
บทที่  2 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

  

การศึกษาเร่ืองการเปิดรับส่ือโฆษณารณรงค์การเลิกด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทาง

โทรทศัน์ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของนกัศกึษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยี                

ราชมงคลพระนครในครัง้นี ้ผู้ศกึษาได้ทําการศกึษาทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็น

พืน้ฐานและแนวทางการศกึษา โดยมีเนือ้หาตามหวัข้อตอ่ไปนี ้

1. แนวคดิและสถานการณ์เก่ียวกบัการโฆษณา 

2. แนวคดิและสถานการณ์เก่ียวกบัการรณรงค์ 

3. แนวคดิเก่ียวกบัการเปิดรับ 

4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

5. สถานการณ์การบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 

6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

7. กรอบแนวคดิในการศกึษา 

 

แนวคิดและสถานการณ์เก่ียวกับการโฆษณา 

ความหมายของการโฆษณา 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American marketing association หรือAMA) 

ให้คําจํากดัความโฆษณาว่า “การโฆษณา คือ รูปแบบของการเสนอใดๆ ซึ่งต้องชําระเงินและผา่น

ส่ือท่ีมิใช้ตวับคุคล การเสนอนีเ้ป็นการส่งเสริม และเผยแพร่ความคิดเห็นเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการ

ตา่ง ๆ โดยมีผู้อปุถมัภ์ท่ีระบไุว้” (แนง่น้อย บญุยเนตร, 2539, หน้า 7) 

เสรี วงษ์มณฑา (2535, หน้า 6) ได้ให้คําจํากัดความหมายของโฆษณาไว้ว่า 

 “การโฆษณาเป็นกิจกรรมส่ือสารมวลชนท่ีเกิดขึน้เพ่ือจงูใจให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมอนัเอือ้อํานวยตอ่

การเจริญเตบิโตของธุรกิจ การขายสินค้าหรือบริการโดยอาศยัจากเหตผุลซึ่งมีทัง้กลยทุธ์จริงและผล

สมมตุผิา่นส่ือโฆษณา” 

ศิริพรรณวดี รุ่งวุฒิขจร (2541, หน้า 13) ให้ความหมายของการโฆษณาว่า “เป็นการ

ส่ือสารผ่านส่ือโฆษณาเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซือ้สินค้าหรือบริการโดยต้องเสีย

คา่ใช้จา่ยให้กบัส่ือและระบตุวัผู้ โฆษณาด้วย” 
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โดยสรุปแล้วโฆษณา หมายถึง การให้ข้อมลูข่าวสารแก่ผู้บริโภคเก่ียวกบัสินค้าบริการตา่งๆ 

หรือเป็นตวัช่วยในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซือ้ โดยอาศยัเทคนิคการจูงใจผ่านส่ือในรูปแบบต่างๆ 

เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้าและพยายามให้ผู้บริโภครู้จกัสินค้าเพิ่มมากขึน้ 

เป้าหมายของการโฆษณา 

เสรี วงษ์มณฑา (2535, หน้า 140) ได้เสนอเป้าหมายของการโฆษณาเพ่ือเป็นแนวทางใน

การวางแผนและการปฏิบตัิงานของการโฆษณาเป็น 4 ประเด็นคือ เป้าหมายของจิตวิทยา เป็น

เป้าหมายท่ีจะให้โฆษณามีผลตอ่ความรู้สกึนกึคดิของผู้บริโภค เช่น ให้จําได้ ให้เปล่ียนใจ ประเด็นท่ี

สอง เป้าหมายทางการกระทําคือ เป้าหมายท่ีมีผลกระทบตอ่พฤติกรรมการแสดงออกขอผู้บริโภค

เช่น ให้ลองใช้ ให้รีบซือ้และซือ้ทีละมาก ๆ ประเด็นท่ีสาม เป้าหมายทางภาลกัษณ์ คือ เป้าหมายท่ี

ต้องการให้คนรู้จกัและยอมรับผิดชอบต่อสงัคม และประเด็นสุดท้ายคือเป้าหมายทางธุรกิจเป็น

เป้าหมายเก่ียวข้องกบัองค์กร บุคลากรโดยตรงเพ่ือต้องการสร้างการยอมรับและความมัน่ใจตอ่ผู้

จําหนา่ยเป็นต้น 

การตัง้เป้าหมายของการโฆษณามีเป้าหมายหลกัก็คือ ต้องการให้ส่ือไปยงัผู้บริโภค และ

นําไปสูก่ารวางกลยทุธ์ในการผลิตโฆษณาออกมาเพ่ือสร้างภาพแทนท่ีในสมองของผู้บริโภคถือเป็น

จดุเร่ิมต้นของขา่วสารท่ีจะส่ือกบัผู้บริโภค 

องค์ประกอบสาํคัญของโฆษณาสินค้าทางโทรทัศน์ 

องค์ประกอบสําคญัของโฆษณาสินค้าทางโทรทศัน์ ประกอบด้วย 2 ส่วนด้วยกนั คือ

องค์ประกอบทางด้านวจันภาษา และองค์ประกอบทางด้านอวจันภาษา (กีรติกานต์ วนัถนอม, 

2539, หน้า 19) 

1. องค์ประกอบด้านวจันภาษา หมายถึง ภาษาถ้อยคําท่ีใช้ในการส่ือสาร เป็นการใช้

ตวัอกัษรและถ้อยคําส่ือความหมายระหวา่งผู้ส่งสารและผู้ รับสาร ซึ่งในท่ีนีห้มายถึงถ้อยคําท่ีผู้สร้าง

สรรค์ข้อความโฆษณาคิดค้นขึน้ เพ่ือส่ือสารกบักลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายในท่ีนีส้่วนประกอบท่ีสําคญั

ได้แก่ ช่ือสินค้า (brand name) คําขวญั (slogan) และข้อความโฆษณา (copy) 

1.1 ช่ือสินค้า (brand name) ได้แก่ ช่ือหรือถ้อยคําท่ีเจ้าของสินค้ากําหนดขึน้เพ่ือ

ใช้เรียกสินค้าชนิดนัน้ เชน่ ลีวายส์ โค้ก เป๊ปซ่ี 

1.2 คําขวญั (slogan) ได้แก่ ข้อความสัน้ๆ ท่ีบอกเอกลกัษณ์ของสินค้า จดจําได้

ง่ายมีความคล้องจอง มีจงัหวะและนํา้หนกั ทําหน้าท่ีเช่ือมโฆษณาหลาย ๆ ชิน้ของสินค้าเดียวกนั

ให้ได้เอกภาพ และความตอ่เน่ืองกนั ซึ่งคําขวญัในงานโฆษณามีส่วนช่วยให้ผู้บริโภคสามารถจําได้ 

และสร้างภาพลกัษณ์ สร้างบคุลิกสินค้าให้เกิดขึน้ในใจผู้บริโภค เชน่ เป๊ปซ่ี รสชาตขิองคนรุ่นใหม ่
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1.3 ข้อความโฆษณา (copy) ได้แก่ ข้อความท่ีให้รายละเอียดเก่ียวกบัสินค้าเพ่ือ             

จูงใจผู้บริโภค ซึ่งในภาพยนตร์โฆษณาส่วนมากจะเป็นข้อความสัน้ๆ เสริมเร่ืองรายให้มีความ

สมบรูณ์มากขึน้ 

2. องค์ประกอบด้ายอวจันภาษา หมายถึง ส่วนอ่ืน ๆ ท่ีประกอบขึน้เป็นภาพยนตร์

โฆษณานอกจากถ้อยคํา ข้อความ และสามารถส่ือความหมายได้ ช่วยให้โฆษณาชิน้นัน้เดน่สะดดุ

ตานา่สนใจ และมีความหมายลกึซึง้กวา่การใช้ถ้อยคําโฆษณาเพียงอยา่งเดียว 

อวจันภาษาท่ีใช้ในภาพยนตร์โฆษณาทางส่ือโทรทศัน์ ได้แก่ ภาพประกอบเพลงประกอบ 

เคร่ืองหมายการค้า แสง สี การเคล่ือนไหวและเสียงประกอบ เป็นต้น ซึ่งเป็นส่วนสําคญัท่ีทําให้

ภาพยนตร์มีชีวิตชีวาและนา่สนใจ โดยจะขอกลา่วถึงอวจันภาษาในภาพยนตร์โฆษณาดงัตอ่ไปนี ้

2.1 ภาพประกอบโฆษณา เป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัมากในการส่ือโฆษณาทาง

โทรทศัน์ ภาพโฆษณาเป็นภาพท่ีเคล่ือนไหวได้ ซึ่งแตกต่างจากภาพประกอบของสิ่งพิมพ์ซึ่งเป็น

ภาพนิ่ง ดงันัน้ จึงสามารถเล่าเร่ืองราว สาธิตวิธีการและเสนอสารโฆษณาใด ๆ ด้วยภาพได้ดีกว่า

ความสามารถในด้านนี ้ ทําให้ส่ือโฆษณาประเภทโทรทัศน์ความได้เปรียบส่ือประเภทอ่ืน ๆ  

มากเพราะ ท่ีเคล่ือนไหวจะสร้างความเข้าใจในตวัสาร ความจํา และความน่าสนใจ ทําให้โฆษณา

ชิน้นัน้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้โดยลักษณะของภาพประกอบในภาพยนตร์โฆษณา มีดังนี ้ 

(ปิยกลุ  เลาวณัย์ศริิ, 2530, หน้า 530 - 532) 

2.1.1  ภาพแสดงบรรยากาศของเร่ือง ภาพประกอบนีม้กัจะเป็นภาพกว้าง

แสดงให้เห็นถึงบรรยากาศ หรือสถานท่ีท่ีเร่ืองราวดําเนินอยู่ ส่วนใหญ่จะใช้เป็นภาพเปิดเร่ืองเพ่ือให้

คนดรัูบรู้อารมณ์ก่อนท่ีจะนําไปถึงจดุสําคญัของเร่ือง บางครัง้อาจใช้ภาพปิดเร่ือง เพ่ือสรุปให้คนดู

เห็นภาพเร่ืองราวหรือเหตุการณ์ รวมทัง้บรรยากาศทัง้หมดก็ได้ ภาพประเภทนีจ้ึงช่วยสร้าง

บรรยากาศท่ีสดช่ืนร่ืนรมย์ บรรยากาศท่ีชวนฝันเพราะภาพกว้างจะไม่ทําให้คนดรูู้สึกอึดอดั หรือ

เผชิญหน้ากบั ตวัแสดง ภาพแสดงบรรยากาศนีอ้าจจะเห็นตวัแสดงอยู่ในภาพด้วยก็ได้ แตไ่ม่ให้

ความสําคญัแก่ตวัแสดงมาก ตวัผู้แสดงจะเป็นเพียงส่วนประกอบภาพ เพ่ือบอกให้รู้ความสมัพนัธ์

ของตวัแสดงกบัสถานท่ีเทา่นัน้ 

2.1.2  ภาพตวัแสดง ภาพประกอบในงานโฆษณามกัจะต้องมีตวัแสดง

เสมอ เพราะตวัแสดงนัน้ คือ ตวัแทนของผู้บริโภคจะช่วยให้ผู้บริโภคสามารถจินตนาการถึงการใช้

ประโยชน์สินค้านัน้ได้อย่างง่ายดาย เป็นการบอกความสมัพนัธ์ระหว่างสินค้ากบัผู้บริโภค และทํา

ให้เร่ืองราวของโฆษณานัน้ดเูป็นเร่ืองใกล้ตวัน่าเช่ือถือและดเูป็นจริงเป็นจงัมากขึน้ตามปกติจะมีตวั

แสดงเดน่ ๆ เพียงหนึง่หรือสองคน 
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2.1.3  ภาพสินค้า ภาพประกอบในโฆษณาเกือบทุกเร่ืองจะถ่ายให้เห็น

