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Abstract 

กกกกกกกกThis research’s main objective aims to analyze the types of politeness in requests 

from advertising slogans that affect the need to buy different beverages and study behavior and 

attitude in terms of advertising slogans of consumers in Mahachai Sub-District, Samutsakorn.     

A questionnaire is used as a tool to collect data. 

กกกกกกกกThe research found that most of the respondents had completed secondary education 

and had general hiring jobs with an average income between 5,001 and 10,000 Baht per month. 

They usually buy beverages from convenience stores in their area. Most of the beverages they buy 

are fruit juice and the consumers buy the products of the same brand 3-5 times a week. The main 

reason to purchase such beverages is for thirst quenching. The consumers often buy products that 

are tasty and know them via TV adverts. The politeness in requests that affects male respondents’ 

decision to purchase beverages is praise whereas the one that influences female counterparts’ is 

choice. Most of the respondents’ attitude towards advertising slogans is highly positive; that is, 

the slogans play a key role in enabling the target group to know the brand and the product itself 

easily and quickly. The slogans also persuade customers to buy the product advertized more 

effectively apart from highlighting its main features. However, some respondents’ view about 

advertising slogans of beverages are more or less negative because they think that the slogans 

sometimes exaggerate too much about the product and do not mention about any negative effects 

of the product, resulting in misunderstanding and confusion among consumers.  
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บทที ่1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

กกกกกกกก นบัตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบนั ภาษาเป็นส่วนหน่ึงท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร ซ่ึงการ

ส่ือสารในสังคมมนุษยมี์การพฒันา เร่ือยมาจากอดีตท่ีอาจมีเพียงการใชเ้สียง  ร่างกายหรือส่ิงท่ีพบ

เห็นตามธรรมชาติเป็นเคร่ืองมือใน การส่ือสาร จนกระทัง่ถึงปัจจุบนัท่ีมีเทคโนโลยท่ีีอาํนวยความ

สะดวกเพื่อประโยชน์ในการส่ือสาร ส่ิงสาํคญัส่ิงหน่ึงท่ีเกิดข้ึนในสังคมมนุษย ์และมีส่วนช่วยให้

การส่ือสารของมนุษยใ์หเ้ป็นไปดว้ยดี ทั้งการถ่ายทอดสาร การรับสาร และการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ตั้งแต่ยคุอดีตมาจนถึงปัจจุบนัเพื่อใหค้นในสังคมรุ่นต่อๆไปไดเ้รียนรู้กนั คือ การประดิษฐต์วัอกัษร

ข้ึนใช ้เพื่อประโยชน์ในการส่ือความหมายของมนุษย ์

กกกกกกกกภาษาจึงเป็นการส่ือสารท่ีใชแ้สดงออกของมนุษยเ์พื่อส่ือความหมาย และมีการนาํมาใช้

ในการโฆษณา ซ่ึงผูผ้ลิตสินคา้ใชก้ารโฆษณาเพื่อกระจายข่า วสารเก่ียวกบัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคและ

สร้างภาพพจน์สินคา้ของตนใหดู้เหนือกวา่สินคา้คู่แข่ง เพราะการสร้างโฆษณาทาํใหผู้บ้ริโภคนิยม

หรือหนัมานิยมใชสิ้นคา้นั้นๆ และมีความภกัดีต่อตรา สินคา้ เพื่อใหโ้ฆษณาเป็นท่ียอมรับและเป็นท่ี

จดจาํของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก ดงันั้น หวัใจสาํคั ญของการโฆษณา คือ การใชภ้าษาท่ีโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค ซ่ึงการ

โฆษณาจึงตอ้งใชภ้าษาท่ีมีลกัษณะแตกต่างไปจากภาษาปกติ และในภาษาปกติมีความหมายเดียวกบั

ท่ี ใหนิ้ยามไวคื้อ ภาษาปกติ หมายถึง ภาษาไทยกรุงเทพฯ ท่ีคนไทยใชส่ื้อสารกนัทัว่ไปโดยไม่

เจาะจงวา่ เพื่อวตัถุประสงคอ์ยา่ง ใดอยา่งหน่ึงโดยเฉพาะเป็นภาษาท่ีมีลกัษณะทัว่ไปๆ ซ่ึงเป็นแบบ

แผนท่ียอมรับของคนไทยส่วนใหญ่ แบบแผนต่างๆเหล่าน้ี อาจสรุปไว ้

กกกกกกกก ในพจนานุกรมหรือตาํราไวยากรณ์ภาษาไทยท่ีใชท้ัว่ไป และเราเรียกภาษาท่ีมี

วตัถุประสงคเ์ฉพาะเพื่อการโฆษณาวา่ ภาษาโฆษณา นัน่เอง 

กกกกกกกกดว้ยเหตุน้ี ภาษาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นส่ือโฆษณา โดยภาษาโฆษณาหรือสโลแกนเป็น

การประกาศสินคา้หรือบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ และเป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด

เพื่อเป็นการบอกคุณค่าและความแตกต่างของสินคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้จกัตรายีห่อ้และก่อใหเ้กิด

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการนั้น รวมทั้งเป็นการสร้างแรงจูงใจและป้องกนัคู่แข่งขนัท่ีเพิ่ม
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มากข้ึน ภาษาโฆษณาหรือสโลแกนจึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยโนม้นา้วผูบ้ริโภคและมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้น ซ่ึงปัจจุบนัการโฆษณาทาํไดต้ามส่ือต่างๆ เช่นส่ือส่ิงพิม พ ์ส่ือ

โทรทศัน์ และส่ือวทิย ุเป็นตน้ 

กกกกกกกกจากการท่ีภาษามีความสัมพนัธ์ต่อส่ือโฆษณาเพราะทาํใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจและเป็นท่ีจดจาํ

และเกิดความภกัดีต่อตรายีห่อ้ของผูผ้ลิตแลว้ ผูผ้ลิตควรใชภ้าษาโฆษณาในการสร้างสโลแกนท่ีดี 

เพื่อเป็นการตอกย ํ้าในจุดขายของสินคา้และบริการให้ ชดัเจน ซ่ึงภาษาเป็นตวัช่วยสร้างพลงัทาง

การตลาดใหก้บัสินคา้และบริการแต่ละประเภทไดต้ามความมุ่งหมายของผูผ้ลิต เช่น สโลแกน 

“รสชาติของคนรุ่นใหม่” ก็ถือวา่ยงัคงความเป็นเอกลกัษณ์ของนํ้าอดัลม ท่ีเนน้กลุ่มวยัรุ่นไดอ้ยา่งดี  

กกกกกกกก ดงันั้นภาษาจึงมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภ คในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ เพราะ

ภาษาสามารถเป็นเคร่ืองมือส่ือความหมายท่ีตอ้งการบ่งบอกคุณภาพของสินคา้และบริการใหแ้ก่

กลุ่มเป้าหมายได ้เช่น “ลูกผูช้ายตวัจริง ” (เคร่ืองด่ืมชูกาํลงักระทิงแดง )  “เชิดชูนกัสู้ผู ้

ยิง่ใหญ่” (เคร่ืองด่ืมชูกาํลงั คาราบาวแดง) 

สโลแกนดงักล่าวบอกถึงคุณสมบติัเด่นของกลุ่มเป้าหมายตวัอยา่ง 

กกกกกกกก เพราะฉะนั้นในการทาํโฆษณาเพื่อทาํใหผู้บ้ริโภคจดจาํไดน้ั้นผูผ้ลิตจึงนาํหลกัความ

สุภาพมาใชใ้นภาษาโฆษณา เพื่อเป็นการโนม้นา้วดว้ยถอ้ยคาํท่ีสุภาพ ซ่ึงในความสุภาพนั้นจะมีการ

ขอร้องเพื่อทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดคว ามรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้และบริการ เพราะความสุภาพนั้นไม่ได ้

หมายถึง กริยามารยาท การปฏิบติัตวั การแต่งกาย การพดู ฯลฯ แต่รวมไปถึงวฒันธรรมในแต่ละ

ทอ้งถ่ิน ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไปและในการขอร้องก็เป็นอีกวธีิหน่ึงซ่ึงสามารถทาํใหผู้ผ้ลิตได้

ในส่ิงท่ีตอ้งการกบัผูบ้ริ โภค โดยใหผู้บ้ริโภคเห็นถึงคุณภาพของสินคา้และบริการ โดยใชจุ้ดเด่น

และสรุปความคิดหลกัของสินคา้แลบริการนั้นๆ มาเป็นสโลแกนท่ีใชใ้นการโฆษณา  

กกกกกกกก ดงันั้นผูว้จิยัจึงสนใจจะศึกษาภาษาโฆษณาหรือสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ตามแนว

ภาษาศาสตร์ ทั้งน้ีมีการจดัประเภทของภาษาตาม วตัถุประสงค ์โดยท่ีภาษาโฆษณาอาจจดัอยูใ่น

ประเภทภาษาท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการชกัจูงใหผู้อ้่านหรือผูฟั้งเปล่ียนแปลงความรู้สึกนึกคิดหรือ

พฤติกรรมไปในทางใดทางหน่ึง  เรียกประเภทภาษาน้ีวา่ hortatory ซ่ึงตรงกบัแนวคิดเร่ืองภาษาชกั

จูง (persuasive discourse) วา่เป็นใชภ้าษ าท่ีไม่ไดอ้าศยัส่วนร่วมของผูฟั้ง เน่ืองจากผูพ้ดูมีเจตนา

ชดัเจนท่ีจะชกัจูงใหผู้ฟั้งเปล่ียนพฤติกรรม ความรู้สึก ความคิด เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถจดจาํสินคา้

ของผูผ้ลิตได ้
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กกกกกกกกนอกจากน้ี การศึกษาภาษาในโฆษณาหรือสโลแกนยงัอาจอาศยัหลกัการทางวจันปฏิบติั

ศาสตร์  (Pragmatics) ซ่ึงมุ่งศึกษาการใชภ้าษาสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมโดยสามารถศึกษา

ความหมายของสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีสามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ของโฆษณานั้นได ้

การศึกษาภาษาโฆษณาหรือสโลแกนตามแนววจันปฏิบติัศาสตร์ จะนาํไปสู่ความเขา้ใจประเภท

ของวจันปฏิบติัศาสตร์ในภาษาไทยไ ดใ้นอีกมุมมองหน่ึงวา่ แมภ้าษาโฆษณาจะเป็นท่ียอมรับนอ้ย

มากในวงวชิาการ แต่การศึกษาภาษาโฆษณาหรือสโลแกนก็เป็นแนวทางหน่ึงในการเขา้ใจถึงพฤติ

กกรมของผูบ้ริโภ คท่ีจะจดจาํสินคา้ได ้เพราะโฆษณา ต่าง ก็ตามทนัความเป็นจริงทางสังคมท่ี

เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว และโฆษณาจึงเป็นส่ือท่ีดีในการวเิคราะห์ของภาษาอีกดว้ย 

 

วตัถุประสงค์ในการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาประเภทหลกัความสุภาพในการขอร้องในสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีมี

ผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ื มของผูบ้ริโภคในตาํบล

มหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นทศันคติ ต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม  และความคิดเห็น

ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

สมมติฐานการวจัิย  

กกกกกกกก1. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายได ้ท่ีแตกต่า งกนั มีผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 

กกกกกกกก2. หลกัความสุภาพในการขอร้องในสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมีอิทธิพลต่อการเลือก

ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 
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กรอบแนวคิดทีใ่ช้ในการวจัิย 

          ตัวแปรต้น              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพกรอบแนวความคิดท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืม 

 

ปัจจัยด้านบุคคล 

• เพศ 

• ระดบัการศึกษา 

• อาย ุ

• อาชีพ 

• รายไดเ้ฉล่ียต่อ

 

 

 

 

 ประเภทหลกัการขอร้องตามหลกั 

ความสุภาพในการขอร้อง 

• ประเภทการยกยอ่ง 

• ประเภทการใชว้จันกรรม

ท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ 

• ประเภทการใหเ้หตุผล 

• ประเภทเสนอทางเลือก 

• ประเภทแสดงความหวงั 
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ขอบเขตของการวจัิย 

ผูว้จิยักาํหนดขอบเขตการวจิยัเป็น 3 ดา้น ดงัน้ี 

กกกกกกกก1. ขอบเขตพื้นท่ีการวจิยั คือ เขตพื้นท่ีตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

กกกกกกกก 2. ขอบเขตดา้นประชากร ทาํการศึกษากบัประชากรท่ี อาศยัใน ตาํบลมหาชยั อาํเภอ

เมือง จงัหวดัสมุทรสาคร จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนท่ีประกอบอาชีพ 

ศึกษา และมีภูมิลาํเนาอยูใ่นเขตตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใชแ้บบสอบถาม

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง

ทั้งส้ิน 400 คน 

กกกกกกกก3. ขอบเขตเชิงเน้ือหา ศึกษาเฉพาะสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืมในประเทศไทย 

กกกกกกกก4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เก็บขอ้มูลช่วง 15 พ.ย. – 20 ธ.ค. 2554 

 

นิยามศัพท์ 

ความสุภาพ หลกัสาํคญัประการหน่ึงในการสนทนา เป็นกา รเลือกใชภ้าษาอยา่ง     

เหมาะสม ซ่ึงจะช่วยลดปัญหาในการส่ือสารท่ีอาจเกิดข้ึนเม่ือมนุษยมี์การ

ปฏิสัมพนัธ์กนั     

การขอร้อง  การท่ีผูพ้ดูมีจุดมุ่งหมายท่ีจะส่ือความตอ้งการและความคาดหวงัใหผู้ฟั้ง 

กระทาํบางส่ิงบางอยา่งใหใ้นอนาคต  

  สโลแกน          ขอ้ความสั้นๆท่ีสรุ ปความคิดหลกั  เก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

เพื่อใหง่้ายต่อการจดจาํ  

เคร่ืองด่ืม เป็นส่ิงท่ีมนุษยจ์ดัเตรียมสาํหรับด่ืม มีสถานะเป็นของเหลว และมกัจะมีนํ้า

เป็นส่วนประกอบหลกั เคร่ือ งด่ืมอาจเป็นปัจจยัในการดาํรงชีพ เช่นนํ้า 

หรือใชใ้นดา้นอ่ืน เช่น เหลา้  หรือ ไวน์  ถูกใชเ้ป็นส่วนประกอบของ

พิธีกรรม รายช่ือเคร่ืองด่ืมต่างๆ ดงัน้ี นํ้า  นํ้าผลไม้  นม  นํ้า ผกั-ผลไม้  

นํ้าอดัลม เคร่ืองด่ืมบาํรุงกาํลงั ชา กาแฟ เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ 

 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B9%8C�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B8%A1�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%A1�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B3%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%8C�
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 นิยามศัพท์ 

ส่ือโฆษณา เคร่ืองมือทางการตลาดช้ินหน่ึง มีหนา้ท่ีนาํพาข่าวสารท่ีผูโ้ฆษณาต้ องการ

ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ ส่ือโฆษณาท่ีนิยมใชโ้ดยทัว่ไปไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์

นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ ฯลฯ 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

กกกกกกกก1.  เพื่อทราบถึงหลกัความสุภาพในการขอร้องตาม แนววจันปฏิบติัศาสตร์ท่ีใชใ้นภาษ

โฆษณาเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกก2. เพื่อทราบถึงพฤติก รรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น

ผลมาจากภาษาโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกก3. เพื่อทราบถึงความสัมพนัธ์ของการใชภ้าษาใหเ้หมาะสมกบัภาษาโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

เพื่อดึงดูดลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายใหเ้ลือกซ้ือหรือจดจาํผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 การศึกษาหลกัความสุภาพใน การขอร้องจากสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกซ้ือสินคา้ : กรณีศึกษาสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร  

คร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเภท คือ 

กกกกกกกก1. ทฤษฎีความสุภาพ 

กกกกกกกก2. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัขอ้ความในภาษาโฆษณาและสโลแกน 

กกกกกกกก3. เอกสารความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกก4. ทฤษฎีการเรียนรู้พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก5. ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 

กกกกกกกกุ6. เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง                                            

1. ทฤษฎคีวามสุภาพ 

กกกกกกกกเลคอฟ (Lakoff 1973, 1989, อา้งถึงใน  ปนดัดา เลอเลิศยทุธ  2549: 12) วา่ เสนอความ

สุภาพเพื่อแกไ้ขจุดอ่อนของทฤษฎีภาษาศาสตร์ดั้งเดิมโดยเช่ือมต่อความสุภาพเขา้กั บกฎแห่งการ

สนทนา 0

1 ของพอลไกรซ์ (Grice 1975) อยา่งไรก็ดีบางคร้ังผูร่้วมสนทนาอาจจะละเมิดกฎในการ

สนทนา ซ่ึงในประเด็นน้ีความสุภาพเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหผู้ร่้วมสนทนาละเมิดหลกัในการ

สนทนา ดงันั้นเลคอฟจึงเสนอหลกัความสุภาพข้ึน 

                                                           
1
 กฎในการสนทนาประกอบด้วย 

1. หลกัคุณภาพ (maxim of quality) คือ การกล่าวแต่ความจริงเท่านั้น 

2. หลกัปริมาณ (maxim of quantity) คือ การกล่าวในสาระเท่าท่ีจาํเป็น 

3. หลกัตรงประเด็น (maxim of relevance) คือ การพดูในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัการสนทนา 

4. หลกัวธีิพดู (maxim of manner) คือ การกล่าวใหเ้ขา้ใจง่ายไม่กาํกวม  
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กกกกกกกก เลคอฟใหค้วามสาํคญักบัความสุภาพในก ารส่ือสารอยา่งมาก ดงัปรากฏในแนวคิดท่ี

กล่าววา่นอกจากการพดูใหช้ดัเจนแลว้ ความสุภาพเป็นหลกัสาํคญัประการหน่ึงในการสนทนาเป็น

การเลือกใชภ้าษาอยา่งเหมาะสม ซ่ึงจะช่วยลดปัญหาในการ ส่ือสารท่ีอาจเกิดข้ึนเม่ือมนุษย์ มี

ปฏิสัมพนัธ์กนั ดงันั้นอาจกล่าวไดว้า่การใชค้วามสุภาพเป็ นเคร่ืองมือท่ีแสดงวา่ผูใ้ชภ้าษ าเป็น

สมาชิกของสังคมนั้น การท่ีบุคคลหน่ึงประพฤติปฏิบติัหรือใชภ้าษาไดอ้ยา่งเหมาะสมและ

สอดคลอ้งกบัธรรมเนียมปฏิบติัของสังคมนั้นก็จะไดรั้บการยอมรับจากสังคม เป็ นคนดีของสังคม 

แต่ในทางกลบักนัหา กบุคคลใดประพฤติตนหรือใชภ้าษาไม่เหมาะสมตามธ รรมเนียมปฏิบติัของ

สังคมนั้นก็อาจกลายเป็นบุคคลท่ีสังคมเห็นวา่ไม่ดี ดงันั้นความสุภาพจึงสัมพนัธ์กบัการตดัสินของ

สังคมวา่สมาชิกนั้นเป็นคนดีของสังคมหรือไม่ 

เลคอฟไดเ้สนอหลกัความสุภาพซ่ึงประกอบดว้ยกฎ 3 ประการ ดงัน้ี 

กกกกกกกกกฎขอ้ท่ี 1 การไม่บีบบงัคบัผูฟั้ง 

กกกกกกกกผูพ้ดูจะไม่บีบบงัคบัใหผู้ฟั้งทาํตามความปรารถนาของผูพ้ดู ถา้ตอ้งการรบกวนผูฟั้งผูพ้ดู

ก็จะกระทาํในลกัษณะท่ีทาํใหผู้ฟั้งรู้สึกวา่ไม่ใช่เร่ืองร้ายแรงอะไร โดยอาจหลีกเล่ียงการพดูโดยตรง

ซ่ึงการใชค้วามสุภาพในลกัษณะน้ีมกัใชใ้นกรณีท่ีคู่สนทนาไม่มีความสนิทสนนกนั 

กกกกกกกกกฎขอ้ท่ี 2 การใหท้างเลือกแก่ผูฟั้ง 

กกกกกกกก ผูพ้ดูจะเปิดโอกาสให้ คู่สนทนาไดเ้ลือกกระทาํในส่ิงท่ีผูฟั้งปรารถนา เช่น การขอร้อง

ดว้ยประโยคคาํถาม เพื่อใหผู้ฟั้งมีโอกาสในการตอบคาํถามแทนการตอบรับหรือปฏิเสธโดยตรง 

การใชค้วามสุภาพลกัษณะน้ีมกัปรากฎในสถานการณ์ท่ีพบไดใ้นชีวิ ตประจาํวนัและพบในกรณีท่ีผู ้

พดูและผูฟั้งมีความสนิทสนมกนั 

กกกกกกกกกฎขอ้ท่ี 3 การทาํใหผู้ฟั้งรู้สึกดี 

กกกกกกกกผูพ้ดูจะเลือกพดูในส่ิงท่ีทาํใหผู้ฟั้งรู้สึกดี ไม่พดูในส่ิงท่ีผูฟั้งไม่ชอบ   เลคอฟไดอ้ธิบาย

เพิ่มเติมวา่ กฎขอ้ท่ี 1 กบักฎขอ้ท่ี 3 จะไม่ปรากฏร่วมกนั แต่สาม ารถปรากฏร่วมกบักฎขอ้ท่ี 2 ไดท้ั้ง

สองกรณี ทั้งน้ีเน่ืองจากกฎขอ้ท่ี 3 ในทศันะของเลคอฟ คือ การเป็นมิตรกบัผูส้นทนา ใชใ้น

สถานการณ์ท่ีสร้างหรือแสดงความสนิทสนม แต่กฎขอ้ท่ี 1 ใชใ้นสถานการณ์ท่ีเป็นทางการ ดงันั้น

จึงไม่ปรากฎร่วมกนั เพราะใชใ้นสถานการณ์ท่ีค่อนขา้งตรงกนัขา้ม 

กกกกกกกกตั้งแต่ในปี 1978 ทฤษฎีความสุภาพของเพเนโลเป บราวน์และสตีเฟน เลวนิสัน (Brown 

and Levinson 1978, อา้งถึงใน ปนดัดา เลอเลิศยทุธ 2549: 17) ไดถื้อกาํเนิดข้ึนและไดรั้บความสนใจ
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เร่ือยมา มีนกัวจิยัจาํนวนมากนาํทฤษฎีน้ีไปเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาวเิคราะห์ความ สุภาพในภาษา

ต่างๆ บราวน์และเลวนิสัน มองวา่ ความสุภาพในการใชภ้าษาเป็นกลวธีิการเลือกใชภ้าษาโดยเจตนา

ในการรักษาหนา้ (face)  ของคู่สนทนาเป็นสาํคญั “หนา้” ในท่ีน้ี หมายถึง ความรู้สึกเก่ียวกบั

ภาพลกัษณ์ คุณค่า หรือศกัด์ิศรี ซ่ึงเป็นความตอ้งการพื้นฐานของแต่ละบุคคลท่ี ทุกคนตอ้งการรักษา

ไว ้ไม่ตอ้งการใหใ้ครมาละเมิดและพยายามท่ีจะไม่ละเมิดหรือคุกคามหนา้ของบุคคลอ่ืน เพราะ

บุคคลอ่ืนก็มีความตอ้งการในการรักษาหนา้เช่นเดียว 

กกกกกกกก “หนา้” ตามแนวคิดของบราวน์และเลวนิสัน จาํแนกเป็น 2 ดา้น คือ หนา้ดา้นบวก 

(positive face) และหนา้ดา้นลบ (negative face) หนา้บวกคือ หนา้ในดา้นท่ีตอ้งการการยอมรับและ

ช่ืนชมไม่ตอ้งการใหผู้อ่ื้นวพิากษ์ วจิารณ์  ส่วนหนา้ดา้นลบเป็นหนา้ในดา้นท่ีตอ้งการความเป็น

ส่วนตวัในฐานะปัจเจกบุคคล ไม่ตอ้งการใหผู้อ่ื้นมารบกวน กา้วก่าย ลิดรอนสิทธิ หรือขดัขวาง การ

กระทาํ เน่ืองจาก “หนา้” เป็นส่ิงท่ีไม่คงท่ี สามารถถูกทาํใหล้ดลงหรือเพิ่มข้ึนไดเ้สมอในระหวา่ง

การสนทนา ดงันั้นผูพ้ดูและผูฟั้งจึงตอ้งพยายามรักษาหนา้ของตน และไม่พยายามคุกคามหนา้ของ

อีกฝ่ายหน่ึง ดงันั้นหากมีความจาํเป็นตอ้งกระทาํส่ิงท่ีเป็นการคุกคามหนา้ของผูอ่ื้นก็ยอ่มตอ้งมีการ

เลือกใชก้ลวธีิความสุภาพใหเ้หมาะสม บราวน์และเลวนิสันไดเ้สนอกลวธีิความสุภาพซ่ึงแสดงเป็น

แผนภูมิ ดงัน้ี 

           Less 

    without redressive action,baldly  

estimate     on record     positive 

of risk      Do FTA   with redressive action            politeness 

of face lost                 off record                 Negative                                  

Don’t do FTA                    politeness                 

more                                                                    (Brown&Levinson, 1978: 74) 

ภาพที ่1 แผนภูมิแสดงกลวธีิความสุภาพ 
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ท่ีมา : ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม , การศึกษาความสุภาพในการขอร้องและปฏิเสธในการติดต่อธุรกิจ

ทางจดหมายในภาษาไทยตามแนววจันปฏิบติัศาสตร์ .วทิยานิพนธ์อกัษรศาสตร์ดุษฎีบณัฑิ ต. 

กรุงเทพฯ : โรงแห่งพิมพจุ์ฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2549. 

