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 กฤตนิ สงัขบ์ูรณ์ : พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ และทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีงที่
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 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค ์4 ประการ ไดแ้ก่ 1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ
ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 2) เพื่อศกึษาทศันคตต่ิอกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 3) เพื่อศกึษาพฤตกิรรม
การเปิดรบัสื่อต่อผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่ง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ 4) เพื่อศกึษาทศันคตต่ิอกจิกรรมของ  
ผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 การวจิยัครัง้น้ีเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง โดยคดัเลอืกเฉพาะผูท้ีรู่จ้กั คุณอาทวิราห ์
คงมาลยั (ตูน บอดีส้แลม) จาํนวน 270 ตวัอย่าง โดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน Multiple Regression 
การวจิยัน้ีมขีอ้คน้พบสาํคญั ไดแ้ก่ 1) การเชญิคุณตูน บอดีส้แลม เป็นตวัแทนในการโฆษณา
ประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารของสนิคา้หรอืบรกิาร รวมถงึขอ้มลูขา่วสารขององคก์ร และเพิม่กจิกรรม
ต่างๆ ใหผู้บ้รโิภคไดส้ามารถมสีว่นรว่ม ซึง่มกีารเชื่อมโยงความสมัพนัธก์นัระหว่างคุณตูน บอดีส้แลม 
และองคก์ร ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ไดใ้หค้วามสาํคญักบัการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบ
การดําเนินชวีติของ คุณตูน บอดีส้แลม การคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลงานเพลงของคุณ ตูน บอดีส้แลม 
และการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม ซึง่จะสง่ผลต่อ
คุณค่าของตราสนิคา้ขององคก์ร 2) การมทีศันคตทิีจ่ะตัง้ใจทีจ่ะตดิตามขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั 
คุณตูน บอดีส้แลม เป็นประจาํสมํ่าเสมอ ซึง่จะสง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ ก่อใหเ้กดิประโยชน์
กบัองคก์รได ้และผูป้ระกอบการสามารถนําผลวจิยัดงักล่าวไปส่งเสรมินโยบายทีม่สี่วนร่วมกบั
ผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม ความตัง้ใจทีจ่ะสนับสนุนผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม 
ของผูต้อบแบบสอบถามจะสามารถสง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ขององคก์รได ้อกีทัง้สามารถมี
นโยบายทีส่่งเสรมิให ้คุณตูน บอดีส้แลม ใชส้นิคา้หรอืบรกิารขององคก์ร รวมถงึประชาสมัพนัธ์
สนิคา้หรอืบรกิารขององคก์ร โดยผลวจิยัระบุว่า ความตัง้ใจทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้ง
กบั คุณตูน บอดีส้แลม สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ได ้
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 The objective of this research is to 1. to identify the media exposure behavior 
through celebrity activities 2. to identify the attitudes through celebrity activities 3. to 
identify the media exposure behavior through celebrity activities affecting to the 
brandequity 4. to identify the attitudes through celebrity activities affecting to the 
brandequity. 
 The samples of 270 consumers be used to study in this case only known 
mr.Artiwara Khongmalai (Toon Bodyslam).The multiple regression statistics were 
applied. The major findings from this study included; 1) Inviting mr.Artiwara Khongmalai 
(Toon Bodyslam). as an agent in advertising and publicizing information about products 
or services. including corporate news and add activities allowing consumers to 
participate. It is connected between mr.Artiwara Khongmalai (Toon Bodyslam) and the 
organization. Most of the respondents The focus is on searching for information about 
your lifestyle of mr.Artiwara Khongmalai (Toon Bodyslam), searching for information 
about your music of him, and searching for information about related products or 
services with him which will affect the brand value of the organization. 2) Having an 
attitude that intends to keep up to date with news about mr.Artiwara Khongmalai (Toon 
Bodyslam) always. This will affect the brand's value can bring benefits to the 
organization and entrepreneurs can use the results of research to promote policies that 
are involved with the his music. It can affect the brand value of an organization. There 
can also be a policy that encourages him to use the products or services of the 
organization, Including to publicizing the products or services of the organization. The 
research indicates that The intention to purchase products or services related to 
mr.Artiwara Khongmalai (Toon Bodyslam) can affect the brand's value. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 สารนิพนธฉ์บบัน้ีสําเรจ็ลงไดด้ว้ยด ีจากความกรุณา และความเมตตาอย่างยิง่จาก 
ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ดร.ธนัยมยั เจยีรกุล อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์และคณะกรรมการทุกท่าน 
ทีไ่ดก้รุณาใหค้ําแนะนํา และคําปรกึษาในทุกๆ ขัน้ตอน ตลอดจนการตรวจทาน ปรบัปรุงแกไ้ข
ขอ้บกพรอ่งต่างๆ ดว้ยความเอาใจใสเ่ป็นอยา่งดยีิง่  
 ขอกราบขอบพระคุณ ดร.ภญิรดา แกว้เขยีว ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.รชตะ รุ่งตระกูลชยั 
และผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.วุฒ ิสุขเจรญิ ทีไ่ดก้รุณาใหค้ําแนะนําต่างๆ ในกระบวนการทํางาน 
และไดช้ว่ยตรวจแกไ้ขเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัทุกอยา่ง จนทาํใหก้ารศกึษาวจิยัครัง้น้ีสมบูรณ์ได้
เป็นอยา่งด ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ ผูท้ีใ่หค้วามอนุเคราะห ์อาํนวยความสะดวก ใหค้วามรว่มมอืเป็น
อยา่งดยีิง่สาํหรบัการใหข้อ้มลู และไดช้่วยสละเวลาอนัมคี่าช่วยตอบแบบสอบถามเพื่อเป็นขอ้มลู
ในการวจิยั  
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยห์ลกัสูตรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิา
นวตักรรมการจดัการธุรกจิและอุตสาหกรรม สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญี่ปุ่น ที่ได้อบรมสัง่สอน 
และใหค้วามรู ้ประสทิธิป์ระสาทวชิา รวมถงึไดม้อบประสบการณ์อนัมคี่ายิง่ในความทรงจาํ และ
ขอบคุณเจา้หน้าทีบ่ณัฑติวทิยาลยัทุกๆ ท่านของสถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ ทีใ่หค้วามช่วยเหลอื
เป็นอยา่งดใีนทุกๆ ดา้น  
 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยย์ุรนนัท ์มซูอ ทีใ่หก้ารช่วยเหลอืในหลายขัน้ตอนของการ
ทําวจิยั และทีข่าดไปไม่ไดเ้ลยขอขอบคุณเพื่อนนักศกึษาปรญิญาโท นายปรนิทร ศริเิอีย้วพกิูล 
ทีไ่ดค้อยใหค้วามชว่ยเหลอืในทุกๆ เรือ่ง สนบัสนุนทุกอยา่ง และไดค้อยใหค้าํปรกึษาในทุกขัน้ตอน
ของกระบวนการทาํงาน โดยเป็นความอนุเคราะหอ์ยา่งดเียีย่มมาตลอดจนจบหลกัสตูร  
 ขอกราบขอบพระคุณบดิามารดาผูใ้หก้ําเนิดเป็นอย่างสงูทีไ่ดใ้หก้ารสนับสนุนในการศกึษา 
รวมถงึคอยช่วยเหลอื และใหค้าํปรกึษาต่างๆ ในทุกๆ อย่างของการดาํเนินชวีติตลอดมาจนถงึ
ปจัจุบนั  
 สดุทา้ยน้ีผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่วจิยัเล่มน้ีจกัเป็นประโยชน์อยา่งสงูกบัผูอ้่านทุกท่าน 
ตลอดจนสามารถทีจ่ะนําทุกสิง่ทุกอย่างจากวจิยัเล่มน้ีไปประยุกต์และปรบัใชต่้อไปไดใ้นอนาคต
อนัใกล ้
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและปัญหา 
 Celebrity Marketing (เซเลบรติี ้มารเ์กต็ตงิ) คอืการใชบุ้คคลมชีื่อเสยีงมาช่วยในการ
ทําการตลาด เพราะไม่ว่าจะมกีจิกรรมใดๆ ในการดําเนินชวีติของบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง หรอืเพยีง
แค่การแต่งตวัอย่างไร บุคคลผูม้ชีื่อเสยีงกจ็ะเป็นทีส่นใจของสาธารณชนอยูต่ลอดเวลา สาเหตุที่
เป็นเช่นนัน้เพราะค่านิยมของคน เพิม่เตมิกบัสงัคมและวฒันธรรมไทยทีย่กย่องเชดิชูบุคคลทีม่ี
ชื่อเสยีง บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเหล่านัน้ เปรยีบเสมอืนเป็นผูนํ้าทางดา้นความคดิ ดา้นแฟชัน่ และ
ดา้นจติวญิญาณ ทีผู่ค้นอยากนํามาเป็นตน้แบบอยูเ่สมอ จงึไม่แปลกทีบุ่คคลธรรมดาทัว่ไป จะมี
พฤตกิรรมเลยีนแบบเป็นประจาํ รวมไปถงึการใชส้นิคา้ตามเหล่าบรรดาบุคคลผูม้ชีื่อเสยีงเหล่าน้ี 
ดว้ยพฤตกิรรมเหล่าน้ีจงึทาํใหเ้กดิการตลาดทีน่่าสนใจและควรศกึษาเพื่อนํามาประยุกตแ์ละปรบั
ใช ้ซึง่การตลาดแบบน้ีเรยีกว่าการตลาด Celebrity Marketing ซึง่สามารถสรา้งกระแสใหเ้กดิขึน้
ในสงัคมได้อย่างรวดเรว็ หลงัจากรวบรวมขอ้มูล และคดิวเิคราะห์จนตกผลกึแล้ว เหน็ว่าแนว
ทางการทาํการตลาดแบบ Celebrity Marketing จะเหมาะสมและเอือ้ประโยชน์กบัการทาํธุรกจิ
หลายประการ ในดา้นต่างๆ โดยเฉพาะกบัคุณคา่ของตราสนิคา้ หรอื Brand Equity  
 กลยทุธก์ารสรา้งแบรนด ์หรอืการสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กั จากการใชป้ระโยชน์ใน
ด้านบวกจากบุคคลที่มชีื่อเสยีง หรอืการนําบุคคลที่มชีื่อเสยีงมาส่วนหน่ึงในการทําการตลาด 
เพื่อทีจ่ะสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคในปจัจุบนัมอียู่ดว้ยกนัหลายวธิ ีและบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกม็สีาขา
อาชพี ทีแ่ตกต่างกนัไปในแต่ละคน แต่ในทุกวธิขีองการทาํการตลาดในรปูแบบดงักล่าวนัน้ ลว้น
มกีารนําความบนัเทงิเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการสรา้งตลาดนัน้ๆ ทัง้สิน้ ซึง่เราจะเหน็
ไดจ้ากการทาํตลาดของสนิคา้ต่างๆ ในปจัจุบนั หรอืแมแ้ต่การหาเสยีงเลอืกตัง้ กใ็ชค้วามบนัเทงิ 
เขา้มาเป็นสว่นหน่ึงในการชกัจงูประชาชน การตลาดภาคบนัเทงิ (Entertainment Marketing) กลาย 
เป็นแนวทางการตลาดทีไ่ดร้บัความนิยมสงูสุดขณะน้ี เพราะความบนัเทงิ ไดก้ลายเป็นสว่นหน่ึง
ในการดาํรงชวีติของมนุษยใ์นปจัจุบนั ซึง่เราจะเหน็ไดจ้ากการใชช้วีติประจําวนัของแต่ละบุคคล 
ทีต่อ้งดหูนัง ฟงัเพลง ดโูทรทศัน์ โดย ค๊อตเลอร,์ ฟิลลปิ (2543) ไดก้ล่าวไวอ้ยูใ่นหนงัสอื “คดิใหม ่ 
ทาํใหม”่ วา่ความบนัเทงิ (Entertainment) จะเขา้มามบีทบาทในชวีติประจาํวนัของทุกคน ฉะนัน้
บุคคลที่มชีื่อเสยีงอย่างมากในภาคบนัเทงิของสงัคม จงึไดร้บัความสนใจอย่างมากในการที่จะ
นํามาเป็นสว่นหน่ึงหรอืเกีย่วขอ้งในการนํามาเป็นกลยทุธด์า้นการตลาด 
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 การตลาดภาคบนัเทงิ (Entertainment Marketing) มอียู่ดว้ยกนัหลากหลายรปูแบบ 
แต่รปูแบบทีนํ่ามาใชม้ากทีส่ดุ คอื กจิกรรมดา้นดนตร ี(Music Marketing) และกจิกรรมดา้นกฬีา 
(Sport Marketing) กจิกรรมดา้นดนตร ี(Music Marketing) ถอืเป็นกลยุทธท์ีช่่วยสรา้งภาพพจน์
ทีด่ใีหก้บัตวัสนิคา้ เป็นการเจาะเขา้สูก่ลุ่มตลาดคนรุน่ใหม ่
 ในปจัจุบนัมนีกัการตลาดมากมายทีนํ่าแนวคดิ และทฤษฎใีนดา้นดนตร ีศลิปินนกัรอ้ง 
มาประยุกต์ปรบัเปลี่ยน เพื่อใหเ้กดิผลประโยชน์แง่บวกในดา้นการตลาดกบัตวัของสนิคา้ หรอื
อาจเรยีกไดว้่าเป็นรปูแบบ Music Marketing นํามาใชใ้นการผลกัดนัใหเ้กดิการกระตุน้ยอดขาย 
เพื่อเพิม่ผลกําไรดา้นตวัเงนิใหก้บัองคก์ร และอกีทางนัยหน่ึงนัน้ ความสามารถในการสรา้งคุณค่า
ของแบรนดห์รอืคุณค่าของตราสนิคา้ กเ็ป็นอกีหน่ึงปจัจยัที่แทบทุกองคก์ร ต้องการที่จะใหอ้งคก์ร
ของตวัเองมชีื่อไปตราตรงึอยู่ในหวัใจและความรูส้กึของผูบ้รโิภค ถอืเป็นการทีนํ่าสนิคา้หรอืบรกิาร
เป็นสว่นหน่ึงกบัผูบ้รโิภค รวมถงึความเชื่อทีม่ผีูบ้รโิภคมต่ีอองคก์ร (Fungjai Staff. 2019)  
 ดนตรผีกูพนักบัผูค้นมาตลอดชวีติ ดนตรจีงึเป็นสิง่หน่ึงทีต่ราสนิคา้เชื่อมัน่ว่าจะสามารถ
ช่วยเชื่อมความสมัพนัธ์ระว่างตราสนิคา้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายของสนิคา้ได ้การนําดารา นักรอ้ง 
นายแบบ/นางแบบ คนดงั รวมถงึบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง มาเป็นพรเีซน็เตอรน์ัน้ เกดิขึน้มานานแลว้
ในวงการโฆษณา ซึง่กเ็ปลีย่นคนไปตามยุคสมยั กลุ่มบรษิทั Pepsi เหน็ถงึความสาํคญัของดนตร ี 
กบัตราสนิคา้ ไดล้งนามสญัญาพรเีซ็นเตอรก์บัหลายศลิปินที่มชีื่อเสยีง ทัง้ศลิปินดงัระดบัโลก
จากประเทศสหรฐัอเมรกิา เชน่ Ray Charles, Britney Spears และศลิปินทีม่ชีื่อเสยีงในประเทศ
ต่างๆ เช่น Jay Chou จากเขตปกครองพเิศษไตห้วนั, Rain จากประเทศเกาหลใีต,้ วง Vital Signs 
จากประเทศปากสีถาน และ MoMo Wu จากประเทศจนี ในปี 2012 PRS for Music พบว่าตรา
สนิคา้ต่างๆ ลงทุนในกจิกรรมการตลาดดา้นดนตรปีระมาณ 104.8 ลา้นปอนด ์ทัง้ดา้นการสนบัสนุน
งานแสดงดนตรสีด งานอเีวน้ท ์คา่พรเีซน็เตอร ์สือ่โทรทศัน์ สือ่ดจิติลั หรอืโฆษณาต่างๆ จากสื่อ
อื่นๆ โดยเพิม่จากปีก่อนหน้ารอ้ยละ 6.09 โดยคา่พรเีซน็เตอรท์ีช่าํระใหก้บัศลิปินโดยตรง (Artist 
Endorsement) เพิม่จากปีก่อนหน้ารอ้ยละ 32.85 รวมประมาณ 4.7 ลา้นปอนดใ์นปี 2012 (Piyapong 
Muenprasertdee; and Kamolkarn Kosolkarn. 2559)  
 การใชศ้ลิปินนกัรอ้งชื่อดงัเป็นพรเีซนเตอรส์นิคา้ถอืเป็นกลยทุธก์ารโฆษณาทีเ่ป็นพืน้ฐาน
ทีส่ดุ โดยสนิคา้ทีนิ่ยมใชก้ลยทุธน้ี์ และไดผ้ลด ีคอื บรรดาสนิคา้อุปโภคบรโิภคทัง้หลาย เช่น สบู่ 
แชมพ ูฯลฯ สว่นสนิคา้อื่นๆ มกัพึง่พาพรเีซนเตอรท์ีไ่มม่ชีื่อเสยีงจากโมเดลลิง่ ไมเ่ช่นนัน้กพ็ยายาม
สรา้งใหม้ชีื่อเสยีงขึน้มาเอง บางรายเน้นใชเ้ฉพาะพรเีซนเตอรธ์รรมดา เพือ่สรา้งเอกลกัษณ์ใหแ้ก่
ทัง้ตวัตนสนิคา้ และทมีสรา้งสรรค์แบรนด์ แต่ไม่ว่าสนิคา้อะไร กค็งอยากใชศ้ลิปินที่มชีื่อเสยีง
เป็นพรเีซนเตอรด์ว้ยกนัทัง้นัน้ เพราะจะทาํใหส้นิคา้มคีวามน่าเชื่อถอื และยงัสามารถ “เกาะ” ความดงั
ของศลิปินไปไดด้ว้ย ถา้ตอ้งการใหส้นิคา้เป็นทีจ่ดจาํอยา่งรวดเรว็ การใชศ้ลิปินโฆษณาเป็น “ทางลดั” 
ทีไ่ดผ้ลเกอืบรอ้ยเปอรเ์ซน็ต ์แต่แน่นอนวา่การลงทุนยอ่มสงูตามไปดว้ย  
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 คุณอาทวิราห ์คงมาลยั หรอืคุณตูน บอดีส้แลม ซึง่บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงอยา่งมากในสงัคมไทย 
คุณตูน บอดีส้แลม มภีาพลกัษณ์ทีด่อียา่งมากในมุมมองของทัง้ผูบ้รโิภคและผูป้ระกอบการ อทิธพิล
ความมชีื่อเสยีงของคุณตูน บอดี้สแลม ส่งผลใหแ้บรนด์ชัน้นําต่างที่จะใชผ้ลดจีากสิง่ตรงน้ี มา
ช่วยส่งเสรมิแบรดน์เพื่อให้มคีวามเขม้แขง็ และได้รบัความตอบรบัที่ดจีากผูบ้รโิภค ตวัอย่าง
ผูป้ระกอบการทีไ่ดม้กีารใชค้วามมชีื่อเสยีง และภาพลกัษณ์ทีด่ขีองคุณตูน บอดีส้แลม เป็นการ
สง่เสรมิแบรนด ์นัน่คอื บรษิทั พฤกษา โฮลดิง้ จํากดั (มหาชน) เป็นกลุ่มบรษิทัพฒันาสงัหารมิทรพัย์
รายใหญ่ของประเทศไทย โดยกลุ่มบรษิทัพฤกษา มแีนวคดิว่า หากปล่อยใหช้ื่อเสยีงของตรา
สนิคา้กลายเป็น “ชื่อเสยีของตราสนิคา้” ยอ่มสง่ผลกระทบทีไ่มด่ต่ีอการทาํการตลาดและการขาย
สนิคา้ ดงันัน้ “กลุ่มบรษิทัพฤกษา” จาํเป็นตอ้งหาสญัลกัษณ์ดา้นความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ “ตรา
ประทบัตราสนิคา้” (Trust Mark) กลุ่มบรษิทัพฤกษาจงึใชก้ลยุทธด์งัน้ี จดัสรรงบประมาณ 100 
ลา้นบาท คดิเป็นรอ้ยละ 10 ของงบการตลาดและโฆษณา (A&P) ของงบประมาณทัง้ปี ประมาณ
การที ่1,200 ลา้นบาท โดยคาดหวงัทีจ่ะใชบุ้คคลทีม่เีสยีงนัน่คอื คุณอาทวิราห ์คงมาลยั “คุณตูน 
บอดีส้แลม” เป็น “Brand Endorser” เป็นเวลา 1 ปี โดยศกัยภาพของ คุณอาทวิราห ์คงมาลยั 
หรอืคุณตูน บอดีส้แลม ตอ้งเป็น Brand Endorser ไม่ใช่เพยีงแค่ “พรเีซน็เตอร ์หรอื Brand 
Ambassador” เพราะพรเีซน็เตอรจ์าํเป็นตอ้งใชส้นิคา้จรงิ และมาเล่าถงึสรรพคุณของสนิคา้ แต่
ในส่วนแบรนดเ์อน็ดอสเซอรน์ัน้ เพยีงแค่มคีวามเชื่อมัน่ในสนิคา้ว่าเป็นความจรงิ ไม่จาํเป็นตอ้ง
พสิูจน์สิง่ใด ผูบ้รโิภคกพ็รอ้มมคีวามเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ และตดัสนิใจซื้อสนิคา้ เหตุผลทีเ่ลอืก
คุณอาทวิราห ์คงมาลยั หรอืคุณ ตูน บอดีส้แลม เพราะการสรา้งปรากฏการณ์การวิง่จากเขตแดนใต้
สุดของประเทศไทย สิน้สุดเขตแดนเหนือสุดของประเทศไทย เพื่อเป็นการระดมทุนช่วยเหลอื
โรงพยาบาลในโครงการ “กา้วคนละกา้ว” สะทอ้นภาพลกัษณ์ “ตราสนิคา้ทีด่”ี (Personal Brand) 
เป็นตน้แบบสูต่ราสนิคา้อนัทีร่กัของผูบ้รโิภค หรอื Brand Love คุณตูน บอดีส้แลม จงึสามารถ
เรยีกทัง้ศรทัธาใหต้ราสนิคา้ของกลุ่มบรษิทัพฤกษา และสง่เสรมิใหข้ึน้เป็นแชมป์ตราสนิคา้ Top 
of Mind เป็นทีป่ระทบัใจของผูบ้รโิภคทีอ่ยากมบีา้น โดยคาดหวงัใหนึ้กถงึตราสนิคา้กลุ่มบรษิทั
พฤกษาเป็น “แบรนดแ์รก” จากปจัจุบนัเป็นอนัดบัที ่3 คุณตูน บอดีส้แลม จงึตอบโจทยข์องกลุ่ม
บรษิทัพฤกษาทัง้หมด ซึง่คาดหวงัใหผู้บ้รโิภค เหน็คุณตูน บอดีส้แลม หรอืเหน็ Corporate Brand 
โลโกใ้บไมส้เีขยีวและตวั P คอื “คุณภาพ” “แบรนดเ์อน็ดอสเซอร ์เหมอืนคนทีส่รา้ง Trust Mark 
ใหก้บักลุ่มบรษิทัพฤกษา ทีเ่หน็ตราสนิคา้ จะสามารถเชื่อไดท้นัทใีนเรื่องของคุณภาพของทีอ่ยู่
อาศยั เฉกเชน่เดยีวกนักบัการไปรบัประทานอาหาร ถา้ผูบ้รโิภคเหน็เครื่องหมายเชลลช์วนชมิ มิ
ชลนิสตาร์ กจ็ะสามารถเป็นการการนัตีความอร่อย” สุพตัรา เป้าเป่ียมทรพัย์ รองประธาน
เจา้หน้าทีบ่รหิารกลุ่ม บมจ. พฤกษา โฮลดิง้ กล่าว (พฐัรศัมิ ์ว่องไชยกุล; ศริลิกัษณ์ หาพนัธน์า; 
และชานนท ์คล่องแคล่ว. 2561) 
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 ดว้ยสาเหตุดงัทีก่ล่าวมาในขา้งต้น เป็นเหตุผลทีท่ําใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษา รปูแบบ
การนําบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงในสงัคม มาเป็นส่วนหน่ึงในกลยุทธด์า้นการตลาด หรอืเกีย่วขอ้งในสว่นใด
ส่วนหน่ึงของการทําการตลาดเพื่อเป้าหมายดา้นผลสมัฤทธิใ์นตราสนิคา้ ว่ารูปแบบการใชก้ลยุทธ์
ดงักล่าวในการทําการตลาดของสนิคา้ หรอืบรกิาร จะสง่ผลอย่างไรตอบกลบัมาจากผูบ้รโิภค เพราะ
ดว้ยประสบการณ์การพบเหน็ของผูว้จิยั พบว่าสนิคา้หรอืบรกิารในอดตีตลอดจนมาถงึปจัจุบนั 
กลบัพบว่า มกีลุ่มสนิคา้หรอืบรกิาร ทีไ่ดบ้รรลุเป้าหมายทางการตลาดจากกลยุทธ์ดงักล่าว แต่
หากยงัมกีลุ่มสนิคา้หรอืบรกิารบางกลุ่ม ทีไ่ม่สามารถบรรลุเป้าหมายทางการตลาดจากการใชก้ลยุทธ์
ดงักล่าวได ้จะสงัเกตไดจ้ากการรบัรูข้อ้มลูขา่วสารจากสือ่ต่างๆ ไดใ้นปจัจุบนั   
 การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัเลอืกกรณีศกึษาเป็นคุณอาทวิราห ์คงมาลยั หรอืคุณตูน บอดีส้แลม 
ซึง่เป็นศลิปินนักรอ้ง เป็นบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงอย่างมากในประเทศไทย เพื่อศกึษาว่า รปูแบบการ
ดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดดงักล่าวนัน้ จะมกีารสง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้อยา่งไร หรอืใน
ภาษาองักฤษไดใ้ชค้าํว่า Brand Equity ซึง่ผลการศกึษาวจิยัในครัง้น้ีจะก่อใหเ้กดิเป็นประโยชน์
ไดอ้ยา่งมากต่อธุรกจิหลากหลายธุรกจิ รวมถงึหน่วยงานทัง้ในภาครฐั และหน่วยงานของเอกชน
ต่างๆ ที่มคีวามสนใจที่จะใชรู้ปแบบกจิกรรมการตลาดดงักล่าว โดยจะสามารถที่จะนําผลจาก
การวจิยัทีไ่ดน้ัน้ เป็นแนวทางในการพฒันาการเครื่องมอืทางการตลาดเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
 1.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
 2.  เพือ่ศกึษาทศันคตต่ิอต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
 3.  เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่่งผลต่อคุณค่า
ของตราสนิคา้ 
 4.  เพือ่ศกึษาทศันคตต่ิอต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 
ประโยชน์ของงานวิจยั 
 ผลของการศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี จะใหคุ้ณคา่และประโยชน์ดงัน้ี 
 1. บรษิทัผูด้าํเนินธุรกจิ หรอืผูป้ระกอบการ ทีม่กีจิกรรมการตลาดในกจิกรรมของผูม้ี
ชื่อเสยีงอยู่แลว้ในองคก์ร จะสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากงานวจิยัชิน้น้ี นําไปประยุกต์ปรบัเปลีย่น
ใชใ้นการปรบัปรุง หรอืไปพฒันากลยุทธ์ใหเ้หมาะสมและตรงกบัความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของผลติภณัฑ ์
 2. ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษา และไดจ้ดัทาํวจิยัในครัง้น้ีนัน้ สามารถทีจ่ะทาํใหท้ราบได้
ถงึอทิธพิลของกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ซึง่ขอ้มลูดงักล่าวสามารถทีจ่ะทําใหห้น่วยงานดา้นธุรกจิ
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ต่างๆ สามารถทีจ่ะทราบถงึการเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีจ่ะเกดิขึน้ไดใ้นต่อไปใน
อนาคตอนัใกล ้หรอืภายภาคหน้าระยะยาว 
 3. ธุรกจิทีส่นใจจะทําการตลาดผ่านกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง สามารถทีจ่ะนําขอ้มลูที่
ไดจ้ากงานวจิยัฉบบัน้ี นําไปปรบัใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกจิของตนเองได ้เพื่อทีจ่ะสามารถไปจดั
กจิกรรมใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายของธุรกจิ 
 4. ธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบักจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง อาท ิธุรกจิการจดักจิกรรมพเิศษหรอื 
Event Marketing โดยสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดนํ้าไปประยุกต์ใชห้รอืเป็นตน้แบบ ในการจดักจิกรรม
อื่น  ๆเพื่อทีจ่ะใหไ้ดผ้ลลพัธท์ีเ่กดิขึน้ หรอืประสทิธภิาพของกจิกรรมนัน้  ๆใหส้ามารถทีจ่ะมปีระสทิธภิาพ
ทีต่อบโจทยผ์ูค้น และตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายทางธุรกจิ 
 
ขอบเขตของงานวิจยั 
 ขอบเขตดา้นประชากร 
 กลุ่มตวัอย่างทีไ่ดท้ําการศกึษาคน้ควา้ในงานวจิยัในครัง้น้ีนัน้ คอืกลุ่มประชากร คนที่
เคยมสี่วนร่วม หรอืเคยมสี่วนเกี่ยวขอ้งกบักจิกรรมทางการตลาดของกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
คอืคุณตูน บอดีส้แลม และกลุ่มตวัอยา่งประชากรทีไ่ดท้าํการศกึษา หรอืขอบเขตในครัง้น้ีนัน้จะมี
อายุที ่ 15 ปีขึน้ไป ซึง่กลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวนัน้ เป็นกลุ่มตวัอยา่งทีซ่ึง่ไมส่ามารถทีจ่ะทราบจาํนวน
ประชากรทีแ่น่นอนไดน้ัน้ (Non-Probability Samples)  
 ผูว้จิยัจงึไดม้กีารดําเนินการทําการหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยอาศยัการคํานวณแบบ
ไมท่ราบจาํนวนประชากร กลัยา วาณชิยบ์ญัชา (2561 : 26) โดยทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และ
ยอมใหเ้กดิความคลาดเคลื่อนได ้และในการเลอืกตวัอย่างไม่เกนิ 5% นัน้จะไดข้นาดของตวัอย่าง
เป็นจํานวนประชากรทัง้สิ้นที่ 267 คน และเพื่อเป็นการที่จะป้องกนัความคลาดเคลื่อนที่อาจ
เกดิขึน้ไดน้ัน้ ผูว้จิยัจงึไดด้ําเนินการทําการสํารองแบบสอบถามเป็นจํานวนทัง้สิน้ 3 ชุด ซึ่งถ้า
รวมขนาดตวัอย่างเป็นจํานวนทัง้สิน้ 270 คน โดยในการทําวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัไดใ้ชว้ธิสีุ่มตวัอย่าง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้หมดนัน้ จะเป็นการใช้
วธิกีารสรา้งแบบสอบถามทางออนไลน์ (Internet Sampling) ผา่นทางแพลตฟอรม์ Google Form  
ซึง่เป็นหน่ึงในแพลตฟอรม์และแอพลเิคชัน่ของบรษิทั Google ซึง่สามารถบ่งบอกไดว้่ามคีวาม
น่าเชื่อถอือย่างมาก และเป็นทีรู่จ้กักนัของผูค้นในวงกวา้งของในสงัคมทุกสงัคม เพื่อทีจ่ะไดใ้ห ้  
ผูท้ีเ่คยไดเ้ขา้ร่วมกจิกรรมทางการตลาดของผูม้ชีื่อเสยีง คอืคุณ ตูน บอดีส้แลม ไดม้คีวามสะดวก  
ที่จะได้ทําการตอบแบบสอบถาม และนอกจากน้ีนัน้ก็ยงัได้มกีารส่งแบบสอบถามผ่านไปทาง
จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์(E-mail) ไปยงัผูค้นบางส่วน ซึง่กเ็ป็นผูท้ีเ่คยเขา้ร่วมในกจิกรรม หรอื
เคยเป็นส่วนหน่ึงในกจิกรรมทางการตลาด โดยผ่านกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ซึ่งมกีรณีศกึษา 
เป็น คุณตูน บอดีส้แลม 
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 ขอบเขตระยะเวลา 
 การวจิยัครัง้น้ี มรีะยะเวลาในการดาํเนินการตัง้แต่ เดอืน สงิหาคม พ.ศ.2563-กุมภาพนัธ ์
พ.ศ.2564 แสดงดงัตารางที ่1 
 
ตารางที ่1 แผนงานและระยะเวลาการดาํเนินงาน 

กิจกรรมการวิจยั 
เดือน 

พ.ศ. 2563 พ.ศ. 2564 
ขัน้ตอนการดาํเนินงาน ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

