆษณาทางวิทยุคือ ฟงแบบ
ผาน ๆ และประเภทรายการวิทยุที่ชอบฟงคือ รายการเพลง 
 ส่ือโทรทัศน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชมโทรทัศน และมีโทรทัศนจํานวน 1 
เครื่อง สถานที่ที่ชมโทรทัศนบอยที่สุดคือ ที่บาน และการชมโทรทัศนสวนใหญจะชมพรอมกัน
หลายคน สถานีโทรทัศนที่ชมมากที่สุดคือ ชองไอทีวี พฤติกรรมการรับชมโฆษณาทางโทรทัศน คือ 
เปลี่ยนสถานีเมื่อมีโฆษณา และรายการโทรทัศนที่รับชม ลําดับแรก คือ ขาว สวนใหญชวงเวลาที่
รับชมโทรทัศน คือระหวางเวลา 18.00 – 20.59 น. โดยมีความถี่ในการรับชมโทรทัศน คือ ทุกวัน 
และระยะเวลาในการรับชมโทรทัศน มากกวา 3 ช่ัวโมงตอครั้ง 
 ส่ือหนังสือพิมพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอานหนังสือพิมพ โดยซ้ือ
หนังสือพิมพเอง สําหรับการซื้อหนังสือพิมพนั้นซื้อแบบไมเปนสมาชิก สวนผูที่เปนสมาชิกจะเปน
สมาชิกจํานวน  1 ฉบับ และผูที่ไม ซ้ือหนังสือพิมพอาศัยอานจากสํานักงานมากที่ สุด  โดย
หนังสือพิมพที่อานคือ ไทยรัฐ คอลัมนหนังสือพิมพที่อาน คือ ขาว ชวงเวลาอานหนังสือพิมพ คือ 
กอนเวลา 9.00 น. และสวนใหญอานหนังสือพิมพที่ทํางาน โดยใชเวลาในการอานหนังสือพิมพใน
แตละวัน นอยกวา 1 ช่ัวโมง 
 ส่ือนิตยสาร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ อานนิตยสาร โดยมีความถี่ในการอาน
นิตยสาร คือ 2-3 วันครั้ง โดยซื้อนิตยสารที่อาน แตไมเปนสมาชิกนิตยสารที่อาน สําหรับผูที่เปน
สมาชิก จํานวน 1 ฉบับ สวนผูที่ไมไดซ้ือนิตยสาร สถานที่อานคือ สํานักงาน และนิตยสารที่อาน
มากที่สุดในแตละประเภทไดแก ทีวีพูล บานและสวน สตารซอคเกอร คูสรางคูสม Elle ชีวจิต 
แนชั่นแนลจีโอกราฟฟก เนชั่นจูเนียร FHM และมติชนรายสัปดาห และสถานที่ที่อานนิตยสารมาก
ที่สุดคือ ที่บาน อานนิตยสารเพียงบางคอลัมน และใชเวลาในการอานนิตยสาร 1-3 ช่ัวโมงตอวัน 
 ปายโฆษณากลางแจง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นปายโฆษณากลางแจง
และจดจําปายโฆษณากลางแจงได โดยลักษณะปายที่ทําใหจดจําสินคาไดมากที่สุด คือ ปายขนาด
ใหญปายเดียวริมถนน และสวนใหญเห็นปายกลางแจง ในเวลากลางวัน โดยระหวางทางขับรถจาก
บานถึงที่ทํางานผานปายโฆษณากลางแจง คือ 6-10 ปาย 
 ในดานความนาเชื่อถือของสื่อพบวา ส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความนาเชื่อถือสูงสุด 3 
อันดับแรก ไดแก โทรทัศน วิทยุ และหนังสือพิมพ 
 ในดานการรับส่ือพบวา ส่ือที่ผูตอบแบบสอบถามรับมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก 
โทรทัศน วิทยุ และหนังสือพิมพ 
 ประเภทเนื้อหาสาระที่ส่ือตาง ๆ ใหประโยชนแกผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด พบวา ส่ือ
วิทยุไดแก เนื้อหาประเภทการอนุรักษวัฒนธรรมประเพณี ส่ือโทรทัศน ไดแก การเมือง ส่ือ
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หนังสือพิมพ ไดแก ประกาศรับสมัครงาน ส่ือนิตยสาร ไดแก อาหารการกินและสุขภาพอนามัย 
และส่ือปายกลางแจง ไดแก โฆษณาสินคา 
 เหตุผลในการแสวงหาขาวสารทางสื่อ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีเหตุผลในการ
แสวงหาขาวสารทางสื่อตาง ๆ สูงสุด 3 อันดับแรก คือ เพื่อทราบขอมูลที่สนใจโดยเฉพาะ เพื่อรับรู
ขาวสาร ความรู ความบันเทิง และเพื่อผอนคลายอารมณหรือคลายเครียด ตามลําดับ 
