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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การวิจัยครัง้นี ้ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับ ทศันคติ และการตดัสินใจรับชม
สื่อบันเทิงใน Netflix ของเจนเนอเรชั่น Y” โดยท่ีผู้ วิจัยได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ี
เก่ียวข้อง เพื่อให้เกิดความรู้ความเข้าใจ และน ามาเป็นกรอบในการวิจยั ดงันี ้

1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์และประชากรรุ่นเจเนอเรชัน่วาย 
(Generation Y) กบัการเปิดรับขา่วสาร 

2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับขา่วสาร 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ 
4. แนวคิดและทฤษฎเีก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสนิใจ 
6. แนวคิดและทฤษฎเีก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
7. แนวคิดเก่ียวกบัแอปพลเิคชนั 
8. ข้อมลูเก่ียวกบั Netflix 
9. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์และประชากรรุ่นเจเนอเรช่ันวาย
(Generation Y) กับการเปิดรับข่าวสาร 

เน่ืองจากผู้ รับสารเป็นเป้าหมายปลายทางของการสื่อสาร ดังนัน้การสื่อสารจะประสบ
ความส าเร็จหรือไม่นัน้ ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ รับสารนบัได้ว่ามีสว่นอย่างมาก ดงันี ้
(กิติมา สรุสนธิ, 2557, หน้า 32-33) 

อายุ (Age)  
เป็นปัจจัยส าคญัประการหนึ่งท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย์ เน่ืองจากอายุจะ

เป็นตวัก าหนดหรือเป็นสิ่งท่ีบ่งบอกเก่ียวกับความเป็นผู้ ท่ีมีประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ ของบุคคล 
ดังค ากล่าวท่ีว่า “ผู้ ใหญ่มักอาบน า้ร้อนมาก่อน” หรือการเรียกคนท่ีมีประสบการณ์น้อยกว่า 
“เด็กเม่ือวานซืน” สิ่งเหลา่นีล้้วนแต่เป็นเคร่ืองบ่งชีห้รือแสดงความคิด ความเช่ือ รวมทัง้ลกัษณะ
การโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดขึน้ของบุคคลท่ีมีอายุหรือวัยท่ีแตกต่างกัน มีงานวิจัยทาง
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จิตวิทยาหลายเร่ือง ท่ีแสดงถึงตัวแปรในเร่ืองอายุว่ามีผลต่อการหลอ่หลอมทางอุดมการณ์ โดย
พบว่าคนท่ีมีอายุน้อยจะมีความคิดเห็นในเชิงเสรีนิยมมากกว่าคนอายุมาก ใจร้อนกว่า และมอง
โลกแง่ดีกว่า ส่วนคนอายุมากจะมีความระมัดระวังหรือมีความคิดท่ีหวาดระแวงในเร่ืองต่างๆ 
มากกวา่ มองโลกในแง่ร้าย และไม่ชอบการเปลี่ยนแปลง ดงันัน้คนอายนุ้อยจึงมักเป็นผู้ ท่ีถกูชกัจูง
ได้ง่ายกว่าคนอายุมาก และมักมีพฤติกรรมในการสื่อสารท่ีชอบเปิดรับข่าวสารด้านความบนัเทิง 
ในขณะท่ีคนอายมุากนัน้จะเปิดรับขา่วสารประเภทหนกัๆ เช่น ข่าวการเมือง สงัคม หรือเศรษฐกิจ 
เป็นต้น 

เพศ (Sex)  
เพศมีความสมัพนัธ์กบับุคลกิ ลกัษณะจิตใจ และอารมณ์ของบุคคล มีต าราทางจิตวิทยาท่ี

สรุปวา่ เพศหญิงมกัเป็นเพศท่ีมีอารมณ์อ่อนไหว มองสิง่ตา่งๆ ในลกัษณะรายละเอียดและมีความ
ละเมียดละไมกว่าผู้ชาย ใจอ่อน อดทน และมีความเมตตาตอ่บุคคลอ่ืนมากกวา่ ด้วยคุณลกัษณะ
ดงักลา่ว จึงท าให้เพศหญิงถกูชกัจูงได้งา่ยกว่าเพศชาย สว่นเพศชายจะเป็นคนท่ีมีใจคอท่ีหนกัแน่น 
ไม่อ่อนไหว กับสิ่งตา่งๆ โดยงา่ย ชอบพิจารณาด้วยหลกัเหตุและผล จิตใจเข้มแข็ง ซึ่งคุณลกัษณะ
ดงักลา่วนีจ้ะท าให้เพศชายเป็นเพศท่ีถกูชกัจูงใจได้ยากกว่า ส าหรับพฤติกรรมการเปิดรับนัน้พบว่า 
ผู้หญิงมักสนใจข่าวประเภทความสวยงาม ความบันเทิง ในขณะท่ีผู้ ชายจะชอบข่าวสารหนักๆ 
(Hard News) และขา่วประเภทท้าทาย ผจญภยัมากกวา่ เป็นต้น 

สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) 
ได้แก่ อาชีพ รายได้ เชือ้ชาติและชาติพนัธ์ุ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว เป็นตวัก าหนด

ในเร่ืองของการเปิดรับสื่อท่ีผู้ รับสามารถเข้าหาหรือเข้าถึงได้ รวมทัง้ยงัก าหนดในเร่ืองการเปิดรับ
เนือ้หาท่ีสอดคล้องต่ออาชีพ ต่อความคิด ความเช่ือ ค่านิยม รวมทัง้สถาบันหรือกลุม่ท่ีผู้ รับสาร
สงักดัอยูด้่วย เช่น คนท่ีอยูใ่นวงการแพทย์จะให้ความสนใจกบัขา่วสารด้านสขุภาพอนามยั หรือคน
ท่ีอยู่ในวงการวิทยาศาสตร์จะให้ความสนใจกับข่าวสารด้านความก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์
มากกว่าคนกลุม่อ่ืน เน่ืองจากมีโอกาสในการเข้าถึงสื่อท่ีมีเนือ้หาเหลา่นีอ้ยู่ได้มากกว่า หรือกลา่ว
อีกนัยหนึ่งคือ คนท่ีมีการศึกษาสงูและและมีฐานะดีจะเข้าถึงสื่อได้มากกว่าคนท่ีมีการศึกษาต ่า
หรือเป็นคนยากจน เป็นต้น สถาบนัท่ีอบรมกลอ่มเกลาให้บุคคลเป็นคนท่ีมีบุคลกิภาพท่ีแตกตา่งกัน 
ดงันัน้ ระบบการศึกษาจึงเป็นตวัก าหนดกระบวนการเลอืกสรร (Selective Process) ของผู้ รับ เช่น 
คนท่ีมีการศึกษาสงูมักจะเปิดรับข้อมูลข่าวสารจากสื่อสิ่งพิมพ์มากกวา่คนท่ีมีระดบัการศึกษาต ่า
และชักจูงใจได้ยากกว่า เพราะคนท่ีมีระดบัการศึกษาสงูจะมีข้อมูลข่าวสารมากในการพิจารณา
เร่ืองต่างๆ โดยละเอียด อย่างไรก็ตาม ในการศึกษาเก่ียวกับตัวแปรในเร่ืองระดบัการศึกษาของ
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บุคคลนัน้ ในบางเร่ืองอาจไม่ได้ให้ความส าคญักับระดับการศึกษาในลกัษณะท่ีเป็นทางการแต่
เพียงอยา่งเดียว เน่ืองจากบุคคลอาจเรียนรู้และได้รับการศกึษาจากแหลง่อ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่โรงเรียนหรือ
จากมหาวิทยาลยัก็ได้ เช่น การท่ีบุคคลได้เรียนรู้และศึกษาจากประสบการณ์การศกึษานอกระบบ 
เป็นต้น 

ศาสนา (Religion)  
ศาสนานับเป็นสิ่งท่ีมีความส าคญัต่อความเช่ือ ค่านิยม และการด าเนินชีวิตนของบุคคล 

กลา่วคือ บุคคลจะมีความเช่ือ คา่นิยม หรือการด าเนินชีวิตอยา่งไรนัน้ ขึน้อยูก่บัความยดึมัน่ ความ
ศรัทธาต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือต่อบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งฮาร์ดวูด ชิลด์ (Hardwood Childs, 1965, 
pp.147-148 อ้างถึงใน กิติมา สรุสนธิ, 2557, หน้า 33) ได้สรุปถึงอิทธิพลของศาสนาท่ีมีต่อบุคคล
เอาไว้ 3 ด้าน ได้แก่ 
 1. อิทธิพลศาสนาท่ีมีต่อการสร้างทัศนคติ ความเป็นผู้ น าท่ีมีความยึดมั่นในศีลธรรม 
คณุธรรม และความเช่ือทางจรรยาของบุคคล เช่น การนบัถือศีล 5 ในศาสนาพทุธ การถือศีลอดใน
ศาสนาอิสลาม เป็นต้น 
 2. อิทธิพลศาสนาตอ่ทศันคติด้านเศรษฐกิจ เช่น คนท่ีนบัถือศาสนาคริสต์นิกายโปรแตนท์
มกัจะสนบัสนนุความคิดในเร่ืองทรัพย์สนิสว่นบุคคล ระบบการค้าแบบเสรี เป็นต้น 
 3. อิทธิพลศาสนาต่อทัศนคติด้านการเมือง เช่น คนท่ีนับถือศาสนาคริสต์นิกายโรมัน
แคธอลกิมกัจะนิยมพรรคเดโมแครตมากกวา่พรรคการเมืองอ่ืนๆ เป็นต้น 

ชิตาภา สุขพล า (2548, หน้า 126-128) ได้กล่าวว่า เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ 
สถานภาพสมรส ฐานะทางการเงิน ภมิูล าเนา เป็นต้น ซึง่แต่ละปัจจยัมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรม
ของคูส่ือ่สาร ดงันี ้

1. เพศของคูส่ือ่สาร 
หญิงชายมีความแตกต่างกนัทัง้ในด้านสรีระ ความถนดัและบทบาทท่ีสงัคมก าหนดให้ไม่

เหมือนกัน เพศชายมีร่างกายล ่าสนัแข็งแรง ชอบเสี่ยง ชอบผจญภยั ชอบกีฬา มีความถนดัเร่ือง
เคร่ืองยนต์กลไก กล้าตดัสินใจในเร่ืองใหญ่ๆ และสงัคมก าหนดบทบาทให้เป็นผู้น า เป็นผู้ปกป้อง 
ใช้เหตุผลตดัสินใจสิ่งต่างๆ มากกว่าผู้หญิง มีความเข้มแข็งทางจิตใจโน้มน้าวใจได้ยากกว่าหญิง  
เพศหญิงจะมีร่างกายบอบบาง มีความเปลี่ยนแปลงทางร่ายกายเป็นวฏัจกัร ซึ่งสง่ผลให้เกิดความ
ไม่คงท่ีทางจิตใจด้วย จะรักสวยรักงาม กลัวอันตราย ไม่กล้าเลน่โลดโผน ชอบประดิดประดอย มี
ความละเอียดอ่อน ถ่ีถ้วน ไหวรู้สกึกับความคิดของคนอ่ืน อารมณ์เปลี่ยนแปลงง่าย มักตดัสินใจ
ด้วยอารมณ์และความรู้สกึมากกวา่เพศชาย มีความอ่อนไหวชกัจูงได้งา่ย ความแตกตา่งกนัเหลา่นี ้
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ท าให้ผู้หญิงและผู้ชายคิดและมองเห็นสิ่งต่างๆ ไม่เหมือนกนั บางทีแค่เร่ืองผู้หญิงสวย ผู้ชายหลอ่ 
ความสวยในมุมมองของผู้หญิงกบัผู้ชายยงัไม่เหมือนกนัเลย มุมมองเร่ืองความหลอ่ก็ไม่เหมือนกัน
อาจน าไปสูก่ารถกเถียงกนัได้ยืดยาว 

2. อายหุรือวยัของคูส่ือ่สาร  
คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายเุพิ่มขึน้ ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบก็จะเพิ่มมากขึน้ 

วิธีคิดและสิ่งท่ีคิดสิ่งท่ีสนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไปด้วย เช่น วยัเด็กชอบซุกซน สนุกสนาน อยากรู้
อยากเห็น เบื่องา่ย ความตัง้ใจสัน้ ประสบการณ์น้อย อาจถกูชักจูงได้ง่ายตีความหมายได้เฉพาะท่ี
ปรากฏ ไม่คิดหลายชัน้ สื่อสารด้วยต้องใช้ภาษางา่ย เวลาไม่มาก และต้องเน้นวิธีการสร้างความ
สนใจมากกวา่เนือ้หา มกัอารมณ์ร้อน หนุหนัพลนัแลน่ ฯลฯ 

วยัรุ่น เป็นวยัท่ีจะเป็นเด็กไม่ใช่ผู้ใหญ่ก็ไม่เชิง ตนเองจะรู้สกึวา่ตวัเป็นผู้ ใหญ่ ไม่ชอบท่ีถูก
ผู้ใหญ่มองว่าเป็นเด็กอยู่ มีความคิดเสรี ชอบลอง ใจร้อน ประสบการณ์น้อย อาจถูกชักจูงได้ง่าย 
ชอบอะไรท่ีต่ืนเต้น ท้าทาย มักมีภาษาแสลงเฉพาะกลุม่ของตนเอง เพื่อส าคญัท่ีสดุส าหรับวยันี ้วยั
ผู้ใหญ่ วยัท างาน มักสนใจเร่ืองความก้าวหน้า หน้าท่ีการงาน การสร้างฐานะ ต้องการช่ือเสียงเงิน
ทอง ประสบการณ์มากขึน้ คิดและท าอยา่งมีเหตผุลมากขึน้ ชกัจูงได้ยากขึน้ 

วัยชรา เป็นวัยท่ีผ่นโลกมามาก เห็นความเป็นไปต่างๆ ของคนในสังคมมามาก มี
ประสบการณ์สงู มีความสขุุมรอบคอบ ฉลาด มักมีแนวคิดอนุรักษนิยม ยึดติดกับประสบการณ์ท่ี
เคยผา่นมา สนใจเร่ืองสขุภาพทัง้ร่างกายและจิตใจ 

3. ระดบัการศกึษาหรือประสบการณ์ของคูส่ือ่สาร  
การศกึษามีผลตอ่ความคิดและพฤติกรรม การศึกษาสงูหรือประสบการณ์สงูท าให้คิดเป็น

ระบบมากกว่าคนท่ีการศึกษาน้อย สาขาท่ีศึกษาก็มีผลต่อความคิด โดยทัว่ไปก็มักสนใจหรือยึด
ความคิดในแนวสาขาของตนเองเป็นส าคญั และบุคคลมกัมีบุคลกิลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือ
บง่ชีถ้ึงพืน้ฐานการศกึษา หรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา พวกท่ีศกึษาสายวิทยาศาสตร์จะคิดเป็นตรรกะ 
เป็นเหตุเป็นผลมากกว่าสายสังคมหรือศิลปศาสตร์ ซึ่งมักใช้อารมณ์ความรู้สึกประกอบการ
ตดัสินใจ คนมีการศกึษาสงูก็มกัจะเข้าเร่ืองราวได้เร็วกวา่และถกูชักจูงได้ยากกวา่คนท่ีมีการศึกษา
น้อย 

4. อาชีพของคูส่ื่อสาร โดยทัว่ไปคนเราประกอบอาชีพอะไรก็จะมีความเช่ียวชาญในเร่ือง
นัน้ และมักสนใจสิ่งตา่งๆ ท่ีเก่ียวเน่ืองหรือมีผลกระทบกบัอาชีพการงานของตน มีความภาคภมิูใจ
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ในอาชีพ (ถึงแม้อาจจะไม่รู้สกึชอบนกัแต่ถ้าใครมาว่ามาวิจารณ์ก็จะไม่พอใจ) ลกัษณะอาชีพมีผล
ตอ่สถานภาพทางสงัคม รายได้ของบุคคล และการได้รับการยอมรับในสงัคมด้วย 

5. รายได้และฐานะทางการเงินของคูส่ือ่สาร 
คนท่ีมีรายได้สงูสง่ผลให้มีฐานะทางการเงินดี มีความสามารถในการจับจ่ายใช้สอยเพื่อ

ความสะดวกสบาย หรูหรา ได้มากกวา่คนรายได้ต ่ามกัมีความภมิูใจและมัน่ใจมากกวา่คนมีรายได้
น้อย เร่ืองราวท่ีน่าสนใจก็จะแตกตา่งกนัไป คนรายได้น้อยอาจต้องพดูถึงงานพิเศษ ความประหยดั 
การเลีย้งปากเลีย้งท้อง มีความรู้สึกไม่มั่นคงในความเป็นอยู่ ในขณะท่ีคนท่ีมีรายได้สงูอาจสนใจ
เร่ืองการท่องเท่ียว สินค้ามียี่ห้อ ความหรูหราท่ีแตกต่าง การลงทุน มักสนใจช่ือเสียงเกียร ติยศ
มากกวา่ 

6. สถานภาพสมรส 
คนท่ีมีครอบครัวแล้วกับคนท่ียงัไม่มีครอบครัวมักมีความคิดและพฤติกรรมในการใช้ชีวิต

แตกต่างกนั คนท่ียงัไม่มีครอบครัว มีอิสระในความคิดและการตดัสินใจ ตดัสินใจใช้เงินหรือท าการ
ใดๆ ง่ายกว่า มักคิดถึงตนเองก่อนผู้ อ่ืนตามสญัชาตญาณของมนุษย์โดยทัว่ไป ชอบท่องเท่ียวติด
เพื่อนฝูงมากกว่า คนท่ีมีครอบครัวมีความรอบคอบในการตัดสินใจ มักตัดสินใจโดยค านึงถึง
ครอบครัวเป็นหลกั ระมัดระวงัการใช้จ่ายเงิน สนใจเร่ืองการก่อร่างสร้างครอบครัวให้เป็นปึกแผ่น 
และคิดถึงอนาคตของลกูเป็นส าคญั ถ้ามีลกูมกัภาคภมิูใจในตวัลกูมากเป็นพิเศษ 

7. ถ่ินฐาน ภมิูล าเนา  
โดยสภาพอากาศ ลกัษณะทางภมิูศาสตร์ เป็นตวัก าหนดอาชีพ ก าหนดวิถีของคนคนท่ีอยู่

เมืองหนาวหรืออยู่ในถ่ินฐานท่ีแร้นแค้นมาก จะมีความอดทนสงูกว่าคนท่ีอยู่ในเขตอุดมสมบูรณ์ 
คนท่ีอยู่ในป่าเขตอากาศเย็นสาบายมักจะใจเย็นไม่ค่อยรีบร้อน พูดช้า อิ ริยาบถค่อยเป็นค่อยไป 
ตา่งกับคนท่ีอยู่ในเขตร้อนมักจะหงุดง่าย ใจร้อน ท าอะไรเร็ว ตดัสินใจเร็ว พูด เดิน หรือท าภารกิจ
ตา่งๆ คอ่นข้างรวดเร็วกวา่ 

ประชากรรุ่นเจเนอเรช่ันวาย (Generation Y) มีผู้ให้ความหมายไว้ ดงันี ้
Lancaster, L.C. & Stillman D. (2010, อ้างใน ลือ รัตน์  อนุ รัตน์พานิช , 2558) ได้ให้

ค ว า ม ห ม า ย  Generation Y (The Millennial) ห รือ  เจ น  ว า ย  คื อ  ค น ท่ี เ กิ ด ใน ยุ ค ท่ี มี
โทรศพัท์เคลื่อนท่ี คอมพิวเตอร์ และ อินเทอร์เน็ต มีการระบุปีเกิดของคนรุ่นนีห้ลากหลายมาก แต่
นักวิชาการ ส่วนใหญ่  ระบุว่าเกิด ระหว่าง พ.ศ.  2524-2543 เป็นคนท่ีชอบเทคโนโลยี ชอบ
ความเร็ว ทนัทีทนัใด ไม่ชอบรอนาน ชอบสีสนัสดใส บรรยากาศสนุกสนาน ชอบให้เอาอกเอาใจ มี
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ลกัษณะการใช้ภาษาท่ีไม่เป็นทางการ ไม่ช่ืนชอบความเป็นทางการ มองโลกในแง่ดี มองทุกอย่าง
แบบสดใส และโลกสวย คนรุ่นนีมี้เอกลกัษณ์ทางการใช้ภาษาแบบสร้างสรรค์ ฉีกกฎเกณฑ์ จึงท า
ให้เกิดภาษาปาก (Slang) มากมาย จนท าให้กลุม่ขนบนิยมมองวา่เป็นการสร้างภาษาวิบติั แต่ถ้า
มองด้วยมุมมองท่ียอมรับความแตกต่างได้ จะเห็นว่าเป็นวิวฒันาการของภาษาท่ียงัมีชีวิตอยูเ่ช่น
ภาษาไทยของเรา 

รัชฎา อสิสนธิสกุล และอ้อยอุมา รุ่งเรือง (2548, หน้า 15) ได้ให้ความหมาย เจเนอเรชั่น
วาย (Generation Y) หมายถึง คนท่ีเกิดระหวา่ง พ.ศ. 2523-2544 มีทกัษะด้านกีฬา คอมพิวเตอร์ 
เข้าค่ายและกิจกรรมต่างๆ มีทศันคติและมุมมองใหม่ๆ ต่อเร่ืองเพศ สถานท่ี เวลา และระยะทาง
อย่างง่ายๆ สงสัยเก่ียวกับการแบ่งแยก เชือ้ชาติ และเพศ มีเพื่อนสนทนาทางอินเทอร์เน็ต ซึ่ง
สามารถติดต่อเวลาใดก็ได้ อุปสรรคด้านเวลาและสถานท่ีไม่มีอิทธิพลต่อคนรุ่นนี ้มีความเต็มใจ
ท างานและเรียนรู้ มีความเช่ือมั่นในตนเอง มุ่งผลสมัฤทธ์ิ มองหาสิ่งส าคญัในงานอยู่เสมอ พอใจ
กบัการเปลีย่นแปลง เป็นคนรุ่นแรกท่ียอมรับการใช้เทคโนโลยีอยา่งเต็มใจ ให้ความสนใจอยา่งมาก
ตอ่เงิน แสวงหาความส าเร็จด้านการเงิน ชอบการท างานเป็นทีม และพึ่งพาตนเองได้สงู มีค่านิยม
ตอ่อิสรภาพและชีวิตท่ีสะดวกสบาย 

เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) คือ คนท่ีเกิดปี พ.ศ. 2523-2540.เป็นยุคท่ีเทคโนโลยีและ
อินเทอร์เน็ตเจริญรุดหน้า คนกลุ่มนีช้อบงานด้านไอที มีความคิดสร้างสรรค์ สามารถท าอะไร
หลายๆ อย่างได้ในเวลาเดียวกัน เป็นคนมองโลกในแง่ดี ไม่ค่อยมีความอดทน ในเร่ืองการท างาน 
คนกลุม่นีต้้องการความชัดเจนในการท างานว่าสิ่งท่ีท ามีผลต่อตนเองและต่อหน่วยงานอย่างไร 
และชอบท างานเป็นทีม ตา่งจากกลุม่เจเนอเรชัน่เอกซ์ (Generation X) ท่ีชอบวนัแมนโชว์มากกว่า 
เพราะคนในวยัเจเนอเรชัน่เอกซ์ (Generation X) จะถกูฝึกมาแบบนัน้ ตา่งจากวยั 

เจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) ท่ีเติบโตมาพร้อมกับการประชุม การระดมความคิดเห็น 
แต่ทว่าคนกลุม่นีจ้ะไม่ค่อยอดทนเหมือนรุ่นพ่อรุ่นแม่นัก หวงัท่ีจะท างานได้เงินเดือนสงูๆ แต่ไม่
อยากไตเ่ต้าจากการท างานข้างลา่งขึน้ไป คาดหวงัในการท างานสงู ต้องการค าชม กลุม่เจเนอเรชั่น
วาย (Generation Y) มักจะจัดสรรเวลาให้งานและชีวิตสว่นตวัในจุดท่ีสมดุลกัน พอหลงัเลิกงาน
อาจไปท ากิจกรรมอ่ืนๆ เพื่อสร้างความสุขให้กับตวัเอง เช่น ไปเล่นฟิตเนส ไปพบปะสงัสรรค์กับ
เพื่อนฝูง จะไม่ค่อยหมกมุ่นอยู่กับงานเหมือนกับคนรุ่นก่อน นอกจากนี ้กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย 
(Generation Y) จะเป็นคนมองโลกในแง่ดี มีใจช่วยเหลือสงัคม รักษาสิ่งแวดล้อม มีความสมัพนัธ์
ท่ีดีและแนน่แฟน้กบัพอ่แม่ (กระปกุดอทคอม, 2556, ออนไลน์ ) 
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ศนูย์วิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ (2557, ออนไลน์) กลา่วว่า เจเนอเรชั่น
วาย (Generation Y) เป็นกลุม่คนท่ีเกิดในช่วงปี 1981-2000 เป็นเจเนอเรชั่นท่ีมีขนาดตลาดใหญ่
ท่ีสดุในประเทศไทย โดยมีจ านวนประมาณ 19 ล้านคน หรือเกือบ 1 ใน 3 ของประเทศ ซึ่งกลุม่เจ
เนอเรชัน่วาย (Generation Y) มีรายได้ค่อนข้างสงู แม้จะอยูใ่นวยัหนุ่มสาวท่ีมีอายุเพียง 15-34 ปี 
และยังมีอัตราการใช้จ่ายต่อรายได้ท่ีสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกับคนเจเนอเรชั่นก่อนหน้าในช่วงอายุ
เดียวกนัอีกด้วย ยิ่งไปกวา่นัน้ กลุม่เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ในประเทศไทยเติบโตมาในยุค
ท่ีการใช้งานอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียก าลงัแพร่หลาย ท าให้กลุม่เจเนอเรชัน่วาย (Generation 
Y) มีความสนใจด้านไอทีและการติดต่อสื่อสารออนไลน์  อีกทัง้จากผลส ารวจตลาดผู้บริโภคใน
ประเทศไทย อีไอซี พบวา่ คณุลกัษณะเดน่ 5 ประการของ เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) มีดงันี ้

1. เป็นกลุม่ท่ีมีความคลอ่งตวัด้านเทคโนโลยีเป็นพืน้ฐาน 
2. ชอบมีสงัคม ผ่านการแชร์ประสบการณ์หรือเร่ืองราวท่ีสนใจผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อ

เป็นการแสดงตวัตนท่ีแตกตา่ง 
3. ตัดสินใจบนข้อมูล โดยใช้ข้อมูลออนไลน์มาพิจารณาเปรียบเทียบและตรวจสอบให้

แนใ่จก่อนการตดัสนิใจซือ้สนิค้า 
4. ช่างเลอืก เพราะเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) มีมาตรฐานสงูและรู้วา่มีทางเลือกอีก

มากจากข้อมูลบนโลกออนไลน์จึงมักจะพิจารณาเปรียบเทียบราคาและคุณภาพจนกว่าจะเจอ
ตวัเลอืกท่ีดีท่ีสดุ 

5. มีความรู้ทางการเงิน แม้อายุยังน้อยแต่คนกลุ่มนีรู้้วิธีบริหารเงินให้งอกเงย เพราะ
นอกจากจะใช้เงินเก่งแล้วยงัมีทศัคติท่ีต้องการสร้างความมัง่คัง่ให้เร็วท่ีสดุ 

คุณลกัษณะทัง้ 5 ประการ ของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) ดังกลา่วข้างต้น มี
แนวโน้มท่ีจะติดตัวผู้ บริโภคกลุ่มนีไ้ปตลอดทุกช่วงอายุ ธุรกิจต่างๆ หรือผู้ ผลิตรายการข่าว
พยากรณ์อากาศทางสื่อโทรทศัน์ จึงควรมีการวางกลยุทธ์ให้เหมาะสม เช่น สร้างเนือ้หาข่าวให้มี
ความนา่สนใจ สร้างคอนเทนต์ (Content) ให้มีไสตล์ โดนใจกลุม่เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y)  

จากการศึกษาเก่ียวกับแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ชีใ้ห้เห็นวา่บุคคลท่ีมี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน จะเป็นตัวก าหนดให้เกิดพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ
ตา่งกัน ซึ่งปัจจุบนัจะพบว่า สื่อท่ีมีบทบาทและมีอิทธิพลสงูสดุคงหนีไม่พ้น สือ่สงัคมออนไลน์ จะ
เห็นได้วา่สื่อสงัคมออนไลน์มีบทบาทอย่างสงูและทวีความส าคญัมากขึน้เป็นล าดบั โดยเฉพาะกับ
ประชากรกลุม่วยัเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) จะให้ความส าคญักบัสือ่ชนิดนีจ้นกลายเป็นสว่น
หนึ่งของชีวิตประจ าวนั ดังผลส ารวจพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตคนไทยปี 2559 พบว่า เจเนอ
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เรชัน่วาย (Generation Y) เป็นกลุม่ท่ีมีการใช้อินเทอร์เน็ตโดยเฉลีย่สงูท่ีสดุ 53.2 ชัว่โมงต่อสปัดาห์ 
หรือ 7.6 ชัว่โมงตอ่วนั (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2559)  

ซึ่งพบว่า เจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) เป็นกลุม่ท่ีมีการใช้งานในเร่ืองสงัคมออนไลน์
มากท่ีสดุ รองลงมา คือ Youtube รับสง่อีเมล และการค้นหาข้อมูล ตามล าดบั (ส านกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2559) ดังนัน้การศึกษาจึงมุ่งเน้นท่ี ประชากรกลุ่ม เจเนอเรชั่นวาย 
(Generation Y) เพราะการศึกษาจะมีประโยชน์ส าหรับการปรับตวัของการรายการข่าวพยากรณ์
อากาศทางโทรทัศน์ไทยของแต่ละสถานีให้ตรงกับพฤติกรรมของผู้บริโภคสื่อท่ีเปลี่ยนไป เพื่อให้
องค์กรปรับรูปแบบรายการข่าวพยากรณ์อากาศให้เนือ้หาข่าวมีความน่าสนใจ (Content) มี
เหมาะสมกบัผู้บริโภคขา่วสารในยุคดิจิทลั โดยเฉพาะประชากรกลุม่ เจเนอเรชัน่วาย (Generation 
Y) 

ส าหรับงานวิจยัในครัง้นี ้ผู้วิจัยได้ศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์กลุม่เจเนอเรชัน่วาย 
(Generation Y) ท่ีเกิดอยู่ในช่วงปี พ.ศ.2524-2543 เป็นกลุ่มท่ีเกิดมาในยุคเปลี่ยนผ่านมาใช้งาน
เทคโนโลยีมากขึน้เร่ือยๆ และเป็นกลุม่ท่ีมีการใช้งานอินเทอร์เน็ตสูงท่ีสุด (Brand Inside, 2560) 
ผู้วิจยัได้ศึกษา ประชากรเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ท่ีมีช่วงอาย ุ17-36 ปี ประกอบด้วย เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ตอ่เดือน เพื่อท่ีจะท าให้ทราบวา่ เจเนอเรชัน่วาย 
นัน้มีทศันคติตอ่บทความรีวิวภาพยนตร์ในเฟสบุ๊ค และ การตดัสนิใจรับชมภาพยนตร์ อยา่งไร 
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แนวคิดเก่ียวกับพฤตกิรรมการเปิดรับข่าวสาร 

ความหมายของการรับรู้ส่ือ  
Sissors & Bumba (อ้างถึงใน อัญชลี วิเลิศศักด์ิ, 2549) ได้กล่าวไว้ว่า การเปิดรับสื่อ

ขึน้อยูก่บัความชอบสว่นบุคคล โดยการเปิดรับสือ่นัน้สามารถวดัได้จากโอกาสท่ีบุคคลจะเปิดรับสื่อ
ซึ่งเกิดจากการเป็นเจ้าของสื่อ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ การซือ้หนังสือพิมพ์เป็นประจ าหรือชั่วคราว
ตลอดจนการมีหนังสือพิมพ์ไว้ในบ้าน เช่นผู้ ท่ีชอบอ่านนิตยสารหรือชอบดูภาพยนตร์มากก็จะ
จัดสรรเงินเพื่อไว้ซือ้สื่อท่ีชอบนี ้โดยยอมตัดค่าใช้จ่ายอ่ืนๆออกไปแทน ดังนัน้จึงอาจสรุปได้ว่า
พฤติกรรมการเปิดรับสื่อ หมายถึง ความบ่อยครัง้หรือความถ่ีในการเปิดรับ ระยะเวลาความ
ต่อเน่ือง ช่วงเวลา รวมไปถึงจ านวนสื่อหรือช่องทางท่ีใช้ในการเปิดรับข่าวสารด้วย ความถ่ี 
(Frequency) หมายถึง ความบอ่ยหรือจ านวนครัง้ท่ีได้เคยเห็นข่าวสารความตอ่เน่ือง (Continuity) 
หมายถึง การติดตามเร่ืองราวเนือ้หาข่าวสารนัน้ผ่านสื่อ  ความชอบ (Likability) หมายถึง 
ความรู้สกึ ความคิดเห็น ในการรับชมสือ่หรือขา่วสารนัน้ 

เบ็คเกอร์ (Becker, 1979 อ้างถึงใน ทศัไนย สนุทรวิภาต, 2557, หน้า 8) ได้ให้ความหมาย
ของการเปิดรับขา่วสาร โดยจ าแนกตามพฤติกรรมการเปิดรับขา่วสารดงันี ้

1. การแสวงหาข้อมูล (Information Seeking) กล่าวคือ บุคคลแสวงหาข่าวสารเพื่ อ
ต้องการให้เร่ืองใดเร่ืองหนึง่มีความคล้ายคลงึกบัเหตกุารณ์ใดเหตกุารณ์หนึง่ 

2. การเปิดรับข้อมูล (Information Receptivity) กล่าวคือ บุคคลเปิดรับข่าวสารเพื่อ
ต้องการทราบข้อมูลท่ีตนเองสนใจเพื่ออยากรู้ เช่น การเปิดดูรายการโทรทัศน์ หรือขณะอ่าน
หนงัสือพิมพ์ หากมีข้อมูลขา่วสารท่ีมีความส าคญัท่ีเก่ียวข้องกบัตนเอง ก็จะให้ความเอาใจใส ่อ่าน 
หรือดเูป็นพิเศษ 

3. การเปิดรับประสบการณ์ (Experience Receptivity) กล่าวคือ บุคคลเปิดรับข่าวสาร
เพื่อตอบสนองความต้องการ การกระท า หรือความต้องการเรียนรู้อย่างใดอยา่งหนึ่ง หรือเพื่อผอ่น
คลายอารมณ์ 

พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 
พฤติกรรมการเปิดรับสือ่ หมายถึง ความบ่อยครัง้ ความตอ่เน่ืองในการรับชม ไม่วา่จะเป็น

รูปแบบเนือ้หาของข่าวสารจากการหนงัสอืพิมพ์ การดโูทรทศัน์ การฟังวิทยุ และการพูดคุยสื่อสาร
กบับุคคล ผู้ รับสารแต่ละคนต่างมีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อตามแบบเฉพาะของตน ซึ่งแตกตา่งกัน
ออกไป 
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Merrill and Lowenstein (อ้างถึงใน อัญชลี วิเลิศศักด์ิ, 2549) ได้สรุปแรงผลักดันให้
บุคคลใดบุคคลหนึง่เลอืกรับสือ่ เกิดจากพืน้ฐาน 4 ประการ คือ 

1. ความเหงา เม่ือบุคคลนัน้ต้องอยู่เพียงล าพงั ไม่สามารถติดต่อสื่อสารกับบุคคลอ่ืนๆใน
สงัคมได้ สิง่ท่ีดีท่ีสดุ คือ การอยูก่ับสือ่ สือ่จึงเป็นเพื่อนแก้เหงาได้ และในบางครัง้ บางคนพอใจที่จะ
อยูก่บัสือ่มากกวา่กบับุคคล เพราะรู้สกึวา่สือ่ไม่ได้สร้างแรงกดดนัในการสนทนาหรือแรงกดดนัทาง
สงัคมให้แก่ตนเอง 

2. ความอยากรู้อยากเห็น มนษุย์มีความอยากรู้อยากเห็นในสิง่ตา่งๆอยูแ่ล้วตามธรรมชาติ 
ดงันัน้สื่อต่างๆไม่ว่าจะเป็น สื่อมวลชนหรือสื่อใหม่อย่างสื่อโซเชียลมีเดีย จึงน าเอาจุดนีเ้ป็นหลกั
ส าคญัในการเสนอขา่วสาร โดยเร่ิมเสนอจากสิง่ใกล้ตวัก่อน ไปจนถึงสิง่ท่ีอยูไ่กลตวัออกไป 

3. ประโยชน์ใช้สอยของตนเอง มนุษย์จะแสวงหาข่าวสารและเลือกใช้ข่าวสารเพื่อ
ประโยชน์ของตนเอง เพื่อช่วยให้ความคิดของตนเองบรรล ุเพื่อให้ข่าวสารท่ีได้มาสง่เสริมบารมให้
ตนเอง การช่วยให้ตนเองสะดวกสบาย หรือให้ความบนัเทิงแก่ตนเอง โดยจะเลือกใช้สื่อท่ีใช้ความ
พยายามน้อยท่ีสดุ (Last Effort) แตไ่ด้ผลประโยชน์ตอบแทนดีท่ีสดุ (Promise of Reward)  

4. ลกัษณะเฉพาะของสื่อแต่ละอย่าง มีส่วนท าให้ผู้ รับสาร แสวงหาและได้ประโยชน์ไม่
เหมือนกัน ผู้ รับสารแต่ละคนย่อมจะเข้าใจในลกัษณะบางอย่างจากสื่อท่ีจะสนองความต้องการ 
และท าให้ตนเองเกิดความพงึพอใจ 

นอกจากนี ้McLeod & O’Keefe (อ้างถึงใน ประภาพรรณ ลิม้สุขศิริ , 2543, หน้า 18) 
กลา่ววา่ ตวัชี ้(Index) ท่ีใช้วดัพฤติกรรมการเปิดรับสือ่ (Media Exposure) สว่นใหญ่ใช้กนั 2 อยา่ง 
คือ 

1. วดัจากเวลาท่ีใช้สือ่ 
2. วัดจากความถ่ีของการใช้สื่อ แยกตามประเภทของเนือ้หารายการท่ีแตกต่างกัน โดย

กลา่วว่า การวดัในเร่ืองเวลาท่ีใช้สื่อมีข้อเสียตรงท่ีว่าค าตอบขึน้กับปัจจัยหลายอย่าง เช่น ความ
สนใจของผู้ ฟัง เวลาวา่งท่ีบุคคลมีอยู ่และการมีสือ่ใกล้ตวั (Availability of Medium)  

ด้วยเหตุนี ้ค าตอบท่ีเก่ียวกับเวลาท่ีใช้กับสื่อ จึงมักไม่สามารถแปลความหมายทาง
จิตวิทยาได้ และมักไม่ให้ผลท่ีชัดเจนเม่ือน ามาเช่ือโยงความสัมพันธ์กับตัวแปรอ่ืน และเพื่อ
แก้ปัญหาความไม่ชดัเจนนี ้จึงได้มีการวดัตวัแปรการเปิดรับสือ่ โดยใช้ความถ่ีของการใช้สือ่เฉพาะ
อย่างเจาะจงในเนือ้หา เช่น วดัความถ่ีของการอ่านข่าวท่ีเนือ้หาประเภทต่างๆในหนงัสือพิมพ์ จึง
สรุปได้วา่ 
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การเปิดรับสื่อนัน้ หมายถึง ความบ่อยครัง้หรือความถ่ีในการเปิดรับ ระยะเวลา ความ
ตอ่เน่ือง ช่วงเวลา รวมไปถึงจ านวนสือ่ หรือช่องทางท่ีใช้ในการเปิดรับขา่วสารนัน้ด้วย 

ความถ่ี (Frequency) หมายถึง ความบอ่ยหรือจ านวนครัง้ท่ีได้เห็นสือ่นัน้ 
ความตอ่เน่ือง (Continuity) หมายถึง การติดตามเร่ืองราวเนือ้หาขา่วสารนัน้ผา่นสือ่ 
ความชอบ (Likability) หมายถึง ความรู้สกึ หรือความคิดเห็นในการชมข่าวสารนัน้โดยวดั

จากความชอบในด้านเนือ้เร่ืองของสือ่นัน้ และความชอบในด้านความคิดสร้างสรรค์ของสือ่ 
ช่วงเวลาท่ีรับชม (Time to Watch) หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผู้ชมรับชมขา่วสาร 
ช่องทางในการรับชม (Channel to Watch) หมายถึง จ านวนสื่อหรือช่องทางท่ีบุคคลใช้

เปิดรับขา่วสาร 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการชม (An Influential) หมายถึง บุคคลท่ีมสว่นในการชักจูงให้เกิด

ความชอบหรือไม่ชอบในสือ่นัน้ๆ 

กระบวนการเลือกรับสาร 
แอชคิน (Atkin, อ้างถึงใน ทัศไนย สุนทรวิภาต, 2557, หน้า 14) กล่าวว่า บุคคลท่ีเลือก

เปิดรับขา่วสารมาก ยิ่งมีหูตากว้างไกล มีความรู้และความเข้าใจในสภาพแวดล้อม และเป็นคนท่ี
ทันสมัย ทันเหตุการณ์กว่าบุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารน้อย ในการรับรู้ข่าวสารนัน้ผู้ รับสารจะมี
กระบวนการการเลือกสรร (Selective Exposure) ซึ่งกระบวนการเลือกรับสารจะเปรียบเสมือน
เคร่ืองกรอง (Filter) ข่าวสารในการรับรู้ของมนุษย์เรา ซึ่งแตกต่างกันไปตามประสบการณ์ ความ
ต้องการ ความเช่ือ ทศันคติ ความรู้สกึนกึคิด ของแตล่ะบุคคล ซึง่ประกอบด้วยเคร่ืองมือ 3 ขัน้ดงันี ้

1. การเลือกเปิดรับหรือสนใจ (Selective Exposure of Selective Attention) หมายถึง 
การท่ีผู้ รับสารจะเลือกสนใจหรือเปิดรับข่าวสารจากแหล่งใดแหล่งหนึ่ง โดยบุคคลมักแสวงหา
ข่าวสาร เพื่อสนับสนุนทัศนคติท่ีมีอยู่ และหลีกเลี่ยงข่าวสารท่ีขัดแย้งกับความรู้สึกนึกคิดของ
ตนเอง ทัง้นี ้เพราะการท่ีได้รับข่าวสารท่ีไม่ลงรอยกับความเข้าใจหรือทศันคติของตนนัน้จะก่อเกิด
ความไม่สมดุลทางจิตใจ หรือความไม่สบายใจท่ีเรียกว่า ความไม่สอดคล้องกันทางด้านความ
เข้าใจ (Cognitive Dissonance) 

2. การเลือกรับรู้หรือตีความ (Selective Perception of Selective Interpretation) เม่ือ
บุคคลรับข่าวสารท่ีสนใจแล้วตีความตามความเข้าใจ ทัศนคติ ประสบการณ์ ความเช่ือ ความ
ต้องการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ ตามสภาวะทางร่างกาย สภาวะทางอารมณ์และจิตใจของตนเอง
ในขณะนัน้เป็นต้น 
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3. การเลือกจดจ า (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารท่ีตรงกับความ
สนใจ ความต้องการ และทศันคติของตนเอง และมกัจะลืมในสว่นท่ีไม่สนใจหรือไม่เห็นด้วยได้งา่ย
กว่า บุคคลต่างๆจะมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารด้วยสาเหตตุ่างกันไป ได้แก่ ความเหงา เพราะ
มนุษย์เป็นสตัว์สงัคม และต้องการมีเพื่อน ไม่สามารถอยู่ได้เพียงล าพงัต้องหนัมาสื่อสารกับผู้ อ่ืน 
ความอยากรู้อยากเห็น เพราะมนุษย์มีสัญชาติญาณในการรับรู้ข่าวสารเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของตน ผลประโยชน์ของตนเอง รวมทัง้ความสนกุสนาน และความสขุกายสบายใจ 

นอกจากนัน้ แอชคิน (Atkin, อ้างถึงใน ทัศไนย สุนทรวิภาต, 2557, หน้า 15) กล่าวว่า 
บุคคลจะเลือกเปิดรับข่าวสารจากสื่อมวลชนขึน้อยู่กับการคาดคะเนเปรียบเทียบ ระหว่าง
ผลตอบแทน (Reward Value) กบัการลงทุนลงแรง (Expenditures) และพนัธะผูกพนั (Liabilities) 
ท่ีตามมา ถ้าผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ท่ีได้รับมากกว่าการลงทุนลงแรง หรือต้องการใช้ความ
พยายามในการรับรู้ หรือท าความเข้าใจแล้วบุคคลก็อาจจะเพิกเฉยต่อข่าวสารนัน้ แอชคินยัง
ชีใ้ห้เห็นอีกว่า การแสวงหาข่าวสารหรือความต้องการสื่อมวลชนของปัจเจกบุคคลนัน้ คือต้องการ
ได้รับข่าวสาร และความบนัเทิง ซึ่งความต้องการข่าวสารนัน้เกิดจากความไม่รู้ หรือไม่แน่ใจของ
ปัจเจกบุคคลท่ีมาจาก 

1. การมองไม่เห็นความสอดคล้องต้องกนัระหว่างระดบัความรู้ของปัจเจกบุคคลขณะนัน้
กับระดับความต้องการท่ีอยากรู้อยากเห็นสิ่งแวดล้อมภายนอก  (Extrinsic Uncertainty) 
โดยเฉพาะถ้าเป็นสิง่ส าคญัก็ยิ่งมีความอยากรู้สงู ความแนใ่จสงู 

2. ปัจจัยด้านความสมัพันธ์ทางสงัคม เน่ืองจากมนุษย์เราจะยึดติดกับกลุ่มสงัคม ท่ีตน
สงักัดอยู่เป็นกลุม่อ้างอิง (Reference Group) ในการตดัสินใจท่ีจะแสดงออกซึง่พฤติกรรมใดๆ นัน่
คือมกัจะคล้อยตามกลุม่ในด้านความคิด ทศันคติ และพฤติกรรมเพื่อเป็นท่ียอมรับของกลุม่ 

3. ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมนอกระบบสื่อสาร เช่ือว่าลกัษณะต่างๆ ได้แก่ เพศ อาชีพ 
ระดบัการศกึษา รายได้ ท าให้เกิดความคล้ายคลงึกับการเปิดรับเนือ้หาของการสือ่สาร รวมถึงการ
ตอบสนองตอ่เนือ้หาดงักลา่วแตกตา่งกนัด้วย 

เหตุผลในการเปิดรับส่ือของประชาชน 
โจเซฟ (อ้างถึงใน วรรณี จงศกัด์ิสวสัด์ิ, 2536, หน้า 89) กลา่วถึงเหตุผลในการเปิดรับสื่อ

ของประชาชน โดยสามารถจ าแนกได้ดงันี ้
1. เพื่อการรับรู้ (Cognition) หมายถึง การท่ีผู้ รับสารต้องการข่าวสารเพื่อสนองต่อความ

ต้องการพืน้ฐานของมนุษย์ ในด้านความอยากรู้อยากเห็น และความต้องการได้รับการยอมรับว่า
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ตนเองนัน้เป็นสว่นหนึ่งของสงัคม ดงันัน้จึงต้องเข้าใจสว่นประกอบของสงัคม โดยการโดยการรับรู้
ขา่วสารผา่นสือ่ตา่งๆในรูปแบบหลกัคือ ขา่ว ความรู้ ความบนัเทิง เป็นต้น 

