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        ในรายงานฉบบัน้ียงักล่าวถึงการศึกษาการรับรู้ต่อการส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศ ว่าการส่ือสารใดท่ีสาํคญัและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด รวมถึงมีปัจจยัใดบา้งท่ี

เป็นปัจจยัในการเลือกเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค 

        สุดทา้ยน้ี หวงัว่ารายงานฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อบริษทั ต่อบุคคลท่ีสนใจ และต่อสถาบนั

เทคโนโลยไีทย – ญ่ีปุ่น  
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ทุกๆท่าน ท่ีไดใ้ห้ความช่วยเหลือ ให้คาํแนะนาํ คาํปรึกษา และสอนในส่ิงต่างๆอีกมากมายตลอดช่วง

ระยะเวลาการฝึกงานของขา้พเจา้ ขอบคุณท่ีพี่ๆให้ความเป็นกนัเองทาํให้การฝึกงานเตม็ไปดว้ยความ

ทรงจาํท่ีดีตลอดมา และคาํแนะนาํทั้งหมดทั้งของพี่พนกังานทุกท่านและอาจารยท่ี์ปรึกษา ก็ส่งผลให้

รายงานฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี หากการปฏิบติังานและรายงานฉบบัน้ีมีขอ้ผดิพลาดประการใด 

ขา้พเจา้ขออภยัไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 
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บทที ่1  

บทนํา 

1.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ 

ช่ือภาษาไทย              บริษทั แอร์โค จาํกดั 

             ช่ือภาษาองักฤษ          Airco Ltd. (Trane Thailand) 

 

       
   ภาพที ่1.1   ท่ีตั้งสาํนกังานใหญ่ของ บริษทั Trane (Thailand) ท่ีอาคารวานิช 2 

        เทรน (ประเทศไทย) ก่อตั้งข้ึนโดยการร่วมทุนระหวา่ง The Trane Company และ บริษทั จาร์

ดีน แมธีสนั (ประเทศไทย) จาํกดั ในปี ค.ศ. 1991 ดาํเนินการผลิต จดัจาํหน่ายและใหบ้ริการสาํหรับ

เคร่ืองปรับอากาศเทรนในประเทศไทย และเป็นตวัแทนส่งออกจาํหน่ายทัว่โลก 

สถานทีต่ั้งของบริษัท : 1126/2 อาคารวานิช 2 ชั้น 29-31 เพชรบุรีตดัใหม่ แขวงมกักะสนั  

                                     เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร 10400 
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ภาพที ่1.2   แผนท่ีสาํนกังานใหญ่ บริษทั Trane (Thailand) 

 

TEL                      :  027049999 

FAX                      :  027049613 

WEBSITE            :  www.tranethailand.com 

E-mail                   :  info@tranethailand.com 

ร่วมทุนระหว่าง     : บริษทั เทรน จาํกดั กบั บริษทั จาร์ดีน แปซิฟิก จาํกดั และถูกเทคโอเวอร์  

                                   โดยบริษทั อิงเกอร์ซอล-แรนด ์(Ingersoll Rand)  

                                              

ภาพที ่1.3   โลโก ้บริษทั เทรน จาํกดั                      ภาพที ่1.4   โลโก ้บริษทั จาร์ดีน แปซิฟิก จาํกดั 

 
ภาพที ่1.5   โลโก ้บริษทั อิงเกอร์ซอล-แรนด ์(Ingersoll Rand)  
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        บ ริษั ท  แ อม แอ ร์  จํ ากั ด  (AMAIR CO.,LTD) ก่ อ ตั้ ง ข้ึ น ใน ปี  พ .ศ .2534 เป็ น ผู ้ผ ลิ ต

เคร่ืองปรับอากาศ และเคร่ืองทาํความเยน็ภายใตช่ื้อทางการคา้ “ แอร์เทรน ” 

สถานทีต่ั้งของโรงงาน : 999/1 หมู่ท่ี 9 บางนา-ตราด กม.19 บางโฉลง บางพลี สมุทรปราการ 10540  

 

 
ภาพที ่1.6   บริษทั แอมแอร์ จาํกดั (AMAIR CO.,LTD) 

 เป็นโรงงานการผลิตของบริษทั 

 

 

ภาพที ่1.7   แผนท่ี บริษทั แอมแอร์ จาํกดั (AMAIR CO.,LTD) 
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1.2ลกัษณะของธุรกจิ 

        1.2.1ประวตัิองค์กร 

                 เทรน (ประเทศไทย) ก่อตั้งข้ึนโดยการร่วมทุนระหวา่ง The Trane Company และบริษทั 

จาร์ดีน แมธีสนั (ประเทศไทย) จาํกดั ในปี ค.ศ. 1991 ดาํเนินการผลิต จดัจาํหน่ายและใหบ้ริการ

สาํหรับเคร่ืองปรับอากาศเทรนในประเทศไทยและเป็นตงัแทนส่งออกจาํหน่ายทัว่โลก 

        เทรน(ประเทศไทย) ไดพ้ฒันาข้ึนอยา่งรวดเร็วจนกลายเป็นผูน้าํในดา้นการผลิตและจดัจาํหน่าย

เคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วนขนาดเลก็ตั้งแต่ 6-20 ตนั โดยผลิตข้ึนตามมาตรฐานของเทรน ซ่ึง

เป็นท่ียอมรับทัว่โลกและตรงกบักระแสความตอ้งการของตลาด 

        โดยไดจ้ดัตั้งธุรกิจร่วมทุนข้ึนอีก 2 บริษทั เพื่อแบ่งหนา้ท่ีในการผลิต จดัจาํหน่าย และการ

บริการเพื่อใหส้ามารถบริการและอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี 
 บริษัท แอมแอร์ จํากดั 

      ดูแลการผลิตเคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วนขนาดเลก็ และแยกท่ีใชใ้นธุรกิจอุตสาหกรรม 

เพื่อจดัจาํหน่ายทั้งภายในและต่างประเทศ 

 บริษัท แอร์โค จํากดั 

ดูแลดา้นการจดัจาํหน่ายภายในประเทศ 

ดูแลการใหบ้ริการต่างๆ และจาํหน่ายอะไหล่ทัว่ไปภายใตช่ื้อ "Trane Service First" 

ในส่วนของการพฒันาจัดระบบองค์กร เทรนได้แบ่งแผนกต่างๆ ดงันี ้

 แผนกพฒันาผลิตภณัฑ ์

 แผนกรับคาํสัง่ซ้ือพิเศษสาํหรับผลิตภณัฑด์ดัแปลงและงานพิเศษ 

 แผนกดูแลคาํสัง่ซ้ือทัว่ไป 

 แผนกบริการหลงัการขาย 

 แผนกพฒันาบุคลากร 

 แผนกการเงินและการตรวจสอบ 

 แผนกระบบขอ้มูล 

        เทรน (ประเทศไทย) มีสาํนกังานใหญ่ ตั้งอยูท่ี่กรุงเทพมหานครฯ มีสาํนกังานขายท่ีขอนแก่น 

พทัยาและภูเกต็สาํหรับโรงงานผลิตของเทรนตั้งอยูท่ี่จงัหวดัสมุทรปราการ 
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        เทรน คือหน่ึงในธุรกิจของกลุ่ม Ingersoll Rand ผูน้าํระดบัโลกดา้นระบบปรับอากาศ และ

พลงังานซ่ึงไดส้ร้างสรรค ์ และ การพฒันาอุปกรณ์สาํหรับความปลอดภยัการใชพ้ลงังานอยา่งมี

ประสิทธิภาพ รวมถึงความสบายของผูอ้ยูอ่าศยัภายในอาคาร และบา้นเรือนต่างๆทัว่โลก ผลิตภณัฑ์

และการบริการของเทรนลว้นยดึมัน่ในการสรรคส์ร้างส่ิงแวดลอ้มภายในหอ้งใหมี้สภาพเหมาะสม

ท่ีสุดดว้ยผลิตภณัฑแ์ละ การบริการเก่ียวกบัระบบปรับอากาศท่ีครบครันทั้งเคร่ืองปรับอากาศ ระบบ

ปรับอากาศ การบริการแบบครบวงจร อะไหล่ต่างๆ และอุปกรณ์ควบคุมสาํหรับบา้นพกัอาศยัและ

อาคารพาณิชย ์

 
        1.2.2 ปรัชญาทางธุรกจิ 
 

                 ความมุ่งมั่นท่ีจะบริการ ลูกค้าทั่วโลก โดยการลงทุนทุ่มเทพัฒนาเทคโนโลยี เพื่อ
ยกระดบั มาตรฐาน สร้างนวตักรรมใหม่ท่ีเป่ียมดว้ยคุณภาพในวงการ 

      
ภาพที ่1.8   ผลิตภณัฑข์องบริษทั 
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1.3 รูปแบบการจดัการองค์กรและบริหารองค์กร 

 

ภาพที ่1.9   โครงสร้างองคก์รของ บริษทั แอร์โค จาํกดั ( เทรนประเทศไทย) 
 

 
ภาพที ่1.10   โครงสร้างองคก์รแผนก การตลาด 
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1.4  ตาํแหน่งงาน 