ภาพโกล์ของสินค้าในขนาดใหญ่ เห็นได้ชดัเจนถึงรูปลกัษณ์ของสินค้า โดยเฉพาะบนจอภาพ นิยม

เรียกทบัศพัท์ภาษาองักฤษว่า ภาพแพค - ชอต (pack - shot)ตามปกติจะเสนอเป็นภาพสดุท้าย

ของโฆษณาแตโ่ฆษณาบางเร่ืองอาจแทรกภาพแพค - ซอตไว้กลางเร่ือง ในขณะท่ีกล่าวถึงสรรพคณุ

ของสินค้าแม้ว่าภาพท่ีประกอบเป็นโฆษณาจะสามารถแยกพิจารณาเป็น 3 ลกัษณะ ดงัได้กล่าว

แล้ว แตก่ารสร้างงานโฆษณานัน้จะต้องนําภาพทัง้ 3 ลกัษณะดงักล่าวมาเรียงลําดบัอย่างตอ่เน่ือง

สมัพนัธ์กันเพ่ือให้การบอกเร่ืองราวเก่ียวกบัตวัสินค้ามีความชดัเจนสมบูรณ์ และมีประสิทธิภาพ

สูงสุด แม้ว่าภาพทัง้ 3 ลักษณะจะมีความสําคญัในตวัของมนัเองโดยเฉพาะก็ตาม แต่มิได้

หมายความวา่ภาพโฆษณาทกุเร่ืองจะต้องประกอบด้วยภาพทัง้ 3 ลกัษณะนีท้ัง้หมด 

2.2 เพลงประกอบหรือดนตรีประกอบ การใช้ประกอบโฆษณาสามารถบอกข้อมลู

และเนือ้หาเก่ียวกบัสินค้าท่ีโฆษณาได้ครบถ้วนตามเวลาท่ีกําหนด เพลงจะช่วยประหยดัคําพดูได้

เพราะเพลงมีคุณสมบัติพิเศษท่ีสามารถส่ืออารมณ์ บอกสถานท่ีและบรรยากาศได้โดยไม่

จําเป็นต้องใช้ถ้อยคําบอกกล่าว เพลงจะสร้างเอกลกัษณ์ให้แก่งานโฆษณา ช่วยสร้างบคุลิกหรือ

แสดงเอกลกัษณ์ของตวัสินค้า ช่วยสร้างความน่าสนใจให้แก่โฆษณาชิน้นัน้ และช่วยให้ผู้บริโภค

จดจําสินค้า หรืองานโฆษณานัน้ได้เร็วและแมน่ยํา 

2.3 ผู้ นําเสนอการใช้ผู้ นําเสนอหรือมกัท่ีจะเรียกกนัวา่ พรีเซ็นเตอร์ ในงานโฆษณา

ต้องเก่ียวข้องและสอดคล้องกบัประเภทของสินค้าและมีบคุลิกท่ีสามารถช่วยส่งให้บคุลิกของสินค้า

โดดเดน่ และสร้างความนา่เช่ือถือแก่ผู้บริโภค 

2.4 เคร่ืองหมายการค้า ทําให้ผู้บริโภคเป้าหมายสามารถท่ีจะจําโฆษณานัน้ไว้

อยา่งแมยํ่า การแสดงเคร่ืองหมายการค้าในภาพยนตร์โฆษณาอาจจะนําเสนอในช่วงท้ายของเร่ือง

หรือแทรกในชว่งท่ีกําลงัมีการดําเนินเร่ือง เพ่ือให้ผู้บริโภครู้วา่น่ีคือภาพยนตร์โฆษณาสินค้าย่ีห้อใด 

2.5 การใช้สําหรับโฆษณา สีเป็นส่วนประกอบของภาพยนตร์โฆษณาท่ีจะ

ถ่ายทอดความรู้สึกเก่ียวกับสินค้าให้สมัพนัธ์กบัความรู้สึกของผู้บริโภค ช่วยสร้างบรรยากาศและ

อารมณ์ร่วมเพ่ือการโน้มน้าวใจได้เป็นอย่างดี เช่น การให้สีภาพท้องฟ้าท่ีช่วยส่ือถึงความสดในของ

บรรยากาศ เป็นต้น 

2.6 การเคล่ือนไหวและเสียงประกอบ จะสามารถหยดุบริโภคให้เกิดความสนใจ

ตัง้ใจท่ีจะรับสารโฆษณานัน้มากกว่าสิ่งโฆษณาท่ีไม่การเคล่ือนไหว หรือไม่มีเสียงประกอบการ

เคล่ือนไหวในภาพยนตร์โฆษณาถือเป็นสิ่งท่ีทําให้แตกต่างจากส่ืออ่ืน เช่น วิทยุหรือส่ือสิ่งพิมพ์ 

เป็นต้น การเคล่ือนไหวท่ีเกิดขึน้ ช่วยให้ผู้บริโภคท่ีชมภาพยนตร์โฆษณามีความคล้อยตามและ 
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ให้ความสนใจเป็นพิเศษ ส่วนเสียงประกอบเป็นการสร้างขึน้มาเพ่ือให้ภาพยนตร์โฆษณานัน้ 

เป็นธรรมชาติ ท่ีเหมือนจริงช่วยให้การส่ือความหมายได้สมบูรณ์ และช่วยสร้างอารมณ์ให้แก่

ภาพยนตร์นัน้ได้ 

บทบาทและหน้าท่ีของการโฆษณา 

คณะกรรมการกลุม่ผลิตชดุวิชาหลกัการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ (2532, หน้า 95) 

เสนอบทบาทของการโฆษณาไว้วา่ มีบทบาทหลกัตอ่กระบวนการตลาดดงันี ้

1. การให้ข่าวสาร เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รู้จกัรายละเอียดตา่ง ๆ เก่ียวกบัสินค้าว่ามีรูปร่าง

ลกัษณะ คณุสมบตัิ รูปสมบตัิพิเศษเด่นชดั ประสิทธิภาพของสินค้า ตลอดจนการใช้ สถานท่ี

จําหน่าย ผู้ผลิต ฯลฯ ซึ่งทําให้ผู้บริโภคสามารถคาดการณ์ล่วงหน้าและเปรียบเทียบคณุค่าของ

สินค้าราคา เพ่ือสะดวกในการตดัสินใจ 

2. การให้ความบนัเทิง นอกจากการโฆษณาจะเสนอข่าวสารเก่ียวกับสินค้าโฆษณายงั

มีวิธีการนําเสนอขา่วสารในรูปแบบตา่งๆ ท่ีมีความสนกุสนาน ความบนัเทิงใจ ความแปลกใหม่รวม

ไปถึงความต่ืนเต้น ความขบขนั ฯลฯ ความบนัเทิงจะช่วยกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคใน

จุดเร่ิมต้น ชกัชวนให้ติดตามข่าวสารโฆษณานัน้ซํา้อีกในคราวต่อไปซึ่งจะทําให้ผู้บริโภคจดจํา

เร่ืองราวท่ีเป็นสาระสําคญัเก่ียวกบัสินค้าได้มากขึน้และทําให้ ผู้บริโภคเกิดทศันคตท่ีิดีตอ่สินค้าด้วย 

3. การโน้มน้าวจิตใจ การโฆษณาช่วยให้ผู้บริโภคจดจําช่ือสินค้านัน้ ยงัมีบทบาทใน

การชักจูงให้ผู้บริโภคเกิดความตดัสินใจการซือ้สินค้าไปทดลองใช้ หากเกิดความพึงพอใจใน

คณุภาพของสินค้าย่อมนําไปสู่การซือ้สินค้านัน้ตอ่ไป การโน้มน้าวใจผู้บริโภคให้เกิดความช่ืนชอบ

ในสินค้านัน้อาจแบง่เป็น 2 ประเภท คือ 

3.1  วิธีการโฆษณาท่ีมุ่งชักชวน ผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้าประเภทใด

ประเภทหนึง่อยา่งกว้าง ๆ ไมจํ่าเพาะเจาะจงวา่ต้องเป็นสินค้าใดเป็นพิเศษ 

3.2  วิธีการโฆษณาท่ีมุ่งชกัชวนผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้าท่ีเจาะจง สินค้า

นัน้เป็นพิเศษ 

4. การตอกยํา้ความจําได้ งานโฆษณาสินค้าแตล่ะชิน้ไมว่า่จะปรากฏออกมาในรูปแบบ

ใดก็ตามหรือโดยผ่านส่ือมวลชนและส่ืออ่ืนๆ สิ่งท่ีเหมือนกันคืองานโฆษณาแต่ละชิน้จะถูกนํา

ออกมาเผยแพร่ไปสู่ผู้บริโภคซํา้กนัหลาย ๆ ครัง้ภายในระยะเวลาหนึ่ง จึงจะเปล่ียนแปลงโดย

ออกอากาศงานโฆษณาชิน้ใหม่ขึน้มาทดแทนตอ่ไป งานโฆษณาท่ีเสนอผู้บริโภคหลายๆ ครัง้นีจ้ะมี

ส่วนช่วยทําให้ผู้ บริโภคเกิดความคุ้ นเคยกับสินค้า สามารถจดจํารายละเอียดตราย่ีห้อ  

และช่ือทางการค้าได้โดยท่ีผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคยกับสินค้าสามารถจดจํารายละเอียดตราย่ีห้อ 

และช่ือทางการค้าได้โดยท่ีผู้บริโภคไม่ต้องพยายามในการท่องจํา ทัง้นีเ้พราะอิทธิพลของการ
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โฆษณาจะชว่ยให้ผู้บริโภคเกิดการจดทนัที และเปิดโอกาสให้กบัสินค้านัน้เป็นอนัดบัแรก ดงันัน้งาน

โฆษณาท่ีดีจงึชว่ยเพิ่มประสิทธิภาพในการแขง่ขนัในตลาด 

5. การยํา้ความมัน่ใจ โฆษณามีบทบาทในการยํา้ความมัน่ใจให้กบัผู้บริโภคตลอดเวลา

นัน้นบัตัง้แตท่ี่ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้สินค้าไปทดลองใช้ครัง้แรก โฆษณาจะชกัจงูความสนใจเอาไว้กบั

สินค้าเดมิตอ่ไป แม้ตดัสินใจซือ้สินค้านัน้ในครัง้ตอ่ไปก็จะผกูพนักบัสินค้าเดิม การสร้างความมัน่ใจ

ด้วยการโฆษณานีทํ้าให้ธุรกิจสามารถจําหนา่ยสินค้าของตนได้ตลอดไปในระยะยาวขณะเดียวกนัก็

จะเป็นการผกูพนัผู้บริโภคไว้กบัตราสินค้านัน้เป็นพิเศษด้วย 

6. การประสานงานกบัการส่งเสริมการจําหน่ายรูปแบบตา่งๆ เช่น การจกัฉลากชิงโชค

การแจกของแถม เป็นต้น 

ความสัมพันธ์ของการโฆษณากับส่ือโทรทัศน์ 

การโฆษณาจดัเป็นการส่ือสารมวลชนแขนงหนึ่ง เน่ืองจากระบาวนการโฆษณานัน้อาศยั

ส่ือมวลชนเป็นพาหนะท่ีนําข่าวสารทางโฆษณาไปยงักลุ่มเป้าหมายผู้บริโภคในทางปฏิบตัิการ

ดําเนินธุรกิจต้องอาศยักระบวนการโฆษณาเป็นส่ือในการนําข้อมลูข่าวสารผ่านส่ือมวลชน ซึ่งในแต่

ละปีงบประมาณจะสงูขึน้เร่ือย ๆ 

ดงันัน้ ความสัมพันธ์ของการโฆษณากับส่ือโฆษณาจึงไม่สามารถแยกออกจากกันได้

ตราบใดท่ีผู้ประกอบการค้า และผู้ ดําเนินธุรกิจทัว่ไปยงัต้องอาศยักระบวนการโฆษณาโดยเฉพาะ