2. เพื่อความหลากหลาย (Diversion) เพื่อสนองต่อความต้องการของมนุษย์ในรูปแบบท่ี
แตกต่างกันออกไป เช่น กระตุ้นอารมณ์ ซึ่งเป็นการเปิดรับสื่อเพื่อแสวงหาความเข้าใจ ความ
สนุกสนาน ความต่ืนเต้น ทัง้นีเ้พื่อต้องการลดความเบื่อหน่ายในชีวิต การพักผอ่น เป็นการเปิดรับ
สือ่เพื่อผอ่นคลายความเครียดท่ีมากเกินไป หรือลดความเร่งเร้าในชีวิตประจ าวนัลง 

3. เพื่อประโยชน์ทางสงัคม (Social Utility) ความจ าเป็นของบุคคลท่ีต้องการเป็นสว่นหนึ่ง
ของสงัคม ดงันัน้การเปิดรับสื่ออาจแสดงถึงการยอมรับการสมาคมในสงัคม และความผูกพันต่อ
ผู้ อ่ืน ซึ่งอาจแสดงออกได้โดยการใช้ภาษาร่วมสมัย ผู้ รับสารอาจเปิดรับสื่อเพื่อต้องการความ
ทนัสมยั โดยการแสดงออกถึงการใช้ภาษา เช่น ค าพูด และความเข้าใจตอ่คา่นิยมใหม่ๆ เพื่อแสดง
ความเป็นกลุม่เดียวกัน โดยมีสื่อเป็นสะพานเช่ือมของคนในกลุ่มนัน้ๆ มนุษย์มักใช้สื่อเป็นเพื่อน 
หรืออาศยัสื่อในการแสวงหามิตร เช่น ในสงัคมกรุงเทพฯ ประชาชนสว่นใหญ่อาศยัสิ่งพิมพ์ วิทย ุ
และโทรทศัน์เป็นเพื่อนมากกวา่การคบเพื่อนบ้านด้วยกนั เป็นต้น 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสาร 
ส าหรับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลนัน้ ทอดด์ ฮันท์ และ เบ

รนท์ ดี รูเบน (Todd Hunt and Brent d. Ruben, 1993 p.65 อ้างถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2541, 
หน้า 122-124) ได้กลา่วถึงปัจจยัทมี่อิทธิพลตอ่การเลอืกเปิดรับขา่วสารของบุคคลไว้ดงันี ้

ความต้องการ (Need) เป็นปัจจัยท่ีส าคญัท่ีสดุปัจจยัหนึง่ในกระบวนการเลือกของมนุษย์
คือความต้องการ ความต้องการทุกอย่างของมนุษย์นัน้ไม่ว่าจะเป็นความต้องการทางกาน และ
ความต้องการทางใจ ทัง้ความต้องการในระดบัสงูและความต้องการในระดบัต ่า ล้วนแล้วแต่เป็น
ตวัก าหนดการเลอืกของเรา เราเลือกตอบสนองความต้องการของเรา เพื่อให้ได้ขา่วสารท่ีต้องการ 
เพื่อเป็นการแสดงรสนิยม เพื่อความพอใจ และเพื่อเป็นการยอมรับในสงัคม 

ทศันคติและค่านิยม (Attitude and Values) ทศันคติคือความชอบและการมีใจโน้มเอียง 
(Preference and Predisposition) ต่อเร่ืองต่างๆ สว่นค่านิยมนัน้ คือหลกัพืน้ฐานท่ีเรายึดถือ เป็น
ความรู้สึกท่ีว่าเราควรท าหรือไม่ควรท าอะไร ในการมีความสมัพันธ์กับสิ่งแวดล้อมและผู้คน ซึ่ง
ทศันคติและค่านิยมมีอิทธิพลอยา่งยิ่งตอ่การเลอืกใช้สือ่ การเลือกขา่วสาร การเลอืกตีความหมาย
และการเลอืกจดจ า 

เปา้หมาย (Goal) มนษุย์ทุกคนล้วนมีเปา้หมาย ทกุคนก าหนดเปา้หมายในการด าเนินชีวิต
ทัง้ในเร่ืองอาชีพ การคบหาสมาคม การพกัผอ่น เปา้หมายของกิจกรรมตา่งๆท่ีเราก าหนดขึน้นี ้จะมี
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อิทธิพลต่อการเลือกใช้สื่อ การเลือกข่าวสาร การเลอืกตีความหมาย และการเลอืกจดจ าเพื่อสนอง
เปา้หมายของตน 

ความสามารถ (Capability) ความสามารถของเราเก่ียวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง รวมทัง้
ความสามารถด้านภาษา ล้วนมีอิทธิพลตอ่เราในการท่ีจะเลอืกรับขา่วสาร เลือกตีความหมาย และ
เลอืกเก็บเนือ้หาของขา่วนัน้ไว้ 

การใช้ประโยชน์ (Utility) มนุษย์เราจะให้ความสนใจและใช้ความพยายามในการท่ีจะ
เข้าใจ และจดจ าขา่วสารท่ีเราสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้ 

ลีลาในการสื่อสาร (Communication Style) การเป็นผู้ รับสารของมนุษย์เรานัน้ สว่นหนึ่ง
ขึน้อยู่กับลีลาในการสื่อสาร คือ ความชอบหรือไม่ชอบสื่อบางประเภท ดังนัน้ บางคนจึงชอบฟัง
วิทย ุบางคนชอบดโูทรทศัน์ และบางคนอาจชอบอ่านหนงัสอืพิมพ์ 

สภาวะ (Context) ในท่ีนีห้มายถึง สถานท่ี บุคคล และเวลาท่ีอยูใ่นสถานการณ์การสือ่สาร 
สิ่งต่างๆเหลา่นีมี้อิทธิพลต่อการเลือกของผู้ รับสาร การมีคนอ่ืนอยู่ด้วย มีอิทธิพลโดยตรงต่อการ
เลอืกใช้สือ่และขา่วสาร การเลอืกตีความหมายและเลอืกจดจ าขา่วสาร การท่ีถกูมองวา่เป็นอยา่งไร 
การท่ีคิดวา่คนอ่ืนจะมองอย่างไร มีความเช่ือวา่คนอ่ืนคาดหวงัอะไรจากตวัเรา และการท่ีคิดว่าคน
อ่ืนคิดวา่เราอยูใ่นสถานการณ์อะไร ล้วนแตมี่อิทธิพลตอ่การเลอืกรับสารของเราทัง้นัน้ 

ประสบการณ์และนิสยั (Experience and Habit) ในฐานะของผู้ รับสารนัน้ ผู้ รับสารแตล่ะ
คนพฒันานิสยัการรับสาร อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรับขา่วสาร สารของเรา เราพฒันา
ความชอบสือ่ชนิดใดชนิดหนึง่ รายการประเภทใดประเภทหนึง่ ดงันัน้เราจึงเลอืกใช้สื่อชนิดใดชนิด
หนึง่ สนใจเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ ตีความหมายอยา่งใดอยา่งหนึง่และเลอืกจดจ าเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ 

นอกจากนีแ้ล้วนัน้ได้มีค ากลา่วจาก วิลเบอร์ ชแรมม์ (Wilbur Schramm,1973 อ้างถึงใน 
สถาพร สิงหะ, 2556, หน้า 8-9) ยังได้ชีใ้ห้เห็นถึงองค์ประกอบอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกรับ
ขา่วสารของบุคคลดงันี ้

1. ประสบการณ์ ซึง่เป็นปัจจยัท่ีท าให้ผู้สง่สารแสวงหาขา่วสารท่ีแตกตา่งกนั 
2. การประเมินสารประโยชน์ของขา่วสารท่ีผู้ รับสารแสวงหาเพื่อตอบสนองจุดประสงค์ของ

ตนอยา่งหนึง่อยา่งใด 
3. ภมิูหลงัท่ีแตกตา่งกนั ท าให้บุคคลมีความสนใจแตกตา่งกนัด้วย 
4. การศกึษาและสภาพแวดล้อม ท าให้มีความแตกตา่งในพฤติกรรมการเลอืกรับสาร 
5. ความสามารถในการรับสาร ซึ่งเก่ียวกับสภาพร่างกายและจิตใจท่ีท าให้พฤติกรรมการ

เปิดรับสารแตกตา่งกนั 
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สิง่ตอบแทนท่ีคาดหวงั 

ความพยายามท่ีต้องใช้ 

6. บุคลิกภาพ ท าให้มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงทศันคติ การโน้มน้าวใจและพฤติกรรมของ
ผู้ รับสารเอง 

7. อารมณ์ สภาพทางอารมณ์ของผู้ รับสาร จะท าให้เข้าใจความหมายของข่าวสาร หรือ
อาจเป็นอุปสรรคตอ่ความเข้าใจความหมายของขา่วสารได้ 

8. ทศันคติ ซึง่จะเป็นตวัก าหนดท่าทีของการรับและตอบสนองตอ่สิ่งเร้า หรือขา่วสารท่ีได้
พบเก่ียวกบัการเปิดรับขา่วสารนัน้ 

วิลเบอร์ ชแรมม์ (Wilbur Scharm, อ้างถึงใน ทัศไนย สุนทรวิภาต, 2557) กล่าวถึง 
หลกัการทัว่ไปของการเลือกความส าคญัของข่าวสารว่าขึน้อยู่กับการใช้ความพยายามน้อยท่ีสุด 
(Least effect) และผลท่ีจะได้ (Promise of reward) ซึง่อยูใ่นรูปของสตูรการเลอืกรับขา่วสาร ดงันี ้

 
   การเลอืกรับขา่วสาร =  

 
จากสตูรนีจ้ะเห็นได้ว่า คนเรามีแนวโน้มท่ีจะเปิดรับข่าวสารท่ีใช้ความพยายามน้อย เช่น

ข่าวสารต่างๆท่ีอยู่ใกล้ตัว สามารถเลือกรับได้ง่ายและมีสารประโยชน์ต่อตนเอง ในการเลือกนัน้
อาจมีสาเหตุอ่ืนๆอีก เช่น ประสบการณ์ต่างกัน ความสามารถในการประเมินสารประโยชน์ของ
ขา่วสาร ตลอดจนสภาวะทางสงัคมและจิตใจของแตล่ะคนด้วย 

จากแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับขา่วสาร จะเห็นได้วา่ขา่วสารเป็นปัจจยัส าคญัใน
การน ามาประกอบการตดัสนิใจของบุคคล ทัง้นีบุ้คคลจะท าการเปิดรับขา่วสารเฉพาะเร่ืองท่ีตนให้
ความสนใจเทา่นัน้ เน่ืองจากข่าวสารในปัจจุบนัมีมากเกินกว่าท่ีผู้ รับสารจะรับไว้ทัง้หมดได้ จึงท า
ให้เกิดกระบวนการเลือกรับข่าวสารขึน้  ทัง้นี ผู้้ วิจัยน าแนวคิดนีม้าเป็นส่วนหนึ่งในกรอบ
แนวความคิดในการศกึษาครัง้นี ้โดยผู้ รับสารจะมีการเลอืกสนใจ ตีความ และจดจ า ในการเปิดรับ
สาร การเปิดรับนัน้เร่ิมจากการยอมรับข่าวสารท่ีตรงกับความเห็นความพอใจ ทัศนคติ และ
ประโยชน์ซึ่งจะเกิดกับตวัผู้ รับสารเอง การเลือกเปิดรับข่าวสารของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกันนัน้
ยอ่มท าให้มีพฤติกรรมการเปิดรับขา่วสารท่ีแตกตา่งกันได้ด้วย ท าให้ผู้วิจยัสามารถวิเคราะห์ถึงการ
เปิดรับขา่วสารในเครือขา่ยสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊กของแตล่ะบุคคลได้มากขึน้ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทศันคติ 

ความหมายของทศันคต ิ

ทศันคติ (Attitude) หมายความถึง สภาพทางจิตของบุคคลท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการท่ี
จะตอบสนองต่อบุคคล สิ่งของ หรือเหตุการณ์ เฉพาะอย่างใดอย่างหนึ่งในท านองว่าชอบหรือไม่
ชอบตามปกติแล้วบุคคลจะต้องมีทศันคติตอ่สิง่หนึง่สิง่ใดท่ีเก่ียวข้องกบัชีวิตประจ าวนัเสมอ ซึง่ได้มี
นกัจิตวิทยาหรือกลุม่ผู้ ท่ีท าการศกึษาเร่ือง ทศันคติ ให้ความหมายไว้หลายความหมายดงัตอ่ไปนี ้

เทอร์สโตน (Thurstone, L.L, 1967 หน้า 77) ให้ความหมายวา่ ทศันคติเป็นการแสดงออก
ทางด้านผลรวมของความโน้มเอียงและความรู้สกึ ความมีอคติ ความรู้สกึท่ีเกิดขึน้อยู่ในใจมาก่อน
ความคิด ความกลวั การบังคับขู่เข็ญและการลงความเห็นของมนุษย์เก่ียวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง  
(วรรณฤดี แก้วแกมแข, 2544 หน้า 18) 

โรคีช (Rokeach, M. 1970 หน้า 122) ให้ความหมายไว้วา่ ทศันคติเป็นการผสมผสานหรือ
การจัดระเบียบความเช่ือท่ีมีต่อสิ่งใดสิง่หนึง่หรือสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึง่ ผลรวมของความ
เช่ือนีจ้ะเป็นตวัก าหนดแนวโน้มของบุคคลท่ีจะมีปฏิกิริยาตอบสนองในลกัษณะท่ีชอบหรือไม่ชอบ 
(วรรณฤดีแก้วแกมแข, 2544 หน้า 18) 

กู๊ ด (Good, C.V. 1973 หน้า 49) ให้ความหมายไว้ว่า ทัศนคตินัน้เป็นความพร้อมท่ีจะ
กระท า ปฏิบติั หรือมีปฏิกิริยาตอ่บุคคล สิง่ของ และสภาพการณ์ใดๆ ทัง้ด้านทางบวกและทางลบ 
(ฉตัรชยั ปันชาติ, 2545, หน้า 6) 

อัลพอร์ต (Allport, G. W, 1935 หน้า 10) ให้ความหมายไว้ว่า ทัศนคติหมายถึงสภาวะ
ความพร้อมทางจิตและประสาทซึ่งเกิดขึน้จากประสบการณ์ สภาวะความพร้อมนีจ้ะเป็นแรงท่ี
ก าหนดทิศทางของปฏิกิริยาของบุคคลท่ีจะมีต่อบุคคล สิ่งของ หรือสถานการณ์ ท่ีเก่ียวข้อง 
(อุทมุพร ไพลนิ. 2540 : 17) 

นิวคัม (Newcomb, M. Theodore, 1954 หน้า 128) ให้ความหมายของทัศนคติว่า เป็น
ความรู้สกึเอนเอียงของจิตใจท่ีมีต่อประสบการณ์ท่ีมนุษย์เราได้รับ อาจจะมากหรือน้อยก็ได้ และ
ทศันคตินีจ้ะแสดงออกได้ทางด้านพฤติกรรมสองลกัษณะคือ การแสดงออกในลกัษณะของความ
พึงพอใจ เห็นด้วยหรือชอบทัศนคติเช่นนีท้ าให้คนอยากปฏิบัติ อยากได้ อยากเข้าใกล้สิ่งนัน้ 
ลกัษณะเช่นนีเ้ราเรียกว่า ทศันคติทางบวก (Positive Attitude) อีกลกัษณะหนึ่ง คือ ทศันคติทาง
ลบ (Negative Attitude) คนจะแสดงออกท านองไม่พึงพอใจ ไม่ชอบหรือไม่เห็นด้วย ท าให้เกิด
ความเบื่อหน่าย ชิงชัง อยากหนีอยากอยู่ให้ห่างจากสิ่งนัน้ สว่นทศันคติอีกแบบหนึ่ง คือความรู้สกึ
เฉยๆ ไม่ชอบ ไม่เกลยีด เป็นทศันคติแบบกลางๆ (อุทมุพร ไพลนิ, 2540 หน้า 17) 
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ประภาเพ็ญ สวุรรณ (2527 หน้า 239) ให้ความหมายไว้ว่า ทศันคติเป็นความคิดเห็นซึ่งมี
อารมณ์เป็นสว่นประกอบ เป็นสว่นท่ีพร้อมท่ีจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยา่งจากสถานการณ์ภายนอก 

ฉตัรชัย ปันชาติ (2545 หน้า 7) ให้ความหมายไว้วา่ ทศันคติเป็นความรู้และความรู้สกึต่อ
สิง่หนึง่สิง่ใดในด้านท่ีดีและไม่ดี อาจเป็นลกัษณะบวกหรือลบ พงึพอใจหรือไม่พงึพอใจ 

จากความหมายท่ีกลา่วมา พอสรุปได้วา่ ทศันคติ หมายถึง สภาพทางจิตของบุคคลท่ีเกิด
จากการเรียนรู้และประสบการณ์จากสิ่งแวดล้อม ก่อให้เกิดพฤติกรรมในการท่ีจะตอบสนองต่อ
บุคคลสิง่ของ หรือเหตกุารณ์เฉพาะอยา่งใดอยา่งหนึง่ในท านองวา่ชอบหรือไม่ชอบ 

องค์ประกอบของทัศนคติ 
อธิภัทร สายนาค (2543 หน้า 24-25) กล่าวถึ งองค์ประกอบของทัศนคติไว้ว่า  มี

องค์ประกอบ 3 ด้าน คือ 
1. ด้านความรู้ (The Cognitive Component) หมายถึง ความรู้ ความเช่ือ และความคิด

ของบุคคลท่ีมีตอ่สิง่หนึง่สิง่ใด 
2. ด้านความรู้สึก (The Effective Component) หมายถึง ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ

ความรู้สกึทางบวกหรือทางลบตอ่สิง่หนึง่สิง่ใด 
3. ด้านพฤติกรรม (The Behavioral Component) หมายถึง แนวโน้ม หรือความพร้อมท่ี

บุคคลจะตอบรับหรือปฏิเสธ 
เพื่อให้มองเห็นภาพองค์ประกอบของทศันคติอยา่งชดัเจนขึน้ โปรดดแูผนภมิูองค์ประกอบ

ทัง้ 3 ด้าน ซึ่งจะมีความสมัพนัธ์กนัมาก บางครัง้จะแยกไม่ออกจากกนัอย่างเด็ดขาด เช่น บุคคลท่ี
เคยมีประสบการณ์ในการแผ้วถางป่าในเขตอุทยานแห่งชาติแล้วถูกเจ้าหน้าท่ีอุทยานแห่งชาติ
จับกุมด าเนินคดี คน ๆ นัน้อาจจะมีความรู้สึกในด้านลบต่อเจ้าหน้าท่ีอุทยานแห่งชาติ แต่ใน
ขณะเดียวกนัคนๆนัน้ อาจยอมรับว่าการแผ้วถางป่าในเขตอุทยานแห่งชาติเป็นการกระท าท่ีผิดต่อ
กฎหมาย เจ้าหน้าท่ีต้องปฏิบัติตามอ านาจหน้าท่ี ซึ่งเป็นไปในทางบวกและมีแนวโน้มท่ีจะไม่
กระท าการท่ีผิดกฎหมายอีกซึง่สามารถเขียนเป็นแผนภมิูได้ดงันี ้
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ตัวแปรอิสระที่วัดได้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบที่ 2.1 องค์ประกอบของทศันคติ 
ที่มา : ประภาเพ็ญ สวุรรณ, ทศันคติ, 2527 หน้า 4 

จากข้อมูลข้างต้น สรุปได้ว่า ทศันคติมีองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ องค์ประกอบด้านความรู้
หมายถึง ความเช่ือถือของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หากบุคคลมีความรู้สิ่งใดดีหรือความเช่ือต่อสิ่ง
ต่างๆว่าดี ก็จะมีทัศนคติท่ีดีต่อสิ่งนัน้ องค์ประกอบท่ีสองด้านความรู้สกึ หมายถึง ปฏิกิริยาการ
ตอบสนองทางด้านความรู้สกึหรืออารมณ์ท่ีมีต่อวตัถหุรือบุคคลใดหรือสิง่ใด ก็จะท าให้มีทศันคติท่ี
ดีหรือไม่ดีต่อสิ่งนัน้ และองค์ประกอบท่ีสามด้านพฤติกรรมหรือการกระท า หมายถึง บุคคลจะ
ประพฤติหรือปฏิบติัอยา่งไรต่อวตัถุหรือกลุม่บุคคล ในกรณีนีค้วามเช่ือและความรู้สกึมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรม ซึง่องค์ประกอบแตล่ะด้านมีความสมัพนัธ์เช่ือมโยงกนั กลา่วคือ ถ้าประชาชนมีทศันคติ
ท่ี ดีย่อม เกิดความ รู้สึก ท่ี ดีและมีปฏิ กิ ริยาตอบสนองในทาง ท่ี ดีต่อการบ ริหารจัดการ
ทรัพยากรธรรมชาติ เม่ือประชาชนเห็นความจ าเป็นและความส าคัญ และเข้าใจรูปแบบในการ
บริหารจดัการทรัพยากรธรรมชาติแล้ว ก็จะให้ความร่วมมือและเข้ามามีสว่นร่วมในการบริหารงาน
อุทยานแห่งชาติมากขึน้สง่ผลให้เจ้าหน้าท่ีอุทยานแห่งชาติปฏิบติังานได้ประสบความส าเร็จตาม
วตัถปุระสงค์ท่ีก าหนดไว้ 

  

ความรู้สกึ 
(Affective) 

ความรู้ 
(Cognitive

) 

ค าพดูท่ีแสดงถึง 
ความรู้สกึ 

การรับรู้ค าพดูท่ี 
แสดงถึงความเช่ือ 

ปฏิกิริยาท่ีแสดงออก 
ค าพดูท่ีเก่ียวกับการ 

ปฏิบตั ิ

ส่ิ ง เร้ าต่ า งๆ  ข อ งบุคคล
สถานการณ์ การกระท าของ
สังคม กลุ่มสังคม ส่ิงอ่ืนที่
เป็ นตัวแทนของทัศนคติ
ตา่งๆ (Attitude Objects) 

ทศันคติ 
(Attitude) 

พฤตกิรรม 
(Behavior) 

ตัวแปรร่วม ตัวแปรตาม 
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ลักษณะของทัศนคติ 
อธิภัทร สายนาค (2543 หน้า 26) อ้างอิงจาก กมลรัตน์ หล้าสุวงษ์ (2528 หน้า 231) 

อธิบายถึงลกัษณะของทศันคติท่ีส าคญัมีดงันี ้
1. ทศันคติ เป็นสิ่งท่ีเกิดขึน้จากการเรียนรู้หรือการได้รับประสบการณ์ ไม่ใช่สิ่งท่ีติดตวัมา

แตก่ าเนิด 
2. ทศันคติ เป็นดชันีท่ีชีแ้นวทางการแสดงพฤติกรรม กลา่วคือ ถ้ามีทศันคติท่ีดีก็มีแนวโน้ม

ท่ีจะเข้าหา หรือแสดงพฤติกรรมนัน้ๆ ในทางตรงกันข้ามถ้ามีทศันคติท่ีไม่ดีก็มีแนวโน้มท่ีจะไม่เข้า
หาโดยการถอยหนีหรือตอ่ต้านการแสดงพฤติกรรมนัน้ 

3. ทศันคติ สามารถถ่ายทอดจากบุคคลหนึง่ไปสูบุ่คคลอ่ืน ๆ ได้ เช่น บิดา มารดา ไม่ชอบ
บุคคลหนึง่ยอ่มมีแนวโน้มท าให้เด็กไม่ชอบบุคลนัน้ด้วย 

4. ทัศนคติ สามารถเปลี่ยนแปลงได้ เน่ืองจากทัศนคติเป็นสิ่งท่ีได้มาจากการเรียนรู้หรือ
ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ถ้าการเรียนรู้หรือประสบการณ์นัน้เปลี่ยนแปลงไป ทัศนคติย่อม
เปลีย่นแปลงไปด้วยจากแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะของทศันคติ พอจะสรุปได้วา่ ทศันคติเกิดจากการ
เรียนรู้หรือประสบการณ์ของแต่ละบุคคล สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามสภาวะแวดล้อม ถ้าเกิดขึน้
แล้วจะมีลกัษณะมัน่คงและเปลีย่นแปลงได้ยาก ทศันคติจะมีบทบาทช่วยให้บุคคลได้ปรับปรุงและ
พฒันาตนเอง 

การเปล่ียนแปลงทัศนคติ 
วรรณฤดี แก้วแกมแข (2544 หน้า 22) ได้อธิบายการเปลี่ยนแปลงทัศนคติไว้ว่า ทศันคติ

ของบุคคลจะพฒันาไปได้โดยสาเหต ุ3 ประการด้วยกนั คือ 
1. บุคคลมีโอกาสติดตอ่สมัพนัธ์กบับุคคลอ่ืน 
2. เกิดจากการท่ีบุคคลถ่ายทอดแบบอย่างการกระท าหรือความคิดเห็นของคนอ่ืนเป็นของ

ตน 
3. การท่ีบุคคลพยายามท่ีจะสนองความต้องการของตน 
อธิภัทร สายนาค (2543 หน้า 27) อ้างอิงจาก สงวน สุทธิเลิศอรุณ (2527 หน้า 94-99) 

กลา่วว่าทัศนคติของบุคคลแม้จะได้รับการปลกูฝังไว้ในตัวบุคคลอย่างมั่นคงพอสมควร แต่ก็อาจ
เปลีย่นแปลงได้ตามทฤษฎีตา่ง ๆ โดยวิธีการดงัตอ่ไปนี ้

1. การยอมตาม ซึง่เกิดจากอิทธิพลของกลุม่ 
2. การเลยีนแบบ ซึง่เกิดจากการท่ีบุคคลพงึพอใจในบุคลิกภาพหรือพฤติกรรมของบุคคลท่ี

เก่ียวข้อง 



32 

3. ความต้องการท่ีจะเปลี่ยน ซึ่งเกิดจากการเรียนรู้และเกิดค่านิยมในบางสิ่งบางอย่างท่ี
ตนเองช่ืนชอบ ก็จะเกิดความต้องการเปลีย่นแปลงทศันคติ 

4. การเปลี่ยนความเช่ือ ซึ่งเกิดจากการท าให้ความเช่ือของบุคคลต่อสิ่ง ใดสิ่งหนึ่ง
เปลีย่นแปลงไป ก็จะท าให้เกิดการเปลีย่นแปลงทางทศันคติด้วย 

5. การได้รับความรู้ 
6. การได้รับประสบการณ์ตรง 
7. การเปลีย่นแปลงปทสัถานทางสงัคม 
8. การใช้วิธีจิตบ าบดั 

ทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับทัศนคติ 
นกัจิตวิทยา ได้เสนอทฤษฎีเก่ียวกบัการเปลีย่นแปลงทศันคติไว้หลายทฤษฎี ซึ่งผู้ศกึษาจะ

ขอเสนอทฤษฎีตา่งๆ บางทฤษฎี ดงันี ้
1. ทฤษฎีความขัดแย้ง (Theory of Cognitive Dissonance) Triandis (Triandis, H. C. 