        ตาํแหน่ง       :  นกัศึกษาฝึกงาน 

        แผนก           :  การตลาด 

        ส่วน             :  สาํนกังานใหญ่ 

1.5 พนักงานทีป่รึกษาและตาํแหน่งของพนักงานทีป่รึกษา 

        พนกังานท่ีปรึกษา     :  นาง นฤมล   มีเดช 

        ตาํแหน่ง                    :  Marketing Communication Supervisor 

        TEL                          :  081-344-4640 

        E-mail                       :  narumol@trane.com 

1.6 ระยะเวลาทีป่ฏิบัตงิาน 

        เร่ิมตน้ตั้งแต่วนัท่ี 17 มีนาคม พ.ศ. 2557    ส้ินสุดวนัท่ี 17 พฤษภาคม พ.ศ. 2557 

        เวลาท่ีใชใ้นการปฏิบติังานเร่ิมตั้งแต่เวลา 08.00 – 17.00 น. รวมทั้งส้ินเป็นเวลา 8 สปัดาห์ 

1.7 วตัถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายของการปฏิบัตงิาน  

        1) เพื่อเรียนรู้การใชชี้วติของพนกังานบริษทัวา่เป็นอยา่งไร และรู้จกัปรับตวัใหเ้ขา้กบั 

            ส่ิงแวดลอ้มรอบขา้ง รวมถึงเพื่อนร่วมงานทุกๆคน 

        2) เพื่อเป็นการหาประสบการณ์ใหม่ๆ ท่ีหาไม่ไดใ้นการใชชี้วิตในมหาวิทยาลยั 

        3) เพื่อเป็นการฝึกตวัเองใหส้ามารถท่ีจะแกปั้ญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนได ้

        4) เป็นการนาํเอาความรู้ท่ีมีอยูเ่ดิมมาใช ้และไดค้วามรู้ใหม่เป็นการต่อยอดดว้ย 

1.8 ผลทีค่าดว่าจะได้รับจากการปฏิบตังิาน 

        1) ไดเ้รียนรู้ถึงชีวิตของพนกังานบริษทั วา่ในการทาํงานจริงนั้นจะตอ้งเจอกบัสถานการณ์ 

             ต่างๆมากมาย รวมถึงการฝึกตนเองใหมี้ความอดทนต่องาน และส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆดว้ย            

        2) ไดค้วามรู้ และเทคนิคใหม่ๆท่ีเก่ียวขอ้งในการทาํงานจากพ่ีๆพนกังานผูมี้ประสบการณ์ 
        3) พฒันาทกัษะทางดา้นภาษาองักฤษ และไดค้วามรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัการยอ่ข่าว 

 



8 
 

1.9 ทีม่าของโครงงาน 

         ในปัจจุบนัเทคโนโลยีการส่ือสารทั้งในประเทศและในต่างประเทศมีความกา้วลํ้าทนัสมยัยิ่ง
นัก เราสามารถทาํการติดต่อส่ือสารกบัผูค้นไดห้ลากหลายช่องทาง เลยทาํให้อยากทราบว่าการ

ส่ือสารของทางองคก์รท่ีตอ้งการจะใชเ้ป็นการส่ือสารต่อองคก์รกบัผูบ้ริโภคนั้น การส่ือสารช่องทาง

ใดท่ีเขา้ถึงไดก้วา้งขวางและรวดเร็วต่อผูบ้ริโภค หรือกลุ่มลูกคา้ของเราไดม้ากท่ีสุด 

1.10 วตัถุประสงค์ของโครงงาน 

        1) เพื่อสามารถพิจารณาการเลือกใชส่ื้อโฆษณา 

        2) เพื่อศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดท่ีก่อใหเ้กิดความรับรู้ต่อผูบ้ริโภค   
        3) เพื่อตอ้งการท่ีจะเรียนรู้การใชส่ื้อของกลุ่มลูกคา้  

1.11 ผลทีค่าดว่าจะได้รับจากการปฏิบตังิาน 

        1) สามารถศึกษาพฤติกรรมการรับรู้ส่ือของลูกคา้ 
        2) สามารถกาํหนดกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ไดอ้ยา่ชดัเจน 

        3) สามารถใชส่ื้อท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตรงความตอ้งการของลูกคา้ 
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บทที ่2  

ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏิบัตงิาน 

ทฤษฎทีีนํ่ามาใช้ในการปฏิบัตงิาน 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 

 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

 ทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับข่าวสาร (Media exposure) 

2.1 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

        ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors Influence consumer Buging 

Behavior) 

1. ปัจจัยทีเ่กดิจากตัวผู้ซ้ือเอง 

        ผูซ้ื้อมีความแตกต่างในเร่ือง เพศ อาย ุรายได ้สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ โดยความ

แตกต่างในปัจจยั เหล่าน้ีทาํใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป 

2. ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

        ความต้องการและแรงจูงใจ โดย A.H. Maslow ได้กล่าวไว้ใน  Hierarchy of Needs อย่าง

น่าสนใจ ว่า ความตอ้งการของผูซ้ื้อนั้นตอ้งการตอบสนองในเร่ืองของดา้นร่างกาย, ความปลอดภยั, 

ความตอ้งการใหส้งัคมยอมรับ, ตอ้งการมีฐานท่ีเด่น และตอ้งการประสบผลสาํเร็จในชีวิต มีช่ือเสียง 

1.) การรับรู้ (Perception) การรับรู้มีผลกบัการกระตุน้การซ้ือ และการบริการลูกคา้สัมพนัธ์  

     นั้น ควรทาํความเขา้ใจในลกัษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย ต่างๆ เช่น กลุ่มของ 

     สินคา้สําหรับเด็ก, สําหรับกลุ่มคนท่ีอยู่ในวยัทาํงาน และกลุ่มของผูสู้งอายุ หลงัจากนั้น  

     องคก์รสามารถเลือกขอ้มูล ข่าวสารท่ีเหมาะสมกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ไดง่้าย 

2.) ทัศนคติ (Attitude) ควรสร้างทศันคติท่ีดี กบัภาพพจน์ขององคก์รพนกังานขายและสินคา้ 

     หรือบริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้ใด ๆ ท่ีใหม่ออกสู่ตลาด จะ 
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     ประสบความสําเร็จไดน้ับจะ ตอ้งสร้างทศันคติท่ีดีให้กบัผูซ้ื้อ ให้เกิดการยอมรับในตลาด     

    กลุ่มบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งใน กระบวนการซ้ือ (Participants in Buying Process) กลุ่มคน 

    เหล่าน้ีมีบทบาท ในการตัดสินใจซ้ือ โดยสามารถแยกกลุ่มบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งใน 

    กระบวนการซ้ือออกเป็น 5 กลุ่ม 

1.) ผูริ้เร่ิม (Initiator) ส่วนมากแลว้จะเป็นผูใ้ช ้(Users) เป็นผูเ้สนอแนวความคิด ให ้

     แนวทางหรืออธิบายบอกเล่าใหฟั้งเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการ 

2.) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีอาํนาจในการชกัจูงหรือชกัชวนใหผู้ซ้ื้อโนม้เอียง  

     ตามความตอ้งการไดใ้นกระบวนการตดัสินใจ 

3.) ผูต้ดัสินใจ(Peciders) คือ ผูพ้ิจารณาขั้นสุดทา้ยวา่จะมีการซ้ือสินคา้หรือไม่ 

4.) ผูอ้นุมติั (Approvers) คือ บุคคลท่ีอนุมติัใหเ้กิดการซ้ือข้ึน 

5.) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีไปซ้ือสินคา้นั้น อาจเขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่เก่ียวขอ้งใน 

     กระบวนการตดัสินใจ 

        การเปล่ียนแปลงลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภค(Chang in Consumer Buying Habits) พฤติกรรม

การซ้ือในสงัคมไทยมีลกัษณะเปล่ียนแปลงไปอยา่งเห็นชดัเจนมีดงัน้ี 

            1.) การเปลีย่นแปลงปริมาณการซ้ือ (Size and Quantity) 

        เน่ืองจากเป็นครอบครัวเดียวมากข้ึน ปริมาณการซ้ือสินคา้ต่าง ๆ มีขนาดลดลงในแต่ละ

คร้ังท่ีซ้ือ โดยจะเป็นการซ้ือปริมาณท่ีนอ้ยลง แต่เนน้คุณภาพมากข้ึน 

2.) การเปลีย่นแปลงทาํเลซ้ือ (Changing in Buying location) ทาํเลทีต่ั้งขององค์กร

โดยเฉพาะร้านค้ามีความสําคญัมากขึน้กบัการซ้ือสินค้าหรือบริการ 

        ตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือมากข้ึน (Conveniences) สินคา้ หรือบริการนั้น 

ตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือ 

3.) การซ้ือสินค้าโดยการบริการตัวเองเพิม่ขึน้ (Self-Services) 

        ผูซ้ื้อจะมีความสนใจมากข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคายติุธรรมมากข้ึน 

4.) การใช้สินเช่ือ (Credit Required) 

        ผูซ้ื้อมีความสนใจมากข้ึนในการซ้ือสินคา้และบริการโดยการผอ่นชาํระเป็นงวด ๆ ใน
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กรณีน้ีเกิดผลกระทบ กบัผูป้ระกอบการคือ เม่ือผูป้ระกอบการสามารถขายสินคา้หรือบริการ

ในลกัษณะเงินเช่ือมากเท่าไร ขณะเดียวกนั กจ็าํเป็นตอ้ง กนัเงินสาํหรับสาํรองค่าใชจ่้ายใน

การติดตามเกบ็หน้ีและเผือ่หน้ีสูญเพิ่มข้ึน 

5.) ผู้บริโภคต้องการสินค้าทีมี่ความพเิศษเฉพาะตัว 

        เพื่อสนองความตอ้งการความพึงพอใจ ของลูกคา้ในแต่ละฝ่าย เช่น บริการหรือสินคา้

จะสามารถปรับ-เปล่ียนคุณสมบติัหรือลกัษณะการใหบ้ริการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การ

