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กติติกรรมประกาศ 

 รายงานฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ลงไดด้ว้ยความกรุณาของ ผศ. อิสรชยั ลาวรรณา อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีไดส้ละ

เวลาเพื่อใหค้  าแนะน า ตรวจสอบ แกไ้ข และติดตามความคืบหนา้ของรายงานฉบบัน้ีจนลุล่วง  

 ผูว้ิจยัขอขอบคุณ เจา้หนา้ท่ีโครงการทุกท่านท่ีใหค้วามช่วยเหลือ ค าแนะน าท่ีดี และขอขอบคุณผูต้อบ

แบบสอบถามทุกท่าน ท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี ซ่ึงมีส่วนช่วยในรายงานเสร็จลงได ้

 ผูว้ิจยัขอขอบคุณผูจ้ดัการ และพนกังานทุกท่าน ท่ีไดใ้หค้วามอนุเคราะห์ ตลอดดจนความสะดวกอยา่งดี

ยิง่ ในการใหข้อ้มูลและจดัเก็บแบบสอบถาม  

 ผูว้ิจยัขอขอบคุณเพื่อนๆทุกท่าน ท่ีมีความหวงัดี เอ้ืออาทร พร้อมทั้งเป็นก าลงัใจจนสามมารถท าให้

รายงานฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์  

 ผูว้ิจยัหวงัวา่ รายงานฉบบัน้ีเป็นแนวทางท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและนกัการตลาดท่ีจะน า

ขอ้มูลเป็นแนวทางหรือพฒันาส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ให้ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ขึ้น 

รวมถึงอาจเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ของลูกคา้ SF Cinema Terminal 21 Korat 
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บทคัดย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ี มีความมุ่งหมายท่ีจะศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย  

SF Cinema Terminal 21 Korat ทั้งหมด 6 ประเภทไดแ้ก่ จอหนา้เคาน์เตอร์ แผน่เมนูหนา้เคาน์เตอร์ ป้ายดูราแทน 

และ ป้ายตั้งพื้น นอกจากน้ียงัศึกษาถึงประเภทของส่ือส่งเสริมการขายและการเปิดรับส่ือส่งเสริมการขายของ

ลูกคา้เพื่อเป็นแนวทาวทางในการพฒันาส่ือให้ตรงกบัการรับรู้ของลูกคา้ ผูว้ิจยัท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่ างจ านวน 

186 คน ใช้การสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบพาะเจาะจง(Purposive Random Sampling) โดยใช้แบบสอบถามความพึง

พอใจเป็นเคร่ืองท่ีใช้ในการรวบรวมขอ้มูล สถิติทีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าเฉล่ีย ร้อยละและส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ11-20 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 

เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีความพึงพอใจต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema Terminal 21 Korat ใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัดีมาก ค่าเฉล่ีย 4.65 ค่า S.D. 0.03  
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บทที ่1 

บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนัสูง การส่งเสริมการตลาดจึงมีบทบาทส าคญัในการท าธุรกิจ
มากขึ้น เพราะเป็นวิธีการท่ีองคก์รใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการขององค์กร และเป็นการจูงใจ
ตลาด ซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ ใหข้อ้มูล ชกัจูงใจ หรือ
ตอกย  ้าเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑแ์ละแบรนด ์รวมทั้งเพื่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทศันคติ 
ความรู้สึกและพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อ  การส่งเสริมการตลาดโดยทัว่ไป จะมุ่งเนน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
สนใจในตวัสินคา้มากขึ้น และกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการสินคา้ในช่วงเวลานั้นวตัถุประสงคพ์ื้นฐานใน
การส่งเสริมการตลาดมี 3 ประการคือ  เพื่อแจง้ขอ้มูลข่าวสาร เป็นการแนะน าสินคา้ใหม่ หรืออธิบายคุณลกัษณะ
ใหม่ของสินคา้ หรือช้ีแจงขอ้เทจ็จริงเก่ียวกบัสินคา้ เพื่อจูงใจ เป็นการช้ีจุดเด่นของสินคา้ของเรา เพื่อจูงใจและ
กระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการ จนท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ  และเพือ่เตือนความจ า เป็นการส่งเสริมใหลู้กคา้
ระลึกถึงสินคา้ของเราอยูเ่สมอ (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม,2559) 

การโฆษณา ณ จุดขาย สามารถช่วยกระตุน้ความสนใจและเตือนความจ า ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้
เป็นอยา่งดีเพราะเป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีใชกิ้จกรรมหลายรูปแบบตั้งแต่การจดัแสดงสินคา้ การติด
โปสเตอร์ ธงราว เป็นตน้การโฆษณา ณ จุดขาย ทุกรูปแบบต่างมุ่งหวงัท่ีจะมีอิทธิพลเหนือผูบ้ริโภคเป้าหมายหรือ
ผลกัดนัใหเ้กิด พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ณ จุดขายเร็วขึ้น แมว้า่ผูบ้ริโภคเป้าหมายจะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้
ตราสินคา้อ่ืน แต่ ผูบ้ริโภคบางส่วนเปล่ียนใจมาซ้ือสินคา้ท่ีไม่ไดต้ั้งใจมาก่อน เน่ืองจากอิทธิพลของการโฆษณา 
ณ จุดขายการส ารวจ พฤติกรรมผูบ้ริโภค พบวา่ มีการแบ่งพฤติกรรมเป็น 4 ประเภท คือวางแผนซ้ืออสินคา้โดย
ตดัสินใจไวล่วงหนา้ก่อนท่ีจะ ซ้ือสินคา้ประเภทใด ตราสินคา้ใดล่วงหนา้ร้อยละ 34 วางแผนซ้ือสินคา้โดย
ก าหนดประเภทสินคา้แต่ไม่ระบุตรา สินคา้ไวล่วงหนา้ร้อยละ11 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทหน่ึงแต่
กลบัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อีกประเภท หน่ึงร้อยละ 3 และซ้ือสินคา้โดยไม่มีการวางแผนล่วงหนา้ร้อยละ53 
การโฆษณา ณ จุดขาย จึงส าคญั เพื่อโนม้นา้วและ ผลกัดนัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีไม่มีการวางแผนการซ้ือชดัเจน
ล่วงหนา้ ซ่ึงมีสัดส่วนถึงร้อยละ 67 ใหส้นใจสินคา้ (ดรุณี อศัวปรีชา, 2556)  

 ผูว้ิจยัจึงมีความประสงคท่ี์จะศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema 
Terminal 21 Korat  โดยใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจในการเก็บขอ้มูล น าไปสู่แนวทางการพฒันาส่ือใหต้รง
กบัความพึงพอใจของลูกคา้ใหม้ากยิง่ขึ้น 
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1.2  วัตถปุระสงค์ 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema Terminal 21 

Korat 

2. เพื่อศึกษาการเปิดรับของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema Terminal 21 

Korat 

1.3  ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจยัเร่ืองการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย  ของ SF Cinema 

Terminal 21 Korat  ใชว้ิจยัเชิงปริมาณ ประกอบดว้ย 

- การวิจยัเชิงปริมาณความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย  

เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย 

1.4  ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1.  ไดท้ราบถึงระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema 

Terminal 21 Korat 

2. ไดท้ราบถึงการเปิดรับของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema Terminal 21 

Korat 

1.5  นยิามศัพท์เฉพาะ 

1. ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุด  

หมายถึงการโชวสิ์นคา้ ถือเป็นการส่งเสริมการขายอย่างหน่ึง งานการจดัโชว์เป็นงานจดั
ตกแต่งวสัดุให้เป็นรูปเป็นร่างชวนมอง ณ มุมใดมุมหน่ึงหรือท่ีใดท่ีหน่ึงในร้านคา้ปลีก เช่นการจดั
โชว ์ณ ห้องโชวห์นา้ร้าน เป็นตน้ ร้านคา้ปลีกอาจเป็นแหล่งสุดทา้ยก่อนท่ีสินคา้จะเดินทางไปถึง
ผูบ้ริโภค   

2.  ประเภทของส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย  

หมายถึง ชนิดของส่ือการส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ท่ีสามารถจูงใจให้บริโภคเกิดการซ้ือ 
โดยแบ่งประเภทของส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายไวด้งัน้ี  
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2.1 บูธแสดงสินคา้และชงชิม (Demo Booth) หมายถึงการแสดงสินคา้โดยมีผูเ้ช่ียวชาญคอย
แนะน าและมอบสินคา้ตวัอยา่งใหผู้บ้ริโภคทดลองชิมหรือใช ้เพื่อเกิดการประทบัใจในรสชาติหรือ
ตวัสินคา้ 

2.2 แผ่นป้ายโฆษณา (Poster) หมายถึง แผ่นป้ายโฆษณา หรือ ใบปิด เป็นส่ือส่ิงพิมพโ์ฆษณาท่ี
กล่าวสรรพคุณ คุณประโยชน์ จุดแขง็ และขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการบอกผูบ้ริโภค
โดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย สั้น และกระชบั  

2.3 ป้ายโฆษณาท่ีชั้นวางของ (Shelf-talker) หมายถึงแผ่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กท่ีติดอยู่กบัชั้น
วาง เพื่อบอกรายละเอียดหรือแนะน าสินคา้ใหม่  

2.4 ป้าโฆษณาแบบหอ้ย (Hanging Mobile) หมายถึง ผา่นป้ายโฆษณาขนาดเลก็ท่ีหอ้ยลงมาจาก
เพดาน เพื่อการดึงสายตา ดึงความสนใจ ให้ผูบ้ริโภคหยุดดู และเกิดนึกถึงตราสินคา้และตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 

2.5 จอโทรทศัน์ขนาดเล็ก (Video Display) หมายถึง การโฆษณาดว้ยจอ TV ขนาดเล็กติดอยู่
ตามท่ีต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นไดช้ดัในระยะใกล ้เช่น จุดช าระเงิน ชั้นวางสินคา้  

2.6 ป้ายโฆษณาท่ีเคล่ือนไหวได ้(Kinetic Boards) หมายถึงป้ายโฆษณาท่ีท าขึ้นมาโดยเฉพาะ
เก่ียวกบัสินคา้ 

3.  ความพึงพอใจ หมายถึง ทศันคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นความรู้สึกหรือทศันคติ
ท่ีดีต่องานท่ีท าของบุคคลท่ีมีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอนัเกิดจากการปฏิบติังานและไดรั้บผล
เป็นท่ีพึงพอใจ ท าให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมัน่ท่ีจะท างาน มีขวญัและมีก าลงัใจ 
มีความผูกพนักับหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจในความส าเร็จของงานท่ีท า และส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างานส่งผลต่อถึงความกา้วหนา้และความส าเร็จขององคก์ารอีกดว้ย 

1.6  สมมติฐานในการวิจัย 

 1. ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema 21 Korat แต่ละส่ือ ได้รับความพึงพอใจจากลูกค้า
แตกต่างกนั 

 

 

 

 

 



4 
 

บทที ่2 

เอกสารงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 ผูวิ้จยัไดร้วบรวมความคิดและทฤษฎีจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีดงัต่อไปน้ี 

 2.1 ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทั เอส เอฟ คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั (มหาชน) 

 2.2  ขอ้มูลทัว่ไปของ SF Cinema Terminal 21 Korat 

2.3 ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema Terminal 21 Korat 

2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมและผูบ้ริโภค 

2.5 ทฤษฎีการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ 

2.6 แนวคิดเก่ียวกบักาออกแบบส่ือเชิงสร้างสรรค์ 

2.7 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

โดยรายละเอียดมีดงัต่อไปน้ี 
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2.1  ข้อมูลท่ัวไปของบริษัท เอส เอฟ คอร์ปอเรช่ัน จ ากดั (มหาชน) 

เอสเอฟ ซีเนม่า  (องักฤษ: SF Cinema) เป็นธุรกิจโรงภาพยนตร์ แห่งหน่ึงในประเทศไทย 

 

 

 รูปท่ี 1 โลโก ้ของบริษทั เอส เอฟ คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั (มหาชน)  

 

ประวัติ 

ราวปี พ.ศ. 2512 สมาน ทองร่มโพธ์ิ ตดัสินใจลาออกจากราชการท่ีกรุงเทพฯ ภูมิล าเนาเดิม และพา
ครอบครัวยา้ยมาอยู ่จ.ตราด พร้อมกบัเร่ิมตน้กิจการ "ศรีตราดราม่า" หนา้ตลาดสดขนาดใหญ่ในเมือง ซ่ึงเป็นโรง
ภาพยนตร์ทนัสมยัแห่งแรกของตราด กิจการน้ีด าเนินการไดเ้พียง 13 ปี ขณะนั้นสุวฒัน์ ลูกชายคนโตของสมาน 
ไดรั้บหช่วงดูแลกิจการต่อ ขณะอายเุพียง 17 ปี ดว้ยอยากท าส่ิงท่ีพ่อรัก ความผกูพนักบัโรงหนงัท่ีตั้งอยูบ่นพื้นท่ี
กวา่ไร่คร่ึง เป็นบา้นของครอบครัว และเห็นวา่พนกังานมีกวา่ 100 ชีวิตใหต้อ้งรับผิดชอบ 