1971 หน้า 3) เสนอทฤษฎีเก่ียวกับการเปลี่ยนแปลงทัศนคติไว้ว่า เกิดขึน้เน่ืองจากความไม่
สอดคล้อง (Dissonance) ขึน้ในตวับุคคล ความไม่สอดคล้องดงักลา่วเกิดขึน้เน่ืองจาก 

1.1 รับรู้เหตกุารณ์หรือข้อมลูใหม่ท่ีขดัแย้งกบัทศันคติและความคิดเห็นเดิมของตน 
1.2 ได้รับข้อมูลใหม่ท่ีคาดไม่ถึง เม่ือเกิดความไม่สอดคล้องกันก็พยายามปรับให้เกิด

ความสอดคล้อง (Consistency) เพื่อให้มีความคิดสมัพันธ์กับพฤติกรรมหรือเปลี่ยนความคิดให้
สมัพนัธ์กับสิ่งแวดล้อม หรือพยายามหาข้อมูลมาสนบัสนุนความคิดของตนเอง เหลา่นีเ้ป็นเหตุท่ี
ท าให้คนเปลีย่นหรือไม่เปลีย่นทศันคติของตนก็ได้ 

2. ทฤษฎีเสริมก าลัง (Reinforcement Theory) ฮอพแลนด์ เจนนิสและเคลลี (Carl I. 
Hovland, Irving L. Janis and Harold H. Kelly. 1953 หน้า 6-10) กลา่ววา่ ทศันคติของบุคคลจะ
เปลี่ยนไปเม่ือบุคคลเปลี่ยนความคิดเห็น (Opinion) ความคิดเห็นใหม่เกิดจากการเรียนรู้ ซึ่งการ
เรียนรู้เกิดจากการเสริมก าลงั นอกจากนีย้งัขึน้อยู่กับความสนใจ ความเข้าใจและการยอมรับ ซึ่ง
ขึน้อยูก่บัสิง่ลอ่ใจ (Incentive) เพื่อบุคคลนัน้จะมีทศันคติท่ีดีตอ่สิง่นัน้ 

3. ทฤษฎีการตัดสินทางสงัคม (Social Judgment Theory) ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้
เช่นกนั แตก่ารเรียนรู้นัน้จะสมัพนัธ์กับหลกัเกณฑ์ต่างๆ ทางสงัคม ประกอบกบัการมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัตนเองร่วมอยูด้่วย นอกจากนีย้งัต้องการศึกษาวา่มีความขดัแย้งกับข้อมลูท่ีได้รับ ทศันคติ
เดิมของบุคคลมีผลท าให้ทศันคติเปลีย่นหรือไม่เปลีย่น และเปลีย่นไปในทิศทางใด 
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ในเร่ืองของการเปลี่ยนแปลงทัศนคตินัน้ เชอรีฟและฮอพแลนด์ กล่าวว่า การเปลี่ยน
ทัศนคติเกิดขึน้เม่ือมีความขัดแย้งระหว่างทัศนคติเดิมกับข้อมูลท่ีได้รับ บุคคลจะเปรียบเทียบ
ทศันคติเดิมกับข้อมูลท่ีได้รับก่อน ถ้าทศันคติเดิมตรงกับปทัสถานของกลุ่ม (Group Norm) และ
ข้อมลูใหม่มาจากแหลง่ข้อมูลท่ีเป็นตวัแทนของกลุม่เช่นกัน ก็จะท าให้บุคคลสงสยัว่า ทศันคติของ
เขาคลาดเคลื่อนไปจากปทัสถานของกลุ่ม ซึ่งมีผลท าให้บุคคลนัน้หันไปหาข้อมูลใหม่ คือการ
เปลีย่นทศันคตินัน่เอง 

แม้ว่าทศันคติจะมีการเปลี่ยนแปลงแต่ก็ยังมีความคงท่ีแน่นอนพอท่ีจะก าหนดท่าทีและ
พฤติกรรมของบุคคลท่ีได้จากการศึกษาเร่ืองความคงท่ีของทศันคตินัน้ (Stability of Attitude) ซึ่ง
แรมเมอร์ส (Remmers, H.H. 1972 หน้า 6-7) ได้กลา่วไว้วา่ ทศันคติสามารถเปลีย่นแปลงได้แตใ่น
บางกรณีก็มีการเปลี่ยนแปลงน้อยมากหรือเปลี่ยนได้ยากมาก นอกจากนีก้ารเปลี่ยนแปลงของ
ทศันคติยงัขึน้อยู่กับสิ่งต่อไปนี ้คือ คุณลกัษณะของข้อมูล เพศ อายุ สติปัญญา สิ่งแวดล้อมและ
ประสบการณ์เดิมของบุคคลอีกด้วย  

ดังนั น้  ทฤษฎีการตัดสินทางสังคม  (Social Judgment Theory) จึงท าให้ เกิดการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติ ทัง้นีข้ึน้อยู่กับปัจจัยทางด้านเพศ อายุ สติปัญญา สภาพแวดล้อมเดิมของ
บุคคล เช่นโรงเรียน ครู เพื่อนบ้าน และประสบการณ์ท่ีบุคคลนัน้เคยได้รับจากแหลง่ตา่งๆ 

4. ทฤษฎีการมีสว่นร่วม (Active Participatory Theory) ผลการวิจัยทางจิตวิทยาสงัคมได้
เสนอแนะไว้ว่า การเปลี่ยนแปลงทศันคติและการเปลีย่นแปลงพฤติกรรม ท าให้เกิดขึน้ได้โดยการ
สร้างสถานการณ์ให้เกิดการมีสว่นร่วมในกลุม่บุคคลอยา่งมีประสิทธิภาพ ทัง้นีเ้พราะกลุม่ท่ีบุคคลมี
สว่นร่วมและกลุม่ท่ีเขาต้องการร่วมด้วย มีผลตอ่ทศันคติของบุคคลเป็นอย่างมาก การมีสว่นร่วมใน
การอภิปรายและการตดัสนิใจของกลุม่ จะช่วยแก้ไขการต่อต้านการเปลี่ยนแปลงทศันคติใหม่ ถ้า
กลุม่ตัดสินใจท่ีจะยอมรับทศันคติใหม่ สมาชิกในกลุม่ก็จะยอมรับทศันคตินัน้ด้วย และถ้าบุคคล
เปลีย่นกลุม่อ้างอิงทศันคติของบุคคลนัน้ก็จะเปลีย่นแปลงตามกลุม่ไปด้วย 

5. ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม (Social Learning Theory) พฤติกรรมของบุคคลจะ
เปลีย่นแปลงไปในทิศทางใดหรือไม่นัน้ ขึน้อยู่กบัการเรียนรู้ท่ีเขาได้รับจากสงัคมแวดล้อม สงัคมจะ
เป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของบุคคล และจะมีปฏิกิริยาซึ่งกันและกันเกิดขึน้อย่างต่อเน่ืองเสมอ 
ระหวา่งพฤติกรรมของบุคคล สิ่งท่ีเกิดขึน้ในตวับุคคล (ความคิด อารมณ์ ความคาดหวงั ฯลฯ) และ
ผลสืบเน่ืองท่ีเกิดขึน้หลงัจากบุคคลได้กระท าพฤติกรรมนัน้ พฤติกรรมท่ีจะแสดงออกต่อไปขึน้กับ
การประเมินผลย้อนกลบัของพฤติกรรมที่ได้แสดงออกไปแล้ว 
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การวัดทัศนคติ 
เน่ืองจากทศันคติเป็นพฤติกรรมภายใน มีลกัษณะเป็นนามธรรมซึ่งเจ้าตวัเท่านัน้ท่ีทราบ

การวดัทศันคติโดยตรงจึงท าไม่ได้ แตโ่ดยท่ีทศันคติมีองค์ประกอบท่ีส าคญั 3 ประการดงักลา่วมา
ข้างต้น ดงันัน้ การวดัทศันคติจึงต้องวดัทัง้ 3 องค์ประกอบของทศันคติและต้องวดัเป็นภาพรวมๆ 
โดยพิจารณาจากกิริยาทา่ทีการตอบสนองต่อสิง่เร้าในหลายด้านหลายประการรวมกนั มิใช่วดัจาก
การกระท าหรือพฤติกรรมเพียงอย่างใดอย่างหนึ่งของบุคคล (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ. 2535 
หน้า 113) 

เชิดศักด์ิ โฆวาสินธ์ุ (2522 หน้า 94-96) กล่าวไว้ว่า ข้อตกลงเบือ้งต้นในการวัดทัศนคติ 
มกัจะมีข้อตกลง (Assumption) ดงันี ้

1. การศึกษาทศันคติเป็นการศกึษาความคิดเห็น ความรู้สกึของบุคคลท่ีมีลกัษณะคงเส้น
คงวา หรืออยา่งน้อยเป็นความคิดเห็นหรือความรู้สกึท่ีไม่เปลีย่นแปลงในช่วงเวลาหนึง่ 

2. ทัศนคติเป็นสิ่งท่ีไม่สามารถวดัได้หรือสงัเกตได้โดยตรง ฉะนัน้  การวัดทัศนคติจึงเป็น
การวดัทางอ้อมจากแนวโน้มท่ีบุคคลจะแสดงออกหรือประพฤติปฏิบติัอย่างมีระเบียบแบบแผน
คงท่ีไม่ใช่พฤติกรรมโดยตรงของมนษุย์ 

3. การศกึษาทศันคติของบุคคลนัน้ไม่ใช่เป็นการศกึษาแตเ่ฉพาะทิศทางทศันคติของบุคคล
เทา่นัน้ แตต้่องศกึษาถึงระดบัความมากน้อยหรือความเข้มของทศันคตินัน้ๆ ด้วย 

หลักการวัดทัศนคติ 
บุญธรรม กิจปรีดาบริสทุธ์ิ (2535 หน้า 222) กลา่วไว้วา่ การวดัทศันคติมีหลกัการเบือ้งต้น 

3ประการ ดงันี ้
1. เนือ้หา (Content) การวดัทศันคติต้องมีสิ่งเร้าไปกระตุ้นให้มีกิริยาท่าทีออกมา โดยสิ่ง

เร้าทัว่ไป ได้แก่ เนือ้หาท่ีต้องการวดั เช่น ต้องการวดัทศันคติตอ่การตดัสนิใจเก่ียวกับชีวิตครอบครัว 
ซึง่ได้แก่ การเลอืกคูค่รอง อายแุรกสมรส ระยะการมีบุตรคนแรกและคนตอ่ไป ขนาดครอบครัว และ
ความสมัพนัธ์ภายในครอบครัว 

2. ทิศทาง (Direction) การวดัทัศนคติโดยทั่วไปก าหนดให้ทัศนคติมีทิศทางเป็นเส้นตรง
และต่อเน่ืองกันในลกัษณะ ซ้าย-ขวา หรือ บวก-ลบ กล่าวคือ เร่ิมจากเห็นด้วยอย่างยิ่ง และลด
ความเห็นด้วยลงเร่ือย ๆ จนถึงมีความรู้สกึเฉย ๆ และลดต่อไปเป็นไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง เป็นไปใน
เส้นตรงเดียวกนัและตอ่เน่ือง 
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3. ความเข้ม กิริยาท่าทีหรือความรู้สึกท่ีแสดงออกต่อสิ่งเร้านัน้ๆ มีปริมาณมากน้อย
แตกต่างกัน ถ้ามีความเข้มสูงไม่ว่าจะไปในทิศทางใดก็ตามจะมีความรู้สกึหรือกิริยาท่าทีรุนแรง
มากกวา่ท่ีมีความเข้มเป็นกลาง 

มาตรวัดทัศนคติ (Attitude Scale) เคร่ืองมือส าหรับใช้วัดทัศนคติ เรียกว่า มาตรวัด
ทัศนคติ ซึ่งเป็นระบบประเมินค่า (Rating Scale) นักจิตวิทยาสังคม นิยมท่ีจะใช้เคร่ืองมือวัด
ทศันคติใน 2ลกัษณะ คือ วดัทิศทาง (Direction) คือการประเมินทศันคติในทิศทางบวกหรือลบ ซึ่ง
หมายถึงดีกับเลวเช่น เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย ชอบ ไม่ชอบ เป็นต้น และวัดเพื่อให้ได้ปริมาณของ
ทศันคติ (Magnitude) หมายถึง ความเข้มข้นรุนแรงของทศันคติท่ีมีต่อสิ่งนัน้ๆ วา่มากน้อยเพียงไร 
เช่น มาก ปานกลาง น้อย เกลยีด เฉยๆ รัก 

มาตรวัดทัศนคติท่ีนิยมใช้และรู้จักแพร่หลายมี 3 ชนิด ได้แก่ มาตรวัดแบบเทอร์สโตน
(Thurstone’s Type Scale) มาตรวัดแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) และมาตรวัดของออสกูด 
(Osgood Scale) ซึ่งมาตรวดัทศันคติแต่ละแบบมีทัง้ข้อดีและข้อจ ากัด และเหมาะส าหรับการวดั
ทัศนคติในลักษณะท่ีแตกต่างกัน ดังนัน้ การเลือกใช้มาตรวัดทัศนคติประเภทใดก็ขึน้อยู่กับ
สถานการณ์และความจ ากัดของการวิจัย (พวงรัตน์ ทวีรัตน์ , 2540 หน้า106-108) ซึ่งมาตรวัด
ทศันคติแตล่ะลกัษณะมีรายละเอียด ดงันี ้

1. มาตรวดัแบบของเทอร์สโตน (Thurstone’s Type Scale) เป็นการก าหนดช่วงความรู้สกึ
ของคนท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 11 ช่วง จากน้อยท่ีสุดจนถึงมากท่ีสุด แต่ละช่วงมีระยะห่างเท่าๆกัน 
ข้อความท่ีบรรจุลงในมาตรวดัจะต้องน าไปให้ผู้ตดัสนิใจเลอืกวา่ควรอยู่ในต าแหนง่ใดของมาตรวดั
แตล่ะข้อความ อาจจะต้องมีข้อความประมาณ 20 ข้อความหรือมากกวา่เลก็น้อย 

2. มาตรวัดแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) เป็นการวัดระดับความคิดเห็นของคน แบ่ง
ออกเป็น 5 ช่วง หรือ 5 ระดบั คือ เห็นด้วยอยา่งยิ่ง เห็นด้วย เฉยๆ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วยอยา่งยิ่ง
ข้อความท่ีบรรจุในมาตรวดัจะเป็นการวดัความรู้สกึต่อสิง่ใดสิง่หนึ่งในทางท่ีดี (บวก) และในทางท่ี
ไม่ดี (ลบ) และมีจ านวนพอๆ กนั ข้อความเหลา่นีอ้าจมีประมาณ 18-20 ข้อความ 

3. มาตรวัดของออสกูด (Osgood Scale) เป็นมาตรวัดท่ีใช้ค าคุณศัพท์มาอธิบาย
ความหมายของสิ่งเร้า โดยมีคุณสมบัติตรงข้ามกันเป็นขัว้ของมาตรวัด ค าคุณศัพท์ท่ีใช้ในการ
อธิบายคณุลกัษณะของสิง่เร้านีส้ามารถอธิบายได้ 3 องค์ประกอบ คือ 

3.1 องค์ประกอบด้านประเมินคา่ เป็นองค์ประกอบท่ีแสดงออกด้านคณุคา่ค าคณุศพัท์
ท่ีใช้อธิบาย เช่น ชัว่-ดี จริง-เท็จ ฉลาด-โง ่สวย-นา่เกลยีด เป็นต้น 
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3.2 องค์ประกอบด้านศกัยภาพ เป็นองค์ประกอบท่ีแสดงถึง ก าลงั อ านาจ เช่นแข็งแรง-
อ่อนแอ หนกั-เบา หนา-บาง หยาบ-ละเอียด เป็นต้น 

3.3 องค์ประกอบด้านกิจกรรม เป็นคุณศพัท์ท่ีแสดงถึงลกัษณะกิจกรรมต่างๆ เช่น ช้า-
เร็ว เฉ่ือยชา-กระตือรือร้น เป็นต้น 

ประโยชน์ของการวัดทัศนคต ิ
ดวงเดือน พันธุมนาวิน (2523 หน้า 1-4) ได้กลา่วถึงประโยชน์ของการวัดทัศนคติเอาไว้ 

ดงัตอ่ไปนี ้

1. วดัเพื่อท านายพฤติกรรม  
เน่ืองจากทัศนคติต่อสิ่งใดๆ ของบุคคล ย่อมเป็นเคร่ืองแสดงว่าเขามีความรู้สึกด้านท่ีดี

หรือไม่ดีเก่ียวกับสิ่งนัน้มากน้อยเพียงใด และเขามีความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบสิ่งนัน้เพียงใด 
ทศันคติของบุคคลต่อสิง่นัน้จึงเป็นเคร่ืองหมายท านายวา่ บุคคลนัน้ จะมีการกระท าตอ่สิ่งนัน้ๆ ไป
ในท านองใดด้วย ฉะนัน้ การทราบทศันคติของบุคคลยอ่มจะช่วยให้สามารถท านายการกระท าของ
บุคคลนัน้ได้ แม้จะไม่ถกูต้องเสมอไป 

2. วดัเพื่อหาทางปอ้งกนั  
การท่ีบุคคลจะมีทศันคติอย่างไรนัน้เป็นสทิธิสว่นบุคคล แตก่ารอยู่ร่วมกนัอยา่งสงบสขุใน

สงัคมย่อมจะเป็นไปได้เม่ือพลเมืองมีทัศนคติต่อสิ่งต่างๆ คล้ายคลงึกัน ซึ่งเป็นทางให้เกิดความ
ร่วมมือร่วมใจกันและไม่เกิดความแตกแยกขึน้ในสงัคม ในการประกอบอาชีพบางประเภทมีความ
จ าเป็นจะต้องได้บุคคลท่ีมีทศันคติท่ีเหมาะสมมาเป็นผู้ปฏิบติั เพื่อให้เกิดความก้าวหน้าและเกิด
ความเป็นธรรมแก่สงัคม เช่น แพทย์ ครู ต ารวจ เป็นต้น การทราบทศันคติของบุคคลล่วงหน้าจะ
สามารถเลอืกสรรบุคคลได้ตามต้องการและยงัเป็นการปอ้งกนัปัญหาท่ีอาจเกิดขึน้ได้ด้วย 

3. วดัเพื่อการแก้ไข 
การวดัทัศนคติในบางเร่ือง เช่น การวดัทัศนคติของประชากรเก่ียวกับนโยบายของชาติท่ี

รัฐบาลก าหนดขึน้มาว่า ประชากรมีทัศนคติสอดคล้องหรือเห็นด้วยหรือไม่ ถ้าไม่สอดคล้องกับ
นโยบายท่ีก าหนดขึน้มา ประเทศชาติอาจเกิดความเสียหายขึน้ได้ เม่ือทราบทัศนคตินัน้ก่อนก็
สามารถหาแนวทางแก้ไขก่อนท่ีจะเกิดปัญหา 

4. วดัเพื่อให้เข้าใจสาเหตแุละผล 
ทัศนคติต่อสิ่งต่างๆ นัน้เปรียบเหมือนสาเหตุภายใน ซึ่งมีก าลังผลักดันให้บุคคลมี

พฤติกรรมต่างๆ กนั สาเหตุภายในหรือทศันคติต่อสิ่งใดสิง่หนึง่ของบุคคลนัน้ อาจได้รับผลกระทบ
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มาจากสาเหตุภายนอกด้วยสว่นหนึ่ง และทศันคติของบุคคลอาจเป็นเคร่ืองกรองหรือเคร่ืองหนัเห
อิทธิพลของสาเหตุภายนอกท่ีมีต่อการกระท าของบุคคลนัน้ได้ ฉะนัน้ การจะเข้าใจอิทธิพลของ
สาเหตุภายนอกท่ีมีต่อการกระท าของบุคคลต่างๆ ให้ชัดเจน บางกรณีอาจจ าเป็นต้องวดัทศันคติ
ของบุคคลตา่งๆ ตอ่สาเหตภุายนอกนัน้ด้วย 

ประภาเพ็ญ สวุรรณ (2527 หน้า 5-6) กลา่วถึง ประโยชน์ของทศันคติไว้ดงันี ้
1. ช่วยท าให้เข้าใจสิ่งแวดล้อมรอบๆ ตัว โดยการจัดรูปหรือจัดระบบสิ่งของต่างๆ ท่ีอยู่

รอบตวัเขา 
2. ช่วยให้มีการเข้าข้างตัวเอง (Self-Esteem) โดยช่วยให้บุคคลหลีกเลี่ยงสิ่งท่ีไม่ดีหรือ

ปกปิดความจริงบางอยา่ง ซึง่น าความไม่พอใจมาสูต่วัเอง 
3. ช่วยในการปรับตวัให้เข้ากบัสิ่งแวดล้อมท่ีสลบัซบัซ้อน ซึง่การมีปฏิกิริยาตอบโต้หรือการ