อย่างย่ิงส่ือส่ือโทรทศัน์ ซึ่งบริษัทผู้ผลิตและนกัโฆษณาจะนิยมใช้เน่ืองจากมีข้อดีเหนือส่ืออ่ืนๆดงันี ้         

(เสรี วงษ์มณฑา, 2532, หน้า 299 -300) 

1. เป็นส่ือท่ีให้ทัง้ภาพและเสียง ตลอดจนการเคล่ือนไหว ซึ่งมีลกัษณะพิเศษกว่าส่ือ

อ่ืนๆและยงัชว่ยให้จดจําขา่วสารตา่ง ๆ ได้เป็นอยา่งดี 

2. เป็นส่ือท่ีไม่มีข้อจํากัดในการสร้างงานโฆษณาและใช้ได้กับสินค้าและบริการทุก

ประเภท เน่ืองจากมีคณุสมบตัขิองสร้างสรรค์ท่ีครบถ้วนเก่ียวกบัภาพ เสียง และการเคล่ือนไหว 

3. สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มากและคา่ใช้จา่ยเฉล่ียตอ่หวัจะถกูกวา่ส่ือประเภทอ่ืน 

4. เนือ้หาของรายการโทรทศัน์สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายได้ชดัเจน ทําให้การโฆษณา

เข้าถึงกลุม่เป้าหมาย 

5. ผู้บริโภคมีความภกัดีตอ่รายการสงู คือ ติดตามชมอยู่เสมอทําให้ได้รับสารโฆษณา

อยา่งตอ่เน่ือง 

6. เวลาชมโทรทศัน์ ผู้ชมมกัจะสนใจอย่างจริงจงัเม่ือเทียบกบัการฟังวิทยุ และเม่ือมี

การตดัช่วงโฆษณา ภาพ และเทคนิคของโทรทศัน์ก็ยงัตรึงผู้ชมให้ชมตอ่ไปไม่เหมือนวิทยท่ีุมีเสียง                 

ไมด่งึดดูความสนใจ จงึอาจเปล่ียนสถานีได้เม่ือมีโฆษณา 
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7. ซือ้ขายเวลาในโทรทศัน์ สามารถเคล่ือนย้ายเวลาโฆษณาไปหากลุ่มเป้าหมายได้

ดีกวา่นิตยสารหรือรายการเหมาทางวิทย ุทําให้เกิดประสิทธิภาพในการจดัทําตารางลงส่ือได้ดีกวา่ 

8. ความสนใจในโฆษณาทางโทรทศัน์จะไม่ขึน้อยู่กบัความยาวไม่ว่าจะเป็น 15 วินาที

30 วินาที หรือ 60 วินาที ถ้าเป็นงานสร้างสรรค์ท่ีดีแล้ว ก็จะได้รับความสนใจพอๆ กนัในขณะท่ี

หนงัสือพิมพ์ หรือนิตยสารนัน้ การโฆษณาเตม็หน้าจะได้รับสนใจมากกวา่ 

เทคนิคการนําเสนองานโฆษณา 

เสรี วงษ์มณฑา (2540, หน้า 112) ได้กล่าวถึงเทคนิคการนําเสนองานโฆษณา ว่าเป็น

ยทุธวิธีในการนําเสนองานโฆษณาซึ่งมีมากมายและผู้คิดสร้างสรรค์เพิ่มขึน้อยู่เสมอ เทคนิคการ

นําเสนองานโฆษณาจงึไม่มีขอบเขตจํากดั เทคนิคการนําเสนองานโฆษณาท่ีนํายมใช้กนัอยู่ทัว่ไปมี 

ดงันี ้

1. สินค้าเป็นพระเอก เป็นการนําสินค้าท่ีเดน่ ๆ มาทําโฆษณาโดยไม่ใช้ผู้ นําเสนอใช้แต่

สินค้าเพียงอย่างเดียว เทคนิคการนําเสนองานโฆษณาประเภทนี ้ เหมาะกบัสินค้าท่ีสวยงาม ดดีู

น่าสนใจ มีจุดเด่นของตวัสินค้า เช่น ตู้ เย็น โทรทศัน์ รองเท้า กระเป๋า เสือ้ผ้า แหวนเพชร

คอมพิวเตอร์ ฯลฯ 

2. ใช้ผู้ นําเสนอ เหมาะกบัตวัสินค้าท่ีไม่น่าในใจนกั ไม่มีแบบท่ีสวยงาม และไม่โดดเด่น

เทา่ท่ีควร การใช้ผู้ นําเสนอเข้าร่วมในการโฆษณาจะยึดหลกัปรัชญาท่ีว่า มนษุย์สนใจมนษุย์ด้วยกนัเอง 

เม่ือมนุษย์สนใจมนุษย์ด้วยกนั ผู้ ทําโฆษณาต้องหาบคุคลท่ีน่าสนใจมาเป็นผู้ นําเสนอสินค้านัน้ เช่น 

แชมพ ูผงซกัฟอก ยากนัยงุ ฯลฯ รูปแบบของสินค้าเหล่านีไ้ม่สวยงาม ไม่มีความสนกุสนานในตวัสินค้า

ท่ีจะนํามากลา่วถึง จึงต้องใช้ผู้ นําเสนอมาสร้างความสวยงามและความน่าในใจให้ผู้บริโภคหนัมาสนใจ

และพิจารณางานโฆษณา 

3. การใช้บคุคลท่ีใช้สินค้ารับรอง การท่ีใช้ผู้ นําเสนอท่ีเคยใช้สินค้านัน้แล้วออกมายืนยนั

เป็นพยาน ว่าสินค้าชนิดนีดี้ และเชิญชวนให้ประชาชนหนัมาใช้สินค้า การใช้บคุคลท่ีใช้สินค้า

รับรองสามารถใช้ได้หลายแบบ เชน่ ใช้ชาวบ้านธรรมดาออกมารับรองสินค้าท่ีใช้ คือการใช้ชาวบ้าน

ผู้ ท่ีใช้สินค้านัน้ ๆ มานําเสนอตวัสินค้า หรือการให้คนท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นบคุคลท่ีใช้สินค้ารับรอง เช่น

ใช้ดารา นกัวิชาการ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัและเป็นผู้ ท่ีใช้สินค้านัน้มานําเสนอ 

4. เสีย้วหนึ่งของชีวิต เป็นการนําเสนอในสิ่งท่ีเกิดขึน้ได้ในชีวิตจริง ซึ่งสิ่งเหล่านีเ้กิดขึน้

ในชีวิตประจําวนัแน่นอน เป็นเสีย้วหนึ่งของชีวิต ถือว่าเป็นการโฆษณาท่ีสามารถสร้างความรู้สึก

ร่วมได้เป็นอยา่งดี คนดจูะมีความรู้สกึวา่ เราเคยอยูใ่นสถานการณ์เช่นนี ้ซึ่งการท่ีคนดเูช่ือว่าเคยอยู่

ในสถานการณ์เช่นนี  ้ ทําให้คล้อยตามได้ในลําดับต่อไปว่าสินค้าท่ีโฆษณานัน้สามารถช่วย 
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แก้ปัญหาให้ได้ เช่น โฆษณายาแก้ปวดท้อง มีภาพคนรับประทานอาหารมาก พอกลบัมาถึงบ้าน

แล้วรับประทานยาแก้ปวดท้องก็จะหาย 

5. การชีใ้ห้เห็นผลประโยชน์สินค้าในลกัษณะเกินจริง การนําเสนองานโฆษณาประเภท

นีจ้ะต้องนําเสนอสิ่งท่ีเกินความเป็นจริง โดยไม่ได้มีจดุมุ่งหมายให้คนดเูช่ือแตต้่องการท่ีจะให้คนดู

รู้สึกว่างานโฆษณาชิน้นัน้เดน่กว่างานโฆษณาอ่ืน ๆ เช่น โฆษณารถยนต์ท่ีสามารถไตข่ึน้เนินหิน

หรือลงบนัไดเป็นขัน้ๆ ได้ 

6. ก่อนใช้ - หลงัใช้ เป็นการเปรียบเทียบการทํางานของสินค้าระหว่างก่อนใช้สินค้า

และภายหลงัการใช้สินค้านัน้ จะใช้กบัสินค้าท่ีผลลพัธ์ขัน้สดุท้ายท่ีชดัเจนจากลกัษณะก่อนใช้ เช่น

ห้องนํา้ท่ีสกปรกกลายเป็นห้องนํา้ท่ีสะอาดเม่ือใช้ผลิตภัณฑ์ล้างห้องนํา้ คนอ้วนท่ีมีนํา้หนกัมาก

กลายเป็นคนผอมและรูปร่างดีเม่ือรับประทานชาสมุนไพร คนท่ีเป็นสิวหายจากการเป็นสิวเม่ือใช้

ครีมรักษาสิว หรือโฆษณาครีมทาผิวท่ีมีมอยส์เจอร์ไรเซอร์ เม่ือใช้แล้วผิวจะคอ่ยขาวขึน้ 

7. ชุดของปัญหา เป็นวิธีการนําเสนอปัญหาหลายปัญหามาเรียงซ้อนกัน ซึ่งปัญหา

ดงักล่าวนัน้สามารถแก้ปัญหาได้ด้วยสินค้าท่ีโฆษณา เม่ือไรก็ตามท่ีมีปัญหาสินค้าจะสามารถ

แก้ปัญหาได้ สินค้ามีความสามารถในการทําอะไรได้หลายๆ อย่างซึ่งโฆษณาในแนวนี ้เป็นการสะท้อน

ความสามารถในการแก้ปัญหาได้หลายประการ เช่น เคร่ืองป่ัน อาหาร ไฟฟ้า สามารถบดป่ันอาหารได้ 

ยาหมอ่งสามารถทาแก้เคล็ดขดัยอก แก้คนั แก้ปวด แก้เม่ือยหรือใช้ดมเป็นแก้เป็นลมได้ 

8. การเปรียบเทียบระหว่างสองสินค้า วิธีการนําเสนอโฆษณาแบบนีเ้หมาะกบัสินค้าท่ี

กําลงัแย่งส่วนแบง่ตลาดและมีข้อดีอย่างชดัเจน เช่น บริษัทรถยนต์จากประเทศเกาหลีต้องการเข้า

มาตีตลาดรถยนต์นัง่ขนาดเล็ก ซึง่รถญ่ีปุ่ นเป็นเจ้าตลาดในเมืองไทย หากบริษัทรถยนต์เกาหลีมัน่ใจ

ในสินค้าของตนเองว่ามีคณุภาพดีจริง วิธีการตอ่สู้ ท่ีได้ผลคือ การเปรียบเทียบสินค้า คือการขนาด

ของรถเปรียบเทียบประสิทธิภาพ แรงม้าหรืออุปกรณ์ กับของอีกย่ีห้อหนึ่งให้เห็นชัดเจนว่า

เปรียบเทียบอยา่งไร 

9. การสาธิตเป็นการแสดงวิธีการทํางานของสินค้าเพ่ือแสดงเห็นประสิทธิภาพท่ีชดัเจน

เพราะถ้ากลุม่เป้าหมายเห็นประสิทธิภาพของสินค้านัน้ชดัเจนแล้วจะเกิดความเช่ือถือและอยากซือ้

สินค้านัน้ ในการสาธิตนัน้สามารถทําได้หลายวิธีด้วยกนัเชน่ 

9.1 การสาธิตเชิงเปรียบเทียบ มกัใช้ในการนําเสนอในกรณีท่ีไม่สามารถนําของ

จริงมาแสดงให้ดไูด้จึงต้องใช้การเปรียบเทียบเช่น การโฆษณาผ้าอนามยัท่ีใช้สีนํา้เงินสาธิตให้ดู