ดว้ยการสนบัสนุนจากลูกนอ้งเก่าและพรรคพวก ท าใหก้ารท าธุรกิจของสุวฒัน์เร่ิมตน้อยา่งดี และน าพา
ใหโ้รงหนงัขยายสาขาครอบคลุมทั้งภาคตะวนัออก พร้อมกบัท่ีกิจการสายหนงั สมานฟิลม์ก็ไดเ้ป็นตวัแทนจาก
ค่ายหนงัทุกค่าย จวบจนทศวรรษท่ี 2530 กิจการโรงหนงัซบเซา จนเม่ือปี 2537 การมาของ อีจีวี และ เมเจอร์ ซีนี
เพลก็ซ์ ท าใหธุ้รกิจน้ีคึกคกัอีกคร้ัง หลายคนอาจมองวา่คงเป็นเร่ืองยากท่ีจะสู้ได ้แต่สุวฒัน์ไม่คิดอยา่งนั้นและท า
ใหเ้กิดโรงมลัติเพลก็ซ์ SF Cinema (SF ยอ่มาจาก สมานฟิลม์ ซ่ึงเป็นช่ือคุณพ่อของสุวฒัน์) โดยเร่ิมตน้ท่ี เอม็บีเค
เซ็นเตอร์ (ศูนยก์ารคา้มาบุญครอง) ชั้น 7 บริเวณพื้นท่ีเดิมของเอม็บีเคฮอลล ์ เป็นท่ีแรกในเดือนเมษายน พ.ศ. 
2542 ภายใตช่ื้อ เอสเอฟซีนีม่าซิต้ี เดอะมูฟว่ีแพลเน็ต (SF Cinema City The Movie Planet) ดว้ยตรีมอวกาศและ
ดวงดาว บนพื้นท่ีกวา่ 25,000 ตร.ม. ทุ่มทุนกวา่ 600 ลา้นบาท ภายใตแ้นวคิดความบนัเทิงในชั้นเดียว (One Floor 
Entertainment) เพราะเห็นโอกาสจากโรงหนงัมลัติเพล็กซ์ในขณะนั้นเนน้ไปท่ีชานเมืองเป็นหลกั แต่ใจกลาง
กรุงเทพมหานคร กลบัยงัไม่มีโรงหนงัทนัสมยั และในปี พ.ศ. 2544 ก็เปิดท่ีศูนยก์ารคา้ในเครือเดอะมอลลอี์กถึง 
3 สาขาพร้อมกนั คือท่ี บางกะปิ, บางแค, และ งามวงศว์าน และสาขาอ่ืน ๆ เร่ือยมาจนถึงปัจจุบนั 

 

 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A4%E0%B8%A9
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%87%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B9%8C_%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B9%8C_%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B9%8C_%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B9%8C%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%99
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ธุรกจิของบริษัท 

โรงภาพยนตร์ 
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ตารางท่ี 1 ตารางธุรกิจโรงภาพยนตร์ของบริษทั เอส เอฟ คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั (มหาชน) 

ตารางท่ี 1 ตารางธุรกิจโรงภาพยนตร์ของบริษทัเอส เอฟ คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั (มหาชน) 

โบว์ลิง่เอสเอฟ  

สไตรกโ์บวล์ เป็นธุรกิจโบวล่ิ์ง ท าใหเ้อสเอฟมีช่ือเสียงในดา้นน้ีอยา่งมากดว้ยรางโบวล่ิ์งมาตรฐาน 
ปัจจุบนัมีทั้งหมด 3 สาขา ไดแ้ก่ 

1. เอม็บีเคเซ็นเตอร์ ชั้น 7 

2. จงัซีลอนภูเก็ต ชั้น 3 

3. เซ็นทรัลเฟสติวลั พทัยา บีช ชั้น 7 

เมญ่า ไลฟ์สไตล์ช็อปป้ิงเซ็นเตอร์ 

เมญ่า ไลฟ์สไตลช์็อปป้ิงเซ็นเตอร์ (องักฤษ: MAYA Lifestyle Shopping Center) เป็นโครงการ
ศูนยก์ารคา้ขนาดกลางในจงัหวดัเชียงใหม่ บริหารโดยบริษทั มายา ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั ในเครือเอสเอฟ ซีเนม่า 
ใชง้บลงทุนทั้งโครงการกวา่ 3,000 ลา้นบาท บนพื้นท่ีกวา่ 80,000 ตร.ม. บริเวณส่ีแยกรินค า ดา้นทิศเหนือ ติดกบั

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B9%8C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A4%E0%B8%A9
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B9%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88
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ถนนซุปเปอร์ไฮเวยเ์ชียงใหม่-ล าปาง และถนนหว้ยแกว้ ยา่นถนนนิมมานเหมินท ์โดยเร่ิมก่อสร้างกลางปี 2555 
และเปิดใหบ้ริการอยา่งเป็นทางการในวนัพฤหสับดีท่ี 23 มกราคม พ.ศ. 2557 

เมญ่า ไลฟ์สไตลช์็อปป้ิงเซ็นเตอร์ พฒันาเป็นศูนยก์ารคา้ สูง 8 ชั้น (รวมชั้นใตดิ้น) พื้นท่ีใชส้อยทั้งหมด
กวา่ 80,000 ตารางเมตร โดยแบ่งเป็นพื้นท่ีคา้ปลีก 35,000 ตารางเมตร[1] บนพื้นท่ี 9 ไร่ บริเวณส่ีแยกรินค า ดา้น
ทิศเหนือติดกบัถนนซุปเปอร์ไฮเวยเ์ชียงใหม่-ล าปาง และถนนหว้ยแกว้ ยา่นนิมมานเหมินท ์ โดยมีพื้นท่ีส าคญั 
ไดแ้ก่ ริมปิงซูเปอร์มาร์เก็ต โรงภาพยนตร์เอสเอฟเอก็ซ์ ซีเนมา จ านวน 10 โรง สวนสนุกเมญ่าแฟนตาเซีย 
CAMP AIS หอ้งสมุดคาเฟ่แห่งแรกในจงัหวดัเชียงใหม่ นิมมานฮิลล ์และแมก็ซ์ โปรเฟสชัน่นอล ฟิตเนส 

2.2  ข้อมูลท่ัวไปของ  SF Cinema Terminal 21 Korat 

 2.2.1 เอส เอฟ ซีเนม่า เทอร์มินอล 21 โคราช 

มหานครบนัเทิงแห่งโลกภาพยนตร์ ในคอนเซ็ปตส์ไตล ์Hollywood คร้ังแรกในภาคอีสานกบันวตักรรม
ท่ีดีท่ีสุด ดว้ยจอภาพขนาดยกัษ ์Giant Screen ใหญ่ท่ีสุดในจงัหวดั  จ านวน 8 โรงภาพยนตร์ ประกอบดว้ย โรง
ภาพยนตร์มาตรฐาน จ านวน 8 โรง  จ านวนรวม 2,096 ท่ีนัง่ ประกอบดว้ย  Sofa Sweet Seat,Premium Seat และ 
Deluxe Seat สมบูรณ์แบบทั้งระบบภาพและเสียง ระบบฉายดิจิตอล Sony Digital Cinema 4K ระบบฉายดิจิตอล 
3 มิติ Sony Digital Cinema 3D   

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 2 รูปแผนท่ีต าแหน่งของ SF Cinema Terminal 21 Korat 

ท่ีอยู ่99 ถนน มิตรภาพ ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองนครราชสีมา นครราชสีมา 30000 
เวบ็ไซต ์ www.sfcinemacity.com  
เบอร์ติดต่อ 044 498 999 
Facebook Fanpage : MovieClub SF Cinema Terminal 21 Korat 
 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%9C%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%82_11
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%9F_%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%B2#cite_note-phoster-1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%9C%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%82_11
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B9%8C_%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%AA
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รูปท่ี 3 รูปพื้นท่ีของ SF cinema Termanal 21 Korat 

2.3 ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF cinema Termanal 21 Korat 

  ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย  

ธีรพนัธ์ โลห์ทองค า (2545 : 33 ) กล่าวไวว้่า การส่ือสารทางการตลาด ณ จุดขาย (Point-of Purchase 
Communucations) หรือการส่ือสาร ณ จุดขายเป็นเคร่ืองมือหน่ึงของไอเอ็มซี โดยรวมถึงการจดัแสดงสินคา้ 
(Display) การติดโปสเตอร์ (Poster) การใช้สัญลกัษณ์ (Symbol) ต่างๆ แทนสินคา้หรือแมก้ระทัง่ป้ายโฆษณา 
(Banner) แผ่นป้ายติดท่ีชั้นวางของ (Shelf-Talker) บัตรวางท่ีเคาน์เตอร์ (Counter Card) และรูปแบบอ่ืนๆ ท่ี
นกัการตลาดตอ้งการส่ือสารกบัผูบิ้โภคกลุ่มเป้าหมายในร้านคา้ซ่ึงออกแบบเพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรม
การซ้ือ ณ จุดขายสินคา้  

วินยั ปลัง่พินิจิจการ (2543 : 82) ไดก้ล่าวว่าการส่ือสาร ณ จุดขาย คือการโฆษณาจุดท่ีสินคา้วางขายอยู่  
โดยมีหน้าท่ีหลักอันท่ีจะช่วยเตือนความจ าถึงสินค้าท่ีจะต้องซ้ือ และกระตุ้นความต้องการซ้ือสินค้าไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย และช่วยสร้างสีสันในพื้นท่ีขาย สร้างบรรยากาศการเลือกซ้ือสินคา้และสามารถสร้างวาระหรือ
โอกาสพิเศษในพื้นท่ีขาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2528:94) ไดส้รุปวา่การจดัแสดงสินคา้ (Show) เป็นวิธีการจดัตกแต่งสินคา้
ใหเ้ด่นชดั สวยงาม โดยอาศยัวสัดุตกแต่ง การจดัร้าน และทางเดินภายในบริเวณท่ีจดัแสดงสินคา้ 

 สรุปแนวคิดเร่ืองการส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย คือ การใช้วสัดุเพื่อการส่งเสริมการขายซ่ึงใช้ภายใน
รอบๆร้านคา้ เพื่อเรียกร้องความสนใจต่อสินคา้ และ บริการโดยเฉพาะอย่างยิ่งสินคา้ท่ีร้านคา้ตอ้งการส่งเสริม 
เช่น รายการลดราคาเป็นพิเศษ การแสดงความแตกต่างท่ีเป็นจุดแข็งของสินคา้ และร้านค้าท่ีมีนโยบายให้
ผูบ้ริโภคบริการตนเอง วสัดุ ณ จุดขายจะเป็นตวัให้ขอ้มูลและราคาสินคา้ท่ีจดัแสดงสินคา้ ก่อนการตดัสินใจขั้น
สุดทา้ย ณ จุดขาย การส่งเสริมการขายดว้ยวิธีน้ีเป็นการร่วมมือระหว่างผูผ้ลิตและร้านคา้ท่ีจะส่งส้ริมผลกัดนัตวั
สินคา้ยงัผูบ้ริโภคท่ีมีความพร้อมในการซ้ือ 
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ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF cinema Termanal 21 Korat 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4 จอหนา้เคาน์เตอร์ 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 5  แผน่เมนูหนา้เคาน์เตอร์ 

 

 

 

 

 

 

                      รูปท่ี 6 ป้ายดูราแทน (Duratan) 

 

        รูปท่ี 7  ป้ายตั้งพื้น 
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2.4  ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (The Theory of Consumer Behavior) 

ทฤษฎีความตอ้งการตามลาดบัขั้นของมาสโลว ์ (Maslow1970 อา้งถึงใน รังสรรคฤ์ทธ์ิผาด, 2550, หนา้ 
23) ไดเ้รียงล าดบัส่ิงจูงใจ หรือความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้ 5 ระดบัโดยเรียงลาดบัขั้นของความตอ้งการไวต้าม
ความส าคญั ดงัน้ี 

1.ความตอ้งการพื้นฐานทางสรีระ         
2. ความตอ้งการความปลอดภยัรอดพน้อนัตรายและมัน่คง 
3. ความตอ้งการความรัก ความเมตตา ความอบอุ่น การมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่าง ๆ 
4. ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง การยกยอ่ง และความเคารพตวัเอง      
5. ความตอ้งการความส าเร็จดว้ยตนเอง 
ความพอใจในขั้นต่าง ๆ ของความตอ้งการของมนุษยน้ี์ ความตอ้งการขั้นสูงกวา่บางคร้ัง ไดป้รากฏ