 ปญหาในการรับสื่อ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบปญหาในการรับชม
โทรทัศนคือ ไมวางรับชมรายการที่สนใจ ปญหาวิทยุ คือ คล่ืนไมชัดเจน ปญหาในการรับสื่อ
หนังสือพิพม คือ ไมมีเวลาอาน ปญหาในการรับนิตยสารคือ นิตยสารมีราคาแพง และปญหาในการ
รับส่ือปายคือ อานเนื้อหาไดไมครบขณะขับรถเร็ว 
 ชาตรี เสริมกิจ (2550: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาความตองการที่อยูอาศัยใหม ตาม
โครงการจัดหาที่อยูอาศัยใหแกประชาชน องคการบริหารสวนตําบลสํานักทอน การวิจัยคร้ังนี้เปน
การวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความตองการในที่อยูอาศัยใหมของประชาชนผูยากจน 
และมีรายไดนอย และเพื่อศึกษาความคิดเห็นขอเสนอแนะแนวทางที่จะสงผลตอความสําเร็จของ
โครงการจัดหาที่อยูอาศัย ใหแกประชาชนผูยากจนและผูมีรายไดนอยขององคการบริหารสวนตําบล
สํานักทอน ป พ.ศ. 2550 จําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รวมทั้งรายไดสุทธิ
ของครอบครัวตอเดือน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถามจากกลุมประชาชนที่ประสบ
ปญหาที่อยูอาศัยในองคการบริหารสวนตําบลสํานักทอน ที่ไดจดทะเบียนปญหาที่อยูอาศัย (สย.7) 
ไวกับอําเภอบานฉาง และคัดเลือกเปนผูมีความจําเปนในปญหาที่อยูอาศัยจริง (need) จํานวน 118 
ราย เปนแบบวัดทัศนคติ สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1.  กลุมประชาชนที่อาศัยในเขตองคการบริหารสวนตําบลสํานักทอน ที่จดทะเบียนเปนผู
ประสบปญหาสวนใหญ เปนผูมีอายุระหวาง 31-40 ป มีสถานภาพแตงงาน มีการศึกษาระดับชั้น
ประถมศึกษาตอนตน ทํางานรับจางภาคเอกชน มีรายไดสุทธิตอเดือนตั้งแต 10,000 บาทขึ้นไป 
รายจายตอเดือนอยูระหวาง 4,000-5,999 บาท มีความสามารถในการเก็บออม มีหนี้สิน จํานวน
ระหวาง 3,000-4,999 บาท จากแหลงหนี้สินในระบบโดยเปนหนี้สินในการผอนรถ และมี
ความสามารถชําระหนี้ไดอยางสม่ําเสมอ 
 2.  ความตองการในที่อยูอาศัยใหม 
  ดานทําเลที่ตั้ง กลุมประชาชนที่ประสบปญหาสวนใหญ 54.30% ตองการใหที่อยู
อาศัยใหมตั้งอยูหมูบานใดก็ได ภายในเขตองคการบริหารสวนตําบลสํานักทอน และรอยละ 4.20 
เห็นวาตั้งอยูหมูบานใดก็ไดภายนอกเขตองคการบริหารสวนตําบลสํานักทอน 
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  ดานความพรอมในระบบสาธารณูปโภคและดานสภาพแวดลอม ผูประสบปญหา
สวนใหญตองการใหที่อยูอาศัยแหงใหม มีระบบสาธารณูปโภคพรอม สวนนอยเห็นวา การมีระบบ
ทางสัญจรเชื่อมตอทางสายหลักและทางหลวงไดสะดวก 
 3.  ดานศักยภาพของกลุมประชาชน 
  ผูประสบปญหาสวนใหญ ตองการมีสถานภาพเปนผูเชาซื้อผอนระยะยาวและสวน
นอยตองการเปนเพียงผูเชาเทานั้น 
  ผูประสบปญหาสวนใหญตองการจายคาเชาซื้อในอัตรา 1,001-2,000 บาทตอเดือน 
และสวนนอยตองการจายคาเชามากกวา 3,001 บาทขึ้นไป 
 4. ดานการบริหารจัดการโครงการจัดหาที่อยูอาศัยใหม พบวา ผูที่ตองการที่อยูอาศัยใหม
โดยรวมอยูในระดับนอย และเมื่อพิจารณารายดานปรากฎผลดังนี้ 
  4.1  ดานการกําหนดลักษณะผูเขารวมโครงการ สวนใหญเห็นวา ผูเสพยาเสพติด
ไมควรเขารวมโครงการ และสวนนอยเห็นวาการเปนผูถูกทอดทิ้งจากญาติพี่นอง ไมควรเขารวม
โครงการที่อยูอาศัยใหม 
  4.2  ดานผูมีอํานาจอนุมัติใหเขารวมโครงการที่อยูอาศัยใหม กลุมประชาชนที่