ผ้าอนามยันัน้มีคณุสมบตัไิมซ่มึเปือ้นและไมไ่หลย้อนกลบั 



15 

 

9.2 การสาธิตเชิงปฏิบตัิการ เป็นการสาธิตให้เห็นลักษณะการปฏิบตัิการเพ่ือ

แสดงถึงคุณสมบตัิของสินค้า เช่น โฆษณาแป้งเด็กท่ีมีการสาธิตโดยหยดนํา้ลงไปบนผิวเด็ก 

ท่ีทาแป้งแล้วนํา้ไมเ่กาะตดิผิว แสดงให้เห็นถึงคณุสมบตักิารป้องกนัเปียกชืน้ของแป้งนัน้ 

9.3 การสาธิตเกินจริง เป็นการสาธิตท่ีไม่สามารถเป็นจริงได้ในทางปฏิบตั ิ หรือ

การนําไปใช้จริง การนําตู้ เย็นไปตัง้ยงัสถานท่ีมีความร้อนท่ีสดุแล้วเม่ือเปิดตู้ เย็นออกมาอาหารท่ีแช่

ไว้ก็ยงัคงสดและเย็นหรือกาวท่ีมีคณุสมบตัทินจนสามารถนําคนไปแปะตดิกบัข้างฝาผนงัได้ 

9.4 การสาธิตแบบกราฟฟิก ให้กบัสิ่งท่ีไม่สามารถมองเห็นได้ด้วยตาเปล่าอาจจะ

อยู่ภายในสาธิตให้เห็นภายนอกไม่ได้ เช่น การสาธิตการไหลเวียนของนํา้มันเคร่ืองท่ีมีการ

เคล่ือนไหวเร็วมากและนํา้มนัเคร่ืองเข้าไปทํางานเพ่ือปกป้องคุ้มครองเคร่ืองยนต์กลไกซึ่งต้องใช้การ

ผา่เคร่ืองยนต์และการใช้สาธิตแบบกราฟฟิกเข้ามาชว่ยจงึจะสามารถเห็นภาพได้ 

9.5 การนําสินค้าไปทดสอบ การนําเสนองานโฆษณาประเภทนีจ้ะต้องมีการนํา

สินค้าไปทดสอบเพ่ือแสดงให้เห็นคุณสมบตัิของสินค้า เช่น โฆษณานาฬิกาท่ีต้องการแสดงถึง

คณุสมบตัิของความคงทน จึงทดสอบโดยการทุบนาฬิกา หรือโฆษณาโทรศพัท์มือถือท่ีทําหล่นก่ี

ครัง้ก็ไมแ่ตกและเสียหาย 

10. บทความโฆษณา เป็นการนําเสนอเทคนิคงานโฆษณาในรูปแบบของบทความท่ี

พรรณนาถึงรายละเอียดหรือข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีลงโฆษณาในรูปแบบของบทความเชิง

วิชาการท่ีให้ความรู้และประโยชน์แก่ผู้อา่นโฆษณา 

11. แฟนตาซี เป็นการนําเสนอแบบความฝันท่ีไม่เป็นจริง การนําเสนอแบบแฟนตาซีจะ

เป็นเร่ืองเหมือนในเทพนิยายเพ้อฝัน มีการเข้าไปในความฝัน ความสวยงาม เพ่ือขายความต้องการ 

ขายความปรารถนา ในรูปแบบท่ีสวยงาม สีสนัสดใส การโฆษณาสินค้าประเภทสวยงามสามารถใช้

โฆษณาแบบแฟนตาซีในการนําเสนอได้ 

12. เชิงสญัลกัษณ์ เป็นการสร้างสญัลกัษณ์บางสิ่งเป็นตวัแทนของสินค้า เช่น การใช้

ดอกบวัแทนธนาคารกรุงเทพ ดอกบวับานสะพร่ังไปท่ีไหนก็จะมีสาขาของธนาคารอยู่ท่ีนัน่ธนาคาร

ไทยพาณิชย์มีสญัลกัษณ์ใบโพธ์ิท่ีมีการแผ่ก่ิงก้านสาขาท่ีต้องการจะสะท้อนความแข็งแกร่งความ

มัน่คงของธนาคาร 

13. แบบอปุมาอปุมยั เป็นการนําสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีมีคณุสมบตัิคล้ายคลึงกบัสินค้าของเรา

มาเปรียบเทียบ เป็นการหาคําหรือตวัอย่างท่ีชดัเจนมาสะท้อนกบัสินค้าท่ีเข้าใจยากเพราะฉะนัน้ถ้า

ผู้บริโภคไม่เข้าใจสินค้าของเราแต่ผู้บริโภคเข้าใจคณุสมบตัิของสิ่งท่ีนํามาเปรียบเทียบก็จะทําให้
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เข้าใจได้ชดัเจนขึน้ เช่น กระดาษชําระท่ีมีความนุ่มจะเปรียบเทียบกบัสําลีเปรียบเทียบกบัขนสตัว์

เปรียบเทียบกบัปุ๋ ยนุน่ 

จะเห็นได้ว่า เทคนิคการนําเสนองานโฆษณาท่ีมีอยู่หลายประเภทนัน้ ได้ถกูนํามาใช้และ

สร้างสรรค์เพิ่มเติมเพ่ือเป็นเทคนิคใหม่ๆ ท่ีจะนําเสนอสินค้าเพ่ือดงึดดูความสนใจของผู้บริโภคและ

ก่อให้เกิดพฤติกรรมการบริโภคขึน้ โดยท่ีผู้สร้างสรรค์งานโฆษณาจะวางแผนการโฆษณาเพ่ือให้

เข้าถึงกลุม่ผู้บริโภค และคดัเลือกเทคนิคการนําเสนองานโฆษณาท่ีเหมาะสมกบัตวัสินค้าโดมุ่งหวงั

ให้เกิดพฤตกิรรมการบริโภคขึน้ 

บทบาทของส่ือโทรทัศน์ในการเผยแพร่ข่าวสาร 

เน่ืองจากส่ือโทรทศัน์จดัเป็นส่ือมวลชนประเภทหนึ่ง ซึ่งนบัวนัจะมีบทบาทตอ่การดําเนิน

ชีวิตประจําวนัของประชาชนมากย่ิงขึน้ ส่ือโทรทศัน์เป็นส่ือสารมวลชนประเภทท่ีได้รับด้วยการเห็น

และการฟัง มีการจําแนกคณุสมบตัไิว้ดงัตอ่ไปนี ้

1. ส่ือโทรทศัน์มีความสามารถในการส่งสารไปยงัผู้ รับสารได้คราวละมาก ๆ โทรทศัน์

สามารสร้างความเข้าใจให้เกิดขึน้กบัผู้ รับได้รวดเร็วกว่าวิทยแุละส่ือสิ่งพิมพ์ โดยท่ีผู้ รับสารไม่ต้อง

ผ่านขัน้ตอนของการตีความจากประโยคท่ีได้อ่านเหมือนหนงัสือพิมพ์หรือเสียงท่ีได้รับฟังจากวิทยุ

และประการสําคญัก็คือ ส่ือโทรทศัน์สามารถเข้าถึงผู้ รับสารได้คราวละมาก ๆ ตามขีดความสามารถ

ของอปุกรณ์เคร่ืองส่งและเทคโนโลยีซึ่งในปัจจบุนัได้พฒันาไปอย่างมาก สามารถถ่ายทอดรายการ

ตา่ง ๆ ผา่นดาวเทียมไปยงัผู้ชมพร้อม ๆ กนั คอ่นโลกได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

2. การหมนุเวียนของสารในส่ือโทรทศัน์มีความรวดเร็วในการส่งสาร ผู้ส่งสารสามารถ

ส่งสารไปยงัผู้ รับสารได้ในทนัที เช่นการถ่ายทอดสดรายการตา่ง ๆ อย่างไรก็ตาม ก็มีข้อจํากดัใน

เร่ืองความสะดวกของผู้ รับสาร เพราะผู้ รับสารไม่สามารเลือกชมได้ในเวลาท่ีตนต้องการ ต้องรอชม

รายการตามท่ีทางสถานีกําหนดเวลาออกอากาศ 

3. ผลสะท้อนกลบัของสารในส่ือโทรทัศน์จะได้รับผลสะท้อนกลบัท่ีเป็นคําพูดจากบท

วิจารณ์ เชน่คําวิจารณ์ผา่นจดหมาย โทรศพัท์ สว่นผลสะท้อนกลบัท่ีไมเ่ป็นคําพดูนัน้ ได้แก่จํานวนท่ี

เพิ่มขึน้หรือลดลงของโฆษณา หรือจํานวนผู้ชมรายการ 

4. รายได้ของส่ือมวลชน ส่ือโทรทศัน์ส่วนใหญ่มีรายได้จากการโฆษณา ซึ่งจะมีคา่เช่า

เวลาสงูมาก จึงทําให้รายการตา่ง ๆ ต้องทําการผลิตรายการตา่ง ๆ ออกมาอย่างมีประสิทธิภาพ

สามารถสร้างความนิยมแก่ผู้ชมได้มาก เพ่ือจะได้มีผู้อปุถมัภ์รายการมากขึน้ด้วย ทําให้ส่งผกระทบ

ตอ่การเผยแพร่ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ตอ่สงัคม เช่นการรณรงค์เพ่ือสงัคมในเร่ืองตา่ง ๆ เน่ืองจาก

คา่ใช้จ่ายท่ีสูงมาก นอกจากจะเป็นนโยบายของแตล่ะสถานี อย่างไรก็ตามเวลาท่ีออกอากาศก็

มกัจะเป็นเวลาท่ีมีผู้ชมจํานวนน้อย ทัง้นีเ้พราะคา่เชา่เวลาท่ีถกูกวา่นัน่เอง 
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5. การให้นํา้หนกัความสําคญัของสาร ส่ือโทรทศัน์จะให้สาระในด้านความบนัเทิงเป็น

สําคญั มีการนําเสนอขา่วบ้าง แตเ่ม่ือเทียบเป็นสดัสว่นแล้วนบัวา่ไมม่ากนกั 

ผลกระทบของส่ือโทรทัศน์ต่อพฤตกิรรมของปัจเจกบุคคล 

Comstock (Comstock, 1981) ได้สร้างแบบจําลองขึน้เพ่ืออธิบายผลของการส่ือสารท่ี

เกิดขึน้ตอ่พฤติกรรมของปัจเจกบคุคล ซึ่งสามารถช่วยทํานายผลท่ีเกิดขึน้ในกรณีตา่ง ๆโดยใช้ข้อ

ค้นพบท่ีได้จากการวิจยั รวมเข้ากนักบัทฤษฎีเก่ียวกบัสภาพเง่ือนไขทัว่ไปอนัเกิดขึน้ภายใต้เง่ือนไข

ตา่ง ๆ ซึ่งเรียกกนัว่า แบบจําลองเชิงจิตวิทยา คําอธิบายอย่างง่ายของแบบจําลองเชิงจิตวิทยาของ 

Comstock วา่ด้วยผลของโทรทศัน์ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมของบคุคล เป็นไปตามคําอธิบายตอ่ไปนี ้

ปัจเจกบุคคลคนหนึ่งดรูายการส่ือโทรทศัน์รายการหนึ่ง ท่ีเก่ียวกับการแสดงพฤติกรรม

อย่างหนึ่ง ก็จะได้รับสิ่งท่ีเข้าสู่ระบบการรับรู้อนัเก่ียวข้องโดยตรงกับพฤติกรรมท่ีเป็นไปได้หลาย

อย่าง สําหรับจดุมุ่งหมายของแบบจําลองนี ้ สิ่งสําคญัท่ีเข้าสู่ระบบการรับรู้ก็คือ การแสดงบทบาท

ของการกระทําอย่างใดอย่างหนึ่ง (การแสดงส่ือโทรทศัน์) สิ่งท่ีเข้าสู่ระบบการรับรู้อย่างอ่ืน ๆ ก็คือ