กระท าสิง่ใดสิ่งหนึ่งออกไปนัน้ สว่นมากจะท าในสิง่ตนน าความพอใจมาให้หรือเป็นบ าเหน็จรางวลั
จากสิง่แวดล้อม 

4. ช่วยให้บุคคลสามารถแสดงออกถึงค่านิยมของตนเอง ซึ่งแสดงวา่ทศันคตินัน้น าความ
พอใจมาให้บุคคลนัน้ 

จะเห็นได้วา่ การวดัทศันคติสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อยา่งกว้างขวาง โดยเฉพาะอยา่ง
ยิ่งทศันคติเป็นเร่ืองท่ีนกัจิตวิทยาและนกัการศึกษาตา่งๆ ได้ให้ความสนใจอย่างยิ่ง เพราะทศันคติ
มีอิทธิพลตอ่การแสดงออกของพฤติกรรม 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 สวุฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพล ู(2552 หน้า 241) ได้กลา่วไว้วา่ พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง ความต้องการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซือ้ และการใช้สินค้า
หรือ บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพงึพอใจของบุคคลนัน้ ๆ 

 ธนกฤต วนัต๊ะเมล์ (2554 หน้า 90) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออก
ในการค้นหา การซือ้ การใช้ การประเมิน และการก าจดัทิง้ซึง่สนิค้า บริการ และแนวคิดต่างๆ ของ
ผู้บริโภค 

 ชูชัย สมิทธิไกร (2554 หน้า 6) พฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวข้องกับการตัดสินใจเลือก (Select) การซือ้ (Purchase) การใช้ (Use) และการก าจัดสว่นท่ี
เหลอื (Dispose) ของสนิค้าหรือบริการตา่งๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของตน 
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Engel Kollat and Blackwell (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการ 
กระท าของบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึง
กระบวนการ ตดัสนิใจที่มีอยูก่่อนและมีสว่นในการก าหนดให้มีการกระท าดงักลา่ว 

Schiffman, Leon G., & Kanuk, Leslie L (2007) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคไว้ว่าเป็น พฤติกรรมท่ีผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซือ้ใช้ประเมินผล หรือ
การบริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ และแนวคิดต่างๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ
ต้องการของตนได้เป็น การศกึษาการตดัสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทัง้เงิน เวลา 
และก าลงั เพื่อบริโภคสินค้า และบริการต่างๆ อันประกอบด้วย ซือ้อะไร ท าไมจึงซือ้ ซือ้เม่ือไร 
อยา่งไร ท่ีไหน และบอ่ยแคไ่หน  

Engel Kollat and Blackwell (1968) ได้ ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้ บ ริโภคว่า 
หมายถึง การกระท า ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้
ซึ่งสินค้าและบริการ ทัง้นีห้มายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ่ งมีมาอยู่ก่อนแล้ว ซึ่งมีสว่นในการ
ก าหนดให้มีการกระท า ดงักลา่ว 

เสรี วงษ์มณฑา (2548, หน้า 32-46) กล่าวว่า พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการ
แสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการค้นหา การเลือกซือ้ การใช้ การประเมินผล หรือการจดัการ
กบัสนิค้าและบริการ ซึง่บริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้พฤติกรรม
ผู้บริโภคจะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการ คือ 

1. การจัดหา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีคนน าไปสู่การซือ้หรือได้มาซึ่งรับ
สนิค้าและบริการมาใช้ กิจกรรมนบัตัง้แตก่ารแสวงหาข้อมลูเก่ียวกบัสนิค้าและบริการ ซึง่รวมไปถึง
การเปรียบเทียบสินค้า และบริการแต่จนถึงการตกลงใจซือ้ ทัง้นีน้กัวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค
จะต้องสนใจและพิจารณาด้วยพฤติกรรมอยา่งไร 

2. การบริโภค (Consuming) หมายถึง การติดตามดูว่าผู้บริโภคนัน้ทาการใช้สินค้าหรือ
บริการนัน้ๆ ท่ีไหน อยา่งไร ภายใต้สถานการณ์อย่างไร รวมตลอดไปถึงการดูด้วยว่า การใช้สินค้า
นัน้ท าไปเพื่อความสขุอยา่งครบเคร่ืองสมบูรณ์แบบ หรือเพียงเพื่อความต้องการขัน้พืน้ฐานเทา่นัน้ 

3. การก าจัดหรือทิง้ (Disposing) หมายถึง การติดตามดูว่า ผู้บริโภคใช้สิน้ค้าหรือบริการ
และหีบหอ่ของสนิค้าหมดไปอยา่งไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีด าเนินไป และท่ีกระทบต่อ
สภาพแวดล้อมรอบตวัด้วย รวมไปถึงการด าเนินการโดยวิธีอ่ืนกบัสนิค้าหรือบริการท่ีใช้แล้ว 
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ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค แบ่งออกเป็น 2 ทฤษฎี 
1. ทฤษฎีอรรถประโยชน์ เป็นทฤษฎีท่ีศกึษาประโยชน์ทางเศรษฐกิจท่ีผู้บริโภคจะได้รับจาก

การบริโภค โดยศกึษาความพอใจของผู้บริโภคท่ีเกิดจากการบริโภคสนิค้าและบริการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ในระยะเวลาหนึง่ โดยตัง้สมมติุในการวดัความพงึพอใจออกมาเป็นตวัเลข 

2. ทฤษฎีเส้นความพอใจเท่ากนั เป็นทฤษฎีท่ีอธิบายความพึงพอใจของผู้บริโภคด้วยการ
เปรียบเทียบความพอใจ แทนท่ีจะเป็นการวดัความพงึพอใจออกมาเป็นตวัเลข กลา่วคือ ผู้บริโภค
สามารถบอกได้แต่เพียงว่าชอบสินค้าหรือบริการนัน้ ๆ มากกว่า น้อยกว่าหรือเท่ากับสินค้าหรือ
บริการชนิดอ่ืน ๆ โดยไม่สามารถระบุความแตกต่างออกมาเป็นตัวเลขได้ กล่าวโดยสรุปว่า
พฤติกรรมของผู้ บ ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวข้องโดยตรงกบัการใช้สนิค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสนิใจท่ี
มีผลตอ่การแสดงออกของแตล่ะบุคคล ซึง่มีความแตกตา่งกนัออกไป 

ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค 
ลกัษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค มีลกัษณะดงันี ้
1. เกิดจากการจูงใจ  

การแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค มกัมีจุดมุ่งหมายคือ ตอบ สนองความต้องการและความ
พึงพอใจสงูสดุของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการเดินทางไปท างานด้วย
การซือ้รถยนต์นั่ง จะแสดงพฤติกรรมด้วยการขยนัท างานเก็บเงินหรือสรรหาแหลง่เงินผ่อนมาซือ้ 
เพือ่ให้ได้สิง่ของท่ีต้องการ ลกัษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั ดงันี ้

1.1 ท าหน้าท่ีให้เสร็จ เช่น ต้องการซือ้ช่อดอกไม้เพื่อแสดงความยินดีเม่ือเพื่อนส าเร็จ
การศกึษา หรือซือ้สิง่ของบ ารุงสขุภาพให้คนไข้ เพื่อแสดงให้รู้วา่เป็นหว่งเป็นใยเม่ือไปเยี่ยม 

1.2 มีจุดมุ่งหมายมากกว่าหนึ่ง เช่น ต้องการซือ้รถยนต์อเนกประสงค์ท่ีสามารถปรับ
เป็นห้องส านกังานและใช้บรรทุกสิ่งของได้ หรือต้องการเคร่ืองป่ันอาหารท่ีสามารถใช้ได้ในหลายๆ 
ลกัษณะ 

1.3 มีจุดมุ่งหมายสลบัซบัซ้อน เช่น นกัศกึษาต้องการขอเงินผู้ปกครองไปเท่ียวด้วยการ
ช่วยผู้ปกครองท างานบ้านแทน เพื่อให้ผู้ปกครองเห็นใจและยินดีจ่ายเงินให้หรือ ร้านค้าหาบเร่แผง
ลอยยอมจ่ายเงินคา่คุ้มครอง เพื่อให้เกิดความปลอดภยัในการท ามาหากิน 

2. เกิดจากบทบาทของผู้บริโภคในหลายๆ ลกัษณะ 
2.1 เป็นผู้ซือ้ ในท่ีนีอ้าจซือ้จากค าสัง่จากคนอ่ืน หรือซือ้เพื่อใช้เอง หรือซือ้เพื่อใช้เป็น

ของขวญัให้แก่คนรัก 
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2.2 เป็นผู้ใช้ ในท่ีนีคื้อมีบุคคลอ่ืนซือ้มาให้ เช่น พ่อ-แม่ ซือ้ของมาให้ลกูใช้ ซึ่งผู้ ใช้อาจ
ไม่มีอ านาจซือ้ก็ได้ 

2.3 ผู้ ริเร่ิม คือ ผู้ สร้างแนวคิดในสินค้าหรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยให้ค าแนะน า
หรือท าให้เกิดความต้องการในสนิค้าหรือบริการนัน้ๆ 

2.4 ผู้ น าหรือผู้ มี อิทธิพลในการชักจูงใจให้มีการตัดสินใจซือ้  คือ ผู้ มีอ านาจหรือมี
อิทธิพลจูงใจให้ผู้ อ่ืนได้ปฏิบติัในการซือ้ตามผู้น า โดยการแนะน าหรือใช้ข้อความข่าวสาร หรือสร้าง
แรงกระตุ้นชกัจูงให้ผู้ตามกลุม่มีการซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้ๆ 

2.5 ผู้ตดัสนิใจซือ้ในระบบครอบครัว ผู้ มีอ านาจในการตดัสินใจซือ้สินค้าท่ีใช้ในบ้านมัก
เป็นแม่บ้าน ไม่วา่จะเป็นของใช้ในครัว ของใช้ส าหรับเด็กเลก็หรือแม้แต่เสือ้ผ้า เคร่ืองแตง่กายของ
พอ่บ้านด้วยก็มี แตถ้่าเป็นสนิค้าใหญ่ๆ ราคาแพง 

3. เกิดจากกิจกรรมหลายอยา่งจากการซือ้ ดงันี ้
3.1 เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา หรือการจัดแสดงสินค้า หรือเพื่อน

แนะน าให้ซือ้และใช้ 
3.2 สรรหาข้อมลูจากการเยี่ยมร้านค้าด้วยการพดูคยุ หรือถกปัญหากบัพนกังานขายใน

ร้านค้า หรือพดูคยุในครอบครัว หรือถกปัญหากบัเพื่อนๆ 
3.3 ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหวัข้อต่อไปนีคื้อ ซือ้สินค้าอะไร ท่ีไหน เม่ือใด 

วิธีใด ใช้ตราอะไร สนิค้าชนิดไหน จากผู้ขายรายใด และต้องจ่ายเงินอยา่งไร 
3.4 ตดัสินใจซือ้ด้วยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน สถานท่ีสง่มอบ

สนิค้าหรือบริการ 
3.5 ปฏิบัติหลังการซื อ้ ทดลองใช้สินค้า จัดการเก่ียวกับท่ีเก็บรักษาสินค้า การ

บ ารุงรักษา จดัการเตรียมซือ้ในครัง้ตอ่ๆ ไป การจดัการกบัขยะมลูฝอยท่ีเกิดจากการใช้สนิค้า 
4. เกิดจากปัจจยัท่ีช่วยในการตดัสนิใจซือ้ให้งา่ยขึน้ ดงันี ้

4.1 เลอืกสนิค้าหรือบริการท่ีนา่พอใจมากกวา่เลอืกสิง่ท่ีดีท่ีสดุ 
4.2 เช่ือในค าแนะน าในการซือ้สนิค้าหรือบริการจากศนูย์อิทธิพล 
4.3 เช่ือถือในตรายี่ห้อหรือซื่อสตัย์ในการซือ้สนิค้าหรือบริการ 

5. เกิดจากความแตกตา่งระหวา่งบุคคล 
บุคคลแตล่ะคนจะมีความแตกต่างกนัในหลาย ๆ ลกัษณะ เช่น บุคลิกภาพ วิถีการด าเนิน

ชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งต่างๆ เหล่านีจ้ะมีผลต่อการแสดงพฤติกรรมของผู้ บริโภค
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แตกตา่งกนัด้วย เช่น บุคคลท่ีมีความทะเยอทะยานจะใฝ่หาความสะดวกสบาย ท่ีมีความเป็นอยู่ท่ี
ดีขึน้มากกวา่บุคคลอ่ืนๆ 

6. เกิดจากการลงทนุ 
6.1 ความพงึพอใจท่ีได้รับสงูสดุจากการตดัสินใจซือ้สนิค้าหรือบริการ 
6.2 ความคุ้มคา่ คุ้มราคาจากการตดัสนิใจซือ้ 
6.3 ความสะดวกสบายหลงัจากใช้สนิค้า หรือพงึพอใจมากกวา่ท่ีคาดหวงั 
6.4 ได้รับการยกย่องนับถือจากสงัคม จากการเลือกซือ้สินค้าให้ห้างท่ีมีความหรูหรา

และมีระดบั การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได้ คือลงทุนไปแล้ว แต่ได้ผลตอบแทน จาก
การลงทุนไม่คุ้มค่า การบริโภคของผู้บริโภคก็เหมือนกัน อาจได้รับการขาดทุนในลกัษณะต่างๆ 
ดงันี ้

6.4.1 ซือ้สินค้าหรือบริการมาแล้วได้ประโยชน์น้อย หรือไม่ได้ประโยชน์เลย ท าให้เสีย
เงินโดยเปลา่ประโยชน์ 

6.4.2 ได้รับอนัตรายจากการใช้สินค้าหรือบริการ เช่น มีสารพิษตกค้างในร่างกายจาก
การบริโภคสินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ หรือได้รับบรรจุภัณฑ์ท่ียากต่อการท าลาย หรือเป็นพิษต่อ
สิง่แวดล้อม 

6.4.3 ได้รับการประณามจากสงัคม หรือถูกสงัคมเหยียดหยามจากการใช้สินค้า หรือ
บริการ เช่น การซือ้ยาเสพติด หรือซือ้บริการทางเพศกบัเด็ก ๆ 

6.4.4 เกิดความวิตกกังวลในการใช้สินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ เช่นซือ้บ้านมาหลงัหนึ่งมารู้
ภายหลงัว่าโครงสร้างฐานท่ีเป็นเสาเข็มไม่มีคุณภาพ ต้องวิตกกังวลกลวัว่าหลงัคาจะหล่นมาทับ
เม่ือไรก็ตายเม่ือนัน้ 

 
แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

 นกัวิชาการได้ให้ความหมายการตดัสนิใจไว้แตกตา่งกนั ดงันี ้
 Barnard, Chester I. (1972) ได้ให้ความหมายการตัดสินใจว่า  เป็นเทคนิควิธี ท่ีลด
ทางเลอืกลงมาให้เหลอืเพียงทางเดียว 
 Simon, Herbert A (1977) ได้ให้ความหมายวา่ การตดัสนิใจเป็นกระบวนการของการหา
โอกาสท่ีจะตดัสนิใจ การหาทางเลอืกท่ีพอเป็นไปได้และทางเลอืกจากงานตา่งๆ ท่ีมีอยู่ 

Gibson, J.L., Ivancevich, J.M., & Donnelly, J.H. (1979) ได้ให้ความหมายของการ
ตัดสินใจไว้ว่า เป็นกระบวนการส าคัญขององค์การท่ีผู้บริหารจะต้องกระท าอยู่บนพืน้ฐานของ



42 

ข้อมูลข่าวสาร (Information) ซึ่งได้รับมาจากโครงสร้างองค์การ พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มใน
องค์การ 

George, Jennifer M. and Gareth R. Jones. (2004) ได้ให้ความหมายของการตดัสนิใจ
องค์การว่า เป็นกระบวนการท่ีจะแก้ไขปัญหาขององค์กร โดยการค้นหาทางเลือก และเลือก
ทางเลอืกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสดุ เพื่อบรรลเุปา้หมาย ขององค์การท่ีได้ก าหนดไว้ 

วฒุิชยั จ านงค์ (2523) กลา่ววา่ การตดัสนิใจเป็นเร่ืองของการจดัการท่ีหลีกเลีย่งไม่ได้และ
ในการจัดการนัน้ การตดัสินใจเป็นหวัใจในการปฏิบติังานทุกๆ เร่ืองทุกๆ กรณีเพื่อด าเนินการไปสู่
วตัถปุระสงค์ อาจมีเคร่ืองมือมาช่วยในการพินิจพิจารณา มีเหตผุลสว่นตวัอารมณ์ความรักใคร่ชอบ
พอ เข้ามามีสว่น เก่ียวข้องในการตดัสนิใจ และมีลกัษณะเป็นกระบวนการอนัประกอบด้วยขัน้ตอน
ตา่งๆ ตอ่เน่ืองกนัไป 

บุษกร ค าคง (2542) กลา่ววา่ การตดัสินใจต้องใช้ข้อมูลพืน้ฐานจากเร่ืองท่ีก าลงัพิจารณา 
โดยใช้ความรู้พืน้ฐาน และข้อสรุปท่ีเป็นท่ียอมรับ น ามาผสมผสานกบัการสรุปอ้างอิง เพื่อน าไปสู่
เปา้หมาย แสดงทิศทางน าไปสูก่ารตดัสนิใจ 

นอกจากความหมายของการตัดสินใจแล้ว ยังมีนักวิชาการท่ีให้ความหมายของ การ
ตดัสนิใจซือ้ไว้ดงันี ้

Johnston, E. (2013) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค เป็นกระบวนการ
ก่อนท่ี ผู้บริโภคจะซือ้สินค้าหรือบริการ ผู้ประกอบการต้องท าความเข้าใจเก่ียวกับขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้ของ ผู้บริโภค ซึ่งการตดัสินใจซือ้ไม่เพียงแตเ่ป็นสิ่งท่ีส าคญัมากส าหรับผู้ประกอบการ 
แต่ยงัช่วยให้องค์กร สามารถปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคได้อีก
ด้วย  

วจนะ ภูผานี (2555) กล่าวว่า การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคคือการเลือกผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ อ่ืนๆ จากทางเลอืกตา่งๆ ท่ีมีอยู่ ซึ่งระดบัของการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคมีอยู่ 3 ระดบัคือ 
การตดัสนิใจตามความเคยชิน การตดัสนิใจที่จ ากัด และการตดัสนิใจอยา่งกว้างขวาง กระบวนการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคสามารถพิจารณาตามขัน้ตอนต่างๆ ได้เป็น 5 ขัน้ตอน โดยเร่ิมจาก
เหตุการณ์ก่อนท่ีจะมีการซือ้สินค้าจริงๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลงัจากการซือ้ ซึ่งสรุป ขัน้ตอน  ท่ี
ส าคญั  
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ภาพประกอบที่ 2.2 : โมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการ ตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
ที่มา : (Kotler, Philip and Keller, Kevin, 2006, p. 181) 
 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซือ้มีจุดเร่ิมต้นจาก
การท่ี ผู้บริโภคมีความต้องการท่ีอาจได้รับจาการกระตุ้นจากภายนอก เช่น สื่อโฆษณาท่ีจูงใจ หรือ
เห็นคนรอบข้างใช้สนิค้านัน้ๆ เป็นต้น หรือจากภายใน เช่น ความรู้สกึหิว ความต้องการขัน้พืน้ฐาน 
เป็นต้น (Kotler, Philip and Keller, Kevin. 2006, p. 181) 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลงัจากผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้ว การ
ค้นหา เสาะหา ศึกษาข้อมูลของสินค้านัน้ๆ เป็นขัน้ตอนท่ีจะเกิดต่อมาแต่ทัง้นีก้ระบวนการหา
ข้อมลูในขัน้นีอ้าจ ไม่เกิดขึน้ในกรณีท่ีผู้บริโภคมีความต้องการสินค้านัน้ๆ สงูมาก และสามารถซือ้
สินค้าได้ทันทีการเสาะหาข้อมูลอาจไม่มีเพราะผู้บริโภคจะซือ้สินค้าในทันทีแต่ถ้าหากมีความ
ต้องการธรรมดาตามธรรมชาติและไม่  อาจหาซือ้ได้ทันทีการเสาะหาข้อมูลก็จะเกิดขึน้ใน
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Kotler, Philip and Keller, Kevin. 2006, p. 181) 

3. การประเมินทางเลอืกในการตดัสินใจซือ้ (Evaluation of Alternatives) เม่ือผู้บริโภคได้
มีการเสาะหาข้อมูลแล้ว จากนัน้ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และประเมินผลทางเลือกต่างๆ นั่น
หมายถึง ผู้บริโภคต้องมีการตดัสนิใจวา่จะซือ้สนิค้ายี่ห้ออะไร หรือซือ้สินค้าอะไร ผู้บริโภคแตล่ะคน
ก็มีแนวทางการตดัสนิใจท่ีแตกตา่งกนั ขึน้อยูก่ับสถานการณ์ของการตดัสนิใจ และทางเลอืกท่ีมีอยู ่
นกัการตลาดจ าเป็นต้อง รู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผู้บริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการ
ประเมินผลไม่ใช่สิง่ท่ีงา่ย และไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใช้กบัผู้บริโภคทกุคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซือ้
คนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ์ซือ้แนวความคิดพืน้ฐานท่ีช่วยเหลือในกระบวนการประเมินผล
พฤติกรรมผู้บริโภคมีหลายประการ คือ 
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3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้ รับ  คือการ
พิจารณา ถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมี
ความสามารถเพียงใด  

3.2 ผู้ บ ริโภคจะให้น า้หนักความส าคัญของคุณสมบัติผลิตภัณ ฑ์  (Degree of 
Importance) คือ การพิจารณาถึงความส าคญัของคณุสมบติั (Attributes Importance) ของสนิค้า
เป็นหลกั มากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินค้า (Salient Attributes) ดงันัน้ ความเช่ือถือ
เก่ียวกบัตราสนิค้าอาจเปลีย่นแปลงได้เสมอ  

3.3 ความเช่ือถือต่อตราสินค้า (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ตราของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผู้ บริโภคได้เคยพบเห็นรับรู้จาก
ประสบการณ์ในอดีต  

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวา่มีความพอใจตอ่สินค้าแตล่ะตรา 
สินค้าแค่ไหน ถ้าน าคุณสมบติัของสินค้าเทียบกับความพึงพอใจท่ีได้รับจากคุณสมบติัของแต่ละ
สนิค้าแล้วก็จะสามารถประเมินการเลอืกซือ้สนิค้าได้งา่ยขึน้ 

3.5 กระบวนการประเมิน วิธีนีเ้ป็นอีกวิธีหนึ่งท่ีน าเอาปัจจัยส าหรับการตดัสินใจ เช่น 
ความพอใจ ความเช่ือถือในตราสนิค้า คณุสมบติัของสนิค้ามาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนนเพื่อ
หาผล สรุปวา่ ตราสนิค้าใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสดุก่อนการตดัสนิใจซือ้ตอ่ไป  

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลอืกในการตดัสนิใจท าให้ 
ผู้บริโภคสามารถจัดล าดับความส าคัญของการเลือกซือ้ได้แล้ว ในขัน้ต่อไปคือการพิจารณาถึง
ทศันคติของ ผู้ อ่ืนท่ีมีต่อการตดัสินใจซือ้ (Attitudes of Others) และปัจจยัท่ีไม่สามารถคาดการณ์
ได้ (Unexpected Situation) การท่ีผู้บริโภคสามารถประเมิน และเลอืกสนิค้าหรือตราสินค้าได้แล้ว 
ไม่ได้หมายความว่าจะ เกิดการซือ้ได้เพราะปัจจัยทัง้สองอย่างนีซ้ึ่งอาจท าให้เกิดความเสี่ยงจาก
การเลอืกบริโภคสนิค้านัน้ๆ ได้อีก ด้วย  