ออกแบบของหมอนข้ึนอยูก่บั อายขุองผูใ้ช,้ ขนาดของศีรษะ และ ความชอบส่วนบุคคลท่ี

แตกต่างกนัออกไปในแต่ละราย 

2.2 แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior) 

        ในการท่ีจะเขา้ใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลท่ีว่าทาํไม ผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์

ตวัใดตวัหน่ึงนั้น Phillip Kotler ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศยั S-R Theory 

ในรูปของแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior)  ดงัแสดงไวใ้นภาพ 

         
ภาพที ่2.1   แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( A Model  of  Consumer  Behavior ) 

        แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulis) ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ

ผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องดําท่ีผูผ้ลิต หรือนักการตลาดไม่สามารถ
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คาดคะเนไดเ้ม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุน้ และเกิดความตอ้งการแลว้จึงจะเกิดการซ้ือหรือการ

ตอบสนอง (Response) ข้ึน โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

        Philip Kotler and Gary Amstrong, Market an Introduction (New Jersey : Prentice-Hall, Inc, 

Second Edition, 1990) p.143 

1. ส่ิงกระตุ้นภายนอกของผู้ซ้ือ (Stimuli) 
        ส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุน้ภายในร่างกายของ
ผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงไดแ้ก่ส่ิง
กระตุน้ทางการตลาด  และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ส่วนมากนักการตลาดจะให้ความสาํคญักบัส่ิง
กระตุน้ภายนอก โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้
สามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึน 
1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

        ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัใหมี้
ข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึง
ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงามสะดุด
ตา ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดเง่ือนไขการชาํระเงิน หรือการเสนอส่วนลดท่ี
ดีกว่าคู่แข่งขนั ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น มีการจดัผลิตภณัฑ์
ให้มีจาํหน่ายอย่างทัว่ถึง และส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลก
แจกแถม การโฆษณาท่ีสมํ่าเสมอ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีหากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจถึง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมกบั
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้แลว้ยอ่มจะเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้
เกิดความตอ้งการได ้ซ่ึงจะนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 
 

1.2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli)  
         ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกองค์การและนักการตลาดไม่
สามารถควบคุมได้ ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ีได้แก่ ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น  ภาวะ
เศรษฐกิจ    รายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้
ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทันสมัยและรวดเร็ว ทาํให้ผูบ้ริโภค
ต้องการใช้โทรศัพท์มือถือกันมากข้ึน ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น 
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง จะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้
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ชนิดนั้น และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง 
ๆ  จะเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้ 

2. ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
        กล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ เป็นส่วนท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผู ้
ซ้ือ (Buyer Characteristic) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจาก ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา และยงัไดรั้บอิทธิพลมาจากกระบวนการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ท่ีประกอบไดด้ว้ยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การ
รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ 

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Responses) 
        การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจ
ในเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตอ้งการ 
เช่น เลือกขา้วตม้กุง้เป็นอาหารเชา้ หรือเลือกนมสดเป็นอาหารเชา้ การเลือกตราสินคา้ 
(Brand Choice) เช่น หากตอ้งการด่ืมนมเป็นอาหารเชา้ แลว้จะด่ืมนมสดตราอะไร การเลือก
ผูข้าย (Dealer Choice)  การเลือกเวลาในการซ้ือ   (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการ
ซ้ือ (Purchase Amount) เป็นตน้ 
 

2.3 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

        ตามปกติผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ ความตอ้งการไดรั้บ

การกระตุ้น หรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or Problem recognition) การแสวงหา

ข้อมูล (Information search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase decision) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) 

 

1. ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or 

Problem recognition) 

        จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้

เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย

หรือนักการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เพื่อกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
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ตอ้งการข้ึนได ้นักการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ในบางคร้ัง

ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้และคงอยูเ่ป็นเวลานาน  แต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบั

ท่ีจะทาํให้เกิดการกระทาํ เช่น นักการตลาดอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ โดย

การออกแบบหรือเสนอแฟชัน่ใหม่ๆ สาํหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมีการ

โฆษณาสินคา้ซํ้ าๆ ร่วมกบัการลดแลกแจกแถมเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี

ตอ้งการความประหยดั ดงันั้นนักการตลาดอาจจะตอ้งทาํการวิจยั เพ่ือให้ทราบถึงความ

ตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภค ท่ีจะนาํไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์ของตน เช่น การนาํเสนอ

รถยนตข์นาดเลก็ท่ีเหมาะสาํหรับการขบัข่ีในเมืองท่ีมีปัญหาดา้นท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

2. การแสวงหาข้อมูล (Information search) 

        เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลวจะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีสาํคญั

เก่ียวกับประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจาํหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกับ

สินคา้ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยีห่อ้ นกัการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะ

หาข้อมูลต่างๆ และอิทธิพลของแหล่งข้อมูลท่ีจะมีต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

 

        1.)  แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และผู ้

              ใกลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ี จะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

        2.)  แหล่งการคา้(Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 

        3.)  แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่  ส่ือมวลชนต่าง ๆ 

        4.)  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้ 

 

        นกัการตลาดควรจะทราบว่าความสาํคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้

และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบว่าโดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ ยาสีฟัน 

จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้ดงันั้นจึง

ควรจะทาํการศึกษาวา่ในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง เพื่อจะ

ไดใ้ชก้าํหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 
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3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

        เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็จะนํามาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก   โดยจะมีการ

กาํหนดความตอ้งการของตนเองข้ึนพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑต์รายี่ห้อต่าง ๆ   ท่ีไดรั้บ

ขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสียของแต่ละยีห่อ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์

ท่ีตนตั้ งไว  ้โดยจะมีเร่ืองของความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทัศนคติต่างๆ เขา้มา

เก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

4.การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 

        เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความ

ตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้ งใจจะซ้ือ นั่นคือผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้ งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase 

Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะทาํการซ้ือจริง ๆ อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบ

ต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได้อีก ได้แก่ ปัจจัยทางด้านสังคม (Social factors) เช่น การท่ี

นางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยดันํ้ ามนัและสะดวกในการจอด แต่ลูกน้องในท่ี

ทาํงานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยโุรปแบบหรูหรา   ราคาแพง   อาจมีผลทาํใหน้างสาวสุดสวยลงัเล

ไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยีห่อ้อ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคน 

ในสังคม และยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated Situation 

Factors) เช่น  ในช่วงเวลาท่ีตัดสินใจแล้วไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจเกิดเหตุการณ์

เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ข้ึนไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใชม้าบอกว่าสินคา้ยีห่้อนั้น ๆ 

ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้ ง ๆ ท่ีมีความตั้ งใจซ้ือแลว้ 

ดงันั้นนกัการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ตม็หน่ึงร้อยเปอร์เซ็นตว์า่การท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือ

สินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk 

Perception)  เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมักจะทําการลดความเสียงให้กับตัวเองโดยการสอบถามจาก 

ผูท่ี้เคยใช้หรือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใช้กนัมากๆ(ไวใ้จได)้ 

ดงันั้น นักการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความ

ช่วยเหลือแนะนําในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เป็นตน้ เพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภค

คลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
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5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) 

        ในปัจจุบนันกัการตลาดไม่ไดส้นใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและ

ความรู้สึกหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึง

พอใจในตวัสินคา้กจ็ะมีการซ้ือซํ้าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภค

จะเกิดทัศนคติท่ีไม่ดีต่อตัวสินค้าและเลิกใช้ในท่ีสุด ดังนั้ นนักการตลาดจะต้องคอยติดตาม

ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ เพ่ือจะไดน้าํมาปรับปรุงแกไ้ขให้

เหมาะสมต่อไป 

วธีิการเร่งรัดการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค นั้นมีมากมายหลายวิธี เช่น  

1.) สร้างส่ิงล่อใจ เช่น การลด แลก แจก แถม (Sale Promotion)  

2.) สร้างความแตกต่าง เช่น นํ้าด่ืมบรรจุขวดเหมือนกนั แต่อีกขวดลดการใชพ้ลาสติก ช่วยลด 

     โลกร้อน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งใหไ้ดม้ากท่ีสุด ถา้เราสร้างความ 

      แตกต่างไดช้ดัเจนเท่าไร โอกาสในการท่ีจะเร่งรัดในการตดัสินใจจะดีข้ึนเท่านั้น  

3.) การลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค  วิธีการท่ีจะลดความเส่ียง เช่น ช่ือเสียง 

     ของบริษทั อายขุองบริษทั ภาพพจน์ของสินคา้ การรับประกนัการขาย ภาพพจน์ของ 

     กลุ่มเป้าหมาย Customer Reference เป็นตน้ 

2.4 ทฤษฎเีกีย่วกบัการเปิดรับข่าวสาร (Media exposure) 

        การเลือกสรรข่าวสารของบุคคลเป็นส่ิงท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแต่ละบุคคลว่า

ความแตกต่างกันทางสภาพส่วนบุคคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลต่อการเปิดรับข่าวสาร โดยมี

กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ท่ีแตกต่างกนั 

        โจเซฟ ที แคลปเปอร์ (Klapper, J.T., 1960: 19-25) ไดก้ล่าวไวว้า่ กระบวนการเลือกรับข่าวสาร