กกกกกกกกจากแผนภูมิขา้งตน้ แสดงใหเ้ห็นวา่ในการสนทนาหากตอ้งมีกระทาํท่ีจะเป็นการคุกคาม

หนา้ผูพ้ดู สามารถเลือกการกระทาํได ้ 2 ทางเลือก คือ กระทาํกริยานั้น (Do FTA) หรือไม่กระทาํ 

(Don’t do FTA) หากเลือกท่ีจะกระทาํก็อาจจะใชก้ลวธีิไม่ตรงประเด็น (off record) คือ ผูพ้ดูไม่ระบุ

เจตนาโดยตรงแต่จะกล่าวโดยออ้ม หรือผูพ้ดูอาจเลือกท่ีจะใชก้ารบอกเจตนาโดยตรง คือ ใชก้ลวธีิ

ตรงประเด็น (on record) ซ่ึงแบ่งเป็น 2 กลวธีิยอ่ยคือ การพดูโดยไม่มีการตกแต่งคาํพดู (baldly) และ

การพดูโดยมีการตกแต่งคาํพดู (redressive on record) ซ่ึงแบ่งเป็น กลวธีิความสุภาพ ดา้นบวก 

(positive politeness strategies) เช่น การหลีกเล่ียงการไม่เห็นดว้ย การแสดงความใส่ใจผูฟั้ง การมอง

โลกในแง่ดี อีกประการคือ กลวธีิความสุภาพดา้นลบ (negative politeness) เช่น การแสดงการกลบ

เกล่ือนโดยใชค้าํพดูบางอยา่ง การทาํใหดู้เป็นเร่ืองเล็กนอ้ย การมองโลกในแง่ร้าย  

กกกกกกกกมาร์กาเร็ต อุโฆษกุล (Ukosakul, อา้งถึงใน  ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม  2549: 23)กล่าววา่ 

ไดศึ้กษาความสาํคญัของ “หนา้” และ “ความสุภาพ ” ในสังคมไทยจากสังคมไทยจากสาํนวน

เก่ียวกบัหนา้ โดยพิจารณาความสุภาพตามนิยามของ ไมเออร์ (Meier, อา้งถึงใน  ปนนัดา เลอเลิ ศ

ยติุธรรม 2549: 44) ท่ีวา่ สุภาพคือพฤติกรรมท่ีเหมาะสมทางสังคม มาร์กาเร็ตกล่าววา่ หลกัเบ้ืองตน้

ในการมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น คือการรักษาหนา้ และความสุภาพในสังคมไทยก็คือ การรักษาหนา้ให้

คนอ่ืน การรักษาหนา้ในสังคมไทยเป็นกลไกสาํคญัเพื่อผดุงความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้นใ หร้าบร่ืน ดงันั้น

แนวคิดเร่ือง “หนา้” จึงมีประโยชน์อยา่งมากในการเขา้ใจสังคมไทย สาํหรับกลวธีิความสุภาพเพื่อ

รักษาผูอ่ื้นในสังคมไทยนั้น มาร์กาเร็ต กล่าวา่ กลวธีิความสุภาพสัมพนัธ์กบัการพดูและการกระทาํ

ในส่ิงท่ีถูกในเวลาท่ีเหมาะสม และไม่ทาํใหผู้อ่ื้นรู้สึกไม่ดี ตวัอยา่งกลวธีิความสุภาพท่ีมาร์กาเร็ตพบ 

เช่น การกล่าวโดยออ้ม การหลีกเล่ียงการเผชิญหนา้ หลีกเล่ียงการวจิารณ์หรือทาํใหผู้อ่ื้นรู้สึกไม่ดี  

กกกกกกกกเจฟฟรี ลีช (Leech 1983, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม  2549: 14) ใหค้วามสาํคญั

กบัความสุภาพมาก โดยไดก้ล่าวา่ในการติดต่ อส่ือสารระหวา่งบุคคลนั้น หลกัความร่วมมือในการ

สนทนาของไกรซ์ (Grice 1975) อยา่งเดียวนั้นไม่เพียงพอ แต่ตอ้งมีหลกัความสุภาพ  (Politeness 

Principle) ประกอบดว้ย ลีชกล่าวเสริมวา่หลกัความร่วมมือในการสนทนาและหลกัความสุภาพมี

ความสัมพนัธ์กนั การท่ีขาดการตระหนกัถึงหลั กความสุภาพ อาจทาํใหก้ารตีความหรือการ

คาดหมายเกิดผดิพลาดได ้เพราะในบางกรณีหลกัความสุภาพจะช่วยตอบคาํถาม “ทาํไม (Why)”  
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และบางคร้ังคนก็ไม่พดูความจริง หรือพดูส่ิงท่ีใหข้อ้มูลไม่ครบถว้น ทั้งน้ีก็เพื่อควา มสุภาพ 

วตัถุประสงคห์ลกัของหลกัคว ามสุภาพของลีชคือ การสร้างความรู้ สึกและการคงไวซ่ึ้งการมีไมตรี

จิตภายในกลุ่มสังคม หลกัความสุภาพของลีชจึงสัมพนัธ์กบัการลดความเสียหาย และการเพิ่มผลดี 

ใหก้บัผูพ้ดูและผูฟั้ง หลกัความสุภาพของลีชประกอบดว้ย กฎ 6 ประการ ไดแ้ก่ 

กกกกกกกกกฎการเพิ่มประโยชน์ใหผู้ฟั้ง (Tact Maxim) หลกัการน้ีเป็นการลดควา มเสียหายใหก้บั

ผูอ่ื้น หรือเป็นการเพิ่มผลดีใหก้บัผูอ่ื้น เป็นหลกัการรู้ผอ่นหนกัผอ่นเบา 

กกกกกกกกกฎการเอ้ือเฟ้ือ (Generosity Maxim) เป็นการลดประโยชน์ของตนเอง 

กกกกกกกกกฎการช่ืนชมยนิดี (Approbation Maxim) เป็นการเพิ่มการยกยอ่งใหก้บัผูอ่ื้น หรือ เป็น

การลดการไม่ยกยอ่งผูอ่ื้น 

กกกกกกกกกฎการถ่อมตน (Modesty Maxim) เป็นการเพิ่มการยกยอ่งใหก้บัผูอ่ื้น หรือเป็นการลด

การยกยอ่งตนเอง  

กกกกกกกกกฎการคลอ้ยตาม (Agreement Maxim) เป็นการลดการไม่เห็นดว้ยระหวา่งตนเองและ

ผูอ่ื้นหรือเป็นการเพิ่มความเห็นพอ้งผูอ่ื้นระหวา่งตนเองและผูอ่ื้น ลดความขดัแยง้ระหวา่งกนั  

กกกกกกกกกฎการเห็นใจ (Sympathy Maxim) เป็นการลดการไม่ลงรอย ไม่ เห็นอกเห็นใจระหวา่ง

ตนเองและผูอ่ื้นหรือเป็นการเพิ่มความเห็นอกเห็นใจระหวา่งตนเองและผูอ่ื้น 

กกกกกกกกนอกจากน้ีลีชยงัไดก้ล่าวถึงระดบัปริมาณของตวัแปรต่างๆท่ีจะส่งผลต่อความสุภาพ อนั

ไดแ้ก่การใหน้ํ้าหนกักบัปริมาณความเสียหายของตนเองและปริมาณผลประโยชน์ต่อผูฟั้งอยา่งไร 

ระดบัความมากนอ้ยท่ีผูฟั้งจะไดเ้ลือก ปริมาณของงานท่ีถูกทาํใหเ้สียหาย โดยผูฟั้งในการตีความ   

วจันกรรมซ่ึงผูพ้ดูสร้างข้ึน และระดบัของความคุน้เคยระหวา่งผูพ้ดูและผูฟั้ง  

กกกกกกกกเยวโก ก ู(Gu 1990, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม  2549: 15) เป็นนกัภาษาศาสตร์

อีกคนท่ีสนใจความสุภาพ ทฤษฎีของกเูป็นความสุภาพในแนวคิดของคนจีน แมว้า่จะไม่ใช่ทฤษฎีท่ี

ใชก้นัอยา่งแพร่หลาย แต่ในทฤษฎีของกมีูบางมุมท่ีไม่ปรากฏในทฤษฎีของนกัภาษาศาสตร์คนอ่ืน 

กล่าวคือ  เร่ืองของการเช่ือมโยงความสุภาพเขา้กบับรรทดัฐานทางศีลธรรมของสังคม ทฤษฎีของกู

ตั้งอยูบ่นพื้นฐานของทฤษฎีของลีช  แต่มีการพฒันาในเร่ืองของหลกัความสุภาพและความสัมพนัธ์

กบักฎในการสนทนา ในขณะท่ีลีชไม่ไดพ้ิจารณาวา่หลกัความสุภาพนั้นจะสัมพนัธ์กบัศีลธรรม

สังคม แต่กพูิจารณาถึงจุดน้ี และเม่ือเปรี ยบเทียบกบัทฤษฎีของบราวน์และเลวนิสัน  แลว้กยูงัเห็นวา่ 
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“หนา้” ไม่ใช่ความตอ้งการทางจิตวทิยาดงัท่ี  บราวน์และเลวนิสันกล่าวไวแ้ต่เป็นเร่ืองของบรรทดั

ฐานทางสังคมมากกวา่ ดงันั้นการคุกคาม หนา้จึงไม่ไดเ้กิดข้ึนเม่ือความตอ้งการไม่ไดรั้บการ

ตอบสนอง ตาจะเกิดข้ึนเม่ือไม่สามารถบรรลุใหถึ้งระดบัมาตรฐานของสังคมมากกวา่ 

กกกกกกกกโชชานา บลุมกุลลา (Blum-Kulka 1992, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม   2549: 16) 

มีแนวคิดวา่ความสุภาพเป็นพฤติกรรมทางสังคมซ่ึงถูกประเมินจากบรรทดัฐานทางสังคมหรือทาง

วฒันธรรม กล่าวคือ บลุ มกุลกาเนน้เร่ืองบรรทดัฐานทางวฒันธรรม ไม่เห็นดว้ยกบัการท่ีกล่าววา่

ความสุภาพเป็นสากล เพราะส่ิงท่ีสุภาพในวฒันธรรมหน่ึงอาจเป็นส่ิงไม่สุภาพในวฒันธรรมอ่ืน 

ดงันั้นในการพิจารณาความสุภาพตอ้งคาํนึงถึง วฒันธรรมภายใน การขา้มวฒันธรรม และลกัษณะ

ส่วนบุคคล นอกจากน้ีบลุมกุล กา ยงักล่าววา่ความสุภาพมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั 4 ประการ ไดแ้ก่ 

แรงจูงใจทางสังค ม (social motivation) รูปแบบภาษา (expressive mode) ความแตกต่างทางสังคม 

(social differential) และความหมายทางสังคม (social meaning) โดยแรงจูงใจทางสังคมเป็นปัจจยัท่ี

สัมพนัธ์กบัเหตุผ ลรูปแบบภาษาหมายถึงรูปแบบภาษาต่างๆท่ีนาํมาใชเ้พื่อแสดงความสุภาพ ความ

แตกต่างทางสังคมหมายถึงการท่ีแต่ละสังคมแต่ละ วฒันธรรมมีมุมมองแต่ละเหตุการณ์แตกต่ างกนั

ไป ส่วนความหมายทางสังคมคือ ระดบัความสุภาพของรูปแบบภาษากล่าวคือ สมาชิกในสังคมจะ

กาํหนดระดบัความสุภาพของรูปภาษา รูปภาษาแต่ละรูปจะมีระดบัความสุภาพมากนอ้ยแตกต่างกนั

ไป 

กกกกกกกกในดา้นของการขอร้องบลุมกุลกาไดเ้สนอกลวธีิการขอร้องโดยคาํนึงถึงวา่ถอ้ยคาํท่ีกล่าว

มานั้นมีระดบัความออ้มมากนอ้ยเพียงใด เขาเสนอกลวธีิการขอร้องไว ้ 9 กลวธีิ โดยเรียงจากกลวธีิท่ี

ออ้มนอ้ยไปสู่กลวธีิท่ีออ้มมาก ดงัน้ี 

กกกกกกกก1. กลวธีิการใชม้าลาของกริยาเป็นตวัระบุวา่ขอ้ความนั้นมีเจตนาในการขอร้อง (Mood 

derivable) เช่น Leave me alone. Lean up this mess, please. 

กกกกกกกก2. กลวธีิท่ีเป็นการขอร้องอยา่งตรงไปตรงมาโดยผูพ้ดูแสดงเจตนาในการขอร้องมาโดย

ชดัเจน (Explicit performative) เช่น I ask you to translate this for me 

กกกกกกกก3. กลวธีิการระบุคาํท่ีแสดงเจตนาในการขอร้อง (Hedge performative) เช่น I would like 

you to give you lecture a week earlier.   

กกกกกกกก 4. กลวธีิท่ีผูฟั้งจะทราบวา่เป็นการขอร้องโดยการตีความจากรูปภาษา (Locution 

derivable) เช่น Madam, you’ll have to move your car. 

กกกกกกกก 5. กลวธีิท่ีขอ้ความจะเป็นตวัระบุวา่ผูพ้ดูมีความปรารถนาใหผู้ฟั้งกระทาํบางส่ิง

บางอยา่งให ้(Scope stating) เช่น I really wish you’d stop bothering me. 
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กกกกกกกก6. กลวธีิการใชก้ารแนะนาํ โดยประโย คท่ีใชข้อร้องจะมีลกัษณะของการเป็นคาํแนะนาํ 

(Language specific suggestory formula) เช่น why don’t you get lost? How about cleaning up? 

กกกกกกกก7. กลวธีิการใชถ้อ้ยความท่ีมีคาํบ่งวา่เป็นการขอร้องแต่เป็นการกล่าวโดยออ้มตามธรรม

เนียมปฏิบติัของแต่ละภาษา (Reference to preparatory conditions) เช่น Could you clear up the 

kitchen, please? Would you mind moving your car, please? 

กกกกกกกก 8. กลวธีิท่ีถอ้ยความจะมีคาํบางส่วนท่ีอา้งไปถึงส่ิงท่ีตอ้งการได ้ (Strong hints) เช่น 

You’ve left this kitchen in a right mess. 

กกกกกกกก9. กลวธีิท่ีในถอ้ยความจะไม่ปรากฏคาํท่ีแสดงการอา้งถึงส่ิงท่ีขอร้องโดยตรง แต่ผูฟั้ง

สามารถตีความไดจ้ากบริบท (Mid hints) เช่น I’m nun. (การตอบต่อผูช้ายท่ีพยายามมาทาํความ

สนิทสนมดว้ย) 

กกกกกกกก1.1 กลวธีิความสุภาพในการขอร้อง 

กกกกกกกกกลวธีิความสุภาพท่ีปรากฏในการขอร้องของสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมสามารถจาํแนก

ออกเป็น 5 กลวธีิ ไดแ้ก่ การยกยอ่ง การใชว้จันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ การใหเ้หตุผล การเสนอ

ทางเลือก และการแสดงความหวงั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

กกกกกกกกการยกย่อง 

กกกกกกกก เป็นการใชก้ลวธีิท่ีผูข้อร้องแสดงใหผู้ท่ี้ถูกขอร้องรู้สึกว่ าตนไดรั้บเกียรติ ไดรั้บการยก

ยอ่งจากผู ้ ขอร้องหรือจากสังคม โดยการยกยอ่ง การยกยอ่งผูอ่ื้นและการถ่อมตวัเป็นวฒั นธรรม

สาํคญัประการหน่ึงของสังคมไทย ดงันั้นมนุษยทุ์กคนตอ้งการเกียรติยศ ช่ือเสียง การยอมรับ และ

การยกยอ่งนบัถือ (Maslow 1954, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม 2549: 23)  

กกกกกกกกการใช้วจันกรรมทีท่าํให้ผู้ฟังพงึพอใจ 

กกกกกกกกวจันกรรมคือ การกระทาํโดยใชค้าํพดู (Searle 1969, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม   

2549: 26) สามารถจาํแนกไดห้ลายประเภท เช่น การแนะนาํ การสัญญา การขอร้อง เป็นตน้ และวจั

นกรรมหลายประเภทเป็นวจันกรร มท่ีทาํใหผู้ฟั้งเกิดความรู้สึกดี รู้สึกวา่ตนไดรั้บความปรารถนาดี

จากผูพ้ดู ก่อใหเ้กิดทศันะคติท่ีดีต่อผูแ้สดง 

วจันกรรม  
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กกกกกกกกการให้เหตุผล 

กกกกกกกกเป็นกลวธีิท่ีผูข้อร้องระบุใหผู้ถู้กขอร้องทราบถึงสาเหตุ เหตุผล หรือความจาํเป็นในการ

ขอร้องเพื่อใหผู้ถู้กขอร้องเขา้ใจถึงความจาํเป็นดงักล่าว โดยมกัปรากฏรูปภาษา “เพื่อ”  

กกกกกกกก อริสโตเติล (Aristotle 1991, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม   2549: 28) เป็นอีกผู ้

หน่ึงท่ีใหค้วามสาํคญัในประเด็นเร่ืองราวการใหเ้หตุผลโดยไดก้ล่าวถึงการใหเ้หตุผลหรือการอา้งอิง

หลกัฐาน (logos) อารมณ์ความรู้สึกของผูฟั้ง (pathos) การแสดงบุคลิกใหน่้าเช่ือถือ (ethos) ในการ

เขียนเชิญชวน และมีผูน้าํแนวคิดดงักล่าวไปทาํการศึกษาโดยผลของการศึกษาดงักล่าวมีความ

สอดคลอ้งและสนบัสนุนแนวคิดของอริสโตเติล  

กกกกกกกกการเสนอทางเลอืก 

กกกกกกกก กลวธีิการเสนอทางเลือกคือ การท่ีผู ้ ขอร้องแสดงความสุภาพโดยการเสนอทางเลือก

มากกวา่หน่ึงทางเลือกใหผู้ถู้กขอร้องไดต้ดัสินใจ  นอกจากการเสนอทางเลือกจะเป็นไปตามหลกั

ความสุภาพของเลคอฟในเร่ืองการเสนอทางเลือกและการไม่บีบบงัคบัผูฟั้งดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้

ขา้งตน้ ผูว้จิยัเห็นวา่กลวธีิน้ียงัมีความสัมพนัธ์กั บแนวคิดของลีชแมว้า่ไม่ไดจ้ดัการเสนอทางเลือก

เป็นหลกัความสุภาพ แต่ลีชไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความสาํคญักบัการเสนอทางเลือกกบัผูฟั้ง โดยถือวา่

บีบบงัคบันอ้ยเท่าใด หรือการเสนอทางเลือกมากข้ึนเท่าใดก็ยิง่เป็นการเพิ่มความสุภาพมากข้ึน

เท่านั้น และการเสนอทางเลือกยงัถือเป็นกา รลดความยุง่ยากในการขอร้องใหแ้ก่ผูถู้กขอร้องตาม

หลกัการเพิ่มผลประโยชน์ใหผู้ฟั้งของลีช อีกดว้ย 

กกกกกกกกการแสดงความหวงั 

กกกกกกกกการแสดงความหวงัเป็นกลวธีิท่ีผูข้อร้องแสดงวา่มีความหวงัในบางส่ิงบางอยา่ง และส่ิง

ท่ีคาดหวงันั้นผูถู้กขอร้องมีส่วนท่ีจะสานความหวงันั้นใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้

กกกกกกกกเม่ือพิจารณาจากแนวคิดของบราวน์และเลวนิสันพบวา่ กลวธีิแสดงการคาดหวงัน้ี

สอดคลอ้งกบักลวธีิการมองโลกในแง่ดี (Be optimistic) ของบราวน์และเลวนิสัน เพราะเช่ือวา่ผูฟั้ง

หรือผูถู้กขอร้องจะทาํตามในส่ิงท่ีถูกขอร้อง แต่หากพิจารณาเช่ื อมโยงตามเร่ืองหนา้ดา้นบวกและ

หนา้ดา้นลบแลว้ บราวน์และเลวนิสัน  เช่ือวา่วธีิน้ีเป็นกลวธีิความสุภาพดา้นบวก เน่ืองจากการใช้

กลวธีิในลกัษณะน้ีเป็นส่ิงแสดงวา่ผูต้อ้งการใหผู้ฟั้งทาํในส่ิงเดียวกบัท่ีผูฟั้งตอ้งการอยากไดอ้ยูแ่ลว้  

กกกกกกกกดงันั้นผูว้จิยัจึงไดศึ้กษากลวิ ธีความสุภาพในการขอร้องเพื่อนาํไปวเิคราะห์ภาษาท่ีใชใ้น

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและมีผลต่อการทาํธุรกิจใน

อนาคตไดม้ากนอ้ยเพียงใด ผูว้จิยัจึงศึกษาเพิ่มเติมโดยใชห้ลกัความสุภาพมาพฒันาภาษาทางธุรกิจ

ใหมี้ประสิทธิภาพต่อการทาํธุรกิจต่อไป 
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 2. ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัรูปแบบข้อความในภาษาโฆษณา 

กกกกกกกกการโฆษณาถือเป็นการส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค  โนม้นา้วใจใหก้ลุ่มเป้าหมายมี

ความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ 

 กกกกกกกกการโฆษณา (Advertising) ตามนิยามของสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (AMA) 

หมายถึง การนาํเสนอและการส่งเสริมอนัเก่ียวกบัแนวคิด สินคา้หรือบริการ โดยผา่นส่ือกลางต่าง ๆ  

ท่ีไม่ใช่ตวับุคคล ทั้งน้ีโดยมีผูอุ้ปถมัภใ์นการออกค่าใชจ่้ายให ้(พิบูล ทีปะปาล2534 หนา้ 329) 

กกกกกกกกมนูญ แสงหิรัญ และคณะ (2522:144) ไดแ้บ่งประเภทของขอ้ความโฆษณาออกเป็น

ประเภทใหญ่ๆ ดงัน้ี 

กกกกกกกก แบบสัญญาโดยตร ง คือหวัเร่ืองท่ีเขียนข้ึนโดยเนน้ไปทางดา้นความกระจ่างกบัผูอ่้าน

ทนัทีวา่สินคา้น้ีใชท้าํอะไร และเป็นประโยชน์แก่เขาอยา่งไรบา้ง 

1.  แบบข่าว คือ มนุษยเ์รามีความกระตือรือร้นและสนใจส่ิงใหม่ๆโดยเฉพาะอยา่งยิง่

ถา้ส่ิงใหม่ๆนั้นเก่ียวขอ้งกบัเขาหรือครอบครัวของเขา เช่น สนใจวา่สินคา้นั้นจะช่วยใหเ้กิดความ

สะดวกสบายข้ึน เกิดความสดช่ืน ร่ืนเริงข้ึน เป็นตน้ 

2. แบบอยากรู้อยากเห็นหรือแบบเร้าใจ เป็นลกัษณะหวัเร่ืองท่ีมีขอ้ความกระตุน้ให้

คนอ่านอยากรู้อยากเห็นตามวสิัยมนุษยท์าํใหเ้กิดความตอ้งการอยากจะติดตามเร่ืองราวต่อไปวา่จะ

เป็นเช่นไร และวา่ดว้ยเร่ืองอะไรกนัแน่ 

3. แบบเฉพาะกลุ่ม โดยทัว่ไปคนจะอ่านโฆษณาและใหค้วามสนใจมาก ก็สาเหตุสืบ

เน่ืองมาจากความสาํคญัเฉพาะตวั การโฆษณานั้นถูกตอ้งกบัลกัษณะและความสนใจของใครเขา้ 

คนๆนั้นก็สนใจอยากท่ีอ่านต่อไป หวัเร่ืองสาํหรับก รณีน้ีจะไม่เขียนใหก้วา้งออกไปมาก แต่จะเนน้

หรือระบุถึงกลุ่มคนใดคนหน่ึงโดยเฉพาะ ทั้งน้ีเพื่อใหเ้ขามีความรู้สึกวา่โฆษณาน้ีเพื่อเขาเท่านั้น 

เพราะผูท้าํการโฆษณาตระหนกัดีวา่ สินคา้ควรเสนอขายใหเ้ฉพาะกลุ่มบุคคลเท่านั้น 

4. แบบคาํสั่ง บางโอกาสผูท้าํโฆษณาอาจเขียนหวัเร่ืองป ระเภทท่ีใชเ้ร้าใจโดยตรง 

เป็นลกัษณะคาํสั่งท่ีจะทาํใหค้นซ้ือหรือใชสิ้นคา้ของเขา ส่วนใหญ่จะใชเ้ป็นทาํนองผลประโยชน์ท่ี

พึงไดจ้ากการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

กกกกกกกก อินทรา ช่วงสุวนิช (2527: 100) กล่าววา่ขอ้ความโฆษณาท่ีดีตอ้งมีหวัเร่ือง (Headline) 

เพื่อดึงดูดความสนใจ มีหวัเร่ืองรอง (Sub Head) จูงใจใหอ่้านต่อ มีจุดเนน้เด่นพิเศษ ซ่ึงมีสาํนวนการ

เขียนการปิดทา้ย ดงัน้ี 

กกกกกกกก1. หวัเร่ืองเรียกร้องความสนใจ 

กกกกกกกก2. เน้ือความนาํเร้าใจใหอ่้านต่อ 
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กกกกกกกก3. เน้ือความชวนใหอ้ยากไดอ้ยากชิม 

กกกกกกกก4. เน้ือความทั้งหมดทาํใหเ้กิดความเช่ือมัน่ 

กกกกกกกก5. ปิดทา้ยดว้ยการจูงใจใหก้ระทาํใหไ้ปซ้ือ 

กกกกกกกกสุวฒันา วงษก์ะพนัธ์ุ (2529: 897) กล่าวถึงหลกัการโฆษณาท่ีดีวา่ควรมีลกัษณะดงัน้ี 

กกกกกกกก1. ช้ีใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บเม่ืออ่านขอ้ความโฆษณาจบ 

กกกกกกกก2. ชดัเจนสามารถทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความเขา้ใจได ้

กกกกกกกก3. ตรงไปตรงมาและเช่ือถือได ้

กกกกกกกก4. สามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการได ้

กกกกกกกก5. ทาํใหจ้ดจาํได ้

กกกกกกกก6. มีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้และบริการ 

กกกกกกกก7. สร้างความพอใจและทศันคติท่ีดีมีต่อเจา้ของสินคา้ดว้ย 

กกกกกกกก8. เป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการโฆษณา 

กกกกกกกกอุบลวรรณ ปิติพฒันโฆษิต และอวยพร พานิช (2530: 26) กล่าวถึงการเขียนขอ้ความ

โฆษณาในยคุปัจจุบนั ยดึหลกัการโนม้นา้วใจมาใชเ้ป็นโครงสร้างของขอ้ความโฆษณาดงัน้ี คือ 

กกกกกกกก1. หวัเร่ืองเพื่อเรียกร้องความสนใจ 

กกกกกกกก2. เน้ือความน่าเร้าใจใหอ่้านต่อ 

กกกกกกกก3. เน้ือความชกัชวนใหอ้ยากไดอ้ยากลอง 

กกกกกกกก4. เน้ือความทั้งหมดทาํใหเ้กิดความเช่ือมัน่ 

กกกกกกกก5. ปิดทา้ยดว้ยการจูงใจใหก้ระทาํ 

กกกกกกกกพิศเพลิน สงวนพงศ ์(2533:276) ไดอ้ธิบายลกัษณะท่ีดีของขอ้ความโฆษณาท่ีมีลกัษณะ

สาํคญั 6 ประการ คือ พาดหวั ขอ้ความขยายพาดหวั ขอ้ความอธิบายประโยชน์ ขอ้ความพิสูจน์ 

ขอ้อา้งท่ีเกินธรรมดา ประโยชน์อ่ืนๆ หรือรายละเอียดของสินคา้ และขอ้ความลงทา้ยโฆษณา ซ่ึงใน

ส่วนของการพาดหวัโฆษณาคือ ส่วนท่ีทาํใหผู้อ่้านสนใจ สะดุดตาสะดุดใจประชาชน แบ่งได ้ 6 

ประเภท 

กกกกกกกก1. ข่าว หมายถึง การบอกข่าวท่ีควรจะโฆษณาใหป้ระชาชนทราบเก่ียวกบัคุณภาพหรือ

ลกัษณะใหม่ๆของสินคา้ เช่น “-ขจดัการปวดหวัหายเร็วกวา่พาราเซ็ตตามอล 2 เท่า” 
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กกกกกกกก2. คาํแนะนาํและสัญญา หมายถึง การช้ีใหเ้ห็นถึงประโยชน์และความพอใจท่ีจะไดรั้บ

จากการใชสิ้นคา้ เช่น “โปรดทดลองใช ้ถา้ไม่ถูกใจคืนเงิน” 

กกกกกกกก 3. ความอยากรู้อยากเห็น หมายถึง การทาํใหอ้่านฉงนโดยใชส้าํนวนปรู๊ด ปร๊าดแบบ

ละคร เช่น “สูบบุหร่ีดอกนะเจา้ชีวติวาย ไม่ตายดอกเพราะอดเสน่หา ” หรือแบบก่อใหเ้กิดความ

สงสัย “ท่านคิดวา่ ท่านมีความจริงท่ีดีรึ?” 

กกกกกกกก 4. แบบเลือก หมายถึง การโฆ ษณาท่ีเจาะจงถึงกลุ่มบุคคลใดบุคคลหน่ึง เช่น “ท่าน

สุภาพบุรุษทั้งหลาย” 

กกกกกกกก5. คาํสั่ง หมายถึง การสั่งใหผู้อ่้านกระทาํอยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น “จงสร้างผมของท่านให้

เป็นมนัลาํดบั” 

กกกกกกกก 6. ขอ้ความประกอบภาพ หมายถึง การใชข้อ้ความประกอบหรืออธิบาย เช่น ภาพมุม

ล่างขวาเป็นรูปเด็กกาํลงัยิม้และมีขวดยาแกเ้ด็กจูจ้ี้และมีขอ้ความวา่ “เม่ือคุณหนูจูจ้ี้ คุณแม่รู้ดีวา่ตอ้ง

ใช ้“ยาดม” 

กกกกกกกก2.1 นิยามสโลแกน 

กกกกกกกก“Slogan”  ( ออกเสียง สโล’เกิน ) ทาํหนา้ท่ีเป็นคาํนาม ไทยเรารับเอาคาํน้ีเขา้มาใชแ้บบ

ทบัศพัทโ์ดยออกเสียงใหก้ลมกลืนกบัคนไทยเป็น“สโลแกน”(ออกเสียง สะ-โล-แกน )  พจนานุกรม

องักฤษ-ไทย ของ ดร .วทิย ์เท่ียงบูรณธรรม ( 2541: 803 ) กล่าวไวว้า่ Slogan หมายถึง คาํขวญั , คติ

พจน์ , คาํโฆษณา , เสียงร้องรวมพล , เสียงร้องรบ   ไทยเราค่อนขา้งคุน้กบัความหมายแรกคือ “คาํ

ขวญั”     มากกวา่ความหมายอ่ืนๆ 

กกกกกกกกดร. เสรี วงษม์ณฑา ( 2540 : 147 ) กล่าวไวว้า่ อนัท่ีจริง คาํวา่สโลแกนน้ี   ไม่ควรแปลวา่ 

“คาํขวญั” เพราะจะไปซํ้ ากบัคาํวา่ Motto น่าจะเรียกวา่ “คาํย ํ้า” มากกวา่ ผูเ้ขียนเห็นดว้ยกบัประเด็น

น้ี เพราะสโลแกนทาํหนา้ท่ีตอกย ํ้าในจุดขายของสินคา้และบริการใหช้ดัเจน   ประกอบกับเช่ือมโยง

งานโฆษณาต่างประเภท ต่างช้ิน ต่างวาระ และต่างส่ือ  ใหเ้ป็นแผนรณรงคเ์ดียวกนั เช่น เป๊ปซ่ี   ใช้

สโลแกนวา่ “รสชาติของคนรุ่นใหม่” ในทุกๆส่ือโฆษณานัน่เอง กกกกกกกก  

กกกกกกกก(Russell and Lane 1990, อา้งถึงใน ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม   2549: 120 ) กล่าวถึง

ความหมายของสโลแกนไวว้า่ ตามความหมายของศพัทด์ั้งเดิมหมายถึง การโห่ร้อง  เม่ือทาํการต่อสู้

หรือทาํสงคราม ( Battle Cry )  แต่สโลแกนในการโฆษณา หมายถึง  ขอ้ความสั้นๆ ท่ีสรุปความคิด

หลกั ( Theme ) เก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  เพื่อใหง่้ายต่อการจดจาํ   ประเด็นน้ีช้ีชดัวา่ 
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ผูป้ระกอบการ  หรือจะเรียกใหง่้ายๆตามภาษาตลาดวา่ “เถา้แก่ ”  นั้น ควรจะใส่ใจกบัการคิด

สโลแกนสินคา้และบริการของตนเองใหเ้อ้ือต่อการจดจาํและจูงใจผูบ้ริโภคซ่ึงถือเป็นหลกัปฏิบติั

หลกัหน่ึงในการจดัทาํแผนธุรกิจ   

กกกกกกกก สโลแกนแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ สโลแกนท่ีเนน้ทางด้ านสถาบนั ( institutional)และ

สโลแกนท่ีเนน้ทางดา้นการขาย(hard-sell)ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

1. สโลแกนท่ีเนน้ทางดา้นสถาบนั ( institutional ) ไดแ้ก่  คาํขวญัท่ีคิดสร้างสรรค์

ข้ึนมาเพื่อสร้างภาพพจน์ในทางท่ีดี ( company image ) ใหก้บัสถาบนั รองศาสตราจารยพ์ิบูล ที

ปะปาล ( 2543 : 129 ) ใหข้อ้สังเกตวา่  คาํขวญัประเภทน้ีปกติจะไม่ค่อยเปล่ียนแปลง  ดงันั้นบริษทั

ส่วนใหญ่จึงนิยมใชค้าํขวญัน้ีอยา่งต่อเน่ืองในทุกช้ินของงานโฆษณา   ตวัอยา่งของสโลแกนท่ีเนน้