ออกมาใหเ้ห็นแลว้ก่อนท่ีความตอ้งการ ขั้นแรกจะไดเ้ห็นผลเป็นท่ีพอใจเสียดว้ยซ ้า อยา่งไรก็ตามบุคคลแต่ละคน
ส่วนมากแสดงใหเ้ห็นวา่ ตนมีความพอใจอยา่งสูงสุด ในลาดบัขั้น ความตอ้งการขั้นต ่าๆ มากกวา่ขั้นสูงจากการ
ส ารวจ พบวา่ คนธรรมดาทัว่ไปจะมีความพอใจใน ลาดบัขั้นตอนต่าง ๆ ดงัน้ี 

ความตอ้งการทางดา้นกายภาพ 85% 
ความตอ้งการความปลอดภยั 70% 
ความตอ้งการทางดา้นสังคม 50% 
ความตอ้งการเด่นในสังคม 40%  
ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความส าเร็จในส่ิงท่ีตนปรารถนา 10% 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125)   การบริโภค (Consumption) หมายถึง มนุษยก์็เช่นเดียวกบั

สัตวโ์ลกโดยทัว่ไป ท่ีมีความหิว และความตอ้งการ แต่มนุษยจ์ะระงบัความหิวและความตอ้งการนั้นดว้ยการ
อุปโภคและบริโภคสินคา้และบริการท่ีมนุษยน์ั้นเองเป็นผูผ้ลิตขึ้นเราทราบวา่อุปสงคห์รือความตอ้งการท่ีมีต่อ
สินคา้และบริการมีไดท้ั้งท่ีเป็นอุปสงคต่์อสินคา้และบริการขั้นสุดทา้ย (final demand) และอุปสงคต์่อสินคา้และ
บริการขั้นกลาง (intermediate demand) การบริโภคจดัเป็นอุปสงคท่ี์มีต่อสินคา้และบริการในขั้นสุดทา้ย สินคา้
ดงักล่าวเรียกวา่สินคา้บริโภค (consumer goods) ซ่ึงมีทั้งท่ีเป็นสินคา้คงทน เช่น รถยนต ์ทีวี วิทย ุฯลฯ และท่ีเป็น
สินคา้ไม่คงทนหรือเสียง่าย เช่น เน้ือสัตว ์พืชผกั ผลไม ้ฯลฯ   ลกัษณะทัว่ไปของผูบ้ริโภค 

1. ส่ิงเร้า (stimuli) ในทางการตลาดนั้น เราแบ่งส่ิงเร้าออกเป็น 2 ประเภท คือ ส่ิงเร้าทางการตลาดกบั
ส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่ิงเร้าทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ส่ิงท่ีเราเรียกวา่ ส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4'Ps อนัไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ
ส่งเสริมการตลาดนัน่เองส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ ทางการตลาด ท่ีอยูอ่ยูล่อ้มรอบผูบ้ริโภคไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลย ี
สังคม การเมือง / กฎหมาย และวฒันธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคส่ิงเร้าเหล่าน้ีนบัเป็นตวั
น าเขา้หรือ input ท่ีจะเขา้ไปยงักล่องด าของผูบ้ริโภค และส่งผลใหมี้การตอบสนองออกมาเป็น output 
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2. กล่องด า (black box) ค าค าน้ีเป็นนามธรรม โดยสมมติว่ากล่องด าเป็นท่ีรวมเอาปัจจยัต่างๆ ท่ีวา่น้ีไดแ้ก่ 
วฒันธรรม สังคม ลกัษณะ ส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภคแต่ละคนเอาไว ้ นอกไปจากน้ีใน
กล่องด ายงัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูอี่กดว้ย ส่ิงเร้าเม่ือมาถึงกล่องด าจะถูกปัจจยัต่าง ๆ ดงักล่าวตกแต่งขดั
เกลาแปรรูปออกมาเป็นการตอบสนอง ถา้การตอบสนองเป็นไปในทางบวก กระบวนการตดัสินใจซ้ือท างาน 
จนกระทัง่มีการซ้ือเกิดขึ้นตามมา ถา้ตอบสนองเป็นไปในทางลบ ผูบ้ริโภคคงไม่ลงมือซ้ือ 

3.การตอบสนอง (response) เป็นผลลพัธ์จากอิทธิพลของปัจจยัและกลไกการท างานของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีอยูใ่นกล่องด าของผูบ้ริโภค ถา้การตอบสนองเป็นไปในทางบวก จะสังเกตเห็นผูบ้ริโภคไปเลือก
ผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ เลือกตราผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ เลือกจงัหวะเวลาท่ีจะซ้ือ และเลือกจ านวนท่ีจะ
ซ้ือ เป็นตน้   

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคและผลของการบริโภค 
ปัจจยัทางวฒันธรรม (cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้

กวา้งขวางท่ีสุด ลึกล ้าท่ีสุด ซ่ึงแบ่งยอ่ยออกเป็นวฒันธรรมหลกั (core culture) แลว้ก็อนุวฒันธรรม (subculture) 
และชั้นทางสังคม (social class) วฒันธรรมหลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสังคมของมนุษย ์และเป็นตวั
ก่อใหเ้กิดค่านิยม การรับรู้ ความอยากได ้ ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดขึ้นแลว้ก็ถ่ายทอด
ใหแ้ก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่ละสังคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็คือพฤติกรรมการซ้ือของ
มนุษยใ์นแต่ละสังคมก็จะผิดแผกแตกต่างกนัไป 
อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มยอ่ยท่ีรวมกันเขา้เป็นสังคมกลุ่มใหญ่ จ าแนกอนุวฒันธรรม
ออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 

1. อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (ethnic subculture)  
2. อนุวฒันธรรมตามทอ้งถ่ิน (regional subculture)  
3. อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(age subculture)  
4. อนุวฒันธรรมทางอาชีพ (occupational subculture) 
ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจ านวนหน่ึงท่ีมีรายได ้ อาชีพ การศึกษา หรือชาติตระกูลอยา่งใดอยา่งหน่ึง

หรือหลายอยา่งเหมือนกนัชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสังคมเม่ือแบ่งออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 
ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนัสถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือต ่า ส่วน
หน่ึงขึ้นอยูก่บัวา่จะถูกจดักลุ่มอยูใ่นชั้นทางสังคมระดบัใดชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคถูกจดักลุ่มและล าดบัความ
สูงต ่าโดยตวัแปรหลายตวั เช่น อาชีพ รายได ้ความมัง่คัง่ร ่ ารวย การศึกษา และค่านิยม เป็นตน้ 
บุคคลอาจมีการเคล่ือนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้นอ่ืน ๆ ได ้ทั้งเล่ือนขึ้นและเล่ือนลง 
ปัจจยัทางสังคม (social factors) ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีมากมาย 
เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม เป็นตน้ 
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กลุ่มอา้งอิง (reference group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง กลุ่มบุคคลซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้น 
ยดึถือหรือไม่ยดึถือเอาเป็นแบบอยา่งในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม โดยท่ีผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของ
กลุ่มหรือไม่ก็ได ้

ครอบครัว (family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบดว้ยพ่อแม่ และลูก สมาชิกแต่ละคนใน
ครอบครัวมีอิทธิพลอยา่งส าคญัในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัมีผลการวิจยัท่ียนืยนัวา่ครอบครัวเป็น
องคก์รซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคม 

บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ ต าแหน่งหรือเกียรติยศ
ของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหนา้ท่ีท่ีสังคมก าหนดไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิก
ของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนยอ่มมีสถานภาพไดห้ลายอยา่ง มากบา้งนอ้ยบา้ง เช่น เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก 
เป็นรัฐมนตรี เป็นนกัการเมือง เป็นปลดักระทรวง เป็นนายต ารวจ เป็นนายธนาคาร เป็นนกัศึกษา ฯลฯ สถานภาพ
เป็นส่ิงท่ีสมาชิกในสังคมหน่ึง ๆ ก าหนดขึ้นเป็นบรรทดัฐานส าหรับกระจายอ านาจ หนา้ท่ี ความรับผิดชอบ และ
สิทธิต่าง ๆ ใหแ้ก่สมาชิก  

ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factors) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ท่ีส าคญั ๆ ไดแ้ก่ อาย ุวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได ้ รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพและมโนทศัน์ท่ีมี
ต่อตนเอง 

อาย ุ (age) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่มแปรเปล่ียนไปตามระยะเวลา
ท่ียงัมีชีวิตอยู ่ ขณะอยูใ่นวยัทารกหรือวยัเด็ก พ่อแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑม์าใหบ้ริโภคเกือบทั้งหมด 
เม่ืออยูใ่นวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ว้นตนเองในบางอยา่ง โดยเฉพาะเม่ืออยูล่บัหลงัพ่อแม่เขา้สู่วยั
ผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง อ านาจในการตดัสินใจซ้ือจะมีมากท่ีสุด ต่อเม่ือเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจาก
บุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติพี่นอ้ง บุตรหลาน จะหวนกลบัเขา้มาอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออีก 

วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (family life cycle) หมายถึง รอบแห่งชีวิตครอบครัว นบัตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิต
ครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิตครอบครัวผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและ
พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป วฏัจกัรชีวิตครอบครัวของบุคคลแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนใหญ่ ๆ คือ 

1. ระยะท่ียงัเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตวัจากบิดามารดามาอยูอ่ยา่งอิสระ  
2. ระยะท่ีกา้วเขา้สู่ชีวิตครอบครัว  
3. ระยะท่ีก่อก าเนิดและเล้ียงดูบุตร 
4. ระยะท่ีบุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 
5. ระยะส้ินสุดชีวิตครอบครัว 
อาชีพ  (Occupation)  อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าใหต้อ้งบริโภคผลิตภณัฑ์

แตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัธุรกิจท่ีตอ้งใชค้วามคิดอยูต่ลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเองอาจเกิด
อุบติัเหตุไดง้่าย ท าให้ตอ้งบริโภคบริการของพนกังานขบัรถ พนกังานส่งเอกสารตอ้งการความคล่องตวัในการ
ปฏิบติังานหากใชร้ถยนตย์อ่มบงัเกิดความล่าชา้เพราะการจราจรติดขดั จึงตอ้งบริโภครถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 
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รายไดส่้วนบุคคล (Personal income)  รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ไดแ้ก่ รายไดส่้วนบุคคลท่ีถูกหกัภาษีแลว้ (Disposable income) หลงัจากถูกหกัภาษ ี
ผูบ้ริโภคจะน าเอารายไดส่้วนหน่ึงไปเก็บออมไวแ้ละอีกส่วนหน่ึงไปซ้ือผลิตภณัฑอ์นัจ าเป็นแก่การครองชีพ
เรียกวา่ Disposable income และรายไดส่้วนน้ีน่ีเองท่ีผูบ้ริโภคจะน าไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่ มเฟือย 

รูปแบบการด าเนินชีวิต (life styles)  รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลใด หมายถึง พฤติกรรมการใช้
ชีวิต ใชเ้งิน และใชเ้วลา ของบุคคลคนนั้น ซ่ึงแสดงออกมาใหป้รากฏซ ้า ๆ กนั ในส่ีมิติต่อไปน้ี คือ มิติทางดา้น
ลกัษณะประชากรท่ีประกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนั้น (demographics) กิจกรรมท่ีเขาเขา้ไปมีส่วนร่วม (activities) 
ความสนใจท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (interest) และความคิดเห็นท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (opinion) มิติทั้ง 3 อยา่ง
หลงัน้ี มกันิยมรียกวา่ AIO Demographics 
ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) ท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การ
จูงใจ (motivation) การรับรู้ (perception) การเรียนรู้ (learning) ความเช่ือและทศันคติ (beliefs and attitudes) 

การจูงใจโดยทัว่ไป หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อใหบุ้คคลเห็นคลอ้ยตาม ส่ิงท่ีใชช้กัน า
หรือเกล้ียกล่อมเรียกวา่แรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคลแลว้ และพร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ี
ทางใหบุ้คคลกระท าการอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายของบุคคลนั้นการรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ี
บุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็น
เคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง การท่ีผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนั และตกอยูภ่ายใต้
สถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยาตอบสนองแตกต่างกนั เป็นเพราะการรับรู้น่ีเอง นกัการตลาดพึงเขา้ใจวา่ใน
ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคจะตกอยูท่่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภคสามารถจะเลือกรับได ้ สามารถจะ
บิดเบือนได ้และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไวไ้ด ้การส่งส่ิงเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป จึงตอ้งโดดเด่น ชดัเจน 
และจ าง่าย จึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค์ 