หรือเปิดรับข่าวสารเปรียบเสมือนเคร่ืองกรองข่าวสารในการรับรู้ของมนุษย ์ซ่ึงประกอบดว้ยการ

กลัน่กรอง 4 ขั้นตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 
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        1.) การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure)    เป็นขั้นแรกในการเลือกช่องทางการส่ือสาร

บุคคลจะเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารจากแหล่งสารท่ีมีอยูด่ว้ยกนัหลายแหล่ง เช่นการเลือกซ้ือ

หนงัสือพิมพฉ์บบัใดฉบบัหน่ึง เลือกเปิดวิทยกุระจายเสียงสถานีใดสถานีหน่ึงตามความสนใจ

และความตอ้งการของตน อีกทั้งทกัษะและความชาํนาญในการรับรู้ข่าวสารของคนเรานั้นก็

ต่างกนั บางคนถนดัท่ีจะฟังมากกว่าอ่าน ก็จะชอบฟังวิทย ุดูโทรทศัน์มากกว่าอ่านหนงัสือเป็น

ตน้ 

        2.) การเลือกให้ความสนใจ (Selective Attention)    ผูเ้ปิดรับข่าวสารมีแนวโนม้ท่ีจะเลือก

สนใจข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง โดยมกัเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อ

สนับสนุนทัศนคติเดิมท่ีมีอยู่และหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไม่สอดคล้องกับความรู้ความ เขา้ใจหรือ 

ทศันคติเดิมท่ีมีอยู่แลว้ เพื่อไม่ให้เกิดภาวะทางจิตใจท่ีไม่สมดุลหรือมีความไม่สบายใจ ท่ี

เรียกวา่ ความไม่สอดคลอ้งทางดา้นความเขา้ใจ (Cognitive Dissonance) 

        3.) การเลือกรับรู้และตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation)    เม่ือ

บุคคลเปิดรับขอ้มูลข่าวสารแลว้ ก็ใช่ว่าจะรับรู้ข่าวสารทั้งหมดตามเจตนารมณ์ของ ผูส่้งสาร

เสมอไปเพราะคนเรามักเลือกรับรู้และตีความหมายสารแตกต่างกันไปตามความสนใจ 

ทศันคติ ประสบการณ์ ความเช่ือ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ สภาวะทางร่างกาย 

หรือสภาวะทางอารมณ์และจิตใจ ฉะนั้นแต่ละคนอาจตีความเฉพาะข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบั

ลกัษณะส่วนบุคคลดงักล่าว นอกจากจะทาํให้ข่าวสารบางส่วนถูกตดัท้ิงไปยงัมีการบิดเบือน

ข่าวสารใหมี้ทิศทางเป็นท่ีน่าพอใจของแต่ละบุคคลดว้ย 

        4.) การเลือกจดจํา (Selective Retention)    บุคคลจะเลือกจดจาํข่าวสารในส่วนท่ีตรงกบั

ความสนใจ ความตอ้งการ ทศันคติ ฯลฯ ของตนเอง และมกัจะลืมหรือไม่นาํไป ถ่ายทอดต่อใน

ส่วนท่ีตนเองไม่สนใจ ไม่เห็นดว้ย หรือเร่ืองท่ีขดัแยง้คา้นกบัความคิดของตนเอง ข่าวสารท่ี

คนเราเลือกจดจาํไวน้ั้น มกัมีเน้ือหาท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือสนบัสนุนความรู้สึกนึกคิด ทศันคติ 

ค่านิยม หรือความเช่ือของแต่ละคนท่ีมีอยูเ่ดิมให้มีความมัน่คงชดัเจนยิ่งข้ึนและเปล่ียนแปลง

ยากข้ึน เพ่ือนาํไปใชเ้ป็นประโยชน์ในโอกาสต่อไป ส่วนหน่ึงอาจนาํไปใชเ้ม่ือเกิดความรู้สึก

ขดัแยง้และมีส่ิงท่ีทาํใหไ้ม่สบายใจข้ึน 
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        สาํหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลนั้น ทอดด ์ฮนัท ์และ เบรนท ์ดี 

รูเบน (Todd Hunt and Brent d. Ruben, 1993:65 อ้างถึงในปรมะ สตะเวทิน , 2541: 122-124) ได้

กล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลไวด้งัน้ี 

        1.) ความต้องการ (Need)    ปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุดปัจจยัหน่ึงในกระบวนการเลือกของมนุษยคื์อ

ความตอ้งการ ความตอ้งการทุกอย่างของมนุษยท์ั้งความตอ้งการทางกายและใจทั้งความตอ้งการ

ระดบัสูงและความตอ้งการระดบัตํ่า ยอ่มเป็นตวักาํหนดการเลือกของเรา เราเลือกตอบสนองความ

ตอ้งการของเรา เพื่อให้ไดข่้าวสารท่ีตอ้งการ เพื่อแสดงรสนิยม เพื่อการยอมรับในสังคม เพื่อความ

พอใจ ฯลฯ 

        2.) ทัศนคติและค่านิยม (Attitude and Values)    ทศันคติ คือ ความชอบและมีใจโน้มเอียง

(Preference and Predisposition) ต่อเร่ืองต่าง ๆ  ส่วนค่านิยม  คือหลักพื้นฐานท่ี เรายึดถือ  เป็น

ความรู้สึกท่ีว่าเราควรจะทาํหรือไม่ควรทาํอะไรในการมีความสัมพนัธ์กบั ส่ิงแวดลอ้มและคนซ่ึง

ทัศนคติและค่านิยมมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการเลือกใช้ส่ือมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือก

ตีความหมายและการเลือกจดจาํ 

        3.) เป้าหมาย (Goal)    มนุษยทุ์กคนมีเป้าหมาย มนุษยทุ์กคนกาํหนดเป้าหมายในการดาํเนิน

ชีวิตทั้งในเร่ืองอาชีพ การเขา้สมาคม การพกัผอ่น เป้าหมายของกิจกรรม ต่าง ๆ ท่ีเรากาํหนดข้ึนน้ีจะ

มีอิทธิพลต่อการเลือกใชส่ื้อมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือกตีความหมาย และการเลือกจดจาํเพื่อ

สนองเป้าหมายของตน 

        4.) ความสามารถ (Capability)    ความสามารถของเราเก่ียวกับเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงรวมทั้ ง

ความสามารถดา้นภาษามีอิทธิพลต่อเราในการท่ีจะเลือกรับข่าวสาร เลือกตีความหมาย และเลือก

เกบ็เน้ือหาของข่าวนั้นไว ้

        5.) การใช้ประโยชน์ (Utility)    กล่าวโดยทัว่ไปแลว้ เราจะใหค้วามสนใจและใชค้วามพยายาม

ในการท่ีจะเขา้ใจ และจดจาํข่าวสารท่ีเราสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ได ้

        6.) ลีลาในการส่ือสาร (Communication Style)    การเป็นผูรั้บสารของเรานั้นส่วนหน่ึง ข้ึนอยู่

กบัลีลาในการส่ือสารของเรา คือ ความชอบหรือไม่ชอบส่ือบางประเภท ดงันั้นบางคนจึงชอบฟัง

วิทย ุบางคนชอบดูโทรทศัน์ บางคนชอบอ่านหนงัสือพิมพ ์ฯลฯ 
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        7.) สภาวะ (Context)    สภาวะในท่ีน้ี หมายถึง สถานท่ี บุคคล และเวลาท่ีอยู่ในสถานการณ์ 

การส่ือสาร ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกของผูรั้บสาร การมีคนอ่ืนอยูด่ว้ย มีอิทธิพลตรง

ต่อการเลือกใชส่ื้อและข่าวสาร การเลือกตีความหมายและเลือกจดจาํข่าวสาร การท่ีเราตอ้งถูกมองวา่

เป็นอยา่งไร การท่ีเราคิดว่าคนอ่ืนมองเราอย่างไร เราเช่ือว่าคนอ่ืนคาดหวงัอะไรจากเรา และการท่ี

คิดวา่คนอ่ืนคิดวา่เราอยูใ่นสถานการณ์อะไร ลว้นแต่มีอิทธิพลต่อการเลือกของเรา 

        8.) ประสบการณ์และนิสัย (Experience and Habit)    ในฐานะของผูรั้บสาร ผูรั้บสารแต่ละคน

พฒันานิสยัการรับสารอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรับข่าวสารของเรา เราพฒันาความชอบ

ส่ือชนิดใดชนิดหน่ึง รายการประเภทใดประเภทหน่ึง ดงันั้นเราจึงเลือกใช้ส่ือชนิดใดชนิดหน่ึง 

สนใจเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ตีความหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึง และเลือกจดจาํเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

เทคโนโลยทีี่ใช้ในการปฏบิัตงิาน 

 Google Docs 

Google  Docs   

        Google Docs เป็นโปรแกรมประยกุตบ์นเวบ็ฟรี ซ่ึงสามารถสร้างเอกสาร แกไ้ข และจดัเกบ็

แบบออนไลน ์สามารถเขา้ถึงไฟลเ์อกสารไดจ้ากคอมพิวเตอร์ทุกคร้ังท่ีเช่ือมต่อกบัอินเตอร์เน็ตและ 

Web browser  

        ผูใ้ช ้Google Docs สามารถนาเขา้ สร้าง แกไ้ข และปรับปรุงเอกสาร ฟอนตแ์ละรูปแบบไฟล์

ต่างๆ รวมขอ้ความเขา้กบัสูตร, list, ตาราง และภาพ Google Docs ซ่ึงสอดคลอ้งกบัซอฟตแ์วร์และ 

word processor ส่วนใหญ่ งานน้ีสามารถเผยแพร่เป็นเว็บเพจหรือเพจพร้อมพิมพ์ ผูใ้ช้สามารถ