ดา้นสถาบนัเช่น  

กกกกกกกก“คุม้ค่าทุกนาที”     (โทรทศัน์ช่อง3) 

กกกกกกกก“นาํคุณค่าสู่สังคมไทย”    (โทรทศัน์ช่อง5) 

กกกกกกกก“ทีวเีพื่อคุณ”     (โทรทศัน์ช่อง7) 

กกกกกกกก“สังคมอุดมปัญญา”    (โทรทศัน์ช่อง9) 

กกกกกกกก“ทางเลือกใหม่ของปวงชน”   (โทรทศัน์ช่อง11) 

กกกกกกกก“ปึกแผน่เป็นแก่นสารบริการเป็นกนัเอง”  (ธนาคารกรุงศรีอยธุยา) 

กกกกกกกก“บริการทุกระดบัประทบัใจ”   (ธนาคารกสิกรไทย) 

กกกกกกกก“เพื่อนคู่คิดมิตรคู่บา้น”    (ธนาคารกรุงเทพ) 

 กกกกกกกก“มัน่คงดว้ยรากฐาน บริการดว้ยนํ้าใจ”  ( ธนาคารไทยพาณิชย ์) 

กกกกกกกก 2. สโลแกนท่ีเนน้ทางดา้นการขาย (hard-sell) ไดแ้ก่คาํขวญัท่ีคิดสร้างสรรคข้ึ์นเพื่อ

ประโยชน์ในแง่การแข่งขนัทา งการคา้  โดยระบุลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑแ์ละบริการ  เพื่อสร้าง

แรงจูงใจในการซ้ือและใชบ้ริการซ่ึงแยกไดเ้ป็น 2ประเภทดงัน้ี                                                    

กกกกกกกก 2.1 สโลแกนบอกจุดขาย (selling point) และบอกจุดเด่นของสินคา้ ( product 

differentiation)ตวัอยา่งเช่น  

กกกกกกกก “ความงามท่ีจีรัง”  (พรมคาร์เปท) 

กกกกกกกก“งานศิลป์แห่งเวลา”  (นาฬิกาหลุยส์มอเรส) 

กกกกกกกก “สุขภณัฑดี์ไซน์สไตลย์โุรป” (สุขภณัฑเ์ลาเฟน) 

กกกกกกกก“ห่วงใยไม่เคยหลบั”  (เคร่ืองซกัผา้อีฟ) 
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กกกกกกกก 2.2. สโลแกนบอกคุณสมบติัของกลุ่มเป้าหมาย (target group characteristic or 

personality) เป็นสโลแกนซ่ึงบอกถึงคุณสมบติัเด่นของกลุ่มเป้าหมายตวัอยา่งเช่ น  

กกกกกกกก“เอกลกัษณ์ของเอกบุรุษ” (เคร่ืองแต่งกายแอร์โรว)์ 

กกกกกกกก“คุณค่าท่ีดิฉนัคู่ควร”  (เคร่ืองสาํอางลอรีอลัแพรีส) 

กกกกกกกก“ดีไซน์ของคนมีสไตล”์  (กระเบ้ืองคอตโต)้ 

กกกกกกกก“ลูกผูช้ายตวัจริง”  (เคร่ืองด่ืมชูกาํลงักระทิงแดง) 

กกกกกกกก“ เชิดชูนกัสู้ผูย้ิง่ใหญ่ ”  ( เคร่ืองด่ืมชูกาํลงั คาราบาวแดง ) 

กกกกกกกกดงันั้นในการเขียนสโลแกนโฆษณา  มีลกัษณะการเขียนท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัต่าง

ไปจากงานเขียนประเภทอ่ืนๆ เน่ืองดว้ยสโลแกนท่ีคิดข้ึนนั้นจะตอ้งสร้างจุดเด่นใหก้บัตวัสินคา้และ

บริการ  ศพัทท่ี์ใชต้อ้งสะดุดตา   ติดหู  และตอ้งใจผูบ้ริโภค   ผูป้ระกอบการรายใหม่มกัจะคิดไม่ตก

เก่ียวกบัสโลแกนโฆษณาดงักล่าวน้ี   บางรายคิดสโลแกนสินคา้ไดใ้นขั้นตอนสุดทา้ยของการทาํ

แผนธุรกิจ   ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไ ม่ถูกตอ้ง เพราะสโลแกนสามารถกาํหนดทิศทางการโฆษณาสินคา้และ

บริการ  โดยเฉพาะการเขียน     ขอ้ความโฆษณา ( body copy ) ท่ีจาํเป็นตอ้งนาํเอาสโลแกนมาเป็น

ประเด็นหลกัในการเขียน แลว้จึงทาํการขยายความในประเด็นรองต่อไปนัน่เอง 

กกกกกกกก2.2 ส่ือโฆษณาแยกไดเ้ป็นประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี 

กกกกกกกก เสรี วงษม์ณฑา (2532 : 655) กล่าววา่ ปัจจุบนัการโฆษณาพฒันาข้ึนอยา่งรวดเร็ว  ทั้งน้ี

เพื่อการตอบสนองการเติบโตของธุรกิจซ่ึงอตัราการแข่งขนัสูงข้ึนตลอดเวลา  การโฆษณาและธุรกิจ

กลายเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีคู่กนั  เพราะการโฆษณาเป็นหน่ึงในอาวธุสาํคญัท่ีจะใชช่้วงชิงส่ว นครองตลาด

ท่ีดีใหก้บัสินคา้ ขณะเดียวกนัการโฆษณาจะคงอยูไ่ดก้็ดว้ยธุรกิจและการโฆษณาไดเ้ขา้มามีบทบาท

อยา่งมากต่อชีวติประจาํวนัของคนเราในปัจจุบนัแทบจะทุกขณะ  เน่ืองจากการโฆษณาเป็นส่ิงท่ีมีอยู่

ทัว่ทุกแห่ง (Omnipresent) และเป็นส่ิงท่ีแทรกแซง (Obstructive) ในชีวติประจาํวนัของอยูเ่สมอ 

ส่ือโทรทศัน์ (Television) 

กกกกกกกกข้อดีของส่ือโทรทศัน์มีดังนี ้

กกกกกกกก โทรทศัน์มีการกระจายอยา่งกวา้งขวาง  ในประเทศไทยมีผูช้มโทรทศัน์จาํนวนมาก

โทรทศัน์มีรายการหลายประเภทช่วยใหเ้ลือกกลุ่มเป้าหมายได้  โทรทศัน์มีทั้งภาพ เสียง และการ

เคล่ือนไหว (sight, souns and motion) ดงันั้นจึงมีการสร้างสรรคไ์ดอ้ยา่งมากมาย  ซ่ึงสามารถสร้าง

ผลในดา้นความประทบัใจหรือสร้างผลสัมฤทธ์ิ (impact) ไดสู้งรวมทั้งสามารถสร้างการดึงดูด 

(hook) ท่ีเหน่ียวใจคนดูใหดู้โฆษณาตลอดได้  ผูช้มมีความภกัดีต่อรายการสูง หรือกล่าวอีกนยัหน่ึง

ผูช้มมกัติดตามชมรายการอยูเ่สมอ ทาํใหไ้ดรั้บสารโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง  ความสนใจในโฆษณาทาง
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โทรทศัน์จะไม่ข้ึนอยูก่บัความยาว  ถา้เป็นงานสร้างสรรคท่ี์ดีแลว้จะไดรั้บความสนใจพอ ๆ  กนั

ในขณะท่ีส่ือหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารจะข้ึนอยูก่บัขนาด  ขนาดใหญ่แลว้จะไดรั้บความสนใจ

มากกวา่ มีตน้ทุนการผลิตต่อหวัตํ่าท่ีสุด (เสรี วงษม์ณฑา 2540: 233) 

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือโทรทศัน์ 

กกกกกกกก1. เสียค่าใชจ่้ายสูง 

กกกกกกกก 2. อายกุารรัยรู้สั้น เพราะมีเพียงแค่วบูเดียว  เพราะหากผูดู้หนัเหความสนใจไปเพียง

เล็กนอ้ยก็จะเสียการรับรู้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือรีโมตคอนโทรล ผูช้มสามารถเปล่ียนช่องเม่ือไรก็ได ้

กกกกกกกก3. เป็นส่ือท่ีเคล่ือนยา้ยลาํบากเม่ือเทียบกบัวทิย ุ

ส่ือวทิยุ 

กกกกกกกกข้อดีของส่ือวทิยุมีดังนี ้

กกกกกกกก1. ครอบคลุมพื้นท่ีกวา้งขวาง 

กกกกกกกก2. เป็นส่ือส่วนตวัท่ีสมาชิกแต่ละคนในบา้นสามารถมีเป็นส่วนตวัและแยกกนัฟังทาํใ ห้

เจาะกลุ่มเป้าหมายไดง่้าย 

กกกกกกกก3. เสียค่าใชจ่้ายไม่สูง 

กกกกกกกก4. การเปิดรับไม่จาํเป็นตอ้งอ่านออกเขียนได ้

กกกกกกกก5. เคล่ือนยา้ยไดง่้าย 

กกกกกกกก6. ผูฟั้งมกัมีความภกัดีต่อรายการหรือผูจ้ดัรายการ คือ ฟังเป็นประจาํ มีการติดตามทาํให้

เป็นส่ือท่ีสามารถสร้างความถ่ีไดบ้่อยคร้ังและเนน้ย ํ้าข่าวสารได ้

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือวทิยุมีดังนี ้

กกกกกกกก1. ไม่เหมาะกบัการโฆษณาสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการสีสันหรือความเคล่ือนไหว 

กกกกกกกก 2. จะตอ้งโฆษณาทีละประเด็น เพราะหากมีหลายประเด็นผูฟั้งจะจินตนาการไดไ้ม่ดี 

เน่ืองจากใชก้ารฟังแต่เพียงอยา่งเดียว 

กกกกกกกก3.  คนส่วนใหญ่มกัฟังวทิยขุณะท่ีทาํงานอ่ืนไปดว้ย ความสนใจต่อเน้ือหาจึงไม่ดีนกั 

กกกกกกกก 4. เป้าหมายของส่ือวทิยมีุอยูก่ระจดักระจาย และผูฟั้งของแต่ละรายการมีไม่มากนกั

เพราะสถานีวทิยมีุมาก 

กกกกกกกก5. ผูฟั้งมกัหมุนคล่ืนไปสถานีอ่ืนเม่ือมีโฆษณา 

กกกกกกกก6. เวลาท่ีมีอยูอ่ยา่งจาํกดั ทาํใหใ้ส่เน้ือหาไดน้อ้ย และเม่ือเวลา ผา่นไปแลว้ก็ไม่สามารถ

ยอ้นกลบัมาฟังไดอี้ก เน้ือหาของรายการและขอโฆษณาจะเปล่ียนแปลงไปตามเวลา 
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ส่ือหนังส่ือพมิพ์ 

กกกกกกกกข้อดีของส่ือหนังส่ือพมิพ์มีดังนี ้

กกกกกกกก1. เป็นส่ือท่ีมองเห็นไดแ้ละใชภ้าพดึงดูดใจไดเ้ป็นอยา่งดี 

กกกกกกกก2. มีความทนัสมยัในแง่ของข่าวสาร เพราะมีการพิมพอ์อกจาํหน่ายทุกวนั สามารถใช้

เร่งความ่ีในการโฆษณาได ้โดยเฉพาะช่วงท่ีมีการส่งเสริมการขายพิเศษท่ีตอ้งการเร่งกาํลงัซ้ือของ

ผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก3. เป็นส่ือค่อนขา้งมีการเขา้ถึงสูง ลงโฆ ษณาบ่อยมากนอ้ยก็ได ้หรือโฆษณาขนาดใดก็

ได ้

กกกกกกกก4. สามารถใหร้ายละเอียดไดม้าก หนงัสือพิมพจ์ะมีหนา้กระดาษกวา้ง มีพื้นท่ีมาก 

กกกกกกก   5. มีธรรมชาติของความเป็นการประกาศข่าว (Announcement) สร้างความต่ืนเตน้

ติดตามใหก้บัข่าวสารใหม่ๆ 

กกกกกกกกข้อเสียส่ือหนังส่ือพมิพ์มีดังนี ้

กกกกกกกก1. กาํหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูอ่้านหนงัสือพิมพไ์ดย้ากเพราะผูอ่้านมีตั้งแต่คนท่ีอ่าน

ออกเขียนได ้ไปจนถึงระดบัปริญญาเอก รายไดต้ ํ่าถึงรายไดสู้ง 

กกกกกกกก2. หนงัสือพิมพโ์ดยทัว่ไปผลิตสีไม่สวยเท่านิตยสาร หนงัสือจึงไม่เหมาะกบัโฆษณา

ตอ้งการใชสี้สัน 

กกกกกกกก3. หนงัสือพิมพไ์ม่มีลกัษณะเป็ฯการอา้งอิง ทางการโฆษณาเพราะคนไม่นิยมเป็น

หนงัสือพิมพไ์วม้าเปิดหาโฆษณาทีหลงั ซ่ึงโดยธรรมชาติของหนงัสือพิมพ ์คนอ่านมกัจะอ่านตาม

วนั เวลา ถา้หนงัสือพิมพผ์า่นไป 2 วนั ก็ไม่ทนัสมยัแลว้ คนจะไม่หยบิมาดู ถา้โฆษณาแลว้ไม่ไดดู้

วนันั้น ก็จะไม่กลบัมาดูอีก 

ส่ือนิตยสาร 

กกกกกกกกข้อดีของส่ือนิตยสารมีดังนี ้

กกกกกกกก1. มีการใชภ้าพจูงใจไดเ้ป็นอยา่งดี เน่ืองจากสีสันสะทอ้นความเป็นจริงไดดี้เหมาะกบั

สินคา้ท่ีตอ้งการขายสีสัน 

กกกกกกกก 2. ความน่าสนใจจองภาพทาํใหผู้อ่้านสนใจท่ีจะอ่านขอ้ความโฆษณา และวธีิ การลง

โฆษณาก็ไม่ปะปนเหมือนอยา่งหนงัสือพิมพ ์ทาํใหมี้ความเป็นสัดส่วน 

กกกกกกกก3. แบ่งกลุ่มผูอ่้านไดช้ดัเจนดว้ยเนอ้หาท่ีปรากฏในนิตยสาร ทาํใหเ้จาะจงกลุ่มผูบ้ริโภค

ได ้
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กกกกกกกก 4. ผูอ่้านมกัอ่านในเวลาวา่ง มีเวลาอ่านไดน้าน และละเอียดกวา่ จึงสนใจโฆษณาได้

มากกวา่ 

กกกกกกกก5. นิตยสารมีลกัษณะเป็นการอา้งอิง (Reference) เป็นส่ิงท่ีผูซ้ื้อเก็บไวแ้ละจะยอ้นกลบั

มาดูใหม่ แมจ้ะมีเล่มใหม่มาทดแทนแต่ก็ไม่ไดท้าํใหห้นงัสือเล่มเก่ามีความสนใจลดลง 

ข้อเสียของส่ือนิตยสารมีดังนี ้

กกกกกกกก1. มีการเขา้ถึงตํ่าเพราะเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม 

กกกกกกกก2. เขา้ถึงกลุ่มผูอ่้านไดช้า้กวา่ส่ือโทรทศัน์ วทิย ุหรือ หนงัสือพิมพ ์

กกกกกกกก3. สร้างความถ่ีในการโฆษณาไดย้ากเพราะการออกนิตยสารแต่ละฉบบัใชเ้วลานาน 

กกกกกกกก 4. ต่องส่งตน้แบบโฆษณาใหก้บัสาํนกัพิมพล่์วงหนา้หลายวนัทาํใหไ้ม่เหมาะสมกบั

ข่าวสารท่ีตอ้งการความทนัสมยั เช่น การ ลด แลก แจก แถมท่ีตอ้งการความเป็นปัจจุบนัรวมทั้งขาด

ความยดืหยุน่ในการเปล่ียนแปลงขอ้ความ 

ส่ืออนิเตอร์เน็ต 

ข้อดีของส่ืออนิเตอร์เน็ตมีดังนี ้

กกกกกกกก1. เป็นส่ือท่ีสามารถส่ือสารไดก้วา้ง ครอบคลุมการส่ือสารไปทัว่โลกและใชร้ะยะเวลา

สั้น จึงเหมาะสมกบัการโฆษณาสินคา้ในร ะดบันานาชาติ ประหยดัค่าใชจ่้ายในการทาํโฆษณา  และ

ส่งเสริมภาพลกัษณ์สินคา้ใหดู้มีความทนัสมยั 

กกกกกกกก2.เป็นการส่ือสารแบบโตต้อบ (Interactive communication) ทาํใหผู้รั้บสารสามารถมี

ปฏิกิริยาโตต้อบไดท้นัที (feedback) ซ่ึงช่วยใหก้ระบวนการทางธุรกิจใชเ้วลาสั้นลง 

กกกกกกกก3. สามารถดึงดูดไดท้ั้งภาพ เสียง และกราฟิกต่างๆ 

กกกกกกกก4. สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนได ้เน่ืองจากผูท่ี้จะเขา้มาเปิดโฮมเพจหน่ึงๆนั้น 

จะตอ้งเป็นผูท่ี้สนใจสินคา้หรือบริการนั้น และอาจอยูใ่นช่วงกาํลงัหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการนั้นไอยู ่

กกกกกกกก 5. การแกไ้ขหรือการเปล่ียนแลงเน้ือหาโฆษณา สามารถทาํไดง่้ายและรวดเร็วกวา่ส่ือ

อ่ืนๆ 

กกกกกกกก6. เป็นส่ือท่ีคงทนและเผยแพร่ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ไม่สูญหายเหมือนส่ือโทรทศัน์ และ

วทิย ุโดยทัว่ไปกลุ่มเป้าหมายของส่ืออินเตอร์เน็ตจะเป็นผูท่ี้มีกาํลงัซ้ือสูง 

กกกกกกกกข้อเสียของส่ืออนิเตอร์เน็ตมีดังนี ้

กกกกกกกก1. มีกลุ่มเป้าหมายในวงแคบ เช่น นกัเรียน นกัศึกษา พนกังานบริษทั หรือนกัวชิาการ 

เป็นตน้ เพราะการใชอิ้นเตอร์เน็ตนั้นตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสูง และการส่ือสารท่ีตอ้งอาศยัภาษาองักฤษ 
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กกกกกกกก 2. เหมาะสาํหรับการโฆษณาสินคา้หรือบริการบางป ระเภท เช่น สินคา้ท่ีสามารถ

ตดัสินใจซ้ือไดจ้ากรูปลกัษณ์ภายนอก หรือเป็นเจา้ของสินคา้หรือบริการท่ีมีความเช่ือถืออยูแ่ลว้ 

ส่ือภาพยนตร์ 

กกกกกกกกข้อดีของส่ือภาพยนตร์มีดังนี้ 

กกกกกกกก1. สามารถเขา้ ถึงกลุ่ม เป้าหมายไดม้าก  โดยเฉพาะกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มวยัรุ่น

และกลุ่มคนท่ีเพิ่งเร่ิมทาํงานใหม่ๆ 

กกกกกกกก2. เป็นส่ือท่ีมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัผลกระทบ (impact) ท่ีได้ เพราะการโฆษณาผา่นส่ือ

โรงภาพยนตร์น้ีสามารถสร้างอรรถรสไดท้ั้ง ภาพและเสียงท่ีค่อนขา้งสมบูรณ์แบ บ                                        

กกกกกกกก 3. เป็นส่ือท่ีส ามารถบงัคบัใหผู้ช้มเปิดรับไดเ้น่ืองจากผูช้มเม่ือเขา้ไปสู่โรงภาพยนตร์

แลว้จาํตอ้งดูโฆษณา เพราะไม่สามารถหลีกเล่ียงไปทาํกิจกรรมอ่ืน ๆ  หรือการเปล่ียนช่องการรับชม

เหมือนการชมโทรทศัน์หรือการฟังวทิยท่ีุบา้น 

กกกกกกกก4. เม่ือคนไปชมภาพยนตร์จะมีความรู้สึกอยากพกัผอ่นจึงมี อารมณ์ท่ีจะรับข่าวสารและ

ขอ้มูลไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือภาพยนตร์มีดังนี ้

กกกกกกกก1. ไม่สามารถครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายไดท้ั้งหมดไม่ทัว่ทุกพื้นท่ี 

กกกกกกกก2. ความคุม้ค่าทางราคาตํ่า 

กกกกกกกก3. ความถ่ีในการเห็นโฆษณาไดย้ากนอกจากผูช้มท่ีดูภาพยนตร์เป็นประจาํ 

ส่ือแผ่นพบั(folder/handbill) หรือใบปลวิ (leaflet)  

กกกกกกกกข้อดีของส่ือแผ่นพบัหรือใบปลวิมีดังนี้ 

กกกกกกกก1. มีความยดืหยุน่ในการใชรู้ปแบบ และองคป์ระกอบต่าง ๆ สาํหรับดึงดูดใจ เช่น การ

ใชสี้สัน  ภาพประกอบ  และรวมถึงความยดืหยุน่ในดา้นค่าใชจ่้ายในการผลิตกล่าวคือ สามารถ

กาํหนดความสั้นยาวของเน้ือหาการโฆษณา  จาํนวนมากนอ้ยของภาพตวัอยา่งไดต้ามตอ้งการ โดย

ไม่ตอ้งคิดถึงเง่ือนไขดา้นเวลาท่ีจาํกดั  หรือขอ้จาํกดัเร่ืองค่าใชจ่้ายในการผลิตส่ือท่ีสูง  ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือ

เทียบกบัส่ือชนิดอ่ืน  ฉะนั้นจึงสามารถใหข้อ้มูลท่ีอาจจะเป็นจุดดึงดูดใจแ ก่ผูรั้บสารท่ีเป็น

กลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน 

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือแผ่นพบัหรือใบปลวิมีดังนี ้

กกกกกกกก1. การส่งสารท่ีไม่ถึงกลุ่มเป้าหมาย และก่อใหเ้กิดการสูญเปล่าสูง  เน่ืองจากการโฆษณา

โดยใชใ้บปลิวหรือแผน่พบัมีโอกาสท่ีผูรั้บสารไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายอยูม่าก 
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ส่ือโปสเตอร์ 

กกกกกกกกส่ือโปสเตอร์ คือ  ป้ายโฆษณาท่ีพิมพติ์ดบนกระดาษแลว้นาํไปติดในบริเวณท่ีตอ้งการ

กกกกกกกกข้อดีของส่ือโปสเตอร์มีดังนี้ 

กกกกกกกก1. สามารถทาํการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายไดร้วดเร็วและบ่อยคร้ัง 

กกกกกกกก2. สามารถครอบคลุมตลาดไดอ้ยา่งกวา้งขวาง 

กกกกกกกก3. สามารถเนน้ตลาดท่ีตอ้งการโฆษณาไดโ้ดยติดตั้งตามพื้นท่ีตอ้งการจะเนน้ 

กกกกกกกก4. สามารถจดัทาํใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มได ้

กกกกกกกก5. เสียค่าใชจ่้ายเม่ือคิดต่อหวัตํ่า 

กกกกกกกก6. เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดทุ้กเพศทุกวยัและทุกระดบัการศึกษา 

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือโปสเตอร์มีดังนี ้

กกกกกกกก1. การใชข้อ้ความตอ้งใชข้อ้ความสั้นๆไม่สามารถลงรายละเอียดมากนกั 

กกกกกกกก2. ไม่สามารถใชเ้พื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงได ้

กกกกกกกก3. อยูก่บัท่ีเป็นเวลานานทาํใหค้นไม่สนใจ 

ส่ือโฆษณาเคลือ่นที่ 

กกกกกกกกส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี  คือ ป้ายโฆษณาท่ีติดไวห้รือระบายสีไวด้า้นนอกของพาหนะท่ีใช้

ขนส่งสาธารณะป้ายน้ีจะเคล่ือนท่ีไปตามเส้นของพาหนะนั้น  

กกกกกกกกข้อดีของโฆษณาเคลือ่นทีม่ีดังนี ้

กกกกกกกกสามารถสร้างความถ่ี และการเขา้ถึงไดม้ากเพราะคนมกัใชเ้ส้นทางเดิมซํ้ า ๆ  จึงสามารถ

พบเห็นไดอ้ยา่งสมํ่าเสมอและเป็นการย ํ้าเตือนช่ือสินคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองโดยจากรถโดยประจาํทางท่ี

มีเส้นทางเดินรถท่ีแน่นอน 

กกกกกกกก1. เป็นส่ือท่ีครอบคลุมพื้นท่ีในกรุงเทพฯไดม้าก ทั้งจากรถโดยประจาํทางรถตูร้ถสามลอ้ 

กกกกกกกก2. เสียค่าใชจ่้ายตํ่า 

กกกกกกกก3. สามารถจดัทาํใหมี้สีสันสวยงามเพื่อดึงดูดความสนใจได ้

กกกกกกก 4. ผูอ้าศยัยวดยานขนส่งสามารถอ่านโฆษณาไดง่้ายกวา่การอ่านโฆษณาในหนา้

หนงัสือพิมพใ์นขณะเดินทางโดยเฉพาะเม่ืออยูใ่นรถยนต ์

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือโฆษณาเคลือ่นทีม่ีดังนี้ 

กกกกกกกก1. ใหข้่าวสารไดจ้าํกดัจึงเหมาะท่ีจะนาํมาใชเ้พื่อใหร้ายละเอียด 

กกกกกกกก2. ไม่สามารถเลือกการเขา้ถึงเป้าหมายเฉพาะกลุ่มได ้

กกกกกกกก3. ใชเ้วลานานในการติดตั้ง          
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ส่ือแผ่นป้ายโฆษณาขนาดใหญ่(Cut-out) 

กกกกกกกกส่ือแผน่ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ (Cut-out) คือ ป้ายโฆษณาท่ีมีขนาดใหญ่ซ่ึงอาจเป็นการ

นาํเอาทีละส่วนของป้ายมาประกอบรวมกนัภายหลงั  ป้ายประเภทน้ีสามารถติดตั้งไดท้ั้งกลางแจง้  

บริเวณเส้นทางสัญจรริมถนนจนถึงภายในอาคารท่ีเฉพาะเจาะจง เช่น  ป้ายโฆษณาภาพยนตร์ภายใน

โรงภาพยนตร์ซ่ึงโดยทัว่ไปจะมีขนาดเล็กกวา่ป้ายประเภทน้ีท่ีอยูก่ลางแจง้ 

กกกกกกกกข้อดีของส่ือแผ่นป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ 

กกกกกกกก1. เน่ืองจากป้ายโฆษณามีขนาดใหญ่จึงสามารถสร้างผลสัมฤทธ์ิ (impact)ไดดี้กวา่ 

กกกกกกกก2. สร้างความถ่ีไดดี้เพราะคนมกัใชเ้ส้นทางเดิม (ในกรณีท่ีเป็นส่ือท่ีอยูก่ลางแจง้) 

กกกกกกกก3. สามารถเนน้ตลาดท่ีตอ้งการไดโ้ดยการติดตั้งตามพื้นท่ีท่ีตอ้งการจะเนน้ 

กกกกกกกกข้อเสียของส่ือแผ่นป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ 

กกกกกกกก 1. ขอ้ความท่ีอยูบ่นป้ายโฆษณา ไม่สามารถมีรายละเอียดไดม้ากนกั  ส่วนมากมกัใช้

ขอ้ความนอ้ยๆสั้นๆและกระชบั 

กกกกกกกก2. คุณภาพของภาพและสีสันดอ้ยกวา่ส่ือท่ีใหภ้าพชนิดอ่ืน ๆ เช่น นิตยสาร  โปสเตอร์

และแผน่พบัยกเวน้หนงัสือพิมพ ์

กกกกกกกก3. ไม่สามารถเลือกการเขา้ถึงเป้าหมายเฉพาะกลุ่มได ้

กกกกกกกก4. ดูแลยากโดยเฉพาะหากเป็นส่ือท่ีอยูก่ลางแจง้ 

กกกกกกกก5. ไดรั้บการวจิารณ์วา่ทาํลายทศันียภาพ 

กกกกกกกก6.อยูก่บัท่ีเป็นเวลานานทาํใหค้นไม่สนใจ  เช่นเดียวกบัส่ือโปสเตอร์และส่ือสาํหรับส่ือ

โฆษณาภาพยนตร์ท่ีพบทัว่ไปนั้นสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ชนิดคือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก 6.1 ส่ือมวลชน อนัไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวทิยกุระจายเสียง  ส่ือ

หนงัสือพิมพส่ื์อนิตยสารส่ืออินเทอร์เน็ตและส่ือโรงภาพยนตร์ 

กกกกกกกกกกกกกกกก ส่ือโทรทศัน์  ผูน้าํเขา้ภาพยนตร์ฮอลลีวดูมกัจะใชโ้ทรทศัน์ในการโฆษณา

ภาพยนตร์โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ลกัษณะคือ (1) การใชภ้าพยนตร์ตวัอยา่ง เผยแพร่ในช่วงเวลาท่ี

เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายหรือออกเผยแพร่ในช่วงโฆษณาของรายการท่ีกลุ่มผูช้มถูกคาดหมายวา่

จะเป็นกลุ่มผูช้มภาพยนตร์ของตน  (2) สารคดีเบ้ืองหลงัการถ่ายทาํภาพยนตร์ (3) ข่าวเก่ียวกบั

ภาพยนตร์ 

กกกกกกกกกกกกกกก กส่ือวทิยกุระจายเสียง ผูน้าํเขา้ภาพยนตร์ฮอลลีวดูจะมีการจดัทาํ  ขอ้ความ

โฆษณาอยา่งสั้น (spot) ประกอบเพลงประกอบภาพยนตร์ หรือ  เสียงจากภาพยนตร์เร่ืองนั้น ๆ ผา่น

ทางส่ือวทิยกุระจายเสียง 



26 

 

 