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากมีการซือ้แล้ว ผู้บริโภคจะ
ได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ถ้าพอใจผู้บริโภค
ได้รับทราบถึง ข้อดีต่างๆ ของสินค้า ก็ท าให้เกิดการซือ้ซ า้ได้หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดผู้บริโภค
รายใหม่ได้แตถ้่าไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อาจเลิกซือ้สนิค้าในครัง้ต่อไป และอาจส่งผลเสยีต่อเน่ืองจาก
การบอกตอ่ ท าให้ผู้บริโภคซือ้สนิค้าได้น้อยลงตามไปด้วย  
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสนิค้านัน้ โดยพืน้ฐานจะมีอยู ่4 ตวั ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และส่งเสริมการตลาด (Kotler q 1997, อ้างถึงใน ชัย
สมพล ชาวประเสริฐ 2547 หน้า 63) ให้ความหมายว่า สว่นประสมทางการตลาดของตลาดบริการ
จะมีความแตกต่างกนัออกไป กลา่วคือ จะต้องมีการเน้นถึงพนกังาน กระบวนการให้บริการ และ
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งทัง้ 3 สว่นนัน้เป็นปัจจัยในการสง่มอบบริการ ดงันัน้สว่นประสมทาง
การตลาดของการบริการจึงประกอบไปด้วย 7’Ps ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 
สง่เสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Payne 1993, 
อ้างถึงใน ชยัสมพล ชาวประเสริฐ 2547 หน้า 63-81) 

 1. ผลิตภณัฑ์หรือการให้บริการ (Product)  
 หมายถึง สิง่ท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความต้องการของลกูค้าให้พงึพอใจผลติภณัฑ์
ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สนิค้า บริการ ความคิด 
สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคณุคา่ในสายตาของลกูค้า จึงจะมีผล
ท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัย
ต่างๆ ได้แก่  ความแตกต่างของผลิตภัณ ฑ์หรือความแตกต่างทางการแข่งขัน พิจารณา
องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การ
บรรจุภณัฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น การก าหนกต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษัทเพื่อแสดงต าแหนง่ท่ีแตกตา่งและมีคณุคา่ในจิตใจของลกูค้าได้ดียิ่งขึน้  
 สดุาดวง เรืองรุจิระ (2543 หน้า 107-115) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ผู้ประกอบการจะท า
ธุรกิจได้หลังจากเลือกตลาดเป้าหมายแล้ว จะต้องจัดหาผลิตภัณฑ์ (Product) มาเสนอขาย 
ผลิตภัณฑ์นัน้อาจเป็นสิ่งท่ีมีตัวตน เรียกว่า สินค้า (Goods) หรือ บริการ (Service) ท่ีไม่มีตัวตน 
แต่ท าให้ลกูค้าเป้าหมายพอใจได้ ผลิตภณัฑ์เป็นองค์ประกอบอย่างหนึ่งในสว่นประสมการตลาด 
(Marketing Mix) เป็นตลาดเปา้หมาย และท าให้กิจการบรรลวุตัถปุระสงค์ จะต้องท าความรู้จกักับ
สว่นประกอบตา่งๆ ของผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งดี เพื่อสามารถเลอืกประยกุต์ให้สอดคล้องกบัแรงจูงใจ
และพฤติกรรมการซือ้ของตลาดเปา้หมาย 
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องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) คือองค์ประกอบหลายๆ อย่างท่ีรวมกันแล้ว สามารถตอบสนอง

ความต้องการของผู้ซือ้ให้เกิดความพอใจบางประการจากการใช้ผลิตภณัฑ์นัน้ หรือผลตอบแทน
ใดๆ ท่ีผู้ซือ้คาดวา่จะได้รับจากการซือ้ผลติภณัฑ์นัน้ๆ 

รังสรรค์ เลิศในสตัย์ (2549 หน้า 53) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การบริการ (Service) เช่น 
ธนาคาร โรงแรม การขนส่ง การบิน เป็นสินค้าท่ีไม่มีรูปร่าง เป้าหมายของการท าธุรกิจนัน้เน้น
ประโยชน์ใช้สอย การบริการจะมีความแตกต่างจากสนิค้าทนทานและไม่ทนทานตรงท่ีว่าสถานท่ี
ผลิตเป็นทัง้สถานท่ีขาย สถานท่ีบริโภคและการน าเสนอ ณ สถานท่ีก าหนดเวลาท่ีก าหนดพิเศษ 
เวลาท่ีก าหนด เม่ือน าเสนอแล้วก็จะจบสิน้ จะปรับปรุงมาน าเสนอใหม่หรือคืนสินค้าไม่ได้ 
การตลาดจึงต้องเป็นการสร้างความมั่นใจตอ่ผู้ขาย เม่ือได้รับความมัน่ใจจากผู้ซือ้ครัง้หนึง่แล้วก็จะ
เกิดการซือ้ซ า้ท าให้ได้ก าไรที่สงู 

2. ราคา (Price)  
ราคาเป็นสิ่งท่ีก าหนดรายได้ของกิจการ กลา่วคือ การตัง้ราคาสงูก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้

สงู การตัง้ราคาต ่าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนัน้ต ่า ซึง่อาจจะน าไปสูภ่าวะขาดทนุได้ อยา่งไรก็ตาม
มิได้หมายความว่าธุรกิจหนึ่งจะตัง้ราคาได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่ง 
หากตัง้ราคาสงูกว่าคู่แขง่มากแตบ่ริการของธุรกิจนัน้ไม่ได้มีคุณภาพสงูกวา่คู่แข่งมากเท่ากับราคา
ท่ีเพิ่ม ยอ่มท าให้ลกูค้าไม่มาใช้บริการกับธุรกิจนัน้ตอ่ไป หากธุรกิจตัง้ราคาต ่า ก็จะน ามาสูส่งคราม
ราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาตามได้ในเวลาอนัรวดเร็ว ดงันัน้การตัง้ราคาในธุรกิจ
บริการเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อนยากกวา่การตัง้ราคาของสนิค้ามาก ซึง่ผู้บริหารต้องไม่ลมืวา่ราคาก็จะเป็น
เงินท่ีลูกค้าต้องจ่ายออกไปเพื่อรับบริการกับธุรกิจหนึ่งๆ ดังนัน้การท่ีธุรกิจตัง้ราคาไว้สูงก็
หมายความวา่ลกูค้าท่ีมาใช้บริการก็ต้องจ่ายเงินสงูด้วย 

สดุาดวง เรืองรุจิระ (2543 หน้า 241-242) ได้ให้ความหมายไว้วา่ ราคาเป็นเคร่ืองก าหนด
มลูค่าในการแลกเปลีย่นซือ้ขายสนิค้าและบริการต่างๆ การซือ้ขายจะส าเร็จเม่ือผู้ซือ้เต็มใจจะจ่าย
ในราคาหนึ่ง และผู้ขายพอใจท่ีจะขายในราคาเดียวกันนัน้ การตัง้ราคาสินค้าให้เหมาะสม จึงต้อง
พิจารณาจากปัจจยัประกอบหลายด้าน เช่น มูลเหตุจูงใจในการซือ้ พฤติกรรมตา่งๆ ของผู้ซือ้ เป็น
ต้น 

รังสรรค์ เลิศในสตัย์ (2549 หน้า 71) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การตัง้ราคามีรูปแบบและ
วิธีการต่างๆมากมาย ทัง้นี ข้ึน้อยู่กับลักษณะของอุตสาหกรรม และประเภทสินค้า สิ นค้า
อุตสาหกรรมยอ่มมีวิธีการตัง้ราคาท่ีแตกตา่งจากสนิค้าอุปโภคบริโภค ช่องทางการจดัจ าหนา่ยของ
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แต่ละตลาดท่ีมีความสัน้ยาวไม่เท่ากัน ย่อมท าให้ระดับราคาและรูปแบบการตัง้ราคาต่างกันไป 
ช่องทางท่ียาวกวา่ยอ่มมีการกระจายสว่นตา่งหรือก าไรได้ในหลายระดบั ท าให้ราคาต้องสงูขึน้ หรือ
พูดง่ายๆ ว่าต้องบวกหลายขัน้ เพราะมีคนกลางหลายระดับ ดังนัน้ ผู้ ค้าปลีกหรือผู้บริโภค จึง
พยายามท่ีจะจัดซือ้จากผู้ผลิตโดยตรง เพื่อให้ได้ในราคาท่ีต ่า ในอีกด้านหนึ่งถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ี
ต้องมีการสง่เสริมการขายมาก เช่นสินค้าประเภทท่ีเรียกว่า Marketing Product การตัง้ราคาก็จะ
ตัง้เผ่ือค่าใช้จ่ายการสง่เสริมการขายนีด้้วย แตถ้่าเป็นสนิค้าประเภทอุตสาหกรรมที่ไม่มีการสง่เสริม
การขาย ก็จะตัง้ราคาโดยไม่บวกคา่ใช้จ่ายประเภทนี ้แตอ่าจจะต้องบวกคา่ใช้จ่ายประเภทอ่ืนไว้ 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ ขายกับผู้ ซือ้ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจ้ง

ขา่วสารหรือจูงใจให้เกิดทศันคติท่ีดี และเพื่อให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ การติดต่อสื่อสารอาจใช้
พนกังานขายท าการขายและติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสารมีหลากหลาย 
ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือสื่อสารแบบผสมผสาน 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลกูค้า ผลิตภัณฑ์ หรือ คู่แข่ง โดยสามารถบรรลจุุดมุ่งหมาย
ร่วมกนัได้ เคร่ืองมือสง่เสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงันี ้

3.1 การโฆษณา  
เป็นกิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร หรือผลติภณัฑ์และบริการ ท่ีต้องการ

จ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ โดยกลยุทธ์การโฆษณาจะเก่ียวข้องกับการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ 
ได้แก่ วตัถุประสงค์ในการโฆษณา งบประมาณในการโฆษณา ขา่วสารท่ีต้องการสื่อ การเลอืกใช้
สือ่ ช่วงระยะเวลาท่ีใช้ในการโฆษณา และการประเมินโฆษณาวา่บรรลผุลหรือไม่  

3.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย  
เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานในข้อนีจ้ะเก่ียวข้องกับกล

ยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานและการจดัการหนว่ยงานขาย 

3.3 การสง่เสริมการขาย  
เป็นกิจกรรมการสง่เสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังาน และการให้

ขา่วประชาสมัพนัธ์ ซึง่สามารถกระตุ้นการให้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการตดัสนิใจซือ้ โดยลกูค้า
ขัน้สดุท้าย หรือบุคคลอ่ืน ในช่องทางการสง่เสริมการขายจะมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผู้บริโภค 
เรียกว่าการสง่เสริมการขายท่ีมุ่งสูผู่้บริโภค การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่าการสง่เสริมการขายท่ีมุ่งสู่
คนกลาง และการกระตุ้นพนกังานขาย เรียกวา่การสง่เสริมการขายที่มุ่งสูพ่นกังานขาย  
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3.4 การให้ขา่วสารและการประชาสมัพนัธ์ขา่ว 
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ

ประชาสมัพนัธ์หมายถึง ความพยายามท่ีมี การวางแผนโดยองค์กรหนึ่ง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องค์กร ให้เกิดกบักลุม่ใดกลุม่หนึง่ การให้ขา่วเป็นกิจกรรมหนึง่ของการประชาสมัพนัธ์ 

สดุาดวง เรืองรุจิระ (2543 หน้า 265) กลา่วไว้วา่ ผู้ผลติได้จดัเตรียมผลติภณัฑ์ท่ีเหมาะสม
ตรงกบัความต้องการของตลาด สง่ไปวางจ าหนา่ยในแหลง่ท่ีคาดวา่ผู้บริโภคจะไปซือ้มาด้วยราคา
ท่ีคาดว่าผู้ ซือ้จะยอมรับได้ แต่ยงัขาดปัจจัยอีกประการหนึ่ง ท่ีจะท าให้ความหวงัในการจ าหน่าย
ผลติภณัฑ์ให้กบัลกูค้าเปา้หมายบงัเกิดผล คือการสื่อสารให้ตลาดเปา้หมายได้ทราบถึงการกระท า
ของผู้ขาย การชกัจูง ให้เกิดอุปสงค์ในผลติภณัฑ์ท่ีเสนอขาย หรือเร่งเร้าให้มีอุปสงค์มากพอท่ีจะลง
มือปฏิบติัการซือ้ได้ กิจกรรมเหลา่นีเ้รียกว่า การสง่เสริมการตลาด (Promotion) โดยการส่งเสริม
การตลาด เป็นการท าให้กลุม่ผู้บริโภคเกิดความสนใจในตวัสนิค้า นกัการตลาดจึงต้องพยายามหา
วิธีการติดต่อสื่อสารท่ีจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจให้ได้ แต่ความสนใจท่ีผู้บริโภคมีตอ่ข่าวสาร
นัน้ไม่ได้ขึน้อยูก่บัสือ่ หรือข้อความท่ีใช้เป็นอยา่งเดียว แหลง่ของข่าวสารก็ถือวา่เป็นปัจจยัส าคญัท่ี
จะท าให้ผู้บริโภคหรือผู้ รับข่าวสารเกิดความสนใจด้วย นอกจากนัน้ในส่วนของผู้ รับข่าวสารนัน้ 
บุคคลแตล่ะคนมีการรับรู้ท่ีแตกตา่งกนั และมีการแปลความหมายแตกตา่งกนัด้วย 

4. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 หน้า 205-206) กล่าวไว้ว่า ผู้ ผลิตจะผลิตสินค้าประเภทดี

เพียงใดก็ตาม สนิค้านัน้คงใช้ประโยชน์ได้ในกลุม่ผู้บริโภคจ านวนน้อยเทา่นัน้ ถ้าผู้ผลิตไม่ทราบว่า
สนิค้าท่ีผลติขึน้มาแล้วจะไปขายท่ีไหน การจดัจ าหนา่ยหรือการอธิบายถึง Place เป็นการศกึษาถึง
กิจกรรมและสถาบนัการตลาดท่ีสร้างอรรถประโยชน์ทางด้านเวลา สถานท่ี และความเป็นเจ้าของ 
เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในตลาดเปา้หมายได้ 

รังสรรค์ เลิศในสตัย์ (2549 หน้า 93) กลา่วไว้ว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความซบัซ้อน
มากขึน้และลกัษณะของคนกลางมีรูปแบบท่ีมีความหลากหลายมากขึน้ ในขณะเดียวกันทางด้าน
ผลติภณัฑ์นัน้ ผู้ผลติก็ปรับกลยุทธ์ของสนิค้าอุปโภคหรือสนิค้าอุตสาหกรรมเพียงอยา่งเดียว สนิค้า
หลายหลายอยา่งเป็นได้ทัง้สนิค้าอุปโภคและสนิค้าอุตสาหกรรม หรือมีสนิค้ากึ่งอุตสาหกรรม 

การจดัจ าหน่ายแบบเปิดเป็นนโยบายท่ีไม่ได้จ ากัดเฉพาะ เป็นการกระจายสินค้าไปในวง
กว้างเปิดส าหรับผู้ขายทุกๆราย นโยบายนีใ้ช้กับสนิค้าท่ีต้องการขายปริมาณมาก แตจ่ะมีจุดด้อย
ในการควบคุม เพราะมีปริมาณมากและมีความซบัซ้อนในการบริหารการขาย อาจจะท าให้เสีย
คา่ใช้จ่ายมาก ผู้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคจ าหน่ายผ่านทางร้านค้าสง่ขนาดใหญ่ ร้านค้าสง่ขนาด
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กลาง ร้านค้าปลีกทัง้ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก บริษัทต้องใช้พนกังานจ านวนมาก หรืออาจต้องใช้
หน่วยรถขายสตูรร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ท าให้ต้องลงทุนมหาศาล ความซบัซ้อนในการบริหารก็มา
จากระบบการขายท่ีมีต่อแตล่ะท่ีจะแตกตา่งกัน ไม่สามารถท าให้เป็นมาตรฐานเดียวกนั ระบบการ
เก็บข้อมลูการขายและการตลาดมีความซบัซ้อนยากแก่การวิเคราะห์และติดตามประเมินผล 

5. บุคลากร (People) 
พนกังานจะประกอบด้วยบุคลากรทัง้หมดในองค์กรท่ีให้บริการนัน้ ซึง่จะรวมตัง้แตเ่จ้าของ 

ผู้บริหาร พนกังานในทกุระดบั ซึง่บุคคลดงักลา่วทัง้หมดมีผลตอ่คณุภาพของการให้บริการ 
เจ้าของและผู้บริหารมีส่วนส าคัญอย่างมากในการก าหนดนโยบายการให้บริการ การ

ก าหนดอ านาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบของพนกังานในทุกระดบั กระบวนการในการให้บริการ
รวมถึงการแก้ไขปรับปรุงการให้บริการ ส่วนพนักงานผู้ ให้บริการเป็นบุคคลท่ีต้องพบปะและ
ให้บริการกับลกูค้าโดยตรง และพนกังานในสว่นสนบัสนุนก็จะต้องท าหน้าท่ีให้การสนบัสนุนด้าน
ตา่งๆ ท่ีจะท าให้การบริการนัน้ครบถ้วนสมบูรณ์ 

 
 
 

ภาพประกอบที่ 2.3 ความสมัพนัธ์ระหวา่งพนกังานสว่นหน้าและสว่นหลงักบัการให้บริการลกูค้า 
ที่มา : รังสรรค์ เลศิในสตัย์ (2549 หน้า 93) 

 จากรูปจะเห็นว่าการให้บริการท่ีดีและท่ีดีกับลูกค้า จะต้องมาจากพนักงานทัง้ 2 ส่วน 
รวมทัง้การปรับปรุงการให้บริการ ต้องอาศยัข้อมูลความต้องการจากพนกังานสว่นหน้า ผู้บริหาร
ควรบริหารพนกังานสว่นหน้าและสว่นหลงั เพื่อให้เกิดประสทิธิภาพในการให้บริการ ดงันี ้

 1. การก าหนดงานอยา่งชดัเจน 
ผู้บริหารจะต้องแบง่งาน ก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบระหวา่งพนกังานสว่นหน้าและสว่น

หลงัอย่างชัดเจน เช่นการติดต่อลูกค้า หากพบว่าลูกค้าหายไปนานไม่ได้มาใช้บริการ ควรเป็น
หน้าท่ีของใครท่ีจะติดต่อกลบัไปหาลกูค้า ซึ่งการแบ่งงานให้ชัดเจนเป็นสิ่งแรกท่ีต้องกระท า ทัง้นี ้
ความชัดเจนและความยากงา่ยขึน้อยู่กับลกัษณะของธุรกิจ โครงสร้างองค์กร และความซบัซ้อน
ของฐานลกูค้า เม่ือแบง่ไปแล้วในอนาคตต้องมีการทบทวนงานอีกครัง้หนึง่อยา่งตอ่เน่ือง 
  

ลกูค้า พนกังานสว่นหน้า พนกังานสว่นหลงั 
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2. สร้างกระบวนการท างานท่ีสัน้ กระชบั และมีประสทิธิภาพ 
การก าหนดกระบวนการท างานย่อมท าให้บทบาทและหน้าท่ีของพนักงานท่ีได้แบ่งไว้มี

ความชดัเจนมากขึน้ กระบวนการท างานท่ีเหมาะสมช่วยให้พนกังานท างานได้อยา่งไม่สบัสน และ
ท าให้การบริการมีคณุภาพอย่างแนน่อน ผู้บริหารต้องไม่ลืมปรับเปลี่ยนกระบวนการให้บริการ ซึ่ง
อาจจะเป็นทุกๆ 3 เดือน ทุกคร่ึงปีหรือทุกปี ตามความต้องการของลูกค้าท่ีเปลี่ยนไป รวมทัง้
สถานการณ์ทางการตลาดท่ีรุนแรงยิ่งขึน้ 

3. เน้นการติดตอ่สือ่สารท่ีชดัเจน 
การด าเนินการใดๆท่ีมีผลต่อพนักงานทัง้สองสว่น ต้องมีตัวแทนจากทุกฝ่ายงานเข้าร่วม

ประชุมเพื่อทราบประเด็นความเห็น ปัญหาท่ีอาจจะเกิดขึน้และข้อดีข้อเสียของการด าเนินงานนัน้ 
หลงัจากนัน้จะต้องมีการสือ่สารให้พนกังานทกุคนเข้าใจร่วมกนั แตส่ิง่ท่ีพบคือธุรกิจมกัไม่คอ่ยใสใ่จ
เร่ืองนี ้ท าให้พบปัญหาในการให้บริการท่ีพนกังานรับรู้ข้อมูลไม่เทา่กัน บางครัง้จะพบว่าพนกังาน
สว่นหน้า (ฝ่ายขาย) จดัท าโครงการสง่เสริมการขาย โดยให้สว่นลดกบัลกูค้าท่ีถือบตัรเครดิตเม่ือไป
รับประทานอาหารและจ่ายเงินด้วยบตัรเครดิต แตเ่ม่ือลกูค้าโทรมาสอบถามพนกังานท่ีศูนย์ ลกูค้า
สมัพนัธ์ พนกังานท่ีศูนย์ลกูค้าสมัพนัธ์ไม่สามารถตอบค าถามได้ ท าให้ลกูค้าเกิดความไม่พอใจได้ 
สิง่หนึง่ท่ีควรลงทนุคือการพฒันาระบบข้อมลูแบบอินทราเน็ต (Intranet) ให้ทกุคนรับรู้ข้อมลูเทา่กัน
และพร้อมกนั โดยผา่นฐานข้อมลูและอีเมลล์ 

4. สง่เสริมกิจกรรมร่วมกนั 
การสร้างกิจกรรมร่วมกัน เป็นปัจจัยส าคญัท่ีท าให้พนกังานทัง้สองสว่นท างานร่วมกันได้

อย่างดี เน่ืองจากก าแพงความเป็นฝ่ายและแผนกได้พงัทลายลง ผู้บริหารควรสร้างกิจกรรม เช่น 
การเข้าฝึกอบรมร่วมกัน การประชุมร่วมกัน การมอบหมายงานให้ท าร่วมกัน การน าปัญหาการ
ให้บริการลกูค้ามาร่วมกันหาสาเหตแุละแก้ไขร่วมกนั ท าให้ทัง้สองสว่นมีโอกาสได้เรียนรู้ซึ่งกนัและ
กนั สร้างความเข้าใจกนัได้อยา่งดี 

5. การสลบัเปลีย่นกนัท างาน 
เม่ือสง่เสริมให้ท ากิจกรรมร่วมกนัแล้ว ปัญหาการประสานงานของพนกังานยงัเกิดขึน้อยู่

เนืองๆ ผู้บริหารควรด าเนินให้พนักงานสว่นมากลองท างานส่วนหลงัและพนักงานส่วนหลงัลอง
ท างานของสว่นหน้า เพื่อฝึกชิมรสชาติงานท่ีแตกต่างกัน รับรองว่าสกัระยะหนึ่งการประสานงาน
และการช่วยเหลอืกนัจะดีขึน้ จนในท่ีสดุปัญหาท่ีค้างคามานานจะลดลง 
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6. กระบวนการในการท างาน (Process) 
เป็นขัน้ตอนในการให้บริการเพื่อสง่มอบคุณภาพการให้บริการกับลกูค้าอย่างรวดเร็วและ

ประทับใจ ในการผลิต ต้องอาศัยกระบวนการตัดสินใจและการปฎิบัติงานในเร่ืองกระบวนการ
ให้บริการต้องการประสานงานระหว่างงานของการตลาดกับงานของการผลิต และน าเสนอบริการ
โดยทัว่ไป กระบวนการให้บริการมกัจะเก่ียวข้องกบั 2 ด้าน คือ  

1. ความซบัซ้อนของกระบวนการจะเก่ียวข้องกับลกัษณะของล าดบัหรือขัน้ตอนในการ
ให้บริการ 

2. ความหลากหลายในกระบวนการ หมายถึง ความแตกต่างหรือความหลากหลายท่ี
เกิดขึน้ จากการปฏิบัติตามล าดับหรือขัน้ตอนในการให้บริการ เช่นความสะดวกรวดเร็วในการ
อนมุติับตัรเครดิต 