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดมี้ประสบการณ์ ไม่วา่จะโดย
ทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้วา่ผลิตภณัฑใ์ดสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือ
สร้างความพอใจใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่นภาวะท่ีความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิม
แสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิมไปบริโภคอีก 
ความเช่ือและทศันคติ ความเช่ือเป็นลกัษณะท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะเป็นไปได ้ อนัเป็นจุดมุ่งหมายท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได ้ความเช่ือน้ีอาจเกิดจากความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได ้
และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ เขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่ก็ได 
ความเช่ือ เป็นตวัก่อใหเ้กิดจินตภาพของผลิตภณัฑข์ึ้นในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หากปรากฏว่าผูบ้ริโภคมีความเช่ือผิด ๆ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งท าการรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ย
กลวิธีต่างๆ 

ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้ ทศันคติท่ี
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บุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้งเปล่ียนแปลงยาก แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ นกัการตลาดจึง
ควรใชว้ิธีปรับขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติ 

 
2.5  แนวคิดเกีย่วกบัการออกแบบและผลติภัณฑ์ส่ือเชิงสร้างสรรค์ 

  2.5.1 หลกัการออกแบบผลติภัณฑ์    
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดองคป์ระกอบของงานออกแบบผลิตภณัฑ์ 
             การออกแบบผลิตภณัฑมี์ปัจจยั (Design factors)  มากมายท่ีนกัออกแบบท่ีตอ้งค านึงถึง  แต่ในท่ีน้ีจะขอ
กล่าวเพียงปัจจยัพื้นฐาน 10 ประการ  ท่ีนิยมใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพิจารณาสร้างสรรคผ์ลงานเชิงอุตสาหกรรม  ซ่ึง
ปัจจยัดงักล่าวเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้ และเป็นตวัก าหนดองคป์ระกอบของงานออกแบบผลิตภณัฑท่ี์
ส าคญั  ไดแ้ก่ 
           1.หนา้ท่ีใชส้อย (Function) 
            ผลิตภณัฑท์ุกชนิดจะตอ้งมีหนา้ท่ีใชส้อยถูกตอ้งตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ คือสามารถตอบสนองประโยชน์
ใชส้อยตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ในหน่ึงผลิตภณัฑน์ั้นอาจมีหนา้ท่ีใชส้อยอยา่งเดียวหรือ
กลายหนา้ท่ีก็ได ้ แต่หนา้ท่ีใชส้อยจะดีหรือไม่นั้น  ตอ้งใชง้านไประยะหน่ึงถึงจะทราบขอ้บกพร่อง  ตวัอยา่งเช่น 
             การออกแบบโต๊ะอาหารกบัโต๊ะท างาน  โต๊ะท างานมีหนา้ท่ีใชส้อยยุง่ยากกวา่ มีลิ้นชกัส าหรับเก็บ
เอกสาร เคร่ืองเขียน  ส่วนโต๊ะอาหารไม่จ าเป็นตอ้งมีลิ้นชกัเก็บของ  ระยะเวลาของการใชง้านสั้นกวา่ แต่ตอ้ง
สะดวกในการท าความสะอาด 
             การออกแบบเกา้อ้ี  หนา้ท่ีใชส้อยเบ้ืองตน้ของเกา้อ้ีคือใชน้ัง่  ดว้ยกิจกรรมต่างกนั  เช่น  เกา้อ้ีรับประทาน
อาหารลกัษณะและขนาดตอ้งเหมาะสมกบัโต๊ะอาหาร  เกา้อ้ีเขียนแบบลกัษณะและขนาดตอ้งเหมาะสมกบัโต๊ะ
เขียนแบบ  ถา้จะเอาเกา้อ้ีรับแขกมาใชน้ัง่เขียนก็คงจะเกิดการเม่ือยลา้  ปวดหลงั  ปวดคอ  และนัง่ท างานไดไ้ม่
นาน การออกแบบมีดท่ีในครัวนั้นมีอยูม่ากกมายหลายชนิดตามการใชง้านเฉพาะเช่น มีดปอกผลไม ้ มีดแล่
เน้ือสัตว ์ มีดสับกระดูก มีดหัน่ผกั เป็นตน้  ถา้หากมีการใชมี้ดอยูช่นิดเดียวตั้งแต่แล่เน้ือ สับกระดูก หัน่ผกั  ก็
อาจจะใชไ้ดแ้ต่จะไม่ไดค้วามสะดวกเท่าท่ีควรหรืออาจจะไดรั้บอุบติัเหตุขณะใชไ้ด ้เพราะไม่ไดรั้บการออกแบบ
มาใหใ้ชง้านเป็นการเฉพาะอยา่ง 

2.ความสวยงามน่าใช ้(Aesthetics or sales appeal) 
               ผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบมานั้นจะตอ้งมีรูปทรง ขนาด สีสันสวยงาม น่าใช ้ ตรงตามรสนิยมของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย  เป็นวิธีการเพิ่มมูลค่าผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยมและไดผ้ลดี  เพราะความสวยงามเป็นความ
พึงพอใจแรกท่ีคนเราสัมผสัไดก่้อนมกัเกิดมาจากรูปร่างและสีเป็นหลกั  การก าหนดรูปร่างและสีในงาน
ออกแบบผลิตภณัฑน์ั้น  ไม่เหมือนกบัการก าหนดรูปร่างและสีในงานจิตรกรรม  ซ่ึงสามารถท่ีจะแสดงหรือ
ก าหนดรูปร่างและสีไดต้ามความนึกคิดของจิตกร แต่ในงานออกแบบผลิตภณัฑน์ั้น  จ าเป็นตอ้งยดึขอ้มูลและ
กฎเกณฑผ์สมผสานของรูปร่างและสีสัน  ระหวา่งทฤษฎีทางศิลปะและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเขา้
ดว้ยกนั  ถึงแมว้า่มนุษยแ์ต่ละคนมีการรับรู้และพึงพอใจในเร่ืองของความงามไดไ้ม่เท่ากนั  และไม่มีกฎเกณฑ์
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การตดัสินใจใดๆ ท่ีเป็นตวัช้ีขาดความถูกความผิด  แต่คนเราส่วนใหญ่ก็มีแนวโนม้ท่ีจะมองเห็นความงามไปใน
ทิศทางเดียวกนัตามธรรมชาติ  ตวัอยา่งเช่น  ผลิตภณัฑเ์คร่ืองประดบั ของท่ีระลึก และของตกแต่งบา้นต่างๆ 
ความสวยงามก็คือหนา้ท่ีใชส้อยนั้นเอง  และความสวยงามจะสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซ้ือได ้
           3.ความสะดวกสบายในการใช ้ (Ergonomics) 
            การออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ดีนั้นตอ้งเขา้ใจกายวิภาคเชิงกลเก่ียวกบัขนาด สัดส่วน  ความสามารถและ
ขีดจ ากดัท่ีเหมาะสมส าหรับอวยัวะต่างๆของผูใ้ช ้การเกิดความรู้สึกท่ีดีและสะดวกสบายในการใชผ้ลิตภณัฑ์  ทั้ง
ทางดา้นจิตวิทยา(Psychology)และสรีระวิทยา(Physiology)  ซ่ึงแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเพศ เผา่พนัธุ์ 
ภูมิล าเนา และสังคมแวดลอ้มท่ีใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นเป็นขอ้บงัคบัในการออกแบบ 
             การวดัคุณภาพทางดา้น กายวิภาคเชิงกล(ergonomics) พิจารณาไดจ้ากการใชง้านไดอ้ยา่งกลมกลืนต่อ
การสัมผสั  ตวัอยา่งเช่น  การออกแบบเกา้อ้ีตอ้งมีความนุ่มนวล  มีขนาดสัดส่วนท่ีนัง่แลว้สบาย  โดยอิงกบั
มาตรฐานผูใ้ชข้องชาวตะวนัตกมาออกแบบเกา้อ้ีส าหรับชาวเอเชีย เพราะอาจเกิดความไม่พอดีหรือไม่สะดวกใน
การใชง้าน  ออกแบบปุ่ มบงัคบั  ดา้มจบัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ  ท่ีผูใ้ชต้อ้งใชร่้างกายไปสัมผสัเป็น
เวลานาน  จะตอ้งก าหนดขนาด (dimensions)  ส่วนโคง้  ส่วนเวา้  ส่วนตรง  ส่วนแคบของผลิตภณัฑต์่างๆ ได้
อยา่งพอเหมาะกบัร่างกายหรืออวยัวะของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ เพื่อท าใหเ้กิดความถนดัและความสะดวกสบายใน
การใช ้ รวมทั้งลดอาการเม่ือยลา้เม่ือใชไ้ปนานๆ 
           4.ความปลอดภยั (Safety) 
             ผลิตภณัฑท่ี์เกิดขึ้นเพื่ออ านวยความสะดวกในการด ารงชีพของมนุษย ์ มีทั้งประโยชน์และโทษใน
ตวั  การออกแบบจึงตอ้งค านึงถึงความปลอดภยัของชีวิตและทรัพยสิ์นของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั  ไม่เลือกใชว้สัดุ 
สี กรรมวิธีการผลิต ฯลฯ  ท่ีเป็นอนัตรายต่อผูใ้ชห้รือท าลายส่ิงแวดลอ้ม  ถา้หลีกเล่ียงไมไ่ดต้อ้งแสดงเคร่ืองหมาย
เตือนไวใ้หช้ดัเจน และมีค าอธิบายการใชแ้นบมากบัผลิตภณัฑด์ว้ย ตวัอยา่ง เช่นการออกแบบผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  ควรมีส่วนป้องกนัอุบติัเหตุท่ีอาจเกิดขึ้นไดจ้ากความเม่ือยลา้หรือพลั้งเผลอ เช่น จากการสัมผสั
กบัส่วนกลไกท างาน จากความร้อน จากไฟฟ้าดูด ฯลฯ จากการสัมผสักบัส่วนกลไกท างาน จากความร้อน จาก
ไฟฟ้าดูด ฯลฯ หลีกเล่ียงการใชว้สัดุท่ีง่ายต่อการเกิดอคัคีภยัหรือเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ  และควรมีสัญลกัษณ์
หรือค าอธิบายติดเตือนบนผลิตภณัฑไ์ว ้ การออกแบบผลิตภณัฑส์ าหรับเด็ก  ตอ้งเลือกใชว้สัดุท่ีไม่มีสารพิษเจือ
ปน เผื่อป้องกนัเวลาเด็กเอาเขา้ปากกดัหรือออม  ช้ินส่วนตอ้งไม่มีส่วนแหลมคมใหเ้กิดการบาดเจ็บ  มีขอ้ความ
หรือสัญลกัษณ์บอกเตือน  เป็นตน้ 
           5.ความแขง็แรง (Construction) 
            ผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบมานั้นจะตอ้งมีความแข็งแรงในตวั  ทนทานต่อการใชง้านตามหนา้ท่ีและ
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดโครงสร้างมีความเหมาะสมตามคุณสมบติัของวสัดุ ขนาด แรงกระท าในรูปแบบต่างๆ 
จากการใชง้าน ตวัอยา่งเช่น การออกแบบเฟอร์นิเจอร์ท่ีดีตอ้งมีความมัน่คงแขง็แรง  ตอ้งเขา้ใจหลกัโครงสร้าง
และการรับน ้าหนกั  ตอ้งสามารถควบคุมพฤติกรรมการใชง้านใหก้บัผูใ้ชด้ว้ย เช่น การจดัท่าทางในการใชง้าน
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ใหก้บัผูใ้ชด้ว้ย เช่น การจดัท่าทางในการใชง้านใหเ้หมาะสม สะดวกสบาย ถูกสุขลกัษณะ  และตอ้งรู้จกัผสม
ความงามเขา้กบัช้ินงานไดอ้ย่างกลมกลืน  เพราะโครงสร้างบางรูปแบบมีความแขง็แรงดีมากแต่ขาดความ
สวยงาม จึงเป็นหนา้ท่ีของนกัออกแบบท่ีจะตอ้งเป็นผูผ้สานสองส่ิงเขา้มาอยูใ่นความพอดีใหไ้ด ้ นอกจากการ
เลือกใชป้ระเภทของวสัดุ โครงสร้างท่ีเหมาะสมแลว้ ยงัตอ้งค านึงถึงความประหยดัควบคู่กนัไปดว้ย 
            6. ราคา (Cost) 
             ก่อนการออกแบบผลิตภณัฑค์วรมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะใชว้า่เป็นกลุ่มใด  อาชีพอะไร ฐานะเป็น
อยา่งไร ซ่ึงจะช่วยใหน้กัออกแบบสามารถก าหนดแบบผลิตภณัฑแ์ละประมาณราคาขายใหเ้หมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมายไดใ้กลเ้คียงมากขึ้น  การจะไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์มีราคาเหมาะสมนั้น  ส่วนหน่ึงอยูท่ี่การเลือกใช้
ชนิด  หรือเกรดของวสัดุ  และวิธีการผลิตท่ีเหมาะสม  ผลิตไดง้่ายและรวดเร็ว  แต่ในกรณีท่ีประมาณราคาจาก
แบบสูงกวา่ท่ีก าหนดก็อาจตอ้งมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาองคป์ระกอบดา้นต่างๆ กนัใหม่เพื่อลดตน้ทุน  แต่
ทั้งน้ีตอ้งคงไวซ่ึ้งคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น 
            7.วสัดุ (Materials) 
             การออกแบบควรเลือกวสัดุท่ีมีคุณสมบติัดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ความใส ผิวมนัวาว ทนความร้อน ทนกรดด่าง
ไม่ลื่น ฯลฯ ใหเ้หมาะสมกบัหนา้ท่ีใชส้อยของผลิตภณัฑน์ั้นๆ นอกจากนั้น ยงัตอ้งพิจารณาถึงความง่ายในการ
ดูแลรักษาความสะดวกรวดเร็วในการผลิตสั่งซ้ือ และคงคลงัรวมถึงจิตส านึกในการรณรงคช่์วยกนัพิทกัษ์
ส่ิงแวดลอ้มดว้ยการเลือกใชว้สัดุท่ีหมุนเวียนกลบัมาใชใ้หม่ได ้ (recycle) ก็เป็นส่ิงท่ีนกัอกแบบตอ้งตระหนกัถึง
ในการออกแบบร่วมดว้ย  เพื่อช่วยลดกนัลดปริมาณขยะของโลก 
           8.กรรมวิธีการผลิต (Production) 
             ผลิตภณัฑท์ุกชนิดควรออกแบบใหส้ามารถผลิตไดง้่าย รวดเร็ว ประหยดัวสัดุ ค่าแรงและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ 
แต่ในบางกรณีอาจตอ้งออกแบบใหส้อดคลอ้งกบักรรมวิธีของเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ท่ีมีอยูเ่ดิม  และควร
ตระหนกัอยูเ่สมอวา่ไม่มีอะไรท่ีจะลดตน้ทุนไดร้วดเร็วอย่างมีประสิทธิภาพ มากกวา่การประหยดัเพราะการผลิต
ทีละมากๆ  