กาํหนดหวัขอ้การวจิยั        
ศกึษาเอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง        
ออกแบบการวจิยัและจดัทาํ
แบบสอบถาม 

       

ดาํเนินการเกบ็แบบสอบถาม 
และบนัทกึขอ้มลู 

       

วเิคราะหแ์ละสรปุผลการวจิยั        
เขยีนรายงานการวจิยั        

 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 ตวัแปรทีศ่กึษา 
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงัน้ี 
  1.1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
    1.1.1 เพศ 
     1.1.1.1  ชาย 
     1.1.1.2 หญงิ 
    1.1.2 อาย ุ
     1.1.2.1 15-19 ปี 
     1.1.2.2 20-24 ปี 
     1.1.2.3 25-29 ปี 
     1.1.2.4 30 ปีขึน้ไป 
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    1.1.3  ระดบัการศกึษา 
     1.1.3.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
     1.1.3.2  ปรญิญาตร ี
     1.1.3.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
    1.1.4  อาชพี 
     1.1.4.1  นกัเรยีน/นกัศกึษา 
     1.1.4.2  พนกังาน/ลกูจา้งเอกชน 
     1.1.4.3  ขา้ราชการ 
     1.1.4.4  พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
     1.1.4.5  เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั 
     1.1.4.6  อื่นๆ 
    1.1.5  รายได/้เดอืน 
     1.1.5.1  ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 
     1.1.5.2  5,000-14,999 บาท 
     1.1.5.3  15,000-24,999 บาท 
     1.1.5.4  พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
     1.1.5.5 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั 
     1.1.5.6  อื่นๆ 
  1.2  พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ 
    1.2.1  ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
    1.2.2  ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู 
    1.2.3  ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ 
  1.3  ทศันคต ิ
    1.3.1  ดา้นความรูส้กึ 
    1.3.2  ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ 
    1.3.2  ดา้นพฤตกิรรม 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
  2.1  คุณคา่ตราสนิคา้ (Brand Equity) 
    2.1.1 การรบัรูต้ราสนิคา้ 
    2.1.2  การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ 
    2.1.3  การเชื่อมโยงตราสนิคา้ 
    2.1.4  ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. กิจกรรมของผู้มีช่ือเสียง หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีด่ําเนินการโดยผูม้ชีื่อเสยีง 
หรอืเกีย่วขอ้งทัง้ทางตรง หรอืทางออ้ม กบัผูม้ชีื่อเสยีง 
 2. ศิลปินนักร้อง หมายถงึ บุคลากร หรอืบุคคลทีเ่ป็นทีช่ื่นชอบของผูค้นจาํนวนมาก
ในสงัคม ซึ่งบุคคลซึง่เป็นศลิปิน นักรอ้งนัน้ จะอยู่ในสายวชิาชพีในดา้นดนตร ีซึ่งอาจทีจ่ะมผีลงาน
เพลงเป็นของตวัเอง หรอือาจทีจ่ะไมม่ผีลงานเพลงเป็นของตวัเองกไ็ด ้
 3. สินค้าและบริการท่ีเก่ียวข้องกบัศิลปินนักร้อง หมายถึง สนิค้า หรอืบรกิาร
นัน้ๆ จะตอ้งมคีวามเกีย่วขอ้งเชื่อมโยงกบั ศลิปินนักรอ้ง ไม่ทางใดกท็างหน่ึง เช่น การเป็นเจา้ของ
สนิคา้หรอืบรกิาร โดยศลิปินนกัรอ้ง การประชาสมัพนัธ ์สนิคา้หรอืบรกิาร โดยศลิปินนกัรอ้ง ฯลฯ  
 4. กิจกรรมการตลาดด้านดนตรี (Music Marketing) หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาด
รูปแบบหน่ึง ซึ่งเป็นกจิกรรมทางการตลาดที่มดีนตรเีป็นส่วนประกอบหลกั หรอืส่วนหน่ึงของ
กจิกรรมในเครื่องมอืดงักล่าวนัน้ เป็นการใชส้ื่อดนตรใีนรปูแบบต่างๆ เพื่อดงึดดูความสนใจของ
ผู้บรโิภค รวมถึงการกระตุ้นความรู้สกึ และการมสี่วนร่วมของผู้บรโิภค เช่น คอนเสริ์ต การ
ประกวดแขง่ขนัทีเ่กีย่วขอ้งกบัดา้นดนตร ี(พฐัรศัมิ ์ว่องไชยกุล; ศริลิกัษณ์ หาพนัธน์า; ชานนท ์
คล่องแคล่ว. 2561) 
 5. พฤติกรรม หมายถงึ สิง่ทีผู่บ้รโิภคกระทํา หรอือาจเรยีกอกีอย่างหน่ึงไดว้่า เป็น
การกระทําของผูอุ้ปโภคบรโิภค ซึ่งมคีวามหมายว่าคอืการ แสดงออกเป็นกริยิาท่าทาง คําพูด 
รวมถงึการทีม่สีว่นรว่ม รวมถงึการตดัสนิใจในเรือ่งทีเ่กีย่วกบักจิกรรมต่างๆ ในดา้นดนตร ีหรอืที่
เกีย่วขอ้งกบักบักจิการรมในดา้นดนตร ี
 6. พฤติกรรมการเปิดรบัส่ือ หมายถงึ การกระทําใดๆ หรอืพฤตกิรรมใดๆ ทีต่้องการ  
ทีจ่ะอยากรบัขา่วสารต่างๆ จากสื่อ แต่กข็ึน้อยู่กบัความตอ้งการว่าจะรบัรูข้า่วแบบไหน จากสื่อ
ใดเพือ่ตอบสนองต่อความตอ้งการ รวมถงึความพงึพอใจทีต่นตอ้งการ 
 7. ทศันคติ หมายถึง ความรูส้กึ ความคดิ หรอืความเชื่อที่ส่งผลต่อการตอบสนอง
การรบัสื่อ โดยเกดิจากการเปิดรบัสื่อ จนกลายมาเป็นทศันคตทิางด้านอารมณ์ ความรูส้กึ ซึ่ง
ทศันคตทิีเ่กดิขึน้นัน้สามารถเป็นไปในทางเชงิบวก หรอืเชงิลบกไ็ด ้โดยในงานวจิยัครัง้น้ี ซึง่ได้
ศกึษาความคดิเหน็ในประเดน็ต่างๆ ดงัต่อไปน้ีเป็นวงศลิปินทีม่ชีื่อ เสยีงโด่งดงั ความโดดเด่นที่
แตกต่างจากศลิปินวงอื่นๆ ความประทบัใจในภาพลกัษณ์ของศลิปิน ศลิปินมคีวามโดดเดน่ทาํให้
เกดิความดงึดดู 
 7. คณุค่าของตราสินค้า หมายถงึ คุณค่าในดา้นต่างๆ ซึง่เกีย่วขอ้งกบัตราสนิคา้ 
หรอืแบรนดข์องสนิคา้ ซึง่จะประกอบไปดว้ย การจดจาํตราสนิคา้ การเจตนาซือ้ การรบัรูใ้นคุณภาพ
ของสนิคา้ รวมไปถงึภาพลกัษณ์ทีไ่ดส้ื่อออกมา หรอืแสดงออกมาเป็นการบ่งบอกตวัตนจากตรา
สนิคา้ 
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 8. คณุค่าของตราสินค้าของสินค้าและบริการท่ีเก่ียวข้องกบัผูมี้ช่ือเสียง หมายถงึ 
คุณค่าในดา้นต่างๆ ซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัตราสนิคา้ หรอืแบรนด์ของสนิคา้ โดยที่สนิคา้ หรอืบรกิาร
นัน้ๆ จะตอ้งมคีวามเกีย่วขอ้งเชื่อมโยงกบั ผูม้ชีื่อเสยีง ไมท่างใดกท็างหน่ึง เช่น การเป็นเจา้ของ
สนิคา้หรอืบรกิาร โดยผูม้ชีื่อเสยีง การประชาสมัพนัธส์นิคา้หรอืบรกิาร โดยผูม้ชีื่อเสยีง ฯลฯ ซึง่
คุณค่าในดา้นต่างๆ ประกอบไปดว้ย การจดจําตราสนิคา้ กาเจตนาซือ้ การรบัรูใ้นคุณภาพของ
สนิคา้ รวมไปถงึภาพลกัษณ์ทีไ่ดส้ือ่ออกมา หรอืแสดงวา่เป็นการบ่งบอกตวัตนจากตราสนิคา้ 
 9. การรบัรู้คณุค่าตราสินค้า หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคจะรบัรูคุ้ณคา่ของตราสนิคา้ใน
ดา้นต่างๆ ของสนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง ทาํใหผู้บ้รโิภคนัน้รูจ้กั คุน้เคยกบัตราสนิคา้ รบัรูคุ้ณภาพของ
ตราสนิคา้ ซึง่จะส่งผลต่อความพงึพอใจ และความมัน่ใจของผูบ้รโิภคสาหรบัการเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
ของตราสนิคา้นัน้ๆ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 จากการศกึษา “รปูแบบการใช ้Music Marketing เป็นเครื่องมอืทางการตลาด ผา่นกจิกรรม
ของศลิปิน นกัรอ้ง ทีส่ง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) กรณีศกึษา คุณตูน บอดีส้แลม” 
มกีรอบแนวความคดิในการวจิยัดงัน้ี 
 

 
 

รปูที ่1 กรอบแนวคดิวจิยั 
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 ตวัแปรอสิระ 
 ประชากรศาสตร ์
 ❑ เพศ 
 ❑ อาย ุ
 ❑ ระดบัการศกึษา 
 ❑ อาชพี 
 ❑ รายได ้
 พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ 
 ❑ ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
 ❑ ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู 
 ❑ ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ 
 ทศันคต ิ
 ❑ ดา้นความรูส้กึ 
 ❑ ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ 
 ❑ ดา้นพฤตกิรรม 
 
 ตวัแปรตาม 
 คุณคา่ตราสนิคา้ 
 ❑ การรบัรูต้ราสนิคา้ 
 ❑ การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ 
 ❑ การเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ 
 ❑ ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
 
สมมติฐานในการวิจยั 
 1. พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง สง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ 
(Brand Equity) ของสนิคา้และบรกิาร ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผูม้ชีื่อเสยีง 
 2. ทศันคตทิีม่ต่ีอกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง สง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) 
ของสนิคา้และบรกิาร ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผูม้ชีื่อเสยีง 
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บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 สาํหรบัการวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ และทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ที่
ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) กรณีศกึษา คุณอาทวิราห ์คงมาลยั (คุณตูน 
บอดีส้แลม) ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวความคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2.  แนวความคดิเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
   3.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงอา้งองิ 
   4.  แนวความคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ 
   5.  แนวความคดิเกีย่วกบัทศันคต ิ
   6.  แนวความคดิเกีย่วกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 
   7.  แนวความคดิเกีย่วกบัการสือ่สารทางการตลาด 
   8.  แนวความคดิเกีย่วกบัคุณคา่ของตราสนิคา้ (Brand Equity) 
   9.  แนวคดิเกีย่วกบักจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) 
 10. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
แนวความคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 คาํว่าประชากรศาสตร ์มาจากคาํภาษาองักฤษคอื (Demography) โดยที ่(Demo) มี
ความหมายถงึคนหรอืพลเมอืง สว่นคาํวา่ (Graphy) หมายถงึการศกึษา การแสวงหาความรูห้รอื
ศาสตรน์ัน่เอง ดงันัน้ Demography จงึเป็นการศกึษาหาความรูเ้กีย่วกบัคน นอกจากน้ียงัมคีํา
ภาษาองักฤษอกีคาํ นัน่คอื (Population Studies) ซึง่กม็คีวามหมายถงึการศกึษาความรูเ้กีย่วกบัคน 
โดยอธบิายเกี่ยวโยงกบัปจัจยัทางสงัคม วฒันธรรม เศรษฐกจิ และปจัจยัอื่นๆ กล่าวอกีนัยหน่ึง
คาํว่า Population Studies มคีวามหมายกวา้งกว่าคาํว่า Demography เพราะอธบิายเรื่องราว
ของประชากรทีส่มัพนัธก์บัปจัจยัต่างๆ ของสงัคม สนัทดั เสรมิศร ี(2541 : 7) และศริ ิฮามสุโพธิ ์
(2539 : 3-4) ประชากรศาสตร ์(Demography) ทีเ่ขา้ใจงา่ยและดูเหมอืนว่าเป็นทีย่อมรบักนั
ทัว่ไปไดแ้ก่ ความหมายตามที ่ฟิลลปิ เฮาสเ์ซอร;์ และโอทสิ ดดัเลย,์ ดนัแคน (ศริ ิฮามสุโพธิ.์ 2539; 
อา้งองิจาก Philip Hauser; and Otis Dudley, Duncan. 2016) ไดใ้หไ้วว้่าประชากรศาสตรเ์ป็น
การศกึษาถงึขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และองคป์ระกอบของประชากร (Composition) 
ศกึษาถงึการเปลีย่นแปลงและองคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงดงักล่าวนัน้ องคป์ระกอบของการ
เปลีย่นแปลงทางประชากร ไดแ้ก่ การเกดิ การตาย การยา้ยถิน่ทีอ่ยู ่และการเปลีย่นแปลงฐานะ
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ทางสงัคมตามความหมายน้ีสามารถเหน็ไดช้ดัว่า ประชากรศาสตรม์ปีระเดน็ในการศกึษาเป็น
ประเดน็ต่างๆ 
 
 ขอบเขตการศกึษาใน 4 ประเดน็ 
 1. การศกึษาเกีย่วกบัขนาดประชากร คําว่า ขนาด หมายถงึ จํานวนหน่วยในการนับ
จาํนวนประชากร เช่น จํานวน-คน ซึง่ในประเดน็น้ีจะเป็นการศกึษาใหท้ราบว่า ณ พืน้ทีใ่ดพืน้ที่
หน่ึงนัน้ มขีนาดประชากรอยูจ่าํนวนเทา่ใด ใหญ่หรอืเลก็วา่ในอดตี และจะมขีนาดเทา่ใดในอนาคต 
 2. การศกึษาเกีย่วกบัการกระจายของประชากร คาํว่า การกระจาย หมายถงึ การจดั
กลุ่มของประชากรในพืน้ทีห่น่ึงๆนัน้ ซึง่จะเป็นในลกัษณะทางภูมศิาสตร ์หรอืเขตทีอ่ยูอ่าศยักไ็ด้
ในเวลาทีก่าํหนด ฉะนัน้ในประเดน็น้ีจงึศกึษาว่าประชากรกระจายออกไปตามลกัษณะภูมศิาสตร ์
หรอืเขตทีอ่ยูอ่าศยัอยา่งไร เช่น ภูมภิาค จงัหวดั ชนบทในเมอืงอะไรเป็นสาเหตุของการกระจาย
ตวัดงักล่าว 
 3. การศกึษาเกี่ยวกบัองค์ประกอบของประชากร ในประเดน็น้ีจะเป็นการศกึษาถึง
คุณลกัษณะต่างๆ ของประชากรที่รวมกลุ่มกนั ณ พื้นที่ใดพื้นที่หน่ึง เช่น เพศ อายุ เชื้อชาต ิ
สญัชาต ิสถานภาพ การศกึษา การสมรส รายได ้อาชพี เป็นตน้ 
 4. การศกึษาองคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงทางประชากร สําหรบัคําว่าการ
เปลีย่นแปลงทางประชากร หมายถงึ การเพิม่ขึน้หรอืลดลงของจาํนวนประชากรทัง้หมดหรอืของ
ประชากรในโครงสรา้ง (Structure) บางสว่น การเปลีย่นแปลงทางประชากรทัง้หมด ไดแ้ก่ การ
เกดิ การตายและการยา้ยถิน่ ซึง่จะมผีลใหป้ระชากร ณ พืน้ทีใ่ดพืน้ทีห่น่ึงมกีารเปลีย่นแปลงไป 
(ปรมะ สตะเวทนิ. 2533 : 112)  
 
 ลกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั ดงัน้ี 
 1. อายุ เป็นปจัจยัที่ทําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม 
คนทีอ่ายุน้อย มกัจะมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนทีอ่ายุ
มากในขณะคนทีอ่ายุมากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลก
ในแง่รา้ยกว่าคนที่มอีายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใช้
สือ่มวลชนกต่็างกนั คนทีอ่ายมุากมกัจะใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 
 2. เพศ ความแตกต่างทางเพศนัน้ ทําใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารนัน้
ต่างกนั คอื เพศหญงิมแีนวโน้มทีจ่ะมคีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารมากกว่าเพศชาย โดย
ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะสง่ และรบัขา่วสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่หากมี
ความตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและสง่ขา่วสารนัน้ดว้ย และนอก จาก
น้ีเพศหญงิและเพศชายนัน้ จะมคีวามแตกต่างกนัอยา่งมากในเรือ่งความคดิ คา่นิยม และทศันคต ิ
ทัง้น้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคมกาํหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
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 3. การศกึษา เป็นปจัจยัทีส่ง่ผลทาํใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม รวมถงึทศันคตแิละพฤตกิรรม
แตกต่างกนัคนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวาม
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไมม่หีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ 
ในขณะทีค่นมกีารศกึษาตํ่ามกัจะใชส้ื่อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์หากผูม้กีารศกึษา
สูงมเีวลาว่างพอก็จะใช้สื่อสิง่พมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจํากดักม็กัจะ
แสวงหาขา่วสารจากสือ่สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 
 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได ้และสถานภาพทางสงัคม
ของบุคคล มอีทิธพิลอย่างสาํคญั ต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ต่ีอผูส้่งสารเพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม
ประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั สรุปความทีก่ล่าวขา้งตน้ไดว้่า ประชากรศาสตร ์
(Demography) หมายถงึ การศกึษาปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบับุคคล ซึง่เชื่อมโยงกบัปจัจยัภายในตวั
บุคคล และปจัจยัภายนอกของบุคคล เช่น สงัคม เศรษฐกจิ วฒันธรรม รวมถงึการเปลีย่นแปลง
ทีเ่กดิขึน้กบับุคคล 
 
แนวความคิดเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 ความหมายของรปูแบบการดาํเนินชวีติ  
 โมเวน; และไมเนอร ์(Mowen; and Minor. 1998 : 220) กล่าวว่า รปูแบบการดาํเนิน
ชวีติหรอื Lifestyle หมายถงึ บุคคลมกีารดาํเนินชวีติอยูอ่ยา่งไร  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 284) การดาํรงชวีติของมนุษยใ์น
แต่ละยุคมไิดเ้ป็นไปอย่างไม่มหีลกัเกณฑ ์มนุษยอ์ยู่รวมกนัเป็นกุ่มแต่ละกลุ่มมกีฎหรอืเกณฑท์ี่
ทุกคนในกลุ่มพงึถอืปฏบิตั ิพฤตกิรรมของแต่ละคนในกลุ่มจงึเป็นไปในทศิทางทํานองเดยีวกนั 
ไม่เพยีงแต่เท่านัน้พฤตกิรรมของบุคคลในวฒันธรรมเดยีวกนันัน้ กจ็ะมรีปูแบบทีเ่รยีกกว่า “ทํานอง
เดยีวกนั” เช่นกนั บุคคลผูเ้ป็นสมาชกิของกลุ่ม ชนชัน้ทางสงัคม และวฒันธรรมทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้น้ี 
จะพฒันาแบบแผนของการดํารงชพี หรอืการใชช้วีติตลอดจนถงึแบบแผนของการบรโิภคขึน้มา
เพือ่ใชใ้นสงัคม แบบหรอืแบบแผนดงักล่าวเราเรยีกวา่ แบบของการใชช้วีติ  
 รูปแบบการดําเนินชวีติไวว้่า รูปแบบการดําเนินชวีติเป็นแบบแผนของผูบ้รโิภคโดย
แสดงออกมาในรปูของกจิกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคดิเหน็ (Opinions) 
ทีนิ่ยมกระทาํ 
 1.  กจิกรรม เป็นการพจิารณาการใชจ้า่ยของบุคคล 
 2.  ความสนใจ เป็นการพจิารณาถงึการใหค้วามสาํคญัของสิง่แวดลอ้ม 
 3.  ความคดิเหน็ เป็นการคดิเกีย่วกบัตนเองและสิง่รอบตวั 
 ดารา ทปีะปาล (2542 : 169-172) แบบการดาํเนินชวีติ หรอื Lifestyle คอื รปูแบบ
การใชช้วีติของบุคคลทีอ่ยู่ในโลกแสดงออกมาในรูปของกจิกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest) 
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และความคดิเหน็ (Opinions) นกัวจิยัดา้นการตลาดจะทาํการวเิคราะหแ์บบการดาํเนินชวีติ โดย
ตัง้คาํถามเพือ่ใหผู้บ้รโิภคตอบทัง้ 3 อยา่ง เรยีกวา่ “AIO Statements” ดงัน้ี 
 1. คาํถามเกีย่วกบักจิกรรม (Activity Question : A) จะเป็นคาํถามเพื่อทีจ่ะใหผู้บ้รโิภค
เปิดเผยออกมาในสิง่ทีเ่ขาทาํ สิง่ทีเ่ขาซือ้และการใชเ้วลาของเขาวา่มวีธิกีารอยา่งไร 
 2. คาํถามเกีย่วกบัความสนใจ (Interest Question : I) เป็นคาํถามทีมุ่ง่เน้นดา้นความชอบ 
และการจดัความสาํคญัก่อนและหลงั 
 3. คาํถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ (Opinion Questions : O) จะเป็นคาํถามทศันะและ
ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัโลก ทอ้งถิน่ ศลีธรรม เศรษฐกจิและกจิกรรมงานสงัคมต่างๆ 
จุดมุ่งหมายสาํคญัของคําถาม AIO เพื่อทีต่อ้งการทราบขอ้มลูจากผูบ้รโิภคว่าผูบ้รโิภคมคีวาม
คดิเหน็อย่างไรต่อผลติภณัฑ ์และผลติภณัฑม์สี่วนสมัพนัธเ์กีย่วขอ้งกบัผูบ้รโิภคอย่างไร เพื่อที่
นักวจิยันัน้จะไดนํ้าขอ้มูลมาใช้ในการพฒันาผลติภณัฑ์หรอือาจนํามาใช้ปรบัปรุงเปลี่ยนแปลง
ผลติภณัฑใ์หม่ เพื่อใหส้อดคล้องตรงตามความต้องการ ตามแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค 
หรอือาจนํามาใชเ้ป็นจุดขายเพือ่การโฆษณาได ้
 อรวรรณ ปิลนัธน์โอวาท (2537 : 74) กล่าววา่มผีูใ้หค้าํจาํกดัความวา่การจดักลุ่มผูบ้รโิภค
ตามหลกัจติวทิยา (Psychographics) คอื การวเิคราะหร์ปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle Analysis) 
ซึง่ทีก่ล่าวนัน้เป็นการวเิคราะหถ์งึ กจิกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคดิเหน็ 
(Opinions)  เรยีกโดยยอ่ว่า “AIOs” เจมส;์ โรเจอร;์ และพอล (James; Roger; and Paul. 1993 : 
449) ไดใ้หค้าํนิยามของแบบการดําเนินชวีติ ว่าเป็นรปูแบบซึง่ผูค้นดํารงชวีติ และใชเ้วลา และ
จ่ายเงนิ สรุปความหมายทีก่ล่าวขา้งตน้ไดว้่า รปูแบบการดําเนินชวีติ (Lifestyle) หมายถงึ รปูแบบ
เฉพาะทีม่นุษยแ์ต่ละคนแสดงออกถงึความเป็นตวัตนของคนนัน้ๆ ซึ่งเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละ
บุคคลแต่ละบุคคลจะเลอืกกระทาํในสิง่ทีแ่ตกต่างจากผูอ้ื่น หรอืคลา้ยคลงึกบัผูอ้ื่น ซึง่การกระทํา
ดงักล่าวจะสะทอ้นผา่นทางกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ 
 
 แบบของการใชช้วีติกบัอทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 286) แบบของการใชช้วีติของแต่
ละคนนัน้จะนําไปสู่การแสดงออกของสถานการณ์ ประสบการณ์ชวีติ ค่านิยม รวมถึงทศันคติ
และความคาดหมาย แบบของการใชช้วีติไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ มากมาย บุคคลและ
ครอบครวันัน้ ต่างกม็แีบบของการใชช้วีติ โดยแบบของการใชช้วีติของครอบครวัถูกกําหนด 
(สว่นหน่ึง) โดยแบบของการใชช้วีติของตวับุคคล และในทาํนองกลบักนัแบบของการใชช้วีติของ
ตวับุคคลกจ็ะถูกกาํหนด (สว่นหน่ึง) โดยครอบครวั 
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ตารางที ่2 แบบของการใชช้วีติกบัอทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
ตวักาํหนดรปูแบบการใช้ชีวิต แบบการใช้ชีวิต พฤติกรรม 
- ประชากรศาสตร ์
- ชัน้ทางสงัคม 
- สิง่จงูใจ 
- บุคลกิภาพ 
- อารมณ์ 
- คา่นิยม 
- วงจรชวีติครอบครวั 
- วฒันธรรม 
- ประสบการณ์ 

(เราอาศยัอย่างไร) 
- กจิกรรม 
- ความสนใจ 
- ชอบ/ไมช่อบ 
- ทศันคต ิ
- การอุปโภคบรโิภค 
- ความคาดหมาย 
- ความรูส้กึ 

(การซ้ือ) 
- อยา่งไร 
- เมือ่ใด 
- ทีไ่หน 
- อะไร 
- กบัใคร 
(การบริโภค) 
- ทีไ่หน 
- กบัใคร 
- อยา่งไร 
- เมือ่ไร 
- อะไร 

 
 ทีม่า : อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล.  (2545).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  
หน้า 286. 
 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 288) แบบของการใชช้วีติแสดงให้
เหน็ถงึภาพพจน์ของบุคคล (Self-Image or Self-Concept) ซึง่เป็นภาพพจน์ทัง้หมดทีต่วัเรามี
อยู่ อนัเป็นผลสบืเน่ืองมาจากวฒันธรรมสถานการณ์ และประสบการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการดํารง
ใชง้านประจําวนันัน้ ตลาดที่มบุีคคลซึ่งมแีบบของการใชช้วีติเดยีวกนันัน้ดูไดจ้ากกลุ่มบุคคลที่
เขาใชเ้วลา ค่านิยม รวมถงึความเชื่อเหมอืนกนั ตลอดจนมคีุณสมบตัิทางเศรษฐกจิสงัคม (Some 
Social Economic Characteristics)เหมอืนกนัและมคีุณสมบตัเิหล่าน้ีเกีย่วพนักบัการทาํกจิกรรม 
(Activities) ความสนใจ (Interests)และความคดิเหน็ (Opinions) ของกลุ่มบุคคลดงักล่าวดว้ย 
แบบของการใชช้วีตินอกจากจะเป็นแบบการดาํรงชพี (Patterns of Living) แลว้ยงัเป็นแบบของ
ความสนใจ (Pattern of Interests) อกีดว้ยแบบของการใชช้วีติอาจจะเป็นไปไดท้ัง้การรูต้วัและ
ไมรู่ต้วั เราอาจตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยรูต้วัว่าเป็นอทิธพิลของแบบในการใชช้วีติกไ็ด ้แต่สว่นมาก
เราไมรู่ต้วัว่ามนัมาจากสิง่นัน้ บุคคลสว่นใหญ่รกัษาแบบของการใชช้วีติของตนไว ้โดยมกีารเปลีย่นแปลง
บา้งทีล่ะน้อย การรกัษาหรอืการเปลีย่นแบบของการใชช้วีติของบุคคลหรอืครอบครวัมกัจะตอ้ง
เกดิจากมกีารบรโิภคและตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 



16 

 
 

รปูที ่2 อทิธพิลของรปูแบบการใชช้วีติต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 
 ทีม่า : อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล.  (2545).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  
หน้า 288. 
 
 บทบาทของแบบของการใชช้วีติ (The Role of Lifestyle) 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 289) แบบของการใชช้วีติสาํหรบั
ผูบ้รโิภคม ี2 บทบาท คอื 
 1. เป็นตวัจงูใจเบือ้งตน้ใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ (A Basic Motivator) เช่น ความปรารถนา  
ทีจ่ะรกัษาและเพิม่พนูแบบของการใชช้วีติในปจัจุบนั ซึ่งทําใหเ้กดิกจิกรรมการตดัสนิใจซื้อและ
ใชส้นิคา้ความตอ้งการทจีะตดัสนิใจซือ้น้ีเกดิมาจากเราคอืใคร เราเป็นอะไร ปญัหาและโอกาสที่
เราประสบในชวีติ 
 2. การเปลีย่นแปลงอนัเน่ืองมาจากผลของการตดัสนิใจ ผลของการทีผู่บ้รโิภคนัน้ทํา
การตดัสนิใจเกีย่วกบัสนิคา้จะก่อใหเ้กดิขา่วสารจูงใจและทศันคต ิขา่วสารน้ีจะเปลีย่นหรอืเสรมิแรง 
(Reinforce) กบัรปูแบบของการใชช้วีติ เช่น การใชห้รอืการประเมนิผลวนัหยุดสปัดาหซ์ึง่อาจจะ
นําไปสูแ่บบของการใชช้วีติในการท่องเทีย่ว (Travel-Oriente 3D Lifestyle) ในระดบัสงูกว่าเดมิ 
แบบของการใชช้วีติอาจเปลี่ยนแปลงถ้าเกดิมกีารเปลี่ยนแปลงในตวับุคคล กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั 
เป็นตน้ 
 
 การเปลีย่นแปลงแบบของการใชช้วีติ (Lifestyle Changes) 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 290) เมื่อเกดิการเปลีย่นแปลงแบบ
ของการใชช้วีติ มกัจะทําใหเ้กดิปญัหาซึ่งมรีากฐานมาจากการบรโิภค (Consumption-Related 
Problems) หรอือาจจะเกดิโอกาสทีจ่ะทาํการตดัสนิใจใหม่ ปญัหาน้ีจะนําไปสู่กระบวนการทีม่ี
ความผนัแปรและมกีารเปลี่ยนแปลงเกดิขึน้อย่างสมํ่าเสมอการเปลี่ยนแปลงน้ีเกดิเพราะการที่
ผูบ้รโิภคทาํการตดัสนิใจหรอืไมก่เ็กดิการเปลีย่นแปลงขึน้ต่อตวักําหนดแบบของการใชช้วีติ เช่น 
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เกดิการเปลีย่นแปลงค่านิยมจนทาํใหผ้ลดงักล่าวเปลีย่นแปลงไปดว้ยแบบการใชช้วีติของบุคคล
มไิดเ้ปลีย่นแปลงตลอดเวลา หรอืเปลีย่นแปลงอย่างมาก ถา้เปลีย่นอย่างมากมายและสมํ่าเสมอ
บุคคลจะตอ้งวติกกงัวลและอาจจะประสบภาวะลม้เหลว (Frustration) ดงันัน้แบบของการใชช้วีติ 
จงึจะค่อยๆ เปลีย่นแปลง และเป็นไปในรปูแบบทีไ่ม่รูต้วั การเปลีย่นแปลงมากและเป็นไปอย่าง
กะทนัหนัทีม่ต่ีอแบบของการใชช้วีติจะเกดิขึน้ไดเ้ฉพาะในเหตุการณ์ต่างๆ เช่น สงคราม พาย ุ
บาดเจบ็ แต่งงาน จบการศกึษา เดก็เกดิ หยา่ เปลีย่นงาน และคูส่มรสตาย 
 
 การจาํแนกผูบ้รโิภคตามลกัษณะของแบบของการใชช้วีติ 
 สามารถจาํแนกไดต้ามลกัษณะดงัน้ี 
 1. ตื่นตวักบัไมต่ื่นตวั (Active Versus Passive) เชน่ ผูบ้รโิภคเขา้รว่มในการเล่นกฬีา
หรอืเขา้ดคูอนเสริต์รายการสด สว่นผูบ้รโิภคแบบไมต่ื่นตวันัน้ ผูบ้รโิภคดโูทรทศัน์หรอืฟงัเทปอยู่
กบับา้น 
 2. การโออ้วดกบัการสว่นตวั (Ostentatious Versus Private) ผูบ้รโิภคแบบแรกแสวงหา
สญัลกัษณ์แหง่ความสาํเรจ็ทีป่วงชนยอมรบั ซึง่ตรงขา้มกบัแบบหลงัทีแ่สวงหาสนิคา้ทีใ่ชเ้ฉพาะตวั 
 3. ครอบครวักบัอาชพี (Family Versus Career) ผูบ้รโิภคแบบแรกมบุีตรและใชเ้วลา
กบักจิกรรมของครอบครวั แต่แบบหลงัไมม่บุีตรและใชเ้วลาเพือ่ความกา้วหน้าในอาชพี 
 4. ทอ้งถิน่กบันครหลวง (Local Versus Cosmopolitan) ผูบ้รโิภคแบบแรกเขา้รว่มกบั
ชมรมทอ้งถิน่กบัแบบหลงัเขา้รว่มกบัสงัคมทีก่วา้งกวา่ 
 
 การวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติโดยใชแ้บบวดั AIO 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 290-291) ผูบ้รโิภคใชแ้บบของการใชช้วีติ 
(Lifestyle) เพื่อลดความไมส่อดคลอ้ง และความไมส่มดุลในค่านิยม โดยการแปลความหมายเหตุการณ์
ที่ล้อมรอบตวัเขา พรอ้มทัง้ทํานายเหตุการณ์ที่จะเกดิขึน้ดว้ย การกระทําเช่นน้ีทําใหค้่านิยมมี
ความคงทนถาวร แต่แบบของการใชช้วีติกลบัแปรเปลีย่นไปอยา่งรวดเรว็มาก ซึง่กท็าํใหน้กัวจิยั
ต้องคอยสนใจ และคอยปรบัวธิกีารวจิยัตลอดจนปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด Psychographics 
เป็นเทคนิคทีน่กัวจิยัผูบ้รโิภคใชเ้พื่อวดัแบบของการใชช้วีติ คาํทีใ่ชแ้ทนกนัคอื AIO ซึง่หมายถงึ 
การวดักจิกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคดิเหน็ (Opinions) นกัวชิาการบาง
ท่านไดใ้หค้วามเหน็ไวว้่า ตวัอกัษร A ควรหมายถงึ ทศันคต ิ(Attitudes) แต่ถา้หากจะพจิารณา
ตามความเหมาะสม คําว่ากจิกรรมนัน้ เหมาะสมกว่าในการวดัแบบของการใชช้วีติเน่ืองจากว่า
เป็นการวดั สิง่ทีบุ่คคลกระทาํ (What People do) รายละเอยีดของ AIO มดีงัน้ี A คอื กจิกรรม 
ซึง่หมายถงึปฏกิริยิาทีแ่สดงออก เช่น ดโูทรทศัน์ แจกจ่ายของในรา้นคา้ หรอืเล่าใหเ้พื่อนฟงัเกีย่วกบั
บรกิารซ่อมรถของอู่ประจํา และแมว้่าปฏกิริยิาน้ีใครกเ็หน็อยู่แต่กไ็ม่สามารถจะเดาเหตุผลการกระทํา
ไดห้มดและกไ็มม่ใีครทาํการวดัเพือ่หาเหตุผล  
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 I คอื ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์หรอืวตัถุ โดยมรีะดบัของความ
ตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้เมือ่ไดต้ัง้ใจตดิต่อกนัหรอืมคีวามตัง้ใจเป็นพเิศษกบัมนั  
 O คอื ความคดิเหน็ทีเ่ป็นไปใน รปู หรอืการเขยีน “ตอบ” ทีบุ่คคลนัน้ตอบต่อสถานการณ์  
ทีก่ระตุ้นเรา้ที่มกีารถามคําถาม ความคดิเหน็เราใชเ้พื่ออธบิายการแปลความหมาย การคาดคะเน 
และการประเมนิคา่ เชน่ เชื่อในสิง่ซึง่บุคคลอื่นนัน้ตัง้ใจ และมคีวามเชื่อเกีย่วกบัเหตุการณ์ในอนาคต 
รวมถงึประเมนิรางวลัทีจ่ะไดร้บัจากการเลอืกทางเลอืก และโทษทีจ่ะเป็นผลของการเลอืกทางเลอืก 
 
ตารางที ่3 ขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตร ์

กิจกรรม 
(Activities) 
(ใช้กิจกรรม
อย่างไร ?) 