ควบคุมผูใ้ชง้านของพวกเขาได ้Google Docs เป็นความคิดสาหรับการเผยแพร่ภายในองคก์ร บารุง

รักษาบลอ๊ก หรืองานเขียนสาหรับการเผยแพร่สาธารณะทัว่ไป 

        การเร่ิมตน้ใชง้าน Google Docs สามารถเขา้ใชง้านได ้2 วิธี คือ 
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1.) เขา้เวบ็ไซต ์http://docs.google.com แลว้ลอ็กอินเขา้สู่ระบบ Google Docs 

 
ภาพที ่2.2   ภาพแสดงหนา้เวบ็ไซต ์

2.) สาํหรับผูท่ี้ใชบ้ริการ Gmail อยูแ่ลว้ หลงัจากลอ็กอินเขา้สู่ระบบ Gmail แลว้ใหค้ลิกท่ี “เอกสาร” 
บนแถบเมนูดา้นบนซา้ยมือ กจ็ะเขา้สู่หนา้ Google Docs ไดท้นัที 

  
ภาพที ่2.3   ภาพแสดงหนา้หลกั Google docs 

 

 



21 
 

3.) หลงัจากเขา้สู่ระบบแลว้ จะพบกบัหนา้เวบ็ไซตข์อง Google Docs พร้อมใชง้าน สาํหรับบางท่าน
ท่ีระบบยงัเป็นภาษาองักฤษอยู ่สามารถเปล่ียนเป็นภาษาไทยไดโ้ดยคลิก “การตั้งค่า” ในแถบเมนู
ดา้นบนขวามือเลือก “การตั้งค่าเอกสาร” 

 
ภาพที ่2.4   แสดงหนา้หลกั Google docs 

จากหนา้น้ีเราสามารถตั้งค่าพื้นฐานต่างๆ ใหก้บัระบบไดท้ั้งการเนน้ ตวัอกัษร ภาษา โซนเวลา 

 
ภาพที ่2.5   การตั้งค่าเอกสาร 

และเม่ือผูใ้ชส้ิ้นสุดการใชง้าน ใหใ้ชเ้มาส์คลิกคาํวา่ “ออกจากระบบ” ทุกคร้ัง 

 
ภาพที ่2.6   ภาพแสดงการออกจากระบบ 
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ขั้นตอนการสร้างฟอร์มแบบสอบถาม  มีดงัน้ี 
 
1.) คลิกปุ่ม “สร้างใหม่” แลว้เลือก “แบบฟอร์ม” 
 

 
ภาพที ่2.7   ภาพแสดงการเร่ิมสร้างแบบฟอร์ม 

จะปรากฏหนา้จอการสร้างฟอร์มแบบสอบถาม  
 

 
ภาพที ่2.8   ตวัอยา่งแบบฟอร์ม 

 
2. การเปล่ียนช่ือฟอร์ม เร่ิมตน้สร้างเอกสารใหม่ โปรแกรมจะกาํหนดช่ือฟอร์มเป็น “ฟอร์มไม่มีช่ือ” 

 

 
ภาพที ่2.9   ภาพแสดงการเปล่ียนช่ือแบบฟอร์ม 
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แต่เราสามารถเปล่ียนช่ือฟอร์มเองไดใ้หม่ โดยคลิกเมาส์ท่ีช่อง “ฟอร์มไม่มีช่ือ” แลว้พมิพช่ื์อฟอร์ม
แบบสอบถามตามท่ีตอ้งการลงไป เช่น “แบบสอบถามความรู้พื้นฐานของผูเ้ขา้รับการอบรม
คอมพิวเตอร์” 
 

 
ภาพที ่2.10   ภาพแสดงการเปล่ียนช่ือแบบฟอร์ม 

 
3. พิมพร์ายละเอียดคาํถาม และเลือกวา่ตอ้งการใหค้าํตอบเป็นแบบใด 
 

 
ภาพที ่2.11   การเลือกใหค้าํตอบเป็นแบบใด 

 
     3.1 แบบขอ้ความ จะเป็นการตอบแบบสั้นๆ เพียง 1 บรรทดั เสร็จแลว้ใหก้ดปุ่ม “เสร็จส้ิน” 

 

 
ภาพที ่2.12   ภาพแสดงคาํตอบแบบขอ้ความ 
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  3.2 แบบขอ้ความยอ่หนา้ จะเป็นการตอบแบบยาวหลายบรรทดั เหมาะกบัการใหข้อ้เสนอแนะ  
เสร็จแลว้ใหก้ดปุ่ม “เสร็จส้ิน” 
 

 
ภาพที ่2.13   ภาพแสดงคาํตอบแบบขอ้ความยอ่หนา้ 

 
        3.3 แบบหลายตวัเลือก แต่จะสามารถเลือกไดเ้พยีงคาํตอบ เสร็จแลว้ใหก้ดปุ่ม “เสร็จส้ิน” 
 

 
ภาพที ่2.14   ภาพแสดงคาํตอบแบบหลายตวัเลือก 

       3.4 แบบช่องทาํเคร่ืองหมาย สามารถเลือกคาํตอบไดห้ลายคาํตอบ เสร็จแลว้ใหก้ดปุ่ม “เสร็จส้ิน” 
 

 
ภาพที ่2.15   ภาพแสดงคาํตอบแบบช่องทาํเคร่ืองหมาย 

 
        3.5 แบบเลือกจากรายการ เป็นการเลือกคาํตอบจากรายการ เสร็จแลว้ใหก้ดปุ่ม “เสร็จส้ิน” 
 



25 
 

 
ภาพที ่2.16   ภาพแสดงคาํตอบแบบเลือกหลายรายการ 

        3.6 แบบสเกล เป็นการเลือกระดบัของคาํตอบ โดยตอ้งเลือกวา่จะให ้1 เป็นอะไร และ 5 เป็น
อะไร เช่น 1 = พอใจมาก 5 = ไม่พอใจ 
 

 
ภาพที ่2.17   ภาพแสดงคาํตอบแบบสเกล 

 
 4. การเพิ่มรายการคาํถาม ใหผู้ใ้ชค้ลิกท่ีปุ่ม “เพิ่มรายการ” ซ่ึงจะอยูซ่า้ยมือดา้นบนของหนา้จอ 
 

 
ภาพที ่2.18   ภาพแสดงการเพิ่มรายการ 

 
5. ตกแต่งแบบสอบถามใหส้วยงาม น่าสนใจ โดยสามารถเลือกชุดรูปแบบ ไดโ้ดยการกดปุ่ม “ชุด
รูปแบบ” 
 

 
ภาพที ่2.19 ภาพการเลือกตวัเลือกสาํหรับตกแต่ง 
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 จากนั้นจะปรากฏหนา้จอใหเ้ลือกชุดรูปแบบ 
 

 
ภาพที ่2.20   ภาพแสดงชุดรูปแบบ 

 
6. หลงัจากทาํแบบสอบถามเสร็จ ตอ้งการดูแบบสอบถาม ใหค้ลิกลิงคท่ี์อยูด่า้นล่าง แลว้ถา้ตอ้งการ
นาํแบบสอบถามใหผู้อ่ื้นตอบ กใ็หใ้ชลิ้งคท่ี์อยูด่า้นล่างส่งใหก้ลุ่มเป้าหมายไดเ้ลย 
 

 
ภาพที ่2.21   ภาพแสดงลิงคแ์บบสอบถาม 

7. การตรวจดูการตอบกลบั ใหผู้ใ้ชค้ลิกท่ีปุ่ม “ดูการตอบกลบั” แลว้จะมีรายการใหเ้ลือก 2 รายการ 
ดงัน้ี 
 

 
ภาพที ่2.22   ภาพแสดงการดูขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม 
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  7.1 ขอ้มูลสรุป 
 

 
ภาพที ่2.23   ภาพแสดงขอ้มูลสรุปเป็นรูปแบบกราฟ 

 
7.2 สเปรดชีต 

 
ภาพที ่2.24   ภาพแสดงการดูขอ้มูลรูปแบบ Excel 
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บทที ่3 

แผนงานการปฏิบัตงิานและขั้นตอนการดาํเนินงาน 
3.1 แผนงานการฝึกงาน 
        ในการฝึกงานคร้ังน้ีตั้ งแต่วันท่ี  17 มีนาคม พ .ศ. 2557 ถึงวนัท่ี  17 พฤษภาคม พ .ศ. 2557 
ระยะเวลาในการฝึกงานทั้งหมด 8 สปัดาห์ ซ่ึงมีแผนงานดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่3.1   แผนการฝึกงาน 

 
 

 

 

หัวข้องาน 

เดือนที ่1 เดือนที ่2 

สปัดาห์ สปัดาห์ 

1 2 3 4 1 2 3 4 

1.เรียนรู้ขอ้เก่ียวกบับริษทั                

2.เรียนรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์                

3.อพัเดทขอ้มูลใหม่ลงเวบ็ไซตห์ลกัของบริษทั                

4.ทาํ Power Point เก่ียวกบัข่าวความเคล่ือนไหว
ของคู่แข่ง นาํมายอ่แลว้แปลเป็นภาษาองักฤษ 

               

5.หาข่าวและโฆษณาท่ีเก่ียวกบัเคร่ืองปรับอากาศ                

6.หาเกร็ดความรู้หรือสาระสาํคญัเอาไวล้งเฟสบุ๊
คของบริษทั 

               