   9 .การบ ารุงรักษาและซ่อมแซม (Maintenance) 
             ผลิตภณัฑ์ทุกชนิดควรออกแบบให้สามารถบ ารุงรักษา และแกไ้ขซ่อมแซมไดง้่าย ไม่ยุ่งยากเม่ือมีการ
ช ารุดเสียหายเกิดขึ้น  ง่ายและสะดวกต่อการท าความสะอาดเพื่อช่วยยืดอายุการใชง้านของผลิตภณัฑ์  รวมทั้ง
ควรมีค่าบ ารุงรักษาและการสึกหรอต ่า ตวัอยา่งเช่น  ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองมือ  เคร่ืองจกัรกล  เคร่ืองยนต ์ และ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่างๆ  ท่ีมีกลไกภายในซับซ้อน อะไหล่บางช้ินย่อมมีการเส่ือมสภาพไปตามอายุการใชง้านหรือ
จากการใชง้านท่ีผิดวิธี  การออกแบบท่ีดีนั้นจะตอ้งศึกษาถึงต าแหน่งในการจดัวางกลไกแต่ละช้ิน  เพื่อท่ีจะได้
ออกแบบส่วนของฝาครอบบริ เวณต่างๆ  ให้สะดวกในการถอดซ่อมแซมหรือ เป ล่ียนอะไหล่ ได้
โดยง่าย  นอกจากนั้นการออกแบบยงัตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบอ่ืนๆ ร่วมดว้ย  เช่น  การใชช้ิ้นส่วนร่วมกันให้
มากท่ีสุด  โดยเฉพาะอุปกรณ์ยึดต่อการเลือกใชช้ิ้นส่วนขนาดมาตรฐานท่ีหาไดง้่าย การถอดเปล่ียนไดเ้ป็นชุดๆ 
การออกแบบใหบ้างส่วนสามารถใชเ้ก็บอะไหล่  หรือใชเ้ป็นอุปกรณ์ส ารับการซ่อมบ ารุงรักษาไดใ้นตวั  เป็นตน้ 
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 10.การขนส่ง (Transportation) 
             ผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบควรค านึงถึงการประหยดัค่าขนส่ง  ความสะดวกในการขนส่ง  ระยะทาง  เส้นทาง
การขนส่ง (ทางบก ทางน ้าหรือทางอากาศ ) การกินเน้ือท่ีในการขนส่ง (มิติความจุ  กวา้ง ´ ยาว ´ สูง  ของรถยนต์
ส่วนบุคคล รถบรรทุกทัว่ไป ตูบ้รรทุกสินคา้ ฯลฯ) ส่วนการบรรจุหีบห่อตอ้งสามารถป้องกนัไม่ใหเ้กิดการช ารุด
เสียหายของผลิตภณัฑไ์ดง้่าย กรณีท่ีผลิตภณัฑท่ี์ท าการออกแบบนั้นมีขนาดใหญ่  อาจตอ้งออกแบบใหช้ิ้นส่วน
สามารถถอดประกอบไดง้่าย เพื่อท าใหหี้บห่อมีขนาดเล็กลง ตวัอยา่งเช่น  การออกแบบเคร่ืองเรือนชนิดถอด
ประกอบได ้ ตอ้งสามารถบรรจุผลิตภณัฑล์งในตูสิ้นคา้ท่ีเป็นขนาดมาตรฐานเพื่อประหยดัค่าขนส่งรวมทั้งผูซ้ื้อ
สามารถท าการขนส่งและประกอบช้ินส่วนใหเ้ขา้รูปเป็นผลิตภณัฑไ์ดโ้ดยสะดวกดว้ยตวัเอง 
    งานออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ดีจะตอ้งผสมผสานปัจจยัต่างๆทั้งรูปแบบ(form)ประโยชน์ใชส้อย
(function)  กายวิภาคเชิงกล(ergonomics)และอ่ืนๆ  ใหเ้ขา้กบัวิถีการด าเนินชีวิต แฟชัน่ หรือแนวโนม้ท่ีจะเกิด
ขึ้นกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งกลมกลืนลงตวัมีความสวยงามโดดเด่น มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ตั้งอยูบ่นพื้นฐาน
ทางการตลาด และความเป็นไปไดใ้นการผลิตจ านวนมาก    ส่วนการใหล้ าดบัความส าคญัของปัจจยัต่างๆ ขึ้นอยู่
กบัจุดประสงคแ์ละความซบัซอ้นของผลิตภณัฑน์ั้นๆ เช่น การออกแบบเส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ตามแฟชัน่  อาจ
พิจารณาท่ีประโยชน์ใชส้อย ความสะดวกสบายในการใช ้และความสวยงาม เป็นหลกั  แต่ส าหรับการออกแบบ
ยานพาหนะ เช่น  จกัรยาน  รถยนต ์ หรือเคร่ืองบิน  อาจตอ้งค านึงถึงปัจจยัดงักล่าวครบทุกขอ้หรือมากกวา่นั้น 
ขอ้มูลจาก กองการศึกษา สังกดัส านกังานเทศบาลเมืองแพร่ จงัหวดัแพร่ กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
  2.5.2  ทฤษฎีเกีย่วกบัราคา  

การตั้งราคาสินคา้โดยดูจากตน้ทุนสินคา้เป็นการท าธุรกิจแบบหนัหลงัใหต้ลาด วิธีการตั้งราคาสินคา้ท่ี
ดีกวา่คือ การมองตลาดเป็นเกณฑ ์กล่าวคือ ใหต้ลาดเป็นผูต้ั้งราคาสินคา้ให ้ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เราก็ต่อเม่ือพวก
เขาเห็นวา่ สินคา้ของเรามีราคาต ่ากวา่คุณค่าของสินคา้นั้น ถา้ธุรกิจตั้งราคาสินคา้ไวสู้งกวา่คุณค่าของสินคา้นั้น 
ในความคิดของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือสินคา้นั้น ตน้ทุนสินคา้ไม่เก่ียว ผูบ้ริโภคไม่ไดมี้หนา้ท่ีท่ีตอ้ง
รับผิดชอบวา่คุณใชต้น้ทุนไปเท่าไรในการผลิตสินคา้ ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ตามความพอใจของพวกเขาเอง 

สินคา้ท่ีมีลกัษณะเป็นของมาตรฐานกล่าวคือ สินคา้ของผูข้ายทุกคนเป็นของเหมือนกนั การตั้งราคา
สินคา้โดยใชต้ลาดเป็นเกณฑน์ั้นจะท าไดง้่ายท่ีสุดคือ แค่ตั้งราคาให้เท่ากบัราคาท่ีคนอ่ืนเขาขายกนัในตลาด 
(ราคาตลาด) ก็พอ ตลาดในลกัษณะน้ี ผูข้ายแต่ละรายจะไม่มีอ านาจในการก าหนดราคา เพราะถา้ผูข้ายคนไหน
พยายามก าหนดราคาเองดว้ยการตั้งราคาสินคา้ของตนให้สูงกวา่คู่แข่งคนอ่ืนๆ ในตลาด ลูกคา้จะหนัไปซ้ือสินคา้
จากผูข้ายคนอ่ืนในทนัทีเพราะเป็นของเหมือนกนั ตวัอย่างท่ีสุดโต่งของสินคา้ประเภทน้ี ไดแ้ก่ ทองค าแท่ง 
ทองค าแท่งเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเหมือนกนัจึงมีการก าหนดราคาตลาดขึ้นมา ไม่มีร้านทองร้านไหนสามารถตั้ง
ราคาทองค าแทง้ของตนเองใหสู้งกวา่ราคาตลาดได ้ เพราะจะไม่มีใครซ้ือ ก าไรของการท าธุรกิจในลกัษณะน้ีจะ
ขึ้นอยูก่บัความสามารถในการควบคุมตน้ทุนเป็นส าคญั ยิง่ลดตน้ทุนไดม้ากเท่าไหร่ ก าไรก็จะเพิ่มขึ้นไดม้าก
เท่านั้น ส่วนเร่ืองของราคาขายนั้น ผูข้ายไม่สามารถก าหนดได ้ ตอ้งตั้งราคาขายใหเ้ท่ากบัราคาตลาดเพียงอยา่ง
เดียว  
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สินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัสูง ตวัอยา่งท่ีสุดโต่งก็เช่น ภาพเขียนของศิลปิน ไม่มีภาพเขียนคู่ใดในโลกท่ี
เหมือนกนัทุกประการ สินคา้ประเภทน้ีเป็นสินคา้ท่ีเรียกวา่ สินคา้ผกูขาด เพราะถา้ผูข้ายไม่ขายสินคา้ช้ินนั้นให ้ผู ้
ซ้ือก็จะไม่มีทางเลือกอ่ืน เช่นน้ีแลว้ผูข้ายจะสามารถก าหนดราคาสินคา้เองได ้ แต่การเป็นสินคา้ผกูขาดก็ไม่ได้
หมายความวา่ ผูข้ายจะตั้งราคาสินคา้เท่าไรก็ได ้ การตั้งราคาสินคา้ประเภทน้ีจะตอ้งประเมินจากความพอใจของ
ลูกคา้เป็นหลกั ถา้ตั้งราคาสูงเกินไป ลูกคา้ก็อาจไม่ซ้ือหรือไม่ก็ซ้ือนอ้ยลง ท่ีจริงแลว้ สินคา้ส่วนใหญ่ในโลกน้ี
เกือบทุกชนิดจะมีระดบัของความแตกต่างอยูใ่นระดบัหน่ึงเสมอเพียงแต่จะมากหรือนอ้ยเท่านั้น ผุข้ายจึงตอ้ง
พยายามตั้งราคาใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม กล่าวคือท าใหผู้ข้ายขายสินคา้นั้นแลว้ไดก้ าไรมากท่ีสุดนัน่เอง 
ดงันั้นในการตั้งราคาสินคา้ ถา้เป็นสินคา้มาตรฐานท่ีมีราคาสินคา้ตลาดอา้งอิงอยูแ่ลว้ เราก็ควรตั้งราคาสินคา้นั้น
ใหเ้ท่ากบัราคาตลาดและพยายามควบคุมตน้ทุนให้ต ่ากวา่ราคาขายเพื่อใหธุ้รกิจมีก าไรได ้แต่ถา้สินคา้นั้นมีระดบั
ของความแตกต่างอยูบ่า้ง ธุรกิจควรตั้งราคาสินคา้นั้นใหสู้งท่ีสุด เท่าท่ีจะไม่ท าใหย้อดขายของสินคา้นั้นตกลงใน
สัดส่วนท่ีมากกวา่ จนท าใหร้ายรับโดยรวมของสินคา้นั้นลดลง ราคาท่ีวา่น้ีคือราคาท่ีท าใหธุ้รกิจไดก้ าไรสูงสุด
ในระยะสั้น   
  2.5.3 ทฤษฎีเกีย่วกบัช่องทางจัดจ าหน่าย 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย  