กกกกกกกกกกกกกกกก ส่ือหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสาร  ซ่ึงการโฆษณาทางส่ือหนงัสือพิมพแ์ละ

นิตยสารสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ (1) การใชภ้าพโฆษณา โดยในภาพจะปรากฏดารานาํ

แสดง ขอ้ความโฆษณาและอาจรวมไปถึง วนัท่ีฉาย โรงภาพยนตร์ และรายละเอียดอ่ืน ๆ (2) การใช้

บทความหรือบทวจิารณ์  โดยจะเขียนถึงลกัษณะเด่นในดา้นต่าง ๆ  หรือลกัษณะดอ้ยของภาพยนตร์

เพื่อจูงใจผูบ้ริโภคใหอ้ยากชมภาพยนตร์เร่ืองนั้น 

กกกกกกกกกกกกกกกก ส่ืออินเทอร์เน็ต  ส่ือชนิดน้ีนบัเป็นส่ือใหม่ในการโฆษณาภาพยนตร์ซ่ึง

ลกัษณะของการโฆษณานั้นจะมีลกัษณะผสมระหวา่งส่ือคือ  จะมีการใช้  ภาพโฆษณาและการใช้

บทความหรือบทวจิารณ์เช่นเดียวกบัส่ือหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสาร  รวมทั้งยงั มีการใชภ้าพยนตร์

ตวัอยา่งในการโฆษณาเช่นเดียวกบัส่ือโทรทศัน์  แต่มีขอ้จาํกดัในดา้นการเขา้ถึงเพราะใชไ้ดเ้ฉพาะ

กบักลุ่มคนท่ีมีการศึกษาเท่านั้น และตอ้งอาศยัระยะเวลาในการเขา้ถึงรวมทั้งอาจตอ้งเสียเวลาในการ

ดาวน์โหลด (download) ภาพยนตร์ตวัอยา่งส่ื อชนิดน้ีจึงเหมาะท่ีจะ ใชใ้นการ ตอกย ํ้าหรือให้

รายละเอียดสาํหรับผูท่ี้มีความสนใจในภาพยนตร์อยูแ่ลว้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกส่ือโรงภาพยนตร์ ซ่ึงหมายถึงโฆษณาท่ีเป็นภาพยนตร์ตวัอยา่งท่ีฉายในโรง

ภาพยนตร์  ฉะนั้นส่ือชนิดน้ีจึงมีขอ้จาํกดัในการกระจายข่าวสารในวงกวา้งแต่ก็สามารถเจาะ

กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูช้มภาพยนตร์ไดต้รงท่ีสุด 

กกกกกกกกกกกกกกกกุ 6.2 ส่ือเฉพาะกิจท่ีถูกผลิตข้ึนสาํหรับภาพยนตร์เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง  อนัไดแ้ก่ 

กกกกกกกกกกกกกกกก ส่ือแผน่พบัโฆษณาภาพยนตร์ (hand bill) เป็นส่ือโฆษณาภาพยนตร์ท่ีจดัทาํ

เป็นแผน่พบัขนาดเล็ก  โดยจะใชว้ธีิการแจกตามสถานท่ีต่าง ๆ เช่ น หนา้โรงภาพยนตร์ตามแหล่ง

ชุมชนในร้านอาหารโดยจะแจกพร้อมการจาํหน่ายอาหารโดยเฉพาะอยา่งยิง่ร้านอาหารแบบฟาสฟู้ ด  

(fast-food) ท่ีถูกคาดหมายวา่เป็นจุดศูนยร์วมของกลุ่มเป้าหมายรวมทั้งการแจกพร้อมกบัการซ้ือบตัร

เขา้ชมภาพยนตร์ตามโรงภาพยนตร์ต่างๆ 

กกกกกกกกกกกกกกกก ส่ือใบปิดโฆษณาภาพยนตร์ (Poster) ส่ือชนิดน้ีจะเป็นภาพท่ีออกแบบมา

พิเศษสาํหรับโฆษณาภาพยนตร์เร่ืองหน่ึง ๆ  หรือเป็นภาพจากภาพยนตร์ และอาจจะเป็นภาพ

เดียวกบัโฆษณาในหนา้หนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร แต่จะมีขนาดใหญ่กวา่ และมีการระบุรายละเอียด

ต่าง ๆ  ซ่ึงจะนาํไปติดเผยแพร่ตามโรงภาพยนตร์  สถานท่ีจาํหน่ายวสัดุบนัทึกภาพและเสียงของ

ภาพยนตร์และแหล่งชุมชนต่างๆ 
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กกกกกกกกกกกกกกกก ส่ือโฆษณาภาพยนตร์เคล่ือนท่ี (Travelling display) เป็นส่ือโฆษณา

ภาพยนตร์ท่ีสามารถเคล่ือนท่ีได้  ซ่ึงจะเคล่ือนท่ีไปตามเส้นทางของพาหนะนั้น ๆ โดยจะติดอยู่

บริเวณดา้นขา้งดา้นหลงั  หรือทั้ งตวัถงัของรถประจาํทาง หรือรถตูแ้ละอาจพบบนพาหนะอ่ืนๆได้

เช่นหลงัรถสามลอ้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกส่ือแผน่ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ (Cut-out) ส่ือชนิดน้ีจะติดไวบ้ริเวณหนา้โรง

ภาพยนตร์ บริเวณทางเดิน  หรือบริเวณท่ีโรงภาพยนตร์จดัไวใ้ห้  แผน่ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่น้ี

อาจจะเอาไปติดบริเวณท่ีมีความหนาแน่นของชุมชนดว้ย  

 

3.ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองดื่ม 

กกกกกกกก ปัจจุบนัมีเคร่ืองด่ืมมากมายหลากหลายยีห่อ้ เคร่ืองด่ืมบางประเภทด่ืมแลว้ก็ใหคุ้ณค่า

ทางโภชนาการ   เคร่ืองด่ืมบางประเภทน้ีมีไวเ้พื่อดบัการกระหายถา้จะถือส่วนประกอบหลกัๆ

เคร่ืองด่ืมสามารถท่ีจะจาํแนกออกไดเ้ป็น 7 ประเภท 

กกกกกกกก1. ประเภทนํ้าผลไม้  ซ่ึงจะมีทั้งนํ้าผลไมส้ด บรรจุทั้งกล่องและขวดสามารถท่ีจะเก็บไว้

กินไดน้านๆการด่ืมนํ้าผลไมจ้ะไดว้ติามินและเกลือแร่ ก็จะข้ึนกบัส่วนประกอบของนํ้าผลไมน้ั้นๆวา่

มีเปอร์เซ็นตข์องนํ้าผลไมส้ดอยูม่ากนอ้ยเพียงใดในส่วนผสม 

กกกกกกกก 2. ประเภทนํ้านม  เคร่ืองด่ืมนมประเภทน้ีจะใหส้ารอาหารท่ีสาํคญัต่อร่างกาย เช่น 

โปรตีน วติามิน และเกลือแร่บางชนิดซ่ึงเหมาะกบัผูค้นทุกเพศทุกวยั 

กกกกกกกก3. ประเภทนํ้าชา กาแฟ  เป็นเคร่ืองด่ืมอีกชนิดหน่ึงท่ีผูค้นนิยมด่ืมมากในตอนเชา้ หรือ 

เป็นเคร่ืองด่ืม ท่ีใชด่ื้มเป็นอาหารวา่ง คุณสมบติัของชา กาแฟ จะมีสารค าเฟอีน ซ่ึงเป็นสารท่ีมีฤทธ์ิ

กระตุน้ใหผู้ด่ื้ม รู้สึกกระปร้ีกระเปร่า แต่ถา้ร่างกายรับสารน้ีเขา้ไป มากเกิน ก็จะทาํใหเ้กิดอาการ

กระวนกระวาย ต่ืนเตน้ง่ายประสาทไว หุงุดหงิด ใจสั่น นอนไม่หลบั และนอกจากน้ี คาเฟอีนย ั ง

กระตุน้การหลัง่ของกรดเกลือ ในกระเพาะอาหารทาํใหเ้ราทอ้งอืดทอ้งเฟ้อได ้ดงันั้นผูท่ี้มีกรดใน

กระเพาะอาหารเกินไปอยูแ่ลว้หรือแผลในกระเพาะจึงไม่ควรท่ีด่ืมนํ้าชา กาแฟแก่ๆ 

กกกกกกกก4. ประเภทนํ้าสมุนไพร ซ่ึงปัจจุบนัมีผูนิ้ยมด่ืมกนัมากข้ึน เพราะมีการบรรจุซองจาํหน่าย

สาํเร็จรูปและนํ้าด่ืมสมุนไพร ถา้สามารถด่ืมโดยไม่เติมนํ้าตาลไดย้ิง่ดี เพราะนอกจากจะไดคุ้ณค่า

ทางโภชนาการแลว้ทาํใหรู้้สึกสดช่ืนอีกดว้ย 

กกกกกกกก5. ประเภทนํ้าหวาน นํ้าอดัลม เคร่ืองด่ืมประเภทน้ีโดยทัว่ไปมกัมีส่วนประกอบมาจาก

นํ้าตาล สารปรุงแต่งรส และถา้เป็นนํ้าอดัลมก็จะมีกรดคา ร์บอนไดออกไซด์  และบางทีอาจมีสารกนั

บูดผสมอยูด่ว้ย คุณค่าของเคร่ืองด่ืมประเภทน้ีคือคุณค่าทางพลงังานเป็นส่วนใหญ่  
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กกกกกกกก 6. เคร่ืองด่ืมท่ีมี แอลกอฮอล ์ไดแ้ก่  เหลา้ เบียร์ ไวน์ วสิก้ี  เคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมเป็น

แอลกอฮอลน้ี์  ไม่ควรด่ืมในปริมาณมากเพราะจะทาํใหเ้กิ ดการขาดสติควบคุมสติไม่ได้  ก็จะนาํพา

ไปสู่การเกิดกรณีววิาทและอาจจะเกิดอุบติัเหตุไดถ้า้คุณเมาแลว้ขบั 

กกกกกกกก7. เคร่ืองด่ืมชูกาํลงั   ซ่ึงมีผูค้นนิยมอยา่งกวา้งขวาง นิยมด่ืมกนัมาก  โดยเฉพาะคนท่ีตอ้ง

ใชแ้รงงาน เคร่ืองด่ืมชูกาํลงั 1 ขวดจะใหพ้ลงังานแก่ร่างกายเพียง 8 แคลอร่ี และในเคร่ืองด่ืม

ประเภทน้ียงัมีคาเฟอีนผสมอยูอี่กดว้ย  มีบางคนอาจจะด่ืมแทนนํ้าเปล่า ซ่ึงเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ  

ถา้ท่านด่ืมเป็นเวลานานอาจทาํใหร่้างกายขาดสารอาหารได ้ (เคร่ืองด่ืม .[ออนไลน์ ].เขา้ถึงได้  

http//www.anamai.moph.go.th/ewt_news.php?nid =1737 สืบคน้ 10 พฤศจิกายน 2554) 

กกกกกกกก ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้ทั้งหมด 

เพราะในแต่ละประเภทของเคร่ืองด่ืมต่างมีลกัษณะการใชภ้าษาตามแนววจันปฏิบติัศาสตร์ โดยใช้

หลกัความสุภาพในการขอร้อง ท่ีแตกต่าง เพื่อใหผู้บ้ริโภคจดจาํในสินคา้ และเกิดความภกัดีต่อตรา

ยีห่อ้นั้น รวมทั้งมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการศึกษาเห็นวา่เคร่ืองด่ืมสามารถเขา้ถึงไดทุ้กเพศ 

ทุกวยั ไม่ตอ้งมีรายไดสู้งก็สามารถซ้ือได ้และยงัมีการจดัจาํหน่ายท่ีแพร่หลาย มีความสะดวกในการ

ซ้ือ รวมทั้งยงัสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผู ้ บริโภคไดเ้หมาะสม เช่น นกักีฬา ด่ืมเกลือ

แร่ เป็นตน้ ซ่ึงแตกต่างกบัเคร่ืองสาํอางและนาฬิกาท่ีมีราคาสูง มีการจดัจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้

เท่านั้น ทาํใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดน้อ้ย รวมทั้งมีการใชภ้าษาโฆษณาหรือสโลแกนใหก้ารโฆษณานอ้ย 

เพราะฉะนั้นเคร่ืองด่ืม เป็นส่วนหน่ึงใ นการดาํเนินชีวติ รวมทั้งการใชภ้าษาในโฆษณามีอยา่ง

แพร่หลาย และสามารถโนม้นา้วผูบ้ริโภคใหซ้ื้อสินคา้นั้นได ้ผูว้จิยัจึงไดศึ้กษาและเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เพื่อนาํมาวเิคราะห์ภาษาโฆษณาหรือสโลแกนท่ีมีอิทธิพลต่อการทาํธุรกิจเคร่ืองด่ืมต่อไป 

 

4.ทฤษฎกีารเรียนรู้พฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกก4.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก ปัจจุบนัแนวความคิดทางการตลาดมุ่งเนน้ไปท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั  

ทาํใหธุ้รกิจต่างๆ จาํเป็นตอ้งใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดมากข้ึน เพื่อใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑข์องตน 

และเกิดการยอมรับผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด เป็นก ารรักษาลูกคา้ รวมทั้งสามารถขยายฐานลูกคา้  ใหเ้พิ่ม

มากข้ึนดว้ย ดงันั้น ในการวางแผนการส่ือสารการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการศึกษา  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทั้งน้ี ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behaviors) ไว้

หลายท่าน ดงัน้ี 
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กกกกกกกก สมจิตร ลว้นจาํเ ริญ (2531:5) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการ

กระทาํของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้หรือบริการทางเศรษฐกิจ 

รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวักาํหนดใหเ้กิดการกระทาํต่างๆ ข้ึน 

กกกกกกกกธงชยั สันติวง ษ ์(2539:29) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่  “พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ  จดัหาใหไ้ดม้า

และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาก่อนอยูแ่ลว้ และซ่ึง

มีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว” 

กกกกกกกกดงันั้น จึงพอสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  การ

กระทาํใดๆ ก็ตามของคนท่ีเกิดข้ึนอยา่งเป็นกระบวนการหลายขั้นตอน ซ่ึงประกอบดว้ยการแสวงหา

ขอ้มูลข่าวสาร การเลือกซ้ือ การประเมินคุณค่า เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริ การต่างๆ  ท่ีผูบ้ริโภค

สนใจ 

กกกกกกกก4.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคนั้น มีขั้นตอนซบัซอ้น ทาํให้

เขา้ใจยาก อยา่งไร  มีรูปแบบและทฤษฎีมากมายท่ีพยายามอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนใหญ่

จะเป็นทฤษฎีทางจิตวทิยา  สังคมวทิยา  และมานุษยวทิยา  โดยนาํมาประยกุตใ์ชก้บัทฤษฎีทางการ

ตลาด เพื่อใหเ้ขา้ใจพื้นฐานของพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน อนัจะนาํไปสู่ความสาํเร็จในการวางแผน

การตลาดและเป้าหมายสูงสุดของธุรกิจ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ2544: 59) 

กกกกกกกกนกัการตลาดจาํเป็ นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือ  และพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภค  

เพื่อจะไดท้ราบถึงความตอ้งการและลกัษณะของผูบ้ริโภค  สาํหรับใชใ้นการวางแผนทางการตลาด

จะไดท้าํไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย  โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะไดรั้บ

อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก 4.2.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม  (Culture factors) (คอตเลอร์  และอาร์มสตรอง , 

2545: 92) วฒันธรรมเป็นมูลเหตุพื้นฐานท่ีสุดของพฤติกรรมความตอ้งการของบุคคล  โดย

พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดจากการเรียนรู้  การรับรู้  ความตอ้งการ  และพฤติกรรมพื้นฐานจาก

ครอบครัว และสถาบนัทางสั งคม คนทุกกลุ่มและทุกสังคมมีวฒันธรรม  ซ่ึงวฒันธรรมมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือค่อนขา้งมากจากประเทศหน่ึงสู่ประเทศหน่ึง  ดงันั้น นกัการตลาดจึงพยายามให้

ความสนใจต่อการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม  เพื่อคน้หาผลิตภณัฑใ์หม่  ท่ีอาจจะเป็นท่ีตอ้งการ  

เช่น  วฒันธรรมของการด่ืมชาข องชาวจีนและชาวญ่ีปุ่น  ท่ีแพร่หลายเขา้มาในประเทศไทย  
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โดยเฉพาะชาเขียวกาํลงัเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบนั  จึงเกิดการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่  ๆออกมาทั้งใน

รูปของเคร่ืองด่ืม ขนมปัง ไอศกรีม เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.2.2 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors)  

กกกกกกกกกกกกกกกก กลุ่ม (Group) หมายถึง บุคคลตั้งแต่  2 คนข้ึนไปท่ีสัมพนัธ์กนัเพื่อใหบ้รรลุ

เป้าหมายของแต่ละคนหรือเป้าหมายร่วม  พฤติกรรมของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่มยอ่ยหลาย

กลุ่ม กลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อคนท่ีอยูใ่นกลุ่ม  คือ กลุ่มสมาชิก  (Membership groups) ในทางตรง

ขา้ม กลุ่มอา้งอิง  (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีใชเ้ปรียบเทียบทั้งทางตรงและทางออ้มหรือใช้

อา้งอิงเพื่อสร้างทศันคติหรือพฤติกรรมของคน บุคคลมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิงท่ีตนไม่ได้

อยูใ่นกลุ่ม  เช่น ปัจจุบนัชาเขียวเป็นท่ีนิยมในหมู่วยัรุ่นซ่ึงบริโภคแลว้มีประโยชน์กวา่การบริโภค

กาแฟ ทาํใหร้้านคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมต่างเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีส่วนผสมของชาเขียว  ซ่ึงกาํลงัเป็นท่ี

นิยมในขณะน้ี และผูท่ี้บริโภคจะถือวา่เป็นคนตามกระแสนิยม เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก ครอบครัว  (Family) จะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือ  นกัการ

ตลาดสนใจในบทบาทและอิทธิพลของบุคคลในครอบครัว ซ่ึงทาํหนา้ท่ีเป็นกลุ่มอา้งอิงท่ีสมาชิกใน

ครอบครัวอยากเอาอยา่ง  โดยเฉพาะบิดามารดาเป็นผูซ้ื้อสินคา้ส่วนใหญ่ใหส้มาชิกในครอบครัว

นอกจากน้ี สมาชิกเด็กก็มีความสาํคญัเพราะจะเป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซ้ือดว้ย  และครอบครัว

จดัเป็นสถาบนัท่ีก่อใหเ้กิดการซ้ือขายมากท่ีสุดดว้ย 

กกกกกกกกกกกกกกกก บทบาทและสถานะ  (Roles and Status) แต่ละคนอาจจะอยูใ่นหลายกลุ่ม  

เช่น เม่ืออยูใ่นครอบครัวมีบทบาทเป็นลูก อยูใ่นโรงเรียนมีบทบาทเป็นนกัเรียน เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกบทบาทประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลถูกคาดหวงัวา่จะกระทาํออกมา 

โดยส่ิงท่ีกระทาํจะข้ึนอยูก่บับุคคลบุคคลท่ีหอ้มลอ้ม แต่ละบทบาทจะปฏิบติัตามสถานะ  (Status) ซ่ึง

สะทอ้นถึงการใหก้ารยอมรับจากสังคม บุคคลมกัจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์แสดงถึงสถานะทางสังคม 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors)  

กกกกกกกกกกกกกกกก อายุ (Age) พฤติกรรมการซ้ือหรือการตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่ม

เปล่ียนไปตามกาลเวลาท่ีดาํรงอยู ่เช่น เด็กทารกตอ้งการนม พอโตเป็นวยัรุ่นชอบด่ืมนํ้าอดัลมเม่ือเขา้

สู่วยัผูใ้หญ่นิยมด่ืมชา เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก วฏัจกัรชีวติ  (Family life cycle) เป็นลาํดบัขั้นของครอบครัวท่ี สมบูรณ์ท่ีจะ

มีข้ึนตลอดเวลา  โดยแบ่งเป็น  4 ขั้นตอนใหญ่  คือ การเขา้สู่ชีวติครอบครัว  การกาํเนิดบุตรและการ

เล้ียงดูบุตร บุตรแต่งงานและแยกไปตั้งครอบครัวใหม่  และการส้ินสุดของวฏัจกัรชีวติครอบครัว  ซ่ึง

จะมีอิทธิพลเหนือความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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กกกกกกกกกกกกกกกก อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะส่งผลต่อสินคา้และบริการท่ีซ้ือ 

โดยผูป้ระกอบอาชีพท่ีต่างกนัจะมีความตอ้งการบริโภคสินคา้แตกต่างกนัไป  เช่น  พนกังาน

บริษทัเอกชนจะแต่งตวัทนัสมยัตามแฟชัน่  ในขณะท่ีขา้ราชการตอ้งแต่งตวัใหสุ้ภาพเรียบร้อย  เป็น

ตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก สถานะทางเศรษฐกิ จ (Economic situation) ก็คือรายไดข้องผูบ้ริโภค

สถานะทางเศรษฐกิจของบุคคลจะส่งผลต่อการเลือกผลิตภณัฑ ์เช่น ผูมี้สถานะทางเศรษฐกิจท่ีดีกวา่

สามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพงไดม้ากกวา่ผูท่ี้มีสถานะทางเศรษฐกิจไม่ดี เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก รูปแบบการดาํเนินชีวติ  (Lifestyles) คือ แบบแผนการใชชี้วติของบุคคลจะ

วดัจากกิจกรรม  (Activities) ความสนใจ  (Interests) และความคิดเห็น  (Opinions) เม่ือบุคคลหน่ึง

เป็นคนรักสุขภาพจะนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีใหป้ระโยชน์ต่อร่างกาย  เช่น นม ชาเขียว เป็นตน้ส่วนคน

ทนัสมยัท่ีชอบสังสรรคจ์ะนิยมด่ืมไวน์ นํ้าอดัลม เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก บุคลิกภาพและแนวความคิดเก่ียวกบัตวัเอง  (Personality and Selfconcept) 

คาํวา่บุคลิกภาพ  หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัในแต่ละบุคคล  ซ่ึงนาํไปสู่

การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั้นอยา่งมัน่คงและถาวร  นกัการตลาดใช้ แนวคิดท่ี

เก่ียวขอ้งกบับุคลิกภาพ  คือ แนวความคิดเก่ียวกบัตนเองเป็นลกัษณะท่ีตวัเองมีเช่น  เป็นคนใส่ใจ

เก่ียวกบัสุขภาพ  ชอบออกกาํลงักาย  ดงันั้น จึงชอบบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย  เช่น นม 

และชาเขียวท่ีแสดงถึงลกัษณะดงักล่าว เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.2.4 ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological factors) ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีสาํคญั  

4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การจูงใจ  การรับรู้  การเรียนรู้และทศันคติ  ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

โดยตรง เม่ือบุคคลไดรั้บแรงจูงใจทั้งภายในและภายนอกมากระตุน้  จะทาํใหเ้กิดการรับรู้ต่อความ

ตอ้งการนั้น  เม่ือรับรู้แลว้จึงเกิดการเรียนรู้ในส่ิงนั้นๆ  โดยการรับรู้จะเป็นกระบวนการในการ

กลัน่กรองส่ิงกระตุน้ท่ีไดรั้บ  ส่วนการเรียนรู้จะทาํให้ เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการสะสม

ความรู้และประสบการณ์ท่ีผา่นมา  ซ่ึงขอ้มูลข่าวสารและประสบการณ์ท่ีไดรั้บนั้น  จะส่งผลใหเ้กิด

ความชอบและไม่ชอบในส่ิงนั้นๆ  ดว้ย ส่ิงน้ีเองท่ีทาํใหบุ้คคลเกิดทศันคติข้ึนมา  และส่งผลใหเ้กิด

พฤติกรรมต่อไปโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกความตอ้งการและแรงจูงใจ (Need and Motives) ไดก้ล่าวถึงสาเหตุเบ้ืองตน้

ในการซ้ือผลิตภณัฑว์า่  ผูบ้ริโภคจะตอ้งเกิดความตอ้งการเป็น แรงจูงใจใหก้ระทาํการซ้ือไปบาํบดั

ความตอ้งการและความตอ้งการของแต่ละบุคคลจะไม่เหมือนกนั  เม่ือทราบวา่ผูซ้ื้อมีแรงจูงใจหรือ
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ความตอ้งการระดบัใด  นกัการตลาดจะเลือกกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมมาใชก้ระตุน้ความตอ้งการได้

ถูกตอ้ง ซ่ึงจะนาํไปสู่การซ้ือได ้

กกกกกกกกกกกกกกกก การรับรู้  (Perception) มีระดบัความเร็ว -ชา้แตกต่างกนั  บางคนเขา้ใจ

เร่ืองราวท่ีผา่นเขา้มาในการรับรู้ไดร้วดเร็ว  แต่บางคนตอ้งการการบอกเล่าซํ้ าๆ  หลายๆ คร้ังจึงจะ

รับรู้เขา้ใจได้  การเสนอขอ้มูลเพื่อสร้างแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ  จึงตอ้งศึกษาลกัษณะการรับรู้ของ

กลุ่มตลาดเป้าหมาย และเลือกขอ้มูลข่าวสารท่ีกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ไดง่้าย  พฤติกรรมการรับรู้

โดยไม่ตั้งใจ เป็นส่ิงท่ีไม่ควรมองขา้ม 

กกกกกกกกกกกกกกกก ทศันคติ (Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางบวกหรือ

ลบ ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ เช่น ผูบ้ริโภคมีทศันคติไม่ดีต่ออา หารสาํเร็จรูปวา่เป็นอาหารท่ีไม่ถูก

หลกัโภชนาการ  ไม่สด เป็นของคา้งมานาน  ดงันั้น ผูบ้ริโภครายนั้นยอ่มจะไม่ซ้ืออาหารสาํเร็จรูป

บริโภค เป็นตน้ ดงันั้น ผูผ้ลิตสินคา้ใหม่ใดๆ  ออกสู่ตลาดจะประสบความสาํเร็จไดจ้ะตอ้งพยายาม

เปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคใหไ้ดโ้ดยการทาํใหเ้กิดการ ยอมรับได้  อาจมาจากการใหข้อ้มูลมากๆ  

พร้อมตวัอยา่ง หรือการสาธิตทดลองซํ้ าๆ จะช่วยเปล่ียนแปลงทศันคติได ้

กกกกกกกกกกกกกกกกการเรียนรู้ (Learning) นกัจิตวทิยากล่าวถึงพฤติกรรมของคนเราวา่สามารถ

เปล่ียนแปลงได้  จากการเรียนรู้ในเร่ืองต่างๆ  ดว้ยการกระทาํซํ้ าๆ  เพื่อใหไ้ดผ้ลตอบสนองท่ีพอใจ  

เม่ือเกิดความตอ้งการใดๆ  จะพยายามทดลองหาวธีิบาํบดัความตอ้งการหากไดผ้ลเป็นท่ีพอใจ  จะ

ทดลองทาํซํ้ าหลายๆ คร้ังจนแน่ใจวา่เป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด  ในทฤษฎีการเรียนรู้จะกล่าวถึงองคป์ระกอบท่ี

เป็นเหตุเป็นผล คือ การถูกกระตุน้ (Stimulus) และการตอบสนอง (Response) ซ่ึงนกัการตลาดไดน้าํ

ทฤษฎีน้ีไปใชท้าํการส่งเสริมการตลาด กระตุน้ซํ้ าๆ  ดว้ยโฆษณา  การสาธิต  เป็นตน้ เป็นการกระตุน้

ใหเ้กิดปฏิกิริยาตอบสนองดว้ยการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์พบเห็นนั้น 

กกกกกกกก4.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

กกกกกกกกกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  (Consumer Buying Process) ถือวา่

เป็นอีกกระบวนการหน่ึงท่ีมีความสาํคญัมาก  เพื่อท่ีนกัการตลาดจะไดน้าํไปประยกุตใ์ชใ้น  การ

วางแผนกลยทุธ์ใหถู้กตอ้งและเหมาะสม ซ่ึงกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ประกอบ

ไปดว้ย 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

กกกกกกกก 1. การตระหนกัรู้ถึงปัญหา  (Problem Recognition) เป็นกระบวนการเร่ิมตน้โดยท่ี

ผูบ้ริโภคยอมรับปัญหาของตนเอง  และตระหนกัถึงความตอ้งการต่อตวัสินคา้  โดยมองวา่สินคา้

ประเภทนั้นเร่ิมมีความจาํเป็นสาํหรับตน หรือสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิมเส่ือมสภาพ 
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กกกกกกกก 2. การคน้หาขอ้มูล  (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภครั บรู้ปัญหาของตนแลว้  จะ

พยายามหาขอ้มูลเพื่อแกปั้ญหาของตนเองจากแหล่งต่างๆ  ซ่ึงสามารถจาํแนกออกไดเ้ป็น  3 แหล่ง

ดว้ยกนัคือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก 2.1 ขอ้มูลจากแหล่งบุคคล  (Personal Sources) ไดแ้ก่ การบอกเล่าจากผูมี้

ประสบการณ์ จากครอบครัว เพื่อนบา้น หรือเพื่อนท่ีทาํงาน เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก 2.2 ขอ้มูลจากแหล่งธุรกิจ  (Commercial Sources) ไดแ้ก่ การโฆษณา  การ

ประชาสัมพนัธ์ พนกังานขายสินคา้ หรือการโฆษณา ณ จุดซ้ือ เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก 2.3 ขอ้มูลจากสาธารณะ  (Public Sources) ไดแ้ก่ ข่าวสารของทางราชการ

องคก์รเอกชน หนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสารต่างๆ เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.4 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะนาํ

ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมาประกอบการตดัสินใจในการประเมินทางเลือกไว้ ซ่ึงอาจจะข้ึนอยูก่บัตวั