ระดบัของความน่าต่ืนเต้น การปลกุเร้า ความดงึดดูใจ ความน่าสนใจ และเหตจุงูใจท่ีจะกระทําอนั

เก่ียวเน่ืองมากบัการนําเสนอของรายการนัน้ ๆ (เรียกรวม ๆ ก็คือ การปลกุเร้าทางส่ือโทรทศัน์)และ

การกระทําต่าง ๆ ท่ีเป็นไปได้อย่างอ่ืน ๆ ของพฤติกรรมทางโทรทศัน์ท่ีอยู่ในบริบทเดียวกัน

(ทางเลือกท่ีเป็นไปได้จากส่ือโทรทศัน์) นอกจากนีเ้ราอาจพิจารณาด้วยว่าผลท่ีตามมาของการ

กระทําสําคญั ๆ ตามท่ีแสดงทางโทรทศัน์ทัง้ทางตรง หรือทางอ้อมก็ดี (ผลท่ีได้รับจากส่ือโทรทศัน์) 

และระดบัของการสวมบทบาทอย่างสมจริงก็ดี (ความจริงท่ีรับรู้จากส่ือโทรทัศน์) ล้วนเป็นสิ่งท่ี            

เข้าสู้ ระบบการรับรู้ตามประเด็นของการพิจารณานีด้้วย ข้อเสนอท่ีถือว่าเป็นศูนย์กลางของ

แบบจําลองนีคื้อ การถ่ายทอดบทบาทของการกระทําอย่างหนึ่ง น่าจะนําไปสู่การเรียนรู้ถึงการ

กระทํานัน้ได้มาก ย่ิงการกระทํานัน้เป็นลกัษณะท่ีทําให้รับรู้ได้ง่ายสําหรับปัจเจกบุคคลเพียงใด

กลา่วคือ ย่ิงมีความสําคญัทางจิตวิทยาเพียงใดก็ย่ิงมีอํานาจในการปลกุเร้ามากขึน้เพียงนัน้ และย่ิง

เป็นการกระทําท่ีสําคญัเดน่ชดัมากในบรรดาพฤตกิรรมการแสดงทัง้หมด ท่ีบคุคลอาจรับได้ 

 

แนวคิดและสถานการณ์เก่ียวกับการรณรงค์ 

การรณรงค์เร่ิมมีบทบาทในประเทศโลกท่ีสามเม่ือทศวรรษท่ี 19 (1960-1970) เพ่ือสร้าง

ความเปล่ียนแปลงให้เกิดการขึน้แก่สมาชิกของสงัคม ซึ่งอาจเป็นเพียงกลุ่มสงัคม ชมุชนขนาดเล็ก

ไปจนถึงประชากรทัง้หมดของประเทศ โดยการเปล่ียนแปลงต้องให้เกิดขึน้จําต้องอาศยัพลงัของ

มวลชน ไมเ่ฉพาะปัจเจกบคุคลใดบคุคลหนึง่ ในการรับรู้ข่าวสาร เปล่ียนแปลงทศัคติและพฤติกรรม 
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ไปตามวิธีท่ีโครงการรณรงค์นัน้ๆ ต้องการ ทําการรณรงค์โครงการหนึ่งจึงมีแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบั

การส่ือสารรองรับอยูเ่ป็นจํานวนมาก 

การส่ือสารผลกัดนัให้เกิดการขบัเคล่ือนทางสงัคม ท่ีจํานํามาสูก่ารเปล่ียนแปลงและเป็นท่ี

ยอมรับวา่ การส่ือสารเป็นอาวธุหลกัในการดําเนินการรณรงค์ (ศริรัตน์ บญุถนอม, 2547) 

บษุบา สธีุรธร (2530) ได้ความหมายของการรณรงค์ไว้ว่า “เป็นโครงการท่ีจดัขึน้เพ่ือ โดย

ใช้การ ส่ือสารในลกัษณะของการประชาสมัพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือในการถ่ายทอดสาร ผ่านส่ือหรือ

กิจกรรมประเภทตา่งๆหลายรูปแบบ พร้อมกันอย่างต่อเน่ือง โดยทกุส่ือหรือกิจกรรมจะเน้นไปถึง

ประเด็นในการรณรงค์ประเด็นเดียวกัน ทัง้นีโ้ดยมีจุดมุ่งหมายจะให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความ

ตระหนกัในประเด็น ท่ีโครงการต้องการนําเสนอ หรือกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจใน

ประเดน็นัน้ หรือต้องการสร้างความปรารถนาท่ีจะเข้าร่วมกิจกรรมและตดัสินใจร่วมกนัก็ได้” 

ดงันัน้จึงพอสรุปได้ว่า การรณรงค์คือเจตนารมณ์ของบคุคลใดบคุคลหนึ่ง หรือของกลุ่ม

บคุคล องค์กรทัง้ภาครัฐและเอกชน ท่ีจะทําการส่ือสารกบักลุ่มบุคคล หรือสาธารณชน โดยมี

วตัถปุระสงค์อยา่งชดัเจน เพ่ืออิทธิพลตอ่ความคิด ความเช่ือ และพฤติกรรม ของบคุคล กลุ่มบคุคล

เหลา่นัน้ โดยใช้การส่ือสารเป็นตวันํา 

สถานการณ์การรณรงค์การเลิกดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ 

การโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เป็นการสร้างความเสียหายให้กับสงัคม จากข้อมูล 

ในปี 2544 คนไทยเสียชีวิตจากการเกิดอบุตัิเหตจุราจร 12,544 คน บาดเจ็บอีก 946,900 คน 

สร้างความเสียหายทางเศรษฐกิจทางประมาณ 122,400 -189,040 ล้านบาท หรือ 

ร้อยละ 2.25-3.48ของ GDP ในปี 2545 ซึ่งนบัว่าสงูประมาณเท่าตวัเม่ือเทียบกบัประเทศอ่ืนๆ ท่ีอยู่

ท่ีร้อยละ 1-2 ของ GDP  โดยร้อยละ 26 เกิดจากการ “เมาแล้วขบั” นอกจากนีห้ากรวมเข้ากบั 

ความสูญเสียอ่ืนๆ อนัเป็นผลมาจากการด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เช่น โรคกระเพาะอาหาร  

การเกิดโรคตบั และความรุนแรงในครอบครัว ตวัเลขทางเศรษฐกิจจากสรุาเพิ่มสงูขึน้หลายหม่ืน

ล้านบาทตอ่ปี (ธนวดี บญุลือ, 2549) 

ประเทศไทยกําหนดมาตรการทางกฎหมาย เพ่ือป้องกันและแก้ไขปัญหาการด่ืม 

ท่ีมีแอลกอฮอล์หลายด้าน ซึ่งจะเห็นได้จาก มติคณะรัฐมนตรี วันท่ี 27 กรกฎาคม 2547  

เห็นชอบมาตรการรณรงค์และควบคมุการบริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์ และให้กองทนุสนบัสนนุ

การสร้างเสริมสขุภาพ (สสส.) พิจารณาจดัสรรงบประมาณสนบัสนนุการดําเนินการตามมาตรการ

กําหนดให้วนัอาทิตย์เป็นวนัครอบครัวแข็งแรง (Healthy Family Day) ของประเทศไทย โดยให้

หน่วยงานราชการท่ีเก่ียวข้องหามาตรการควบคมุและรณรงค์ให้มีการงดด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์

บหุร่ี รวมทัง้ อบายมุขสิ่งเสพติดอ่ืนๆ ท่ีทําลายสุขภาพคนไทย ตลอดจนส่งเสริมให้ประชาชน 
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แต่ละครอบครัว มีกิจกรรมร่วมกัน เพ่ือสร้างความอบอุ่นในครอบครัวทุกวันอาทิตย์ซึ่งเป็น

วนัหยุดราชการ มาตรการนีเ้ป็นหลกัการท่ีดี แต่ในทางปฏิบตัิยงัไม่ได้ดําเนินการอย่างจริงจัง

(สํานกังานเครือขา่ยองค์กรงดเหล้า, 2548) 

 

แนวคิดเก่ียวกับการเปิดรับ 

กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) 

ในการเปิดรับข่าวสารตา่ง ๆ ผู้ รับสารย่อมมีกระบวนการเลือกสรร (Selective Process) 

ซึ่งแตกตา่งกนัไปตามสถานการณ์ ความต้องการ ความเช่ือ ทศันคติ ความรู้สึกนึกคิด ฯลฯท่ีไม่

เหมือนกนัของแตล่ะบคุคล กระบวนการดงักลา่วประกอบด้วย (พีระ จิระโสภณ, 2529) 

1. การเลือกเปิดรับหรือเลือกสนใจ (Selective Exposure or Selective Attention) 

หมายถึง การท่ีผู้ รับสารจะเลือกสนใจหรือเปิดรับสารจากแหล่งใดแหล่งหนึ่ง โดยบุคคลมกัจะ

แสวงหาขา่วสารเพ่ือสนบัสนนุทศันคตเิดมิท่ีมีอยูแ่ละหลีกเล่ียงข่าวสารท่ีขดัแย้งกบัความรู้สึกนึกคิด

เดิมของตนเอง ทัง้นีเ้พราะรับข่าวสารท่ีไม่ลงรอยกับความเข้าใจหรือทัศนคติเดิมของตนนัน้

ก่อให้เกิดความไมส่มดลุทางจิตใจ หรือความไมส่บายใจท่ีเรียกวา่ Cognitive dissonance 

2. การเลือกรับรู้หรือตีความหมาย (Selective Perception of Selective 

Interpretation) คือเม่ือบุคคลรับข่าวสารท่ีน่าสนใจแล้วก็ตีความหมาย ความเข้าใจ ทศันคติ

ประสบการณ์การ ความเช่ือ ความต้องการ ความคาดหวงั แรงจงูใจ ตามสภาวะร่างกาย สภาวะ

ทางอารมณ์และจิตใจ 

3. การเลือกจดจํา (Selective Retention) คือ บคุคลจะเลือกจดจําข่าวสารเฉพาะท่ีตรง

กบัความสนใจ ความต้องการและทศันคติของตนเอง บคุคลอ่ืนตา่งๆ จะมีพฤติกรรมในการเปิดรับ

ขา่วสารด้วยสาเหตตุา่งๆ ได้แก่ 

3.1 ความเหงา เพราะมนษุย์ต้องการมีเพ่ือน ไม่สามารถอยู่ได้โดยลําพงัต้องหนั

มาส่ือสารกบัผู้ อ่ืน 

3.2 ประโยชน์ใช้สอย (Self aggrandizement) โดยรับรู้ข่าวสารเพ่ือประโยชน์ของ

ตน อาจจะไมไ่ด้รับความรู้ ความสนกุสนาน ความสขุกายสบายใจ 

3.3 สาเหตจุากตวัส่ือซึ่งมีลกัษณะกระต้นชีนํ้า ทําให้ผู้ รับสารต้องการได้รับข่าว

นัน้ๆ เชน่ คนดโูทรทศัน์แทนการออกนอกบ้าน เป็นต้น 
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การประมวลข่าวสาร (Information Processing Theory) 

การประมวลข่าวสารอธิบายกระบวนการของความสมัพนัธ์ระหว่างสิ่งเร้าท่ีเกิดขึน้จาก

ความต้องการข่าวสารนําไปสกูารเปิดรับข่าวสาร การเลือกสรรข่าวสาร การยอมรับข่าวสาร และ

การจดจําขา่วสาร ซึง่มีขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี ้

1. การเร้าความต้องการข่าวสาร (Need Arousal) เป็นภาวะท่ีผู้ รับสารรู้สึกว่ามีความ

จําเป็นท่ีจะต้องรับขา่สารมาสนองความอยากรู้อยากเห็น ซึง่เกิดจากการรู้สึกขาดแคลนข่าวสารทาง