กระบวนการให้บริการ เป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญมาก ต้องอาศัย
พนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทนัสมัยในการท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถสง่มอบ
บริการท่ีมีคณุภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบด้วยหลายขัน้ตอน ได้แก่ การ
ต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบือ้งต้น การให้บริการตามความต้องการ การช าระเงิน เป็นต้น ซึง่ใน
แตล่ะขัน้ตอนพร้อมประสานเช่ือมโยงกันอยา่งดี หากมีขัน้ตอนใดไม่ดีแม้แตข่ัน้ตอนเดียวยอ่มท าให้
การบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลกูค้า 

ผู้ บ ริหารท่ี เก่ ง จะต้องเร่ิมให้พนัก งานส่งมอบบริการอย่างมีคุณภาพและสร้าง
ความสมัพันธ์กับลูกค้าตัง้แต่ตอนแรก ไม่ว่าจะเป็นพนักงานรับโทรศัพท์หรือพนักงานต้อนรับ 
จะต้องอบรมพนกังานเป็นอย่างดี โดยพนักงานท่ีมอบหมายให้ท าหน้าท่ีตรงนีต้้องมีอัธยาศยัท่ีดี 
ยิม้แย้มแจ่มใสบริการท่ีลูกค้าประทับใจ เพื่อช่วยสร้างบรรยากาศของการบริการให้มีความ
ประทบัใจต่อไป เน่ืองจากหากเกิดความผิดพลาดตัง้แต่ขัน้ตอนแรก การบริการในขัน้ต่อไปจะดี
เพียงใดลกูค้ายอ่มไม่พอใจ หรือพอใจน้อยลง ภาพความประทบัใจเหลา่นัน้จะติดอยูใ่นอารมณ์ของ
ลกูค้า แต่หากลกูค้าประทบัใจการบริการตัง้แต่ขัน้ตอนแรก แม้ว่าจะมีบางขัน้ตอนท่ีอาจจะสะดุด
บ้างแตล่กูค้าอาจมองข้ามไป 
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7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
หมายถึง สิ่งแวดล้อมซึ่งมีการให้บริการและปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการจับต้องได้อย่างใด

อย่างหนึ่ง ท่ีอ านวยความสะดวกในการปฎิบัติการและส่งมอบบริการ เช่น เคร่ืองแบบของ
เจ้าหน้าท่ีท่ีให้บริการ การตกแตง่สถานท่ีให้บริการหรือสิง่ท่ีผู้บริโภคสามารถสงัเกตเห็นได้งา่ยทาง
กายภาพ เช่น ความมีระเบียบภายในส านกังาน ความสะอาดของตวัอาคารสถานท่ี 

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกัน ทัง้ในด้านการให้ความส าคญั ด้าน
การออกแบบ การจัดวาง สิ่งท่ีผู้บริหารต้องท าคือการศึกษาถึงพฤติกรรมและความต้องการของ
ลกูค้า วา่ลกูค้าค านึงถึงสิง่แวดล้อมทางกายภาพสิง่ใดก่อน และควรตัง้อยูท่ี่ใด เน่ืองจากต้องไม่ลืม
วา่สิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นสิ่งท่ีก่อให้เกิดความประทบัใจสิ่งแรก (First Impression) ส าหรับ
ลกูค้าท่ีมาใช้บริการในครัง้แรก 

นกัการตลาดท่ีดีจะต้องสร้างให้สิง่แวดล้อมทางกายภาพมีความเหมาะสมกบัคุณภาพใน
การให้บริการ แต่คงไว้ซึ่งลกัษณะเฉพาะของธุรกิจนัน้ๆ เช่น ร้านทนัตแพทย์ ลกัษณะเฉพาะของ
ร้านคือต้องมองเห็นภายใน ต้องสะอาด โปร่งใส เน่ืองจากสิ่งแวดล้อมกายภาพเหล่านี ้จะเป็น
ตวัแทนของความเป็นทนัตแพทย์ หากร้านสกปรกดูไม่สะอาด ดูไม่สดใส ลกูค้าจะมีความคิดกลวั
หรือเกิดมโนภาพไม่กล้าเข้าใช้บริการ เน่ืองจากกลวัวา่เคร่ืองมือไม่ทนัสมัย กลวัโรคติดต่ออันเกิด
จากความไม่สะอาด ดังนัน้หากต้องการกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกค้าท่ีมีเงิน การตกแต่งร้านต้องดู
สะอาด หรูหรา สร้างความนา่เช่ือถือ และความมัน่ใจของการให้บริการเก่ียวกับฟัน แตถ้่าต้องการ
จากกลุม่เปา้หมายลกูค้าระดบัปานกลาง อาจจะไม่ต้องหรูหรามากนกัแตต้่องดโูปร่งใสและสะอาด 

สรุปได้วา่สว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ตวั ได้แก่ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหนา่ย 
การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ล้วนมี
ความส าคัญกับสินค้าประเภทบริการท่ีผู้ บริโภคใช้ประกอบการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ซึ่งใน
การศึกษาครัง้นี ้ผู้วิจยัได้น าตวัแปรนีเ้ข้ามาพิจารณาในฐานะปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด
ในการตดัสนิใจรับชมสือ่บนัเทิงใน Netflix 

แนวคิดเก่ียวกับแอปพลิเคชัน 

 แอปพลเิคชนั คือ ซอฟแวร์ประเภทหนึง่ท่ีช่วยให้สามารถกระท าการบางอยา่งได้ตามความ
ต้องการ แอปพลิเคชันส าหรับใช้งานบนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ตัง้โต๊ะและโน๊ตบุ๊ คนัน้ เรียกว่า 
“เดสก์ทอป แอปพลิเคชัน (Desktop Applications)” ส่วนแแอปพลิเคชันท่ีท างานบนเคร่ือง
อุปกรณ์พกพาทัง้หลาย เรียกวา่ “โมบายล์ แอปพลเิคชนั (Mobile Applications)” 
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 สมรรถภาพการท างานและประสิทธิภาพของแอปพลิเคชัน เป็นสิ่งส าคญัท่ีสดุท่ีผู้ดูแลการ
บริหารแอปพลิเคชันค านึงอย่างมาก โดยแอปพลิเคชันมีหลากหลายนานาประเภท เช่น เว็บ 
เมนเฟรม ระบบบริหารจัดการลกูค้าสมัพนัธ์ และแอปพลเิคชันข้อมลูหลกัส าคญัๆอีกมากมาย และ
นอกเหนือจากการรวบรวมโอนถ่ายข้อมลูเข้าไปอยูใ่นเซิร์ฟเวอร์ข้อมลูเดียวกนัได้แล้ว ศนูย์ข้อมลูยงั
สามารถรองรับระบบสือ่สารแบบ IP Communications เช่น เสยีง วิดีโอ และ call center ซึ่งตา่งมี
ข้อก าหนดช่องสญัญาณท่ีแตกตา่งกนั และมีความต้องการเจาะจงท่ีไม่เหมือนกนั 

การโอนถ่ายรวบรวมข้อมูลนัน้ มาพร้อมกับความท้าทายในการรองรับการเข้าไปใช้งาน 
แอปพลเิคชนัตา่งๆ ผา่นตวัเซิร์ฟเวอร์เพียงหนึง่เซิร์ฟเวอร์โดยทัง้ผู้ใช้ภายในพืน้ท่ีเดียวกนัและผู้ใช้ท่ี
อยู่ห่างไกลออกไป ดงันัน้การท่ีจะลดค่าใช้จ่ายแอปพลิเคชันต่างๆ พร้อมด้วยการเพิ่มระยะเวลา
การตลาดและการขยายตวันัน้ องค์กรจึงจ าเป็นต้องใช้แอปพลิเคชันท่ีมีโครงสร้างพืน้ฐานอยู่บน
เว็บ เพื่อรองรับโครงสร้างแบบ N-tier โดยในสภาพแวดล้อมท่ีได้ถูกรวบรวมแล้วนัน้ ในการ
ด าเนินการกระบวนการต่างๆ ควรใช้ไปกับแอปพลิเคชันนานาประเภทท่ีมีอยู่อย่างเต็มท่ี และไม่
ควรเน้นไปกบังานสือ่สารงา่ยๆ เช่น SSL หรือ การจดัเก็บข้อมลูสถิตเพียงชัว่คราว 

โซลูช่ันของ Cisco สามารถให้ 
เทคโนโลยีด้านเว็บและแอปพลิเคชันตา่งๆ สามารถถ่ายเทข้อมลูได้ตัง้แตช่ัน้ 4 จนถึงชัน้ 7 

ได้ในระบบเครือข่ายอัจฉริยะภายในชัน้ต่างๆของโครงสร้างแอปพลิเคชัน ข้อมูลสถิตจะถูกบนัทึก
เก็บไว้ชั่วคราวในหน่วยความจ า รวมถึง connection เพื่อดึงมาใช้ในโอกาสหน้าเพิ่มสมรรถภาพ
การท างานของเซิร์ฟเวอร์ผา่นโซลชูัน่ SSL offload ของ Cisco ซึง่จ าเป็นต้องมี เพื่อได้รับการอนมุติั
เม่ือถกูตรวจค้นและขณะท าการถ่ายโอนย้ายข้อมลูระหวา่ง SSL-encrypted session ตา่งๆ ขยาย
เชิงธุรกิจโดยการเปลี่ยนแปลงแอปพลิเคชันและเซิร์ฟเวอร์อย่างงา่ยดาย ปกป้องสมรรถภาพการ
ท างานของแอปพลิเคชัน โดยใช้กลไกแบบ multicast และ Quality-of-Service (QoS) ขณะท่ีข้อมูล
ไหลเวี่ยนจากช่องสญัญาณเร็วของศนูย์ข้อมลูไปสูช่่องสญัญาณเช่ือมโยงช้าของผู้ ใช้แอปพลิเคชัน
หลกัจะได้รับการบริการชัน้เลิศด้วยเทคโนโลยีการบริหาร และบนัทึกเก็บข้อมูลชั่วคราวท่ีทนัสมัย
ท่ีสดุ 
 แอพ หรือ App เป็นค าสัน้ๆ ท่ีใช้แทนค าวา่ “แอปพลเิคชัน” โดยเฉพาะแอปพลเิคชันเล็กๆ 
ท่ีเราสามารถโหลดมาใช้งานได้อยา่งงา่ยๆโดยไม่เสยีคา่ใช้จ่ายหรือเสียคา่ใช้จ่ายน้อยแอปพลเิคชัน
จ านวนหนึง่ถกูออกแบบมาส าหรับใช้งานบนอุปกรณ์พกพาและแม้กระทัง่ทีวีบางรุ่น 
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Mobile Application  
 เป็นการพฒันาโปรแกรมประยุกต์ส าหรับอุปกรณ์เคลื่อนท่ี เช่น โทรศพัท์มือถือ แท็บเล็ต 
โดยโปรแกรมจะช่วยตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค อีกทัง้ยงัสนบัสนุน ให้ผู้ ใช้โทรศพัท์ได้ใช้
งา่ยยิ่งขึน้ 

ในปัจจุบันโทรศัพท์มือถือ หรือ สมาร์ทโฟน มีหลายระบบปฏิบติัการท่ีพฒันาออกมาให้
ผู้บริโภคใช้ ส่วนท่ีมีคนใช้และเป็นท่ีนิยมมากก็คือ IOS และAndroid จึงท าให้เกิดการเขียนหรือ
พฒันา Application ลงบนสมาร์ทโฟนเป็นอย่างมาก อย่างเช่น แผนท่ี เกมส์ โปรแกรมคุยต่างๆ 
และหลายธุรกิจก็เข้าไปเน้นในการพฒันา Mobile Application เพื่อเพิ่มช่องทางในการสื่อสารกับ
ลกูค้ามากขึน้ 

ส าหรับประเทศไทยแล้ว อุปกรณ์มือถือ และอุปกรณ์พกพา สว่นมากในตลาดจะรองรับ
ระบบการรับสง่ข้อมลูความเร็วสงูเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว และได้รับความนิยมจากผู้ใช้งานเป็นจ านวน
มาก 

อุปกรณ์สว่นใหญ่ท่ีมีอยูใ่นท้องตลาด จะมีระบบปฏิบัติการเป็นของตวัเอง ท่ีไม่เหมือนกับ
ระบบปฏิบติัการท่ีอยู่บนคอมพิวเตอร์สว่นบุคคล (PC : Personal Computer) สง่ผลให้แนวทางใน
การพฒันาโปรแกรม เพื่อน าไปใช้งานบนอุปกรณ์เหลา่นัน้ยุง่ยาก และหลากหลายขึน้ 

ประเภทของแอปพลิเคชัน 
1. แอปพลเิคชนัระบบ 
เป็นสว่นซอฟต์แวร์ระบบหรือระบบปฏิบัติการ (Operating system) ท่ีท าหน้าท่ีควบคุม

การท างานของอุปกรณ์และรองรับการใช้งานของแอปพลิเคชันหรือโปรแกรมต่างๆ ท่ีติดตัง้อยู่
ภายในคอมพิวเตอร์เคลือ่นท่ี 

2. แอปพลเิคชนัท่ีตอบสนองความต้องการของกลุม่ผู้ใช้ 
เป็นซอฟต์แวร์ประยุกต์หรือโปรแกรมประยุกต์ ท่ีท างานภายใต้ระบบปฏิบัติการ  มี

วตัถุประสงค์เฉพาะอย่าง เน่ืองจากผู้ ใช้มีความต้องการใช้แอปพลิเคชันท่ีแตกต่างกันจ านวนของ
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์เคลื่อนท่ีมีหลากหลายชนิด ขนาดหน้าจอท่ีแตกต่างจึงมีผู้ ผลิตและพฒันา  
แอปพลเิคชนัใหม่ๆ ขึน้เป็นจ านวนมาก เพื่อรองรับการใช้งานในทกุๆด้าน 

ข้อดีและข้อเสียของแอปพลิเคชัน 
ปัจจุบนั Smart Phone และ Tablet มีบทบาทมากขึน้ในการด ารงชีวิตของมนุษย์มากขึน้ 

และ Mobile Application คือส่วนส าคัญท่ีท าให้ผู้ ใช้งาน Smart Phone และ Tablet เข้าถึงสื่อ
ต่างๆ ได้ง่ายขึน้ซึ่งปัจจุบนันีผู้้ ท่ีประกอบธุรกิจต่างๆไม่ว่าจะขนาดใหญ่หรือขนาดเล็กได้ให้ความ



55 

สนใจในการท่ีจะพัฒนา Mobile Application เพื่ อให้ เป็นอีกช่องทางหนึ่งในการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ รวมไปถึงติดตอ่กลุม่ลกูค้าของตน  

ข้อดีส าหรับการใช้ Mobile App  
ด้านกลุ่มธุรกิจ 
1. กลุ่มธุรกิจการการเท่องเท่ียวและการเดินทาง มีการจัด Mobile App ระบบแนะน า

สถานท่ีท่องเท่ียว แนะน าโรงแรมและการจองโรงแรมท่ีพัก มีระบบการจองตั๋วรถทัวร์ จองตั๋ว
เคร่ืองบิน รวมไปถึงการเช็คอินได้ด้วย 

2. กลุม่ธุรกิจเพื่อการศึกษา มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ การซือ้ขายสื่อการเรียนการสอน 
การแลกเปลี่ยนความรู้ต่างๆ ของกลุม่ธุรกิจการค้าและแฟชัน่ มีระบบการซือ้ขายแลกเปลีย่นสนิค้า 
เป็นต้น ทัง้นีก็้เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์ตอ่ผู้ให้บริการและผู้บริโภคดงัตอ่ไปนีด้้านผู้ให้บริการ 

3. กลุม่ธุรกิจต่างๆ ทัง้ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก มีเคร่ืองมือในการประชาสมัพนัธ์ ธุระกิจ
ของตนเอง ท าให้เป็นท่ีรู้จกัในสงัคมมากยิ่งขึน้ 

4. ลดคา่ใช้จ่ายในการผลติสือ่เพื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 
5. เพิ่มภาพพจน์ร้านให้ดดีู มีจุดเดน่ มีจุดขายที่ชดัเจน สง่ผลให้ ธุรกิจมียอดขายที่เพิ่มขึน้ 
6. มีการบริการลกูค้าสมัพนัธ์ท่ีดีขึน้ 
7. ลดขัน้ตอนการท างาน ท าให้การติดตอ่งานตา่งๆสะดวกมากยิ่งขึน้ 

ด้านผู้บริโภค 
1. ลดขัน้ตอน และประหยดัเวลา ในการติดตอ่ธุรกรรมตา่งๆ เช่น ต้องการโอนเงินคา่สนิค้า 

ก็สามารถใช้ Mobile App ท าธุรกรรมทางการเงินได้เลย เป็นต้น 
2. มีตัวเลือกท่ีหลากหลาย สามารถเปรียบเทียบ คุณภาพ และราคาได้ โดยท่ีไม่ต้อง

ออกไปส ารวจราคาสนิค้าท่ีเราต้องการให้เสยีเวลา 
3. ประหยดัคา่ใช้จ่ายในการออกไปเลอืกซือ้สนิค้าและบริการตา่งๆ 
4. ช่วยลดเวลาในการเดินทาง ค านวณเวลาได้ ค้นหาเส้นทางหรือแนะน าเลีย่งเส้นทางท่ีมี

การจราจรติดขดัได้ 
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ข้อเสียส าหรับการใช้ Mobile App 
Mobile Application ท่ีมีมากมายให้เราได้เลือกได้โหลดมาใช้งานกันในทุกวันนี ้ย่อมมี

ข้อดีและข้อเสยีแตกตา่งกนัไป บทความนีเ้ราจะมากลา่วถึงข้อเสยีของการใช้ Mobile App กนัดงันี ้
1. เสี่ยงต่อการถูกโจรกรรมข้อมูล การติดต่อรับสง่ข้อมูลหรือการท าธุรกรรมทางการเงิน

ผา่นทาง Mobile App นัน้ ให้ความสะดวกรวดเร็วแก่เราก็จริง หากแตเ่ม่ือใดท่ีสมาร์ทโฟนเราเกิด
หายหรือตกไม่อยู่ในมือของโจรเม่ือไหร่ เม่ือนัน้เราอาจจะสญูเสียข้อมลูและเงินในบญัชีอาจจะถูก
โจรกรรมได้เช่นกนั 

2. App ฟรี บางครัง้ก็ไม่ฟรีเสมอไป เม่ือไม่นานมานีห้ลายทา่นคงได้ทราบขา่ว เด็กนกัเรียน 
เลน่ Line Cookies Run แล้วมีบิลมาเรียกเก็บเงินตามหลงัประมาณ 200,000 บาท และนีก็้ท าให้
หลายคนสงสยัว่ามันเกิดขึน้ได้เช่นไร กลา่วคือ Line Cookies Run นัน้เป็น Application ฟรีก็จริง 
แตก่ารเลน่จริงๆนัน้ผู้ เลน่จะต้องซือ้ไอเท็มตา่งๆเพื่อปรับความสามารถของตวัละครให้สูงขึน้ ดงันัน้
จึงเป็นสาเหตท่ีุท าให้ผู้ เลน่ต้องเสยีเงินเพื่อซือ้ไอเท็มตา่งๆมาใช้งาน 

3. App บาง App ต้องมีพืน้ท่ีจัดเก็บไฟล์ท่ีค่อนข้างใหญ่และการประมวลผลท่ีช้า อัน
เน่ืองมาจากการใสแ่ฟลชแอนนิเมชัน่ท่ีมาก เพื่อให้เกมส์มีสสีนัและการเคลือ่นไหวที่สวยงาม ดงันัน้
จึงเป็นสาเหตท่ีุท าให้สมาร์ทโฟนของเราเกิดอาการค้างอยูบ่อ่ยๆ ซึ่งอาจจะสง่ผลตอ่การท างานของ
เคร่ืองในภายหลงัด้วยเช่นกนั 

4. App บาง App จะต้องต่ออินเทอร์เน็ตเท่านัน้ถึงจะเข้าใช้งานได้ เช่น Line Cookies 
Run, Line Let Get Rich, Face book, YouTube, Twitter เป็นต้น ซึ่งท าให้เราจะต้องเลือกซือ้ 
Packet Internet เป็นเหตใุห้เสยีเงินอีก 

5. ส่งผลเสียต่อสุขภาพ เม่ือไม่นานมานี ้มีนักวิจัยท่านหนึ่งได้ออกมาเตือนถึงผู้ ท่ีใช้ 
สมาร์ทโฟนในท่ีมืด เช่น ปิดไฟจะเข้าแล้วแต่เลน่เกมส์ต่างๆบนมือถืออยู่นัน้ จะสง่ให้สายตาสัน้ได้ 
การนัง่จ้องเลน่ เกมส์โดยไม่พกัสายตา ก็สง่ผลได้ด้วยเช่นกนั 

ข้อดีของ Web Application 
1. เหมาะกับองค์กรขนาดเล็กเพราะมีค่าใช้จ่ายต ่ากว่า (หลายตัวฟรี) และคิดค่าใช้จ่าย

ตามจ านวนการใช้งานจริง 
2. การใช้งานในองค์กรท าได้งา่ย เพียงแคมี่เว็บบราวเซอร์ซึง่เป็นสิง่พืน้ฐานในคอมพิวเตอร์

ปัจจุบนัแทบทกุเคร่ืองก็ใช้งานได้ 
3. ข้อมลูจดัเก็บท่ีเดียว งา่ยตอ่การจดัการ และไม่เกิดความซ า้ซ้อน 
4. ไม่ต้องการเคร่ืองคอมพิวเตอร์ประสทิธิภาพสงูซึ่งมีราคาแพง 
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5. อยูท่ี่ไหนก็ท างานได้เพราะสามารถล๊อกอินเข้าใช้งานได้เลยไม่ต้องติดตัง้โปรแกรม 
6. ไม่ต้องมีบุคคลากรด้านเทคนิคเป็นของตวัเอง เพราะผู้ ให้บริการดูแลเซิฟเวอร์และการ

บ ารุงรักษาเองทัง้หมด 
7. ส่วน มากใช้ได้หลากหลายแพลทฟอร์มทัง้ Windows, Linux และ Mac ท าให้องค์กร

สามารถเลอืกใช้บางเคร่ืองเป็น Linux ได้เพื่อลดคา่ใช้จ่ายด้านลขิสทิธ์ 
8. เช่ือมตอ่กบัเว็บแอพหรือบริการออนไลน์อ่ืนๆได้งา่ย 

ข้อเสียของ Web Application 
1. รูป ร่างหน้าตา และการใช้งานมีได้จ ากัด อาจไม่เหมาะกับงานบางประเภทท่ีต้องการ

รูปแบบโปรแกรมท่ีแตกตา่งจากโปรแกรม ทัว่ไปเช่น โปรแกรมตกแตง่รูป โปรแกรมตดัตอ่วิดีโอ 
2. เว็บแอพหลายๆตวัต้องการอินเทอร์เน็ตในการใช้งานเสมอ (มีบางตวัท่ีสามารถท างาน

ออฟไลน์ได้ด้วยเช่น Gmail) 
 

ข้อมูลเก่ียวกับ Netflix 
 

 
 
 
 
ภาพประกอบที่ 2.4 เคร่ืองหมายการค้าของ Netflix 
ที่มา : https://www.netflix.com/th-en/ 
 