ผูบ้ริโภคเองและสถานการณ์รอบขา้ง หรือทั้งสองอยา่งประกอบกนัก็ได้  

กกกกกกกกกกกกกกกก 2.5 การซ้ือสินคา้  (Purchase Action) ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะทาํการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ตามท่ีตนเองตอ้งการและไดป้ระเมินทางเลือกไว้  โดยผูบ้ริโภคจะตอ้งทาํการตดัสินใจวา่  

ถา้เขาซ้ือสินคา้นั้นจะสามารถบาํบดัความตอ้งการและความพอใจใหก้บัตวัเขาเองไดห้รือไม่  

กระบวนการซ้ือจะโยงไปสู่ขั้นของการตดัสินใจเลือกตวัผลิตภณัฑ์  ตรายีห่อ้ ราคา ร้านคา้ท่ีจะซ้ือ  

ปริมาณสินคา้ท่ีจะซ้ือ  เป็นตน้  นกัการตลาดจะตอ้งใหค้วามสนใจตรงน้ีและพยายามใหข้อ้มูล

เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องตนแก่ผูบ้ริโภค 

กกกกกกกกกกกกกกกก 2.6 การประเมินผลหลงัการซ้ือสินคา้  (Post Purchase Evaluation) หลงัจาก

การใชสิ้นคา้แลว้ผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินวา่สินคา้ดงักล่าวสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บั

ตนเองไดม้ากนอ้ยเพียงใด  ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจเม่ือเขามีปัญหาอีก  ผูบ้ริโภคจะทาํการซ้ือ

สินคา้นั้นทนัที  แต่ในทางตรงกนัขา้มถา้สินคา้นั้นไม่สาม ารถแกปั้ญหาใหผู้บ้ริโภคได้  เขายอ่มเกิด

ความไม่พอใจและส่งผลใหเ้ขาไม่ซ้ือสินคา้นั้นในคร้ังต่อไป  ผูบ้ริโภคก็จะตอ้งเร่ิมตน้ของกระบวน

ต่างๆ น้ีอีกคร้ังจนสามารถแกปั้ญหาได ้

กกกกกกกกจากทฤษฎีและกระบวนการดงักล่าวขา้งตน้จะเห็นวา่  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ี ตอ้ง

ใหค้วามสาํคญัอยา่งมาก  และตอ้งมีความรู้สามารถทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้

อยา่งถ่องแท้ เพราะผูบ้ริโภคเป็นเป้าหมายสาํคญัของ ส่ือโฆษณา ผูศึ้กษาจึงจะนาํแนวคิดเหล่าน้ีมา

ใชเ้ป็นกรอบในการอธิบายพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืม  ตลอดจนการวเิคราะห์  และอา้งอิงใน

การอภิปรายผลต่อไป 
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กกกกกกกกทฤษฎีการเรียนรู้พฤติกรรมนั้นมีอยูห่ลายทฤษฎี บางทฤษฎีมีแนวความคิดท่ีขดัแยง้กนั 

ซ่ึงพอจะแยกเป็น 2 พวกใหญ่ๆไดแ้ก่ (1) Stimulus-Response Model และ (2) Cognitive Model 

นกัจิตวทิยากลุ่ม R-S จะมองการเรียนรู้เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งส่ิงเร้า (Stimulus) กบัการ

ตอบสนอง (Response) ซ่ึงเรียกวา่การสร้างนิสัย กล่าวคือการเรียนรู้เป็นสร้างความสัมพนัธ์ใหม่

ระหวา่งส่ิงเร้าเป็นผลของการรับรู้ และการเขา้ใจ หรืออาจเรียกอีกนยัหน่ึงไดว้า่ การเรียนรู้เกิดจาก

กระบวนการรู้การคิด Cognitive Processes เช่น การอาศยัเหตุผลเก่าๆ สรุปเหตุการณ์ท่ีเราไม่เคยเห็น

ไดถู้กตอ้ง เป็นตน้ 

กกกกกกกก1. ทฤษฎี S-R Model เป็นทฤษฎีท่ีนกัจิตวทิยาผูมี้ช่ือเสียง ไดแ้ก่ Pavlov, Clark L.Hull, 

Skinner เป็นผูคิ้ดข้ึนโดยทดลองกบัสัตวใ์นหอ้งทดลอง พบวา่การเรียนรู้จะเกิดข้ึนเม่ือการ

สนองตอบ (Response) ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ไดรั้บรางวลัเม่ือการตอบสนองนั้นไดรั้บความพอใจ 

หรือไดรั้บการลงโทษเม่ือทาํผดิ การกระทาํใด ไดรั้บรางวลับ่อยๆ ก็จะนาํไปสู่การเรียนรู้จนเป็น

นิสัย กลายเป็นความเคยชิน เช่น นาย ก ลองซ้ือกาแฟกระป๋องยีห่อ้เบอร์ด้ีไปด่ืม ปรากฏวา่มีรสชาติ

ถูกใจ คราวต่อไปเม่ื อเขาจะซ้ือกาแฟกระป๋องก็จะซ้ือแต่เบอร์ด้ี จนกลายเป็นความเคยชินเกิดเป็น

ความภกัดีในตรายีห่อ้ (Brand Royalty) ของกาแฟกระป๋องนั้น เป็นตน้ สินคา้ใดท่ีมีผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ

ดว้ยความเคยชินมากเพียงใด สินคา้คู่แข่งก็ยิง่เขา้มาในกระบวนการเรียนรู้ของผูบ้ริโภคลาํบากมาก

ข้ึนเท่านั้น แต่ในทางตรงกนัขา้ม หากผูบ้ริโภคไดรั้บผลตอบแทนจากการปฏิบติัตอบในทางลบ 

หรือไม่เป็นท่ีพอใจ  ก็จะทาํใหเ้กิดการปฏิเสธการเปิดรับแรงผลกัดนั และตวักระตุน้ส่ิงเร้า ดงันั้นใน

อิทธิพลของโฆษณาน้ี การกระตุน้ซํ้ าจะก่อใหเ้กิดการตอบสนองท่ีมัน่คงอนัจะนาํไปสู่พฤติกรรมท่ี

เป็นความเคยชินในท่ีสุด 

 กกกกกกกกดว้ยความเขา้ใจในขบวนการพฤติกรรมดงักล่าวทาํใหส้ามารถพิจารณาพฤติกรรมการ

ซ้ือ ของผูบ้ริโภคในลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไดด้งัต่อไปน้ี 

กกกกกกกก- ระดบัชอบมาก (Favorite) ประเภทน้ีมีความภกัดีในยีห่อ้สินคา้ (Brand-Loyalty) สูง

มาก เป็นลกัษณะวา่ตอ้งซ้ือยีห่อ้นั้นๆใหไ้ด ้ถา้ไม่มีก็จะไม่ซ้ือ 

กกกกกกกก- ระดบัพอใจ (Acceptable) ประเภทน้ีตั้งใจจะซ้ือยีห่อ้หน่ึง แต่ถา้ไม่มีก็จะซ้ือยีห่อ้อ่ืน

แทน เช่น ไม่มีกาแฟกระป๋องฉลาม ก็ด่ืมเอม็คอฟฟ่ีทดแทนได ้

กกกกกกกก- ระดบัไม่สนใจ (Unacceptable) ประเภทน้ีไม่ใช่ลูกค้ าเป้าหมายของสินคา้ (Non-User) 

การซ้ือจะไม่เกิดข้ึน จะไม่เกิดข้ึนดว้ยเหตุผลใดก็ตาม เช่น ไม่ตอ้งตามรสนิยม ราคา คุณภาพและ

อ่ืนๆเป็นตน้ 
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กกกกกกกก2. ทฤษฎี Cognitive Theory เป็นทฤษฎีท่ีใหค้วามสาํคญัต่อบทบาทของความเขา้ใจท่ีมี

อยูภ่ายในบุคคลโดยเช่ือวา่การปฏิบติัตอบของคนภายใตส้ภาพการณ์หน่ึงนั้น จะมีพื้นฐานมาจากส่ิง

อ่ืนๆ อีกหลายส่ิงนอกเหนือจากประสบการณ์ในอดีต กล่าวคือ บุคคลจะมีความสามารถในการ

พิจารณาถึงสภาพแวดลอ้มท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัเป็นสัดส่วนเฉพาะเพื่อท่ีจะหาทางปฏิบติัตอบออกมา 

เพื่อแกปั้ญหาในลกัษณะท่ีเหมาะสมท่ีสุดกบัส่ิงกระตุน้ต่างๆภายในสภาพการณ์หน่ึงได ้แต่ในการน้ี

เขาจะใชก้ารนึกคิดและการคาดหวงัผลท่ีจะไดรั้บเกิดข้ึนภายในดว้ย หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือ 

แนวความคิดของทฤษฎีน้ีเช่ือวา่ นอกจากการเรียนรู้ท่ีเกิดจากการมีประสบการณ์ในอดีตแลว้ การ

เรียนรู้ส่วนสาํคญัยงัเกิดความเขา้ใจท่ีเกิดข้ึนภายในตวับุคคลอีกดว้ย 

กกกกกกกกดงันั้นการใชภ้าษาในโฆษณาจึง การเรียนรู้ท่ี เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีการตอบสนองต่อส่ิง

กระตุน้ เม่ือไดรั้บความพอใจต่อสินคา้นั้น จนนาํไปสู่การเรียน รู้จนเป็นนิสัย  กลายเป็นความเคยชิน

และทาํใหผู้บ้ริโภคมีความภกัดีในตรายีห่อ้ ภาษาจึ งเป็นส่วนหน่ึงในการโฆษณาคุณภาพของสินคา้ 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการเรียนรู้และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทนั้นได ้

 

5.ข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกกงานวจิยั เร่ือง  การศึกษาหลกัความสุภาพในการขอร้องจากสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ี

มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสิ นคา้ : กรณีศึกษาสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร  ไดศึ้กษากลุ่มตวัอยา่ง จากประชากรทั้งหมดในตาํบลมหาชยั จาํนวน 400 คน 

โดยสามารถแบ่งสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งไดต้าม Generation ตามช่วงอายขุองผูต้อบแบสอบถาม

ดงัน้ี 

ตารางที ่1 แสดงจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั  

 

Generation ช่วงอายุ จํานวน 

Baby Boomer Generation 65-47 100 

Extraordinary Generation 46-32 100 

Why Generation 31-25 100 

Millennium Generation 24-18 100 

รวม  400 

กกกกกกกก 
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กกกกกกกก ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของแต่ละ Generation มีความแตกต่างกนัสามารถ

อธิบายไดด้งัน้ี 

กกกกกกกกGeneration B (Baby Boomer Generation) คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี พ .ศ. 2489 – 

2507        อาย ุ  65 – 47 ปี จะเป็นคนท่ีมีชีวติเพื่อการทาํงาน เคารพกฎเกณฑ ์กติกา  อดทน ให้

ความสาํคญักบัผลงานแมว้า่จะตอ้งใชเ้วลานานกว่ าจะประสบความสาํเร็จ   อีกทั้งยงัมีแนวคิดท่ีจะ

ทาํงานหนกัเพื่อสร้างเน้ือสร้างตวั  มีความทุ่มเทกบัการทาํงานและองคก์รมาก คนกลุ่มน้ีจะไม่

เปล่ียนงานบ่อยเน่ืองจาก    มีความจงรักภกัดีกบัองคก์รอยา่งมาก ปัจจุบนันกัการตลาดในหลายๆ 

ประเทศเนน้ทาํการตลาดกบักลุ่มน้ีเน่ืองจาก เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ มีกาํลงัซ้ือ มีศกัยภาพในการ

บริโภคสินคา้  มีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือจบัจ่ายใชส้อยสินคา้เพื่อตวัเองและบุคคลใกลชิ้ด 

กกกกกกกกGeneration X (Extraordinary Generation)  คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี พ .ศ. 2508 – 

2522     อาย ุ46 – 32 ปี มีลกัษณะพฤติกรรมชอบอะไรง่าย ๆ ไม่ตอ้งเป็นทางการ ใหค้วามสาํคญักบั

เร่ืองความสมดุลระหวา่งงานกบัครอบครัว (Work – life balance)  มีแนวคิดและการทาํงานใน

ลกัษณะรู้ทุกอยา่งทาํทุกอยา่งไดเ้พียงลาํพงัไม่พึ่งพาใคร มีความคิดเปิดกวา้ง พร้อมรับฟังขอ้ติติงเพื่อ

การปรับปรุงและพฒันาตนเอง  ในดา้นพฤติกรรมการบริโภคจะเป็นกลุ่มคนหนุ่มสาวท่ีกลา้ใชจ่้าย

ฟุ่มเฟือยทาํงานในลกัษณะใชค้วามคิด สมาชิกหลกัในครอบครัวทาํงานทั้งสองคนใชชี้วติแบบ

ทนัสมยั  

กกกกกกกกGeneration Y (Why Generation)   คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2523 – 2533 อาย ุ31 

– 25 ปี เป็นกลุ่มคนท่ีโตมาพร้อมกบัคอมพิวเตอร์และเทคโนโลย ีเป็นวยัท่ีเพิ่งเร่ิมเขา้สู่วยัทาํงาน มี

ลกัษณะนิสัยชอบแสดงออก มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ไม่ชอบอยูใ่นกรอบและไม่ชอบเง่ือนไข 

คนกลุ่มน้ีตอ้งการความชดัเจนในการทาํงานวา่ส่ิงท่ีทาํมีผลต่อตนเองและต่อหน่วยงานอยา่งไร  อีก

ทั้งยงัมีความสามารถในการทาํงานท่ีเก่ียวกบัการติดต่อส่ือสาร และยงัสามารถทาํงานหลาย ๆ อยา่ง

ไดใ้นเวลาเดียวกนั  Gen-Y เป็นผูบ้ริโภคท่ีใจร้อน ตอ้งการเห็นผลสาํเร็จทุกอยา่งอยา่งรวดเร็ว

เน่ืองจากเช่ือในศกัยภาพของตนเอง กลุ่มคน Gen-Y เช่ือวา่การประสบความสาํเร็จในชีวติจะเกิดข้ึน

ตอ้งทาํงานหนกั ทาํใหมี้การแต่งงานชา้ลง ไม่ถึง 30 ไม่แต่ง ถา้มีแฟนแลว้แฟนมีอุปสรรคกบังาน ก็

จะเลิกกบัแฟนเลือกงาน คนกลุ่มน้ีมกัเปล่ียนงานบ่อย มีเครดิตการ์ดมากกวา่ 1ใบ ใชบ้ริการประเภท

และมกัใชบ้ริการ Personal Credit มากข้ึน 

กกกกกกกกGeneration M (Millennium Generation) อายปัุจจุบนัจะอยูใ่นช่วง 18-24 ปี  หรือในบาง

ตาํรารวมเด็กอายตุ ํ่ากวา่ 18 ดว้ย เรียกติดปากวา่ เด็กแนว    เป็นสมาชิกในครอบครัวท่ีไดรั้บการดูแล

เป็นพิเศษและไดรั้บการสั่งสอนเพื่อไม่ใหต้กอยูใ่นอาํนาจของส่ิงย ัว่ย ุมอมเมาซ่ึงไม่เคยมีมาก่อนใน
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อดีต เช่น ยาเสพติด สุรา ทีวมีอมเมาเยาวชน พฤติกรรมกา้วร้าว เอดส์ รวมไปถึงการตั้งครรภก่์อนวยั

อนัสมควร  Gen M เป็นผูบ้ริโภคแห่งความหวงั (Generation of Hope) ท่ีผูใ้หญ่หวงัวา่จะมีชีวติอยู่

เพื่อแกไ้ขความผดิพลาดท่ีตนทาํในอดีต   บุคคลกลุ่มอายน้ีุจะใหค้วามสาํคญักบัคอมพิวเตอร์  

ภาษาองักฤษ  ไม่ชอบเป็นลูกจา้ง อยากเป็นเจา้ของกิจการขนาดเล็ก มีแนวทางและอิสระเป็นของ

ตวัเองชดัเจน ชอบดู Channel V, MTV (TaNteE.NET, 2548 : ออนไลน์)  การทาํตลาดของสินคา้

โดยเฉพาะสินคา้ดา้นสุขภาพท่ีจะสามารถเจาะกลุ่มตลาดน้ีไดใ้นขณะท่ีตอ้งเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ

แลว้  ยงัตอ้งมี ความเป็นตวัเองสูง  และมีความโดดเด่น  อีกทั้งการเขา้ถึงกลุ่ม Gen M  หากทาํใน

ตลาดปรกติเพียงอยา่งเดียวอาจไม่สามารถส่ือสารกบั Gen M ไดเ้พียงพอ   เพราะผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี

เปิดรับขอ้มูลข่าวสารโดยใชส่ื้อดิจิตอลเป็นหลกั   การเขา้ถึงและการทาํตลาดกบั  Millennium 

Generationจึงควรมุ่งเนน้ท่ีส่ือดิจิตอลเป็นสาํคญั  (สาระดีดี.คอม พฤติกรรมการบริโภค Gen B, Gen 

X, GenY และ GenM (ออนไลน์ ). เขา้ถึงไดจ้าก  : http://sara- dd.com/index.php?option=com_ 

content&view=article&id=227:consumer-%20behavior-gen- สืบคน้15 ธนัวาคม 2554.) 

 

6. เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

กกกกกกกกการศึกษาเร่ือง “วเิคราะห์ประเภทของวจันปฏิบติัศาสตร์ จากส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ ท่ี

มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของวยัรุ่น ” ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

เพื่อนาํมาเป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

กกกกกกกก อาํนาจ สุวตัถิพงศ์  (2539) ไดศึ้กษาเร่ือง  “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณากาแฟ

กระป๋อง เคร่ืองด่ืมชูกาํลงัชนิดใหม่  ทางส่ือโทรทศัน์  กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋อง  ของ

กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานไทย  ในเขตกรุงเทพมหานคร ” เป็นการศึกษาเชิงสาํรวจ  และใชส้ถิติไคสแควร์ใน

การวเิคราะห์กลุ่ มตวัอยา่งผลการวจิยัพบวา่  ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุ  และอาชีพ  มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋อง  ในระดบัปานกลาง  ส่วนพฤติกรรมการเปิดดู

โฆษณากาแฟกระป๋องทางโทรทศัน์  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋อง  และ

การโฆษณากาแฟกระป๋องท่ีมีการดาํเนิ นเร่ืองใกลเ้คียงกบัชีวติทาํงานจริง  มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋อง และความพอใจในดา้นความตอ้งการหายอ่อนเพลีย  หรือความ

พอใจท่ีตอ้งการใหห้ายง่วงนอน  บาํรุงร่างกายใหส้ดช่ืน  กระปร้ีกระเปร่า  และใหส้ามารถทาํงานได้

เพิ่มข้ึนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโ ภคกาแฟในระดบัสูง  ส่วนความพอใจดา้นความรู้สึก

คึกคกัซู่ซ่าเพิ่มพลงัทางเพศ  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋อง  นอกจากน้ี  

ผลการวจิยัยงัพบวา่ควรมีการศึกษาถึงเน้ือหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มเป้าหมาย
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ในระดบัต่างๆ  เพื่อศึกษาถึงกระบวนการเ ปิดรับส่ือ  และควรมีการศึกษาวจิยัเป็นระยะๆ  อยา่ง

ต่อเน่ือง เพื่อศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มเป้าหมายอ่ืนๆ  เช่นพนกังานบริษทั  หรืออาชีพอ่ืนๆ  วา่มี

ความคิดเห็นอยา่งไร 

กกกกกกกกองัคณา ตีระกุล (2542) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัการส่ือสารการตลาดของร้านกาแฟคัว่บดท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บดในเขตกรุงเทพมหานคร ” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณโดยใช้

แบบสอบถามสาํรวจกลุ่มผูบ้ริโภคกาแฟท่ีร้านกาแฟคัว่บดในเขตกรุงเทพมหานคร  จาํนวน 480 คน

ผลการวจิยัพบวา่  ปัจจยัการส่ือสารการตลาดของร้านกาแฟคัว่บดโดยส่วนใหญ่ไม่มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บดในเขตกรุงเทพมหานคร ยกเวน้ปัจจยัการส่ือสารการตลาดของ

ผลิตภณัฑด์า้นการมีบริการท่ีมีและรวดเร็ว การมีกาแฟคัว่บดจาํหน่ายควบคู่เบเกอร่ี  และการส่ือสาร

การตลาดของการจดัจาํหน่ายดา้นการมีร้านตั้งอยูใ่นแหล่งพกัผอ่นท่องเท่ียว  ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บด  

กกกกกกกกนอกจากน้ี ผลการวจิยัยงัพบวา่ปัจจยัการส่ือสารการตลาดของร้านกาแฟคัว่บดโดยรวม

ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บดในเขตกรุงเทพมหานคร แต่มีเพียงปัจจยัยอ่ยของปัจจยั

การส่ือสารการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนปัจจยัการส่ือสารการตลาดดา้นราคาไม่มีผลต่อ พฤติกรรม

การบริโภคกาแฟคัว่บด 

กกกกกกกกธิดา เขม็ทองใหญ่ (2543) ไดศึ้กษาเร่ือง “ตลาดอุตสาหกรรมนํ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีมีตรา 

ยีห่อ้” เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ  รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามในการสัมภาษณ์เพื่อสาํรวจ

ความคิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภคนํ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมห านคร  จาํนวน  400 คน 

ผลการวจิยัพบวา่  นํ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีมีผูนิ้ยมบริโภค  ไดแ้ก่ นํ้าส้ม นํ้าฝร่ัง นํ้ามะพร้าว  นํ้ามะนาว 

นํ้าสับปะรด  ส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลวา่ด่ืมเพื่อบาํรุงสุขภาพ  ผลิตภณัฑท่ี์มีเคร่ืองหมายรับรองจาก  อย. 

ทาํใหม้ัน่ใจในการบริโภค  มีความถ่ีในการบริโภค  3-4 วนัต่อสัปดาห์ มีพฤติกรรมการบริโภคและ

การเลือกซ้ือแลว้แต่โอกาสไม่มีเกณฑท่ี์แน่นอนและมีความเห็นวา่ราคาของนํ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีมี

ตรายีห่อ้มีราคาแพง  ส่วนท่ีไม่มีตรายีห่อ้มีราคาท่ีเหมาะสม  ความถ่ีในการซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง  ส่วน

ใหญ่ซ้ือเพื่อด่ืมเอง และโทรทศัน์เป็นส่ือโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจในการซ้ือมากท่ีสุด  สาํหรับการ

เปรียบเทียบทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาดนํ้าผลไม้  พร้อมด่ืมท่ีมีตรายีห่อ้

จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล  พบวา่ ผูบ้ริโภคนํ้าส้มพร้อมด่ืมท่ีมีตรา  ยีห่อ้ จาํแนกตามเพศไม่มี

ความแตกต่างกนั  จาํแนกตามอายพุบวา่มีคว ามแตกต่างกนั  จาํแนก ตามอาชีพ  พบวา่ กลุ่มนกัเรียน  

นกัศึกษา หรือผูไ้ม่ประกอบอาชีพ  เห็นวา่ดา้นการส่งเสริมการตลาด  การหาซ้ือไดง่้าย  และการใกล้

แหล่งผลิตมีผลต่อการบริโภคมากกวา่กลุ่มขา้ราชการ  พนกังานรัฐวสิาหกิจ  หรือพนกังาน
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บริษทัเอกชน  จาํแนกตามวฒิุการศึกษา  พบวา่ กลุ่มท่ีมีการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี  เห็นวา่ภาพรวม

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการบริโภคมากกวา่กลุ่มมีการศึกษา

ปริญญาตรี  หรือสูงกวา่ปริญญาตรี  สาํหรับผูบ้ริโภคนํ้าฝร่ังพร้อมด่ืมท่ีมีตรายีห่อ้  จาํแนกตามเพศ  

และอายไุม่มีความแตกต่างกนั  จาํแนกตามอาชี พและวฒิุการศึกษา  พบวา่ มีความแตกต่างกนั  ส่วน

ผูบ้ริโภคนํ้าสับปะรดพร้อมด่ืมท่ีมีตรายีห่อ้  จาํแนกตามเพศไม่มีความแตกต่างกนั  จาํแนกตามวฒิุ

การศึกษา  พบวา่ มีความแตกต่างกนัโดยกลุ่มผูท่ี้มีการศึกษาตํ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี  เห็นวา่ ดา้น

ส่งเสริมการตลาด  และการสะสมยอดซ้ือเพื่ อแลกของฟรีมีผลต่อการบริโภค  มากกวา่กลุ่มผูมี้

การศึกษาระดบัปริญญาตรี หรือสูงกวา่ปริญญาตรี 

กกกกกกกกธิดารัตน์ เดชะวลีกุล  (2543) ไดศึ้กษาเร่ือง  “การเปิดรับส่ือโฆษณากบัพฤติกรรมการใช้

ยาดมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ” เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ  เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยกา ร

ใชแ้บบสอบถามเพื่อสาํรวจความคิดเห็นของกลุ่มผูใ้ชย้าดม  ท่ีมีอายุ  16-65 ปี ในเขต

กรุงเทพมหานคร  จาํนวน 410 คน ใชส้ถิติไคสแควร์และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันใน

การวเิคราะห์ขอ้มูล 

กกกกกกกกผลการวจิยัพบวา่ ลกัษณะประชากรทางดา้นการศึกษาขั้นสูงสุดและดา้นสภาวะสุขภ าพ

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารการโฆษณายาดมทางส่ือโทรทศัน์  ดา้นอาชีพมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารการโฆษณายาดมทางส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี  แต่

ลกัษณะประชากรดา้นเพศ อาย ุและรายไดส่้วนตวัต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับข่าวสาร

การโฆษณายาดม สาํหรับพฤติกรรมการใชย้าดมของผูบ้ริโภค  พบวา่ ลกัษณะประชากรดา้นเพศ  

อายุ  และสภาวะสุขภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชย้าดมของผูใ้ชย้าดม  แต่ลกัษณะ

ประชากรดา้นการศึกษาขั้นสูงสุด  และรายไดส่้วนตวัต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ใชย้าดม 

กกกกกกกกโทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร และหนงัสือพิมพมี์ความสัมพนัธ์ทางบวกกบัพฤติกรรมการใช้

ยาดมของผูใ้ชย้าดม  แต่ส่ือป้ายโฆษณากลางแจง้  ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี  และส่ือแผน่พบั  โบรชวัร์  

โปสเตอร์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชย้าดมของผูใ้ชย้าดม 

กกกกกกกกสมศรี เจริญเกียรติกุล  และชนิพรรณ  บุตรยี่ (2543) ไดศึ้กษาเร่ือง  “การพฒันาและ

ติดตามประเมินโครงการทางดา้นสุขภาพและโภชนาการ ” ณ สถาบนัวจิยัโภชนาการ

มหาวทิยาลยัมหิดล เป็นการศึกษาเชิงบรรยายเก่ียวกบัคุณสมบติัของชาในการรักษาโรค  ผลการวจิยั

พบวา่ สารโพลีฟีนอลในชา สามารถทาํหนา้ท่ีผา่นกลไกอยา่งนอ้ย 3 ประการ ดงัน้ี 
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กกกกกกกก 1. ชาทาํหนา้ท่ีเป็นตวัยบัย ั้งกระบวนการออกซิเดชัน่ท่ีเป็นผลเสียต่อส่ิงมีชีวติ

กระบวนการต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในร่างการของส่ิงมีชีวติส่วนใหญ่  เก่ียวขอ้งกบัออกซิเจนจึงทาํใหมี้

การสร้างอนุมูลอิสระเกิดข้ึน  ท่ีอาจจะทาํความเสียหายใหก้บัเชลลต่์างๆ  ได้ โดยเฉพาะกบัสาร

พนัธุกรรม (DNA) และโปรตีน 

กกกกกกกก2. ชาทาํหนา้ท่ีเป็นตวัชกันาํใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงของเอนไซมบ์างชนิด ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

กระบวนการกาํจดัพิษจากสารก่อมะเร็ง  และยงัช่วยเร่งการขบัสารก่อมะเร็งใหอ้อกจากร่างกายเร็ว

ข้ึน 

กกกกกกกก 3. ชาทาํหนา้ท่ีเป็นตวัควบคุม /ชะลออตัราการแบ่งตวัของเซลล์  ในภาวะท่ีมีสารก่อ

มะเร็งเขา้มาทาํใหเ้กิดการกลายพนัธ์ุ  โดยทาํใหส้ารพนัธุกรรม  (DNA) เปล่ียนแปลงไป  ซ่ึงใน

ร่างกายมีเอนไซมเ์ฉพาะท่ีสามารถซ่อมแซมได ้แต่ถา้อตัราการแบ่งตวัเกิดข้ึนสูง การซ่อมแซมจะไม่

ทนัการและเม่ือ  DNA ท่ีกลายพนัธ์ุนั้นถูกนาํไป ใชเ้ป็นตน้แบบ  ก็จะทาํใหเ้กิดความผดิปกติข้ึน  ชา

และสารท่ีมีอยูใ่นชาสามารถควบคุม /ชะลออตัราการแบ่งตวัเฉพาะเซลลม์ะเร็งเท่านั้น  ไม่ส่งผลต่อ

เซลลป์กติ 

กกกกกกกกวลยัลกัษณ์ เสนาวงศ ์(2547) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือชาพร้อมด่ืม” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ  โดยใชแ้บบสอบถามสาํรวจความคิดเห็นของ

กลุ่มผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือชาพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร  จาํนวน 400 คนผลการวจิยั

พบวา่  ลกัษณะการด่ืมของผูบ้ริโภคเป็นการด่ืมแลว้แต่โอกาส  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีจากในอดีตนิยมด่ืมนํ้า อดัลม แต่ในปัจจุบนั  ผูบ้ริโภคหนัมานิยมด่ืมชาพร้อมด่ืมมากข้ึน  