กายภาพ และทางจิตวิทยา ดงันัน้ จงึมีเง่ือนไขของการสร้างความต้องการขา่วสาร 

2. การกระตุ้นให้เกิดการเปิดรับข่าวสาร (Stimulus Exposure) เป็นขัน้ตอนตอ่มาเม่ือ

ผู้ รับสารมีการเร่งเร้าให้เกิดความอยากรู้อยากเห็นในข่าวสารท่ีรู้สึกขาดแคลนจึงเกิดพฤติกรรมการ

เปิดรับขา่วสารไปตามแรงกระตุ้น ถ้าผู้ รับสารมีความต้องการเช่นไรก็จะอยู่ส่งแรงให้เกิดการเปิดรับ

ไปในทางนัน้ จงึจะตรงกบัชอ่งทางการส่ือสาร (Chanel) ของแรงกระตุ้น 

3. การเลือกสรรขา่วสาร (Selectivity) เป็นขัน้ตอนตอ่มาหลงัจากผู้ รับสารถกูกระตุ้นให้

เกิดการเปิดรับข่าวสารจากช่องทางตา่ง ๆ ไหลเวียนเข้ามา ซึ่งมีจํานวนมากเกินกว่าความต้องการ 

ท่ีจะเปิดรับข่าวสาร ทําให้ผู้ รับสารต้องคดัเลือกข่าสารจากความสนใจความชอบ และประโยชน์ท่ี

คาดว่าจะได้รับ ถ้าปรากฏว่าข่าวสารท่ีไหลเข้ามาขดัแย้งกับความเช่ือท่ีมีอยู่ ผู้ รับสารจะปฏิเสธ

ขา่วสารนัน้ 

4. การรับรู้การกระตุ้น (Perception of Stimuli) เป็นการตีความหมายจาก

ประสบการณ์ของผู้ รับสาร ซึ่งเป็นการจดัลําดบัความสําคญัของข่าวสารและเรียงเนือ้หาข่าวสาร

ใหม่ตามความต้องการและความเช่ือของแต่ละบุคคล ขัน้ตอนนีผู้้ รับสารได้กลัน่กรองข่าวสารจน

เกิด การยอมรับและนําข่าวสารไปใช้ประโยชน์แล้วจนเกิดการให้คุณค่าของข่าวสารจาก

ประสบการณ์ของผู้ รับขา่วสารเอง 

5. การจดจําข่าวสาร (Memory) เป็นขัน้ตอนสดุท้ายของการประมวลข่าวสารท่ีผู้ รับ

สาร เลือกท่ีจะจดจําข่าวสารท่ีสอดคล้องกับความต้องการ การได้รับแรงกระตุ้น การนําไปใช้

ประโยชน์และการประเมินคณุคา่ของขา่วสาร การจดจําข่าวสารสะท้อนกลบัไปกลบัมาระหว่างการ

รับรู้จากกระตุ้นและการเปิดรับข่าวสาร ซึ่งเป็นการไหลเวียนข่าวสารจากการเร่งเร้าของความ

ต้องการและความจดจําเป็นทีจะได้ขา่วสารมาสนองความอยากรู้อยากเห็น 

6. การค้นหาข่าวสารเพิ่มเติม (Search for Addition Information) เป็นขัน้ตอนท่ีผู้ รับ

สารเร่ิมต้นการเปิดรับข่าวสารใหม่ซึ่งเป็นผลสืบเน่ืองมาจากการรับรู้ข่าวสารในบางด้านไม่เพียงพอ 

ทําให้ผู้ รับสารต้องกลบัไปเปิดรับขา่วสารใหม่และเลือกแสวงหาข่าวสารเฉพาะด้านทีสามารถนํามา

ชดเชยความไมส่มบรูณ์ของขา่วสาร (Assel, 1998) 
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ดงันัน้อาจสรุปได้ว่าการเปิดรับส่ือ หมายถึง ความบ่อยครัง้ในการเปิดรับระยะเวลา

ชว่งเวลา รวมไปถึงจํานวนส่ือท่ีใช้ในการเปิดรับขา่วสารด้วย 

นอกจากนัน้ พรทิพย์ วรกิจโภคาทร (2529, หน้า 292) ยงัได้กล่าวถึงความสมัพนัธ์ของ

ผู้ รับสารตอ่การเปิดรับ และเข้าถึงขา่วสารมีอยู ่4 อยา่งคือ 

1. ต้องการข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ โดยผู้ รับสารจะเปิดรับข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์แก่

ความตนเองเป็นสําคญั เช่น ฟังเพลงเพ่ือความบนัเทิง ฟังหรืออ่านข่าวกีฬาท่ีตนเองเล่น หรืออ่าน

ขา่วท่ีจะเป็นประโยชน์ในการประกอบอาชีพ เป็นต้น 

2. ความต้องการข่าวสารท่ีสอดคล้องกบัค่านิยม ความเช่ือ และทศันคติของผู้ รับสาร

ผู้ รับสารมกัจะเปิดรับข่าวสารท่ีสอดคล้องกบัความเช่ือ คา่นิยมหรือทศันคติของตนข่าวสารใดท่ีไม่

สอดคล้องมกัไมไ่ด้รับความสนใจ หรือได้รับการปฏิเสธจากผู้ รับสาร 

3. ความต้องการข่าวสารท่ีสะดวกตอ่การได้มา ผู้ รับสารนัน้จะมีข้อจํากดัในการเปิดรับ

ขา่วสารนัน้จะเป็นขา่วสารท่ีให้ประโยชน์ และสอดคล้องกบัตนเอง แตถ้่าข่าวสารดงักล่าวได้มาด้วย

ความยากลําบากหรือไมส่ะดวก ผู้ รับสารก็ไม่อาจรับการเปิดรับข่าวสารนัน้ได้ ดงันัน้พฤติกรรมหนึ่ง

ของผู้ รับสาร คือความสะดวกในการได้รับขา่วสาร 

4. ความอยากรู้อยากเห็น เป็นความต้องการท่ีอยากมีประสบการณ์ใหม่ๆ ซึ่งเป็น

ธรรมชาติของมนุษย์อย่างหนึ่ง และย่ิงอยู่ในสงัคมปัจจบุนัท่ีมีอะไรเปล่ียนแปลง มีประสบการณ์

ใหม่ๆ  ตลอดเวลาเหลา่นีเ้ป็นสิ่งสําคญัท่ีทําให้มนษุย์เปิดรับขา่วสาร 

 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค  

ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบคุคลหนึ่ง ซึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับ

การจดัหาให้ได้มาและการใช้ซึง่สินค้า และบริการ ทัง้นีห้มายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซึ่งมีอยู่ก่อน

แล้ว และซึง่มีสว่นในการกําหนดให้มีการกระทําดงักลา่ว (ธงชยั สนัตวิงษ์, 2533, หน้า 29) 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค 

การศึกษาวิเคราะห์ลักษณะของผู้ ซือ้และความรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลจากสิ่งใดบ้าง 

ซึ่งจะเป็นประโยชน์สําหรับนกัการตลาด คือ ทําให้ทราบถึงความต้องการและลกัษณะของลูกค้า

เพ่ือจะสามารถจัดส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผู้ ซือ้

กลุ่มเป้าหมายได้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541, หน้า 130) ลกัษณะของผู้ ซือ้ได้รับอิทธิพล

จากปัจจยัทางด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัสว่นบคุคล และปัจจยัด้านจิตวิทยา 
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1.  ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors) วฒันธรรมเป็นปัจจยัพืน้ฐานในการกําหนด

ความต้องการและพฤตกิรรมของผู้บริโภค 

1.1 วฒันธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดําเนินชีวิต ท่ีคนส่วนใหญ่ในสงัคม

ยอมรับ ซึง่ประกอบด้วย คา่นิยม การแสดงออก การใช้วสัดสุิ่งของ 

1.2 ชัน้สงัคม เป็นการแบง่ชนชัน้ทางสงัคมท่ีมีความเป็นหนึ่งเดียว และมีความ

คงทนถาวร โดยจะมีการปกครองตามลําดบัชัน้ และสมาชิกจะมีคา่นิยม ความสนใจ และพฤติกรรม

ท่ีคล้ายคลึงกนั ชนชัน้ทางสงัคมมิได้สะท้อนถึงรายได้เพียงอย่างเดียว แตย่งัเป็นตวับง่ชีอ่ื้นๆ อีก 

เชน่อาชีพ การศกึษา ชาตกํิาเนิด และท่ีอยูอ่าศยั ชนชัน้ทางสงัคมจะแสดงให้เห็นความพึงพอใจของ

ผลิตภณัฑ์ และตราสินค้าท่ีมีความโดดเดน่กนัไปในหลาย ๆ แขนง 

1.3 ค่านิยม แต่ละสังคมมีค่านิยมท่ีไม่เหมือนกัน ซึ่งอาจจะเปล่ียนแปลงได้ตาม

กาลเวลาและเป็นสิ่งท่ีคนกลุ่มหนึ่งเห็นว่า อะไรก็ตามท่ีคนในสงัคมส่วนใหญ่ช่ืนชอบ หรือปรารถนา

อยากให้เป็น 

2.   ปัจจยัทางสงัคม (Social factors) นอกจากปัจจยัทางด้านวฒันธรรมแล้ว พฤติกรรม

ผู้บริโภคยงัได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทางสงัคมอีกด้วย เช่น กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานภาพ 

2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) ประกอบด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมี

อิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อม ต่อทศันคติหรือพฤติกรรม ซึ่งกลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อบุคคลนัน้

เรียกว่า           กลุ่มสมาชิกภาพ (Membership groups) โดยสามารถแบง่ประเภทของกลุ่มอ้างอิงได้

เป็น 2 กลุม่ คือ 

2.1.1  กลุม่ปฐมภูมิ เป็นกลุ่มท่ีบคุคลมีปฏิสมัพนัธ์ด้วยอย่างตอ่เน่ือง และไม่

คอ่ยเป็นทางการ เชน่ ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน และเพ่ือนร่วมงาน 

2.1.2 กลุ่มทตุิยภูมิ มีลกัษณะท่ีเป็นทางการมากกว่า และมีปฏิสมัพนัธ์ต่อ

อย่างเน่ืองน้อยกว่า เช่น กลุ่มอาชีพ กลุ่มศาสนานกัการตลาดต้องกําหนดกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค

เป้าหมายของตนให้ได้ โดยระดบัความรุนแรงของกลุ่มอ้างอิงจะแตกตา่งกนัไประหว่างผลิตภณัฑ์และ

ตราสินค้า 

  2.2    ครอบครัว (Family) เป็นสถาบนัท่ีสําคญัท่ีสดุในสงัคม เพราะผู้บริโภคทกุคน

เตบิโตมาจากครอบครัวท่ีแตกตา่งกนัไป ครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างมาก

สมาชิกของครอบครัว ประกอบกนัขึน้เป็นกลุม่อ้างอิงแบบปฐมภมูิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ 
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 2.3  บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) คือ บคุคลท่ีมีส่วนร่วมในกลุ่ม

ตา่งๆ ตลอดจนชัว่ชีวิตเขา เช่น กลุ่มครอบครัว ชมรมหรือองค์กร ซึ่งตําแหน่งของบคุคลนัน้ๆ ในแต่

ละกลุ่มสามารถกําหนดบทบาทและสถานภาพของตวัเอง บทบาทหนึ่งๆ ประกอบไปด้วยกิจกรรม

ตา่งๆ ท่ีบคุคลได้ถกูคาดหวงัจะให้กระทํา ในแตล่ะบทบาทจะมีสถานภาพติดอยู่ด้วย บคุคลเหลา่นี ้

จะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือถึงบทบาทและสถานภาพของตนในสงัคม 

3.  ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal factors) เป็นการตดัสินใจของผู้ ซือ้ยงัได้รับอิทธิพลจาก