 Netflix คือบริการสตรีมม่ิงท่ีลกูค้าสามารถใช้รับชมเนือ้หาความบนัเทิงหลากหลายส าหรับ 
รายการทีวี ภาพยนตร์ สารคดีท่ีชนะรางวลั และอ่ืนๆ อีกมากมาย ในอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีเช่ือมต่อ
อินเทอร์เน็ตจ านวนนับพันอุปกรณ์ ด้วย Netflix เพลิดเพลินไปกับการรับชมเนือ้หาได้อย่างไร้
ขีดจ ากัด โดยไม่ต้องรับชมโฆษณา ค้นพบความบันเทิงใหม่ๆ ได้เสมอ ทัง้รายการทีวีและ
ภาพยนตร์ท่ีมีเพิ่มเข้ามาทกุเดือน 
 Netflix เป็นบริษัทข้ามชาติ ผู้ ให้บริการสื่อแบบสง่ต่อเน่ืองตามค าขอทางอินเทอร์เน็ตทั่ว
โลก (ยกเว้นในบางพืน้ท่ี) และผู้ให้บริการเช่ายืมดีวีดีและแผน่บลเูรย์ทางไปรษณีย์ในสหรัฐอเมริกา 
บ ริษัทได้รับการก่อตัง้ขึน้ ในปี  พ.ศ. 2540 โดยมีส านักงานใหญ่ตัง้อยู่ ท่ี เมืองลอสแกทัส 
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รัฐแคลิฟอร์เนีย และมีออฟฟิศในอีกหลายประเทศ เช่น เนเธอร์แลนด์ บราซิล อินเดีย ญ่ีปุ่ น และ
เกาหลใีต้ เร่ิมเปิดรับสมัครสมาชิกแบบเสียคา่บริการในปี พ.ศ. 2542 เม่ือถึงปี พ.ศ. 2552 บริษัทมี
ดีวีดีให้เลือกเช่ายืมประมาณ 100,000 ช่ือเร่ือง และมีสมาชิกผู้ เช่าและผู้ รับบริการมากกว่า 10 
ล้านราย ในปี พ.ศ. 2556 บริษัทเร่ิมขยายธุรกิจไปยังการผลิตภาพยนตร์ต้นฉบับ จนถึงปี 
พ.ศ. 2559 Netflix ได้ผลติภาพยนตร์ซีรีส์ และภาพยนตร์เร่ืองยาวต้นฉบบักวา่ 126 เร่ือง มากกว่า
ช่องโทรทศัน์และเคเบิลใดๆ (วิกิพีเดีย สารานกุรมเสรี, 2561) 
 Netflix นัน้ลงทุนกบัเร่ืองเทคโนโลยีเยอะมาก เพราะเป็นบริการสเกลใหญ่ ตอบสนองผู้ ใช้
ทั่วโลก เซิร์ฟเวอร์จึงแยกออกเป็น 2 ระบบหลักๆ คือระบบ Logic หรือประมวลผลเนือ้หา มี 
Algorithm จดัเรียงล าดบัตามเร่ืองท่ีผู้ ใช้น่าจะสนใจ รวมถึงจดัการระบบสมาชิกตา่งๆ ซึ่งสว่นนีจ้ะ
ท างานอยูบ่นบริการ Amazon Web Service และอีกสว่นคือเนือ้หาของภาพยนตร์และซีร่ีส์ทัง้หมด 
จะเก็บในอยู่ CDN หรือ Content Delivery Network ทัว่โลก เพื่อให้ผู้ ใช้สามารถเปิดวิดีโอได้อยา่ง
รวดเร็ว ซึ่ง Netflix จะเลือก Bitrate ท่ีเหมาะสมกับอุปกรณ์และความเร็วเครือข่ายให้อัตโนมั ติ 
นอกจากนีผู้้ ใช้ยงัสามารถดู Netflix ได้จากหลากหลายอุปกรณ์มากกว่า 1000 รุ่น ตัง้แต่อุปกรณ์ 
iOS, Android, Windows 10 ท่ีสามารถดูและดาวน์โหลดเนือ้หามาดูภายหลังได้ สมาร์ททีวีท่ี
ติดตัง้แอป Netflix และยงัมีสมาร์ททีวีในกลุม่ Netflix Recommended TV ท่ีออกแบบมารองรับ
บริการนี เ้ลย (ในไทยมีของ Sony, Samsung และ LG) นอกจากนีย้ังสามารถดูผ่านเคร่ือง 
PlayStation 4, Nintendo 3DS และอุปกรณ์อย่าง Apple TV หรือ Chromecast ก็ดู Netflix ได้
หมด เป็นการลงทนุพฒันาแอปแบบปพูรมมากๆ เพื่อให้ผู้ใช้ดงูา่ยท่ีสดุ 
 ไฮไลท์เด็ดของ Netflix คือคุณภาพของภาพ เนือ้หาใหม่ๆ โดยเฉพาะในกลุ่มท่ี Netflix 
สร้างเอง สามารถเลือกคุณภาพได้สูงสดุคือ 4K HDR เพื่อใช้ประสิทธิภาพทีวีราคาแพงให้เต็มท่ี
ท่ีสดุ ให้ภาพรายละเอียดสงูสดุและสามารถแสดงสสีนัได้มาก แตแ่นน่อนวา่อินเทอร์เน็ตท่ีใช้ก็ต้อง
เร็วพอ ซึง่ความละเอียดสงูสดุนีต้้องการความเร็วเน็ตอยา่งน้อย 25 Mb/s 
 หลงัจากเร่ิมให้บริการในไทยตัง้แตปี่ 2559 พบว่าผู้ชม 40% จะดผู่านทีวี ซึง่สอดคล้องกับ
ผู้ใช้ Netflix ทัว่โลกท่ีดูเนือ้หาผา่นทีวีเป็นหลกัเช่นกัน (ราว 65% ของผู้ใช้ทัง้หมด) และมีผู้ใช้ในไทย
เพียง 15% ท่ีดผูา่นสมาร์ทโฟน ซึง่คนไทยจะดผูา่นอุปกรณ์ 3-5 ตวั แล้วแตว่า่อยูใ่นช่วงเวลาไหน  
 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

อดิพล เอือ้จรัสพนัธ์ุ (2561) ท าการศกึษาเร่ือง “พฤติกรรมการใช้สือ่ของกลุม่เจ็นเนอเรชั่น 
เอ็กซ์และเจ็นเนอเรชั่น วาย” งานวิจัยชิน้นีมุ้่งศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้สื่อ ของกลุม่เจ็นเนอเรชั่น 
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เอ็กซ์และเจ็นเนอเรชั่น วาย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการ
สุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ขนาดกลุ่ม ตัวอย่าง 800 คน โดยแบ่ ง เป็นกลุ่ม 
เจ็นเนอเรชั่นเอ็กซ์ ช่วงอายุระหว่าง 39-53 ปีและกลุ่มเจ็นเนอเรชั่น วาย อายุระหว่าง 18-34 ปี
ผลการวิจยั พบวา่ อุปกรณ์ท่ีทัง้กลุม่เจ็นเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจ็นเนอเรชัน่ วาย ใช้ในการเข้าถึงข้อมูล
ข่าวสารมากท่ีสุด คือ  โทรศัพท์มือถือ รองลงมา คือคอมพิวเตอร์ โทรทัศน์  และสื่อสิ่งพิมพ์ 
ตามล าดับ ช่วงเวลาท่ีกลุม่เจ็นเนอเรชั่นเอ็กซ์ใช้ในการบริโภคสื่อสงูสุด คือ ช่วง 18.01-21.00 น. 
(97.00%) รองลงมา คือ ช่วงเวลา 21.01-24.00 น. ส่วนกลุ่มเจ็นเนอเรชั่น วาย ช่วงเวลาท่ีใช้
บริโภคสื่อ สูงสุด คือ ช่วง 21.01-24.00 น. (85.75%) รองลงมา คือ ช่วงเวลา 18.01-21.00 น. 
(83.50%) ด้านช่องทาง ท่ีกลุ่มเจ็นเนอเรชั่นเอ็กซ์ ชอบท่ีจะใช้ในการบริโภคสื่อ  คือโทรทัศน์ 
(96.50%) รองลงมา คือหนังสือพิมพ์  (91.50%) เว๊ปไซด์ (61.25%) และสื่อสังคมออนไลน์ 
(60.75%) ตามล าดับ กลุม่เจ็นเนอเรชั่น วาย ช่องทาง ท่ีชอบใช้ในการเข้าถึงสื่อมากท่ีสดุ คือ สื่อ
สงัคมออนไลน์ (91.25%) รองลงมา คือโทรทศัน์ (76.00%) และเว๊ปไซด์ (73.15%) 

นอกจากนีผ้ลการวิจัยยงัพบวา่ เนือ้หาจากสือ่ท่ีกลุม่เจ็นเนอเรชั่น เอ็กซ์ ช่ืนชอบมากท่ีสดุ 
คือ ข่าว (81.00%) รองลงมา คือละคร (55.50%) รายการวาไรตี ้(49.50%) และรายการบันเทิง 
(47.00%) สว่นเนือ้หาจากสื่อท่ีกลุม่เจ็นเนอเรชั่น วาย ช่ืนชอบมากท่ีสดุ คือ ข่าวเช่นกัน รองลงมา 
คือ รายการวาไรตี ้รายการบนัเทิง และละคร ตามล าดบั อย่างไรก็ตามเม่ือถามกลุม่เป้าหมายว่า 
ทา่นมีความ เช่ือถือหรือเช่ือข้อมูลขา่วสารจากแหลง่สารใดมากท่ีสดุ กลุม่เจ็นเนอเรชัน่ เอ็กซ์ ตอบ
ว่าเช่ือถือและไว้วางใจใน  ข้อมูลข่าวสารจากโทรทัศน์มากท่ีสุด (84.00%) รองลงมา คือ 
หนังสือพิมพ์ (74.50%) วิทยุ (66.25%) และสื่อสงัคมออนไลน์ (14.00%) สว่นกลุ่มเจนเนอเรชั่น 
วาย เช่ือถือและไว้วางใจข้อมลูจากโทรทศัน์มาก ท่ีสดุเช่นกนั (85.00%) รองลงมา คือ หนงัสอืพิมพ์ 
(64.00%) และสือ่สงัคมออนไลน์ (19.00%) 

วชิญ์ชยา ฐิติจิรวิชญ (2560) ท าการศกึษาเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับสือ่ออนไลน์ ท่ีสง่ผล
ต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมความงาม” โดยการศึกษาอิสระครัง้นีมี้
วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการรับเปิดสื่อทางออนไลน์ของผู้บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ความงาม แบรนด์โอซี และเพื่อศึกษาการเปิดรับสื่อท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค 
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมความงาม แบรนด์โอซี โดยผู้ ให้ข้อมูลหลกัท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู้ ท่ีเคยซือ้
มากกว่า 1 ครัง้ จ านวนทัง้สิน้ 10 คน ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสมัภาษณ์เชิงลกึ และท า
การวิเคราะห์ขอมลูโดยวิธีการวิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis) 
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ผลการศึกษาพบว่า ผู้ ให้ข้อมูลหลกัทัง้ 10 คน ส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ
ออนไลน์เป็นประจ าทุกวนัโดยมีระยะเวลาในการใช้ไม่น้อยกว่าคร่ึงชั่วโมงต่อครัง้ จากการศึกษา
พบว่า พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ สง่ผลให้เกิดการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมความงามของ
ผู้บริโภค โดยเม่ือผู้บริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความต้องการของตนเองแล้ว ผู้บริโภคจะท าการ
เปิดรับสื่อออนไลน์ เพื่อค้นหาข้อมลูท่ีตนเองสนใจ โดยท าการ Search ผา่น Website Google ซึ่ง
จะเข้าไปศกึษาข้อมลูของผลติภณัฑ์อาหารเสริม จาก Webboard Pantip เพราะเป็นแหลง่รวบรวม
ความคิดเห็น และบทสนทนาโต้ตอบจากบุคคลท่ีสนใจในเร่ืองเดียวกัน จากนัน้จะท าการประเมิน
ทางเลือกจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของตนเอง
ได้ และประเมินทางเลือกจากการอ่านความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบระหวา่งอาหารเสริมความงาม 
แบรนด์โอซี กบัอาหารเสริมความงามทัว่ไปในท้องตลาด แล้วจึงจะท าการตดัสินใจซือ้ด้วยภาพรีวิว
ผลติภณัฑ์ท่ีแสดงให้เห็นถึงผลลพัธ์ของบุคคลท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมความงามแบรนด์โอซี 
ผ่านทางช่องทางออนไลน์ นั่นคือ Website, Facebook และ Instagram ของผู้ ประกอบการ
โดยตรง 

ปา ริช าต  น าคอ่ อน  (2546) ท ากา รศึ กษ า เร่ือ ง  “กา รเปิ ด รับ สื่ อ ขอ งวัย รุ่น ใน
กรุงเทพมหานคร” เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อของวยัรุ่นในกรุงเทพมหานคร ซึ่งแบ่งได้เป็น 
สื่อมวลชน (หนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์) และสื่อระหว่างบุคคล (จดหมาย อินเทอร์เน็ต โทรศพัท์
บ้าน และโทรศพัท์มือถือ) การศึกษาในครัง้นี ้รวมถึงการศกึษาความแตกตา่งระหวา่งลกัษณะทาง
ประชากรกบัพฤติกรรมการเปิดรับสือ่ แรงจูงใจ และความพึงพอใจในการเปิดรับสือ่อีกด้วย โดยใช้
กลุม่ตวัอย่างท่ีเป็นนกัเรียนท่ีก าลงัศึกษาระดบัชัน้มัธยมปลายจ านวน 360 คน ผลการวิจยัพบว่า 
1) 1 ใน 3 ของกลุม่วยัรุ่นเปิดรับสื่อทุกประเภท โดยวยัรุ่นเปิดรับสื่อโทรทัศน์มากท่ีสุด รองลงมา 
ได้แก่ หนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรศัพท์บ้าน อินเทอร์เน็ต โทรศัพท์เคลื่อนท่ีและจดหมาย (เป็นท่ีน่า
แปลกใจว่าวัยรุ่นยังคงใช้จดหมายอยู่แม้จะมีการใช้สื่อทันสมัยอ่ืน ๆ 2) วัยรุ่นชายเปิดรับสื่อ
หนงัสือพิมพ์มากท่ีสดุ ขณะท่ีวยัรุ่นหญิงเปิดรับสื่อจดหมายมากท่ีสดุ 3) วยัรุ่นมากกว่าร้อยละ 90 
มีรายได้เฉลี่ย 1,000 - 3,000 บาท และพบว่าวยัรุ่นท่ีมีรายได้ระดบัต ่าสดุท่ี 1,000 - 2,000 บาท/
เดือน กลบัเปิดรับสื่อท่ีจ าเป็นต้องเสียค่าใช้จ่าย อาทิโทรศพัท์เคลื่อนท่ี อินเทอร์เน็ต และโทรศพัท์
บ้าน มากกว่าวยัรุ่นท่ีรายได้มาก จากการวิจัยครัง้นีมี้ข้อเสนอแนะว่า วัยรุ่นในกรุงเทพมหานคร
สามารถเปิดรับสื่อทุกประเภทได้อย่างง่ายดาย ผู้ปกครองควรดูแลการเปิดรับสื่อของวัยรุ่นอย่าง
ใกล้ชิด เพื่อป้องกนัการได้รับข้อมูลท่ีไม่ถกูต้องหรือไม่เหมาะสม ขณะเดียวกนั รายได้ของวยัรุ่นไม่
เป็นปัจจยัท่ีจะจ ากดัการเปิดรับสือ่ท่ีมีคา่ใช้จ่ายสงูได้ 
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จันทิรา แซ่เตียว (2559) ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้แอปพลิเคชันบน
โทรศพัท์เคลือ่นท่ีสมาร์ทโฟนส าหรับวยักลางคน” ท าการศึกษาถึงปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และ 
พฤติกรรมการใช้งานสมาร์ทโฟนกับพฤติกรรมการเลือกใช้แอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟนส าหรับวยั
กลางคนเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงแอปพลิเคชนับนสมาร์ทโฟนให้ตรงต่อความ
ต้องการของวยักลางคน 

กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้การวิจัยคือประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอายตุัง้แต ่35 
ปีขึน้ไปจ านวน 400 ตวัอย่าง ผลการศึกษาพบวา่ปัจจัยด้านอาชีพ การเลอืกใช้แอปพลิเคชันและ
ช่องทางในการค้นหาแอปพลิเคชันท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สีตัว
อกัษรบนสมาร์ทโฟนท่ีแตกตา่งกนั สง่ผลตอ่ความต้องการใช้งานแอปพลเิคชนัท่ีแตกตา่งกนัอยา่งมี
นัยส าคัญทางสติติท่ีระดับ 0.05 รูปแบบตัวอักษรบนสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อความ
ต้องการใช้งานแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ช่วงระยะเวลาท่ี
ใช้สมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความต้องการใช้งานแอปพลิเคชันท่ีแตกต่างกัน ผู้ ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่อยูใ่นช่วงวยักลางคนจึงมีความต้องการของตวัศนูย์และรูปแบบ ตวัอกัษรท่ี
ชดัเจนเพื่อความชดัเจนในการมองเห็นข้อความปุ่ มโทรศพัท์เคลือ่นท่ีสมาร์ทโฟน 

จาริณี อิศรางกรู ณ อยธุยา (2559) ท าการศกึษาเร่ือง “ความพงึพอใจและพฤติกรรมการ
บริโภคขนมไทยของลกูค้าชาวไทย ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” นีมี้วตัถปุระสงค์เพื่อศกึษาความพึง
พอใจและพฤติกรรมการบริโภคขนมไทยของลกูค้าชาวไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้
ศกึษากับกลุม่ตวัอย่างท่ีบริโภคขนมไทยและอาศยัอยูใ่นจังหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความพงึพอใจในด้านการบริการของร้านขนมไทยในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมผู้บริโภคขนมไทย พบว่า กลุม่ตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการ
บริโภคขนมไทยช่วงเวลาในการซือ้ขนมไทย วตัถุประสงค์ในการเลือกซือ้ขนมไทย และบุคคลท่ีมี
สว่นร่วมมากท่ีสดุแตกตา่งกนั มีระดบัความพึงพอใจในด้านการบริการของร้านขนมไทยในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ด้านผลติภณัฑ์บริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ีบริการ ด้านการสง่เสริมการตลาด
ด้านการสง่เสริมและแนะน าบริการ ด้านบุคลากร/ผู้ ให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อมของการบริการ
และด้านกระบวนการบริการ และภาพรวม แตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 

ชนาพร พิทยาบูรณ์ (2557) ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเปิดรับชม
รายการละครวิทยุโทรทัศน์ ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง” มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการเลือกรับชมละครวิทยุโทรทศัน์ และศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกรับชม
ละครวิทยุโทรทศัน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยั รามค าแหง ผลการศึกษาพบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่น
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ใหญ่รับชมรายการทางสถานีวิทยุโทรทัศน์ ช่อง 3 (TV 3) วันละ 3-5 ชั่วโมง ในช่วงเวลา 20.30-
22.30 น. โดยชมรายการเพียงคนเดียวและชม รายการทกุวนั โดยชอบรายการประเภทตลกขบขนั 
และได้น าความรู้พร้อมการจดจ าเนือ้หาจาก รายการละครวิทยุโทรทศัน์มาวิพากษ์วิจารณ์ ซึง่มีผล
ตอ่การน าไปใช้ในชีวิตประจ าวนั อย่างไรก็ ตาม จากการศึกษาพบว่า องค์ประกอบส าคญัท่ีท าให้
รับชมรายการวิทยโุทรทศัน์ เน่ืองมาจากช่ืนชอบดารานกัแสดง ความบนัเทิง และผ่อนคลายความ
ตึงเครียด ในขณะท่ีผลการทดสอบ สมมติฐานพบว่า ด้านสภาพแวดล้อมมีความส าคญัในระดับ
ปานกลาง เพศ คณะท่ีศึกษาและ ภมิูล าเนาของนกัศกึษามีผลตอ่การตดัสินใจเปิดรับชมละครวิทยุ
โทรทศัน์ สว่นอายขุองนกัศกึษา ไม่มีผลตอ่การตดัสนิใจเปิดรับชมละครวิทยโุทรทศัน์แตอ่ยา่งใด 

วราศรี อัจฉริยะเดชา (2558) ท าการศึกษาเร่ือง “การเปิดรับและทศันคติของกลุ่มคนเจ
เนอเรชั่น วาย ท่ีมีต่อข่าวบันเทิง ในเว็บไซต์เฟซบุ๊ก (Facebook)” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการ
เปิดรับ ทศันคติและแนวโน้มพฤติกรรมของกลุม่คนเจเนอเรชั่น วาย ท่ีมีต่อข่าวบนัเทิงในเว็บไซต์ 
เฟซบุ๊ ก เพื่อศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการเปิดรับ ข่าวบันเทิงกับทัศนคติท่ีมีต่อข่าวบนัเทิงใน
เว็บไซต์เฟซบุ๊ก และเพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติกับแนวโน้มพฤติกรรมในการติดตาม
ขา่วบนัเทิงในเว็บไซต์เฟซบุ๊กต่อไป กลุม่ตวัอยา่งคือคนเจเนอเรชัน่วาย เกิดตัง้แต่ พ.ศ. 2520-2542 
คือ อายุ 17-39 ปี อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชายและเพศหญิง ท่ีมีประสบการณ์ใน
การติดตามข่าวบันเทิงในเว็บไซต์เฟซบุ๊ ก อย่างน้อย 6 เดือนท่ีผ่านมา จ านวน 280 คน ผล
การศึกษาพบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 23-29 ปี มีการศกึษาใน
ระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน บริษัท/รับจ้าง มีการเปิดรับข่าวบันเทิงใน
เว็บไซต์เฟซบุ๊กเฉลีย่ 10 ครัง้ต่อสปัดาห์ เป็นระยะเวลามากท่ีสดุ คือ น้อยกวา่ 1 ชัว่โมง/ครัง้ ในช่วง
เวลา 19.01 – 24.00 น. เหตุผลในการเปิดรับเพื่อความบันเทิง โดยเลือก  ติดตามประเด็นข่าวท่ี
ก าลงัได้รับความนิยมในขณะนัน้มากท่ีสุด มีทัศนคติโดยภาพรวมในการเปิดรับข่าวบันเทิง ใน
เว็บไซต์เฟซบุ๊ กอยู่ในเชิงบวก และมีความตัง้ใจในการติดตามและแนะน าข่าวบันเทิงผ่านทาง
เว็บไซต์เฟซบุ๊กต่อไป ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน พบว่าความถ่ี (ครัง้/สปัดาห์) ในการเปิดรับ
ขา่วบนัเทิง ไม่มีความสมัพนัธ์ กับทศันคติท่ีมีต่อขา่วบนัเทิงผา่นทางเว็บไซต์เฟซบุ๊ก ด้านทศันคติท่ี
มีต่อข่าวบนัเทิงในเว็บไซต์เฟซบุ๊ก มี ความสมัพนัธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมในการเปิดรับขา่วบนัเทิง
ในเว็บไซต์เฟซบุ๊ก 

รัตนภิมล ศรีทองสุข และพัชรี เชยจรรยา (2560) ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าร่วมการตลาดเชิงกิจกรรมของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวาย และ  
เจนเนอเรชั่นแซด ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากร ปัจจัย
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ด้านส่วนประสมทางทางการตลาด และพฤติกรรมการเปิดรับข้อมูลจากสื่อโฆษณาท่ีมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจเข้าร่วมการตลาดเชิงกิจกรรมของกลุม่เจนเนอเรชั่นวาย 
และเจนเนอเรชั่นแซดในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ 1. ผู้บริโภคเพศชาย ผู้บริโภคท่ีมี
การศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
นกัเรียน นิสตินกัศกึษา และผู้บริโภคเจนเนอเรชัน่แซด มีแนวโน้มการเข้าร่วมการตลาดเชิงกิจกรรม
มากท่ีสดุ 2. ผู้บริโภคตดัสินใจเข้าร่วมการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมมีความสมัพนัธ์กบัสว่นประสม
ทางการตลาดด้านราคาและการสง่เสริมการขายมากท่ีสดุ 3. ผู้บริโภคตดัสินใจเข้าร่วมการจัดการ
ตลาดเชิงกิจกรรมมีความสมัพนัธ์กบัการเปิดรับสือ่อินเทอร์เน็ตมากท่ีสดุ 