Place คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นหน่ึงในส่ี ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P โดยในส่วนของ 
Marketing Mix Place จะเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของ การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย และการกระจายสินคา้ ใหถึ้งมือ
ผูบ้ริโภคดว้ยการขนส่งรูปแบบต่างๆพูดใหเ้ขา้ใจง่ายๆ Marketing Mix หรือ 4P ในส่วนของ Place คือเร่ือง
เก่ียวกบัการขายสินคา้และท าใหสิ้นคา้ถึงมือลูกคา้ซ่ึงธุรกิจจ าเป็นท่ีจะตอ้งเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เหมาะสมกบัพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ ถา้หากเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ตรงกบัลูกคา้ก็จะเหมือนกบัการ
เลือกท าเลเปิดร้านในพื้นท่ีท่ีไม่มีกลุ่มลูกคา้ของคุณจะเห็นวา่ Place หรือ การเลือกช่องทางจดัจ าหน่าย มี
ความส าคญัอยา่งมากกบัยอดขายไม่ต่างจาก P อีก 3 ตวัท่ีเหลือ เน่ืองจาก Place เป็นส่วนส าคญัอีกส่วนท่ีช่วยให้
สามารถขายสินคา้ได ้เป็นส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งพบเจอเม่ือซ้ือสินคา้ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอะไรบา้ง  

การเลือกใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายมีอยูห่ลายวิธี แต่สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มหลกั คือ การขาย
ผา่นหนา้ร้าน การขายผา่นการสั่งซ้ือ และการขายผา่นพ่อคา้คนกลาง ซ่ึงธุรกิจอาจใชท้ั้ง 3 วิธีร่วมกนัหรือใชเ้พียง
วิธีเดียวในการจดัจ าหน่ายสินคา้ก็ได ้

การขายผา่นหนา้ร้าน คือ การจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีเห็นไดท้ัว่ไปในชีวิตประจ าวนั เป็นการผลิตสินคา้เอง
และขายสินคา้ดงักล่าวเองโดยไม่ใชค้นกลาง 

การขายผา่นการสั่งซ้ือ คือ การขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือ (ไม่ไดม้าหนา้ร้าน) โดยลูกคา้อาจจะสั่งซ้ือ
สอนคา้ผา่นทาง Email โทรศพัท ์หรือผา่นหนา้ร้านบนอินเตอร์เน็ต 

การขายผา่นพ่อคา้คนกลาง คือ การขายสินคา้ใหก้บัพ่อคา้คนกลาง เพื่อใชพ้่อคา้คนกลางกระจายสินคา้
ใหถึ้งมือลูกคา้ต่อไป เหมาะกบัธุรกิจท่ีไม่สามารถขายหรือกระจายสินคา้ไดเ้อง Place กบัการตอบสนองลูกคา้ 



20 
 

อยา่งท่ีกล่าวไวเ้ม่ือตอนตน้วา่ Place นอกจากจะเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายและท าเลของสถานท่ีจดั
จ าหน่าย Place ยงัรวมไปถึงกิจกรรม Supply Chain อยา่งการจดัการสินคา้คงคลงัและการกระจายสินคา้มาดู
ตวัอยา่งกนัวา่อะไรสามารถตอบสนองลูกคา้ในส่วนของ Place นอกจากการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เหมาะสม ไดบ้า้ง 

ความถูกตอ้งของสินคา้และบริการ (Reliability) โดยเฉพาะกบัการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ลูกคา้ตอ้ง
ไดรั้บสินคา้ท่ีถูกตอ้ง ซ้ือรองเทา้ตอ้งไดร้องเทา้ (การส่งสินคา้ผิดยงัท าใหต้น้ทุนเพิ่มขึ้น) 
ความสะดวกในการซ้ือสินคา้และบริการ (Convenience) เช่น การท่ีหนา้ร้านมีสินคา้วางพร้อมรอใหลู้กคา้ซ้ืออยู่
เสมอ หรือ การท่ีสินคา้ท่ีขายบนเวบ็ไซตมี์ขอ้มูลของสินคา้ชดัเจน 

วิธีการช าระเงิน (Payment Method) รองรับการช าระเงินในแบบท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น ในปัจจุบนัลูกคา้
คนไทยนิยมจ่ายดว้ยการโอนเงินดว้ย Mobile Banking จากตวัอยา่งจะเห็นวา่การตอบสนองลูกคา้ในส่วนของ 
greedisgoods 5 พฤศจิกายน 2018 
 2.6  ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพงึพอใจ 
 ตัวแปรท่ีเก่ียวข้องกับความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าท่ีได้รับบริกา รตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและระยะเวลา ในการ ท างานลกัษณะดา้นประชา
กรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีส าคัญท่ีจะช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะเด่นจิตวิทยาและสัง คม
วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของ กลุ่มเป้าหมายนั้นขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึง
และมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ศริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ. (2549:41)คนท่ีมีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนัโดยวิเคราะห์จาก ปัจจยั ดงัน้ี 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คลิกพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนัคือเพศหญิงมี
แนวโนม้ มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไ่ดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่ง
และรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้าง ความสัมพนัธ์อนัดีใหเ้กิดขึ้นจากการรับและ
ส่งข่าวสารนั้นดว้ย(Willl,Goldhabers;&Yates.1980) 

นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติทั้งน้ีเพราะ
วฒันธรรมและสังคมก าหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต้่างกนั 

2.อายุ  เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองความคิดและพฤติกรรมคนท่ีอายุ น้อยมกัมี
ความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมากในขณะท่ีคนอายุมากมักจะมี
ความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติระมัดระวงัมองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองจากผ่าน
ประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั 

3. การศึกษา   เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติละพฤติกรรมแตกต่างกนัคนท่ีมีการศึกษา
สูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีแต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล
เพียงพอในขณะท่ีคนมีการศึกษาต ่ามัก จะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมี
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เวลาว่างพอจะใช้ส่ือส่ิงพิมพวิ์ทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจ ากดัก็มกัจะแสวหาข่าวสารจากส่ือ
ส่ิงพิมพป์ระเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึงอาชีพรายได ้และสถานภาพทางสังคมของ บุคคล มีอิทธิพล
อยา่งส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูรั้บสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ทศันคติ ค่านิยม
และเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 

2.8  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

สุภคัพร คลา้ยแพร (2560) การโฆษณา ณ จุดขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารแช่แข็งในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อทราบถึงลกษัณะทางประชากรมีอิทธิพลการตดสิันใจซ้ือออาหารแช่แข็ง 
ของผูบ้ริโภค  เพื่อให้ทราบประเภทการโฆษณา ณ จุดขาย ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดสิันใจซ้ืออาหารแช่แขง็ของ
ผูบ้ริโภค เพือ่ใหท้ราบความสัมพนัธ์ของประชากรและการโฆษณา ณ จุดขายต่อกระบวนการการตดัสินใจผูวิ้จยั
ท า การสุ่ม  ตัวอย่างจ านวน 400คน ใช้การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง  ผลการวิจัยพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ21–30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับ  ปริญญาตรีเป็นพนกังาน 
บริษทั เอกชน/รัฐวิสาหกิจและส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่20,001-30,000 บาท มี ความคิดเห็นต่อการ
โฆษณา ณ จุดขายในภาพรวมอยูใ่นระดบั ปานกลาง 

วรลกัษณ์ วฒันวรางกูร  (2551)  การส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าพร้อมด่ืม
ในซุปเปอร์มาร์เก็ตของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร.  เพื่อศึกษาระดบัแรงจูงใจของการส่งเสริมการขาย ณ จุด
ขายแต่ละประเภทของน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมทั้งหมด 8 ประเภทไดแ้ก่ บูธแสดงสินคา้และชงชิม แผ่นป้ายโฆษณา 
และอ่ืนๆ โดยผูว้ิจยัใช้กลุ่มต าอย่างจ านวน 385 คน เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามความพึงพอใจ ผลพบว่า 
ส่ือบูธแสดงสินคา้และชงชิมสามารถสร้างแรงจูงใจผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และ
รายไดข้องผูบ้ริโภคทั้งหมดมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค 

กุลธิดา ก้าวสัมพนัธ์ (2560) การส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อศึกษาการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท าการเก็บขอ้มูลโดยจากร้านกาแฟเฟรนไชส์จ านวน 
7 ร้าน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาชีพพนกังานเอกชน รายไดช่้วง 10,000-15,000 บาท ส่วนมากเลือกใชบ้ริการร้านคาเฟ่อเมซอน 

 
สโรชา นนท์รักษานุกูล (2560) เร่ืองการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ CP EASY SNACK ในร้านสะดวกซ้ือในจงัหวดันนทบุรี เพื่อศึกษาการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การบริโภค ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี อาชีพพนักงานเอกชน/โรงงาน 
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี รายได ้20,001-25,000บาท เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจไม่แตกต่างกัน 
รายไดเ้ฉล่ีย อาย ุอาชีพ และสถานภาพส่งผลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนั 
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บทที่ 3 
วิธีการด าเนินวิจัย 

 

การวิจัยเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย  ณ จุดขายของ SF Cinema 
Terminal 21 Korat ผูว้ิจยัได้ศึกษา รวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาสร้างและพฒันาเคร่ืองมือวิจยั เพื่อให้เป็นไปตาม
วตัถุประสงค ์โดยการด าเนินการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

1. ก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสร้างและหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ 
3. วิธีการเก็บเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 ประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการแผนก ขาย  ของ SF Cinema Terminal 21 Korat        
ในวนัท่ี 1 มีนาคม พ.ศ. 2563    จ านวน 360 คน 

 กลุ่มตัวอย่าง 

 การวิจยัน้ีมีประชากรทั้งหมด 360 คน ส ารวจในวนัท่ี 1 มีนาคม พ.ศ. 2563 โดยกลุ่มตวัอยา่ง 186 คน ท่ี
ไดม้าจากของเครจซ่ีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan) ตารางน้ีใชใ้นการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร
เช่นเดียวกนัและก าหนดใหส้ัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากบั 0.5 ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ี
ยอมรับได ้5% และระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

3.2 การสร้างและหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ 

 การวิจยัเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema 
Terminal 21 Korat ใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถามความพึงพอใจ โดยมีขั้นตอนในการ
สร้างต่อไปน้ี  

1. ศึกษาจากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีไดท้บทวนกรรณกรรมมาปรับปรุงใหค้รอบคลุม
และตรงกบัเร่ืองท่ีตอ้งการศึกษา โดยใหเ้หมาะสมกบัส่ือส่งเสริมการ ณ จุดขาย 

2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบการใชแ้บบสอบถามความพึองพอใจต่อส่ือ
ส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย  
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ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุวุฒิการศึกษา และ อาชีพ เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended response question) แบบมี 2 
ทางเลือกโดยเลือกตอบเพียง 1 ค  าตอบ จ านวน 1 ขอ้และแบบมีหลายทางเลือก (Multiple Choices) 
เลือกตอบเพียง 1 ค  าตอบ 

เพศ   เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
อาย ุ   เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ระดบัการศึกษา  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
อาชีพ   เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 
ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถาม ถามเก่ียวกบัความพึงพอใจท่ีลูกคา้ท่ีมีต่อส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย

ของ SF Cinema terminal 21 Korat ทั้งหมด 4 ชนิดไดแ้ก่ จอหนา้เคาน์เตอร์ แผน่เมนูหนา้เคาน์เตอร์ 
ป้ายดูราแทน และ ป้ายตั้งพื้น โดยใชแ้บบสอบถาม Likert Scale โดยจะใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาค (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั ให้แค่แนนแต่ละระดบัดงัต่อไปน้ี 

 
คะแนน ความหมายระดับความพงึพอใจ 

5 ระดบัมากท่ีสุด 
4 ระดบัมาก 
3 ระดบัพอใช ้
2 ระดบันอ้ย 
1 ระดบันอ้ยท่ีสุด 

น าแบบสอบถามความพึงพอใจไปทดลองใช ้(Try Out) เพื่อหาค่าความช่ือมัน่ของแบบสอบถามความพึงพอใจ 