ความสนใจ 
(Interest) 

(ยินดีท่ีได้ทาํอะไร) 

ความคิดเหน็ 
(Opinion) 

(คิดถึงคน สถานท่ี 
ส่ิงของอย่างไร) 

ประชากรศาสตร ์
(Demographic) 

(เขาเป็นใคร) 

ทาํงาน 
งานอดเิรก 
วนัหยดุพกัผอ่น 
ตอ้นรบัและรืน่เรงิ 
สมาชกิสโมสร 
ชมรม 
จา่ยของ 
กฬีา 

ครอบครวั 
บา้น 
ชมรม 
พกัผอ่น 
แฟชัน่ 
อาหาร 
สือ่ต่างๆ 
ความสาํเรจ็ 

พวกคนอื่น 
เรือ่งเกีย่วกบัสงัคม 
ธุรกจิ 
เศรษฐศาสตร ์
การศกึษา 
สนิคา้ 
อนาคต 
วฒันาธรรม 

อาย ุ
การศกึษา 
อาชพี 
ขนาดครอบครวั 
ทีอ่ยูอ่าศยั 
ภมูศิาสตร ์
ขนาดเมอืงทีอ่าศยั 
ขัน้ตอนวงจรชวีติ 

 
 ทีม่า : อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล.  (2545).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  
หน้า 291. 
 
 จากตารางที ่3 นัน้สามารถทีจ่ะเหน็ขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตร ์ทีนิ่ยมพจิารณาใช้
กนั เพื่อจะทําการแบ่งส่วนของตลาด เพราะมนัเกีย่วพนักบัพฤตกิรรม และยงัหาไดง้่ายอกีดว้ย 
อย่างไรกด็ ีประชากรศาสตรโ์ดยตวัของมนัเอง ไมไ่ดก่้อใหเ้กดิพฤตกิรรม ดงันัน้อาจกล่าวไดว้่า
ประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม แต่ไม่สามารถใชอ้ธบิายพฤตกิรรมได ้นักการตลาด
จงึมุง่เน้นเพื่อศกึษาใหรู้ม้ากขึน้ในเรื่องทาํไมผูบ้รโิภคจงึก่อพฤตกิรรมอย่างทีเ่ขาทาํ ผลทีไ่ดป้รากฏ
ว่าแบบของการใชช้วีตินัน้ กระทบต่อผลติภณัฑท์ีเ่ขาซื้อและตราทีเ่ขานิยมอกีดว้ย อย่างไรกด็ี
การเขา้ใจถงึกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ เมือ่รวมเขา้ดว้ยกนัเพือ่สรา้งแบบของการใช้
ชวีติเพือ่ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพฒันากลยุทธ ์ผลติภณัฑ ์วางราคา สง่เสรมิตลาด และการจดัจาํหน่าย
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ไดส้รปุจากรปูแบบการดาํเนินชวีติทีก่ล่าวในขา้งตน้ รปูแบบการดาํเนินชวีติประกอบดว้ยตวัแปร
ต่างๆ ทีช่ว่ยใหส้ามารถจาํแนกลกัษณะของผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่มต่างๆ ผา่นทางแบบวดั AIO ที่
ซึง่จะนําไปสูก่ารหาความสมัพนัธใ์นเชงิจติวทิยา ซึง่ผูว้จิยันําปจัจยัต่างๆ มาประยุกต์ใชใ้นการศกึษา
ดา้นขอ้มลูประชากรศาสตรใ์นงานวจิยัชิน้น้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการใช้บคุคลท่ีมีช่ือเสียงอ้างอิง 
 การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงอา้งองิไดม้ผีูใ้หนิ้ยามอยูห่ลากหลายทา่นดงัต่อไปน้ี 
 ณฏัฐา อุ่ยมานะชยั (2556) กล่าวไวว้่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัใหค้วามเชื่อถอืขอ้มลูที่
ไดร้บัจากกลุ่มดาราหรอืคนดงัเป็นอย่างมาก เพราะมคีวามเชื่อมัน่ว่า ขอ้มูลที่ได้รบัเป็นขอ้มูล
จากผูบ้รโิภคดว้ยกนัเอง (Peer to Peer) หรอืจากผู๎เชีย่วชาญ (Expert to Peer) ในเรื่องใดเรื่อง
หน่ึงมากกว่าตน และคดิว่าขอ้มลูทีไ่ดร้บัไมใ่ช่การโฆษณาโดยเจา้ของสนิคา้ และบรกิาร จงึยนิดี
ทีจ่ะเปิดรบัโดยปราศจากอคต ิผูบ้รโิภคอาจมคีวามเชื่อถอืดาราหรอืคนดงัคนใดคนหน่ึงอยู่ก่อน
แลว้ และเมือ่ไดร้บัรูว้า่ ดาราหรอืคนดงัทีต่นชื่นชอบนัน้ใชส้นิคา้หรอืบรกิารใด สว่นใหญ่กจ็ะตอ้ง
การทีจ่ะใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ พรอ้มทัง้ยนิดทีีจ่ะบอกต่อไปยงัคนใกลช้ดิอกีดว้ย จากทีก่ล่าว 
การส่งเสรมิการขายผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้านอกเหนือจากการประชาสมัพนัธต์ามเวบ็ไซต์ หรอื
โฆษณาตามพืน้ทีเ่วบ็ไซต์ต่างๆ แลว้ การกระตุน้การความสนใจของผูบ้รโิภคไดเ้ป็นอย่างด ีคอื 
การโฆษณาผา่น ดาราหรอืคนดงั ทีใ่ชอ้า้งองิในการทาํธุรกจิ โดยเฉพาะดา้นความสวยความงาม 
เพราะสงัคมปจัจุบนั 
 นอกจากน้ี การใชคุ้ณสมบตัขิองตวัดารามาสรา้งความมัน่ใจ (Confidently) ความเชื่อถอื 
(Believe) และความไวว้างใจ (Trust) ยิง่เป็นแมเ่หลก็ดงึดดูใจผูบ้รโิภคอยูแ่ลว้ หากยิง่เลอืกพรเีซน็เตอร์
ทีต่อบโจทยต์รงตามผลติภณัฑด์ว้ยแลว้ กย็ิง่สามารถดงึดูดผูบ้รโิภค ทําใหรู้ส้กึผลติภณัฑม์คีวาม
น่าสนใจไดย้ิง่ๆ ขึน้ไปอกี ดงันัน้ การอา้งองิจากดาราหรอืคนดงัผา่นอนิสตราแกรมนัน้มอีทิธพิล 
และเป็นตวัรบัรองมาตรฐานอยา่ง ดใีนการเลอืกซือ้ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สงูมากขึน้ 
(ณฏัฐา อุย่มานะชยั. 2556)  
 ภสัสรนนัท ์อเนกธรรมกุล (2553) ไดก้ล่าววา่ บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงหมายถงึ บุคคลทีรู่จ้กั
เพราะเขาเหล่านัน้ เป็นผูท้ีม่ชีื่อเสยีง และการที่คนๆ หน่ึงจะมชีื่อเสยีงไดน้ัน้ เขาเหล่านัน้ต้องเป็น
บุคคลที่ประสบความสําเรจ็ บุคคลธรรมดาที่ไม่เคยประสบความสําเรจ็ในเรื่องใดเรื่องหน่ึงมาก่อน
หรอืไม่ไดเ้ป็นทายาทดงักล่าว จะไม่สามารถเป็นบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงไดอ้ย่างแน่นอน นอกเหนือจาก
การเป็นผูป้ระสบความสาํเรจ็และมชีื่อเสยีงแลว้ บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงตอ้งมตีวัตนและมชีวีติในลกัษณะ
ทีป่ระชาชนจบัตอ้งได ้อยา่งไรกต็ามบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 กลุ่มดงัน้ี 
 กลุ่มที ่1 Actor Actress เป็นบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มแรกทีห่ลายคนนึกถงึ กลุ่มน้ีคอื
นกัแสดงทีป่ระกอบดว้ยตวัเอกทัง้ชาย หญงิ เดก็ ผูใ้หญ่ บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีถา้เป็นนกัแสดง
รุน่เก่า ทีม่ชีื่อเสยีงมานาน จะดแูลภาพลกัษณ์ของตนเองใหด้ดูอียูเ่สมอ มกัไมม่เีรื่องเสื่อมเสยีให้
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เกดิประเดน็ตามหน้าหนงัสอืพมิพ ์บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงรุน่ต่อมาจะมผีูป้กครองเป็นผูจ้ดัการดแูลควิ 
การเงนิเลือกสรรคนที่เขา้มาสนิดสนมคุ้นเคย ซึ่งต่อมาอาจพฒันาเป็นผูดู้แลผู้จดัการส่วนตวั 
อยา่งไรกต็ามบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีมกัมภีาพลกัษณ์ทีไ่มค่่อยดเีท่าทีค่วร โดยสงัเกตจากการมี
พฤติกรรมที่ปรากฏในสื่อรายวนั ภาพลกัษณ์ที่ติดตวัของบุคคลที่มชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีเป็นผลจาก
บทบาทที่ไดร้บัจากการแสดงภาพลกัษณ์เหล่าน้ีจงึเป็นสิง่สําคญัเพราะเป็นตวัแปรเบื้องต้นใน
การคดัเลอืกบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงมาเป็นผูร้บัรองสนิคา้ (Brand Endorser) 
 กลุ่มที ่2 Singer บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีมทีีม่าแตกต่างกนั อาจมาจากเวทกีารประกวด
ทีต่อ้งแสดงความสามารถสว่นตวั หรอืาจเป็นทายาทของนักแสดงทีม่ชีื่อเสยีง หรอืประสบความสาํเรจ็
ในวงการเพลงมาก่อน บ้างกป็ระสบความสําเรจ็จากเวทลี่าฝนั ขอ้แตกต่างระหว่าง Singer-Celeb 
กบั Actress-Celeb คอื Singer-Celeb มกัมคี่ายทีช่ดัเจน มทีมีงานดแูลภาพลกัษณ์ ศลิปินเมื่อ
เขา้วงการ และจะคอยดูแลภาพลกัษณ์ที่ต้องแสดงต่อหน้าสาธารณชน ภาพลกัษณ์ที่กลุ่มSinger-
Celeb ถูกกาํหนด และพฒันาใหช้ดัเจนมกัเป็นผลมาจากแนวเพลงทีร่อ้ง หากเป็นศลิปินรอ็กการ
ปรากฏตวัต่อหน้าสาธารณชนแต่ละครัง้กต็อ้งเป็นรอ็ก เหน็ไดช้ดัว่ากลุ่ม Singer-Celeb มกัมี
ภาพลกัษณ์จดัเจนทนัททีีเ่ริม่เป็นทีรู่จ้กัต่อหน้าสาธารณชน อกีทัง้ภาพลกัษณ์เหลํานัน้ มกัไดร้บั
การควบคุมใหเ้ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัดว้ยผูจ้ดัการมอือาชพีในค่ายเพลงทีส่งักดั พฒันาการ
การจดัการภาพลกัษณ์ Singer-Celeb ถอืไดว้า่กา้วหน้ากวา่ Actress-Celeb  
 กลุ่มที ่ 3 Singer-Actor, Actress บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ี หมายถงึบุคคลทีป่ระสบ
ความสาํเรจ็มากกว่าหน่ึงอย่าง บา้งกเ็ริม่จากการเป็นนักรอ้ง ต่อมาเขา้สู่วงการแสดง บา้งกเ็ริม่
จากการเป็นนักแสดงก่อนแล้วจงึเขา้สู่วงการเพลง บุคคลที่มชีื่อเสยีงที่มโีอกาสไดแ้สดงความ 
สามารถทัง้สองบทบาทน้ี หากมคีวามสามารถจรงิ กจ็ะสามารถมชีื่อเสยีงไดท้ัง้สองวงการ เพราะ
หากไมป่ระสบ ความสาํเรจ็ในบทบาททีส่องกม็กัจะกลบัไปยงัจุดยนืเดมิ เช่น กลบัไปเป็นนกัรอ้ง
เหมอืนเดมิ หรอืกลบัไปแสดงเพยีงอย่างเดยีว ขอ้สงัเกตของบุคคลทีป่ระสบความสาํเรจ็ในสอง
บทบาทใกลเ้คยีงกนั มกัเป็นบุคคลรุน่ใหมท่ีไ่ดร้บัการฝึกฝนใหม้คีวามสามารถจรงิจงั 
 กลุ่มที ่ 4 Sport Figures บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีเป็นทีรู่จ้กัจากความสามารถทางกฬีา 
ประสบความสําเรจ็จากการแข่งขนัระดบัสากล นาชื่อเสยีงมาสู่ตนเองและประเทศทีต่นถอืสญัชาต ิ
โดยบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ี ถอืวา่ชว่งอายกุารมชีื่อเสยีงผนัแปรตามช่วงเวลาแหง่ชยัชนะในการ
กฬีาที่ตนถนัด หากไม่ประสบความสําเรจ็ ความมชีื่อเสยีงถอืเป็นองค์ประกอบสําคญัทีสุ่ดของ
การเป็นบุคคลที่มชีื่อเสยีงก็จะลดลง โดยทัว่ไปบุคคลที่มชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีมกัมภีาพลกัษณ์เป็น
นกักฬีารา่งกายแขง็แรง ในบางรายทีก่ลายเป็นขา่วกบัสือ่รายวนัจงึมภีาพลกัษณ์อื่นๆ เสรมิ  
 กลุ่มที ่ 5 New Anchors & Mc บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ี เน่ืองมาจาการมหีน้าทีก่ารงาน  
ทีต่อ้งปรากฏตวัในหน้าจอโทรทศัน์อยู่บ่อยครัง้จนทําใหเ้กดิความคุน้เคย นานวนัจงึไดร้บัความ
สนใจจนมชีื่อเสยีง เป็นทีรู่จ้กั มภีาพลกัษณ์เฉพาะบุคคล มรีปูรา่งหน้าตาด ีมคีวามโดดเด่นจงึทาํ
ใหเ้ป็นทีส่นใจของแบรนดอ์ยา่งไมย่ิง่หยอ่นไปกวา่บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มอื่นๆ 
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 กลุ่มที ่ 6 Beauty กลุ่มบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีเป็นทีรู่จ้กัเพราะมตีําแหน่งผ่านเวที
ประกวด เช่น เป็นนางงามอนัดบัหน่ึงหรอืนัดบัอื่นๆ ตําแหน่งเหล่าน้ีคอืใบเบกิทางชัน้ดสีู่การเป็น
บุคคลที่มชีื่อเสยีงในวงการอื่น เช่น การแสดง หรอืนักรอ้ง ไม่เช่นนัน้ ชื่อเสยีงกจ็ะสิน้สุดเมื่อหมด
ตําแหน่ง 
 กลุ่มที ่ 7 High-So บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ี เป็นบุคคลกลุ่มสาํคญั เพราะมหีน้าตาฐานะ 
และชื่อเสยีงทางสงัคม แต่อาจจะไดร้บัความนิยมกล่าวถงึตามสื่อทัว่ไปเมื่อไม่นานมาน้ี สาเหตุ
เพราะในอดตี บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีมกัเกบ็ตวั ไม่เป็นข่าว จะรูจ้กักนัเฉพาะในแวดวงตนเอง
ดว้ยกนัเท่านัน้ ปจัจุบนักลุ่มลูกหลาน High-So รุ่นใหญ่ไดเ้ปิดตวัใหเ้ป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ สาเหตุที่
บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงกลุ่มน้ีไดร้บัความนิยม เน่ืองมากจากความมชีื่อเสยีงเช่นเดยีวกบับุคคลกลุ่ม
อื่น จะแตกต่างกนัตรงทีค่วามมชีื่อเสยีงของบุคคลกลุ่มน้ีตดิตวัมาแต่กําเนิด เพราะชาตกิําเนิด
และฐานะทางสงัคม ในการดาํเนินธุรกจิของครอบครวัซึง่ทาํต่อเน่ืองกนัมา 
 การใชด้าราหรอืคนดงัโฆษณาสนิคา้ใหใ้นอนิสตราแกรม ถูกมองว่าเป็นสว่นสาํคญัใน
การใหเ้ครดติผลติภณัฑ์ และมคีุณคํากบัการโฆษณามากกว่าบุคคลทัว่ไป บรษิทัหรอืองค์กร
ต่างๆ ที่เพิง่เริม่หรอืมขีนาดเลก็ไดใ้หค้วามสําคญัในเรื่องการรบัรูใ้นตวัสนิคา้ของผูบ้รโิภค ซึ่ง
พวกดาราหรอืคนดงันัน้สามารถทาํใหใ้หส้นิคา้ทีไ่มม่ใีครรูจ้กัถูกจดจาํไดใ้นทางบวก จากการวจิยั
ชีว้่าบุคลกิภาพของดาราหรอืคนดงัมผีลต่อการขายและโฆษณาผลติภณัฑ ์ดงันัน้การทีบ่รษิทัจะ
เลอืกใครมาทาหน้าทีน้ี่จะตอ้งคาํนึง 3 ดา้น คอื 1. ชื่อเสยีง 2. ความนําดงึดดู 3. พลงัในการต่อรอง 
ดาราหรอืคนดงัจะเป็นกลุ่มคนหรอืคนเดยีวกไ็ดจ้ะสามารถแสดงให ้เหน็ถงึคุณคาํของผลติภณัฑ ์
รวมไปถงึทศันะคตทิีด่ต่ีอตวัผลติภณัฑ ์และพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ประโยชน์
ทีไ่ดม้าหลงัจากนัน้คอื การสื่อสารแบบปากต่อปากของผูบ้รโิภคจะช่วยเพิม่ความจงรกัภกัดใีน  
ตวัสนิคา้ เพิม่ความเชื่อมัน่ในตวัสนิคา้ และทาใหผู้บ้รโิภคเกดิความตัง้ใจซือ้สนิคา้ในทีส่ดุ  
 เหว่ย; และลู่ (Wei; and Lu. 2013) กล่าวว่า การอา้งองิจากดารา หรอืคนดงัผา่นอนิ
สตราแกรมได้รบัการยอมรบัว่าเป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ที่ใช้ในการโฆษณาที่เป็นที่นิยมมาก
ทีสุ่ด และเป็นทีย่อมรบัว่าเป็น "คุณลกัษณะของการตลาดสมยัใหม”่ การโฆษณามกัจะจา้งดารา
หรอืคนดงัเพื่อรบัรองตวัผลติภณัฑใ์ห ้ผูบ้รโิภคเกดิความมัน่ใจ ทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจ 
การโฆษณาผลติภณัฑโ์ดยใชว้ธิน้ีีสามารถเพิม่ความนําดงึดูดใจในตวัผลติภณัฑแ์ละเพิม่ความ
ต้องการใชผ้ลติภณัฑต์ามดาราหรอืคนดงัของผูบ้รโิภค และทําใหโ้ฆษณาเป็นที่นําจดจาและมี
ความนําเชื่อถอืมากขึน้ อย่างไรกต็ามการจา้งดาราหรอืคนดงันัน้ มรีาคาสงูเพราะสถานะ ความ
มชีื่อเสยีงของพวกเขา 
 การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงโฆษณาสนิคา้ ถูกมองวา่เป็นสว่นสาํคญัในการใหเ้ครดติผลติภณัฑ ์
และมคีุณคาํกบัการโฆษณามากกว่าบุคคลทัว่ไป ซึง่บุคคลเหล่านัน้สามารถทาํใหใ้หส้นิคา้ทีไ่มม่ี
ใครรูจ้กัถูกจดจําไดใ้นทางบวก ดงันัน้การทีบ่รษิทัจะเลอืกใครมาทาหน้าที ่น้ีจะตอ้งคํานึง ชื่อเสยีง 
ความนําดงึดดู พลงัในการต่อรอง ความสามารถแสดงใหเ้หน็ถงึคุณคาํของผลติภณัฑ ์รวมไปถงึ
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ทศันะคตทิีด่ตี่อตวัผลติภณัฑ ์และพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัจงึมี
ความคดิว่า การใชบุ้คคลที่มชีื่อเสยีงอา้งองิเหมาะสมทีจ่ะนํามาใชใ้นการศกึษาครัง้น้ีเน่ืองจาก
เป็นตวัแปรทีม่คีวามสอดคลอ้งกบัประเดน็ทีต่อ้งการศกึษา 
 
แนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรบัส่ือ 
 ความหมายของการเปิดรบัสื่อของ แคลปเปอร ์โจเซฟ (Klapper Joseph. 1967 : 19) 
นัน้ไดใ้หค้วามหมายว่า บุคคลมกีระบวนการเลอืกสรรตนเอง (Selectivity Process) คอื บุคคล
จะเลอืกเปิดรบัสาร (Selective Exposure) ทีต่รงกบัความคดิเหน็ของเขา รวมถงึเลอืกทีจ่ะรบัรู ้
(Selective Perception) เฉพาะสารทีม่คีวามหมายสอดคลอ้งกบัความคดิมากกว่าสิง่ทีไ่มเ่หน็
ดว้ย ชาลล์; และแอ๊ทคนิ (Charles; and Atkin. 1973 : 208) ไดก้ล่าวไวว้่า บุคคลทีเ่ปิดรบั
ขา่วสารมากย่อมมหีตูากวา้งไกล มคีวามรูค้วามเขา้ใจในสภาพแวดลอ้มและเป็นคนทนัสมยัทนั
เหตุการณ์กว่าบุคคลทีเ่ปิดรบัขา่วสารน้อย แมคเควล (Mcquail. 2000 : 616) ไดก้ล่าวไวว้่า การเปิด 
รบัสื่อ (Exposure) หมายถงึ การทีป่ระสาทสมัผสัของผูบ้รโิภคถูกกระตุน้โดยสิง่เรา้ ซึง่ผูบ้รโิภค
จะเป็นผูเ้ลอืกเองว่าสิง่เราใดตรงกบัความต้องการของตน โดยจะหลกีเลี่ยงการเปิดรบัสิง่เรา้ที่
ตนเองนัน้ไมไ่ดต้อ้งการ ไมส่นใจ และเหน็ว่าไมส่าํคญั การเปิดรบัสื่อ (Media Exposure) เป็นปจัจยั
หน่ึงทีส่ง่ผลต่อการสือ่สาร ซึง่จะเกีย่วขอ้งกบัปจัจยัภายในของผูร้บัสาร เช่น ปจัจยัทางดา้นจติวทิยา 
(Physical Accessibility) เช่น ผูร้บัสารอยูใ่กลห้รอืไกลจากขา่วสารและสื่อ การเขา้ถงึสื่อในเชงิ
เศรษฐกจิ (Economic Accessibility) เช่น ฐานะทางเศรษฐกจิเอือ้อาํนวยต่อการซือ้ขา่วสารหรอืไม ่
และการเขา้ถงึสื่อในเชงิ สงัคม-วฒันธรรม (Socio-Accessibility) เช่น ระดบัการอ่านออกเขยีน
ไดข้องผูร้บัสาร  
 
 กระบวนการสือ่สารม ี2 ลกัษณะดว้ยกนั 
 1.  พฤตกิรรมการรบัสื่อเชงิเครื่องมอื (Instrumental Viewing Behavior) เป็นการเปิดรบั
สารผูร้บัสารตัง้ใจเจาะจงจะเปิดรบั โดยมจุีดมุง่หมายวา่จะนําเอาขา่วสารไปใชป้ระโยชน์บางอยา่ง 
 2.  พฤตกิรรมการรบัสื่อเชงิพธิกีรรม (Ritualistic/Habitual Viewing Behavior) เป็น
การเปิดรบัทีไ่มไ่ดม้เีป้าหมายพเิศษ ไมไ่ดต้ัง้จุดมุง่หมายอะไรเอาไวว้่าจะนําเอาความรูไ้ปใชป้ระโยชน์
ใดๆ เป็นเพยีงแคก่ารเปิดดเูพราะความเคยชนิ ดไูปเรื่อยๆ โดยไมไ่ดเ้จาะจงคาดหวงัอะไรเป็นพเิศษ 
การเปิดรบัขา่วสาร โดยจาํแนกตามพฤตกิรรมการเปิดขา่วสารดงัน้ี 
 1. การแสวงหาขอ้มลู (Information Seeking) คอื การทีบุ่คคลจะแสวงหาความรูเ้พื่อ
ตอ้งการใหม้คีวามคลา้ยคลงึกบับุคคลอื่นในเรือ่งใดเรือ่งหน่ึง หรอืเรือ่งทัว่ไป 
 2. การเปิดรบัขอ้มลู (Information Receptivity) คอื การทีบุ่คคลจะเปิดรบัสื่อเมื่อ
ตอ้งการทราบขอ้มลูทีต่นเองสนใจหรอือยากรู ้เชน่ เปิดดโูทรทศัน์หรอืรายการทีส่นใจ 
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 3. การเปิดรบัประสบการณ์ (Experience Receptivity) คอื การทีบุ่คคลจะเปิดรบั
ขา่วสารเพื่อตอ้งการทําสิง่ใดสิง่หน่ึงเพื่อผอ่นคลายอารมณ์ขา่วสารเป็นสิง่จาํเป็นอยา่งยิง่สาํหรบั
กจิกรรมต่างๆ ในชวีติมนุษย ์มนุษยเ์ป็นสตัวส์งัคมทีต่้องอาศยัการแลกเปลีย่นข่าวสาร ความรู ้
และประสบการณ์ซึ่งกนัและกนั ข่าวสารจะเป็นปจัจยัที่สําคญัที่ใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจ
มนุษย ์โดยเฉพาะอยา่งยิง่เมือ่มนุษยเ์กดิความไมแ่น่ใจเรือ่งใดเรื่องหน่ึงมากเท่าใดความตอ้งการ
ขา่วสารกย็ิง่เพิม่ขึน้เทา่นัน้  
 ขา่วสารนัน้เป็นสิง่ทีม่คีวามจาํเป็นมากในชวีติประจําวนัของมนุษยซ์ึง่เหตุผลกค็อืมนุษย์
เป็นสตัวส์งัคม จงึตอ้งมกีารแลกเปลีย่นข่าวสารซึง่กนัและกนั โดยข่าวสารน้ีจะเป็นปจัจยัหน่ึงที่
จะกาํหนดการตดัสนิใจของมนุษย ์โดยเฉพาะเมื่อยามมนุษยน์ัน้เกดิปญัหา และความไมแ่น่ใจใน
สิง่ใด ข่าวสารนัน้จะมคีวามสําคญัต่อมนุษย์เพิม่มากขึน้ สรุปความหมายที่กล่าวขา้งต้นได้ว่า 
ข่าวสารเป็นสิง่จําเป็นสําหรบัมนุษย ์เพราะมนุษยเ์ป็นสตัว์สงัคม จําเป็นต้องมกีารแลกเปลี่ยน
ขา่วสารซึง่กนัและกนั ขา่วสารทําใหม้นุษยม์คีวามรู ้ทนัเหตุการณ์ช่วยในการตดัสนิใจ หรอืเพื่อ
เพิม่ประสบการณ์ในเรือ่งต่างๆ ทีม่นุษยส์นใจ 
  
 กระบวนการเลอืกรบัขา่วสาร 
 แคลปเปอร ์โจเซฟ (Klapper Joseph. 1967 : 19-25) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการเลอืกรบั
ขา่วสารหรอืการเปิดรบัขา่วสารเปรยีบเสมอืนเครื่องกรองขา่วสารในการรบัรูข้องมนุษย ์ซึง่ประกอบ
ไปดว้ยการกลัน่กรอง 4 ขัน้ตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี 
 1. การเลอืกเปิดรบั (Selective Exposure) เป็นขัน้แรกในการเลอืกช่องทางการสื่อสาร 
บุคคลจะเลอืกเปิดรบัสื่อ และข่าวสารจากแหล่งสารทีม่อียู่ดว้ยกนัหลายแหล่ง เช่นการเลอืกซื้อ
หนงัสอืพมิพฉ์บบัใดฉบบัหน่ึง การเลอืกเปิดวทิยุกระจายเสยีงจากสถานีใดสถานีหน่ึงตามความ
สนใจหรอืตามความตอ้งการของตน อกีทัง้ทกัษะ และความชาํนาญในการรบัรูข้า่วสารของคนเรานัน้
กจ็ะต่างกนั ในบางคนถนดัทีจ่ะฟงัมากกวา่อา่น กจ็ะมคีวามชื่นชอบทีจ่ะฟงัวทิย ุและชื่นชอบการ
ดโูทรทศัน์มากกวา่อา่นหนงัสอืเป็นตน้ 
 2. การเลอืกใหค้วามสนใจ (Selective Attention) ผูเ้ปิดรบัขา่วสารนัน้มแีนวโน้มทีจ่ะ
เลอืกสนใจข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง โดยทีม่กัจะเลอืกตามความคดิเหน็ ความสนใจของตน เพื่อ
สนบัสนุนทศันคตเิดมิทีม่อียู ่และหลกีเลีย่งสิง่ทีไ่มส่อดคลอ้งกบัความรู ้ความเขา้ใจ หรอืทศันคติ
เดมิทีม่อียู่แลว้ เพื่อทีจ่ะไม่ใหเ้กดิภาวะทางจติใจทีไ่ม่สมดุลหรอืมคีวามไม่สบายใจ ทีเ่รยีกว่า ความ
ไมส่อดคลอ้งทางดา้นความเขา้ใจ (Cognitive Dissonance) 
 3. การเลอืกรบัรูแ้ละตคีวามหมาย (Selective Perception and Interpretation) เมื่อ
บุคคลนัน้เปิดรบัขอ้มูลข่าวสารแล้วนัน้ กใ็ช่ว่าจะรบัรูข้่าวสารทัง้หมดตามเจตนารมณ์ของผูส้่งสาร
เสมอไป เพราะคนเรามกัเลอืกรบัรู ้และตคีวามหมายสารแตกต่างกนัไปตามความสนใจ ทศันคต ิ
ประสบการณ์ ความเชื่อ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจงูใจ สภาวะทางรา่งกาย หรอืสภาวะ
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ทางอารมณ์ และสภาวะทางจติใจ ฉะนัน้ในแต่ละคนอาจจะตคีวามเฉพาะขา่วสารทีส่อดคลอ้งกบั
ลกัษณะสว่นบุคคลดงักล่าวนอกจากจะทาํใหข้า่วสาร บางสว่นถูกตดัทิง้ไปยงัมกีารบดิเบอืนขา่วสาร
ใหม้ทีศิทางเป็นทีน่่าพอใจของแต่ละบุคคลดว้ย 
 4. การเลอืกจดจํา (Selective Retention) คอืการทีบุ่คคลจะเลอืกจดจําขา่วสารใน
ส่วนทีต่รงกบัความสนใจ ความต้องการ ทศันคตขิองตนเอง ฯลฯ และมกัทีจ่ะลมื หรอืไม่นําไป
ถ่ายทอดต่อในส่วนทีต่นเองไม่สนใจ ไม่เหน็ดว้ย หรอืเรื่องทีข่ดัแยง้คา้นกบัความคดิของตนเอง 
ขา่วสารทีค่นเราเลอืกจดจําไวน้ัน้ มกัทีจ่ะมเีน้ือหาทีจ่ะช่วยส่งเสรมิ หรอืสนับสนุนในความรูส้กึ
นึกคดิ ทศันคต ิค่านิยม หรอืความเชื่อของแต่ละคนทีม่อียูเ่ดมินัน้ ใหม้คีวามมัน่คงชดัเจนยิง่ขึน้
และเปลี่ยนแปลงยากขึน้ เพื่อนําไปใชเ้ป็นประโยชน์ในโอกาสต่อไป ส่วนหน่ึงอาจนําไปใชเ้มื่อ
เกดิความรูส้กึขดัแยง้และมสีิง่ทีท่าํใหไ้มส่บายใจขึน้ 
 