7.จดัเตรียมเอกสาร และอุปกรณ์สาํหรับไปสมัมนา                

8.ไปจดังานสมัมนาของบริษทั                

9.เขา้ไปโรงงานท่ีบางนาเพื่อทาํกิจกรรมต่างๆ                
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3.2 รายละเอยีดทีนั่กศึกษาปฏิบัติในการฝึกงาน 

3.2.1  การหาข้อมูลเพ่ือไปลง Facebook ของบริษัท 

        ทาํการหาขอ้มูลต่างๆ เช่น เกร็ดความรู้, สาระสาํคญั, วนัสาํคญัต่างๆ หรือขอ้คิดดีๆ นาํมา

ลง Facebook ของทางบริษัท  เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลดีๆแก่ผูท่ี้เขา้มาเยี่ยมชม และก็คิดเกมส์

เพื่อใหผู้ท่ี้เขา้มาเยีย่มชม ไดร่้วมสนุกและร่วมลุน้รับรางวลัจากทางบริษทัดว้ย 

3.2.2  การอพัเดทข้อมูลของเวบ็ไซต์บริษัท     

         นาํขอ้มูลท่ีพี่พนกังานนาํมาให ้ ซ่ึงเป็นขอ้มูลใหม่มาเปล่ียนใหเ้ป็นปัจจุบนัในเวบ็ไซตข์อง

บริษทั เช่น เปล่ียนตวั Catalog  สินคา้ และขอ้มูลของสินคา้ใหเ้ป็นปัจจุบนั เป็นตน้ 

3.2.3  ถ่ายเอกสารและสแกนเอกสาร 

        ถ่ายเอกสารเตรียมไวเ้พื่อใช้ในงานสัมมนาต่างๆท่ีจะมีข้ึนให้พร้อม ถ่ายเอกสารสําคญั

ต่างๆเอาไว้เป็นสําเนาเอกสารสํารองไว้ สแกนเอกสารแล้วส่งจากเคร่ืองเข้าไปท่ีแผนก 

Marketing เพื่อใหพ้ี่พนกังานสะดวกในการเปิดดู 

3.2.4  หาข่าวหรือโฆษณาทีเ่กีย่วกบัเคร่ืองปรับอากาศทุกยีห้่อ 

        หาข่าวหรือโฆษณาทุกชนิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองปรับอากาศจากหนังสือพิมพทุ์กฉบบัท่ี

ทางบริษทัมี แลว้นาํไปสแกนส่งใหพ้ี่ท่ีแผนก Marketing ทุกวนั 

3.2.5  จัดเตรียมของเพ่ือไปงานต่างๆ 

        จดัเตรียมของหรืออุปกรณ์ต่างๆ เช่น ใบปลิว, ของท่ีเอาไวส้ําหรับแจกในงาน, Pop up ท่ี

นาํไปไวต้ั้งโชวท่ี์งาน, อุปกรณ์ท่ีใชใ้นงานนั้นๆ ฯลฯ ท่ีจาํเป็นและเก่ียวขอ้งกบังานให้พร้อม

ก่อนท่ีจะถึงวนังานจริง แลว้แพ็คใส่ลงัเอาไว  ้ เพื่อท่ีจะได้สะดวกในการขนยา้ยในวนังาน 

3.2.6  หาข่าวเกี่ยวกับความเคล่ือนไหวต่างๆของคู่แข่ง และช่องทาง หรือโอกาสของบริษัท 

           หาข่าวว่าในแต่ละเดือนว่าคู่แข่งของเรามีความเคล่ือนไหวในด้านใดบา้ง เช่น มีการ

เปิดตวันวตักรรมใหม่ เปิดตวัเคร่ืองปรับอากาศรุ่นใหม่ในช่วงของเดือนนั้น หรือมีการออก

โปรโมชั่นอะไรออกมาใหม่บ้าง และหาข่าวเก่ียวกับว่าจะมีการเปิดใหม่ของห้างร้าน หรือ

สถานท่ีอะไรบา้ง หรือมีการคาดการณ์เอาไวว้่าจะมีการก่อสร้างอะไรบา้ง ท่ีบริษทัเราสามารถ

เขา้ไปมีส่วนร่วมได้บา้ง แลว้นําข่าวทั้งหมดท่ีหาได้มาแปลเป็นภาษาองักฤษ ย่อสั้ นๆให้ได้

ใจความ 
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3.3 ขั้นตอนการดําเนินงาน 

3.3.1 สังเกตการณ์ใช้ส่ือต่างๆในการประชาสัมพนัธ์ตัวผลติภัณฑ์ 

        ในระยะเวลาทั้งหมดในการฝึกงานนั้น ไดเ้รียนรู้และสังเกตเห็นว่า พี่พนกังานฝ่ายกาตลาด

ไดท้าํการติดต่อส่ือสาร และวางแผนการประชาสัมพนัธ์ตวัผลิตภณัฑ์ตลอด ไม่ว่าจะเป็นการ

ติดต่อกบัทางส่ือต่างๆ เพื่อท่ีจะเอาตวัผลิตภณัฑข์องเราไปลงทาํการโฆษณา เช่น หนงัสือพิมพ ์

คล่ืนวิทยุ นิตยสาร เป็นตน้ หรือแมแ้ต่การอพัเดทข่าวคราว การอพัเดทเกร็ดความรู้และการมี

เกมส์ใหผู้ติ้ดตามไดร่้วมสนุก ลุน้รับของรางวลักนัทางเฟสบุค๊ของทางบริษทัเองกถื็อว่าเป็นการ

ประชาสมัพนัธ์ตวัผลิตภณัฑอี์กทางหน่ึงเช่นกนั 

3.3.2 คดิหัวข้อรายงาน 

        จากการท่ีไดเ้ห็นการประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ ทาํให้อยากรู้ว่าการส่ือสารทางใดใน

ปัจจุบนันั้น เป็นการส่ือสารท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ และเป็นกาํลงัหลกัในการท่ีจะทาํให้กลุ่มลูกคา้

หนัมาสนใจและใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด จาํทาํใหเ้กิดขอ้หวัรายงานวา่ “ การศึกษา

การรับรู้ต่อการส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ” 

3.3.3 ทาํแบบสอบถาม 

        ได้จัดทําแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสารและปัจจัยการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศข้ึนมา พี่พนกังานท่ีเป็นท่ีปรึกษาไดม้าช่วยตรวจสอบดว้ยว่าแบบสอบถามท่ี

ทาํข้ึนควรจะปรับเปล่ียนแกไ้ขตรงไหนหรือไม่ แลว้นาํไปกระจายให้บุคคลต่างๆไดท้าํกนั ทาํ

การกระจายทั้งทางออนไลน์ คือใน Google Docs และทางการตอบแบบสอบถาม 

3.3.4 นําข้อมูลมาวเิคราะห์และสรุปผล 

        ทาํการรวบรวมขอ้มูลทั้งหมด เม่ือไดข้อ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ ก็นําเอาฐานขอ้มูลท่ี

ไดม้าทาํเป็นกราฟ เพื่อจะไดง่้ายต่อการศึกษาและวิเคราะห์ผลต่างๆ 
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บทที ่4 

ผลการดาํเนินงาน การวเิคราะห์และสรุปผลต่างๆ 

4.1 ผลการดาํเนินงาน 

        ผลจากการทาํแบบสอบถาม 

 
กราฟที ่4.1   เพศ 

        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน แบ่งออกเป็น เพศ

ชาย 51 คน เพศหญิง 114 คน 

 
กราฟที ่4.2   ช่วงอาย ุ

จํานวน เปอรเ์ซน็ต์
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        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน ช่วงอายขุองผูท่ี้ตอบ

แบบสอบถามมากท่ีสุดเป็น คือ 

        อนัดับที ่1 คือ 20 – 29 ปี     คิดเป็น 78%  ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  

        อนัดับที ่2 คือ ตํ่ากวา่ 20 ปี  คิดเป็น 8%   ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

        อนัดับที ่3 คือ 30 – 39 ปี     คิดเป็น 7%   ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

กราฟที ่4.3   อาชีพ 

        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน อาชีพของผูท่ี้มาทาํ

การตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ 

        อนัดับที ่1 คือ นกัเรียน / นิสิต นกัศึกษา คิดเป็น 68% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  

        อนัดับที ่2 คือ พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็น 21% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  

        อนัดับที ่3 คือ ประกอบธุรกิจส่วนตวัและไม่ไดป้ระกอบอาชีพ / กาํลงัอยูใ่นระหวา่งหางาน  

                              คิดเป็น 4% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

นักเรยีน 
/ นสิติ 
นักศกึษา

พนักงาน
บรษัิทเอ
กชน

ไมไ่ด ้
ประกอบ
อาชพี / 
กําลงัอยู่
ใน

ระหวา่ง
หางาน
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ธรุกจิ
สว่นตวั

รับ
ราชการ

พนักงาน
รัฐวสิาห
กจิ

อืน่ๆ

จํานวน 112 35 6 6 5 1 0
เปอรเ์ซน็ต์ 68% 21% 4% 4% 3% 1% 0%
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กราฟที ่4.4   รายไดเ้ฉล่ีย 

        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน รายไดเ้ฉล่ียของผู ้

ท่ีมาทาํการตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ 

        อนัดับที ่1 คือ 6,001 – 12,000   บาท   คิดเป็น 38% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  

        อนัดับที ่2 คือ นอ้ยกวา่ 6,000   บาท    คิดเป็น 35% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  