3.3 วิธีเกบ็รวบรวมข้อมูล  

 ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลตามล าดบัต่อไปน้ี 

1. การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจ 
- แจกแบบสอบถามวามพึงพอใจแก่ ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการแผนก ขาย  ของ SF Cinema Terminal 21 Korat  

ในวนัท่ี 1 มีนาคม พ.ศ. 2563     จ านวน 186  ไดรั้บกลบัมา186 ชุด คิดเป็น 100% น าการตรวจสอบ
ของแบบสอบถามความพึงพอใจก่อนไปวิเคราะห์ขอ้มูล 

- น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปวิเคราะห์ขอ้มูล 
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3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ขอ้มูลท่ีไดห้ลงัจากการตรวจสอบแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ของค าตอบแลว้ ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชส้ถิติร้อยละ ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเพื่อใหไ้ดร้ะดบัความตอ้งการและความพึงพอใจเพื่อ
น าไปเป็นแนวทางในการพฒันาส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ขึ้น 

1. น าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนน าไปวิเคราะห์ 
2. น าแบบสแบถามท่ีถูกตอ้งเรียบเรียงแลว้มาลงเพื่อประมวลขอ้มูล 
3. น าขอ้มูลมาบนัทึกโดยใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อท าการประมวลผลขอ้มูลโดยโปรแกรม Microsoft 

Excel ในการวิเคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 สถิติพื้นฐานใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งในแบบสอบถามทั้ง 2 ตอน สถิติท่ีใช้
ไดแ้ก่ 

1. ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชแ้ปรความหมายของลกัษณะขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  

2. ค่าเฉล่ีย (Average) ค่ากลางท่ีไดม้าจากการรวมขอ้มูลทั้งหมดแลว้แบ่ง (เฉล่ีย) ใหไ้ดจ้ านวนเท่า ๆ 
กนั จากผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 

3. ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) ในทางสถิติศาสตร์และความน่าจะเป็น เป็นการวดัการ
กระจายแบบหน่ึงของกลุ่มขอ้มูล สามารถน าไปใชก้บัการแจกแจงความน่าจะเป็น 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



25 
 

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิจยัเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema 
Terminal 21 Korat การศึกษาความพึงพอใจของของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ SF Cinema Terminal 21 Korat โดยการ
สรุปเน้ือหาการลงพื้นท่ี กลุ่มตวัอยา่ง 186 คน เคร่ืองมือวิจยัใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้นจาก
ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายประกอบดว้ย จอหนา้เคาน์เตอร์,แผน่เมนูหนา้เคาน์เตอร์,ป้ายดูราแทน และ ป้ายตั้ง
พื้น  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรม Excel ออกมาในรูปแบบค่าร้อยละ,ค่าเฉล่ีย และค่า S.D.  
โดยผูว้ิจยัไดจ้ดัแบ่งการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยเสนอผลออก เป็น 3 ส่วน คือ 
 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความพึงพอใจต่อส่ือ 

ส่วนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไป 

ตารางท่ี 1 ข้อมูลจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ จ านวน(คน) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 82 44 
หญิง 104 56 

รวม 100 100 

อายุ 
11-20 70 38 
21-30 68 37 
31-40 60 32 
41-50ปีขึ้นไป 32 17 

รวม 100 100 

วุฒิการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 77 41 
ปริญญาตรี 88 47 
สูงกวา่ปริญญาตรี 21 11 

รวม 100 100 

อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 105 56 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 21 11 
พนกังานเอกชน 24 13 
อาชีพอิสระ/คา้ขาย 28 15 
รับจา้งทัว่ไป 8 4 
อ่ืนๆ - - 

รวม 100 100 
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1. เพศ 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 82 คน (ร้อยละ 44) และเพศชาย จ านวน 104 คน (ร้อยละ
56) 

2. อาย ุ
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 11-20 ปี จ านวน 70 คน (ร้อยละ 38) อนัดับสองรองลงมาอายุ 21-30 ปี 
จ านวน 68 คน (ร้อยละ37)  อนัดบัสาม อายุ 31-40  ปี จ านวน 60 คน (ร้อยละ 32) และสุดทา้ย อายุ 41-
50 ปีขึ้นไป จ านวน 32 คน (ร้อยละ 17)  ตามล าดบั 

3. ประเภทวุฒิการศึกษา 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ปริญญาตรี จ านวน 88 คน (ร้อยละ47) อนัดบัสองรองลงมา ต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 77 คน (ร้อยละ41)และสุดทา้ย สูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 21 คน (ร้อยละ11) 

4. อาชีพ 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ โดยนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 105 คน (ร้อยละ 56) อนัดบัสองคืออาชีพอิสระ/
คา้ขายจ านวน 28 คน (ร้อยละ 15) อนัดบัสามคือพนักงานเอกชน จ านวน 24 คน (ร้อยละ 13) อนัดบัส่ี
คือรับราชการ/รัฐวิสาหกิจจ านวน 21 คน (ร้อยละ 11) และรับจ้าทั่วไป จ านวน 8 คน (ร้อยละ 4) 
ตามล าดบั 

 
             จากขอ้มูลท่ีปรากฏตามตารางท่ี 1 มีขอ้สังเกตในเบ้ืองตน้เก่ียวกบัตวัแปรส าคญัท่ีอาจมีอิทธิพลต่อการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นความพึงพอใจของประชาชนต่อส่ือ กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงหรือ
คิดเป็นร้อยละ 56 โดยกลุ่มตัวอย่างดังกล่าวส่วนใหญ่จะมีอายุอยู่ในช่วง 11-20 ปี หรือคิดเป็น ร้อยละ 38 
นอกจากน้ี กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี หรือคิดเป็นร้อยละ 47 
เม่ือพิจารณาในเชิงความสัมพนัธ์ระหว่างการศึกษากับอาชีพ พบว่าโดยส่วนมากไดม้าจาก กลุ่มตวัอย่างเป็น
นกัเรียน/นกัศึกษา โดย กลุ่มตวัอยา่งมีจ านวน 105 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 56 จากขอ้มูลในเบ้ืองตน้ น าไปสู่ขอ้
สันนิษฐานถึงความพึงพอใจท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ส่วนใหญ่มาจากนกัเรียน/นกัศึกษาเพราะมีการ
พบเห็นส่ือจริงจึงมีความเขา้ใจหรือสามารถท าความเขา้ใจในความพึงพอใจของส่ือท่ีทางผูว้ิจยัเสนอไปขา้งตน้ 
เพื่อเป็นการแสดงผลการศึกษาให้ชัดเจนยิ่งขึ้น ผูวิ้จยัได้ท าการแปลผลการศึกษาระดับความพึงพอใจท่ีเก็บ
รวบรวมจาก แบบสอบถาม โดยมีรายละเอียดแสดงในส่วนถดัไป 

 

 

 

 

 



28 
 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความพงึพอใจต่อส่ือ 

ตารางท่ี 2 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพงึพอใจท่ีมีต่อส่ือจอหน้าเคาน์เตอร์ 

 

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อส่ือจอหนา้เคาน์เตอร์ พบวา่ ระดบัความพึงพอใจขอส่ือ 
1.1) ความเหมาะสมของสีอยู่ระดบั 5 ดว้ย 148 (ค่าเฉล่ีย 4.78,ค่าS.D. 0.34) ร้อยละ 80 1.2)ความเหมาะสมของ
ตวัอกัษรอยู่ระดับ 5 ดว้ย 144 (ค่าเฉล่ีย 4.73,S.D. 0.33) ร้อยละ 77 1.3) ขอ้มูลของสินคา้ท่ีได้รับจากส่ือ อยู่ใน
ระดบัท่ี 5 ดว้ย 118 (ค่าเฉล่ีย 4.62,S.D. 0.28) ร้อยละ 63 1.4) ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ อยูร่ะดบัท่ี 5 
ด้วย 118 (ค่าเฉล่ีย 4.57,S.D. 0.27) ร้อยละ 63 1.5) ความน่าสนใจของส่ือ อยู่ในระดับท่ี 5 ด้วย 107 (ค่าเฉล่ีย 
4.51,S.D. 0.26) ร้อยละ 58 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 3 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพงึพอใจท่ีมีต่อส่ือเมนูหน้าเคาน์เตอร์ 

ล าดับ รายการ 
ระดับความพงึพอใจ 

ค่าเฉลี่ย 
ค่า 

S.D. 
ระดับ 

ความพงึพอใจ 
5 4 3 2 1 

2 
  

  
  
  
  

แผ่นเมนูหน้าเคาน์เตอร์ 

2.1 ความเหมาะสมของสี 116 51 19 0 0 4.52 0.26 มากท่ีสุด 
2.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 113 56 17 0 0 4.52 0.26 มากท่ีสุด 
2.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  114 56 12 0 0 4.46 0.26 มากท่ีสุด 
2.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 118 56 12 0 0 4.57 0.27 มากท่ีสุด 
2.5 ความน่าสนจของส่ือ 137 37 12 0 0 4.67 0.31 มากท่ีสุด 

 

ล าดับ รายการ 
ระดับความพงึพอใจ 

ค่าเฉลี่ย 
ค่า 
SD 

ระดับ 
ความพงึ
พอใจ 

5 4 3 2 1 

1 
  
  
  
  
  

จอหน้าเคาน์เตอร์  
1.1 ความเหมาะสมของสี 148 35 3 0 0 4.78 0.34 มากท่ีสุด 
1.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 144 33 9 0 0 4.73 0.33 มากท่ีสุด 
1.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  118 65 3 0 0 4.62 0.28 มากท่ีสุด 
1.4 ความเหมาะสมของสถานท่ี
เผยแพร่ส่ือ 

118 56 12 0 0 4.57 0.27 มากท่ีสุด 

1.5 ความน่าสนใจของส่ือ 107 66 13 0 0 4.51 0.26 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อส่ือแผ่นเมนูหนา้เคาน์เตอร์ พบว่า ระดบัความพึงพอใจ
ขอส่ือ 2.1) ความเหมาะสมของสีอยูร่ะดบั 5 ดว้ย 116 (ค่าเฉล่ีย 4.52,ค่าS.D. 0.26) ร้อยละ 62  2.2)ความเหมาะสม
ของตวัอกัษรอยู่ระดบั 5 ดว้ย 113 (ค่าเฉล่ีย 4.52,S.D. 0.26) ร้อยละ 61 2.3) ขอ้มูลของสินคา้ท่ีไดรั้บจากส่ือ อยู่
ในระดบัท่ี 5 ดว้ย 114 (ค่าเฉล่ีย 4.46,S.D. 0.26) ร้อยละ 61 2.4) ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ อยูร่ะดบั
ท่ี 5 ดว้ย 118 (ค่าเฉล่ีย 4.57,S.D. 0.27) ร้อยละ 63 2.5) ความน่าสนใจของส่ือ อยู่ในระดบัท่ี 5 ดว้ย 137 (ค่าเฉล่ีย 
4.67,S.D. 0.31) ร้อยละ 74 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพงึพอใจท่ีมีต่อส่ือป้ายดูราแทน 

ล าดับ รายการ 
ระดับความพงึพอใจ 

ค่าเฉลี่ย 
ค่า 

S.D. 
ระดับ 

ความพงึพอใจ 
5 4 3 2 1 

3 ป้ายดูราแทน (Duratan)  
  3.1 ความเหมาะสมของสี 142 40 4 0 0 4.74 0.33 มากท่ีสุด 

  3.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 137 47 2 0 0 4.73 0.32 มากท่ีสุด 

  3.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  133 47 6 0 0 4.68 0.31 มากท่ีสุด 

  3.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 118 65 3 0 0 4.62 0.28 มากท่ีสุด 

  3.5 ความน่าสนใจของส่ือ 144 37 5 0 0 4.75 0.33 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อส่ือป้ายดูราแทน  พบวา่ ระดบัความพึงพอใจขอส่ือ 3.1) 
ความเหมาะสมของสีอยู่ระดับ 5 ด้วย 142 (ค่าเฉล่ีย 4.74,ค่าS.D. 0.33) ร้อยละ76  3.2)ความเหมาะสมของ
ตวัอกัษรอยู่ระดบั 5 ดว้ย 137 (ค่าเฉล่ีย 4.73,S.D. 0.32) ร้อยละ 74  3.3) ขอ้มูลของสินคา้ท่ีไดรั้บจากส่ือ อยู่ใน
ระดบัท่ี 5 ดว้ย 133 (ค่าเฉล่ีย 4.68,S.D. 0.31) ร้อยละ 72  3.4) ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ อยู่ระดบัท่ี 
5 ดว้ย 118 (ค่าเฉล่ีย 4.62,S.D. 0.28) ร้อยละ 63 3.5) ความน่าสนใจของส่ือ อยู่ในระดบัท่ี 5 ดว้ย 144  (ค่าเฉล่ีย 
4.75,S.D. 0.33) ร้อยละ 77 ตามล าดบั 
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 ตารางท่ี 5 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพงึพอใจท่ีมีต่อส่ือป้ายตั้งพื้น 