โดยการด่ืมชาพร้อมด่ืมในประเทศไทยจะไม่เหมือนการด่ืมชาในต่างประเทศ  ซ่ึงจะมีช่วงเวลาใน

การด่ืมชาท่ีแน่นอน แต่คนไทยจะด่ืมไดต้ลอดเวลาตามความตอ้งการ และผูบ้ริโภคชาพร้อมด่ืมส่วน

ใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัรสชาติของชาในระดบันอ้ย แต่กลบัใหค้วามสาํคญักบัรสชาติท่ีหลากหลาย 

กกกกกกกก ศุภฤกษ์  ธนะสาร  (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง  “พฤติกรรมการซ้ือชาเขียวพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามสาํรวจความ

คิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภคในการซ้ือชาเขียวพร้อมด่ืมในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  จาํนวน200 คน

กกกกกกกกผลการวจิยัพบวา่  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัชาเขียวพร้อมด่ืมยีห่อ้ยนิูฟ  โออิชิ รสชาติท่ี

นิยมเลือก  คือ ชาเขียวรสดั้งเดิม  และเลือกซ้ือในร้านสะดวกซ้ือ  เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่  นิยมด่ืมเป็น

ประจาํในช่วงเวล าพกัมากท่ีสุด  และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัชาเขียวพร้อมด่ืมทางดา้นส่ือโทรทศัน์

มากท่ีสุด 
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กกกกกกกกผลจากการศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิยัต่างๆ  ท่ีรวบรวมมาน้ี แสดงใหเ้ห็น

ถึงความสาํคญัของส่ือโฆษณาทางธุรกิจท่ีเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์  ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ รวมทั้ ง

การใชภ้าษาท่ีสร้างความแตกต่าง โดยการบอกคุณค่าและเป็นการใชส้โลแก น เพื่อใหผู้บ้ริโภคจดจาํ

ในตรายีห่อ้ ซ่ึงมีบทบาทสามารถอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดด้งันั้น  ผลจากการวจิยัต่างๆ  ท่ี

เก่ียวขอ้งเหล่าน้ีไดถู้กนาํมาใชเ้ป็นแนวทางของการศึกษาในงานวจิยัคร้ังน้ี โดยนาํมาสังเค ราะห์เป็น

กรอบของความสัมพนัธ์ของตวัแปรในการวจิยั โดยกล่าวไวใ้นบทต่อไป 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

กกกกกกกกการศึกษาหลกัความสุภาพในการขอร้องจากสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกซ้ือสินคา้  : กรณีศึกษ า ประชากรใน  ตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรสาคร  เป็น

งานวจิยัเชิงปริมาณ โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

กกกกกกกก1. เพื่อศึกษาประเภทหลกัความสุภาพในการขอร้องในสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ท่ีมีผล

ต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

กกกกกกกก 2. เพื่อศึกษา พฤติกรรม การเลื อกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ของผูบ้ริโภคใน ตาํบล

มหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

กกกกกกกก 3. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นทศันคติ และความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสโลแกน

โฆษณาเคร่ืองด่ืม 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวจัิย 

กกกกกกกก1. ประชากรในการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ ก่ ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นตาํบลมหาชยั อาํเภอ เมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร ประกอบดว้ย นกัเรียนนกัศึกษา และประชาชนทัว่ไป 

กกกกกกกก 2. กลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ีคือ นกัเรียน นกัศึกษาและประชาชน

ทัว่ไปท่ีอยูใ่นช่วงอาย ุตั้งแต่ 18 ปีและไม่เกิน 65 ปี ท่ีอาศัยอยูใ่นตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรสาคร เน่ืองจากการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีประชากรเป็นกลุ่มท่ีไม่ทราบค่าท่ีแน่นอน ผูว้จิยัจึงไดใ้ช้

สูตรการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบค่าประชากร (บุญชม ศรีสะอาด 2538 : 185-186) ดงัน้ี

สูตร                    n =  

            เม่ือ n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  p คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยักาํหนดสุ่ม 

  z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยักาํหนดไว ้ 

                                       z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  (ระดบั 0.05) 

  e คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้



43 

 

 

กกกกกกกกการศึกษากลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดก้าํหนดใหมี้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ใหมี้ความคลาด 

เคล่ือนได ้5% สัดส่วนของประชากรท่ีจะทาํการสุ่มเท่ากบั 0.05 แทนค่าตามสูตรไดด้งัน้ี 

n   =     

        = 384.16 

กกกกกกกก จากการคาํนว ณขนาดตวัอยา่งเพื่อป้องกนัความผดิพลาดท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากการเก็บ

แบบสอบถามผูว้จิยั จึงปรับขนาดตวัอยา่งใหเ้ป็นจาํนวน 400 คน โดยทาํการสุ่มเก็บขอ้มูลดว้ย

แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด โดยมีสัดส่วนของประชากรตวัอยา่งดงัน้ี 

ตารางที ่2 แสดงจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั แบ่งตามเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

Generation ช่วงอายุ 
สัดส่วนของกลุ่มตัวอย่าง(คน) 

ชาย หญงิ รวม 

Baby Boomer Generation 65-47 50 50 100 

Extraordinary Generation 46-32 50 50 100 

Why Generation 31-25 50 50 100 

Millennium Generation 24-18 50 50 100 

รวม 200 200 400 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลสาํหรับการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามท่ี

ผูว้จิยัไดคิ้ดคน้และศึกษาขอ้มูลจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบบสอบถามดงักล่าวสามารถแบ่งออก

ไดเ้ป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

กกกกกกกก ส่วนท่ี  1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเก่ียวกบั

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รวมถึงขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ไดแ้ก่ แหล่งการรับรู้ขอ้มูล

ข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ื องด่ืม แหล่งท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ประเภทของเคร่ืองด่ืมท่ีเลือกซ้ือ 

จุดมุ่งหมายของการซ้ือเคร่ืองด่ืม และลกัษณะของการซ้ือ  มีขอ้คาํถามจาํนวน 13 ขอ้ เป็นแบบตรวจ

รายการ (Check list) 
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กกกกกกกกส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ต่อ

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม มีลกัษณะเป็นการวดัระดบัความคิดเห็นตามระดบัความคิดเห็น (Rating 

Scale) 5 ระดบั คือ 

   มากท่ีสุด หมายถึง ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นมากท่ีสุด 

 มาก หมายถึง ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นมาก 

 ปานกลาง หมายถึง ท่านเห็นดว้ยขอ้ความนั้นอยูบ่า้ง 

 นอ้ย หมายถึง ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นนอ้ย 

 นอ้ยท่ีสุด หมายถึง ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นนอ้ยท่ีสุด 

กในการแปลความหมายคะแนนระดบัความคิดเห็น  โดยมีการกาํหนดเกณฑก์ารแบ่งระดบั

ตามเกณฑค์วามหมายค่าคะแนนมีดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด 2545: 103) 

คะแนนเฉลีย่                 ระดับความคิดเห็น 

คะแนนระหวา่ง 4.51-5.00 หมายถึง อยูใ่นระดั บเห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ีมากท่ีสุด

คะแนนระหวา่ง 3.51-4.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ีมาก 

คะแนนระหวา่ง 2.51-3.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัไม่แน่ใจกบัขอ้ความน้ี 

คะแนนระหวา่ง 1.51-2.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ี 

คะแนนระหวา่ง 1.00-1.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ีมากท่ีสุด 

กกกกกกกกส่วนท่ี 3 เป็นการเรียงลาํดบัความชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมตามความคิดเห็นของ

ผูต้อบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกส่วนท่ี 4 แบบสอบถามปลายเปิด ใหผู้ต้อบแบบ สอบถามไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบั

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม โดยผูว้จิยัไดต้ั้งคาํถามเพื่อเป็นการสอบถามเพื่อใหท้ราบขอ้มูลท่ีเป็น

ประโยชน์ในการวจิยัในคร้ังน้ีมากท่ีสุด 

การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกก เน่ืองจากการวจิยัคร้ังน้ี ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมื อในการวจิยั ผูว้จิยัจึงไดท้าํการ

ทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัดงัต่อไปน้ี  

กกกกกกกก1. การทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม (Validity) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามท่ี

เรียบเรียงแลว้ไปใหผู้ท้รงคุณวฒิุ ซ่ึงไดแ้ก่ อาจารยท่ี์ปรึกษาวจิยัเป็นผูพ้ิจารณาตรวจสอบความ

เท่ียงตรง ทางดา้นเน้ือหา (Content validity) ความเหมาะสมของเน้ือหาและภาษาท่ีใชเ้พื่อขอ

คาํแนะนาํในการปรับปรุงแกไ้ข และเลือกเอาเฉพาะขอ้คาํถามท่ีมีความเท่ียงตรงแลว้ไปทดสอบ

ก่อนเก็บขอ้มูลจริงเพื่อหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 
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กกกกกกกก2. การทดสอบความน่าเช่ือถือ หรือความเช่ือมั่ นของแบบสอบถาม (Reliability) ผูว้จิยั

ไดน้าํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช ้ (Try out) โดยเลือกทาํการทดสอบเป็น

จาํนวนทั้งส้ิน 30 ชุด แลว้นาํมาวเิคราะห์หาความเช่ือมัน่ โดยวธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟ่า

ของครอนบาช (Cronbach’s Alpha Coefficiean) ดว้ยโปรแกรมสาํ เร็จรูป SPSS for window 

(Statistic Package for The Social Sciences) ซ่ึงจากการทดสอบความเช่ือมัน่ไดค่้าความเช่ือมัน่

เท่ากบั  0.84 หมายความวา่แบบสอบถามมีความคงท่ี ความมัน่คงและความสมํ่าเสมอสูง โดย

แบบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพควรมีค่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.75ข้ึนไป (สุรเชษฐ ์มีไมตรีจิตต ์  2540 : 

47) 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกก การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี ใชว้ธีิการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง  

จาํนวน 400 ชุด ใหก้บัประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดย

กรอกขอ้มูลดว้ยตนเองแลว้รอรับแบบ สอบถามคืน และช้ีแจงกรณีผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้สงสัย

เก่ียวกบัแบบสอบถาม 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกกการวจิยัในคร้ังน้ี  ผูว้จิยัทาํวจิยัไดท้าํการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของ

ขอ้มูล (Checking) จากแบบสอบถาม แลว้ทาํการลงรหสั (Coding) ตามท่ีไดก้าํหนดไว ้จากนั้นทาํ

การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวจิยั  เพื่อใชส้าํหรับการวเิคราะห์ขอ้มูล

ดงัขั้นตอนต่อไปน้ี 

กกกกกกกก การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณ นา 

(Descriptive Statistics) โดยใช้โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for window (Statistic Package for The 

Social Sciences) ซ่ึงแบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

กกกกกกกก ส่วนที ่ 1 ขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเก่ียวกบัลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงขอ้มูลดา้น

พฤติกร รมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ไดแ้ก่ แหล่งการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั

เคร่ืองด่ืม แหล่งท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ประเภทของเคร่ืองด่ืมท่ีเลือกซ้ือ จุดมุ่งหมายของการซ้ือ

เคร่ืองด่ืม และลกัษณะของการซ้ือ  วเิคราะห์โดยทาํการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคาํนวณ

เป็นค่าอตัราร้อยละ (percentage) 
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กกกกกกกกส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกน

โฆษณาเคร่ืองด่ืม ซ่ึงมีทั้งดา้นบวกและดา้นลบ ซ่ึงวเิคราะห์โดยการใหค้ะแนนเป็นรายขอ้และนาํ

ขอ้มูลมาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงเป็นลกัษณะคาํสั่ง

ท่ีใชส้รุปลกัษณะและตรวจสอบการแจกแจงขอ้มูล โดยใชเ้กณฑใ์นการแปลผลค่าเฉล่ียดงัน้ี         

(บุญชม ศรีสะอาด 2545: 103) 

คะแนนเฉลีย่    ระดับความคิดเห็น 

คะแนนระหวา่ง 4.51-5.00 หมายถึง อยูใ่นระดั บเห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ีมากท่ี สุด

คะแนนระหวา่ง 3.51-4.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ีมาก 

คะแนนระหวา่ง 2.51-3.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัไม่แน่ใจกบัขอ้ความน้ี 

คะแนนระหวา่ง 1.51-2.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ี 

คะแนนระหวา่ง 1.00-1.50 หมายถึง อยูใ่นระดบัไม่เห็นดว้ยกั บขอ้ความน้ีมาก

ท่ีสุด 

กกกกกกกก ส่วนที ่3 วเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของ

กลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้โดยใช้

ค่าสถิติ t-test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่ง เพศ อา ย ุระดบัการศึกษา รวมถึงรายได ้ใช้

ค่าสถิติ F-test หรือ One-Way ANOVA เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (Least 

significant difference) ของขอ้มูลท่ีมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยการวเิคราะห์ความ

แปรปรวนมีขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ (Assumption) เก่ียวกบั ลกัษณะของขอ้มูลก่อนทาํการทดสอบ

สมมติฐาน ดงัน้ี (ประสพชยั พสุนนท ์: 2553)  

กกกกกกกก1. ขอ้มูลท่ีนาํมาทดสอบสมติฐาน ตอ้งเป็นตวัอยา่งสุ่มท่ีมาจากประชากรท่ีเป็นอิสระต่อ

กนั 

กกกกกกกก2. ขอ้มูลท่ีนาํมาทดสอบสมมติฐานตอ้งมาจากประชากรท่ีมีการแจกแจงแบบปกติ 

กกกกกกกก3. ความแปรปรวนของขอ้มูลของแต่ละประชากรตอ้งเท่ากนั 

กกกกกกกกส่วนที ่4 วเิคราะห์ลาํดบัความชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมแยกตามหลกัความสุภาพ

ตามแนววจันปฏิบติัศาสตร์ และความคิดเห็นเก่ียวกบัสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม โดยการวเิคราะห์

ดว้ยวธีิการแจกแจงความถ่ี (Frequenc)
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกก การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาหลกัความสุภาพในการขอร้องในสโลแกน

โฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรสาคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยเก็บขอ้มูลจากประชากรในตาํบลมหาชยั อาํ เภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ีจาํนวน 400 คน และไดเ้ก็บขอ้มูลโดยการแจก

แบบสอบถาม ในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2554 โดยสามารถประมวลผลและนาํเสนอผลการวเิคราะห์

ในรูปแบบตาราง ซ่ึงผูว้จิยัทาํการนาํเสนอโดยแบ่งลาํดบัออกเป็น 5 ตอน โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

กกกกกกกกส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยวเิคราะห์ออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง

ประกอบดว้ย เพศ ระดบัการศึกษา อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอยา่ง 

กกกกกกกกกกกกกกกกตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทางดา้นทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี

ผลต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกกส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที ่1 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม จาํแนกตามเพศ 

กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที่  2 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมจาํแนกตามอาย ุ

กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที่ 3 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม จาํแนกตามอาชีพ 

กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที่ 4 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

กกกกกกกกกกกกกกกก 
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กกกกกกกกกกกกกกกก ตอนที ่ 5 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม จาํแนกตามรายได ้

กกกกกกกก ส่วนที ่ 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา เป็นการวเิคราะห์ขอ้คาํถาม ในเร่ือง

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กกกกกกกก 
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กกกกกกกกส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และ

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกก การวเิคราะห์ลกัษณะทางปร ะชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งผูว้จิยัไดเ้ลือกใชส้ถิติ

ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าอตัราส่วนร้อยละ  (Percentage) ในการวเิคราะห์ซ่ึงมีรายละเอียดดงัตาราง

ท่ี 1 ถึงตารางท่ี 5 

ตารางที ่3 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 200 50 

หญิง 200 50 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกก จากตารางท่ี  3 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คนเม่ือจาํแนกตามเพศแลว้ เป็น

เพศชายจาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 และมีกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงจาํนวน 200 ร้อยคน คิด

เป็นร้อยละ 50 

ตารางที ่4 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกต ามระดบัการศึกษาสูงสุดหรือท่ีกาํลงัศึกษา

    อยูใ่นปัจจุบนั 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

มธัยมศึกษา 182 45.50 

อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 72 18.00 

ปริญญาตรี 114 28.50 

ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 15 3.75 

อ่ืนๆ 17 4.25 

รวม 400 100 

  

กกกกกกกกจากตารางท่ี 4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คนเม่ือจาํแนกตาม ระดบัการศึกษา 

พบวา่ระดบัมธัยมศึกษาจาํนวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ  45.5 ระดบัอาชีวศึกษา /อนุปริญญาจาํนวน 
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72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 ระดบัปริญญาตรีจาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ระดบัปริญญาโท

หรือสูงกวา่จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และอ่ืนๆจาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3  

ตารางที่  5 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอายเุป็น โดยจาํแนกเป็นช่วงอายตุาม      

   Generation ซ่ึงเป็นช่วงอายขุองคนแต่ละช่วงวยัมีลกัษณะความคิดท่ีแตกต่างกนั 

Generation อายุ จํานวน ร้อยละ 

Millennium Generation 18-24 100 25 

Why Generation 25-31 100 25 

Extraordinary Generation 32-46 100 25 

Baby Boomer Generation 47-65 100 25 

รวม  400 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน เม่ือจาํแนกตาม Generation 

แลว้พบวา่ อยูใ่น Millennium Generation อาย ุ18-24  จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 อยูใ่น Why 

Generation อาย ุ25-31 จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 อยูใ่น Extraordinary Generation อาย ุ32-

46 จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 อยูใ่น Baby Boomer Generation อาย ุ47-65 จาํนวน 100 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25 

ตารางที ่6 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 88 22 

ขา้ราชการ/พนกังาน 84 21 

นกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการ 80 20 

รับจา้งทัว่ไป/อาชีพอิสระ 133 33.25 

อ่ืนๆ 15 3.75 

รวม 400 100 

กกกกกกกก 



51 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี  6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน เม่ือจาํแนกตามอาชีพ พบวา่ 

นกัเรียน/นกัศึกษาจาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22 ขา้ราชการ /พนกังานจาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อย

ละ 21 นกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการจาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 รับจา้งทัว่ไป /อาชีพคา้ขายจาํนวน 

133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 และอ่ืนๆ จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8  

ตารางที ่7 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 3,000 บาท 64 16.00 

3,001 – 5,000 บาท 64 16.00 

5,001 – 10,000 บาท 121 30.25 

10,001 – 15,000 บาท 57 14.25 

15,001 – 20,000 บาท 42 10.50 

มากกวา่ 20,000 บาท 52 13.00 

รวม 400 100 

 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน พบวา่ รายไดไ้ม่เกิน 3,000 บาทจาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0  รายได ้3,001 – 5,000 บาท 

จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 รายได ้5,001 – 10,000 บาท จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 

รายได ้10,001 – 15,000 บาท จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 รายได ้15,001 – 20,000 บาท 

จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 รายได ้มากกวา่ 20,000 บาท จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองดื่มของกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกก การวเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดเ้ลือกใชส้ถิติ

ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าอตัราส่วนร้อยละ  (Percentage) ในการวเิคราะห์ซ่ึง มีรายละเอียดดงัตาราง

ท่ี 6 ถึงตารางท่ี 13 

 

 

กกกกกกกก 
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ตารางที ่8 แสดงจาํนวนร้อยละของการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามประเภทของ   

    เคร่ืองด่ืม 

ประเภทของเคร่ืองดื่ม จํานวน ร้อยละ 

ประเภทนํ้าผลไม ้ 93 23.25 

ประเภทนํ้านม 87 21.75 

ประเภทนํ้าชากาแฟ 77 19.25 

ประเภทนํ้าสมุนไพร 18 4.50 

ประเภทนํ้าอดัลม/นํ้าหวาน 79 19.75 

ประเภทเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั 36 9.00 

ประเภทมีแอลกอฮอล์ 10 2.50 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน จาํแนกตามประเภทของ

เคร่ืองด่ืมพบวา่ ประเภทนํ้าผลไมจ้าํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ประเภทนํ้านมจาํนวน 87 คน 

คิดเป็นร้อยละ 21.8  ประเภทนํ้าชากาแฟจาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ประเภทนํ้าสมุนไพร

จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ประเภทนํ้าอดัลม /นํ้าหวานจาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 

ประเภทเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัจาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ประเภทมีแอลกอฮอลจ์าํนวน 10 คน คิด

เป็นร้อยละ 2.5 

 

 

 

 

 

กกกกกกกก 



53 

 

ตารางที ่  9 แสดงจาํนวนร้อยละของสถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมจาํแนก

     ตามสถานท่ี 

 

สถานที่ จํานวน ร้อยละ 

ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven, CJ 202 50.50 

ร้านคา้ปลีกทัว่ไป 154 38.50 

หา้งสรรพสินคา้ช่ือดงั 41 10.25 

อ่ืนๆ 3 0.75 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 9 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน จาํแนกตามสถานท่ี พบวา่ ร้าน

สะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven, CJ จาํนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 ร้านคา้ปลีกทัว่ไปจาํนวน 154 คน 

คิดเป็นร้อยละ 38.5 หา้งสรรพสินคา้ช่ือดงัจาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 และอ่ืนๆจาํนวน 3 คน

คิดเป็นร้อยละ 0.8 

ตารางที ่10 แสดงจาํนวนร้อยละของลกัษณะของการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งเลือกจาํแนก

      ตามลกัษณะการเลือกซ้ือสินคา้ 

 

ลกัษณะการเลอืกซ้ือสินค้า จํานวน ร้อยละ 

ซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ 187 46.75 

เปล่ียนยีห่อ้ใหม่ๆอยูเ่สมอ 42 10.50 

ซ้ือหมุนเวยีนกนัหลายยีห่อ้ 109 27.25 

ซ้ือตามความสะดวกไม่สนใจยีห่อ้ 55 13.75 

อ่ืนๆ 7 1.75 

รวม 400 100 
กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 10 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน จาํแนกตามลกัษณะการเลือก

ซ้ือสินคา้ พบวา่ซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 เปล่ียนยีห่อ้ใหม่ๆอยู่

เสมอ 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ซ้ือหมุนเวยีนกนัหลายยีห่อ้จาํนวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 
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ซ้ือตามความสะดวกไม่สนใจยีห่อ้จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 และอ่ืนๆจาํนวน 7 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.8 

ตารางที ่11 แสดงจาํนวนร้อยละของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอยา่งใน 1 

      สัปดาห์ 
 

ความถี่ จํานวน ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 91 22.75 

3-5 คร้ัง 134 33.50 

6-7 คร้ัง 87 21.75 

มากกวา่ 7 คร้ังข้ึนไป 88 22.00 

รวม 400 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน ความถ่ีในการซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอยา่งใน 1 สัปดาห์ พบวา่ 1-2 คร้ัง จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 

3-5 คร้ัง จาํนวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 6-7 คร้ัง จาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 มากกวา่ 7 

คร้ังข้ึนไป จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 

ตารางที่  12 แสดงจาํนวนร้อยละของจุดมุ่งหมายในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่ม

       ตวัอยา่ง 

จุดมุ่งหมายในการซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

เพื่อสุขภาพ 126 31.50 

อยากรู้/อยากลอง 64 16.00 

เพื่อความสดช่ืนและผอ่นคลายในการทาํงาน 140 35.00 

เพ่ือกระตุน้การทาํงานและชดเชยการสูญเสียพลงังานของร่างกาย 60 15.00 

อ่ืนๆ 10 2.50 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน จุดมุ่งหมายในการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ื มของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ เพื่อสุขภาพ จาํนวน  126 คน คิดเป็นร้อยละ  31.5 อยากรู้/

อยากลอง จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 เพื่อความสดช่ืนและผอ่นคลายในการทาํงาน จาํนวน 
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140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 เพื่อกระตุน้การทาํงานและชดเชยการสูญเสียพลงังานของร่างกาย 

จาํนวน60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และอ่ืนๆจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

ตารางที ่13 แสดงจาํนวนร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม

      ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ผู้มีอทิธิพล จํานวน ร้อยละ 

เพื่อน 69 17.25 

ดารา/ผูมี้ช่ือเสียง 56 14.00 

พนกังานขาย 35 8.75 

บุคคลในครอบครัว 105 26.25 

ตนเอง 124 31.00 

อ่ืนๆ 11 2.75 

รวม 400 100.0 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 13 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่เพื่อน จาํนวน  69 คน คิดเป็นร้อยล ะ17.3 

ดารา/ผูมี้ช่ือเสียง จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 พนกังานขาย จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

บุคคลในครอบครัว จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 ตนเอง จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 

และ อ่ืนๆ จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 
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ตารางที ่14 แสดงจาํนวนร้อยล ะของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่ม

      ตวัอยา่ง 

ปัจจัย จํานวน ร้อยละ 

ดา้นราคา 54 13.50 

ดา้นตรายีห่อ้ 45 11.25 

ดา้นรสชาติ 198 49.50 

ดา้นส่ือโฆษณา 32 8.00 

ดา้นตวัผลิตภณัฑ์ 66 16.50 

อ่ืนๆ 5 1.25 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ดา้นราคา จาํนวน  54 คน คิดเป็นร้อยละ  13.5 ดา้น

ตรายีห่อ้ จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 ดา้นรสชาติ  จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ  49.5 ดา้น

ส่ือโฆษณา จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ดา้นตวัผลิตภณัฑ ์จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 

และ อ่ืนๆ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

 

 

 

 

กกกกกกกก 

 

กกกกกกกก 
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ตารางที ่15 แสดงจาํนวนร้อยละของช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสโลแกนโฆษณา    

      เคร่ืองด่ืมจาํแนกตาม ประเภทของส่ือ 
 

ส่ือ จํานวน ร้อยละ 

วทิย ุ 71 8.83 

โทรทศัน์ 310 38.51 

นิตยสาร 91 11.30 

ป้ายโฆษณา 120 14.91 

หนงัสือพิมพ ์ 105 13.04 

อินเตอร์เน็ต 79 9.81 

แผน่พบั/ใบปลิว 29 3.60 

อ่ืนๆ  0 0 

รวม 805 100 

*ตอบไดม้ากกวา่หน่ึงขอ้ 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 15 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 400 คนช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร

เก่ียวกบัสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมจาํแนกตาม ประเภทของส่ือ พบวา่ วทิย ุจาํนวน 71 คน คิดเป็น

ร้อยละ 8.8 โทรทศัน์ จาํนวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 นิตยสาร จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.3 ป้ายโฆษณา จาํนวน 120  คน คิดเป็นร้อยละ 14.9 หนงัสือพิมพ ์จาํนวน 105  คน คิดเป็นร้อย

ละ 13.0  อินเตอร์เน็ต จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 แผน่พบั/ใบปลิว จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อย

ละ 3.6 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยทางด้านทศันคติของผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีผลต่อสโลแกนโฆษณา

เคร่ืองดื่ม 

กกกกกกกก การวเิคราะห์ปัจจยัทางดา้นทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณา

ประเภทเคร่ืองด่ืม ผูว้จิยัไดเ้ลือกใช ้ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ในการวเิคราะห์แยกตามทศันคติดา้นบวกและดา้นลบ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 14-15 

ตารางที ่16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทศันคติทางดา้นบวกของผูต้อบแบบสอบถามท่ี

      มีต่อสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืม 

 

ทศันคติทางด้านบวก 

ความคิดเห็น 

x̄ S.D ผลลพัธ์ มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ทาํใหท้ราบตรายีห่อ้

ของผลิตภณัฑ์ 

129 

(32.3) 

179 

(44.8) 

80 

(20.0) 

10 

(2.5) 

2 

(0.5) 
4.06 0.816 มาก 

2. มีความรวดเร็วใน

การรับรู้เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ 

72 

(18) 

202 

(50.5) 

105 

(26.3) 

18 

(4.5) 

3 

(0.8) 
3.88 1.756 มาก 

3. เป็นท่ีจดจาํไดง่้าย 
106 

(26.5) 

174 

(43.5) 

102 

(25.5) 

15 

(3.8) 

3 

(0.8) 
3.91 0.855 มาก 

4.ช่วยในการโนม้นา้ว

ใหเ้กิดการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 

72 

(18.0) 

152 

(38.0) 

128 

(32.0) 

43 

(10.8) 

5 

(1.3) 
3.61 0.944 มาก 

5. ช่วยบอกลกัษณะ

เด่นของผลิตภณัฑไ์ดดี้ 

73 

(18.3) 

178 

(44.5) 

123 

(30.8) 

18 

(4.5) 

8 

(2.0) 
3.73 

 

0.881 

 

มาก 

รวม  3.82 0.671 มาก 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 16 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติทางดา้นบวกของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี

ต่อสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืมโดยเฉล่ียมาก คือทาํใหท้ราบตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์คิดเป็น

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีความรวดเร็วในการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.756 เป็นท่ี

จดจาํไดง่้าย คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.855 ช่วยในการโนม้นา้วใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
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คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั  0.944 ช่วยบอกลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑไ์ดดี้ คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.73 

และกล่าวโดยสรุปไดว้า่ ทศันคติทางดา้นบวกของผู ้ ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณา

ประเภทเคร่ืองด่ืม โดยคิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.82 จดัอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก 

ตารางที ่17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทศันคติทางดา้นลบของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี

      ต่อสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืม 

 

ทศันคติทางด้านลบ 

ความคิดเห็น 

x̄ S.D ผลลพัธ์ มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

6.เป็นการโออ้วด

สรรพคุณท่ีเกินจริง 

74 

(18.5) 

98 

(24.5) 

161 

(40.3) 

57 

(14.3) 

10 

(2.5) 
2.58 1.024 

ปาน

กลาง 

7. ไม่กล่าวถึงโทษของ

ผลิตภณัฑ์ 

65 

(16.3) 

112 

(28.0) 