 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกเปิดรบัขา่วสาร 
 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกเปิดรบัขา่วสารของบุคคลนัน้ ไดก้ล่าวถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อการเลอืกเปิดรบัขา่วสารของบุคคลไวด้งัน้ี 
 1. ความตอ้งการ (Need) สาํหรบัปจัจยัทีส่าํคญัทีสุ่ดปจัจยัหน่ึงในกระบวนการเลอืก
ของมนุษย ์นัน่กค็อืความต้องการ โดยความต้องการทุกอย่างของมนุษยท์ัง้ความต้องการทาง
กาย และความตอ้งการทางใจ ทัง้ในความตอ้งการระดบัสงู และความตอ้งการระดบัตํ่า ยอ่มทีจ่ะ
เป็นตวักาํหนดการเลอืกของเรา โดยเราเลอืกทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของเรา เพื่อใหไ้ดข้า่วสาร 
เพือ่แสดงรสนิยม เพือ่การยอมรบัในสงัคม เพือ่ความพอใจ ฯลฯ 
 2. ทศันคต ิและค่านิยม (Attitude and Values) ทศันคต ิคอืความชอบและมใีจโน้ม
เอยีงไปในทศิทางทีเ่ป็นเชงิบวกของความรูส้กึสว่นตน (Preference and Predisposition) ต่อเรื่อง
ต่างๆ สว่นคาํวา่คา่นิยม คอืหลกัพืน้ฐานทีเ่ราทุกคนในสงัคมนัน้ต่างยดึถอื ซึง่เป็นความรูส้กึทีว่่า
เราควรทีจ่ะทาํ หรอืไมค่วรทีจ่ะทาํอะไรในการทีจ่ะมคีวามสมัพนัธก์บั สิง่แวดลอ้ม และคนซึง่ทศันคต ิ
และคา่นิยมมอีทิธพิลอยา่งยิง่ต่อการเลอืกใชส้ือ่มวลชน การเลอืกขา่วสาร การเลอืกตคีวามหมาย
และการเลอืกจดจาํ 
 3. เป้าหมาย (Goal) มนุษยท์ุกคนนัน้ลว้นมเีป้าหมาย มนุษยท์ุกคนกําหนดเป้าหมาย
ในการดาํเนินชวีติ ทัง้ในเรือ่งอาชพี การเขา้สมาคม การพกัผอ่น เป้าหมายของกจิกรรมต่างๆ ที่
เรากําหนดขึน้น้ีจะมอีทิธพิลต่อการเลอืกใชส้ื่อมวลชน การเลอืกขา่วสาร การตคีวามหมาย และ
การเลอืกจดจาํเพือ่สนองเป้าหมายของตน 
 4. ความสามารถ (Capability) ความสามารถของเราเกีย่วกบัเรื่องใดเรื่องหน่ึงรวมทัง้
ความสามารถดา้นภาษามอีทิธพิลต่อเราในการทีจ่ะเลอืกรบัข่าวสาร เลอืกตคีวามหมาย และเลอืก
เกบ็เน้ือหาของขา่วนัน้ไว ้
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 5. การใชป้ระโยชน์ (Utility) เมื่อกล่าวโดยทัว่ไปแลว้นัน้ เราจะใหค้วามสนใจ และใช้
ความพยายามในการทีจ่ะเขา้ใจ และจดจาํขา่วสารทีเ่ราสามารถนําไปใชป้ระโยชน์ 
 6. ลลีาในการสื่อสาร (Communication Style) การเป็นผูร้บัสารของเรานัน้ สว่นหน่ึง
กจ็ะขึน้อยู่กบัลลีาในการสื่อสารของเรา คอื ความชอบ หรอืความไม่ชอบสื่อบางประเภท ดงันัน้
บางคนจงึชอบทีจ่ะฟงัวทิย ุและสาํหรบับางคนชอบดโูทรทศัน์ บางคนชอบอา่นหนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ 
 7. สภาวะ (Context) สภาวะในทีน้ี่หมายถงึ สถานที ่บุคคล และเวลาทีอ่ยู่ในสถานการณ์
การสือ่สาร สิง่ต่างๆ เหล่าน้ีนัน้ ลว้นมอีทิธพิลต่อการเลอืกของผูร้บัสาร การทีม่คีนอื่นอยูด่ว้ยนัน้
กจ็ะมอีทิธพิลตรงต่อการเลอืกใชส้ื่อ และขา่วสาร การเลอืกตคีวามหมายและเลอืกจดจาํขา่วสาร 
การทีเ่ราต้องถูกมองว่าเป็นอย่างไร การทีเ่ราคดิว่าคนอื่นมองเราอย่างไร เราเชื่อว่าคนอื่นคาดหวงั
อะไรจากเรา และการทีค่ดิวา่คนอื่นคดิวา่เราอยูใ่นสถานการณ์อะไรลว้นแต่มอีทิธพิลต่อการเลอืก
ของเรา 
 8. ประสบการณ์ และนิสยั (Experience and Habit) ในฐานะของผูร้บัสารนัน้ ผูร้บัสาร 
แต่ละคนจะมกีารพฒันานิสยัในการจะรบัสารอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรบัข่าวสาร
ของเรา เราพฒันาในความชื่นชอบในสือ่ชนิดใดชนิดหน่ึง รายการประเภทใดประเภทหน่ึง ดงันัน้
เราจงึเลอืกใชส้ื่อชนิดใดชนิดหน่ึง สนใจในเรื่องใดเรื่องหน่ึงตคีวามหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึง และ
เลอืกจดจาํเรือ่งใดเรือ่งหน่ึง 
 
 ประเภทของสือ่ 
 สื่อนัน้เป็นเครื่องมอืทีเ่ป็นตวัเชื่อมระหว่างผูส้งสาร และผูร้บัสารใหส้ามารถตดิต่อกนั 
สื่อเป็นองคป์ระกอบหน่ึงซึ่งมอีทิธพิลต่อประสทิธผิลของพฤตกิรรมการสื่อสาร ผูส้่งสารจําเป็นต้อง
เลอืกใชส้ือ่ทีเ่หมาะสม เน่ืองจากสื่อแต่ละชนิดนัน้ จะมคีวามสามารถเขา้สูร่ะบบการรบัรูข้องผูร้บั
สารผา่นประสาทสมัผสัทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สือ่ทีใ่ชใ้นการสือ่สารแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
 1. สื่อมวลชน (Mass Media) หมายถงึ สื่อทีส่ามารถนําสารจากผูส้ง่สารไปสูผู่ร้บัสาร
ซึง่ประกอบไปดว้ย คนจาํนวนมากไดอ้ยา่งรวดเรว็ภายในเวลาเดยีวกนั หรอืในเวลาใกลเ้คยีงกนั 
ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพ ์วทิยุกระจายเสยีง โทรทศัน์ นิตยสาร และภาพยนตร ์ซึง่สื่อมวลชนมคีุณสมบตัิ
ทีด่ ีกล่าวคอื สามารถทีจ่ะเผยแพรข่า่วสารไปสูผู่ร้บัสารจาํนวนมากไดใ้นเวลาอนัรวดเรว็สามารถ
ใหค้วามรู ้และขา่วสารแก่ผูร้บัสารไดเ้ป็นอยา่งด ี
 2. สื่อเฉพาะกจิ (Specialized Media) หมายถงึ สื่อซึง่จะถูกผลติขึน้มา โดยทีจ่ะมเีน้ือหา
เป็นเรื่องในดา้นเฉพาะ และจะมจุีดมุ่งหมายหลกัสาํคญันัน้อยู่ทีผู่ร้บัสารเฉพาะกลุ่ม ยกตวัอย่าง
เช่น หนังสอื คู่มอื จุลสาร แผ่นพบั โปสเตอร ์ภาพสไลด ์นิทรรศการ เป็นตน้ คุณสมบตัขิองสื่อ
เฉพาะกจิคอื ผูส้่งสารนัน้สามารถส่งขา่วสารเฉพาะเรื่องใหก้บัผูร้บัสารเป้าหมายไดอ้ย่างสอดคลอ้ง
เหมาะสม เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการสื่อสารนัน้ สื่อสามารถทาํใหผู้ร้บัสารเป้าหมายไดร้บั
ทราบขา่วสารโดยตรงและถูกตอ้ง 
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 3. สื่อบุคคล (Person Media) หมายถงึ คนทีถู่กนํามาใชส้ื่อสารกบัผูร้บัสารโดยเผชญิหน้า
ทัง้ในรูปของการสนทนา หรอืรูปแบบของการประชุมกลุ่ม ซึ่งในการใชส้ื่อบุคคลในการติดต่อ 
สื่อสารก่อใหเ้กดิผลด ีคอื สามารถนําขา่วสารทีอ่งคก์รเผยแพร่ข่าวสารเป็นไปในลกัษณะทีย่ดืหยุ่น
ปรบัใหเ้ขา้กบัผูร้บัสารเป็นรายๆ ไปได ้และยงัทําใหรู้ค้วามรูส้กึนึกคดิผูร้บัสารไดท้นัท ี(ปรมะ 
สตะเวทนิ. 2541 : 134-135) 
 สรปุจากพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อทีก่ล่าวในขา้งตน้นัน้ สื่อถอืเป็นตวัเชื่อมระหว่างผูส้ง่
ขา่วสาร และผูร้บัสาร โดยทีผู่ร้บัสารนัน้จะตคีวามขอ้มลูทีไ่ดร้บั รปูแบบของสื่อมหีลายหลาย ซึง่
สื่อแต่ละชนิดสรา้งการรบัรู ้และ การจดจําทีม่ต่ีอผูร้บัสารทีแ่ตกต่างกนั โดยจากแนวคดิดงักล่าว
นัน้ผูว้จิยัไดนํ้ามาใชใ้นการศกึษาพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อใน 3 ดา้น ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู และดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ โดยปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการรบัสื่อ และ
ประเภทของสื่อทีม่ผีลต่อการรบัรูก้ารสื่อสารทางดา้นการตลาด เพื่อทีจ่ะไดท้าํใหท้ราบว่าพฤตกิรรม
ในการเปิดรบัสื่อในดา้นต่างๆ โดยในแต่ละดา้นของพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ จะส่งผลต่อคุณค่า
ของตราสนิคา้ 
 
แนวความคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
 ทศันคติ หรอื เจตคติ คอืการแสดงออกถึงความชอบหรอืไม่ชอบต่อบุคคล สถานที ่
สิง่ของ หรอืเหตุการณ์สิง่ใดสิง่หน่ึง (ซึง่เรยีกว่าวตัถุแห่งทศันคต)ิ แอรพ์อต (Allport. 1935) 
นักจติวทิยาซึง่ไดอ้ธบิายเกีย่วกบัทศันคตไิวว้่า "เป็นแนวคดิอนัเด่นชดัทีสุ่ด และจะเป็นทีสุ่ดใน
จติวทิยาสงัคมร่วมสมยั" ทศันคติสามารถสร้างขึน้จากประสบการณ์ในอดตี และปจัจุบนัของ
บุคคลหน่ึงๆ สามารถตรวจวดัและเปลีย่นแปลงได ้สง่ผลต่ออารมณ์และพฤตกิรรมของบุคคลนัน้
ดว้ยกิบ๊สนั (Gibson. 2000) กล่าววา่ ทศันคต ิเป็นสว่นทีย่ดึตดิแน่นกบับุคลกิภาพของบุคคลเรา 
ซึง่บุคคลเราจะมทีศันคตทิีเ่ป็นโครงสรา้งอยู่แลว้ ทางดา้นความรูส้กึ ความเชื่อ อนัใดอนัหน่ึง โดยที่
องคป์ระกอบน้ีจะมคีวามสมัพนัธ์ซึ่งกนัและกนั ซึ่งหมายความว่า การเปลี่ยนแปลงในองคป์ระกอบ
หน่ึงทาํใหเ้กดิความเปลีย่นแปลงในอกีองคป์ระกอบหน่ึง ซึง่ทศันคต ิ3 องคป์ระกอบ มดีงัน้ี 
 1. ความรูส้กึ (Affective) องคป์ระกอบของดา้นอารมณ์ หรอืความรูส้กึของทศันคต ิ
นัน้คอื การทีไ่ดร้บัการถ่ายทอด การเรยีนรูม้าจากพอ่ แม ่คร ูหรอืกลุ่มของเพือ่นๆ 
 2.  ความรู ้ความเขา้ใจ (Cognitive) องคป์ระกอบในดา้นความรู ้ความเขา้ใจ ของทศันคต ิ
จะประกอบดว้ย การรบัรูข้องบุคคล ความคดิเหน็ และความเชื่อของบุคคล หมายถงึ กระบวนการคดิ 
ซึ่งเน้นไปที่การใชเ้หตุผล และตรรกะ องคป์ระกอบที่สําคญัของความรู ้ความเขา้ใจ คอื ความเชื่อ  
ในการประเมนิผลหรอืความเชื่อทีถู่กประเมนิผลไวแ้ลว้โดยตวัเองประเมนิ ซึง่ความเชื่อเหล่าน้ีจะ
แสดงออกมาจากความประทบัใจในการชอบหรอืไม่ชอบ ซึ่งบุคคลเหล่านัน้รูส้กึต่อสิง่ของ หรอื
บุคคลใดบุคคลหน่ึง 
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 3.  พฤตกิรรม (Behavioral) องคป์ระกอบดา้นความรู ้ความเขา้ใจของทศันคตจิะหมายถงึ
แนวโน้มหรอืความตัง้ใจ (Intention) ของคนทีจ่ะแสดงบางสิง่บางอย่างหรอืทีจ่ะกระทํา (ประพฤต)ิ 
บางสิง่บางอย่างต่อคนใดคนหน่ึง สิง่ใดสิง่หน่ึง ในทางใดทางหน่ึง เช่น เป็นมติร ใหค้วามอบอุ่น
กา้วรา้ว เป็นศตัร ูเป็นตน้ โดยทีค่วามตัง้ใจน้ีอาจจะถูกวดั หรอืประเมนิออกมาได ้จากการพจิารณา 
 
 องคป์ระกอบทางดา้นพฤตกิรรมของทศันคต ิ
 สรุปจากแนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัทศันคต ิการแสดงออกถงึความชอบหรอืไม่ชอบ
ต่อบุคคล สถานที ่สิง่ของ หรอืเหตุการณ์สิง่ใดสิง่หน่ึง สามารถสรา้งขึน้จากประสบการณ์ในอดตี 
และปจัจุบนัของบุคคลหน่ึงๆ สามารถตรวจวดัและเปลีย่นแปลงได ้ส่งผลต่ออารมณ์และพฤตกิรรม
ของบุคคลนัน้ ทศันคต ิเป็นส่วนทีย่ดึตดิแน่นกบับุคลกิภาพของบุคคลเรา ซึง่บุคคลเราจะมทีศันคติ
ทีเ่ป็นโครงสรา้งอยู่แล้ว ทางดา้นความรูส้กึ ความเชื่อ อนัใดอนัหน่ึง โดยที่องค์ประกอบน้ีจะมี
ความสมัพนัธ์ซึ่งกนัและกนั ซึ่งหมายความว่า การเปลี่ยนแปลงในองค์ประกอบหน่ึงทําใหเ้กดิ
ความเปลี่ยนแปลงในอกีองค์ประกอบหน่ึง ประกอบด้วย ทศันคตดิา้นความรูส้กึ ทศันคตดิา้น
ความรู ้ความเขา้ใจ ทศันคตดิา้นพฤตกิรรม 
 
แนวความคิดเก่ียวกบัการรบัรู้ของผูบ้ริโภค 
 ความหมายของการรบัรู ้
 ชฟิแมน; และคานุก (Schiffman; and Kanuk. 1994 : 162) ไดก้ล่าวไวว้่า การรบัรู ้คอื 
กระบวนการซึง่แต่ละบุคคลเลอืกสรร จดัระเบยีบและตคีวามหมายสิง่กระตุน้ออกมาเป็นภาพทีม่ี
ความหมาย และเกดิเป็นภาพรวมขึน้มา 
 โดยทีบุ่คคล 2 คน ไดร้บัสิง่กระตุน้อยา่งเดยีวกนั และอยูภ่ายใตเ้งือ่นไขอยา่งเดยีวกนั 
แต่จะมอีทิธพิลต่อการเลอืกการรูจ้กัการตคีวามหมายของแต่ละบุคคลซึง่ขึน้อยู่กบัความจําเป็น 
(Need) ค่านิยม (Values) และความคาดหวงั (Expectation) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะเกีย่วขอ้งกบั
กระบวนการการรบัรูข้องบุคคล  
 คอตเลอร ์(Kotler. 2000 : 267) ไดใ้หค้วามหมายของการรบัรู ้(Perception) ไวว้่า บุคคล
ทีถู่กจงูใจพรอ้มทีจ่ะแสดงออกมา หรอืไม่นัน้จะขึน้อยู่กบัการรบัรูข้องบุคคลเหล่านัน้ในสถานการณ์
ต่างๆ การรบัรูเ้ป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลอืกจดัการ และการแปลความหมายขอ้มูลข่าวสาร
ออกมา การรบัรูน้ัน้ไม่ไดข้ึน้อยู่กบัสิง่กระตุน้ทางกายภาพเท่านัน้แต่ขึน้อยู่กบัสิง่กระตุน้ทีอ่ยู่รอบๆ 
และเงือ่นไขของแต่ละบุคคล  
 การรบัรู ้นัน้คอื กระบวนการของบุคคลซึง่ขึน้กบัปจัจยัภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ 
ความจําเป็น อารมณ์ และความคาดหวงันอกจากน้ีการรบัรูย้งัมผีลจากสิง่กระตุ้น (Stimulus) ต่างๆ 
เชน่ ส ีขนาดความเขม้ขน้ และบรบิททีไ่ดเ้หน็หรอืไดย้นิ  
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 เครนิ, ฮารท์เลย;์ และรดูเิลยีส (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550 : 116; อา้งองิจาก Kerin, Hartley; 
and Rudelius. 2004 : 106) การรบัรู ้ (Perception) คอื กระบวนการซึง่แต่ละบุคคลเลอืกสรร 
(Selection) จดัระเบยีบ (Organizes) และตคีวาม (Interprets) เกีย่วกบัสิง่กระตุน้(Stimulus) 
โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้ 5 เพือ่สรา้งภาพทีม่คีวามหมายออกมา 
 
 การกลัน่กรองการรบัรู ้(Selective Perception) 
 การเลอืกเปิดรบั (Selective Exposure) เกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคเลอืกว่าจะรบัขอ้มลูหรอืไม ่
เชน่ ผูช้มรายการโทรทศัน์อาจจะเปลีย่นชอ่งหรอืเดนิออกจากหอ้งระหวา่งโฆษณา 
 การเลอืกทีจ่ะสนใจ (Selective Attention) เกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคนัน้ตอ้งการใหค้วามสนใจ
กบัสิง่กระตุ้นบางอย่างและไม่ใหค้วามสนใจกบัสิง่กระตุ้นอื่นๆ แมว้่าผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้ความ
ของผูโ้ฆษณาแต่ไม่อาจรบัประกนัไดว้่าจะไดร้บัการตคีวามตามความต้องการ ผูบ้รโิภคอาจใช้
การเลอืกทาํความเขา้ใจ (Selective Comprehension) คอื การตคีวามหมายขอ้มลูตามทศันคต ิ
ความเชื่อ แรงจูงใจและประสบการณ์ของตนเอง โดยใชค้วามคดิของตนเองเป็นหลกั กระบวนการ
กรองขัน้สุดทา้ย คอืการเลอืกทีจ่าํขา่วสาร (Selective Retention) เพราะผูบ้รโิภคไม่ไดจ้ดจาํขอ้มลู
ทัง้หมดทีไ่ดเ้หน็ ไดย้นิ หรอืไดอ้่าน และแมจ้ะมกีารเลอืกทีส่นใจ หรอืว่าจะเลอืกทําความเขา้ใจ
แลว้กต็ามความสมัพนัธ ์และความเกีย่วขอ้ง ตลอดจนถงึภาพลกัษณ์ต่างๆ ทีม่สีว่นช่วยในการเรยีนรู ้
และการประมวลผลหน่วยความจาํ 
 สรุปจากแนวความคดิเกีย่วกบัการรบัรูท้ีก่ล่าวมาขา้งตน้นัน้ ผูว้จิยัสามารถทีจ่ะนํามา
วเิคราะหถ์งึการเลอืกเปิดรบัเลอืกสนใจ เลอืกตคีวาม ผา่นกลไกทางกายภาพ ซึง่สิง่เหล่าน้ีก่อใหเ้กดิ
ซึง่พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ซึง่เป็นสิง่ทีผู่ว้จิยัสนใจทีจ่ะทาํการศกึษาในวจิยัครัง้น้ี 
 
แนวความคิดเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด 
 ความหมายของการสื่อสารทางการตลาด โดยการสื่อสารทางการตลาด (Marketing 
Communications) นัน้ไดแ้บ่งรปูแบบการสือ่สารตลาดออกเป็น 2 สว่นหลกั ไดแ้ก่ 
 1.  การสือ่สารโดยใชบุ้คคล (Personal Communications) 
 2.  การสือ่สารโดยไมใ่ชส้ือ่บุคคล (Non-Personal Communications) จากแนวคดิของ 
ฮานฮารร์าน; และวอลเ์ทอร ์(สราวุธ อนนัตชาต.ิ 2550 : 134-135; อา้งองิจาก Hanharan; and 
Walter. 2000) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) หมายถงึ การดาํเนิน
กจิกรรมในทางการตลาดเพือ่สือ่ความหมาย เพือ่สรา้งความเขา้ใจ เพือ่สรา้งการยอมรบั ระหว่าง
ธุรกจิกบัผูบ้รโิภค โดยมุ่งหวงัทีจ่ะใหเ้กดิพฤตกิรรมตอบสนองไดต้ามวตัถุประสงคข์องธุรกจินัน้ 
และไดใ้ชก้ระบวนการนําเสนอข่าวสารในรูปของการกระตุ้นเร่งเรา้ดว้ยวธิกีารต่างๆ ไปสู่ผูบ้รโิภค 
โดยมุ่งหวงัใหเ้กดิปฏกิริยิาตอบสนองจากผูบ้รโิภค ในลกัษณะทีผู่ผ้ลติคาดหมายล่วงหน้า หรอื
ปฏกิริยิาตอบสนองคาดหมาย (Desired Response) จงึทาํใหเ้กดิประโยชน์ดงัน้ี 
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 1.  ผูบ้รโิภคเกดิความสนใจในสนิคา้หรอืผลติภณัฑน์ัน้ 
 2.  ผูบ้รโิภคเกดิการรบัรูส้นิคา้ หรอืผลติภณัฑ ์ดว้ยความรูส้กึในดา้นทีด่ ีและเกดิความ
ชื่นชมพอใจโดยไมรู่ส้กึขดัแยง้หรอืต่อตา้น 
 3.  ผูบ้รโิภคเกดิการจดจาํสนิคา้หรอืผลติภณัฑไ์ดแ้มน่ยาํ 
 4.  เพื่อตอกยํ้าความเชื่อมัน่ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอสนิคา้หรอืผลติภณัฑ ์และจะทาํใหเ้พิม่พนู
ความรูส้กึชื่นชม และพงึพอใจมากขึน้กวา่เดมิ และตลอดไป 
 การสื่อสารการทางตลาดจะตอ้งเป็นการโน้มน้าวใจ (Persuasion) และการใหข้อ้มลูขา่วสาร
เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร (Information) แก่ผูบ้รโิภคควบคู่กนั ซึง่การใหข้อ้มลูเป็นการบ่งบอก
ถงึคุณสมบตั ิราคา ช่องทางในการจดัจําหน่าย และผลประโยชน์ที่ซึ่งผูบ้รโิภคนัน้พงึจะได้รบั 
สาํหรบัในสว่นประสมในการตดิต่อสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication Mix) อาจ
เรยีกไดว้่า ส่วนประสมการสง่เสรมิการตลาด (Promotion Mix) จะประกอบดว้ยเครื่องมอืโฆษณา 
การขาย การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง โดยใชป้ระสานกนั เพื่อ
บรรลุวตัถุประสงคก์ารโฆษณาและการตลาด (Kotler; and Armstrong. 2009 : 241) 
 องอาจ ปทะวานิช (2550 : 26) กระบวนการสื่อสารทางการตลาด เป็นระบบทีแ่หล่ง
ขา่วสารส่งขา่วสารไปยงัผูร้บัสาร ดงันัน้ ในการสื่อสารทางการตลาดจงึตอ้งคํานึงถงึ ปจัจยัดา้น
แหล่งขา่วสาร ปจัจยัดา้นขา่วสาร ปจัจยัดา้นช่องทางขา่วสาร ปจัจยัดา้นการตอบสนองของผูร้บั
ขา่วสาร และปจัจยัดา้นผูร้บัขา่วสาร ทัง้น้ีเพื่อใหก้ารสื่อสารบรรลุวตัถุประสงคท์ีว่างไวส้รุปความหมาย
ทีก่ล่าวขา้งต้นไดว้่า กระบวนการสื่อสารทางการตลาด หมายถงึ การสื่อสารไปยงัผูร้บัสารเพื่อ
ทําใหผู้บ้รโิภคสนใจ สรา้งการรบัรู ้ความเขา้ใจในผลติภณัฑ ์และนําไปสู่การยอมรบัในผลติภณัฑ ์  
ในการสื่อสารทางการตลาดนัน้อาจที่จะใชเ้ครื่องมอืในการสื่อสารผ่านทางบุคคล ผ่านทางสื่อหรอื
อาจจะทีจ่ะใชท้ัง้สองทางควบคูก่นัเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นการสือ่สาร 
 
 กระบวนการสือ่สาร 
 องอาจ ปทะวานิช (2550 : 26-28) กระบวนการสื่อสาร (Communication Process) 
หมายถงึ ระบบซึง่แหล่งขา่วสาร (ผูส้ง่ขา่วสาร) จะสง่ขา่วสารไปยงัผูร้บั หรอืหมายถงึ การแสดง
วธิกีารซึ่งแหล่งข่าวสารพยายามเขา้ถงึผูร้บัข่าวสารโดยอาศยัข่าวสาร จากความหมายในที่น้ี 
กระบวนการสื่อสารนัน้ จะตอ้งพจิารณาถงึองคป์ระกอบของกระบวนการสื่อสารโดยใชค้าํถาม 5 
ขอ้หรอืเรยีกวา่ 5-Ws ดงัน้ี 
 1.  ใคร (Who?) เป็นคาํถามเพื่อทราบแหล่งของขา่วสาร (Source) หรอืผูส้ง่ขา่วสาร 
(Sender) 
 2.  กล่าวถงึอะไร (Say what?) เป็นคาํถามเพื่อทีจ่ะใหท้ราบถงึลกัษณะของขา่วสาร 
ซึง่อยูใ่นรปูการใสร่หสัขา่วสาร (Encoded Message) วา่จะพดู หรอืสื่อความขา่วสารในรปูคาํพดู 
หรอืสญัลกัษณ์เพือ่จะใหผู้ร้บัเกดิความเขา้ใจในขา่วสาร 
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 3.  ช่องทางอะไร (What channel?) เป็นคําถามทีซ่ึ่งม ีเพื่อทีจ่ะใหท้ราบถงึช่องทาง    
การสือ่สาร (Message channel) ซึง่จะเกีย่วขอ้งกบัการใชค้นหรอืใชส้ือ่ (Media) 
 4. ถงึใคร (To whom?) เป็นคาํถามเพือ่ใหท้ราบถงึผูร้บัขา่วสาร (Receiver หรอืAudience) 
 5.  มผีลกระทบอะไรบา้ง (What effects?) เพื่อใหท้ราบถงึผลการตอบสนอง (Response) 
จากผูร้บั และการป้อนกลบั (Feedback) ของขา่วสาร   
 
ตารางที ่4 5Ws Model of Communication เพือ่หาคาํตอบการสือ่สาร 

ขัน้ตอน ด้านปัจจยั 
1. ใคร (Who?) 
2. กล่าวถงึอะไร (Says What?)   
3. ชอ่งทางอะไร (What Channel?) 
4. กบัใคร (To Whom?)   
5. มผีลกระทบอะไรบา้ง (What Effects) 

ปจัจยัดา้นแหล่งขา่วสาร 
ปจัจยัดา้นขา่วสาร 
ปจัจยัดา้นชอ่งทาง 
ปจัจยัดา้นผูร้บัขา่วสาร 
การตอบสนอง 