บุคลิกลกัษณะส่วนบุคคลด้วย เช่น ลําดบัขัน้วงจรชีวิตและอายุของผู้ ซือ้ อาชีพ สถานะทาง

เศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต รวมถึงบคุลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน 

3.1  อายแุละลําดบัขัน้ในวงจรชีวิต (Age and Stage in the life cycle) ผู้บริโภค 

จะซือ้สินค้า และบริการ แตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิตของตน การบริโภคถือเป็นสิ่งหนึ่งท่ีได้รับ

อิทธิพลหรือกําหนด โดยวฏัจกัรชีวิตครอบครัว 

3.2 อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic 

circumstances) อาชีพการงานของบคุคลหนึ่งๆ จะมีอิทธิผลตอ่รูปแบบการบริโภค นกัการตลาด

จึงต้องพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภัณฑ์ และการบริการท่ีสงูกว่าคา่เฉล่ีย

ทัว่ไป โดยบริษัทหนึ่งอาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษในการผลิตสินค้า และบริการท่ีสนองความ

ต้องการของกลุ่มอาชีพหนึ่งได้ การเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคล ได้รับผลกระทบจากสถานะทาง

เศรษฐกิจของบคุคลนัน้อย่างมาก สถานะทางเศรษฐกิจประกอบด้วย รายได้ท่ีสามารถใช้จ่ายได้ 

(ระดบัความมัน่คงและรูปแบบด้านเวลา) การออมและทรัพย์สิน (รวมทัง้อตัราร้อยละของสินทรัพย์

ท่ีมีสภาพคลอ่ง)หนีส้ิน อํานาจในการกู้ ยืม และทศันคตติอ่การใช้จา่ยและการออม 

3.3 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) บคุคลท่ีมาจากวฒันธรรมย่อย ชนชัน้ทาง

สงัคม และอาชีพการงานเดียวกนั อาจดําเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบตา่งกนัได้ รูปแบบการดําเนินชีวิตของ

บคุคล คือ รูปแบบการดําเนินชีวิตในสิ่งท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความ

คิดเห็นของบุคคลใดบคุคลหนึ่ง โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกถึง “ตวับุคคลนัน้” ท่ีมี 

ปฏิสมัพนัธ์กบัสิ่งแวดล้อมรอบตวัเขาทัง้หมด 

3.4 บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (Personality and Self-concept) 

บคุลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะตวั และคณุสมบตัิประจําตวั บคุลิกภาพจึงมีผลตอ่พฤติกรรมของคน

แต่ละคนด้วย แม้ว่าจะมีสิ่งกระตุ้นอย่างเดียวกันหากมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกัน ก็จะแสดง

พฤตกิรรมท่ีแตกตา่งกนัได้ เพราเป็นลกัษณะเฉพาะตวัสว่นบคุลิกภาพท่ีสัง่สมและปฏิบตัิมานานจน

กลายเป็นสิ่งท่ีเป็นบุคลิกหรือคณุสมบตัิเฉพาะตวัของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีไม่เหมือนกัน ความ
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แตกตา่งเฉพาะตวันี ้ เรียกว่า ปัจเจกชน คือ มนษุย์ทกุคนไม่เหมือนกนันัน่เอง ดงันัน้นกัการตลาด

ต้องให้ความสําคญัในการกําหนดบคุลิกให้แก่ตราสินค้าโดยมุ่งเน้นให้สอดคล้องกบับคุลิกผู้บริโภค

ด้วย 

4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) 

 4.1 แรงจงูใจ (Motivation) บคุคลหนึ่งๆ มีความต้องการในสิ่งตา่งๆ ได้หลาย

ประการความต้องการบางอยา่งเป็นความต้องการ เพ่ือดํารงชีวิตและเกิดขึน้จากภาวะตงึเครียดทาง

ร่างกาย ความต้องการทางจิตเกิดขึน้จากแรงจูงใจท่ีมีความรุนแรงมากพอท่ีจะกระตุ้นให้ความ

ต้องการออกมาเป็นพฤตกิรรมได้นกัจิตวิทยาได้พฒันาทฤษฎีแรงจงูใจของมนษุย์ขึน้มาหลายทฤษฎี

ด้วยกัน ทฤษฎีท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัมากท่ีสุดทฤษฎีหนึ่ง คือ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s 

theory ofmotivation)ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ หรือ อีกอย่างหนึ่งว่าความต้องการพืน้ฐาน 

(Maslow1954, pp. 69-80) กล่าวถึง พฤติกรรมของมนุษย์ท่ีปรากฏทางสงัคม ไม่ว่าจะเป็น

พฤติกรรมส่วนบคุคล หรือในกลุ่มคน ย่อมเกิดจากความต้องการของมนษุย์ทัง้สิน้ ซึ่งมาสโลว์ ได้

อธิบายไว้ว่าความต้องการของมนุษย์ จะมีการพฒันาเป็นไปตามลําดบัขัน้ โดยเร่ิมจากความ

ต้องการขัน้ต่ําสดุไปจนถึงความต้องการขัน้สงูสดุ รวม 5 ขัน้ดงันี ้

4.1.1 ความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs) เป็นความ

ต้องการท่ีมีอํานาจรุนแรง มีความจําเป็นสงูสดุ ได้แก่ ปัจจยั4 ตลอดจนความต้องการทางเพศ 

4.1.2 ความต้องการความปลอดภยั (Safety needs) เป็นความต้องการด้าน

จิตใจเพ่ือให้ใจมีสิ่งยึดเหน่ียวทําให้เกิดความอบอุ่นทางใจ เช่น เด็กต้องการความคุ้มครองจากผู้ ใหญ่

กลุม่ชนต้องการผู้ นํา 

4.1.3 ความต้องการความรัก (Affection needs) เป็นความต้องการท่ีสงูขึน้

จากความปลอดภยั ความต้องการด้านนีเ้ป็นความสมัพนัธ์ท่ีเกิดขึน้ระหว่างบคุคล อาจออกมาใน

หลายลกัษณะ เชน่ เพ่ือน พอ่แมก่บัลกู สามีกบัภรรยา หมูค่ณะ 

4.1.4 ความต้องการช่ือเสียงเกียรตยิศ (Esteem needs) 

4.1.5 ความต้องการประสบความสําเร็จสงูสดุในชีวิต (Self actualization 

needs)   เป็นความต้องการสงูสดุ ซึ่งมนษุย์จะตัง้อดุมคติไว้ โดยต้องรู้จกัและเข้าใจตนเอง ไม่เพ้อ

ฝัน มนุษย์ต้องพยายามพัฒนาตนเอง เพ่ือให้ไปสู่ความสําเร็จความเจริญในชีวิตของตนเอง 

ต้องการความเข้าใจ รวมทัง้ความอยากรู้อยากเห็น 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีแตล่ะบคุคลเลือก จดัการ และแปล

ความหมายข้อมลูข่าวสารออกมา การรับรู้ไม่ได้ขึน้อยู่กบัสิ่งกระตุ้นทางกายภาพเท่านัน้ แตข่ึน้อยู่
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กบัสิ่งกระตุ้นท่ีอยู่รอบๆ และเง่ือนไขของแตล่ะบุคคล การท่ีบุคคลสามารถรับรู้ของ สิ่งเดียวกัน

แตกตา่งกนัไปนัน้เป็นผลมาจากกระบวนการ ดงัตอ่ไปนี ้การเลือกท่ีจะสนใจ (Selective attention)

กระบวนการเลือกท่ีจะบิดเบือน (Selective distortion) และ กระบวนการเลือกท่ีจะเก็บรักษา

(Selective retention) 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ของแตล่ะบคุคลจาก

ประสบการณ์ โดยพฤติกรรมมนษุย์ส่วนใหญ่ เกิดจากการเรียนรู้ นกัทฤษฎีเช่ือว่าการเรียนรู้เกิดขึน้

จากการท่ีมีการแสดงบทบาทท่ีมีอิทธิพลต่อกันระหว่างแรงขับ (Drive) สิ่งกระตุ้น (Stimuli) 

สญัญาณ (Cues) การตอบสนอง (Responses) และการตอกยํา้ (Reinforcement) ทฤษฎีการ

เรียนรู้ได้สอนให้รู้ว่า จะสร้างความต้องการในผลิตภัณฑ์ได้จากการเช่ือมโยงแรงขบัท่ีมีพลงั ใช้

สัญญาณจูงใจและแรงเสริมในทางบวก หากบริษัทใหม่จะเข้าตลาดโดยการใช้แรงขับท่ีมีให้

เหมือนกบัคูแ่ขง่ขนั และใช้แรงเสริมชนิดเดียวกนั เพราะวา่จากการเรียนรู้ของ ผู้ ซือ้ ผู้ ซือ้มีแนวโน้มท่ี

จะมอบความภกัดีในตราสินค้าท่ีเหมือนกนั หรือบริษัทอาจออกแบบตราสินค้าให้แตกตา่ง โดยใช้

แรงขบัท่ีตา่งกนัแตรุ่นแรงกวา่ และเสนอสญัญาณแรงจงูใจท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงก็ได้ 

4.4 ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) คนเราเกิดความเช่ือและ

ทศันคติโดยผ่านการกระทําและการเรียนรู้ ซึ่งสิ่งเหล่านีมี้ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของลูกค้าด้วย

ความเช่ือ คือ รายละเอียดของความคดิ ซึง่คนเรายดึถือเก่ียวกบัสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ผู้ผลิตท่ีสนใจในความ

เช่ือท่ีผู้บริโภคมีอยู่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของเขา เพราะความเช่ือเหล่านีเ้ป็นตัว

สนบัสนนุผลิตภณัฑ์และภาพลกัษณ์ของตราสินค้า และผู้บริโภคมกัแสดงออกไปตามภาพลกัษณ์

และความเช่ือของตนเอง หากมีความเช่ือบางอย่างซึ่งเป็นสิ่งท่ีผิดและเป็นการขัดขวางการซือ้ 

ผู้ผลิตจะต้องรณรงค์เพ่ือแก้ไข หรือทําให้ความเช่ือเหล่านัน้ถกูต้องทศันคติ เป็นความรู้สึก อารมณ์ 

และวิวฒันาการทางด้านความชอบหรือไมช่อบของคนเรามาเป็นระยะเวลายาวนานแล้ว นอกจากนี ้

แล้วการแสดงออกยงัมีแนวโน้มท่ีจะเอียงไปยงันิสยัหรือความคิดบางอย่างได้ ทศันคติเป็นตวัวาง

คนเราให้อยูใ่นกรอบของความชอบหรือไมช่อบ โดยการขบัเคล่ือนเข้าหาหรือหนีหา่งจากสิ่งนัน้ๆ 

 

สถานการณ์การบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ 

องค์การอนามัยโลกระบุว่า ทุกวันนีท้ั่วโลกมีผู้ ด่ืมสุรา จํานวน 2,000,000,000 คน  

ซึ่งได้รับผลกระทบจากพิษสุราด้วยการเป็นโรคจากพิษสุรา จํานวน 76,000,000 ล้านคน มี

ผู้ เสียชีวิตจากสุราจํานวน 2,300,000 คนต่อปี โดยมีคนเสียชีวิตด้วยสุราถึงชั่วโมงละ 300 คน  

นอกจากนีย้ังส่งผลกระทบทางเศรษฐกิจต่อทุกประเทศทั่วโลกเช่น ท่ีแคนาดาสูญเสียเกือบ 
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300,000 ล้านบาท ท่ีนิวซีแลนด์ สูงกว่า 600,000 ล้านบาท จากสถิติของประเทศสหรัฐอเมริกา 

อายุเฉล่ียท่ีเด็กวัยรุ่นเร่ิมด่ืมเหล้า เบียร์ หรือไวน์  ตัง้แต่อายุ 12 ปี และในแต่ละปีจะมีวัยรุ่น 