        อนัดับที ่3 คือ 12,001 – 18,000 บาท   คิดเป็น 15% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

 

กราฟที ่4.5   ดา้นการส่ือสาร 
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        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน ปัจจยัหลกัดา้นการ

ส่ือสารท่ีส่งผลต่อการรับรู้ของลูกคา้มากท่ีสุด คือ 

        อันดับที่ 1 คือ การไดเ้ห็นสินคา้ตวัจริง คิดเป็น 45% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เพราะ

การไดเ้ห็นของจริงนั้น จะเป็นการท่ีลูกคา้ไดมี้การทดลองสัมผสัสินคา้ และมองดว้ยสายตาว่าพึง

พอใจกับตัวสินคา้ของเราหรือไม่ ได้เห็นถึงขนาดความพอเหมาะพอดีเพื่อจะได้นําไปคิดและ

เปรียบเทียบกบัส่ิงอ่ืนๆได ้ 

        อันดับที่ 2 คือ ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากพนักงานขาย คิดเป็น 35% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

การท่ีไดรั้บขอ้มูลของสินคา้จากพนกังานขายนั้นทาํให้ลูกคา้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นตามความตอ้งการ 

เพราะลูกคา้อาจจะมีการซักถามขอ้มูลต่างๆเพ่ิมเติม เพื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจอีกทางหน่ึง

ดว้ย  

        อันดับที่ 3 คือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ คิดเป็น 28% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เพราะ

การโฆษณาคือการย ํ้าให้ลูกคา้เห็นถึงสินคา้ท่ีเรามีอยู่ไดง่้ายไดเ้ขา้ถึงไดม้ากท่ีสุด เป็นการท่ีลูกคา้

ไดรั้บรู้ดว้ยสายตาและเสียง ยิง่ถา้โฆษณาดว้ยรูปแบบท่ีแปลกใหม่และมีคาํพดูท่ีท่ีติดหู จะยิง่เป็นตวั

ช่วยใหสิ้นคา้เราเป็นท่ีจดจาํไดม้ากเท่านั้น 

 

 

 

กราฟที ่4.6   ดา้นผลิตภณัฑ ์
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        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมดรวมทั้ งส้ิน 165 คน ปัจจยัหลกัด้าน

ผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการเลือกซ้ือของลูกคา้มากท่ีสุด คือ 

        อันดับที่ 1 คือ มีฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5 และการประหยดัพลงังานท่ีดี คิดเป็น 61% ของ

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เพราะเคร่ืองปรับอากาศนั้นเป็นเคร่ืองอาํนวยความสะดวกอนัดบัตน้ๆ

ในเร่ืองของการกินไฟมากท่ีสุด แต่เม่ือมีการผลิตเคร่ืองปรับอากาศแบบประหยดัไฟข้ึนมาก็ทาํให้

น่าเลือกซ้ือมากยิ่งข้ึน ดว้ยอากาศในปัจจุบนัแลว้เคร่ืองปรับอากาศน่าจะเป็นส่ิงสําคญัเกือบจะทุก

บา้นเรือน 

        อันดับที่ 2 คือ ความทนทานของผลิตภัณฑ์ คิดเป็น 59% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมด 

เน่ืองจากดว้ยราคาท่ีแพง ทาํให้ในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศแต่ละทีความทนทานก็เป็นส่ิงสําคญั 

เพราะถา้จะใหเ้ปล่ียนบ่อยๆกค็งจะไม่ไหวดว้ยราคาเป็นสาํคญั 

        อันดับที่ 3 คือ บริการหลงัจากขายท่ีดี คิดเป็น 50% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เพราะถา้

หากว่าซ้ือมาแลว้ สินคา้เกิดขดัคลอ้งหรือเสียหาย ลูกคา้ก็คงตอ้งการการรับประกนัและการดูแลท่ีดี

จากทางบริษทัแน่นอน ถา้มีบริการหลงัการขายท่ีดีลูกคา้กจ็ะใหค้วามไวว้างใจเราในคร้ังแต่ไปได ้

 

 
กราฟที ่4.7   ดา้นราคา 
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        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน ปัจจยัหลกัดา้นราคา

ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือของลูกคา้มากท่ีสุด คือ 

        อันดับที่ 1 คือ ราคา คิดเป็น 48% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมด เพราะอย่างท่ีรู้กันอยู่ว่า 

ราคาของเคร่ืองปรับอากาศนั้นสูงอยู่พอสมควร ทาํให้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือปัจจยัหลกัท่ีสาํคญัอีก

ขอ้หน่ึงก็คือ ราคา ดว้ยสภาพของเศรษฐกิจในปัจจุบนัดว้ยแลว้ ถา้ยี่ห้อไหนมีราคาท่ีถูกกว่า แต่ว่า

คุณสมบัติใกล้เคียงกันกับยี่ห้อท่ีแพงกว่า ลูกค้าก็สนใจเลือกยี่ห้อท่ีราคาถูกกว่าเป็นหลัก  

        อนัดับที่ 2 คือ ค่าบริการหลงัการขาย คิดเป็น 43% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เพราะเม่ือ

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมาดว้ยราคาท่ีแพงอยู่แลว้ ซํ้ ายงัตอ้งมาจ่ายค่าบริหารต่างๆทีหลงัมากมายอีกก็

คงจะไม่ไหว  ค่าบ ริการหลังการขายจึงเป็นอีกข้อท่ี ลูกค้าจะดู เม่ือต้องตัดสินใจเลือกซ้ือ 

        อนัดับที ่3 คือ การชาํระเป็นเงินผอ่น คิดเป็น 30% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ลูกคา้หลาย

รายอาจจะไม่ไดมี้เงินมากพอท่ีจะซ้ือเลยทีเดียว หรืออาจจะมีแต่ก็ตอ้งเก็บเอาไวท้าํอยา่งอ่ืนบา้ง ถา้

หากมาการชาํระเป็นการผอ่นเป็นงวดๆ จึงอาจจะเป็นทางท่ีน่าสนใจสาํหรับลูกคา้กลุ่มน้ี 

 

 
กราฟที ่4.8   ดา้นโปรโมชัน่ 

        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมดรวมทั้ งส้ิน 165 คน ปัจจยัหลกัด้าน

โปรโมชัน่ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือของลูกคา้มากท่ีสุด คือ 

การผอ่น 
0%

การมสีว่นลด
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ขาย

มแีคมเปญ
พเิศษให ้
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สนุก
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ความพอใจ 5 5 5 5 5
จํานวน 79 71 53 46 33
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        อนัดับที่ 1 คือ การผอ่น 0% คิดเป็น 48% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด การท่ีผอ่น 0% เป็น

การกระตุน้ความสนใจของลูกคา้ใหมี้ต่อสินคา้อีกทางหน่ึง เพราะจะไดผ้อ่นจ่ายโดยท่ีไม่มีดอกเบ้ีย

มาใหต้อ้งจ่ายเพิ่มจากราคาสินคา้อีก 

        อันดับที่ 2 คือ การมีส่วนลดเงินสด คิดเป็น 43% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด น่ีก็เป็นอีก

อยา่งท่ีน่าสนใจสาํหรับลูกคา้ เพราะถา้ลูกคา้จ่ายในราคาเตม็กจ็ะไดล้ดราคาไปดว้ยเลย 

        อันดับที่ 3 คือ การมีของแถม ณ จุดขาย คิดเป็น 32% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เม่ือ

ลูกคา้เห็นวา่มีของแถมท่ีน่าสนใจ กจ็ะเป็นแรงจูงใจใหต้ดัสินใจเลือกซ้ืออีกทางหน่ึง 

 

 
กราฟที ่4.9   ท่านรู้จกัเคร่ืองปรับอากาศเทรน (Trane) หรือไม่ ? 

จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน  

รู้จัก เคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน จาํนวน 69 คน คิดเป็น 42% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

ไม่รู้จัก เคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน จาํนวน 63 คน คิดเป็น 38% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหม 

เคยได้ยนิ แต่ไม่แน่ใจ จาํนวน 33 คน คิดเป็น 20% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

รูจั้ก ไมรู่จั้ก เคยไดย้นิ แตไ่มแ่น่ใจ
จํานวน 69 63 33
เปอรเ์ซน็ต์ 42% 38% 20%
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กราฟที ่4.10   ท่านรู้จกัเคร่ืองปรับอากาศเทรน (Trane) ไดอ้ยา่งไร ? 

        จากการทําแบบสอบถาม  ผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งหมดรวมทั้ งส้ิน  165 คน  มีผู ้ท่ี รู้จัก 

เคร่ืองปรับอากาศยี่ห้อเทรน จาํนวน 69 คน คิดเป็น 42% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ส่ิงท่ีทาํ

ใหเ้คร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน (Trane) เป็นท่ีรู้จกัต่อลูกคา้มากท่ีสุด คือ 

        อันดับที่ 1 คือ เห็นจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ จาํนวน 76 คน คิดเป็น 51% ของผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งหมด 

        อันดับที่ 2 คือ เคยเห็น ณ จุดจาํหน่าย จาํนวน 48 คน คิดเป็น 32% ของผูต้อบแบบสอบถาม

ทั้งหมด 

        อันดับที่ 3 คือ รู้จกัจากเพื่อน หรือคนรู้จกัท่ีใช้เทรน จาํนวน 14 คน คิดเป็น 9% ของผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งหมด 

เห็นจากการโฆษณา
ประชาสมัพันธ์

เคยเห็น ณ จดุ
จําหน่าย เชน่ รา้น
ตวัแทนจําหน่าย 

(Dealer) , 
หา้งสรรพสนิคา้

รูจั้กจากเพือ่น หรอื
คนรูจั้กทีใ่ช ้

เครือ่งปรับอากาศเท
รน (Trane)

เคยใช ้
เครือ่งปรับอากาศเท

รน (Trane)

จํานวน 76 48 14 10
เปอรเ์ซน็ต์ 51% 32% 9% 7%
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กราฟที ่4.11   ท่านคิดท่ีจะเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเทรน (Trane) หรือไม่ ? 

จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน  

เลือกซ้ือ          จาํนวน 35 คน  คิดเป็น 21% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

ไม่เลือกซ้ือ     จาํนวน 130 คน คิดเป็น 79% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

 

กราฟที ่4.12   ถา้เลือกซ้ือ เพราะเหตุใดท่านถึงเลือกซ้ือ ? 

จํานวน เปอรเ์ซน็ต์
เลอืกซือ้ 35 21%
ไมเ่ลอืกซือ้ 130 79%
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        จากการทําแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมดรวมทั้ งส้ิน 165 คน มีผูท่ี้เลือกซ้ือ 

เคร่ืองปรับอากาศยีห่้อเทรน จาํนวน 35 คน คิดเป็น 21% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และส่ิงท่ี

เป็นสาเหตุใหเ้ลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน (Trane) มากท่ีสุด คือ 

        อันดับที่  1 คือ  เป็นทางเลือกใหม่ ท่ี น่ าสนใจ  จํานวน  14 คน  คิดเป็น  25% ของผู ้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 

        อันดับที่ 2 คือ ช่ือเสียงท่ีมีต่อตวัผลิตภณัฑ์ และคุณสมบติัเฉพาะท่ีโดดเด่น จาํนวน 11 คน คิด

เป็น 20% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

        อนัดับที ่3 คือ มีผูใ้ชจ้ริงบอกต่อ จาํนวน 9 คน คิดเป็น 16% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 
กราฟที ่4.13   ถา้ไม่เลือกซ้ือ เพราะเหตุใดท่านถึงไม่เลือกซ้ือ ? 

        จากการทาํแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรวมทั้งส้ิน 165 คน มีผูท่ี้ไม่เลือกซ้ือ 

เคร่ืองปรับอากาศยีห่้อเทรน จาํนวน 130 คน คิดเป็น 79% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และส่ิง

ท่ีเป็นสาเหตุใหไ้ม่เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน (Trane) มากท่ีสุด คือ 

        อนัดับที ่1 คือ ไม่คุน้เคยกบัยีห่อ้ จาํนวน 103 คน คิดเป็น 50% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

        อันดับที่ 2 คือ ไม่ค่อยเห็นการโฆษณาในส่ือต่างๆเท่าใดนัก จาํนวน 69 คน คิดเป็น 33% ของ

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

        อันดับที่  3 คือ  ไม่มีพ รีเซนเตอร์ท่ี เป็น ท่ี รู้จัก  จํานวน  21 คน  คิดเป็น  10% ของผู ้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 
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คุน้เคยกบั
ยีห่อ้

เพราะไม่
คอ่ยเห็น
การโฆษณา
ในสือ่ตา่งๆ
เทา่ใดนัก
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มพีรเีซน
เตอรท์ีเ่ป็น
ทีรู่จั้ก
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จํานวน 103 69 21 7 7
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กราฟที ่4.14   ท่านคิดวา่เคร่ืองปรับอากาศเทรน (Trane) ควรจะปรับปรุงในดา้นใด ? 

        จากการทําแบบสอบถาม  ผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งหมดรวมทั้ งส้ิน  165 คน  มีผู ้ท่ี รู้จัก 

เคร่ืองปรับอากาศยี่ห้อเทรน จาํนวน 69 คน คิดเป็น 42% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ไม่รู้จกั 

เคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน จาํนวน 63 คน คิดเป็น 38% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด เคยไดย้นิ 

แต่ไม่แน่ใจ จาํนวน 33 คน คิดเป็น 20% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และส่ิงท่ีควรปรับปรุง

เพื่อใหเ้คร่ืองปรับอากาศยีห่อ้เทรน (Trane) เป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คือ 

        อันดับที่  1 คือ  การโฆษณาประชาสัมพัน ธ์  จํานวน  146 คน  คิดเป็น  46% ของผู ้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 

        อนัดับที่ 2 คือ รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์จาํนวน 52 คนและการมีส่วนร่วมต่อสงัคมเพิ่มมากข้ึน 

จาํนวน 51 คน คิดเป็น 16% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

         อนัดับที ่3 คือ ดา้นเทคโนโลย ีจาํนวน 38 คน คิดเป็น 12% ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 
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จํานวน 146 52 51 38 32 1
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4.2 ผลวเิคราะห์และสรุป 

        จากหัวขอ้รายงานท่ีว่า “ การศึกษาการรับรู้ต่อการส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศ ” ทาํให้เรารู้ว่า ช่องทางการส่ือสารท่ีจะส่งผลให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดม้าก

ท่ีสุดคือ การได้เห็นสินคา้จริง น่ีอาจจะเป็นส่ิงท่ีนําเสนอให้ทางบริษัท ทาํการเปิดช่องทางการ

ส่ือสารท่ีใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากยิง่ข้ึนกว่าท่ีเป็นอยูไ่ด ้ทั้งยงัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

และเป็นการสร้างทศันคติให้ลูกคา้มองสินคา้ของเราไดก้วา้งและทัว่ถึงมากยิ่งข้ึน พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคโดยทั่วไปแลว้ก็ได้เห็นสินคา้จริงนั้ น ถือว่าเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือท่ี

รวดเร็วมากยิง่ข้ึนอีกดว้ย 
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บทที ่5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการดาํเนินงาน 

        จากการท่ีไดท้าํรายงานไดเ้รียนรู้ส่ือหลายประเภท ว่าการส่ือสารทางใดสามารถส่งผลต่อการ

เลือกซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และรู้ถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของมนุษย ์ว่ามีองคป์ระกอบใน

ดา้นใดบา้งท่ีมีส่วนในการคิดวิเคราะห์ ก่อนท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

        ในการไดฝึ้กงานในแผนกการตลาด ทาํให้รู้ถึงการทาํงานในชีวิตจริงว่าเป็นอย่างไร ทาํอะไร

ตอ้งทาํเป็นขั้นเป็นตอน งานทุกอยา่งทุกแผนกสามารถเช่ือกนัไดเ้สมอ เรียนรู้การจดัสัมมนาว่าการ

สัมมนานั้นตอ้งเตรียมความพร้อมทุกอยา่งให้พร้อมเสมอ รู้ว่าตอ้งทาํอะไรเป็นอนัดบัต่อไป เพ่ือให้

งานสมัมนานั้นเล่ือนไหลไปไดอ้ยา่งสะดวก แลว้กรู้็ถึงความร่วมมือ สามคัคีกนัของทุกๆคน 

5.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

        อาจจะมีการทาํการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ของเราใหม้ากกว่าน้ี ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัใหใ้หม้าก

ข้ึน ดว้ยการโฆษณาทางโทรทศัน์ ท่ีเป็นส่ือกลางในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด และทาํอย่าง

ต่อเน่ืองเพื่อเป็นการกระตุน้การรับรู้ของลูกคา้วา่มีแบรนดข์องเราอีกแบรนดห์น่ึง 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการฝึกงาน 

        สถาบนัควรท่ีจะทาํการประชาสัมพนัธ์ตวัเองให้เป็นท่ีรู้จกัมากกว่าน้ี เพราะคนส่วนมากจะไม่

ค่อยรู้จกัสถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญ่ีปุ่นมากเท่าใดนกั คนมนัจะนึกไปถึงสนามกีฬาไทย – ญ่ีปุ่นดิน

แดงแทน 
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บรรณานุกรม 

1. พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จาก : 

http://knowledge.vayoclub.com 

2. แบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือ จาก : 

http://www.stou.ac.th/stouonline/LOM/data/sms/market/Unit3/SUBM1/U312-1.htm 

3. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ จาก : 

http://www.stou.ac.th/stouonline/LOM/data/sms/market/Unit3/Subm3/U331-1.htm 

4. ทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับข่าวสาร (Media exposure) จาก : 

http://www.hed.go.th/frontend/theme/content_data_list.php?ID_Menu=3825 

5. ขอ้มูล Google Docs จาก : 

 http://babyanekbaby.blogspot.com/2012/08/google-docs.html 
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ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 



46 
 

                                                        ประวตัผู้ิจัดทาํ 

 

ช่ือนามสกลุ                          นางสาว นาวยีา   ยวนใจ 

วนัเดือนปีเกดิ                       23 กรกฎาคม พ.ศ. 2535 

ประวตักิารศึกษา 

ระดบัประถมศึกษา              ประถมศึกษาตอนตน้ – ตอนปลาย    พ.ศ. 2547 

                                            โรงเรียนอนุสาส์นวทิยาสมุทรปราการ 

 

ระดบัมธัยมศึกษา                 มธัยมศึกษาตอนตน้    พ.ศ. 2550 

                                            โรงเรียนอนุสาส์นวทิยาสมุทรปราการ 

                                             มธัยมศึกษาตอนปลาย     พ.ศ. 2553 

                                            โรงเรียนราชวนิิตบางเขน 

 

ระดบัอุดมศึกษา                   คณะบริหารธุรกิจ   สาขาบริหารธุรกิจญ่ีปุ่น   

                                             สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญ่ีปุ่น 
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