 
แนวความคิดเก่ียวกบัคณุค่าของตราสินค้า (Brand Equity) 
 ความหมายของคุณคา่ตราสนิคา้ (Brand Equity) 
 คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ คุณค่าเพิม่ หรอืมลูค่าทีท่ีเ่พิม่และทีเ่กดิขึน้แลว้ในใจลูกคา้
ต่อสนิคา้นัน้ๆ ว่ามคีุณค่ามากกว่าทีเ่กดิขึน้จรงิตามมลูค่าของสนิคา้นัน้ๆ ทีม่อียู ่(Aaker. 1996 : 
7-8)  
 คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึคุณค่าทีเ่พิม่ (Add Value) ทีเ่กดิขึน้ในใจลูกคา้ และจาํทํา
ใหรู้ส้กึวา่ตราสนิคา้นัน้ๆ มคีุณคา่ทีเ่พิม่ขึน้สงูกวา่ความเป็นจรงิทีส่นิคา้นัน้ๆ  
 คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ คุณค่าและความคาดหวงัต่างๆ ทีลู่กคา้มต่ีอบรษิทั สนิคา้
และบรกิาร รวมถงึประสบการณ์ทีผ่า่นมาจากตราสนิคา้ทัง้ทางตรงและทางออ้ม  
 คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ การรูจ้กั การรบัรูข้องชื่อตราสนิคา้ของลูกคา้ทีม่ผีลในเชงิ
บวกต่อการตอบสนองในสนิคา้และบรกิารที่แตกต่างกนั ค่าของตราสนิคา้เป็นผลสบืเน่ืองจาก
การที่ลูกคา้แสดงความชื่นชอบหรอืแสดงผลของคุณค่าของสนิคา้ และบรกิารหน่ึงมากกว่าอกี
สนิคา้ และบรกิารทัง้ทีส่นิคา้และบรกิารทัง้สองมคีุณลกัษณะทางกายภาพเหมอืนกนัทุกประการ 
ในการวดัคุณค่าของตราสนิคา้จะพจิารณาจากที่ลูกคา้ยนิดจี่ายเงนิใหก้บัสนิค้า และบรกิารใด
สนิคา้และบรกิารหน่ึงโดยเฉพาะไดส้งูถงึระดบัใด 
 องคป์ระกอบของคุณคา่ตราสนิคา้ในการทีจ่ะเกดิเป็นคุณคา่ไดน้ัน้ตอ้งประกอบไปดว้ย
องค์ประกอบหลายอย่างด้วยกนัที่จะเกดิเป็นคุณค่าที่สามารถรบัรู้ และสร้างใหเ้กิดคุณค่านัน้
อย่างยัง่ยนื คุณค่าของตราสนิคา้กเ็ช่นกนัทีจ่ะต้องมลีําดบัองค์ประกอบของการเกดิคุณค่าของ
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ตราสนิคา้ดว้ยเช่นกนั โดยในหลกัการของการสรา้งคุณค่าตราสนิคา้ไดว้างหลกัการไว ้5 องคป์ระกอบ 
(Aaker. 1996 : 10-26) ดงัน้ี 
 1. ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand Loyalty) ความภกัดใีนตราสนิคา้ เป็นองคป์ระกอบ  
ทีจ่ะสะทอ้นถงึความผกูพนัทีลู่กคา้มต่ีอตราสนิคา้ โดยปกตแิลว้ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของผูบ้รโิภค
นัน้เป็นองคป์ระกอบทีส่าํคญัของคุณค่าตราสนิคา้ เพราะเป็นเครื่องสะทอ้นความเป็นไปไดท้ีผู่บ้รโิภค
นัน้จะเปลี่ยนใจไปใชต้ราสนิคา้อื่นๆ หรอืไม่นอกจากน้ีความภกัดใีนตราสนิคา้จะมคีวามเกี่ยวพนัธ์
กบัประสบการณ์ในการใช้สนิค้า และในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอกีทัง้ยงัเป็นการช่วยลดต้นทุน
ทางดา้นการตลาด โดยจะชว่ยสรา้งอาํนาจในการต่อรองกบัรา้นคา้ ความสามารถในการดงึดดูใจ
ของลูกคา้รายใหม่ ทําใหผู้บ้รโิภคนัน้เกดิการซื้อและการซื้อซํ้า อนัเป็นเครื่องสะทอ้นใหเ้หน็ถงึ
ศกัยภาพของตราสนิคา้ 
 2. การรบัรูต้ราสนิคา้ (Brand Awareness) การรบัรูต้ราตราสนิคา้เป็นองคป์ระกอบที่
สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคจะสามารถจะจดจําเกี่ยวกบัตราสนิคา้ หรอืสญัลกัษณ์ของตราสนิคา้
นัน้ๆ ได ้ซึง่เป็นองคป์ระกอบหน่ึงของคุณค่าตราสนิคา้ทีช่่วยในการสรา้งคุณค่าใหก้บัตราสนิคา้
โดยการสรา้งการรูจ้กั และการสรา้งการรบัรู ้โดยการสรา้งความคุน้เคยกบัผูบ้รโิภค การสรา้ง  
การรบัรูใ้นตราสนิคา้ระหว่างสนิคา้กบัลูกคา้ อนันําไปสู่การตดัสนิใจเลอืกและซือ้สนิคา้นัน้ๆ เพราะ
ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคคุน้เคยหรอือยู่ในใจของผูบ้รโิภคมกัจะเป็นตราทีผู่บ้รโิภคเชื่อถอืและไวว้างใจ  
วา่มคีุณภาพดตีามทีต่อ้งการ 
 3. การเขา้ใจต่อคุณภาพ (Perceived Quality) การเขา้ใจต่อคุณภาพของตราสนิคา้
ของผูบ้รโิภคนัน้หมายถงึ การทีต่ราสนิคา้หน่ึงๆ นัน้ ไดถู้กรบัรูใ้นดา้นที่ดโีดยรวมที่มหีรอืเกดิ
ขึน้กบัตราสนิคา้หน่ึงๆ หรอืรูส้กึไดว้่ามคีุณภาพทีเ่หนือกว่าสนิคา้ตราอื่นๆ โดยจะพจิารณาจาก
วตัถุประสงคใ์นการใชง้าน หรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้นัน้ ซึง่คุณภาพของตราสนิคา้ทีถู่กรบัรูจ้ะมี
อทิธพิลโดยตรงต่อการตดัสนิใจซือ้ และในความภกัดต่ีอตราสนิคา้ เพราะเป็นสิง่ทีท่าํใหผู้บ้รโิภค
ไดร้บัรูแ้ละรูส้กึถงึความแตกต่างของคุณภาพสนิคา้ และอาจรวมไปถงึตําแหน่งทางการตลาดของ
สนิคา้ อนัสง่ผลรวมทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถหรอืสรา้งเหตุผลทีจ่ะซือ้สนิคา้นัน้ๆ อยา่งเตม็ใจ และ
มัน่ใจต่อสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆไดอ้ยา่งเตม็ใจ 
 4. ความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ (Brand Associations) ความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ 
คอื ความสมัพนัธท์ีเ่ชื่อมโยงตราสนิคา้เขา้กบัความทรงจําของผูบ้รโิภค ซึง่ความสมัพนัธ์นัน้จะ
ช่วยสรา้งทศันคตใินเชงิบวกใหก้บัตราสนิคา้ และเป็นจุดเชื่อมโยงเขา้กบัตราสนิคา้นัน้ๆ โดยใน
ความรู้สกึของผู้บรโิภค การที่ผู้บรโิภคมคีวามเชื่อมโยงกบัตราสนิค้านัน้ จะช่วยสร้างคุณค่า
ใหก้บัตราสนิคา้ไดโ้ดยการช่วยผูบ้รโิภคใหส้ามารถแยกแยะหรอืประมวลข่าวสารเกี่ยวกบัตรา
สนิคา้ในเชงิบวกออกมาจากความทรงจํา เพื่อการสรา้งความแตกต่างใหก้บัตราสนิคา้ ทําใหผู้บ้รโิภค  
มเีหตุผลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารได ้
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 5. สนิทรพัยข์องตราสนิคา้ (Proprietary Brand Assets) สนิทรพัยข์องตราสนิคา้ อนั
ประกอบไปดว้ย ลขิสทิธิ ์สทิธบิตัร เครือ่งหมายการคา้ เป็นตน้ ซึง่สนิทรพัยเ์หล่าน้ีเป็นสนิทรพัย์
ทีม่คีุณค่าและมคีวามจําเป็นต่อการสรา้งคุณค่าตราสนิคา้ เพราะเป็นคุณค่าตราสนิคา้ทีไ่ม่สามารถ
สรา้งไดใ้นชว่งเวลาอนัสัน้ ตอ้งสรา้งขึน้มาโดยผา่นกระบวนการความสมัพนัธท์ีส่นิคา้นัน้ๆ มตีอ้ง
ลูกคา้ และค่อยๆเขา้ไปอยูเ่ป็นสว่นหน่ึงในใจของลูกคา้ จนลูกคา้รูส้กึว่าสิง่นัน้เป็นของลูกคา้เอง 
หรอืลูกคา้รูส้กึว่าเขานัน้แหละเป็นเจา้ของของสนิคา้นัน้เอง โดยองคป์ระกอบของคุณค่าตราสนิคา้
นัน้ ไดเ้ขยีนเป็นแบบจําลองของคุณค่าตราสนิคา้ พรอ้มประกอบคุณค่าทีเ่กดิขึน้ในดา้นการตลาด  
จนสามารถนําไปสรา้งประโยชน์ในเชงิธุรกจิ อนัจะส่งผลต่อคุณค่าต่อตราสนิคา้อย่างมหาศาล (Aaker. 
1996 : 9) 
 สรปุแนวคดิเกีย่วกบัการสือ่สารทางการตลาด รปูแบบปจัจยัต่างๆ ทีส่ง่ผลกบัผูบ้รโิภค
ทัง้ในดา้นการรบัรูผ้า่นประสาททัง้ 5 รวมถงึการรบัรู ้ผ่านประสบการณ์ หรอืการบอกเล่าบอกกล่าว 
ก่อใหเ้กดิเป็นวธิกีาร และนําไปสู่การเรยีนรูก้ลายเป็นกลยุทธ์ ในการทีจ่ะทําใหผ้ลประโยชน์ใน
ดา้นดเีกดิขึน้กบัผูบ้รโิภค และส่งผลกลบัมายงัผูป้ระกอบการหรอืผูผ้ลติ เมื่อผูบ้รโิภคเกดิความ
พอใจในการบรโิภค กจ็ะเกดิความชื่นชอบ และสง่ผลดกีบัองคก์รหรอืคุณคา่ของตราสนิคา้นัน้ๆ   
 
แนวคิดเก่ียวกบักิจกรรมการตลาดด้านดนตรี (Music Marketing) 
 การตลาดของสนิคา้อุปโภคและบรโิภค หรอืคา้ปลกี ซึ่งเตม็ไปดว้ยการแข่งขนัอย่าง
รุนแรง โดยมกีารช่วงชงิส่วนแบ่งการตลาด ดว้ยวธิกีารทําตลาดเชงิรุก และเชงิรบักนัถ้วนหน้า 
ต่างมกีลยุทธ์การตลาดประยุกต์รปูแบบใหม่เกดิขึน้ และกไ็ดถู้กนําเอามาใชก้นัอย่างแพร่หลาย 
อาท ิMusic Marketing Mobile Marketing, Segmentation Marketing, Sport Marketing อยา่ง
เด่นชดั นอกเหนือจากกลยุทธต์ลาดทัว่ไปทีเ่น้น 4P และกจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดทีเ่น้น
การลด แลกแจก และแถม รูปแบบการตลาดดงักล่าว มกัหวงัผลทัง้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
การขาย การสรา้ง แบรนด ์รวมไปถงึ ภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ และบรษิทั มทีัง้ระยะสัน้ ระยะ
ยาว โดยแต่ละประเภทมกักาํหนดไวอ้ยา่งแน่ชดั  
 กลยุทธ์การตลาดอย่างหน่ึงที่มกัถูกมาใช้ในการสื่อสารการตลาดคอื กลยุทธ์ดนตร ี
(Music Strategy) ทัง้น้ีเป็นเพราะว่าดนตรเีป็นทีย่อมรบักนัว่าเป็น “ภาษาสากล” (Universal 
Language) ทีส่ามารถสื่อสารไปยงัผูบ้รโิภคทัว่โลกไดโ้ดยปราศจากขอ้จํากดัทางพรมแดน เชือ้
ชาต ิศาสนา หรอืแมแ้ต่ภาษาพดู ซึง่เป็นขอ้ดทีีเ่หมาะสมอยา่งยิง่สาํหรบัการนําไปใชเ้ป็นยุทธวธิี
ในการสง่เสรมิการขายทีเ่รยีกว่ากจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) โดยใชด้นตรี
เป็นเครื่องมอืในการสื่อสารการตลาด การใช้ดนตรเีป็นสื่อย่อมสอดคล้องกบัลกัษณะของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคเป้าหมายวยัรุน่ไดเ้ป็นอยา่งด ี 
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 ในเวบ็ไซต ์Mejai.co ซึง่เป็นหน่วยงานเอกชนทีม่ปีระสบการณ์ดา้น Music Marketing 
อยา่งมากมายมาหลายปี ไดม้บีทความออนไลน์ วนัที ่4 มถุินายน พ.ศ.2563 ชื่อ Music Marketing 
การตลาดผา่นดนตร ีมรีปูแบบไหนบา้ง ? ไดใ้หค้วามหมาย Music Marketing หรอื การตลาด
ผ่านเสยีงดนตร ีคอื หน่ึงในกลยุทธ์ทางการตลาดทีอ่ยู่รอบตวัเรา ซึ่งทุกคนต้องมโีอกาสไดเ้คย
สมัผสั หรอืเคยมสีว่นรว่มไมท่างใดกท็างหน่ึง ซึง่องคป์ระกอบหลกัๆ จะประกอบไปดว้ย 
 1. Jingles คอื ทอ่นเพลงทีส่รา้ง Branding เกดิการจดจาํแบรนดน์ัน้ๆ ไดเ้มือ่ไดย้นิ มี
เน้ือรอ้งหรอืไมม่กีไ็ด ้โดยมคีวามยาวสัน้ๆ ไมเ่กนิ 1 นาท ีเชน่ เสยีงรถขายไอศกรมีวอลล ์
 2. Branded Songs คอื เพลงของแบรนดท์ีแ่ต่งขึน้มาใหม ่มคีวามยาวเตม็เพลง 2-3 
นาท ีม ีStory หรอื Key Word ทีส่ื่อสารเกีย่วกบัแบรนด ์หรอืสนิคา้นัน้ๆ เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์
ใหม่ใหก้บัแบรนด์ สรา้งการรบัรูแ้บรนด์ที่มากขึน้ ส่วนมากจะมาพรอ้มกบัมวิสคิวดีโีอ ซึ่งเป็น
การสื่อสารดว้ยภาพ และเสยีง ยกตวัอยา่ง เช่น เพลงยิง่รูจ้กัยิง่รกัเธอ - 50 ปี Toyota, เพลงรกั
คาํโตโต - Betrago, เพลง Feel Good - Dtac ฯลฯ 
 3. Remake & Cover คอื การนําเพลงเก่า มาปรบัเปลีย่นเป็นสไตลใ์หม ่เช่น การปรบั
ท่วงทาํนอง เพิม่เน้ือเพลง เพิม่สว่นท่อนแรป็ เปลีย่นคนรอ้ง และวธิอีื่นๆ ใหเ้พลงเก่าทีเ่คยคุน้ห ู
กลายเป็นสไตลใ์หมท่ีม่คีวามสดใหม ่เขา้ถงึการสื่อสารของแบรนดต์ามยุคสมยั หรอื Target ใหม่ๆ 
ทีท่างแบรนดต์อ้งการเขา้ถงึ เชน่ เพลงแลคตาซอย เวอรช์ัน่ BNK เพลงใช่เลย ประกอบโฆษณา
ไวตามลิค ์จากทอม-อศิรา Feat. เฟย ์FFK, เพลงปากว่าง ประกอบโฆษณา Dutch Mill 4in1 จาก 
The Toys ฯลฯ 
 4. Artist as Ambassador คอื การใชศ้ลิปินเป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร ์ในการทาํโฆษณา 
ทาํมวิสคิวดีโีอหรอืออกงานอเีวน้ทต่์างๆ โดยแบรนดจ์ะเลอืกศลิปินทีม่ภีาพลกัษณ์เหมาะสมกบั
สนิคา้ของของตน และมฐีานแฟนคลบัทีส่ามารถเป็นกลุ่มเป้าหมายของสนิคา้ได ้เช่น BNK48 - 
Toyota Yaris Ativ/Lactasoy/Fujifilm ฯลฯ เป็ก ผลติโชค - โออชิ/ิดชัมลิค/์AIS ฯลฯ 
 5. Activations คอื กจิกรรมทางดา้นดนตรทีีแ่บรนดส์ามารถเขา้มาสนบัสนุนได ้เช่น 
คอนเสริต์ มวิสคิเฟสตวิลั เรยีกว่าเป็นรปูแบบ Sponsorship เช่น At Home Festival 3 by Jameson 
Irish Whiskey, Leo Crossplay 3 Festival, Fungjai Lab by สุขเพยีวๆ ณ บารข์า้วหอม และ
การสรา้งรปูแบบกจิกรรมขึน้มาใหม่ตามวตัถุประสงคท์างการตลาดของแบรนด ์(Event Music 
Marketing) เชน่ Sang Som Bucket 4.0 ฯลฯ 
 6. Music Education คอื กจิกรรมทีใ่หก้ารศกึษาในดา้นดนตร ีโดยแบรนดจ์ดัโครงการ
อบรมเวริค์ชอปเกี่ยวกบัศาสตรก์ารทํางานเกี่ยวกบัดนตรดีา้นต่างๆ เพื่อทีจ่ะเขา้ถงึกลุ่มคนรุ่น
ใหม่ๆ  ทีส่นใจเกีย่วกบังานดนตร ีเช่น โครงการ “Sunkist Freshly Picked Contest” - โครงการ
คดัเลอืกศลิปินหน้าใหม่ทีม่เีพลงสดใหม่ น่าสนใจ เพื่อมาต่อยอดใหเ้ป็นเพลงทีย่อดเยีย่มยิง่ขึน้ 
โครงการ “Krungsri Behind The Band Competition” - โครงการจดัประกวดดนตรทีีไ่มไ่ดเ้น้น
วงดนตรอียา่งเดยีว แต่เน้นทมีงานเบือ้งหลงัดว้ย ฯลฯ 
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 7. Big Data คอื ขอ้มลูขนาดใหญ่ของผูฟ้งัเพลง โดยมเีทคโนโลยสีมยัใหมใ่นการเกบ็
ขอ้มลู พฤตกิรรมต่างๆ ของผูฟ้งัเพลง ว่ามคีวามชอบแบบไหน สนใจเรื่องอะไร นํามาวเิคราะห ์
ต่อยอดการตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนมากขึน้ เช่น แอปพลเิคชนั Nike Run Club เป็น
ความรว่มมอืระหว่าง Nike x Spotify มองเหน็ปญัหาของการวิง่พรอ้มการฟงัเพลง หากเพลงจงัหวะ
ไมส่อดคลอ้งกบัการวิง่ อาจจะทาํใหเ้สยีจงัหวะการวิง่ได ้จงึพฒันามาเป็นแอปฯ Nike Run Club 
เพยีงกรอกระดบัความเรว็ในการวิง่ กส็ามารถโชวเ์พลยล์สิของ Spotify ทีเ่หมาะกบัความเรว็ใน
การวิง่ไดท้นัท ี
 Music Marketing เป็นเครือ่งมอืทีช่ว่ยทีจ่ะเล่าเรือ่งราวของแบรนดผ์า่นเสยีงดนตร ีไป
ถงึกลุ่มเป้าหมายทีต่อ้งการไดแ้บบงา่ยๆ อกีวธิหีน่ึง โดยปจัจุบนั Music Marketing กพ็ว่งกบั
เทคโนโลยต่ีางๆ ทีเ่ขา้มามบีทบาท จนเกดิการสรา้งประสบการณ์ใหม่ๆ  ทีต่ื่นตาตื่นใจ ใหเ้ราได้
ลองและเรยีนรูก้นัมากขึน้อยา่งล่าสุดที ่Travis Scott ไดท้าํคอนเสริต์เพลง ผา่นเกม Fortnite ที่
กลายเป็นคอนเสริต์ผ่านตวัเกมสท์ีม่คีนดูเยอะทีสุ่ด แถมยงัใหป้ระสบการณ์ทีแ่ปลกใหม่จนตอ้ง
รอ้งวา้วไปตามๆ กนั หรอืในช่วงน้ีม ีVirtual Live Concert ต่างๆ อกีมากมายหลายๆ ทีเ่ริม่ใช้
เทคโนโลยทีาํเอฟเฟคต่างๆ ใหด้นู่าสนใจมากขึน้ เพือ่ใหป้ระสบการณ์ของคนดนูัน้ อิม่เอมไมแ่พ้
กบัไปรบัชมในสถานทีจ่รงิ  
 สรุปแนวคดิเกีย่วกบักจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ีหรอื Music Marketing เป็นการทาํ
การตลาดเพื่อตอบสนองต่อผูบ้รโิภค โดยใชส้ื่อกลางเป็นตวักลางทีเ่กี่ยวกบัดนตร ีโดยรูปแบบ
ของ Music Marketing หลกัแบ่งไดเ้ป็น เสยีง Jingle เสยีงเมโลดีท้ีเ่ป็นตวัแทนของตราสนิคา้ที่
จะทําใหนึ้กถงึสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เพลงทีถู่กแต่งขึน้มาใหม่เพื่อสนิคา้นัน้ๆ การนําเพลงเก่า
มาดดัแปลงใหม ่การใชศ้ลิปินนักรอ้งเป็นตวัแทนในการสื่อสารประชาสมัพนัธ ์กจิกรรมดา้นดนตรทีี่
สนิคา้สามารถเขา้ไปสนับสนุนได ้กจิกรรมทีใ่หก้ารศกึษาในดา้นดนตร ีขอ้มลูขนาดใหญ่ทีเ่กีย่วขอ้ง
กบัทุกสว่นของเพลงตัง้แต่การแต่งเพลง รวมถงึการวเิคราะหต่์างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 รมยช์ล ีเลาหสจัจาพร (2562) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “รปูแบบของการโฆษณาทางเฟซบุ๊ก
กบัความตัง้ใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัสามารถสรุปไดว้่าทศันคติ
ของผูบ้รโิภคสง่ผลทางตรงต่อความตัง้ใจซือ้ ความไวว้างใจในโฆษณา และคุณค่าของตราสนิคา้
ส่งผลทางตรงต่อทศันคตขิองผูบ้รโิภค และยงัส่งผลทางออ้มต่อความตัง้ใจซื้อ นอกจากน้ียงัพบว่า
รูปแบบโฆษณาแบบวดีทิศัน์ ภาพสไลด์ และคอลเล็กชัน่เป็นตวัปรบัค่าความสมัพนัธ์ระหว่าง
การตลาดทีใ่ชผู้ม้อีทิธพิลกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค โฆษณาออนไลน์แบบรทีารเ์กต็ติง้กบัทศันคติ
ของผูบ้รโิภค และคุณค่าของตราสนิคา้กบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหม้คีวามสมัพนัธก์นัมากยิง่ขึน้ 
อยา่งไรกต็ามจากผลการวจิยัยงัพบวา่การตลาดทีใ่ชผู้ม้อีทิธพิล และโฆษณาออนไลน์แบบรทีารเ์กต็ติง้ 
ไมส่ง่ผลต่อทศันคตขิองผูบ้รโิภค เน่ืองจากผูบ้รโิภคทราบวา่นกัการตลาดมกีารว่าจา้งผูม้อีทิธพิล
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มานําเสนอสนิค้าแก่ผูบ้รโิภค และการโฆษณาออนไลน์แบบรทีาร์เก็ตติ้งบ่อยครัง้ในขอ้ความ
แบบเดมิทําใหผู้บ้รโิภคลดคุณค่าของสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ และยงัพบว่ารูปแบบโฆษณาทุก
รปูแบบไมเ่ป็นตวัปรบัค่าความสมัพนัธร์ะหว่างการไวว้างใจในโฆษณาและทศันคตขิองผูบ้รโิภค 
และโฆษณาแบบรูปภาพไม่เป็นตวัปรบัค่าความสมัพนัธ์ระหว่างการตลาดทีใ่ชผู้ม้อีทิธพิลโฆษณา
ออนไลน์แบบรทีารเ์กต็ติ้ง และคุณค่าของตราสนิคา้กบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคเช่นกนัประโยชน์ที่
ได้จากงานวิจยัน้ี ทําให้นักการตลาดสามารถนําข้อมูลไปประกอบการตัดสินใจในการวางแผน     
การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก เพือ่นําเสนอรปูแบบโฆษณาทีเ่หมาะสมต่อผูบ้รโิภคต่อไป 
 เหมงิเจีย๋ ซู (Mengjie Xu. 2561) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” ผลการวจิยัพบว่า 
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุอยูใ่นช่วง 21-30 ปี สถานภาพโสด มี
ระดบัการศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีซึง่ส่วนใหญ่เป็นนักเรยีนหรอืนักศกึษาจํานวน และมรีายได้
ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท โดยสถานภาพเป็นปจัจยัประชากรศาสตรเ์ดยีวทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ในส่วนของ
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไดแ้ก่ ดา้นราคามากทีสุ่ด รองลงมาเป็น ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นสถานที ่ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดน้อยทีสุ่ด และปจัจยั
คุณคา่ของตราสนิคา้ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูถ้งึคุณภาพของตราสนิคา้มากทีสุ่ด รองลงมาเป็นดา้นการเชื่อมโยง
ของตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ และดา้นความตระหนกัรูต่้อตราสนิคา้น้อยทีสุ่ด และ
ดา้นการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครนะปรมิณฑลทีส่ง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ ดา้นความมัน่ใจทีไ่ดต้ดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนกบัการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนเพราะคาดหวงัว่าจะไดร้บัผลประโยชน์จากไอโฟนตามทีค่าดหวงั
มากทีสุ่ด รองลงมาเป็นการศกึษาขอ้มูลต่างๆ อย่างละเอยีดก่อนทีจ่ําตดัสนิใจเลอืกซื้อ หากจะ
ซือ้โทรศพัทม์อืถอืครัง้ต่อไปจะยงัยนืยนัซือ้โทรศพัทม์อืถอืยีห่อ้ไอโฟน และความพงึพอใจต่อการ
เลอืกซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนน้อยทีส่ดุ 
 เกตุวด ีสมบูรณ์ (2561) ไดท้ําศกึษาเรื่อง “อทิธพิลดา้นค่านิยมส่งผลต่อการรบัรูคุ้ณค่า
ตราสนิคา้ผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ของกลุ่ม Gen Y ในเขตพญาไท” ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัค่านิยม
ดา้นสงัคม ดา้นวตัถุ ดา้นความจรงิ และดา้นสุนทรยีภาพ มอีทิธพิลต่อการรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้
ผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยปจัจยัค่านิยมดา้นสงัคมมอีทิธพิลต่อ
การรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์มากทีสุ่ด รองลงมาเป็นปจัจยัดา้นสุนทรยีภาพ ปจัจยั
ดา้นวตัถุ และปจัจยัดา้นความจรงิ ตามลาํดบั 
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 นิรชัยา เลศิเรอืงฤทธิ ์(2559) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง การรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้และพฤตกิรรม
ทีม่ต่ีอสายการบนิต้นทุนตํ่าของผูโ้ดยสารชาวไทย : กรณีศกึษาสายการบนิไทยแอรเ์อเชยี ผล
การศกึษาพบว่า (1) กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มกีารเปิดรบัขา่วสารเกีย่วกบัสายการบนิไทยแอรเ์อเชยี
จากสื่อมวลชนมากทีสุ่ด เปิดรบัในระดบับ่อยมาก รองลงมา คอื สื่อบุคคล เปิดรบัในระดบับ่อยมาก 
ขณะทีส่ื่อเฉพาะกจิ และสื่อออนไลน์ เปิดรบัในระดบัปานกลาง (2) มกีารรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้
ไทยแอรเ์อเชยี โดยรวมมกีารรบัรูใ้นระดบัมาก โดยรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้ไทยแอรเ์อเชยีดา้นการ
ตระหนักรูใ้นตราสนิคา้ ดา้นการเชื่อมโยงตราสนิคา้ มากที่สุด รบัรูใ้นระดบัมาก รองลงมา คอื 
ด้านความภกัดีต่อตราสินค้า รบัรู้ในระดบัมาก ด้านคุณภาพที่ถูกรบัรู้ รบัรู้ในระดบัมาก (3) 
เดินทางวนัหยุดนักขตัฤกษ์ เฉลี่ย 4 ครัง้/ปี ซื้อตัว๋ผ่านเซเว่น อเิลฟเว่น มากที่สุด เหตุผลที่
เลอืกใชเ้น่ืองจากเครื่องบนิใหม ่กวา้ง สะอาด มากทีสุ่ด (4) ลกัษณะประชากรของผูโ้ดยสารชาว
ไทยแตกต่างกนั มกีารรบัรูคุ้ณคา่ตราสนิคา้ไทยแอรเ์อเชยีแตกต่างกนั โดยดา้นการตระหนกัรูใ้น
ตราสนิคา้ เพศ รายได ้ระดบั การศกึษา แตกต่าง ขณะที่ อายุ ไม่แตกต่าง ดา้นการเชื่อมโยง
ตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา แตกต่าง ขณะทีเ่พศ ไมแ่ตกต่าง 
ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ รายได ้ระดบัการศกึษา แตกต่าง ขณะที ่เพศ อายุ ไม่แตกต่าง (5) 
การเปิดรบัขา่วสารเกีย่วกบัสายการบนิไทยแอรเ์อเชยี มคีวามสมัพนัธก์บัการรบัรูคุ้ณคา่ตราสนิคา้ไทย
แอรเ์อเชยี โดยดา้นการตระหนักรูใ้นตราสนิคา้ ดา้นการเชื่อมโยงตราสนิคา้ สื่อมวลขน ตวัแปร
สมัพนัธก์นัสงู สื่อบุคคล สื่อเฉพาะกจิ สื่อออนไลน์ ตวัแปรสมัพนัธก์นัตํ่า ดา้นความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ สื่อมวลชน สื่อออนไลน์ ตวัแปรสมัพนัธก์นัสงู สื่อบุคคล ตวัแปรสมัพนัธก์นัปานกลาง สื่อ
เฉพาะกจิ ตวัแปรสมัพนัธก์นัตํ่า ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้สื่อมวลชน ตวัแปรสมัพนัธก์นัสงู สื่อออนไลน์ 
ตวัแปรสมัพนัธก์นัปานกลาง สื่อบุคคล สื่อเฉพาะกจิ ตวัแปรสมัพนัธก์นัตํ่า (6) การเปิดรบัขา่วสาร
เกีย่วกบัสายการบนิไทยแอรเ์อเชยีจากสื่อ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดยสื่อมวลชน 
ตวัแปรสมัพนัธก์นัสงู สื่อออนไลน์ ตวัแปรสมัพนัธก์นัปานกลาง สื่อบุคคล สื่อเฉพาะกจิ ตวัแปร
สมัพนัธก์นัตํ่า (7) การรบัรูคุ้ณคา่ตราสนิคา้ไทยแอรเ์อเชยีของผูโ้ดยสารชาวไทย มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ตวัแปรสมัพนัธก์นัสงู ดา้นการตระหนกั
รูใ้นตราสนิคา้ ดา้นการเชื่อมโยงตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้ตวัแปรสมัพนัธก์นัปานกลาง 
 อาทติยา ดาวประทปี (2559) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “การรบัรูต้ราสนิคา้และผูม้อีทิธพิล
ต่อตราสนิคา้บนสื่อสงัคมออนไลน์ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้” เครื่องสาํอางเกาหลขีองผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ
ระหว่าง 20-30 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉลี่ยอยู่ที ่15,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกตวัเองเป็นบุคคลทีม่ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางเกาหลมีากทีสุ่ด ซือ้เครื่องสาํอาง 1 ครัง้/เดอืน มงีบประมาณ
ในการซือ้ 501-1,000 บาท/ครัง้ แบรนดท์ีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ดคอื Etude โดยซือ้ผา่นช่องทาง Specialty 
Store และชาระเงนิดว้ยเงนิสด ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า การรบัรูต้ราสนิคา้และผูม้อีทิธพิล  
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ต่อตราสนิคา้บนสื่อสงัคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางเกาหลขีองผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 0.05 
 จกัรพนัธ ์เดชะอภยัคุณ (2559) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง “การศกึษาอทิธพิลเชงิสาเหตุ
ทางตรงและทางอ้อมของโฆษณาทรูววิอนิสตรมีบนยูทูบที่ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิค้าและ
ความสนใจในการซือ้ของประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” ผลวจิยัพบว่าค่าสมัประสทิธิอ์ทิธพิล
ของทศันคตต่ิอโฆษณาทรวูวิอนิสตรมีแบบขา้มไดท้ีม่ต่ีอคุณคา่ของตราสนิคา้ ไดแ้ก่ การรูจ้กัตรา
สนิคา้ ความผกูพนักบัตราสนิคา้ การรบัรูใ้นคุณภาพและความภกัดใีนตราสนิคา้เท่ากบั 0.67, 0.92, 
0.72 และ 0.80 ตามลําดบั โดยอทิธพิลทางตรงต่อความสนใจในการซื้อเท่ากบั -0.28 อทิธพิล
ทางออ้มเท่ากบั 0.98 และอทิธพิลรวมเท่ากบั 0.70 แต่จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าไมม่อีทิธพิล
ทางตรงแต่มอีทิธพิลทางออ้มต่อความสนใจในการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารผ่านความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้เทา่นัน้โดยมคีา่เทา่กบั 0.83  
 ในส่วนของค่าสมัประสทิธิอ์ิทธิพลของทศันคติต่อโฆษณาทรูววิอินสตรมีแบบข้าม
ไม่ไดท้ีม่ต่ีอคุณค่าของตราสนิคา้ไดแ้ก่ การรูจ้กัตราสนิคา้ การรบัรูใ้นคุณภาพความภกัดใีนตรา
สนิคา้ และ ความผกูพนักบัตราสนิคา้เท่ากบั 0.40, 0.82, 0.58 และ 0.81 ตามลําดบัโดยอทิธพิล
ทางตรงต่อความสนใจในการซื้อเท่ากบั -0.26 อทิธพิลทางอ้อมเท่ากบั 0.90 และอทิธพิลรวม
เท่ากบั 0.64 แต่จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าไม่มอีทิธพิลทางตรงแต่มอีทิธพิลทางออ้มต่อ
ความสนใจในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นความภกัดต่ีอตราสนิคา้เทา่นัน้โดยมคีา่เทา่กบั 0.90 
สรุปไดว้่าโฆษณาทรวูวิอนิสตรมีทัง้สองแบบไม่มอีทิธพิลทางตรงต่อความสนใจในการซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร แต่มอีทิธพิลทางออ้มต่อความสนใจในการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารผ่านความภกัดต่ีอ
ตราสนิคา้เทา่นัน้ 
 วรีะพล มมีงคล (2559) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อทศันคตแิละความตัง้ใจ
ในการใชง้านนาฬกิาอจัฉรยิะ โดยใชแ้บบจําลองการยอมรบัเทคโนโลย”ี การวจิยัมขีอ้คน้พบ
สาํคญั ไดแ้ก่ 1) เพศ อาย ุระดบัรายได ้ต่างมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบันาฬกิาอจัฉรยิะไปในทศิทาง
เดยีวกนั และสว่นใหญ่อยูใ่นระดบักลาง ยกเวน้ระดบัการศกึษาทีม่คีวามคดิเหน็เกีย่วกบันาฬกิา
อจัฉรยิะทีแ่ตกต่างกนั โดยผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาสูงจะมทีศันคตต่ิอนาฬกิาอจัฉรยิะทีส่งู หากไดร้บั
ขอ้มลูและความรูเ้พิม่เตมิจะทาํใหก้ารรบัรูคุ้ณประโยชน์ของผลติภณัฑไ์ดม้ากขึน้กจ็ะทาํใหท้ศันคต ิ
และการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 2) การรบัรูเ้รื่องคุณประโยชน์ของผลติภณัฑแ์ละความงา่ยในการใช้
งานของผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อทศันคตต่ิอนาฬกิาอจัฉรยิะ ซึ่งสามารถทําใหผู้บ้รโิภคเกดิการ
ยอมรบัเทคโนโลยใีหมม่ากขึน้เช่นกนั 3) สว่นประสมการตลาดทางดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทาง
จําหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อต่อทศันคตต่ิอนาฬกิาอจัฉรยิะ รูปร่างหน้าตา
และการทํางานทีต่อบสนองต่อความต้องการ ช่องทางการจดัจําหน่ายทีเ่ขา้ถงึง่าย และมคีวาม
น่าเชื่อถอื หากเจา้ของผลติภณัฑส์ามารถสื่อสารใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 
3 น้ีจะช่วยใหท้ศันคตทิีต่่อนาฬกิาอจัฉรยิะและการเขา้ถงึตวัผลติภณัฑส์งูขึน้ 4) ทศันคตต่ิอนาฬกิา
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อจัฉรยิะ มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจในการใชง้านนาฬกิาอจัฉรยิะ การสื่อสารเพื่อสรา้งสรา้งทศันคติ
ต่อนาฬกิาอจัฉรยิะโดยการรบัรูป้ระโยชน์และความงา่ยในการใชง้านจะทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิเจตนา
เชงิพฤตกิรรม ซึง่จะนําไปสูก่ารใชง้านจรงิ 
 วากฤษ นนัทวฒันากุล (2558) ไดท้ําการศกึษาวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมการซือ้ การเปิดรบั
สื่อ และปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้พรเีมยีมของผูต้ดัสนิใจซือ้” จากผล
การศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นราคา มอีทิธพิลสงูสุดต่อการตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มตวัอย่าง ลําดบัรองลงมา
คอื ปจัจยัดา้นช่องทางในการจดัจําหน่าย ปจัจยัดา้นคุณภาพผลติภณัฑ ์และปจัจยัในดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ตามลําดบั เน่ืองจากการซือ้สนิคา้พรเีมยีม เป็นการซือ้เพื่อธุรกจิ คอื ซือ้เพื่อ
ไปแจกใหก้บัลกูคา้ขององคก์รอกีทอดหน่ึง ทาํใหต้น้ทุนของสนิคา้กลายเป็นปจัจยัสาํคญั 
 ณิชชา ยงกจิเจรญิ (2558) ไดท้ําการศกึษาวจิยัเรื่อง “การเปิดรบัข่าวสาร ทศันคต ิ
และแนวโน้มพฤตกิรรม ทีม่ต่ีอศลิปินวง EXO ของกลุ่มแฟนคลบั EXO-L” จากผลการศกึษาพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย มอีายุระหว่าง 15-18 ปี มรีะดบัการศกึษา
สงูสุดตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า 10,000 บาท โดยส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน/
นิสติ/นักศกึษา โดยในสว่นการเปิดรบัขา่วสารของกลุ่มแฟนคลบั EXO-L ทีม่ต่ีอศลิปินวง EXO 
นัน้พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่รูจ้กัวง EXO เป็นครัง้แรกจากสื่ออนิเทอรเ์น็ต รบัทราบขอ้มลู
ขา่วสารเกีย่วกบัวง EXO จากสือ่ Twitter และเป็นสือ่ทีใ่ชบ้่อยทีสุ่ด ดา้นความถีใ่นการเปิดรบัสื่อ
ทีใ่ชใ้นการตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัวง EXO สว่นใหญ่น้อยกว่า 10 ครัง้ต่อสปัดาห ์แต่จะมรีะยะ 
เวลาในการใชส้ือ่มากกว่า 60 นาท ีต่อครัง้ อุปกรณ์ทีนิ่ยมใชใ้นการเปิดรบัขา่วสาร คอื โทรศพัท์
สมารท์โฟน ลกัษณะประเภทข่าวสารทีเ่ปิดรบัข่าวสารเป็นประจํา คอื มวิสคิวดิโีอ ซึ่งเหตุผลที่
ตดิตามขา่วสารของวง EXO นัน้ เพื่อตอบสนองความชื่นชอบ สว่นในดา้นทศันคตขิองกลุ่มแฟน
คลบั EXO-L ทีม่ต่ีอศลิปินวง EXO พบวา่ ระดบัความคดิเหน็ทีเ่ป็นทศันคตขิองกลุ่มแฟนคลบัใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยอยา่งยิง่ ดา้นพฤตกิรรมของกลุ่มแฟนคลบั EXO-L สว่นใหญ่มกีาร
ลงทะเบยีนแฟนคลบั คอื เฟซบุ๊ค/ทวติเตอร ์และยงัเป็นสื่อทีใ่ชบ้่อยทีสุ่ด และระดบัการปฏบิตัิ
ของพฤตกิรรมกลุ่มแฟนคลบัวง EXO โดยในภาพรวมนัน้อยูใ่นระดบับางครัง้ ในดา้นแนวโน้ม
พฤตกิรรมมภีาพรวมอยูใ่นระดบัตัง้ใจมากทีส่ดุทีจ่ะตดิตามต่อไป 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั พบว่า สมมตฐิานการวจิยัที ่1 ในภาพรวมการเปิดรบั
ขา่วสารเกีย่วกบัศลิปินวง EXO มคีวามสมัพนัธก์บัทศันคตทิีม่ต่ีอศลิปินวง EXO อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิโดยมรีะดบัความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่าซึ่ง ทศันคตทิีม่รีะดบัความสมัพนัธ์มากทีสุ่ดจาก
ทุกขอ้ทีม่คีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่านัน้ ไดแ้ก่ วง EXO เป็นวงทีม่ชีื่อเสยีงโด่งดงั ในส่วนสมมตฐิาน
การวจิยัที ่2 ในภาพรวมทศันคตทิีม่ต่ีอศลิปินนกัรอ้งวง EXO มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรม
ของกลุ่มแฟนคลบั EXO-L อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิโดยมคีวามสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบัสงู ซึง่แนวโน้ม
พฤตกิรรมทีม่รีะดบัความสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบัสงูทีส่ดุ ไดแ้ก่ จะตดิตามขา่วสารทีเ่กีย่วกบัวง EXO 
ต่อไป 
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 ชญาณ สาํเภา (2556) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง “การศกึษาทศันคต ิการรบัรู ้และพฤตกิรรม  
การบรโิภคตามกระแสเกาหลนิียม” ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัทางประชากรทีส่าํคญัทีม่อีทิธพิล
ต่อปจัจยัทางทศันคต ิจะประกอบไปดว้ย เพศ ระดบัการศกึษา และอาชพี สาํหรบัพฤตกิรรมใน
การรบัรูก้ระแสจะมาจากสองช่องทางหลกั คอื สื่อโทรทศัน์-วทิยุ และสื่อออนไลน์ และกลุ่มที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อคอื เพื่อน เมื่อทดสอบตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์กนัระหว่างทศันคติ
ต่างๆ และปจัจยัในการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ปจัจยัดา้นคุณค่าทางสงัคมและการยอมรบัจากคนรอบ
ขา้งเป็นปจัจยัสําคญัในเกอืบทุกกลุ่มสนิคา้และบรกิารนอกจากน้ี พบว่า ทศิทางความต้องการ
ของกระแสการตลาดแบบเกาหลนิียมยงัอยู่ในทางบวกทุกกลุ่มสนิคา้และบรกิาร โดยส่วนใหญ่
เหน็วา่ยงัเป็นทีต่อ้งของตลาดอกีเป็นเวลาไมต่ํ่ากวา่ 2-5 ปี 
 รญัญา นาคนุ่น (2556) ไดท้ําการศกึษาวจิยัเรื่อง “การสาํรวจพฤตกิรรมการเปิดรบั
ข่าวสารทางสื่อออนไลน์ (สื่ออนิเตอรเ์น็ต) และทศันคตทิี่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์สบู่แครอทฟิลปิปินส ์   
ทีจ่าํหน่ายทางออนไลน์” ผลการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสาร และทศันคตขิองผูบ้รโิภค
สง่ผลต่อภาพลกัษณ์ของสบู่แครอทฟิลปิปินส ์ทีจ่าํหน่ายทางออนไลน์ แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญั
ที่ระดบั 0.05 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความบ่อยที่ปฏบิตัิต่อพฤตกิรรมการเปิดรบัข่าวสาร
ดา้นต่างๆ ทีส่ง่ผลต่อภาพลกัษณ์ของสบู่แครอทฟิลปิปินสท์ีจ่าํหน่ายทางออนไลน์ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยมรีะดบัความบ่อยทีป่ฏบิตัมิากทีสุ่ดคอื ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ ผูต้อบ
แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ของทศันคตทิีม่ต่ีอสบู่แครอทฟิลปิปินสด์า้นต่างๆ ทีส่่งผลต่อ
ภาพลกัษณ์ของสบู่แครอทฟิลปิปินสท์ีจ่าํหน่ายทางออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดย
มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด คอืทศันคตทิีม่ต่ีอสบู่แครอทฟิลปิปินสด์า้นความรูส้กึ และผูต้อบ
แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อภาพลกัษณ์ของสบู่แครอทฟิลปิปินสด์า้นต่างๆ ทีจ่ําหน่าย
ทางออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดคอื ภาพลกัษณ์ของสบู่
แครอทฟิลปิปินสท์ีจ่าหน่ายทางออนไลน์ดา้นคุณประโยชน์ 
 อญัชล ีนาคสสีุก (2554) ไดท้าํการศกึษาวจิยัเรื่อง “การรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาด
ผา่นทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) ของผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม” จากผล
การศกึษาพบวา่  
 1. ผูท้ี่เขา้ร่วมกจิกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-24 ปี เป็นนักเรยีน-
นกัศกึษา และมรีายไดน้้อยกวา่หรอืเทา่กบั 7,500 บาท  
 2. รปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นกจิกรรม (Activities) โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
โดยพบว่าผูเ้ขา้รว่มกจิกรรมใชเ้วลาว่างในการฟงัเพลงอยูใ่นระดบัสงูสุด ในส่วนของรปูแบบการ
ดําเนินชวีติดา้นความสนใจ (Interest) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า ผูเ้ขา้ร่วมกจิกรรม
ทา่นสนใจฟงัเพลงขณะขบั/โดยสารรถยนตอ์ยูใ่นระดบัสงูสดุ 
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 3. ดา้นพฤตกิรรมและการเปิดรบัข่าวสารเกี่ยวกบัการเขา้ชมดนตร ีพบว่า ผูเ้ขา้ร่วม
กิจกรรมส่วนใหญ่เข้าชมกิจกรรมด้านดนตรกีบัเพื่อน ในรอบปีที่ผ่านมานัน้เข้าชม 1-2 ครัง้ 
เดนิทางโดยรถยนตส์ว่นตวั เขา้รว่มกจิกรรมกลางแจง้ เหตุผลในการเขา้รว่มกจิกรรมคอืตอ้งการ
ความบนัเทงิ ผูเ้ขา้รว่มกจิกรรมยอมเสยีค่าใชจ้่าย เช่น ค่าบตัรเขา้ชมงาน รวมถงึจะเขา้รว่มเมื่อ
ไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่าย ผูเ้ขา้ร่วมกจิกรรมจะมสี่วนร่วมเฉพาะต่อศลิปินที่ตนชื่นชอบ ผลติภณัฑ์
เครื่องดื่มทีผู่เ้ขา้ร่วมกจิกรรมมสี่วนร่วมต่อกจิกรรมดา้นดนตรมีากทีสุ่ดคอื เบยีรส์งิห ์ผูเ้ขา้ร่วม
กจิกรรมสว่นใหญ่ไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจากสื่ออนิเตอรเ์น็ต แนวดนตรทีีผู่เ้ขา้รว่มกจิกรรมชื่นชอบ
คอืแนวป๊อป 
 4. ดา้นการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดผ่านทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music 
Marketing) ของผลติภณัฑเ์ครือ่งดื่ม ในดา้นความตัง้ใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) ความตอ้งการ 
(Desire) และการตดัสนิใจซือ้ (Action) โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 5. ผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นพฤตกิรรม และแนวโน้มการซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มที่
เขา้ร่วมในงาน พบว่าผูเ้ขา้ร่วมกจิกรรมส่วนใหญ่ ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เครื่องดื่มด้วยตวัเอง 
โดยส่วนใหญ่ซือ้เดอืนละครัง้ และซือ้จากรา้นสะดวกซือ้มากทีสุ่ด ก่อนและหลงัเขา้ร่วมกจิกรรม
การตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) ผูเ้ขา้รว่มกจิกรรมซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มทีจ่ดักจิกรรม
อยู่ในระดบัปานกลาง ปจัจยัทีจ่ะทําใหผู้เ้ขา้รว่มกจิกรรมไม่ซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มทีจ่ดักจิกรรม
การตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) พบว่า ผูเ้ขา้รว่มกจิกรรมส่วนใหญ่ทดลองแลว้ไมช่ื่นชอบ  
ในรสชาต ิ
 6. ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 
  6.1 อายุทีแ่ตกต่างกนันัน้ มกีารรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดผ่านทางกจิกรรมการตลาด
ดา้นดนตร ี(Music Marketing) ของผลติภณัฑเ์ครือ่งดื่มแตกต่างกนั 
  6.2 อาชพีทีแ่ตกต่างกนันัน้ มกีารรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดผ่านทางกจิกรรม
การตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) ของผลติภณัฑเ์ครือ่งดื่มแตกต่างกนั 
  6.3 รปูแบบการดําเนินในชวีติดา้นกจิกรรม (Activities) มคีวามสมัพนัธก์บัการรบัรู้
การสื่อสารทางการตลาดผา่นทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) ของผลติภณัฑ์
เครือ่งดื่ม 
  6.4 รปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นความสนใจ (Interest) มคีวามสมัพนัธก์บัการรบัรู้
การสื่อสารทางการตลาดผา่นทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) ของผลติภณัฑ์
เครือ่งดื่ม 
  6.5 สื่อทีไ่ดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบัการจดักจิกรรมในดา้นดนตรทีีแ่ตกต่างกนันัน้ มกีารรบัรู้
การสื่อสารทางการตลาดผา่นทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) ของผลติภณัฑ์
เครือ่งดื่มแตกต่างกนั 
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  6.6 การรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดผ่านทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music 
Marketing) ของผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มในการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม 
ก่อนทีเ่ขา้รว่มกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) 
  6.7 การรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดผ่านทางกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music 
Marketing) ของผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มในการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม 
หลงัไดเ้ขา้รว่มกจิกรรมการตลาดดา้นดนตร ี(Music Marketing) 
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บทท่ี 3 
วิธีการดาํเนินวิจยั 