ล าดับ รายการ 
ระดับความพงึพอใจ 

ค่าเฉลี่ย 
ค่า 

S.D. 
ระดับ 

ความพงึพอใจ 
5 4 3 2 1 

4 ป้ายตั้งพื้น  
  4.1 ความเหมาะสมของสี 141 35 10 0 0 4.70 0.32 มากท่ีสุด 
  4.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 138 37 11 0 0 4.68 0.31 มากท่ีสุด 
  4.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  147 35 16 0 0 4.96 0.33 มากท่ีสุด 
  4.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 138 38 10 0 0 4.69 0.31 มากท่ีสุด 
  4.5 ความน่าสนจของส่ือ 137 40 9 0 0 4.54 0.31 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อส่ือป้ายตั้งพื้น  พบว่า ระดบัความพึงพอใจขอส่ือ 4.1) 
ความเหมาะสมของสีอยู่ระดับ 5 ด้วย 141 (ค่าเฉล่ีย 4.70,ค่าS.D. 0.32) ร้อยละ76  4.2)ความเหมาะสมของ
ตวัอกัษรอยู่ระดบั 5 ดว้ย 138 (ค่าเฉล่ีย 4.68,S.D. 0.31) ร้อยละ 74  4.3) ขอ้มูลของสินคา้ท่ีไดรั้บจากส่ือ อยู่ใน
ระดบัท่ี 5 ดว้ย 147 (ค่าเฉล่ีย 4.96,S.D. 0.33) ร้อยละ 79  4.4) ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ อยู่ระดบัท่ี 
5 ดว้ย 138 (ค่าเฉล่ีย 4.69,S.D. 0.31) ร้อยละ74  4.5) ความน่าสนใจของส่ือ อยู่ในระดบัท่ี 5 ดว้ย 137  (ค่าเฉล่ีย 
4.54,S.D. 0.31) ร้อยละ 74 ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1  ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema 21 Korat แต่ละส่ือ ได้รับความพงึ
พอใจจากลูกค้าแตกต่างกนั 

ตารางท่ี 6 ตารางระดับความพงึพอใจของส่ือจอหน้าเคาน์เตอร์  

รายการ ค่าเฉลีย่ 
แปลความหมาย 
ความพงึพอใจ 

จอหนา้เคาน์เตอร์ 

1.1 ความเหมาะสมของสี 4.78 มากท่ีสุด 

1.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 4.73 มากท่ีสุด 

1.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  4.62 มากท่ีสุด 

1.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 4.57 มากท่ีสุด 

1.5 ความน่าสนใจของส่ือ 4.51 มากท่ีสุด 

รวม 4.64 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 6 พบวา่ส่ือจอหนา้เคาน์เตอร์ไดรั้บความพึงพอใจจากลูกคา้อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุดทุกขอ้ 
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ตารางท่ี 7 ตารางระดับความพงึพอใจของส่ือเมนูหน้าเคาน์เตอร์  

รายการ ค่าเฉลีย่ แปลความหมายความพงึพอใจ 

แผน่เมนูหนา้เคาน์เตอร์     

2.1 ความเหมาะสมของสี 4.52 มากท่ีสุด 

2.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 4.52 มากท่ีสุด 

2.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  4.46 มากท่ีสุด 

2.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 4.57 มากท่ีสุด 

2.5 ความน่าสนจของส่ือ 4.67 มากท่ีสุด 

รวม 4.56 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 7 พบวา่ส่ือเมนูหนา้เคาน์เตอร์ไดรั้บความพึงพอใจจากลูกคา้อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุดทุกขอ้ 

 

 

ตารางท่ี 8 ตารางระดับความพงึพอใจของส่ือป้ายดูราแทน 

รายการ ค่าเฉลีย่ แปลความหมายความพงึพอใจ 

ป้ายดูราแทน     

3.1 ความเหมาะสมของสี 4.74 มากท่ีสุด 

3.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 4.73 มากท่ีสุด 

3.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  4.68 มากท่ีสุด 

3.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 4.62 มากท่ีสุด 

3.5 ความน่าสนจของส่ือ 4.75 มากท่ีสุด 

รวม 4.68 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี 8 พบวา่ส่ือป้ายดูราแทนไดรั้บความพึงพอใจจากลูกคา้อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุดทุกขอ้ 
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ตารางท่ี 9 ตารางระดับความพงึพอใจของส่ือป้ายวางพื้น 

รายการ ค่าเฉลีย่ แปลความหมายความพงึพอใจ 

ป้ายตั้งพื้น     

4.1 ความเหมาะสมของสี 4.70 มากท่ีสุด 

4.2 ความเหมาะสมของตวัอกัษร 4.68 มากท่ีสุด 

4.3 ขอ้มูลของสินคา้ท่ีรับจากส่ือ  4.96 มากท่ีสุด 

4.4 ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 4.69 มากท่ีสุด 

4.5 ความน่าสนจของส่ือ 4.54 มากท่ีสุด 

รวม 4.72 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี 9 พบวา่ส่ือป้ายวางพื้นไดรั้บความพึงพอใจจากลูกคา้อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุดทุกขอ้ 

จากตารางท่ี 6-9 พบวา่ค่าเฉล่ียรวมของส่ือทั้งหมดประกอบดว้ย ส่ือจอหนา้เคาน์เตอร์ ส่ือเมนูหนา้
เคาน์เตอร์ ป้ายดูราแทน และ ป้ายตั้งพื้น อยูร่ะหวา่ง 4.51-5.00 หมายความวา่อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด จึงไม่มีความ
แตกต่างกนัจึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายและข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF 
Cinema Terminal 21 Korat 

       วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema Terminal 21 

Korat 

2. เพื่อศึกษาการเปิดรับของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema Terminal 21 

Korat 

       5.1 สรุปผลการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย เพื่อศึกษา

เปิดรับส่ือของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema Terminal 21 Korat 

การวิจยัเชิงปริมาณความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการโรงภาพยนตร์ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุด
ขาย โดยไดใ้ชแ้บบสอบถามทั้งหมด 186 ชุด โดยคิดไดร้้อยละ 100 โดยจากการวดัระดบัความพึงพอใจอยูใ่น
ระดบัดีมากสรุปการทดสอบสมมติฐานความพึงพอใจจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลขา้งตน้ทั้ง 4 หวัขอ้ของการวดั
ระดบัความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.65 และค่า S.D. 0.03 จึงอยู่ในเกณฑก์ารแปลค่าระดบั
ความพึงพอใจมากท่ีสุด 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามความพงึ

พอใจจ าแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา และ อาชีพ 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 104 คน มีอายรุะหวา่ง 11-20 ปีจ านวน 70 คน 

มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 88 คน และมีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 105 คน 

   ผูว้ิจยัใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความพงึพอใจของส่ือส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ของ SF Cinema 
Terminal 21 Korat ผลการวิเคราะห์มีรายละเอยีดดังต่อไปนี้ 

1.  ส่ือจอหนา้เคาน์เตอร์ มีระดบัความพึงพอใจโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความเหมาะสมของสี 
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2. ส่ือเมนูหนา้เคาน์เตอร์ มีระดบัความพึงพอใจโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความเหมาะสมของสถานท่ีเผยแพร่ส่ือ 

3. ส่ือป้ายดูราแทน มีระดบัความพึงพอใจโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความน่าสนใจของส่ือ 

4. ส่ือป้ายตั้งพื้น มีระดบัความพึงพอใจโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.72 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากส่ือ 

5. ส่ือทั้งหมด 4 ส่ือประกอบดว้ย ส่ือจอหนา้เคาน์เตอร์ ส่ือเมนูหนา้เคาน์เตอร์ ส่ือป้ายดูราแทน และ ส่ือ
ป้ายตั้งพื้น มีระดบัความพึงพอใจโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐานอยูท่ี่ 0.03  เม่ือพิจารณารายส่ือพบวา่ส่ือท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ส่ือป้ายตั้งพื้น รองลงมาคือ 
ส่ือป้ายดูราแทน ส่ือจอหนา้เคาน์เตอร์ และส่ือเมนูหนา้เคาน์เตอร์ ตามล าดบั  

       5.2 การอภิปราย 

จากการวิจยัเร่ืองการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ SF Cinema 
Terminal 21 Korat  ผูวิ้จยัขออภิปรายผลดงัน้ี 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ อาชีพ สามารถสรุปประเด็น
ส าคญัมาอภิปรายไดด้งัต่อไปน้ี 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 104 คน มีอายุระหว่าง 
11-20 ปีจ านวน 70 คน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 88 คน และมีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษาจ านวน 
105 คน จึงเป็นไปไดว้่าคนรุ่นใหม่ให้ความสนใจในการเลือกซ้ือสินคา้โดยหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจจาก
ส่ือส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย โดนสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรลกัษณ์ วฒันวรางกูร  (2551)  การส่งเสริมการ
ขาย ณ จุดขาย ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าพร้อมด่ืมในซุปเปอร์มาร์เก็ตของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร. เพื่อ
ศึกษาระดบัแรงจูงใจของการส่งเสริมการขาย ณ จุดขายแต่ละประเภทของน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมทั้งหมด 8 ประเภท
ไดแ้ก่ บูธแสดงสินคา้และชงชิม แผน่ป้ายโฆษณา และอ่ืนๆ โดยผูว้ิจยัใชก้ลุ่มต าอยา่งจ านวน 385 คน เก็บขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบถามความพึงพอใจ ผลพบว่า ส่ือบูธแสดงสินคา้และชงชิมสามารถสร้างแรงจูงใจผูบ้ริโภคมาก
ท่ีสุด และ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดข้องผูบ้ริโภคทั้งหมดมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค 

โดยสอดคลอ้งกบับทความของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) เร่ืองพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคการจูงใจโดยทัว่ไป หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อใหบุ้คคลเห็นคลอ้ยตาม ส่ิงท่ีใชช้กัน า
หรือเกล้ียกล่อมเรียกวา่แรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคลแลว้ และพร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ี
ทางใหบุ้คคลกระท าการอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายของบุคคลนั้นการรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ี
บุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็น
เคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง การท่ีผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนั และตกอยูภ่ายใต้
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สถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยาตอบสนองแตกต่างกนั เป็นเพราะการรับรู้น่ีเอง นกัการตลาดพึงเขา้ใจวา่ใน
ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคจะตกอยูท่่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภคสามารถจะเลือกรับได ้ สามารถจะ
บิดเบือนได ้และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไวไ้ด ้การส่งส่ิงเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป จึงตอ้งโดดเด่น ชดัเจน 
และจ าง่าย จึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค์ 

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดมี้ประสบการณ์ ไม่วา่จะโดย
ทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้วา่ผลิตภณัฑใ์ดสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือ
สร้างความพอใจใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่นภาวะท่ีความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิม
แสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิมไปบริโภคอีกความเช่ือและทศันคติ ความเช่ือเป็นลกัษณะ
ท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะเป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุ่งหมายท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็
ได ้ความเช่ือน้ีอาจเกิดจากความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได ้และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือน
ใจ เขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่ก็ไดค้วามเช่ือ เป็นตวัก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภณัฑข์ึ้นในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หาก
ปรากฏวา่ผูบ้ริโภคมีความเช่ือผิด ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งท าการรณรงค์
เพื่อแกไ้ขความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ยกลวิธีต่างๆ 

ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้ ทศันคติท่ี
บุคคลมีตอ่ส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้งเปล่ียนแปลงยาก แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ นกัการตลาดจึง
ควรใชว้ิธีปรับขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติ 

 
      5.3 ข้อเสนอแนะ 

    1. ดา้นส่ือเมนูหนา้เคาน์เตอร์ เน่ืองจากมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากท่ีสุด แต่กลบัไดร้ะดบัความพึงพอใจนอ้ย
ท่ีสุดใน 4 ส่ือท่ีไดท้ าการศึกษา จึงควรพิจารณาพฒันา ปรับปรุงใหมี้ความน่าสนใจมากยิง่ขึ้น  

    2. ดา้นส่ือป้ายตั้งพื้นไดค้วามพึงพอใจในเร่ืองขอ้มูลท่ีครบถว้นมากท่ีสุด ควรน าขอ้ดีของส่ือน้ีไปใชก้บัส่ือ
อ่ืนๆ ดว้ยเพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บขอ้มูลสินคา้จากทุกๆ ส่ืออยา่งครบถว้น 
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ตารางท่ี 10 แบบสอบถามความพงึพอใจ 
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