138 

(34.5) 

64 

(16.0) 

21 

(5.3) 
2.66 1.090 

ปาน

กลาง 

8.อาจทาํใหเ้กิดการ

ตีความผดิไปจาก

ประโยชน์ท่ีแทจ้ริง 

52 

(13.0) 

141 

(35.3) 

144 

(36.0) 

48 

(12.0) 

15 

(3.8) 
2.58 0.985 

ปาน

กลาง 

9.เป็นการจูงใจใหเ้กิด

ความอยากรู้อยากลอง

โดยไม่คาํนึงถึง

ประโยชน์ของความ

จาํเป็นท่ีแทจ้ริง 

55 

(13.8) 

136 

(34.0) 

151 

(37.8) 

42 

(10.5) 

16 

(4.0) 
2.57 0.986 

ปาน

กลาง 

10.อาจทาํใหเ้กิดการ

เขา้ใจผดิหรือสับสนกบั

ตวัสินคา้ 

57 

(14.3) 

115 

(28.8) 

154 

(38.5) 

61 

(15.3) 

13 

(3.3) 
2.65 1.008 

ปาน

กลาง 

รวม 
     

2.62 0.802 
ปาน

กลาง 
กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 17 พบวา่ทศันคติทางดา้ นลบของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกน

โฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืมโดยเฉล่ียปานกลาง คือ เป็นการโออ้วดสรรพคุณท่ีเกินจริง คิดเป็นค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 2.58 ไม่กล่าวถึงโทษของผลิตภณัฑ ์ คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั  2.66 อาจทาํใหเ้กิดการตีความผดิ
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ไปจากประโยชน์ท่ีแทจ้ริง คิดเป็นค่าเฉ ล่ียเท่ากบั 2.58 เป็นการจูงใจใหเ้กิดความอยากรู้อยากลอง

โดยไม่คาํนึงถึงประโยชน์ของความจาํเป็นท่ีแทจ้ริง คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.57  อาจทาํใหเ้กิดการ

เขา้ใจผดิหรือสับสนกบัตวัสินคา้ คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั  2.61 และกล่าวโดยสรุปไดว้า่ ทศันคติ

ทางดา้นลบของผูต้อบแบบส อบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืมโดยคิดเป็นค่าเฉล่ีย

รวมเท่ากบั 2.62 จดัอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยปานกลาง 

ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ลาํดบัความชอบ ของสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมจาํแนกตามประเภทของ

สโลแกน 

ตารางที ่ 18 แสดงจาํนวนร้อยละของเพศชายท่ีมีลาํดบัความชอบ ของส โลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม

       จาํแนกตามประเภทของสโลแกน 

ประเภท จํานวน ร้อยละ 

ประเภทการยกยอ่ง 65 32.50 

ประเภทการใชว้จันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ 42 21 

ประเภทการใหเ้หตุผล 27 13.50 

ประเภทการเสนอทางเลือก 41 20.50 

ประเภทการแสดงความหวงั 25 12.50 

รวม 200 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 18 พบวา่ ลาํดบัความชอบของเพศชายท่ีชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม

จาํแนกตามประเภทของสโลแกน อนัดบั 1 คือประเภทการยกยอ่ง จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ  

32.5  อนัดบัท่ี 2 คือประเภทการใชว้จันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21  

อนัดบัท่ี 3 คือประเภทการเสนอทางเลือกจาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5   อนัดบัท่ี 4 คือประเภท

การใหเ้หตุผล จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 อนัดบัท่ี 5 ประเภทการแสดงความหวงัจาํนวน 25 

คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 

กกกกกกกก 

 

กกกกกกกก 



61 

 

ตารางที ่19 แสดงจาํนวนร้อยละของเพศหญิงท่ี มีลาํดบัความชอบ ของสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม

      จาํแนกตามประเภทของสโลแกน 

 

ประเภท จํานวน ร้อยละ 

ประเภทการยกยอ่ง 35 17.5 

ประเภทการใชว้จันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ 45 22.5 

ประเภทการใหเ้หตุผล 54 27 

ประเภทการเสนอทางเลือก 56 28 

ประเภทการแสดงความหวงั 10 5 

รวม 200 100 

  

กกกกกกกก จากตารางท่ี 19 พบวา่ ลาํดบัความชอบของเพศหญิงท่ีชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม

จาํแนกตามประเภทของสโลแกน อนัดบั 1 คือประเภทการเสนอทางเลือก จาํนวน 56 คน คิดเป็น

ร้อยละ 28   อนัดบัท่ี 2 คือประเภทการใหเ้หตุผล จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ  27   อนัดบัท่ี 3 คือ

ประเภทการใช้ วจันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจจาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 อนัดบัท่ี 4 คือ

ประเภทประเภทการยกยอ่ง จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ  17.5 อนัดบัท่ี 5 ประเภทการแสดง

ความหวงัจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5  

กกกกกกกก จึงเห็นไดว้า่เพศชายและเพศหญิงมีความตอ้งการท่ี แตกต่างกนัทาํใหมี้ลาํดบัความชอบ

สโลแกนเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนัจึงส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

กกกกกกกกส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมติฐานดังนี ้

ตอนที ่1 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเ คร่ืองด่ืม 

จาํแนกตามเพศ 

กกกกกกกกสมมติฐานที ่1 ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครท่ีเพศแตกต่าง

กนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนัปรากฏผลดงัน้ี 

กกกกกกกกH0: เพศท่ีแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ือ งด่ืมท่ีไม่แตกต่าง

กนั 

กกกกกกกกH1: เพศท่ีแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 
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กกกกกกกก สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ จะใชท้ดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มเป็นอิสระต่อกนั 

(Independent T-test) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธ H0 ก็ต่อเม่ือ 2-tailed หรือ Prop. 

P-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 

ตารางที ่20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

       จาํแนกตามเพศ 

 

พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือสินค้าประเภท

เคร่ืองดืม่ 

เพศชาย เพศหญิง 

t df 
p-

value x̄ S.D x̄ S.D 

การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม 3.46 1.86 2.8 1.64 3.79 391.57 0.006* 

แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 1.59 0.69 1.64 0.70 -0.79 397.98 0.563 

ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 2.19 1.25 2.08 1.15 0.88 395.04 0.084 

ในระยะเวลา 1 สปัดาห์ ท่านซ้ือ

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 
2.54 1.06 2.33 1.07 1.97 397.97 0.049 

จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภ

เคร่ืองด่ืม 
2.61 1.15 

 

2.22 

 

1.13 3.43 397.85 0.606 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 
3.52 1.53 3.45 1.54 0.46 397.98 0.541 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก 

ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด 
3.10 1.25 3.03 0.20 0.57 397.35 

 

0.410 

 

รวม 2.72 1.26 2.51 1.06 1.47 396.53 0.32 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 20 แสดงใหเ้ห็นวา่ p-value โดยรวมเท่ากบั 0.32 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคใน

ตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครท่ีมีเพศแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่างกนั 
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ตอนที่ 2 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

จาํแนกตามอาย ุ

กกกกกกกก สมมติฐานที่  2 ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครท่ีมีอายุ

แตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนัปรากฏผลดงัน้ี 

กกกกกกกกH0: อายท่ีุแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง

กนั 

กกกกกกกกH1: อายท่ีุแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 

กกกกกกกก สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะทดสอบค่าโดยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way ANOVA of Variance: One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะ

ปฏิเสธ H0 ก็ต่อเม่ือ p-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 

ตารางที ่21 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

       จาํแนกตามอาย ุ

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 10.980 5 2.196 
 

0.687 

 

0.634 ภายในกลุ่ม 1259.518 394 3.197 

รวม 1270.498 399  

แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 6.113 5 1.223 
 

2.551 

 

0.027* 
ภายในกลุ่ม 188.825 394 0.479 

รวม 194.938 399  

ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 9.395 5 1.879 
 

1.316 

 

0.256 
ภายในกลุ่ม 562.582 394 1.428 

รวม 571.978 399  

กกกกกกกก 
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ตารางที ่21 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท     

       เคร่ืองด่ืมจาํแนกตามอาย ุ 
 

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือ

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 9.262 5 1.852  

1.634 

 

0.150 ภายในกลุ่ม 446.778 394 1.134 

รวม 456.040 399  

จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 10.550 5 2.110 

1.604 0.158 ภายในกลุ่ม 518.210 394 1.315 

รวม 528.760 399 
 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 97.810 5 19.562  

9.153 

 

0.000* ภายในกลุ่ม 842.030 394 2.137 

รวม 939.840 399 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 12.207 5 2.441 

1.636 0.149 ภายในกลุ่ม 588.103 394 1.493 

รวม 600.310 399 
 

รวม 

ระหว่างกลุ่ม 22.331 5 4.466 

 0.196 ภายในกลุ่ม 629.435 394  

รวม 651.766 399  
 

กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 21 แสดงใหเ้ห็นวา่ค่า p-value โดยรวมเท่ากบั 0.196 หมายความวา่ 

ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง 

กกกกกกกก เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบว่ า จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมตกต่างกนั 2 พฤติกรรม คือ แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมและ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม  (p-value =0.027 และ 0.000 ตามลาํดบั) และพบวา่
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อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติ กรรมการเลือกซอ้สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมไม่แตกต่างกนั 5 พฤติกรรม คือ 

การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่าน 

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ังจุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือก ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม (p-value = 0.634, 0.256, 0.150, 0.158 และ 0.149 

ตามลาํดบั) 

ตอนที่ 3 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

จาํแนกตามอาชีพ 

กกกกกกกก สมมติฐานที ่ 3 ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ท่ีมีอาชีพ

แตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนัปรากฏผลดงัน้ี 

กกกกกกกกH0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง

กนั 

กกกกกกกกH1: อาชีพท่ีแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 

กกกกกกกก สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะทดสอบค่าโดยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way ANOVA of Variance: One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะ

ปฏิเสธ H0 ก็ต่อเม่ือ p-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 

ตารางที ่22 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

       จาํแนกตามอาชีพ 

 

พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดืม่ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 41.430 4 10.358 
 

3.329 

 

0.011* 
ภายในกลุ่ม 1229.067 395 3.112 

รวม 1270.497 399  

แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 3.845 4 0.961 

1.987 0.096 ภายในกลุ่ม 191.093 395 0.484 

รวม 194.937 399  

ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 9.498 4 2.374 
 

1.667 

 

0.157 

ภายในกลุ่ม 562.480 395 1.424   

รวม 571.978 399    
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ตารางที ่22 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท  

       เคร่ืองด่ืมจาํแนกตามอาชีพ  
 

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือ

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 5.071 4 1.268 
 

1.110 

 

0.351 
ภายในกลุ่ม 450.969 395 1.142 

รวม 456.040 399 
 

จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 22.648 4 5.662 

4.419 0.002* ภายในกลุ่ม 506.112 395 1.281 

รวม 528.760 399   

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 88.237 4 22.059 

10.23 0.000* ภายในกลุ่ม 851.603 395 2.156 

รวม 939.840 399   

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 21.106 4 5.277 

3.60 0.007* ภายในกลุ่ม 579.204 395 1.466 

รวม 600.310 399  

รวม 

ระหว่างกลุ่ม 27.405 4 6.877 

 0.089 ภายในกลุ่ม 624.361 395 1.580 

รวม 651.766 399  
กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 22 แสดงใหเ้ห็นวา่ค่า p-value โดยรวมเ ท่ากบั 0.089 หมายความวา่ 

ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร มีอาชีพแตกต่างมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง 

กกกกกกกก เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบวา่ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมตกต่างกนั 4 พฤติกรรม คือ การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม จุดหมายในเลือก

ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม  และ 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด (p-value = 0.011, 0.002, 

0.000 และ0.007ตามลาํดบั) และพบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซอ้สินคา้ประเภท
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เคร่ืองด่ืมไม่แตกต่างกนั 3 พฤติกรรม คือ แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม  ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

และ ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง  (p-value = 0.096, 0.157,  และ 0.351 

ตามลาํดบั) 

ตอนที่ 4 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

กกกกกกกก สมมติฐานที ่ 4 ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครท่ีมีระดบั

การศึกษาแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนัมีผลดงัน้ี 

                     H0: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม

ท่ีไม่แตกต่างกนั 

กกกกกกกกH1: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ท่ี

แตกต่างกนั 

กกกกกกกก สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะทดสอบค่าโดยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way ANOVA of Variance: One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะ

ปฏิเสธ H0 ก็ต่อเม่ือ p-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 
 

ตารางที ่23 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

       จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

การเลือกซ้ือประเภท

เคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 5.200 4 1.300 
 

0.406 

 

0.804 
ภายในกลุ่ม 1265.298 395 3.203 

รวม 1270.498 399  

แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 8.784 4 2.196 
 

4.660 

 

0.001* 
ภายในกลุ่ม 186.153 395 0.471 

รวม 194.937 399  

กกกกกกกก 
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ตารางที ่23 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท  

      เคร่ืองด่ืมจาํแนกตามระดบัการศึกษา  

 
 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 23 แสดงใหเ้ห็นวา่ค่ า p-value โดยรวมเท่ากบั 0.262 หมายความวา่ 

ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร มีระดบัการศึกษาแตกต่างมีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง 

กกกกกกกกเม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบวา่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมตกต่างกนั 2 พฤติกรรม คือ แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม และ ผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม (p-value = 0.001 และ0.007ตามลาํดบั ) 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 10.314 4 2.579 
 

1.813 

 

0.125 
ภายในกลุ่ม 561.663 395 1.422 

รวม 571.978 399  

ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือ

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 6.554 4 1.638 

1.440 0.220 ภายในกลุ่ม 449.486 395 1.138 

รวม 456.040 399  

จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 5.524 4 1.381 
 

1.043 

 

0.385 
ภายในกลุ่ม 523.236 395 1.325 

รวม 528.760 399  

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 32.584 4 8.146 
 

3.547 

 

0007* 
ภายในกลุ่ม 907.256 395 2.297 

รวม 939.840 399 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมาก

ท่ีสุด 

ระหวา่งกลุ่ม 7.412 4 1.853 

1.234 0.296 ภายในกลุ่ม 592.898 395 1.501 

รวม 600.310 399 
 

รวม 

ระหว่างกลุ่ม 10.910 4 2.727  

0.262 ภายในกลุ่ม 640.855 395 1.622 

รวม 651.766 399 
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และพบวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซอ้สินคา้ประเภทเคร่ื องด่ืมไม่แตกต่าง

กนั 5พฤติกรรม คือการเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ในระยะเวลา 1 

สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง และ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด (p-value = 0.804, 0.125, 0.220, 0.385 และ 0.296 ตามลาํดบั) 

ตอนที ่ 5 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

จาํแนกตามรายได ้

กกกกกกกก สมมติฐานที ่ 5 ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครท่ีมีรายได้

แตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนัปรากฏผลดงัน้ี 

กกกกกกกก H0:รายไดท่ี้แตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่

แตกต่างกนั 

กกกกกกกกH1: รายไดท่ี้แตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่าง

กนั 

กกกกกกกก สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์  จะทดสอบค่าโดยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way ANOVA of Variance: One Way ANOVA) ใชร้ะดบัความความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะ

ปฏิเสธ H0 ก็ต่อเม่ือ p-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 

 

ตารางที ่24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

       จาํแนกตามรายได ้

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 28.629 5 5.726 
 

1.817 

 

0.109 
ภายในกลุ่ม 1241.868 394 3.152 

รวม 1270.498 399  

แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 2.680 5 0.536 
 

1.098 

 

0.361 
ภายในกลุ่ม 192.257 394 0.488 

รวม 194.938 399   
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ตารางที ่24 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท  

       เคร่ืองด่ืมจาํแนกตามรายได ้
 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่ม 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F 

p-

value 

ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 7.031 5 1.406 
 

0.981 

 

0.429 
ภายในกลุ่ม 564.947 394 1.434 

รวม 571.978 399 
 

ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือ

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 7.243 5 1.449 

1.272 0.275 ภายในกลุ่ม 448.797 394 1.139 

รวม 456.040 399  

จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืม 

ระหวา่งกลุ่ม 8.899 5 1.780  

1.349 

 

 

0.243 

 

ภายในกลุ่ม 519.861 394 1.319 

รวม 528.760 399  

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

 

ระหวา่งกลุ่ม 77.647 5 15.529  

7.097 

 

0.000* ภายในกลุ่ม 862.193 394 2.188 
 

รวม 939.840 399  

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม

มากท่ีสุด 

ระหวา่งกลุ่ม 28.780 5 5.756 

3.968 0.002* ภายในกลุ่ม 571.530 394 1.451 
 

รวม 600.310 399  

รวม 

ระหว่างกลุ่ม 22.987 5 4.597 

 0.202 ภายในกลุ่ม 628.779 394 1.595 

รวม 651.766 399  
กกกกกกกก 

กกกกกกกก จากตารางท่ี 24 แสดงใหเ้ห็นวา่ค่า p-value โดยรวมเท่ากบั 0.202 หมายความวา่ 

ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร มีรายไดแ้ตกต่างมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง 
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กกกกกกกกเม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบวา่ จาํแนกตามรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมตกต่างกนั 2 พฤติกรรม คือ ผูท่ี้มีอิ ทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืม และ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด (p-

value = 0.000, และ0.002 ตามลาํดบั) และพบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซอ้สินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืมไม่แตกต่างกนั 5 พฤติกรร ม คือ การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม แหล่งเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืม  ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

และจุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม  (p-value = 0.109, 0.361,0.429,0.275 และ 0.243 

ตามลาํดบั) 
 

ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา เป็นการวเิคราะห์ข้อคําถาม ในเร่ืองสโลแกนโฆษณา

เคร่ืองดื่ม ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกก จากขอ้มูลการตอบแบบสอบถามปลายเปิดของผูต้อบแบบสอบถามในตาํบลมหาชยั 

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครไดแ้สดงขอ้เสนอแนะความคิดเห็นจากคาํถามไวด้งัน้ี  

 

ข้อที ่1   สโลแกนโฆษณาเคร่ืองดื่มมีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือสินค้าอย่างไร  

กกกกกกกกขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

ส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นวา่ สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดงัน้ี 

กกกกกกกก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นวา่ สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือทาํใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจ ช่วยในการจูงใจ ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ

ซ้ือไดง่้ายข้ึนช่วยในการจดจาํสินคา้และผลิตภณัฑ ์เป็นจุดเด่นทาํใหเ้กิดความแตกต่างกนัแ ต่ละยีห่อ้ 

และช่วยกระตุน้ทาํใหเ้กิดการอยากรู้อยากลอง ซ่ึงสรุปไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และมีผูต้อบแบบสอบถามบางส่วนท่ี

มีความคิดเห็นวา่ สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมไม่มีอิทธิต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แต่อยา่งใด 
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ข้อที ่2 ภาษาทีใ่ช้ในสโลแกนโฆษณาเคร่ืองดื่มควรมีลกัษณะหรือรูปแบบอย่างไร  

กกกกกกกกขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

ส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นวา่สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมควรมีลกัษณะดงัน้ี 

กกกกกกกก ผูต้อบแบ บสอบถาม ส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นวา่สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมควรมี

ลกัษณะท่ี อ่านง่าย เขา้ใจง่าย จดจาํไดง่้าย มีความคลอ้งจอง สั้น ก ระชบั ไดใ้จความ ไม่กล่าวเกิน

ความเป็นจริง ใชค้าํเหมาะสมกบัตวัสินคา้ มีความชดัเจนบ่งบอกถึงตวัสินคา้ บอกคุณประโยชน์และ

คุณค่าของสินคา้ไดช้ดัเจนและมีความสุภาพน่าเช่ือถือ 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

กกกกกกกกการศึกษาเร่ือง  การศึกษาหลกัความสุภาพในการขอร้องจากสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม

ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ : กรณีศึกษาสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม ตาํบลมหาชั ย อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร  วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร รวมทั้ง เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นทศันคติ 

และความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวัด

สมุทรสาคร โดยในบทน้ีจะกล่าวสรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา  

1.1 วเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  

กกกกกกกก จากการวจิยัพบวา่กลุ่มประชากรส่วนใหญ่ เป็นเพศชายจาํนวน 200 คน และเป็นเพศ

หญิงจาํนวน 200 คน กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัการศึกษา ในระดบั มธัยมศึกษา ประกอบอาชีพ รับจา้ง

ทัว่ไปและอาชีพคา้ขาย มีรายไดเ้ฉล่ีย 5,001 – 10,000 บาทต่อเดือน  

กกกกกกกก สรุปไดว้า่กลุ่มประชากรมีการศึกษาท่ีดี อาจเป็นเพราะวา่ในจงัหวดัสมุทรสาครมี

โรงงานเป็นจาํ นวนมากทาํใหอ้าชีพของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จึงมีอาชีพรับจา้งทัว่ไปและ

อาชีพคา้ขายในส่วนของรายไดจึ้งจดัอยูใ่นระดบัท่ีดีดว้ย  

1.2 การวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองดื่มของกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกก จากการวจิยัพบวา่ ลกัษณะพฤติกรรม ของกลุ่มตวัอยา่ง มีการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภท

นํ้าผลไมม้ากท่ีสุด เลือกซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven และ CJมินิมาร์ท เป็นตน้  มีลกัษณะ

การซ้ือคือซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ ความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ัง ต่อสัปดาห์ มีจุดมุ่งหมายเพื่อความสด

ช่ืนและผอ่นคลายในการทาํงาน ตนเองเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัท่ีช่วยส่งผลต่อการ

เลือกซ้ือคือดา้นรสชาติ ตนเอง เป็นผูมี้อิทธิพลในการ ตดัสินใจซ้ือ มีช่องทางการรับขอ้มูลสโลแกน

โฆษณามาจาก ส่ือโทรทศัน์ 

กกกกกกกกลกัษณะพฤตติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งทาํใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้รักสุขภาพเพราะ

กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทนํ้าผลไมม้ากท่ีสุด มีลกัษณะการซ้ือเพื่อความสดช่ืนการ
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ทาํงาน การเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมส่วนใหญ่พบวา่ซ้ือจาก ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven และ CJมินิมาร์ท 

เป็นตน้ แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือกลุ่มตวัอย่ างมีความ

เช่ือถือในคุณภาพของสินคา้และการบริการท่ีรวดเร็วทนัใจ และจาก ผลการวจิยัทาํใหพ้บ วา่กลุ่ม

ตวัอยา่งไดรั้บขอ้มูลสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมาจากโทรทศัน์ทาํใหเ้ห็นไดว้า่ช่องทางการโฆษณา

ท่ีดีท่ีสุดคือการโฆษณาทางโทรทศัน์เพราะจะทาํใหผู้บ้ริโภคจดจาํและรู้จกัสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

1.3 การวเิคราะห์ปัจจัยทางด้านทศันคติของผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองดื่ม 

กกกกกกกก กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติทางดา้นบวก คือมีความคิดท่ีเห็นดว้ยวา่สโลแกนโฆษณามี

ความสาํคญัมากในการโฆษณาดงัน้ี ทาํใหท้ราบตรายีห่อ้ของผลิตภั ณฑ์ มีความรวดเร็วในการรับรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เป็นท่ีจดจาํไดง่้าย  ช่วยในการโนม้นา้วใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์  

ช่วยบอกลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑไ์ดดี้  และกล่าวโดยสรุปไดว้า่ ทศันคติทางดา้นบวกของผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืม จดัอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก 

กกกกกกกกทศันคติทางดา้นลบของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาประเภทเคร่ืองด่ืม

โดยเฉล่ียปานกลาง คือ เป็นการโออ้วดสรรพคุณท่ีเกินจริง ไม่กล่าวถึงโทษของผลิตภณัฑ์  อาจทาํให้

เกิดการตีความผดิไปจากประโยชน์ท่ีแทจ้ริง เป็นการจูงใจใหเ้กิดความอยากรู้อยากลองโดยไม่

คาํนึงถึงประโยชน์ของความจาํเป็นท่ีแทจ้ริง อาจทาํใหเ้กิดการเขา้ใจผดิหรือสับสนกบัตวัสินคา้  และ

กล่าวโดยสรุปไดว้า่ ทศันคติทางดา้นลบของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาประเภท

เคร่ืองด่ืมจดัอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยปานกลาง  

กกกกกกกก ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ลกัษณะของสโลแกนโฆษณาเ คร่ืองด่ืมทางดา้นการใชภ้าษา ผูผ้ลิต

ตอ้งการอธิบายการใชภ้าษาในฐานะเป็นพฤติกรรมโดยใหผู้บ้ริโภคเกิดความคิดไตร่ตรองของผูผ้ลิต

ท่ีใชภ้าษาในสโลแกนเคร่ืองด่ืมรวมทั้งตอ้งใชภ้าษาใหเ้ขา้กบัสังคมและวฒันธรรมของผูบ้ริโภคดว้ย  

โดยท่ี เลคอฟ (Lakoff 1973, อา้งถึงใน  กฤษดาวรรณ หงศล์ดารมภ์  2547:119) วา่ ความสุภาพไม่ใช่

คาํอธิบายวา่ทาํไมในบางกรณีผูใ้ชภ้าษาถึงไม่ปฏิบติัตามหลกัการในการสนทนา แต่ความสุภาพคือ

หลกัการสาํคญัท่ีทาํใหส่ื้อสารสัมฤทธ์ิผล ซ่ึงผูผ้ลิตก็ตอ้งการใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจกบัภาษท่ีใชใ้น

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม เพื่อใหก้ารส่ือสา รเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นการส่ือสารท่ีสัมฤทธ์ิผล แต่ 

(ฮอส อรานด ์และริชาร์ด แจนนี,  อา้งถึงในปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม  2549:18) วา่ ไม่ไดเ้นน้เร่ืองรูป

ภาษาธรรมเนียมปฏิบติัของสังคม และตวัแปรดา้นสถานการณ์ เพราะการศึกษาส่ิงเหล่าน้ีส่งผลให้

ทฤษฎีละเลยดา้นของผูพ้ดูแล ะผูฟั้งเป็นปัจจยัหลกัของคว ามสุภาพ ดงันั้นหวัใจหลกัของทฤษฎี    

ของอรานดแ์ละแจนนีคือเร่ืองของทศันคติ อารมณ์ และปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 

กกกกกกกกสรุปไดว้า่ สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมใน ดา้นการใชภ้าษาความสุภาพเป็นส่วนหน่ึงท่ีทาํ

ใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจความหมาย รวมทั้ งผูบ้ริโภคก็ตอ้งใชท้ศันคติ อารมณ์มาช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
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สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม  เพราะฉะนั้นทศันคติทางดา้นบวก ของสโลแกนโฆษณามีความสาํคญัมาก

ในการโฆษณา ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากผลการวจิยัขา้งตน้วา่ภาษาจะส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ท่ี

ทาํใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 

1.4 การวเิคราะห์ลาํดับความชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองดื่มแต่ละประเภท  

กกกกกกกก1) ลาํดับความชอบเพศชาย 

กกกกกกกก เม่ือจาํแนกตามเพศ พบวา่ เพศชาย จาํนวน 200 คนมีลาํดบัความชอบสโลแกนโฆษณา

คือ อนัดบั 1 ประเภทการยกยอ่ง  อนัดบัท่ี 2 คือประ เภทการใชว้จันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ 

อนัดบัท่ี 3 คือประเภทการเสนอทางเลือก อนัดบัท่ี 4 คือประเภทประเภทการใหเ้หตุผล อนัดบัท่ี 5 

ประเภทการแสดงความหวงั 

กกกกกกกกปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม  (2549:53) ไดก้ล่าววา่กลวธีิความสุภาพ ในการขอร้องประเภท

การยกยอ่ง เป็นการใชก้ลวิ ธีท่ีผูข้อร้องแสดงใหผู้ท่ี้ถูกขอร้องรู้สึกวา่ตนไดรั้บเกียรติ ไดรั้บการยก

ยอ่งจากผูข้อร้องหรือจากสังคมโดยการยกยอ่ง การยกยอ่งผูอ่ื้นและการถ่อมตวัเป็นวฒันธรรมสาํคญั

ประการหน่ึงของสังคมไทย ดงันั้นมนุษยทุ์กคนตอ้งการเกียรติยศ ช่ือเสียง การยอมรับ และการยก

ยอ่งนบัถือ บางคร้ังผูพ้ดูก็ไม่ไดมี้เจตนาในการแสดงการยกยอ่งอยา่งจริงจงัแต่จาํเป็นท่ีตอ้งใชก้ลวธีิ

น้ีเพื่อใหบ้รรลุผลสาํเร็จท่ีจะไดรั้บตอบกลบัมา 

กกกกกกกกตวัอยา่งสโลแกนประเภทการยกยอ่ง เช่น ลูกผูช้ายตวัจริงกระทิงแดง , กินแลว้ภาคภูมิใจ

....เบียร์คนไทยทาํเอง, นมสดหนองโพธ์ิ....นมโคแท้ๆ , เขาช่อง....รสแทก้าแฟไทย 

กกกกกกกกจากสโลแกนท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้เป็นสโลแกนท่ีกล่าวถึงการยกยอ่งตวัผูบ้ริโภครวมถึง

ตวัสินคา้ ซ่ึง จากการวจิยัพบวา่เพศชายมีความชอบสโลแกนโฆษณาประเภทการยกยอ่งมากท่ีสุด 

กล่าวไดว้า่เพศชายนั้นมีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการยอมรับและ กลายเป็นบุคคลสาํคญัข้ึนมา และ

จากการวจิยัยงัแสดงใหเ้ห็นไดว้า่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บนอกจากการยกยอ่งจากสโลแกนแลว้ ยงั

แสดงใหเ้ห็นถึงการไดรั้บการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆทาํใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีต่อการบริโภค ทาํให้