 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ี เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้าร
วจิยัเชงิพรรณนาดว้ยวธิกีารสาํรวจ (Survey Research Method) และวธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ย
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู และนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ป
วเิคราะหท์างสถติเิพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปตามวตัถุประสงค์ของการวจิยั ผูว้จิยักําหนดวธิกีารดําเนิน 
การวจิยัดงัน้ี  
 1.  ประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 3.  วธิกีารสุม่ตวัอยา่ง 
 4. การทดสอบคุณภาพเครือ่งมอื 
 5. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 6. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
ประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ผูว้จิยัไดศ้กึษาในการวจิยัในครัง้น้ีนัน้ คอืคนที่เคยมสี่วนร่วม หรอืเคยมี
สว่นเกีย่วขอ้งกบักจิกรรมทางการตลาดของกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง คอืคุณตูน บอดีส้แลม โดย
มอีายุ 15 ปีขึน้ไป ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มูลโดยการสุ่มตวัอย่างจากประชากรแบบไม่ใชห้ลกัความน่าจะ
เป็น (Non-Probability Sampling) และใชเ้ทคนิคการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) หรอืแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) ผูว้จิยัไดใ้หค้วามรูก้บัผูท้าํหน้าทีเ่กบ็ขอ้มลู
ก่อนดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูโดยอธบิายรายละเอยีดเกีย่วกบัการวจิยัและแบบสอบถามและขัน้ตอน
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูรวมทัง้ใหแ้นวทางปฏบิตัดิา้นจรยิธรรมในการเกบ็ขอ้มลู 
  
 กลุ่มตวัอยา่ง 
 การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัเกบ็ขอ้มูลโดยคําตอบแบบ 5 ทางเลอืก ผูว้จิยัจงึใชสู้ตรคํานวณ
ขนาดตวัอยา่งของ บารต์เลตต ์คอทรล์คิ; และฮกิกนิส ์(Bartlett, Kotrlik; Higgins. 2001 : 45) 
โดยกาํหนดใหม้รีะดบัความเชื่อมัน่เทา่กบัรอ้ยละ 95 ดงัน้ี 
 

n  =  2

22

E
SZ
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 เมือ่   n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
         Z  =  คะแนนมาตรฐานตามระดบัความเชื่อมัน่ ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
         S  =  ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
         E  =  ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้
  
 นกัวจิยัการตลาดสรา้งแบบสอบถามมทีางเลอืก 5 ระดบั ตอ้งการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยกําหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 (Z = 1.96) ส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน = 4 (2SD) ความเบีย่งเบนมาตรฐานทางเลอืก 5 ระดบั = จํานวนระดบัหารดว้ย
จาํนวนสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (5/4 = 1.25) เมื่อกําหนดระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได้
เทา่กบัรอ้ยละ 5 ทีค่่าเฉลีย่ 3.0 ดงันัน้ ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัไดเ้ท่ากบั 0.05 x 3.0 = .15 
สามารถคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 

n  =  2

22

15.
25.196.1 

 = 267 

 
 ใชข้นาดตวัอย่างอย่างน้อย 267 คน จงึจะสามารถประมาณค่ารอ้ยละโดยมคีวามผดิพลาด
ไมเ่กนิรอ้ยละ 5 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 เพือ่ความสะดวกในการประเมนิผลการวเิคราะห์
ขอ้มลู ผูว้จิยัจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 270 ตวัอยา่ง ซึง่ถอืไดว้่าผา่นเกณฑต์ามทีเ่งือ่นไข
กาํหนด คอืไมน้่อยกวา่ 267 ตวัอยา่ง 
 
เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อเป็นแนวทางการสรา้ง
แบบสอบถาม (Questionnaire) ทีใ่ชเ้ป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู แบบสอบถามแบ่งเป็น   
5 สว่น ดงัน้ี 
 
 สว่นที ่1 คําถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจํานวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และระดบัรายไดต่้อเดอืน มทีัง้คาํถามแบบ 2 ตวัเลอืก (Two-way Question) 
และคาํถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Question) แต่ละขอ้คําถามมรีะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
 1. เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal) 
  1.1 ชาย 
  1.2 หญงิ 
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 2. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Scale) 
  2.1 15-19 ปี 
  2.2 20-24 ปี 
  2.3 25-29 ปี 
  2.4 30 ปี ขึน้ไป 
 3. ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal) 
  3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  3.2 ปรญิญาตร ี
  3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 4. อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal) 
  4.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
  4.2 พนกังาน/ลกูจา้งเอกชน 
  4.3 ขา้ราชการ 
  4.4 พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  4.5 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั 
  4.6 อื่นๆ 
 5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Scale) 
  5.1 ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 
  5.2 5,000-14,999 บาท 
  5.3 15,000-24,999 บาท 
  5.4 25,000-34,999 บาท 
  5.5 35,000 บาท ขึน้ไป 
 
 สว่นที ่2 คําถามเกี่ยวกบั ช่องทางในการเปิดรบัข่าวสาร จํานวน 3 ขอ้ เป็นคําถาม
แบบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Question) แต่ละขอ้คาํถามมรีะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
ต่างๆ ดงัน้ี 
 1. สือ่ ในการทราบขอ้มลู 
  1.1 โทรทศัน์ 
  1.2 วทิย ุ
  1.3 หนงัสอืพมิพ ์
  1.4 นิตยสาร 
  1.5 เวบ็ไซต ์
  1.6 โซเชยีลมเีดยี 
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  1.7 แผน่พบั/ใบปลวิ 
  1.8 คนรอบขา้ง 
  1.9 อื่นๆ 
 2. สือ่ ในการตดิตามขอ้มลู 
  2.1 โทรทศัน์ 
  2.2 วทิย ุ
  2.3 หนงัสอืพมิพ ์
  2.4 นิตยสาร 
  2.5 เวบ็ไซต ์
  2.6 โซเชยีลมเีดยี 
  2.7 แผน่พบั/ใบปลวิ 
  2.8 คนรอบขา้ง 
  2.9 อื่นๆ 
 3. เครือ่งมอืในการใชส้ือ่ 
  3.1 โทรทศัน์ 
  3.2 วทิย ุ
  3.3 หนงัสอืพมิพ ์
  3.4 นิตยสาร 
  3.5 โทรศพัทส์มารท์โฟน 
  3.6 คอมพวิเตอร ์
  3.7 แทบ็เลต็ 
  3.8 แผน่พบั/ใบปลวิ 
  3.9 อื่นๆ 
 
 สว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสาร การใหร้ะดบัความคดิเหน็
ของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เป็นคําถามประกอบดว้ยตวัเลอืก 5 ระดบั ตามความคดิเหน็และ
เหตุผลสว่นตวัของผูต้อบแบบสอบถาม มคีา่คะแนนดงัน้ี 
 
    5  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
    4  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยมาก 
    3  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยปานกลาง 
    2  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยน้อย 
    1  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 
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 โดยคาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสาร จาํนวน 9 ขอ้ 
 
 สว่นที ่4 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัทศันคต ิการใหร้ะดบัความคดิเหน็ของพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อเป็นคําถามประกอบดว้ยตวัเลอืก 5 ระดบั ตามความคดิเหน็และเหตุผลส่วนตวั
ของผูต้อบแบบสอบถาม มคีา่คะแนนดงัน้ี 
 
    5  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
    4  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยมาก 
    3  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยปานกลาง 
    2  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยน้อย 
    1  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 
 
 โดยคาํถามเกีย่วกบัทศันคต ิจาํนวน 9 ขอ้ 
 
 สว่นที ่5 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัคุณค่าของตราสนิคา้ การใหร้ะดบัความคดิเหน็
ของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เป็นคําถามประกอบดว้ยตวัเลอืก 5 ระดบั ตามความคดิเหน็และ
เหตุผลสว่นตวัของผูต้อบแบบสอบถาม มคีา่คะแนนดงัน้ี 
 
    5  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
    4  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยมาก 
    3  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยปานกลาง 
    2  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยน้อย 
    1  หมายถงึ  ระดบัความคดิเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 
 
 โดยคาํถามเกีย่วกบัคุณคา่ของตราสนิคา้ จาํนวน 12 ขอ้ 
 
วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัเลอืกตวัอยา่งแบบไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 
และใชเ้ทคนิคการสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) หรอืแบบบงัเอญิ (Accidental 
Sampling) เพื่อป้องการป้องกนัผูต้อบแบบสอบถามไม่เขา้ใจในขอ้คําถาม ผูว้จิยัจงึเป็นผูเ้กบ็
แบบสอบถามดว้ยตนเอง เพือ่ใหค้วามชว่ยเหลอืในการตอบแบบสอบถามกรณทีีผู่ต้อบแบบสอบถาม
มขีอ้สงสยัเกีย่วกบัขอ้คาํถาม และสามารถตรวจความสมบรูณ์ของแบบสอบถามว่าผูต้อบแบบสอบถาม
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ไดก้รอกขอ้มลูครบทุกขอ้หรอืไม ่เพื่อป้องกนัความไมส่มบูรณ์ของการกรอบแบบสอบถามทีอ่าจ
เกดิขึน้ไดจ้ากความไมรู่ ้หรอืไมเ่ขา้ใจจากผูต้อบแบบสอบถาม  
 ในการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัไดท้ําการคดัเลอืก คดักรอง ผูต้อบแบบสอบถามในขัน้แรก
ดว้ยคําถามจากการสมัภาษณ์ของผูว้จิยั ก่อนทีจ่ะทาํแบบสอบถาม โดยผูต้อบแบบสอบถามทุก
คนนัน้จะตอ้งรูจ้กั คุณตูน บอดีส้แลม 
 
การทดสอบคณุภาพเครื่องมือ 
 แบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมอืที่ใช้ในงานวิจยัครัง้น้ี ผู้วิจยักําหนดให้มกีารทดสอบ
คุณภาพของแบบสอบถามก่อนนําไปเกบ็ขอ้มลูจรงิ ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบความตรง (Validity) ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เสนอ
ต่อผูเ้ชีย่วชาญ (Subject Matter Specialists) เป็นอาจารยด์า้นการตลาด 3 ท่าน เพื่อทาํการ
ตรวจสอบถามความชดัเจนของการใชภ้าษา และทําการทดสอบความตรงเชงิเน้ือหา (Content 
Validity) ของคาํถามในแต่ละขอ้ตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัครัง้น้ีหรอืไม ่โดยใชแ้บบประเมนิ
ความสอดคลอ้ง (IC or IOC : Index of Term-Objective Congruence) เพื่อหาดชันีความสอดคลอ้ง
ระหว่างขอ้คาํถามกบัประเดน็หลกัของเน้ือหา พวงรตัน์ ทวรีตัน์ (2543) โดยมเีกณฑก์ารพจิารณา  
ใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 
  ใหค้ะแนน  +1   เมือ่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามนัน้สอดคลอ้งกบัเน้ือหา 
  ใหค้ะแนน    0   เมือ่ไมแ่น่ใจวา่ขอ้คาํถามนัน้สอดคลอ้งกบัเน้ือหา 
  ใหค้ะแนน   -1    เมือ่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามนัน้ไมส่อดคลอ้งกบัเน้ือหา 
 
 จากนัน้จงึนําคะแนนทีไ่ดใ้นแต่ละขอ้คาํถามมาคาํนวณคา่ IOC จากสตูร 
 

IOC  =  
N
R  

  
 เมือ่  IOC หรอื IC คอื ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งคาํถามกบัเน้ือหา 
        R คอื  ผลรวมของคะแนนจากความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ 
       N   คอื  จาํนวนผูเ้ชีย่วชาญ 
  
 ขอ้คาํถามแต่ละขอ้ตอ้งมคี่า IOC เท่ากบัหรอืมากกว่า 0.60 จงึจะถอืว่าขอ้คาํถามนัน้
ใชไ้ด ้หากขอ้คาํถามใดทีไ่ดค้่า IOC ตํ่ากว่า 0.60 ขอ้คาํถามนัน้จะถูกตดัออกหรอืนําไปปรบัปรุง
แกไ้ขใหมจ่นกวา่จะสามารถใชไ้ด ้(สมนึก ภทัทยิธนี. 2546) 
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 ซึง่แบบสอบถามของงานวจิยัน้ีมดีชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัเน้ือหาเท่ากบั 
0.98 และไมม่ขีอ้คาํถามใดทีค่ะแนนความสอดคลอ้งน้อยกวา่ 0.60 
 2.  การตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรุง
เรยีบรอ้ยแลว้ไปทดลองใช ้(Try-Out) กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน และไดนํ้าเอาผลของการ
ตอบแบบถามทัง้หมด 30 ชุด มาตรวจค่าหาความเชื่อมัน่ โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบคั 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) เมือ่คาํนวณค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบคั โดยเมื่อนําไป
ทดสอบจํานวน 30 ชุด จะตอ้งมคี่า 0.70 ขึน้ไป จงึจะสามารถนําไปใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
จรงิของครอนบคัได ้(Cronbach. 1990)  
 
ตารางที ่5 คา่สมัประสทิธิแ์อลฟาของตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 

ตวัแปร ค่า Cronbach’s Alpha 
1. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู .816 
2. ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู .822 
3. ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ .736 
4. ดา้นความรูส้กึ .791 
5. ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ .858 
6. ดา้นพฤตกิรรม .898 
7. สิง่ทีเ่ชื่อมโยงตราสนิคา้ .816 
8. ความตระหนกัรูต่้อสนิคา้ .881 
9. ความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้ .928 
10. คุณภาพทีร่บัรูไ้ด ้ .958 

รวม .961 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 งานวจิยัในครัง้น้ีเป็นการศกึษาพฤตกิรรมเปิดรบัสื่อ และทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ี
ชื่อเสยีง ทีส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ โดยไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูโดยมขี ัน้ตอนการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลู ดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการจดัทาํแบบสอบถาม โดย
ไดร้บัคําแนะนําจากอาจารยท์ีป่รกึษา ซึง่พจิารณาตามความถูกตอ้ง เพื่อใชใ้นการประกอบการ
จดัทําแบบสอบถาม ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีรู่จ้กั คุณตูน บอดีส้แลม โดย
แจกแบบสอบถามทัง้หมด 270 คน 
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 2.  แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลู
จากเอกสารทีม่ผีูร้วบรวมไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ ตํารางทางวชิาการ บทความ วารสาร วทิยานิพนธ ์สารนิพนธ ์
รายงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยักาํหนดสถติแิละวธิกีารวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 หลงัจากทีม่กีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูแลว้ ผูว้จิยัดาํเนินการวเิคราะหข์อ้มลู โดยใชส้ถติ ิดงัน้ี 
 1.  เกณฑค์วามสมบรูณ์ของแบบสอบถาม 
  ผูว้จิยัไดก้ําหนดเกณฑค์วามสมบูรณ์ของแบบสอบถามทีจ่ะนําไปใชใ้นการวเิคราะห์
ขอ้มูล ต้องมคีําตอบครบทุกข้อ โดยกําหนดให้ผู้ทําหน้าที่เก็บแบบสอบถามเป็นผู้ตรวจสอบ
ความสมบรูณ์ของแบบสอบถามก่อนสิน้สดุการเกบ็แบบสอบถามทุกราย 
 2.  สถติทิีใ่ชแ้ละเกณฑก์ารแปลผล 
  การอธบิายลกัษณะของขอ้มูล ไดแ้ก่ ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด การตอบแบบสอบถาม ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อ
อธบิายลกัษณะของขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่เลขคณิต, รอ้ยละ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การใช้
ค่าเฉลีย่เลขคณิตเพื่อช่วยสรุปลกัษณะทีส่าํคญั แสดงความแตกต่างของขอ้มลูและแปลความหมาย
ของคะแนนเฉลีย่ ผูว้จิยัไดแ้บ่งการแปรผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้ 
 ขอ้คําถามม ี5 ระดบัตวัเลอืกใชค้่าสงูสุด (5 คะแนน) ลบดว้ยค่าตํ่าสุด (1 คะแนน) 
แลว้หารดว้ยจํานวนช่องหรอืระดบัทีต่อ้งการแปลผล (5 ช่วง) แต่ละช่วงการแปรผลมคีะแนนเท่ากบั 
1.8 คะแนน มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 
   คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 1.00 - 1.80 หมายความวา่ น้อยทีส่ดุ 
   คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 1.81 - 2.60 หมายความวา่ น้อย 
   คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 2.61 - 3.40 หมายความวา่ ปานกลาง 
   คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 3.41 - 4.20 หมายความวา่ มาก 
   คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 4.21 - 5.00 หมายความวา่ มากทีส่ดุ 
 