จํานวน 4 ล้าน 6 แสนคน อายรุะหวา่ง 14-17 ปี (สํานกังานกองทนุสนบัสนนุการสร้างเสริม, 2553) 

 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ใจชนก บรูณะดิษ (2534) วิจยัเร่ือง “อิทธิพลของโทรทศัน์ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจบริโภค

เคร่ืองด่ืมบํา รุงกํา ลงั ของพนกังานการท่าเรือแห่งประเทศไทย เขตคลองเตยกรุงเทพมหานคร” 

พบวา่ ความแตกตา่งของปัจจยัสถานะของบคุคล มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืม

บํารุงกําลงั โดย อาย ุ การศกึษา อายงุาน เป็นปัจจยัสถานะบคุคลท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การบริโภคเคร่ืองด่ืมบํารุงกําลงั โดยส่วนใหญ่ความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง นอกจากนี ้ เม่ือ

ศึกษาถึงในรายละเอียดของเนือ้หาของโฆษณาเคร่ืองด่ืมบํารุงกําลังทางโทรทัศน์ พบว่า 

ความสัมพนัธ์ของความน่าสนใจของโฆษณา เนือ้เร่ือง เพลงประกอบ และเนือ้หาโฆษณาที

ใกล้เคียงกบัชีวิตการทํางานจริงของกลุ่มตวัอย่าง กบัการตดัสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืมบํารุงกําลงั โดย

สว่นใหญ่อยูใ่นระดบัปานกลางเป็นสว่นใหญ่ 

วชัรียา อานามวฒัน์ (2533) วิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์เพ่ือการใช้

ประโยชน์และการตอบสนองความต้องการ ศึกษาเฉพาะรายการธรรมะพระพะยอมกับนกัเรียน

มธัยมศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า สถานภาพทางเศรษฐกิจและสงัคมเก่ียวข้องสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ โดยกลุ่มเพศหญิงจะมีปริมาณการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ในแตล่ะ

วนัมากกว่ากลุ่มเพศชาย และกลุ่มอายท่ีุแตกตา่งกนั จะมีปริมาณการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ในแตล่ะ

วนัแตกตา่งกนั 

วิภษูณ ดนตรีรส (2540) วิจยัเร่ือง “อิทธิพลของการโฆษณาเคร่ืองด่ืมชกํูาลงัทางโทรทศัน์

ต่อการบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลังของพนกังานขบัรถของหน่วยงานในกรุงเทพมหานคร” พบว่า

พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์และอิทธิพลของโฆษณามีความสมัพนัธ์กบัการบริโภคเคร่ืองด่ืมชู

กําลงัปานกลางคอ่นข้างมาก พบว่า ผู้บริโภคจะชมโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์มากท่ีสดุ รองลงมา คือ

ส่ือวิทย ุ และส่ืออ่ืน ๆ อีกทัง้ยงัศกึษาถึงรายละเอียดของเนือ้หาของเคร่ืองด่ืมชกํูาลงัทางโทรทศัน์

พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าโฆษณาเคร่ืองด่ืมชกํูาลงัมีการพฒันาขึน้อยู่ในระดบัปากลางตา่ง

จากเนือ้หาโฆษณาท่ีตรงกับชีวิตการทํางานของผู้บริโภค มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัน้อย เม่ือ

เปรียบเทียบกบัปัจจยัอ่ืน ๆ 

อํานาจ สวุตัถิพงศ์ (2539) วิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณากาแฟกระป๋อง

เคร่ืองด่ืมชูกําลงัชนิดใหม่ ทางส่ือโทรทศัน์ กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋องของกลุ่มผู้ ใช้
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แรงงานไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านอายุและอาชีพมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋องระดบัปานกลาง พฤติกรรมการเปิดดโูฆษณา

กาแฟกระป๋องทางโทรทศัน์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระป๋องและการโฆษณา

กาแฟกระป๋องมีการดําเนินเร่ืองใกล้เคียงกับชีวิตทํางานจริง จะมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

บริโภคกาแฟกระป๋อง 

ชาญศกัดิ์ บญุช่วย (2545) วิจยัเร่ือง “ความพึงพอใจท่ีมีตอ่โฆษณาสินค้าขายตรงแบบ

ตอบสนองทนัทีผ่านส่ือโทรทศัน์และพฤติกรรมการซือ้ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร”พบว่า 

เพศ มีความสมัพนัธ์กับทศันคติตอ่การส่ือสารการตลาดของการขายตรงทางส่ือโทรทศัน์ด้านตวั

สินค้าและด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนเร่ืองของการตดัสินใจซือ้สินค้ามีความสัมพันธ์ต่อ

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ด้านเพศและอาชีพ นอกจากนีย้งัพบว่าทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อ

การส่ือสารการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้สินค้าจากการ

ขายตรงทางส่ือโทรทศัน์อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

วนิดา พุ่มพา (2547) วิจยัเร่ือง “แนวโน้มการเลียบแบบตวัแบบโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์ 

ของนกัเรียนวยัรุ่น โรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลยัเชียงใหม่” พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความใส่ใจต่อ

โฆษณาท่ีชอบ มีความใส่ใจตอ่โฆษณากระทิงแดง โดยสนใจแนวคิดลกูผู้ชายตวัจริงมากท่ีสดุ และ

สนใจตวัต๋ีหม่ีเก๊ียว ในกระบวนการจดจําสามารถจําแนวคดิลกูผู้ชายตวัจริงได้มากท่ีสดุกระบวนการ

กระทํา พบว่า แนวคิดจากโฆษณาสามารถเป็นตวัอย่างในการทําความดี ช่วยเหลือสงัคมได้ แล้ว

เลียนแบบด้วยการเอาแนวคิดลูกผู้ชายตวัจริงไปใช้ในการยกย่องคนดีในกระบวนการจูงใจเห็นว่า

หากได้กระทําพฤติกรรมตามในการเข้าไปช่วยเหลือจะได้รับคําชมและคําชมสามารถกระตุ้นให้

อยากทําความดีถ้ามีโอกาส 

ปัณรสี ทิพย์โกศยั (2543) วิจยัเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมการรับชมรายการโทรทศัน์

ประเภทสนทนาทางการเมืองของคนกรุงเทพมหานคร รายการมองรัฐสภา” พบว่ากลุ่มตวัอย่างมี

ทศันคติท่ีดีต่อรายการมองรัฐสภา สําหรับความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการรับชมรายการมอง

รัฐสภากับทศันคติตอ่รายการมองรัฐสภา พบว่า ความถ่ีในการรับชมรายการ และลกัษณะการ

รับชมรายการมีความสมัพนัธ์กบัทศันคตติอ่รายการมองรัฐสภา 

เพ็ญจนัทร์ ชาญชยั และพิจิตร วยัปรีชา (2545) ได้ศกึษาเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ

โฆษณาสินค้าโทรศพัท์มือถือ” ท่ีศกึษาถึงความสมัพนัธ์ระหว่างความถ่ีในการเปิดรับข่าวสารการ

โฆษณาจากส่ือตา่ง ๆ กบัความต้องการใช้บริการโทรศพัท์มือถือ โดยทําการสํารวจประชากรในวยั

ทํางานจํานวน 218 ราย สรุปได้ว่า ความถ่ีในการเปิดรับงานโฆษณามีความสมัพนัธ์กบัความ
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ต้องการใช้บริการโทรศพัท์มือถือ แตไ่ม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการโทรศพัท์ ทัง้นี ้

เพราะรายได้ของประชากรเป็นองค์ประกอบเดียวท่ีมีผลต่อความต้องการท่ีจะใช้บริการ

โทรศพัท์มือถือ แต่ในการเปิดรับงานโฆษณามีผลอย่างมากตอ่แนวโน้มของพฤติกรรม ก็จะช่วย

กระตุ้นให้ความต้องการซึง่เป็นจดุเร่ิมต้นของพฤตกิรรมการใช้บริการโทรศพัท์มือถือได้ 

กิตศิกัดิ์ นภาพรรณวรัตน์ (2547) ศกึษาเร่ือง “การเปิดรับข่าวสารเพ่ือรณรงค์ให้ประหยดั

นํา้ประปากบัพฤตกิรรมการใช้นํา้ประปาของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าลกัษณะทาง

เศรษฐกิจและสงัคมของกลุ่มเป้าหมาย มีผลตอ่การรับข่าวสารจากส่ือมวลชน ระดบัการศกึษาของ

กลุ่มตวัอย่างมีผลต่อพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ นอกจากนีย้ังพบว่าโทรทัศน์เป็นส่ือท่ีมี

บทบาทและอิทธิพลตอ่การดําเนินชีวิตประจําวนั ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครการเผยแพร่

ข่าวสารใด ๆ ทางส่ือโทรทศัน์สามารถส่งผลกระทบเป็นวงกว้างมากกว่าส่ือมวลชนประเภทอ่ืน ๆ 

อย่างไรก็ตามการรณรงค์ในโครงการหนึ่ง ๆ ควรจะมีการประสมประสานส่ือประเภทตา่ง ๆ เพ่ือ

นําเสนอตอ่กลุม่เป้าหมายอยา่งจริงจงัและตอ่เน่ือง 

อารยา ศพุทุธมงคล ศกึษาเร่ือง (2549) “พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารโฆษณาเก่ียวกบั

สิ่งแวดล้อมทางส่ือโทรทศัน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าส่วนใหญ่ประชาชนจะ

นิยมเปิดรับโทรทศัน์ โดยมีความถ่ีในการเปิดรับบอ่ยครัง้ รองลงมาคือ วิทยแุละหนงัสือพิมพ์ ซึ่งมี

ความถ่ีใสการเปิดรับคอ่นข้างบอ่ย สว่นนิตยสารพบว่าส่วนใหญ่มกัจะเปิดรับนาน ๆ ครัง้ ประชาชน

ส่วนใหญ่ท่ีเปิดรับข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกบัสิ่งแวดล้อมจากโทรทศัน์ด้วยความถ่ีบอ่ยครัง้เช่นเดียวกัน

กบัการเปิดรับข่าวสารทัว่ ๆ ไปแตล่กัษณะการชมรายการเก่ียวกบัสิ่งแวดล้อมพบว่า โดยทัว่ไปชาว

กรุงเทพมหานครสว่นใหญ่จะตัง้ใจด ู

จากผลการศกึษาท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าในการรณรงค์โครงการตา่ง ๆ ผ่าน

ช่องทางการศึกษาท่ีมีประสิทธิภาพ และมีความถ่ีในการให้ข่าวสารกับประชาชนกลุ่มเป้าหมาย

อยา่งเหมาะสม สามารถให้ความรู้ และโน้มน้าวให้ประชาชนให้หนัมาสนใจ เข้าใจ มีทศันคติท่ีดีตอ่

โครงการรณรงค์ และมีแนวโน้มในการให้ความร่วมมือในสิ่งท่ีได้รับรู้จากแหล่งสาร ซึ่งทําให้

โครงการรณรงค์นัน้ประสบความสําเร็จในระดบัท่ีนา่พอใจ 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 

การศึกษาเร่ือง “การเปิดรับส่ือโฆษณารณรงค์การเลิกด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทาง

โทรทศัน์ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของนกัศกึษา” ผู้ศกึษาได้สร้างกรอบ

แนวคดิในการศกึษาดงันี ้

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1   แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 

ลักษณะทางประชากร 

 - เพศ 

 - ชัน้ปี 

 - คณะ 

การเปิดรับสื่อโฆษณารณรงค์เคร่ืองดื่ม

แอลกอฮอล์ 

     - ความถ่ีในการด ู

 - ช่วงเวลาในการด ู

     - ชดุโฆษณาท่ีได้ด ู 

 

พฤติกรรมการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์

ภายหลังการดูสื่อโฆษณารณรงค์ 

 