รู้สึกวา่เม่ือเลือกบริโภคแลว้จะเป็นการบ่งบอกถึงความเป็ นตวัตน เช่น จากสโลแกน กินแลว้

ภาคภูมิใจ เบียร์คนไทยทาํเอง  นอกจากเป็นการยกยอ่งใหผู้บ้ริโภคมีความภาคภูมิใจในการบริโภค

เคร่ืองด่ืมน้ี ยงัแสดงใหเ้ห็นวา่เบียร์น้ีคนไทยเป็นผูท่ี้ผลิตเองเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ตนเป็นส่วน

หน่ึงในการยอมรับผลิตภณัฑท่ี์คนไทยไดเ้ป็นผูผ้ลิต ทาํ ใหเ้กิดการยอมรับและใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดี

ในสังคมระหวา่งผูท่ี้เลือกบริโภคสินคา้เดียวกนัดว้ย 

กกกกกกกกจากการวจิยัจึงสรุปไดว้า่หากผูผ้ลิตมีความตอ้งการในการตั้งสโลแกนขายสินคา้ใหก้บั

เพศชายควรท่ีจะมีการออกแบบ สโลแกนท่ีกล่าวถึงกลวธีิในการยกยอ่ง 
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กกกกกกกกทางดา้นทฤษฎี หนา้ ตามแนวคิดของ  บราวน์และเลวนิสัน  (Brown & Levinson 1978, 

อา้งถึงใน  กฤษดาวรรณ หงศล์ดารมภ ์ 2547:129) จาํแนกเป็น 2 ดา้น คือหนา้ดา้นบวกและหนา้ดา้น

ลบ ซ่ึงในเพศชายเป็นหนา้ดา้นบวก คือ หนา้ในดา้นท่ีตอ้งการการยอมรับและช่ืนชมไม่ตอ้งการให้

ผูอ่ื้นวพิากษว์จิารณ์กล่ าวหา ซ่ึงตรงกบัความสุภาพในประเภทการยกยอ่งท่ีเพศชายช่ืนชอบ เพราะ

เป็นผูช้ายมกัจะเนน้ไปในดา้นการแข่งขนัและเป้าหมายเพื่อตนเองเป็นหลกั ดงันั้นการสร้าง

สโลแกนท่ีเหมาะสมกบัเพศชายควรใหผู้ผ้ลิตเน้ือหาของสโลแกนท่ีเนน้ความเป็นตวัตน หรือยกยอ่ง

ความเป็นชายหรือเคร่ืองด่ืมท่ีทาํใหเ้พศชายเกิดความภาคภูมิใจในตวัสินคา้ของเคร่ืองด่ืมนั้นๆ  

กกกกกกกก2) ลาํดับความชอบเพศหญงิ 

กกกกกกกกความชอบเพศหญิง จาํนวน 200 คนมีลาํดบัความชอบสโลแกนโฆษณาเรียงตามอนัดบัท่ี

มากท่ีสุดจนถึงนอ้ยท่ีสุดดงัน้ี อนัดบั 1 คือประเภทการเสนอทางเลือก อนัดบัท่ี 2 คือประเภทการให้

เหตุผล อนัดบัท่ี 3 คือประเภทการใชว้จันกรรมท่ีทาํใหผู้ฟั้งพึงพอใจ อนัดบัท่ี 4 คือประเภทประเภท

การยกยอ่ง อนัดบัท่ี 5 ประเภทการแสดงความหวงั  

กกกกกกกกปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม  (2549:70) ไดก้ล่าวถึงกลวธีิการเสนอทางเลือก วา่เป็น การท่ีผู ้

ขอร้องแสดงความสุภาพโดย การเสนอทางเลือกมากกว่ าหน่ึงทางเลือกใหผู้ถู้กขอร้องไดต้ดัสินใจ 

ซ่ึงผูถู้กขอร้องจะรู้สึกดีเหมือนไม่บีบบงัคบั  การบีบบงัคบันอ้ยเท่าใด หรือการเสนอทางเลือกมาก

ข้ึนเท่าใดก็ยิง่เป็นการเพิ่มความสุภาพมากข้ึนเท่านั้น 

กกกกกกกกตวัอยา่งสโลแกนประเภทการเสนอทางเลือกเช่น นมตราหมี....เพื่อคนท่ีคุณรัก  , อยากรู้ 

ถามสาวยาคูลส์ดูสิค่ะ , วตีา้เบอร่ี....ประโยชน์ดีๆท่ีไม่ควร มองขา้ม, Blue Ice Beer กลา้พอไหมท่ีจะ

เปล่ียน 

กกกกกกกก สโลแกนท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้เป็นสโลแกนประเภทเสนอทางเลือกซ่ึงจากการวจิยัพบวา่ 

เพศหญิงมีความชอบสโลแกนประเภทน้ีมากท่ีสุด กล่าวไดว้า่เพศหญิงเป็นเพศท่ีมีการโนม้นา้วใจได้

ยาก สโลแกนท่ีใชจึ้งเป็นการเสนอทางเลือก เป็นการใหต้ดัสินใจดว้ยตวัเอง การท่ีจะเลือกซ้ือหรือ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงนั้นจะตอ้งมีการไตร่ตรอง คิดและวเิคราะห์เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีดี

ท่ีสุด การใชข้อ้ความท่ี เป็นการยกยอ่ง การใหเ้หตุผล หรือการแสดงความหวงัอาจจะมีผลนอ้ย จาก

การวจิยัท่ี  ( Martineau 1957, อา้งถึงใน พรทิพย ์สัมปัตตะวนิช  2546:154) วา่เพศหญิงนั้นมีแรง

กระตุน้ท่ีจะจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้นั้นมีดงัน้ีคือ การแสดงถึงความเป็นครอบครัว การแสดงให้

เห็นถึงความภา คถูมิใจในตวัเอง ความรู้สึกวา่ตนเองเป็นบุคคลท่ีสาํคญัและมีความสามารถ ซ่ึงมี

ความสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัท่ีไดคื้อเพศหญิงจะใชค้วามคิดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สโลแกนท่ี

ใชจ้ะเป็นการเสนอทางเลือกเพื่อใหไ้ดป้ระโยชน์ท่ีสูงท่ีสุด เช่นสโลแกนท่ีวา่ นมตราหมี ....เพื่อคนท่ี

คุณรัก เป็นการเสนอทางเลือกใหผู้บ้ริโภคคิดวา่ถา้จะดูแลคนท่ีคุณรักหรือคนในครอบครัว ก็จะตอ้ง
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เลือกนมตราหมีใหบ้ริโภค หรืออีกสโลแกนท่ีวา่ วตีา้เบอร่ี ....ประโยชน์ดีๆท่ีไม่ควร มองขา้ม การท่ี

ผูห้ญิงจะเลือกวตีา้เบอร่ีนั้นเพราะเม่ือบริโภคแลว้จะทาํใหเ้กิดประโยชน์ท่ีสูงท่ี สุดโดยมองถึงวา่ถา้

เลือกสินคา้ชนิดน้ีจะเป็นการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งและดีท่ีสุด มีความภูมิใจท่ีไดใ้ชสิ้นคา้น้ี  

กกกกกกกกจะเห็นไดว้า่สโลแกนท่ีใชก้ลวธีิการเสนอทางเลือกถือเป็นการจูงใจใหผู้บ้ริโภคในเพศ

หญิงมีความภาคภูมิใจในตนเองและมีความสามารถในการท่ีจะตดัสินใจเลือก สินคา้ท่ีดีท่ีสุดเพื่อ

ประโยชน์สูงสุดของตนเองและคนรอบขา้ง ผูผ้ลิตท่ีจะตั้งสโลแกนใหก้บัสินคา้ท่ีมุ่งการขายไปยงั

เพศหญิงควรใชก้ลวธีิการเสนอทางเลือก 

กกกกกกกกจากผลการวจิยัขา้งตน้ทาํใหเ้ห็นไดว้า่การใชก้ลวธีิในการเขียนสโลแกนในเพศชายควร

ใชก้ลวธีิการยกยอ่งส่วนเพศหญิงค วรใชก้ลวธีิในการเสนอทางเลือกซ่ึงกลวธีิดงักล่าวจดัอยูใ่นหลกั

ความสุภาพท่ี  (เยาวลกัษณ์ กระแสร์สินธ์ 2529, อา้งถึงใน  ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม 2549:75) วา่

ภาษาสุภาพหมายถึงถอ้ยคาํท่ีไพเราะ คือฟังแลว้ร่ืนหู ไม่ติดขดั ตอ้งมีการกลัน่กลอง ทั้งน้ีเพราะมี

จุดมุ่งหมายท่ีสาํคญั คือการทาํใหผู้ฟั้งเกิดความพอใจและพร้อมท่ีจะตอบสนองตามท่ีผูพ้ดูตอ้งการ ” 

กล่าวไดว้า่ความสุภาพจึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญัในการออกแบบสโลแกนโฆษณา สโลแกนท่ีดีควรมีความ

สุภาพ ทาํใหผู้ฟั้งเกิดความพึงพอใจและทาํตามท่ีตอ้งการ ความสุภาพถือเป็นส่ิงสาํคญัในสังคม

เพราะคนในสังคมจะใ หก้ารยอมรับและแสดงใหเ้ห็นถึงบรรทดัฐานทางสังคมและวฒันธรรมนั้นๆ 

หลกัความสุภาพจึงถือเป็นหวัใจสาํคญัท่ีควรนาํมาใชค้วบคู่กบักลวธีิในการยกยอ่งและการเสนอ

ทางเลือกในการตั้งสโลแกน เพื่อจะทาํใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดตามท่ีผูผ้ลิตตอ้งการ 

กกกกกกกกทางดา้นทฤษฎี หนา้ ตามแนวคิดขอ ง บราวน์และเลวนิสัน  (Brown & Levinson 1978,

อา้งถึงใน  ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม 2549:87) จาํแนกเป็น 2 ดา้น คือหนา้ดา้นบวกและหนา้ดา้นลบ  

ซ่ึงในเพศหญิงเป็นหนา้ดา้นบวกเช่นกนั คือ หนา้ในดา้นท่ีตอ้งการการยอมรับและช่ืนชมไม่ตอ้งการ

ใหผู้อ่ื้นวพิากษว์จิารณ์กล่าวหา   ซ่ึงตรงกบัความสุภาพในการขอร้องประเภทเสนอทางเลือกท่ีเป็น

การจูงใจใหเ้พศหญิงยอมรับในสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม เพราะเพศหญิงมีลกัษณะสุภาพ ห่วงใยต่อ

ความรู้สึกผูอ่ื้น ดงันั้นการเสนอทางเลือกเป็นการทาํใหเ้พศหญิงเลือกสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีมี

คุณประโยชน์ เพื่อเลือกสินคา้ใ หแ้ก่คนท่ีคุณรัก โดยท่ีผูผ้ลิตตอ้งสร้างสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมท่ี

ทาํใหเ้พศหญิงยอมรับในสินคา้และเป็นการเสนอทางเลือกใหแ้ก่เพศหญิง 

 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

กกกกกกกก การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน  ลกัษณะประชากรศาสตร์ขอ งผูต้อบ

แบบสอบถามในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์ปรากฏดงัน้ี 
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กกกกกกกก 2.1 การทดสอบสมมติฐานทีว่่า เพศทีแ่ตกต่างกนัทาํให้พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่มแตกต่างกนั 

กกกกกกกก จากการวเิคราะห์พฤติกรรมดา้นต่างๆพบวา่  ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาครท่ีมีเพศแตกต่างกนัทาํใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่

แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

กกกกกกกกจากการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีจาํแนกเป็นราย ได ้พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนันั้นจะเป็นการเลือกซ้ือ

ประเภทเคร่ืองด่ืม และส่วนใหญ่พฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกนัจะมาจากแหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ระยะเวลา 1 

สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง  จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม และปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกก ดงันั้นจะเห็นไดว้า่พฤติกรรมของผู ้ บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 

กกกกกกกก 2.2 การทดสอบสมมติฐานทีว่่า อายุทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่มทีแ่ตกต่างกนั  

กกกกกกกก จากการวเิคราะห์พฤติกรรมทางดา้นต่างๆพบว่ าผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่าง

ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

กกกกกกกก จากการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั โดยไดรั้บอิทธิพลจาดแหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมและผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่าง โดย

ผลจาการศึกษาท่ีได ้คือ การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ระยะเวลา 1 

สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง  จุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม และปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกกดงันั้นจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ื มท่ีแตกต่างกนั เพราะในช่วงอายแุต่อาย ุยอ่มมีความตอ้งการ บริโภคเคร่ืองด่ืมท่ี

แตกต่างกนั  
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กกกกกกกก2.3 การทดสอบสมมติฐานทีว่่า อาชีพทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองดื่มทีแ่ตกต่างกนั  

กกกกกกกก จากการวเิคราะห์พฤติกรรมทางดา้นต่างๆพบวา่ผู ้ บริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร มีอาชีพแตกต่างมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่างท่ี

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

กกกกกกกก จากการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัจะเป็นการเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม จุดหมายใน

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม และ

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ  และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนันั้น มีพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกนัจะมาจาก

แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม และ ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือ

เคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

กกกกกกกก ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั เพราะผูบ้ริโภคตอ้ งการเคร่ืองด่ืมท่ีเหมาะสมกบัการทาํงาน

เพื่อไปชดเชยพลงังานท่ีเสียไปจึงมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั 

กกกกกกกก2.4 การทดสอบสมมติฐานทีว่่า ระดับการศึกษาทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจเลอืก

ซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองดื่มทีแ่ตกต่างกนั  

กกกกกกกก จากการวเิคราะห์พฤติกรรมทางดา้นต่างๆพบวา่ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร มีระดบัการศึกษาแตกต่างมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่

แตกต่างท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

กกกกกกกกจากการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกั นมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัจะมาจาก แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม และ ผู ้

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม  แต่ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั

การศึกษาท่ีแตกต่างมีพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกั น ซ่ึงพบวา่ การเลือกซ้ือประเภทเคร่ืองด่ืม ลกัษณะ

การเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง และ ปัจจยัท่ีส่งผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด 

กกกกกกกก ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ี แตกต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมในการ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั เพราะผูบ้ริโภคมีการศึกษาจะเลือกเคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณค่า

ทางโภชนาการและประโยชน์ท่ีไดรั้บ ซ่ึงระดบัการศึกษาจึงเป็นพฤติกรรมท่ีช่วยในการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั   
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กกกกกกกก2.5 การทดสอบสมมติฐานทีว่่า รายได้เฉลีย่ต่อเดือนทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจ

เลอืกซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองดื่มทีแ่ตกต่างกนั  

กกกกกกกก จากการวเิคราะห์พฤติกรรมทางดา้นต่างๆพบวา่ผูบ้ริโภคในตาํบลมหาชยั อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรสาคร มีรายไดแ้ตกต่างมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไม่แตกต่างท่ี

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

กกกกกกกก จากการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัจะพบจาก ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ประ เภทเคร่ืองด่ืม และ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมาก

ท่ีสุด แต่ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างมีพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกนั  โดยพบวา่การเลือกซ้ือ

ประเภทเคร่ืองด่ืม แหล่งเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ลกัษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม ในระย ะเวลา 1 สัปดาห์ 

ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง และจุดหมายในเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

กกกกกกกก ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

เคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั เพราะผูบ้ริโภคมีรายไดท่ี้แตกต่างกนัจึงเลือกซ้ือสิน คา้ประเภทของเคร่ืองด่ืม

ใหต้รงกบัความตอ้งการและเหมาะสมกบัรายได ้ซ่ึงรายไดจึ้งเป็นพฤติกรรมท่ีช่วยในการเลือกซ้ือ

สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีแตกต่างกนั  

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา เป็นการวเิคราะห์ข้อคําถาม ในเร่ืองสโลแกนโฆษณา

เคร่ืองดื่ม ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

กกกกกกกก3.1 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อสโลแกนโฆษณา 

กกกกกกกก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นวา่ สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือทาํใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจ ช่วยในการจูงใจ ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ

ซ้ือไดง่้ายข้ึน ช่วยในการจดจาํสินคา้และผลิตภณัฑ ์เป็นจุดเด่นทาํใหเ้กิดความแตกต่างกนัแต่ละยีห่อ้ 

และช่วยกระตุน้ทาํใหเ้กิดการอยากรู้อยากลอง  

 กกกกกกกก (Russell and Lane 1990, อา้งถึงใ น ปนนัดา เลอเลิศยติุธรรม 2549:147) กล่าวถึง

ความหมายของสโลแกนไวว้า่ สโลแกนหมายถึง ขอ้ความสั้นๆ ท่ีสรุปความ คิดหลกั  เก่ียวกบั

ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  เพื่อใหง่้ายต่อการจดจาํ  ประเด็นน้ีช้ีชดัวา่ ผูป้ระกอบการ  ควรจะใส่ใจกบั

การคิดสโลแกนสินคา้และบริการของตนเองใหเ้อ้ือต่อการจดจาํและจูงใจผูบ้ริโภคซ่ึงถือเป็นหลกั

ปฏิบติัหลกัหน่ึงในการจดัทาํแผนธุรกิจ   

กกกกกกกกจากการวจิยัจึงสรุปไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ื ม

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสิ นคา้ ซ่ึงในการเขียนสโลแกนโฆษณา  มีลกัษณะการเขียนท่ีเป็น

เอกลกัษณ์เฉพาะตวัต่างไปจากงานเขียนประเภทอ่ืนๆ  เน่ืองดว้ยสโลแกนท่ีคิดข้ึนนั้นจะต้ องสร้าง
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จุดเด่นใหก้บัตวัสินคา้แล ะบริการ  ศพัทท่ี์ใชต้อ้งสะดุดตา   ติดหู  และตอ้งใจผูบ้ริโภค  มนูญ แสง

หิรัญ และคณะ (2522: 144) 

กกกกกกกก3.2 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามในเร่ืองลกัษณะภาษาทีใ่ช้ในสโลแกนโฆษณา 

กกกกกกกก ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นวา่สโลแกนโ ฆษณา

เคร่ืองด่ืมควรมีลกัษณะ อ่านง่าย เขา้ใจง่ายจดจาํไดง่้าย มีความคลอ้งจอง สั้น ก ระชบั ไดใ้จความ ไม่

กล่าวเกินความเป็นจริง ใชค้าํเหมาะสมกบัตวัสินคา้ มีความชดัเจนบ่งบอกถึงตวัสินคา้ บอก

คุณประโยชน์และคุณค่าของสินคา้ไดช้ดัเจน และมีความสุภาพน่าเช่ือถือ 

กกกกกกกก  (Weilbacher 1984, อา้งถึงใน พรทิพย ์สัมปัตตะวนิช  2546:98) วา่จุดจบัใจในการ

โฆษณานั้นหมายถึงแนวทางท่ีใชใ้นการเรียกร้องความสนใจของผูบ้ริโภคและมีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีจะเกิดข้ึนกบัสินคา้เป็นส่ิงท่ีผลกัดนัและกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกกจากผลการวจิยัพบวา่ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการสโลแกนโฆษณาควรมี

ลกัษณะดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ สโลแกนถือเป็นจุดสาํคญัและถือวา่เป็นจุดจบัใจ ทาํใหลู้กคา้เกิด

ความพึงพอใจและตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้นั้นทาํใหสิ้นคา้เกิดความน่าสนใจเพิ่มมากยิง่ข้ึน นอกจาก

ลกัษณะของสโลแกนท่ี สั้น กระชบั  อ่านง่าย เขา้ใจง่ายรวมถึงบอกประโยชน์ของสินคา้แลว้ การมี

ความสุภาพในการเขียนสโลแกนยงัเป็นส่วนสาํคญัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ หลกัความสุ ภาพจากท่ีได้

กล่าววา่เป็นการใชถ้อ้ยคาํท่ีไพเราะ ฟังแลว้ร่ืนหู ไม่ติดขดั มีการกลัน่กลอง เพราะมีจุดมุ่งหมายท่ี

สาํคญั คือการทาํใหผู้ฟั้งเกิดความพอใจและพร้อมท่ีจะตอบสนองตามท่ีผูพ้ดูตอ้งการจึงตอ้งนาํหลกั

ความสุภาพมาใชใ้นการเขียนสโลแกนโฆษณาเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดของผูบ้ริโภค กกกก

กกกกกกกกข้อเสนอแนะ 

กกกกกกกก จากการวจิยัท่ีผา่นมาทาํใหผู้ว้จิยัเห็นวา่ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรจะศึกษาในสโลแกน

โฆษณาปร ะเภทอ่ืน เพราะสโลแกนโฆษณาแต่ละประเภทต่างมีความสาํคญัในการโฆษณา และ

ทางดา้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้็ตอ้งมีความหลากหลายเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความถูกตอ้งแม่นยาํ และมี

ความน่าเช่ือถือเพิ่มมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 

กกกกกกกก การวเิคราะห์หลกัความสุภาพในการขอร้องตามแนววจันปฏิบัติศาสตร์จากสโลแกน

โฆษณาเคร่ืองดื่มทีม่ีผลต่อกา รเลอืกซ้ือสินค้า : กรณศึีกษาประชากรในตําบลมหาชัย  จังหวดั

สมุทรสาคร 

 

คําช้ีแจง 

กกกกกกกก แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทเคร่ืองด่ืมจากสโลแกนโฆษณาสินคา้ เพื่อใชป้ระกอบการการวจิยัของนกัศึกษาระดบั

ปริญญาตรี คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร  จึงขอความกรุณาตอบแบบสอบถามน้ีจาม

ความจริง เพื่อประโยชน์ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่านท่ีไดก้รุณาเสียสละเวลาใน

การตอบแบบสอบถามชุดน้ีอยา่งถูกตอ้งครบถว้น 

แบบสอบถามมีทั้งหมด 5 หน้า แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

 ส่วนที ่1 ขอ้มูลพื้นฐาน เก่ียวกบัผูส้อบถาม ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา อาย ุอาชีพ รายได ้

และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมของผูต้อบแบบสอบถาม  

 ส่วนที ่2 ปัจจยัทางดา้นทศันคติท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

 ส่วนที ่ 3 ลาํดบัความชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมตามความคิดเห็นของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

 ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ เพื่อพิจารณาประเด็นปัญหาท่ีพบและส่ิงท่ีควรปรับปรุง 

 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาใหข้อ้มูลไว ้ณ โอกาสน้ี
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (      ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน

หรือเติม ขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีกาํหนด 

1. เพศ 

(      )     ชาย     (      )     หญิง 

2. ระดบัการศึกษา 

(      )     มธัยมศึกษา    (      )      อาชีวะศึกษา/อนุปริญญา 

(      )     ปริญญาตรี    (      )      ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 

(      )      อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 

3.อาย ุ

(      )     18-24 ปี     (      ) 25-31 ปี 

(      )     32-38 ปี     (      )     39-46 ปี 

(      )     47-55 ปี     (      )     56-65 ปี 

4.อาชีพ 

(      )     นกัเรียน / นกัศึกษา   (      )     ขา้ราชการ / พนกังาน 

(      )     นกัธุรกิจ / เจา้ของกิจการ   (      )     รับจา้งทัว่ไป / อาชีพอิสระ 

(      )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………… 

5.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(      )     ไม่เกิน 3,000 บาท  (      )     3,001-5,000 บาท 

(      )     5,001-10,000 บาท  (      )     10,001-15,000 บาท 

(      )     15,001-20,000 บาท  (      )     มากกวา่ 20,000 บาท 

 

 

 



 

ด้านพฤติกรรม พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

1.โดยปกติแลว้ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทใด 

(      )     ประเภทนํ้าผลไม ้   (      )     ประเภทนํ้านม   

(      )     ประเภทนํ้าชากาแฟ    (      )     ประเภทนํ้าสมุนไพร  

(      )     ประเภทนํ้าอดัลม/นํ้าหวาน  (      )     ประเภทเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั  

(      )     ประเภทมีแอลกอฮอล์ (โปรดระบุยีห่อ้)……………….                                                                                                                            

2.ท่านมกัจะเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมจากท่ีใด 

(      )      7-Eleven     (    )     ร้านคา้ริมทาง                           

 (      )      หา้งสรรพสินคา้/ร้านคา้ปลีกทัว่ไป (      )    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 

3.การเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมของท่านมีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

(      )      ซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ   (      )     เปล่ียนยีห่อ้ใหม่ๆอยูเ่สมอ         

(      )     ซ้ือหมุนเวยีนกนัหลายยีห่อ้  (      )     ซ้ือตามความสะดวกไม่สนใจยีห่อ้ 

 (      )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 

4. ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมประมาณก่ีคร้ัง 

   (      )     1-2 คร้ัง     (      )     3-5 คร้ัง   

   (      )     6-7 คร้ัง    (      )     มากกวา่ 7 คร้ังข้ึนไป  

 

 

 

 

5.ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมเพื่อจุดมุ่งหมายใด 

 (      )     เพื่อสุขภาพ     



 

(      )    อยากรู้/อยากลอง              

(      )      เพื่อความสดช่ืนในการทาํงานและผอ่นคลาย    

(      )     เพื่อกระตุน้การทาํงานของร่างกายและ ชดเชยการสูญเสียพลงังานของร่างกาย 

(      )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………. 

6.ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

(      )     เพื่อน      (      )     ดารา/ผูมี้ช่ือเสียง 

(      )     พนกังานขาย     (      )     บุคคลในครอบครัว              

(      )     ตวัเอง       (       )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……… 

7. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม 

(      )     ดา้นราคา     (      )     ดา้นตรายีห่อ้   

(      )     ดา้นรสชาติ     (      )     ดา้นส่ือโฆษณา   

(      )     ดา้นตวัผลิตภณัฑ ์    (      )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

8.ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมจากส่ือใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

(      )     วทิย ุ     (      )     โทรทศัน์    

(      )    นิตยสาร      (      )     ป้ายโฆษณา   

(      )     หนงัสือพิมพ ์    (      )     อินเตอร์เน็ต 

(      )     แผน่พบั/ใบปลิว     (      )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 

 

ส่วนที ่2 ปัจจยัทางดา้นทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

รายการประเมิน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 



 

ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืม 

1.ทาํใหท้ราบตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์      

2. มีความรวดเร็วในการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์      

3. เป็นท่ีจดจาํไดง่้าย      

4. ช่วยในการโนม้นา้วใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์      

5. ช่วยบอกลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑไ์ดดี้      

6. ช่วยในการสร้างจุดเด่นใหก้บัตวัผลิตภณัฑ ์      

7. เป็นการโออ้วดสรรพคุณท่ีเกินจริง      

8. อาจทาํใหเ้กิดการตีความผดิไปจากประโยชน์ท่ีแทจ้ริง      

9.อาจทาํใหเ้กิดการเขา้ใจผดิหรือสับสนกบัตวัสินคา้ (เช่นโฆษณาเคร่ืองด่ืมขอชาเขียว)      

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนที ่3 ลาํดบัความชอบสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมตามความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม  

คําช้ีแจง จงเรียงลาํดบัความชอบของสโลแกนแต่ละประเภทจากมากไปนอ้ย  

(ใหท้่านเรียงลาํดบั1-5) 

 

………….. 

ประเภทการยกย่อง   เช่น  ลูกผูช้ายตวัจริงกระทิงแดง 

กินแลว้ภาคภูมิใจ เบียร์คนไทยทาํเอง 

นมสดหนองโพ นมโคแท้ๆ  



 

 

 

………….. 

 

 

………….. 

 

 

………….. 

 

  

………….. 

 

 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ  

สโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้อยา่งไร 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………… 

ท่านคิดวา่ภาษาท่ีใชใ้นสโลแกนโฆษณาเคร่ืองด่ืมควรมีลกัษณะหรือรูปแบบเป็นอยา่งไร 

ประเภทการใช้วจันกรรมทีท่าํให้ผู้ฟังพงึพอใจ เช่น เป็ปซ่ี.....เตม็ท่ีกบัชีวติ 

เบอร์ด้ี หน่ึงในใจคุณ 

              ไม่มีลิมิตชีวติเกินร้อย 

 

 

ประเภทการให้เหตุผล          เช่น  รักใครใหด่ื้มนม 

เบียร์สิงห์....มิตรภาพดีๆลืมไดย้าก 

ใหโ้ปรตีนอ่ิมสบายทอ้ง 

 

ประเภทการเสนอทางเลอืก     เช่น  นมตราหมี....เพื่อคนท่ีคุณรัก  

อยากรู้ ถามสาวยาคูลส์ดูสิค่ะ 

วตีา้เบอร่ี....ประโยชน์ดีๆท่ีไม่ควร

 

 

ประเภทการแสดงความหวงั เช่น  แรงเยอร์....แรงใจไม่มีวนัหมด 

 มีแฮงค ์ไม่มีแฮงค ์

เพื่อศกัยภาพท่ีพร้อมสู่อนาคตของลูกรัก Dumex Hi-Q 

 



 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………… 

             ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………… 
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(พระตาํหนกัสวนกุหลาบมธัยม) 

พ.ศ.2550 สาํเร็จการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนกาญจนภิเษกวทิยาลยันครปฐม 

(พระตาํหนกัสวนกุหลาบมธัยม) 

พ.ศ.2554 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป  



 

 คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ-สกุล  นางสาว วาธิณี        สาครบุรี 

ท่ีอยู ่ 182/1 หมู่1 ตาํบลโรงเข ้อาํเภอบา้นแพว้ จงัหวดัสมุทรสาคร 74120 

ประวติัการศึกษา 

พ.ศ.2547  สาํเร็จการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้จากโรงเรียนประสาทรัฐประชากิจ 

พ.ศ.2550 สาํเร็จการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนประสาทรัฐประชากิจ 

             พ.ศ.2554 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป                  

                                  คณะวทิยาการจดัการมหาวทิยาลยัศิลปากร 