 การทดสอบสมมตฐิานพฤตกิรรมของการเปิดรบัสื่อ และทศันคตทิีม่ต่ีอ Music Marketing 
ผา่นกจิกรรมศลิปินนกัรอ้งทีส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inference 
Statistics) และการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุของตวัแปร Multiple Regression (Cronbach. 
1990 : 204) 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 งานวจิยัเรื่อง รปูแบบ Music Marketing เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) 
โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ใหผู้ต้อบกรอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง (Self-Administered) 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัในครัง้น้ี เป็นการสุ่มตวัอย่างจํานวน 270 ตวัอย่าง 
ลกัษณะของขอ้มลู ไดแ้ก่ ปจัจยัสว่นบุคคล พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ทศันคต ิและคุณคา่ของตรา
สนิคา้ และเลอืกใชส้ถติเิชงิพรรณนา เพื่ออธบิายลกัษณะของขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่เลขคณิต รอ้ยละ
และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) เพื่อการวเิคราะห์
ความถดถอยเชงิพหุของตวัแปร (Multiple Regression) ใหม้คีวามสมบูรณ์ โดยมรีายละเอยีด
ผลวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี  
 
สญัลกัษณ์ และอกัษรย่อท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 เพื่อความสะดวกในการนําเสนอ และแปรผลวเิคราะห์ขอ้มูลอกีทัง้เพื่อใหเ้กดิความ
เขา้ใจตรงกนั ผูว้จิยัจงึไดก้ําหนดสญัลกัษณ์ และความหมายทีใ่ชใ้นการแทนค่าสถติแิละตวัแปร
ต่างๆ ในการนําเสนดงัน้ี  
 n หมายถงึ  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  หมายถงึ  คะแนนเฉลีย่ (Mean)  
 S.D. หมายถงึ  คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 F หมายถงึ  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
 SS  หมายถงึ  คา่ผลรวมยกกาํลงัสอง (Sum of Squares)  
 t หมายถงึ  การแจกแจงแบบ T-distribution 
 MS หมายถงึ  คา่เฉลีย่ยกกาํลงัสอง (Mean Squares) 
 R หมายถงึ  คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์ห ุ(Multiple R) 
 R2 หมายถงึ  ประสทิธภิาพในการทาํนาย (R Squares) 
 b หมายถงึ  ค่าสมัประสทิธิค์วามถดถอยแบบไม่มปีรบัค่ามาตรฐาน (Regression 

Coefficients) 
 df หมายถงึ คา่องศาอสิระ (Degree of Freedom) 
 * หมายถงึ มนียัสาํคญัทางสถติริะดบั 0.05 
 ** หมายถงึ มนียัสาํคญัทางสถติริะดบั 0.01 
 n.s. หมายถงึ ไมม่นียัสาํคญั (Not Significant) 
 r หมายถงึ คา่สหสมัพนัธ ์  
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ขัน้ตอนการนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู      
 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูแบ่งเป็น 6 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 ตอนที ่5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
ทีส่ง่ผลคุณคา่ของตราสนิคา้ โดยการใชก้ารถดถอยเชงิพห ุ(Multiple Regression)  
 ตอนที ่6 ผลการทดสอบสมมตฐิาน ทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่ง่ผลต่อคุณค่า
ของตราสนิคา้ โดยการใชก้ารถดถอยเชงิพห ุ(Multiple Regression) 
  
ตอนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่6 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 141 52.2 
หญงิ 129 47.8 
รวม 270 100.0 

 
 จากตารางที ่6 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 
141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.2 และรองลงมา เพศหญงิ จาํนวน 129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.8 
 
ตารางที ่7 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกอาย ุ

อาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
15-19 ปี 44 16.3 
20-24 ปี 48 17.8 
25-29 ปี 58 21.5 

30 ปี ขึน้ไป 120 44.4 
รวม 270 100.0 
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 จากตารางที่ 7 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 30 ปี 
ขึน้ไป จํานวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.4 รองลงมาคอื ช่วง 25-29 ปี จาํนวน 58 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 21.5 ช่วงอายุระหว่าง 20-24 ปี จํานวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.8 และน้อยที่สุดคอื 
ชว่งอาย ุ15-19 ปี จาํนวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3  
 
ตารางที ่8 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามระดบัการศกึษา 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ ปรญิญาตร ี 102 37.8 

ปรญิญาตร ี 141 52.2 
สงูกวา่ ปรญิญาตร ี 27 10.0 

รวม 270 100.0 
 
 จากตารางที ่8 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีจํานวน 141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.2 รองลงมา คอื ระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ี
จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.8 และตํ่าทีสุ่ด คอื ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 
27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10 
 
ตารางที ่9 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามอาชพี 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 58 21.5 

พนกังาน/ลกูจา้งเอกชน 115 42.6 
ขา้ราชการ 37 13.7 

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 5 1.9 
เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั 44 16.3 

อื่นๆ 11 4.1 
รวม 270 100.0 

 
 จากตารางที ่9 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีาชพีพนักงาน/ลูกจา้ง
เอกชน จํานวน 115 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.6 รองลงมา คอื อาชพีนักศกึษา จํานวน 58 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 21.5 อนัดบัที่ 3 คอื เจ้าของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั จํานวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 
อนัดบัที ่4 คอื อาชพีขา้ราชการ จํานวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.7 อนัดบัที ่5 คอื อาชพีอื่นๆ 



53 

จํานวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.1 และตํ่าทีสุ่ด คอื พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 5 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 1.9 
 
ตารางที ่10 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามรายได ้

รายได้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 44 16.3 
5,000-14,999 บาท 54 20.0 
15,000-24,999 บาท 79 29.3 
25,000-34,999 บาท 38 14.1 
35,000 บาท ขึน้ไป 55 20.4 

รวม 270 100.0 
 
 จากตารางที่ 10 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดอ้ยู่ในช่วง 
15,000-24,999 บาท จํานวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.3 รองลงมา มรีายไดอ้ยู่ในช่วง 35,000 บาท 
ขึน้ไป จํานวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.4 อนัดบัที่ 3 มรีายได้อยู่ในช่วง 5,000-14,999 บาท 
จํานวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 อนัดบัที ่4 มรีายไดต้ํ่ากว่า 5,000 บาท จํานวน 44 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16.3 และน้อยทีสุ่ด มรีายไดอ้ยู่ในช่วง 25,000-34,999 บาท จํานวน 38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
14.1  
 
ตารางที ่11 จํานวนและรอ้ยละของประชากร โดยจําแนกตามจํานวนครัง้ในการสนับสนุนเป็น

จาํนวนเงนิกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
จาํนวนครัง้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ไมเ่คย 136 50.4 
1 ครัง้ 59 21.9 

2 ครัง้ ขึน้ไป 75 27.8 
รวม 270 100.0 

 
 จากตารางที ่11 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยสนับสนุนเป็น
จาํนวนเงนิ จาํนวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.4 รองลงมาเป็นจาํนวน 2 ครัง้ ขึน้ไป จาํนวน 75 ครัง้ 
คดิเป็นรอ้ยละ 27.8 และน้อยทีส่ดุเป็นจาํนวน 1 ครัง้ จาํนวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.9      
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ตารางที ่12 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามสือ่ในการทราบขอ้มลูขา่วสาร  
จาํนวนเงิน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
โทรทศัน์ 61 22.6 
วทิย ุ 1 0.4 

หนงัสอืพมิพ ์ 0 0.0 
นิตยสาร 0 0.0 
เวบ็ไซต ์ 13 4.8 

โซเชยีลมเีดยี 186 68.9 
แผน่พบั/ใบปลวิ 0 0.0 
คนรอบขา้ง 9 3.3 

อื่นๆ 0 0.0 
รวม 270 100.0 

  
 จากตารางที ่12 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถาม อนัดบัสูงสุด คอืทราบจากสื่อ 
โซเชยีลมเีดยี เป็นจาํนวน 186 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.9 อนัดบัที ่2 คอื โทรทศัน์ จาํนวน 61 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 22.6 อนัดบัที ่3 คอื เวบ็ไซต์ เป็นจํานวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.8 อนัดบัที ่4 
คอื ทราบจากคนรอบขา้ง จํานวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.3 และน้อยทีสุ่ดทีม่คีนเลอืก คอื วทิย ุ
จํานวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.4 และสําหรบัสื่อ หนังสอืพมิพ ์นิตยสาร แผ่นพบั/ใบปลวิ และ
อื่นๆ ไมม่ผีูต้อบแบบสอบถามทาํการเลอืก  
 
ตารางที ่13 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามสือ่ทีใ่ชต้ดิตามขอ้มลูขา่วสาร  

จาํนวนเงิน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
โทรทศัน์ 58 21.5 
วทิย ุ 0 0.0 

หนงัสอืพมิพ ์ 0 0.0 
นิตยสาร 1 0.4 
เวบ็ไซต ์ 6 2.2 

โซเชยีลมเีดยี 195 72.2 
แผน่พบั/ใบปลวิ 0 0.0 
คนรอบขา้ง 5 1.9 

อื่นๆ 5 1.9 
รวม 270 100.0 
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 จากตารางที ่13 กลุ่มตวัอย่างของผูต้อบแบบสอบถาม อนัดบัสูงสุด คอืทราบจากสื่อ 
โซเชยีลมเีดยี เป็นจาํนวน 195 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.2 อนัดบัที ่2 คอื โทรทศัน์ จาํนวน 58 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 21.5 อนัดบัที ่3 คอื เวบ็ไซต ์จาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 อนัดบัที ่4 คอื คน
รอบขา้ง และอื่นๆ จํานวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.9 และน้อยที่สุดที่มคีนเลือก คอื นิตยสาร 
จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.4 และสาํหรบัสื่อ วทิยุ หนงัสอืพมิพ ์แผน่พบั/ใบปลวิ ไมม่ผีูต้อบ
แบบสอบถามทาํการเลอืก  
 
ตารางที ่14 จาํนวนและรอ้ยละของประชากร โดยจาํแนกตามเครือ่งมอืในการเปิดรบัขอ้มลูขา่วสาร 

จาํนวนเงิน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
โทรทศัน์ 35 13.0 
วทิย ุ 2 0.7 

หนงัสอืพมิพ ์ 1 0.4 
นิตยสาร 0 0.0 

โทรศพัทส์มารท์โฟน 211 78.1 
คอมพวิเตอร ์ 14 5.2 
แทบ็เลต็ 5 1.9 

แผน่พบั/ใบปลวิ 1 0.4 
อื่นๆ 1 0.4 
รวม 270 100.0 

 
 จากตารางที ่14 กลุ่มตวัอยา่งของผูต้อบแบบสอบถาม เครื่องมอืทีใ่ช ้อนัดบัสงูสุด คอื 
โทรศพัทส์มารท์โฟน จํานวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.1 อนัดบัที ่2 คอื โทรทศัน์ จํานวน 35 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 อนัดบัที ่3 คอื คอมพวิเตอร ์เป็นจาํนวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.2 อนัดบัที ่
4 คอื แทบ็เลต็ จาํนวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.9 อบัดบัที ่5 วทิยุ จํานวน 5 คน และน้อยทีสุ่ดที่
มคีนเลอืก คอื หนังสอืพมิพ์ แผ่นพบั/ใบปลวิ และอื่นๆ จํานวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.4 และ
สาํหรบัสือ่ นิตยสาร ไมม่ผีูต้อบแบบสอบถามทาํการเลอืก  
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมลูพฤติกรรมการเปิดรบัส่ือ 
 ระดบัความสําคญัของพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ เป็นแบบวดัระดบั ประกอบดว้ย 3 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นแสวงหาขอ้มลู ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู และดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ 
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ตารางที ่15 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ 
ลาํดบั พฤติกรรมการเปิดรบัส่ือ X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 2.33 1.059 น้อย 2 
2 ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู 2.59 1.075 น้อย 1 
3 ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ 2.32 1.098 น้อย 3 

รวม 2.41 0.967 น้อย 
 
 จากตารางที ่15 พบว่าพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง มคีวาม 
สาํคญัในระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.41 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.967 
 โดยมรีายละเอยีดตามลําดบัดงัน้ี คอื ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด มี
คา่เฉลีย่น้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.59 รองลงมา คอื ดา้นการแสวงหาขอ้มลู มคี่าเฉลีย่อยูใ่นระดบั
น้อย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.33 อนัดบัสุดท้าย คอื ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ มคี่าเฉลี่ยอยู่ใน
ระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.32  
 เมื่อแยกพจิารณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการเปิดรบัขอ้มูล 
ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ ปรากฏผลการวเิคราะหด์งัน้ี 
 
 1.  ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
 
ตารางที ่16 ค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อของดา้นการแสวงหา

ขอ้มลู 
ลาํดบั ด้านการแสวงหาข้อมลู X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบ
การดาํเนินชวีติของ คุณตูน 
บอดีส้แลม 

2.16 1.234 น้อย 2 

2 ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลงาน
เพลง ของ คุณตูน บอดีส้แลม 

2.88 1.253 ปานกลาง 1 

3 ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 

1.94 1.133 น้อย 3 

รวม 2.33 1.059 น้อย 
 
 จากตารางที่ 16 พบว่า พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ในดา้นการแสวงหาขอ้มูล มคีวาม 
สาํคญัในระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.33 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.059   
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 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อนัดบัทีม่ากทีสุ่ด คอื ท่านคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลงาน
เพลง ของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.88 รองลงมา 
คอื ท่านคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลี่ยอยู่ในน้อย   
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.16 และอนัดบัตํ่าทีส่ดุ คอื ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน 
บอดีส้แลม มคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 1.94 ตามลาํดบั 
 
 2.  ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู 
 
ตารางที ่17 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อของดา้น

การเปิดรบัขอ้มลู 
ลาํดบั ด้านการเปิดรบัข้อมลู X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสาร
เกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม 

2.55 1.202 น้อย 2 

2 ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสาร
เกีย่วกบัผลงานเพลง ของ  
คุณตูน บอดีส้แลม 

2.99 1.277 ปานกลาง 1 

3 ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสาร
เกีย่วกบัคุณประโยชน์ หรอื
คุณสมบตัขิองสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้ง
กบั คุณตูน บอดีส้แลม 

2.24 1.155 น้อย 3 

รวม 2.59 1.075 น้อย 
 
 จากตารางที ่17 พบว่าพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ของดา้นการเปิดรบัขอ้มลูมคีวามสาํคญั
ในระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.59 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.075 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัทีม่ากทีสุ่ด คอื ท่านเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั
ผลงานเพลง ของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.99 
รองลงมา คอื ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อยมี
คา่เฉลีย่เท่ากบั 2.55 และตํ่าทีสุ่ด คอื ท่านเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัคุณประโยชน์ หรอืคุณสมบตัิ
ของสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัน้อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.24 
ตามลาํดบั   
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 3.  ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ 
 
ตารางที ่18 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อของดา้น

การเปิดรบัประสบการณ์ 
ลาํดบั ด้านการเปิดรบัประสบการณ์ X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นเคยรว่มขบัรอ้งเพลงของคุณ 
ตูน บอดีส้แลม รว่มกบัผูอ้ื่น 

2.89 1.509 ปานกลาง 1 

2 ทา่นเคยมปีระสบการณ์เขา้รว่ม
กจิกรรมคอนเสริต์ของ คุณ ตูน 
บอดีส้แลม 

2.00 1.295 น้อย 3 

3 ทา่นเคยเขา้รว่มเป็นสว่นหน่ึง
ของ โครงการกา้วคนละกา้ว 
โดยคุณ ตูน บอดีส้แลม 

2.07 1.278 น้อย 2 

รวม 2.32 1.098 น้อย 
 
 จากตารางที ่18 พบว่าพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ของดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ มี
ความสาํคญัในระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.32 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.098 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที่ 1 คอืท่านเคยร่วมขบัรอ้งเพลงของคุณตูน 
บอดีส้แลม ร่วมกบัผูอ้ื่น มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเท่ากบั 2.89 อนัดบัรองลงมา คอื 
ท่านเคยเขา้ร่วมเป็นส่วนหน่ึงของ โครงการกา้วคนละกา้ว โดยคุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่
ในระดบัน้อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.07 อนัดบัสุดทา้ย คอื ท่านเคยมปีระสบการณ์เขา้รว่มกจิกรรม
คอนเสริต์ของ คุณตูน บอดีส้แลม มคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.00 ตามลาํดบั 
 
ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหข้์อมลูด้านทศันคติ 
 ระดบัความสําคญัของด้านทศันคติ เป็นแบบวดัระดบั ประกอบด้วย 3 ด้าน ได้แก่ 
ดา้นความรูส้กึ ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ และดา้นพฤตกิรรม 
 
ตารางที ่19 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูดา้นทศันคต ิ
ลาํดบั ทศันคติ X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ดา้นความรูส้กึ 3.99 0.905 มาก 1 
2 ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ 3.62 0.992 มาก 2 
3 ดา้นพฤตกิรรม 2.76 1.169 ปานกลาง 3 

รวม 3.45 0.895 มาก 
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 จากตารางที ่19 พบว่าดา้นทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง มคีวามสําคญัในระดบั
มาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.45 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.169 
 โดยมรีายละเอยีดตามลําดบัดงัน้ี คอื ดา้นความรูส้กึ มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่อยู่
ในระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.99 รองลงมา คอื ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ มคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.62 อนัดบัสุดท้าย คือ ด้านพฤติกรรม มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัปานกลาง      
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.76 
 เมื่อแยกพจิารณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความรูส้กึ ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ ดา้นพฤตกิรรม 
ปรากฏผลการวเิคราะหด์งัน้ี 
 
 1. ดา้นความรูส้กึ 
 
ตารางที ่20 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูทศันคต ิดา้นความรูส้กึ 
ลาํดบั ด้านความรู้สึก X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นรูส้กึวา่ คณุตูน บอดีส้แลม 
เป็นศลิปินแนวเพลงรอ๊คทีม่ี
ชื่อเสยีง โดง่ดงัอยา่งมากใน
ประเทศของทา่น 

4.21 0.985 มากทีส่ดุ 1 

2 ทา่นรูส้กึชื่นชอบผลงานเพลง
ของ คุณตูน บอดีส้แลม 

3.86 1.076 มาก 3 

3 ทา่นรูส้กึประทบัใจในอุปนิสยั
สว่นตวัของ คณุตูน บอดีส้แลม 
ทีม่อุีปนิสยัทีเ่ป็นมติร และเป็น
ตวัอยา่งทีด่ ี

3.90 1.101 มาก 2 

รวม 3.99 0.905 มาก 
 
 จากตารางที ่20 พบว่าทศันคต ิดา้นความรูส้กึ มคีวามสาํคญัในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.99 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.905 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัมากที่สุด คอื ท่านรูส้กึว่า คุณตูน บอดี้สแลม 
เป็นศลิปินแนวเพลงร๊อคทีม่ชีื่อเสยีง โด่งดงัอย่างมากในประเทศของท่าน มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 รองลงมา คอื ท่านรูส้กึชื่นชอบผลงานเพลงของ คุณตูน 
บอดีส้แลม มคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 และตํ่าทีสุ่ด คอื ท่านรูส้กึประทบัใจ
ในอุปนิสยัส่วนตวัของ คุณตูน บอดีส้แลม ทีม่อุีปนิสยัทีเ่ป็นมติร และเป็นตวัอย่างทีด่ ีมคี่าเฉลีย่
อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 ตามลาํดบั 
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 2.  ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ 
 
ตารางที ่21 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูทศันคต ิดา้นความรู ้ความเขา้ใจ 
ลาํดบั ปัจจยัด้านพนักงาน X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นรูจ้กัชื่อผลงานเพลงของ  
คุณตูน บอดีส้แลม เป็นอยา่งด ี

3.49 1.117 มาก 3 

2 ทา่นรูจ้กัสไตลเ์พลงของ คณุตูน 
บอดีส้แลม เมือ่ทา่นไดม้โีอกาส
รบัฟงั 

3.53 1.165 มาก 2 

3 ทา่นทราบถงึจุดมุง่หมายของ
โครงการกา้วคนละกา้ว ซึง่นํา
โดย คุณตูน บอดีส้แลม 

3.83 1.133 มาก 1 

รวม 3.62 0.992 มาก 
 
 จากตารางที ่21 พบวา่ทศันคต ิดา้นความรู ้ความเขา้ใจ มคีวามสาํคญัในระดบัมาก มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.62 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.992 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที ่1 คอื ท่านทราบถงึจุดมุ่งหมายของโครงการ
กา้วคนละกา้ว ซึ่งนําโดย คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.83 
รองลงมา คอื ทา่นรูจ้กัสไตลเ์พลงของคุณตูน บอดีส้แลม เมือ่ทา่นไดม้โีอกาสรบัฟงั มคีา่เฉลีย่อยู่
ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.53 และตํ่าทีสุ่ด คอื ท่านรูจ้กัชื่อผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม 
เป็นอยา่งด ีมคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.49 ตามลาํดบั 
 
 3.  ดา้นพฤตกิรรม 
 
ตารางที ่22 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม 
ลาํดบั ด้านพฤติกรรม X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นมคีวามตัง้ใจวา่จะตดิตาม
ขอ้มลู ขา่วสารเกีย่วกบั คณุตูน 
บอดีส้แลม เป็นประจาํสมํ่าเสมอ 

2.73 1.283 ปานกลาง 2 

2 ทา่นมคีวามตัง้ใจจะสนบัสนุน
ผลงานเพลงของ คุณตูน 
บอดีส้แลม 

3.13 1.241 ปานกลาง 1 
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ตารางที ่22 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม (ต่อ) 
ลาํดบั ด้านพฤติกรรม X  S.D. ระดบั อนัดบั 

3 ทา่นมคีวามตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 

2.40 1.301 น้อย 3 

รวม 2.76 1.169 ปานกลาง 
 
 จากตารางที ่22 พบว่าทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม มคีวามสาํคญัในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 2.76 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.169      
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที่ 1 คอื ท่านมคีวามตัง้ใจจะสนับสนุนผลงาน
เพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.13 รองลงมา 
คอื ท่านมคีวามตัง้ใจว่าจะตดิตามขอ้มลู ข่าวสารเกี่ยวกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นประจําสมํ่าเสมอ 
มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.73 และตํ่าทีสุ่ด คอื ท่านมคีวามตัง้ใจจะซื้อ
สนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.40 ตามลาํดบั 
 
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหข้์อมลูด้านคณุค่าของตราสินค้า ท่ีเก่ียวข้องกบักิจกรรมของผูมี้
ช่ือเสียง    
 ระดบัความสาํคญัของคุณค่าของตราสนิคา้ เป็นแบบวดัระดบั ประกอบดว้ย 4 ปจัจยั
หลกั ได้แก่ การรบัรูต้ราสนิคา้ การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ การเชื่อมโยงต่อตราสนิค้า 
ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
 ซึง่เป็นส่วนสําหรบัเลอืกตอบ ตามระดบัของปจัจยัทีม่ลีกัษณะเป็นแบบมาตราส่วน
ประเมนิผล (Rating Scale) โดย กาํหนดมาตรในการตอบดงัน้ี 
 
    5 หมายถงึ มคีวามสาํคญัมากทีส่ดุ 
    4  หมายถงึ มคีวามสาํคญัมาก 
    3  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัปานกลาง 
    2  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัน้อย 
    1  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 
 แลว้นําเสนอการแปรผลในรปูของตารางและความเรยีงโดยกาํหนดเกณฑค์า่เฉลีย่ดงัน้ี 
 ค่าคะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 1.00-1.80 หมายความว่า มคีวามสาํคญัต่อ พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ 
ระดบัน้อยทีส่ดุ 
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 ค่าคะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 1.81-2.60 หมายความว่า มคีวามสาํคญัต่อ พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ 
ระดบัน้อย 
 ค่าคะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 2.61-3.40 หมายความว่า มคีวามสาํคญัต่อ พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ 
ระดบัปานกลาง 
 ค่าคะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 3.41-4.20 หมายความว่า มคีวามสาํคญัต่อ พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ 
ระดบัมาก 
 ค่าคะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 4.21-5.00 หมายความว่า มคีวามสาํคญัต่อ พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ 
ระดบัมากทีส่ดุ 
 
ตารางที ่23 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของคุณคา่ของตราสนิคา้ 
ลาํดบั ด้านพฤติกรรม X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 การรบัรูต้ราสนิคา้ 2.96 1.005 ปานกลาง 1 
2 การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ 2.44 1.144 น้อย 4 
3 การเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ 2.90 1.051 ปานกลาง 2 
4 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 2.53 1.144 น้อย 3 

รวม 2.71 1.008 ปานกลาง 
 
 จากตารางที ่23 พบวา่ขอ้มลูของคุณคา่ของตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัในปานกลาง มคีา่เฉลีย่
เทา่กบั 2.71 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.008      
 โดยมรีายละเอยีดตามลาํดบัดงัน้ี คอื การรบัรูต้ราสนิคา้ มคีา่เฉลีย่มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่
อยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.96 รองลงมา คอื การเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ มคี่าเฉลีย่
อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.90 อนัดบัต่อมา คอื ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคี่าเฉลี่ย  
อยูใ่นระดบัน้อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.53 อนัดบัสุดทา้ย คอื การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ มี
คา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.44  
 เมือ่แยกพจิารณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ การรบัรูต้ราสนิคา้ การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ 
การเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ปรากฏผลการวเิคราะหด์งัน้ี 
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ตารางที ่24 ค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของคุณค่าของตราสนิคา้ ในดา้นการรบัรูต้รา
สนิคา้ 

ลาํดบั การรบัรู้ตราสินค้า X  S.D. ระดบั อนัดบั 
1 ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารที่

เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
เป็นทีรู่จ้กัของบุคคลทัว่ไป 

2.80 1.146 ปานกลาง 3 

2 ทา่นมกัจะนึกถงึสนิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม เป็นลาํดบัแรก เมือ่
เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ใน
หมวดหมูป่ระเภทเดยีวกนั 

3.19 1.056 ปานกลาง 1 

3 ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
เป็นสนิคา้ หรอืบรกิาร ทีม่ี
ชื่อเสยีงเป็นลาํดบัแรกๆ ใน
ประเทศของทา่น 

2.88 1.217 ปานกลาง 2 

รวม 2.96 1.005 ปานกลาง 
 
 จากตารางที่ 24 พบว่าคุณค่าของตราสนิค้า ในการรบัรูต้ราสนิคา้ มคีวามสําคญัใน
ระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.96 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.005 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที่ 1 คอื ท่านมกัจะนึกถึงสนิค้า หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นลําดบัแรก เมื่อเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ในหมวดหมู่ประเภท
เดยีวกนั มคี่าเฉลีย่อยูใ่นระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.19 รองลงมา คอื ท่านคดิว่าสนิคา้ 
หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ หรอืบรกิาร ทีม่ชีื่อเสยีงเป็นลาํดบัแรกๆ 
ในประเทศของท่าน มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.88 และตํ่าที่สุด คือ 
ท่านคดิว่าสนิค้า หรอืบรกิารที่เกี่ยวขอ้งกบั คุณตูน บอดี้สแลม เป็นที่รูจ้กัของบุคคลทัว่ไป มี
คา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.80 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่25 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของคุณค่าของตราสนิคา้ ในการเขา้ใจต่อคุณภาพ
ในตราสนิคา้ 

ลาํดบั 
การเข้าใจต่อคณุภาพในตรา

สินค้า X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นคดิวา่สนิคา้หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
ใหค้วามสาํคญักบัลกูคา้ ได้
ตามทีท่า่นตอ้งการ 

2.43 1.235 น้อย 3 

2 ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
เป็นสนิคา้ หรอืบรกิารทีม่ี
คุณภาพ 

2.44 1.241 น้อย 2 

3 คนรอบขา้งของทา่นมกัชื่นชม 
สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั
คุณตูน บอดีส้แลม วา่เป็นสนิคา้ 
หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพ 

2.45 1.224 น้อย 1 

รวม 2.44 1.143 น้อย 
 
 จากตารางที ่25 พบว่าคุณค่าของตราสนิคา้ ในการเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ มี
ความสาํคญัในระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.44 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.143 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที่ 1 คอื คนรอบขา้งของท่านมกัชื่นชม สนิค้า 
หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบัคุณตูน บอดีส้แลม ว่าเป็นสนิคา้ หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพ มคี่าเฉลีย่อยู่
ในระดบัน้อย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.45 รองลงมา คอื ท่านคดิว่าสนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้งกบั 
คุณตูน บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพ มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัน้อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
2.44 อนัดบัสุดท้าย คือ ท่านคิดว่าสินค้า หรือบริการที่เกี่ยวข้องกบั คุณตูน บอดี้สแลม ให้
ความสําคญักบัลูกคา้ ไดต้ามทีท่่านต้องการ มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัน้อย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.43 
ตามลาํดบั 
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ตารางที ่26 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของคุณคา่ตราสนิคา้ ในการเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ 
ลาํดบั การเช่ือมโยงต่อตราสินค้า X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
เป็นสนิคา้ทีส่ามารถบ่งบอกถงึ
ความเป็นตวัทา่น 

3.48 1.143 มาก 1 

2 ทา่นรูส้กึภมูใิจทุกครัง้เมือ่ไดใ้ช้
สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั 
คุณตูน บอดีส้แลม 

2.46 1.272 น้อย 3 

3 ทา่นมกับอกคนใกลช้ดิเสมอถงึ 
สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้ง 
กบั คุณตูน บอดีส้แลม เมือ่ทา่น
พบเหน็สือ่ประชาสมัพนัธ ์

2.76 1.206 ปานกลาง 2 

รวม 2.9012 1.05101 ปานกลาง 
 
 จากตารางที ่26 พบว่าคุณค่าของตราสนิคา้ ในการเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ มคีวามสาํคญั
ในระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.9012 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.05101 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที ่1 คอื ท่านคดิว่าสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้ง
กบั คุณตูน บอดี้สแลม เป็นสนิคา้ที่สามารถบ่งบอกถงึความเป็นตวัท่าน มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.48 รองลงมา คอื ท่านรูส้กึภูมใิจทุกครัง้เมื่อไดใ้ชส้นิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.76 อนัดบั
สุดทา้ย คอื ท่านมกับอกคนใกล้ชดิเสมอถงึ สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้ง กบั คุณตูน บอดี้สแลม 
เมือ่ทา่นพบเหน็สือ่ประชาสมัพนัธม์คีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.76 ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่27 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของคุณค่าของตราสนิคา้ ในความภกัดต่ีอตรา

สนิคา้ 
ลาํดบั ความภกัดีต่อตราสินค้า X  S.D. ระดบั อนัดบั 

1 ทา่นตดิตามขอ้มลู ขา่วสาร 
รวมทัง้รายการสง่เสรมิการขาย 
ของสนิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 

2.55 1.205 น้อย 2 
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ตารางที ่27 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของคุณค่าของตราสนิคา้ ในความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ (ต่อ) 

ลาํดบั ความภกัดีต่อตราสินค้า X  S.D. ระดบั อนัดบั 
2 ทา่นจะแนะนําคนใกลช้ดิ ใหใ้ช้

สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั 
คุณตูน บอดีส้แลม 

2.57 1.241 น้อย 1 

3 ทา่นจะยงัคงใชส้นิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม แมว้า่อาจจะมคีวาม
ผดิพลาดเกดิขึน้ไดอ้นาคต 

2.48 1.255 น้อย 3 

รวม 2.53 1.144 น้อย 
 
 จากตารางที ่27 พบว่าคุณค่าของตราสนิคา้ ในความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคีวามสาํคญั
ในระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.53 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.144 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัที ่1 คอื ท่านจะแนะนําคนใกลช้ดิ ใหใ้ชส้นิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัน้อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.57 
รองลงมา คอื ทา่นตดิตามขอ้มลู ขา่วสาร รวมทัง้รายการสง่เสรมิการขายของสนิคา้  หรอืบรกิาร
ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.55 อนัดบัสุดทา้ย 
คอื ท่านจะยงัคงใชส้นิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม แมว้่าอาจจะมคีวามผดิพลาด
เกดิขึน้ไดอ้นาคต มคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.48 ตามลาํดบั 
 
ตอนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการเปิดรบัส่ือท่ีส่งผลคณุค่าของตราสินค้า 
โดยการใช้การถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression)  
 สมมตฐิานการวจิยัที ่1 พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 H0 : พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ไมส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 H1 : พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหโ์ดยใชส้มการ Multiple 
Regression โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมือ่ P มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
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ตารางที ่28 คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอยเชงิพหขุองตวัแปรดา้นพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อกบัคุณค่า
ของตราสนิคา้ 

ตวัแปรต้น (b) 
Std. Error 

Beta 
Beta T Sig. 