ประสบปญหาสวนใหญ เห็นวาคณะกรรมการที่ประชาชนในหมูบานเลือก ควรเปนผูมีอํานาจ
พิจารณาอนุมัติและสวนนอยเห็นวา ควรใหนายอําเภอเปนผูอนุมัติ 
  4.3  ดานหลักเกณฑการคัดเลือก กลุมประชาชนที่ประสบปญหาสวนใหญให
พิจารณาตามความเดือดรอนดานที่อยูอาศัย ซ่ึงสวนนอยใหใชวิธีการจับสลาก หรือใชสําหรับการ
สมัครเขารวมโครงการ 
  4.4  ดานการกําหนดภูมิลําเนาของผูมีสิทธิ์เขารวมโครงการ กลุมประชาชนที่
ประสบปญหาสวนใหญ ใหผูมีภูมิลําเนาตามทะเบียนบานอยูในเขต เปนผูมีสิทธิ์ สวนนอยใหผูมี
ภูมิลําเนาตามทะเบียนบานอยูภายในเขตจังหวัดเปนผูมีสิทธิ์ได 
  4.5  ดานการกําหนดระยะเวลาในการอยูอาศัยในพื้นที่ กลุมประชาชนผูประสบ
ปญหาสวนใหญ เปนวาควรกําหนด 10 ปขึ้นไป และสวนนอยเห็นวา ระยะเวลาที่อยูอาศัย 7-9 ป ก็มี
สิทธิ์ไดแลว 
  4.6  ดานการแสดงความเห็นเปรียบเทียบหนวยงานที่มีหนาที่เกี่ยวกับ โครงการ
จัดหาที่อยูอาศัย ผูประสบปญหาสวนใหญเห็นวา เทศบาล และองคการบริการสวนตําบล ควรมี
หนาที่ ผูประสบปญหาสวนนอยเห็นวา ควรเปนหนาที่ของกระทรวงมหาดไทย 
 จรูญ พัฒนตรีกูณฐ (2551: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความตองการที่อยูอาศัยประเภทบาน
จัดสรรของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมืองทาชาง อําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ
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ศึกษาความตองการที่อยูอาศัยและปจจัยดานอาชีพและรายไดที่สงผลตอความตองการที่อยูอาศัย
ประเภทบานจัดสรรของผูบริโภค ในเขตเทศบาลเมืองทาชาง อําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย สถิติที่ใช
วิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่ และรอยละ สวนสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานคือ ไค-สแควร 
(Chi-Square) 
 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท รายไดเฉล่ียตอเดือน
ประมาณ 15,001 – 25,000 บาท มีความตองการที่อยูอาศัยประเภทบานจัดสรร ดังนี้ ในดาน
ระยะเวลา พบวา ผูบริโภคมีความตองการที่อยูอาศัยในอนาคตมากกวา 3 ป ในดานลักษณะตัว
อาคาร พบวา ผูบริโภคมีความตองการบานเดี่ยวขนาดที่ดิน 71-90 ตารางวา ในดานราคา พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญตองการที่อยูอาศัยที่ระดับราคา 1,000,001 – 1,500,000 บาท และตองการผอน
ชําระ และในดานทําเลที่ตั้ง พบวา ผูบริโภคสวนใหญตองการทําเลในแหลงชุมชน 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะดานอาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนที่แตกตางกัน มีความตองการที่อยูอาศัยในดานระยะเวลา  ดานลักษณะตัวอาคาร ดานราคา ที่
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แตสําหรับผูบริโภคที่มีคุณลักษณะดานอาชีพ 
และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีความตองการที่อยูอาศัยในดานทําเลที่ตั้งที่ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สําหรับขอเสนอแนะ ผูบริโภคสวนใหญตองการที่อยูอาศัยในอนาคตมากกวา 3 ป ดังนั้น
ควรตัดสินใจลงทุนดวยความรอบคอบ และระมัดระวังเนื่องจากเปนชวงสภาวะเศรษฐกิจถดถอย 
และยังไมควรลงทุนพัฒนาบานจัดสรรในระยะใกลนี้ 
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