(Constant) 1.038 0.118  8.815 0.000* 
ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 0.539 0.080 0.566 6.772 0.000* 
ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู 0.142 0.076 0.151 1.867 0.063 
ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ 0.210 0.053 0.023 0.401 0.689 

R = 0.714, R2 = 0.402, Adjusted R2 = 0.504 
หมายเหต ุ: *มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
 จากตารางที ่28 สามารถเขยีนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 
 คุณคา่ของตราสนิคา้ = 1.038+0.539 (ดา้นการแสวงหาขอ้มลู) 
 เมื่อพจิารณาพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อทีส่ง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้แต่ละดา้น สามารถ
อธบิายไดด้งัน้ี 
 ตวัแปรดา้นการแสวงหาขอ้มลูมคี่าสมัประสทิธิ ์ เท่ากบั 0.566 ส่งผลต่อคุณค่าของ
ตราสนิคา้อย่างมนีัยสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 ค่า Sig. = 0.000 ของตวัแปรดงักล่าวมคี่าน้อยกว่า
ระดบันัยสําคญั p<0.05 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึปฏเิสธ H0 และยอมรบั H1 แสดงใหเ้หน็ว่า พฤตกิรรม
การเปิดรบัสือ่ สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 น้ําหนกัของผลกระทบตวัแปรอสิระทีส่ง่ผลกบัคุณค่าของตราสนิคา้ พบว่า พฤตกิรรม
การเปิดรบัสื่อ ดา้นการแสวงหาขอ้มลูมคี่าสมัประสทิธิ ์ เท่ากบั 0.539 สง่ผลต่อคุณค่าของตรา
สนิคา้มากทีสุ่ด พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู มคี่าสมัประสทิธิ ์ เท่ากบั 0.142 
และพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ มคีา่สมัประสทิธิ ์ เทา่กบั 0.210 
 นอกจากน้ีสมัประสทิธิก์ารกําหนด Adjusted R = 0.504 แสดงใหเ้หน็ว่า อทิธพิลของ
พฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ดา้นการแสวงหาขอ้มลู สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้คดิเป็นรอ้ยละ 50.40  
 
ตอนท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน ทศันคติ ส่งผลคณุค่าของตราสินค้า โดยการใช้การถดถอย
เชิงพห ุ(Multiple Regression)   
 สมมตฐิานการวจิยัที ่2 ทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่ง่ผลต่อคุณค่าของตรา
สนิคา้ 
 H0 : ทศันคต ิไมส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
 H1 : ทศันคต ิสง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ 
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหโ์ดยใชส้มการ Multiple 
Regression โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมือ่ P มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตารางที ่29 คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอยเชงิพหขุองตวัแปรดา้นพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อกบัคุณค่า

ของตราสนิคา้ 

ตวัแปรต้น (b) 
Std. Error 

Beta 
Beta T Sig. 

(Constant) 0.511 0.155  3.305 0.001* 
ดา้นความรูส้กึ  0.100 0.056 0.090 1.781 0.076 
ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ -0.031 0.055 -0.031 -0.564 0.573 
ดา้นพฤตกิรรม 0.693 0.039 0.803 17.990 0.000* 

R = 0.838, R2 = 0.701, Adjusted R2 = 0.698 
หมายเหต ุ: *มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
 จากตารางที ่29 สามารถเขยีนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 
 คุณคา่ของตราสนิคา้ = 0.511+0.693 (ดา้นพฤตกิรรม) 
 เมือ่พจิารณาทศันคตทิีส่ง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้แต่ละดา้น สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 ตวัแปรดา้นพฤตกิรรมมคี่าสมัประสทิธิ ์ เท่ากบั 0.803 ส่งผลต่อคุณค่าของตรา
สนิคา้อยา่งมนียัสาํคญั ค่า Sig. = 0.000 ของตวัแปรดงักล่าวมคี่าน้อยกว่าระดบันยัสาํคญั p<0.05 
ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึปฏเิสธ H0 และยอมรบั H1 แสดงใหเ้หน็วา่ ทศันคตสิง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 น้ําหนักของผลกระทบตวัแปรอสิระทีส่่งผลกบัคุณค่าของตราสนิคา้ พบว่า ทศันคต ิ
ดา้นพฤตกิรรมมคีา่สมัประสทิธิ ์ เทา่กบั 0.693 สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้มากทีส่ดุ 
 นอกจากน้ีสมัประสทิธิก์ารกาํหนด Adjusted R  = 0.698 แสดงใหเ้หน็ว่า อทิธพิลของ
ทศันคต ิสง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้คดิเป็นรอ้ยละ 69.80 
 
สรปุผลการวิจยัและข้อเสนอแนะ 
 การศกึษาในครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษารปูแบบ Music Marketing ผา่นกจิกรรม
ของศลิปินนกัรอ้ง ทีส่ง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ ซึง่ทาํการศกึษาจากประชากรผูท้ีรู่จ้กั คุณตูน 
บอดีส้แลม จาํนวน 270 ตวัอยา่ง สามารถสรุปผลการศกึษา อภปิรายผลการศกึษา และขอ้เสนอแนะ
จากการศกึษา ไดด้งัน้ี 
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 สรปุผลการวจิยั 
 1. ขอ้มลูประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
  จากกลุ่มผูต้วัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามทีรู่จ้กั คุณตูน บอดีส้แลม จํานวน 270 ตวัอย่าง 
สว่นใหญ่ เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 52.2 มอีายุ 30 ปี ขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 44.4 มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 52.2 โดยมอีาชพีพนักงาน/ลูกจา้งเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 42.6 ซึ่งมี
รายไดอ้ยู่ในช่วง 15,000-24,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 29.3 ส่วนใหญ่มจีํานวนครัง้ในการสนับสนุน
เป็นจํานวนเงนิ 0 ครัง้หรอืไม่เคยสนับสนุน คดิเป็นรอ้ยละ 50.4 สื่อทีใ่ชใ้นการทราบขอ้มูลมาก
ทีสุ่ด คอื โซเขยีลมเีดยี คดิเป็นรอ้ยละ 68.9 สื่อทีใ่ชใ้นการตดิตามขอ้มูลข่าวสาร มากทีสุ่ด คอื 
โซเชยีลมเีดยี คดิเป็นรอ้ยละ 72.2 และเครื่องมอืที่ใชใ้นการเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารมากทีสุ่ด คอื 
โทรศพัทส์มารท์โฟน คดิเป็นรอ้ยละ 78.1  
 
 2. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
  จากการวเิคราะหพ์บว่า ขอ้มูลพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ในภาพรวมนัน้มคีวามสําคญั  
อยู่ในระดบั น้อย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.41 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานมคี่าเท่ากบั 0.967 เมื่อแยก
พจิารณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ดา้นการเปิดรบัขอ้มลู และดา้นการเปิดรบั
ประสบการณ์ ปรากฏผลการวเิคราะหด์งัน้ี 
  พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการแสวงหาขอ้มลู มคีวามสาํคญัในระดบั น้อย มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 2.33 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานมคี่า 1.059 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การคน้หา
ขอ้มูลเกี่ยวกบัผลงานเพลง ของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลี่ยสูงทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.88   
มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.253 
  พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการเปิดรบัขอ้มลู มคีวามสาํคญัในระดบั น้อย โดย
มคี่าเฉลีย่อยู่ที ่2.59 และมสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐานอยู่ที ่1.075 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
การเปิดรบัขอ้มูลขา่วสารเกี่ยวกบัผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.99 มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.277 
  พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ มคีวามสาํคญัในระดบั น้อย 
โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 2.32 และมสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.098 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า การทีเ่คยร่วมขบัรอ้งเพลงของคุณตูน บอดี้สแลม ร่วมกบัผูอ้ื่น มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.89 มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.509 
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 3. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง 
  จากการวเิคราะห์พบว่า ขอ้มูลด้านทศันคติ ในภาพรวมนัน้มคีวามสําคญัอยู่ใน
ระดบั มาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.45 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานมคี่าเท่ากบั 0.895 เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความรูส้กึ ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ และดา้นพฤตกิรรม ปรากฏผลการวเิคราะห์
ดงัน้ี 
  ทศันคตใินดา้นความรูส้กึ มคีวามสาํคญัในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่อยู่ที ่3.99 มี
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.905 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การทีรู่ส้กึว่า คุณตูน บอดีส้แลม 
เป็นศลิปินแนวเพลงรอ๊คทีม่ชีื่อเสยีง โด่งดงัอยา่งมากในประเทศของท่าน มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.21 มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.985 
  ทศันคตใินดา้นรู ้ความเขา้ใจ มคีวามสาํคญัในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่3.62 
มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.992 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การทราบถงึจุดมุง่หมาย
ของโครงการกา้วคนละกา้ว ซึ่งนําโดย คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลี่ยสูงทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.83 มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.133 
  ทศันคตใินดา้นพฤตกิรรม มคีวามสาํคญัในระดบั ปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่อยู่ที ่2.75 
มสี่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.169 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การมคีวามตัง้ใจจะสนับสนุน
ผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลี่ยสงูทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.13 มสี่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 1.241 
 
 4. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นคุณคา่ของตราสนิคา้ 
  จากการวเิคราะหพ์บว่า ขอ้มลูดา้นคุณค่าของตราสนิคา้ ในภาพรวมนัน้มคีวามสาํคญั
อยู่ในระดบั ปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.71 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานมคี่าเท่ากบั 1.008 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ การรบัรูต้ราสนิคา้ การเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ การเชื่อมโยง
ต่อตราสนิคา้ และความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ปรากฏผลการวเิคราะหด์งัน้ี 
  คุณคา่ของตราสนิคา้ดา้นการรบัรูต้ราสนิคา้ มคีวามสาํคญัในระดบั ปานกลาง โดย
มคีา่เฉลีย่อยูท่ี ่2.96 มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.005 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การ
ทีม่กัจะนึกถงึสนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นลําดบัแรก เมื่อเปรยีบเทยีบ
กบัสนิคา้ในหมวดหมู่ประเภทเดยีวกนั มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.19 โดยมสี่วน
เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.058 
  คุณคา่ของตราสนิคา้ดา้นการเขา้ใจต่อคุณภาพในตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัในระดบั 
น้อย โดยมคี่าเฉลีย่อยู่ที ่2.44 มสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.143 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า การทีค่นรอบขา้งของท่านมกัชื่นชม สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้งกบัคุณตูน บอดีส้แลม 
ว่าเป็นสนิคา้ หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพ มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.45 โดยมสี่วน
เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.224 
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  คุณคา่ของตราสนิคา้ดา้นการเชื่อมโยงต่อตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัในระดบั ปานกลาง 
โดยมคี่าเฉลีย่อยู่ที ่2.9012 มสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.05101 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า การคดิว่าสนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ทีส่ามารถบ่งบอก  
ถงึความเป็นตวัทา่น มคีา่เฉลีย่สงูทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.48 
  คุณคา่ของตราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัในระดบั น้อย โดย
มคีา่เฉลีย่อยูท่ี ่2.53 มสีว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.144 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การ
ทีจ่ะแนะนําคนใกลช้ดิ ใหใ้ชส้นิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.57 
 
 5. ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ ต่อผูม้ชีื่อเสยีงทีส่ง่ผลคุณคา่ของตราสนิคา้ 
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ 
พบว่า พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการแสวงหาขอ้มลู สง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 6. ผลการวเิคราะหท์ศันคต ิต่อผูม้ชีื่อเสยีงทีส่ง่ผลคุณคา่ของตราสนิคา้  
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน ทศันคตทิีส่ง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ พบว่า ทศันคติ
ในดา้นพฤตกิรรม สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
อภิปรายผล 
 พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ และทศันคต ิต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง ทีส่่งผลต่อคุณค่า
ของตราสนิคา้ กรณศีกึษา คุณอาทวิราห ์คงมาลยั (ตูน บอดีส้แลม) 
 สมมตฐิานการวจิยัที ่1 พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อ ต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง สง่ผลต่อ
คุณค่าของตราสนิคา้ พบว่า พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการแสวงหาขอ้มลู สง่ผลกบัคุณค่า
ของตราสนิคา้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิรชัยา เลศิเรอืงฤทธิ ์(2559) ไดท้าํการศกึษาการรบัรู้
คุณค่าตราสนิคา้และพฤตกิรรมที่มต่ีอสายการบนิต้นทุนตํ่าของผูโ้ดยสารชาวไทย กรณีศกึษา
สายการบนิไทยแอรเ์อเชยี พบว่าการเปิดรบัขา่วสารเกีย่วกบัสายการบนิไทยแอรเ์อเชยี มคีวาม 
สมัพนัธก์บัการรบัรูคุ้ณคา่ตราสนิคา้ไทยแอรเ์อเชยี โดยดา้นการตระหนกัรูใ้นตราสนิคา้ ดา้นการ
เชื่อมโยงตราสนิคา้ สือ่มวลขน ตวัแปรสมัพนัธก์นัสงู 
 สมมตฐิานการวจิยัที ่2 ทศันคตทิีม่ต่ีอกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง สง่ผลต่อคุณค่าของตรา
สนิคา้ พบว่า ทศันคตใินดา้นพฤตกิรรม ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ 
รมยช์ล ีเลาหสจัจาพร (2562) ไดท้าํการศกึษารปูแบบของการโฆษณาทางเฟซบุ๊กกบัความตัง้ใจ
ซื้อสนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคกรุงเทพมหานคร พบว่าทศันคตขิองผูบ้รโิภคส่งผลทางตรงต่อ
ความตัง้ใจซื้อความไวว้างใจในโฆษณา และคุณค่าของตราสนิคา้ส่งผลทางตรงต่อทศันคตขิอง
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ผูบ้รโิภค และยงัส่งผลทางอ้อมต่อความตัง้ใจซื้อ นอกจากน้ียงัพบว่ารูปแบบโฆษณาแบบวดีี
ทศัน์ ภาพสไลด ์และคอลเลก็ชัน่เป็นตวัปรบัค่าความสมัพนัธ์ระหว่างการตลาดทีใ่ชผู้ม้อีทิธพิล
กบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค โฆษณาออนไลน์แบบรทีารเ์กต็ติง้กบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค และคุณค่า
ของตราสนิคา้กบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหม้คีวามสมัพนัธก์นัมากยิง่ขึน้ 
 พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการเปิดรบัขอ้มลู มรีะดบัความสาํคญัน้อย แต่มคี่าเฉลี่ย
มากที่สุด โดยมขีอ้ย่อยที่มรีะดบัความสําคญัที่สูงที่สุด คอื การเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบั
ผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ รญัญา นาคนุ่น (2556) ไดศ้กึษา
การสาํรวจพฤตกิรรมการเปิดรบัข่าวสารทางสื่อออนไลน์ (สื่ออนิเตอรเ์น็ต) และทศันคตทิีส่่งผล
ต่อภาพลกัษณ์สบู่แครอทฟิลปิปินสท์ีจ่าํหน่ายทางออนไลน์ พบว่า พฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสาร 
และทศันคตขิองผูบ้รโิภคส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของสบู่แครอทฟิลปิปินส ์ทีจ่ําหน่ายทางออนไลน์ 
แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ทศันคตใินดา้นความรูส้กึ มรีะดบัความสาํคญัในระดบัมาก และมคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด โดยมี
ขอ้ยอ้ยทีม่รีะดบัความสาํคญัสงูทีสุ่ด คอื การทีรู่ส้กึว่า คุณตูน บอดีส้แลม เป็นศลิปินแนวเพลงร๊อค  
ทีม่ชีื่อเสยีง โด่งดงัอย่างมากในประเทศของท่าน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณิชชา ยงกจิเจรญิ 
(2558) ไดท้าํการศกึษาการเปิดรบัขา่วสาร ทศันคต ิและแนวโน้มพฤตกิรรม ทีม่ต่ีอศลิปินวง EXO 
ของกลุ่มแฟนคลบั EXO-L พบว่า ทศันคตขิองกลุ่มแฟนคลบั EXO-L ทีม่ต่ีอศลิปินวง EXO ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยอยา่งยิง่ ศลิปินของวง EXO แต่ละคนมบุีคลกิลกัษณะทัง้รปูรา่ง หน้าตา
ซึง่มคีวามดงึดดู และสรา้งความสนใจไดเ้ป็นอย่างด ีรวมถงึรูส้กึประทบัใจในอุปนิสยัสว่นตวัของ
ศลิปินแต่ละคนทีม่คีวามเป็นกนัเองต่อแฟนคลบั  
 คุณค่าของตราสนิคา้ในดา้นการรบัรูต้ราสนิคา้ มรีะดบัความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
แต่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด โดยมขีอ้ย่อยที่มรีะดบัความสําคญัสูงที่สุด คอื การที่มกัจะนึกถงึสนิค้า 
หรอืบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นลําดบัแรก เมื่อเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ในหมวดหมู่
ประเภทเดยีวกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิรชัยา เลศิเรอืงฤทธิ ์(2559) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง 
การรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้และพฤตกิรรมทีม่ต่ีอสายการบนิตน้ทุนตํ่าของผูโ้ดยสารชาวไทย กรณีศกึษา
สายการบนิไทยแอรเ์อเชยี พบว่า การรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้ไทยแอรเ์อเชยี โดยรวมมกีารรบัรูใ้น
ระดบัมาก โดยรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้ไทยแอรเ์อเชยีดา้นการตระหนักรูใ้นตราสนิคา้ ดา้นการเชื่อมโยง
ตราสนิคา้ มากทีสุ่ด รบัรูใ้นระดบัมาก รองลงมา คอื ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ รบัรูใ้นระดบั
มาก ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้รบัรูใ้นระดบัมาก 
 
ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจยัไปประยกุตใ์ช้ 
 จากขอ้มลู รปูแบบ Music Marketing ผา่นกจิกรรมของศลิปินนกัรอ้ง ทีส่ง่ผลต่อคุณค่า
ของตราสนิคา้ แสดงใหเ้หน็ว่า ผูป้ระกอบการ นกัการตลาด รวมถงึผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง ควรนํารปูแบบ 
Music Marketing ผา่นกจิกรรมของศลิปินนกัรอ้ง ไปปรบัใชใ้หด้ ีและเหมาะสมกบัสถานการณ์ 
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จงึจะส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ และก่อใหเ้กดิประโยชน์สูงสุด โดยมขีอ้เสนอในแต่ละดา้น
ดงัน้ี 
 1. จากขอ้มลูลกัษณะประชากร ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
ทีแ่ตกต่างกนั ผูป้ระกอบการ นักการตลาดและผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง สามารถนําขอ้มูลดงักล่าวไปใชใ้น
การกําหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด และวางแผนทางการตลาดไดใ้นปจัจุบนั และอนาคต 
เพือ่ใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ ดงัทีผ่ลวจิยัอธบิายไดว้า่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มอีายุอยู่
ในช่วง อายุ 30 ปีขึน้ไป มรีายไดอ้ยู่ในช่วง 15,000-24,000 บาท กลุ่มน้ีส่วนใหญ่ไม่ใหค้วามสําคญั
ในการสนับสนุนเป็นตวัเงนิกบัศลิปินนักรอ้ง (ตูน บอดีส้แลม) และสื่อทีใ่ชใ้นการรบัขา่วสารมาก
ทีสุ่ด ในทุกกลุ่มช่วงอายุ นัน้คอืโซเชยีลมเีดยี โดยใชโ้ทรศพัท์สมารท์โฟนเป็นเครื่องมอืในการ
เขา้ถงึขอ้มลูขา่วสาร  
 2. พฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อต่อกจิกรรมของผูม้ชีื่อเสยีง สง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ 
โดยพฤตกิรรมการเปิดรบัสื่อในดา้นการแสวงหาขอ้มูล ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้มากทีสุ่ด 
ทัง้การคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของ คุณตูน บอดีส้แลม การคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบั
ผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม และการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบั คุณตูน บอดีส้แลม ดว้ยเหตุน้ี ผูป้ระกอบการหรอืนกัการตลาด สามารถนําขอ้มลูดงักล่าวไป
ประยุกต์ใชใ้นกลยุทธท์างการตลาดได ้โดยการ เชญิคุณตูน บอดีส้แลม เป็นตวัแทนในการโฆษณา
ประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารของสนิคา้หรอืบรกิาร รวมถงึขอ้มลูขา่วสารขององคก์ร และเพิม่กจิกรรม
ต่างๆ ใหผู้บ้รโิภคไดส้ามารถมสี่วนร่วม ทีม่กีารเชื่อมโยงความสมัพนัธก์นัระหว่างคุณตูน บอดีส้แลม 
และองคก์ร เน่ืองดว้ยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ไดใ้หค้วามสาํคญักบัการคน้การคน้หาขอ้มลู
เกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของ คุณตูน บอดี้สแลม การคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัผลงานเพลง
ของ คุณตูน บอดี้สแลม และการคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้หรอืบรกิารที่เกี่ยวขอ้งกบั คุณตูน 
บอดีส้แลม ซึง่จะสง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ ขององคก์ร 
 ในด้านการเปิดรบัขอ้มูล คอื การเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบั คุณตูน บอดี้สแลม 
การเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลงานเพลงของ คุณตูน บอดี้สแลม และการเปิดรบัขอ้มูล
ข่าวสารเกี่ยวกบัผลงานเพลงของ คุณตูน บอดี้สแลม และการเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบั
คุณประโยชน์ หรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม ซึง่ไมส่ง่ผล
ต่อคุณค่าของตราสนิคา้ สาเหตุอาจจะเป็นเพราะว่า ในการเปิดรบัสื่อเพื่อทีผู่บ้รโิภคจะรบัขอ้มลู
ขา่วสารเขา้มาเป็นการรบัรูข้องตนเองนัน้ จากผลวจิยัในดา้นประชากรศาสตร ์ระบุว่าสื่อทีผู่ต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ใชใ้นการเปิดรบัขอ้มลู คอื สื่อโซเชยีลมเีดยี ดว้ยคุณสมบตัขิองสื่อชนิดน้ี
ทีม่ขี่าวสารต่างๆ มากอยู่บนสื่อชนิดน้ี จงึทําใหผู้บ้รโิภคนัน้จะไดร้บัขอ้มูลข่าวสารที่มาก ทัง้ที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม และไมเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม จงึอาจเป็นสาเหตุทาํให้
ในดา้นการเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารนัน้ ไม่สง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ เพราะขอ้มลูขา่วสาร ทีไ่ม่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม นัน้มมีากเกนิไป 
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 ในดา้นการเปิดรบัประสบการณ์ คอื การทีผู่บ้รโิภคเคยร่วมขบัรอ้งเพลงของ คุณตูน 
บอดีส้แลม ร่วมกบัผูอ้ื่น การเคยมปีระสบการณ์เขา้ร่วมกจิกรรมคอนเสริต์ของ คุณตูน บอดี้สแลม 
และการเคยเขา้เป็นสว่นหน่ึงของโครงการกา้วคนละกา้วโดย คุณตูน บอดีส้แลม ในดา้นดงักล่าวนัน้ 
ไมส่ง่ผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ สาเหตุอาจจะเป็นเพราะ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ไมเ่คยมี
ประสบการณ์ในการเขา้รว่มกจิกรรมคอนเสริต์ ของคุณตูน บอดีส้แลม รวมถงึอาจไมไ่ดม้โีอกาส
ในการเป็นสว่นหน่ึงของโครงการกา้วคนละกา้ว ซึง่นําโดย คุณตูน บอดีส้แลม 
 3. ทศันคตดิา้นพฤตกิรรม ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ ทัง้การมคีวามตัง้ใจจะตดิตาม
ขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นประจําสมํ่าเสมอ การมคีวามตัง้ใจทีจ่ะสนับสนุน
ผลงานเพลง ของคุณตูน บอดีส้แลม และการมคีวามตัง้ใจจะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั 
คุณตูน บอดีส้แลม ดว้ยเหตุน้ี ผูป้ระกอบการหรอืนกัการตลาด สามารถนําขอ้มลูดงักลา่วไปประยกุตใ์ช้
ในกลยุทธ์ทางการตลาดได ้โดยการเชญิ คุณตูน บอดีส้แลม เป็นตวัแทนในการโฆษณาประชา 
สมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารของสนิคา้หรอืบรกิาร รวมถงึขอ้มลูขา่วสารขององคก์ร เพื่อเป็นประโยชน์
กบัภาพลกัษณ์ และเพื่อเป็นการส่งเสรมิคุณค่าตราสนิคา้ขององคก์ร เน่ืองดว้ยผูต้อบแบบสอบถาม  
มทีศันคตทิีจ่ะตัง้ใจทีจ่ะตดิตามขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นประจําสมํ่าเสมอ 
ซึง่จะสง่ผลกบัคุณคา่ของตราสนิคา้ ก่อใหเ้กดิประโยชน์กบัองคก์รได ้และผูป้ระกอบการสามารถ
นําผลวจิยัดงักล่าวไปสง่เสรมินโยบายทีม่สีว่นร่วมกบัผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม ได ้เน่ือง
ดว้ยความตัง้ใจทีจ่ะสนับสนุนผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม ของผูต้อบแบบสอบถาม จะ
สามารถสง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ขององคก์รได ้อกีทัง้สามารถมนีโยบายทีส่ง่เสรมิใหคุ้ณตูน 
บอดีส้แลม ใชส้นิคา้หรอืบรกิารขององคก์ร รวมถงึประชาสมัพนัธ์สนิคา้หรอืบรกิารขององคก์ร 
เน่ืองดว้ยผลวจิยัระบุว่าความตัง้ใจที่จะซื้อสนิคา้หรอืบรกิารที่เกี่ยวขอ้งกบั คุณตูน บอดี้สแลม 
สง่ผลต่อคุณคา่ของตราสนิคา้ได ้
 ดา้นความรูส้กึ คอื การทีรู่ส้กึว่า คุณตูน บอดีส้แลม เป็นศลิปินแนวเพลงร๊อคทีม่ชีื่อเสยีง 
โด่งดงัเป็นอย่างมากในประเทศ การรูส้กึชื่นชอบผลงานเพลงของ คุณตูน บอดีส้แลม การรูส้กึ
ประทบัใจในอุปนิสยัส่วนตวัของ คุณตูน บอดี้สแลม ทีม่อุีปนิสยัทีเ่ป็นมติร และเป็นทีร่กั ซึ่งไม่
ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ สาเหตุอาจจะเป็นเพราะ ผูต้อบแบบสอบถามบางคนอาจที่จะไม่ได ้ 
ชื่นชอบผลงานเพลง ของคุณตูน บอดีส้แลม ทุกผลงานเพลง  
 ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ คอื การรูจ้กัชื่อผลงานเพลงของ คุณตูน บอดี้สแลม เป็นอย่างด ี
การรูจ้กัสไตลเ์พลงของ คุณตูน บอดีส้แลม เมื่อไดม้โีอกาสรบัฟงั และการทราบถงึจุดมุ่งหมายของ
โครงการก้าวคนละกา้ว ซึ่งนําโดย คุณตูน บอดี้สแลม ซึ่งไม่ส่งผลต่อคุณค่าของตราสนิคา้ สาเหตุ
อาจจะเป็นเพราะ ผูต้อบแบบสอบถามบางคนอาจจะไมรู่จ้กัผลงานเพลง ของคุณตูน บอดีส้แลม 
ครบทุกผลงานเพลง และบางคนอาจจะไมไ่ดรู้จ้กัสไตลเ์พลงของ คุณตูน บอดีส้แลม เป็นอยา่งด ี
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ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัในครัง้ต่อไป 
 ในการทําวจิยัครัง้ต่อไป ควรจะศกึษา และใหค้วามสาํคญักบัขอ้มลูประชากรทีจ่ะการ
ทาํการสาํรวจกลุ่มตวัอย่าง ควรทีจ่ะเพิม่ และแบ่งช่วงของกลุ่มอายุ รวมถงึขอ้มลูพืน้ฐานในสว่น
ของรายได ้ใหร้ะดบัสดัส่วนของรายไดท้ีม่กีารแบ่งใหช้ดัมากกว่าน้ี เพื่อทีจ่ะไดท้ําการแบ่งกลุ่ม
ประชากรไดช้ดัเจนมากขึน้  
 ควรเพิม่ตวัแปรทีศ่กึษาใหม้ากขึน้ เช่น การเรยีนรู ้บุคลกิ แนวคดิ หรอืรปูแบบการ
ดาํเนินชวีติ ฯลฯ เพื่อทีจ่ะไดส้ามารถทราบแนวโน้มการตอบสนองต่อกลยุทธท์างการตลาดจาก
ผูบ้รโิภคไดห้ลากหลายมากยิง่ขึน้ 
 ควรเพิม่สิง่ทีส่นใจทีจ่ะศกึษาเพิม่เตมิ เช่น การตดัสนิใจซือ้ ความเชื่อ มุมมอง ฯลฯ 
เพื่อทีผู่ท้ ีอ่่านจะไดส้ามารถนําผลวจิยัที่ไดใ้นการทําวจิยัในครัง้ต่อไป ไปประยุกต์ใชใ้นกลยุทธ์
ทางการตลาดไดเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 
 ควรทําการศกึษาสนิคา้หรอืบรกิาร แยกครัง้ละตราสนิคา้ เฉพาะและเจาะจงไปในแต่
ละตราสนิคา้ เพือ่ทีจ่ะไดส้ามารถรบัรู ้และเขา้ใจในตราสนิคา้นัน้ๆ ไดอ้ยา่งถ่องแท ้
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แบบสอบถาม 
เรื่อง พฤติกรรมการเปิดรบัส่ือ และทศันคติ ต่อกิจกรรมของผูมี้ช่ือเสียง  

ท่ีส่งผลต่อคณุค่าของตราสินค้า กรณีศึกษา คณุอาทิวราห ์คงมาลยั (ตนู บอด้ีสแลม) 
 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทําขึน้เพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศกึษาคน้ควา้อสิระของนักศกึษา
ปรญิญาโท คณะบรหิารธุรกจิ สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ ขอ้มลูทัง้หมดจะใชเ้พือ่ทาํการศกึษา
วจิยัในครัง้น้ีเท่านัน้ ผูจ้ดัทําจงึใคร่ขอความอนุเคราะหจ์ากท่านไดโ้ปรดสละเวลาตอบแบบสอบถาม
ใหส้มบูรณ์ และขอขอบพระคุณทีท่่านกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี โดยแบบสอบถาม
มทีัง้สิน้ 3 หน้า แบบออกเป็น 5 สว่น ไดแ้ก่ 
 สว่นที ่ 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2  ชอ่งทางการเปิดรบัขา่วสารเกีย่วกบั คุณ อาทวิราห ์คงมาลยั (ตูน บอดีส้แลม) 
 สว่นที ่3  พฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสารเกีย่วกบั คุณ อาทวิราห ์คงมาลยั (ตูน บอดีส้แลม) 
 สว่นที ่4  ทศันคตทิีม่ต่ีอ คุณอาทวิราห ์คงมาลยั (ตูน บอดีส้แลม) 
 สว่นที ่5  คุณคา่ของตราสนิคา้ ทีไ่ดร้บัอทิธพิลมาจาก คุณ อาทวิราห ์คงมาลยั  
    (ตูน บอดีส้แลม) 
 คาํตอบทีท่่านตอบลงในแบบสอบถามชุดน้ีขอใหท้่านตอบดว้ยความความจรงิทุกคาํตอบ
ของท่านซึง่จะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการศกึษาครัง้น้ี ขอรบัรองว่าขอ้มูลน้ีจะใชใ้นการวจิยัระดบั
ปรญิญาโทเพยีงอยา่งเดยีวเทา่นัน้ และจะเป็นความลบัโดยไมม่กีารเผยแพรทุ่กกรณ ี
 

กฤตนิ สงัขบ์รูณ์ 
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขานวตักรรมการจดัการธุรกจิและอุตสาหกรรม  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  หน้าขอ้ความซึง่ตรงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
 
1. เพศ 
   ชาย  หญงิ 
 
2. อาย ุ 
 ❑ 15-19 ปี  ❑ 20-24 ปี 
 ❑ 25-29 ปี  ❑ 30 ปี ขึน้ไป 
 
3. ระดบัการศกึษา  
 ❑ ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ❑ ปรญิญาตร ี
 ❑ สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
 
4. อาชพี 
 ❑ นกัเรยีน/นกัศกึษา ❑ พนกังาน/ลกูจา้งเอกชน 
 ❑  ขา้ราชการ ❑ พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 ❑  เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั ❑ อื่นๆ โปรดระบุ..................... 
 
5. รายได/้เดอืน  
 ❑ ตํ่ากวา่ 5,000 บาท ❑ 5,000 - 14,999 บาท 
 ❑ 15,000 - 24,999 บาท ❑ 25,000 - 34,999 บาท 
 ❑ 35,000 บาท ขึน้ไป 
 
6. ทา่นเคยสนบัสนุนสนิคา้ หรอืบรกิาร หรอืกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณ ตูน บอดีส้แลม กีค่ร ัง้ 
 ❑ ไมเ่คย ❑ 1 ครัง้ 
 ❑ 2 ครัง้ ขึน้ไป 
 
7. ทา่นใชค้า่ใชจ้า่ยในการสนบัสนุนสนิคา้ หรอืบรกิาร หรอืกจิกรรมทีเ่กีย่วชอ้งกบั คุณตูน บอดีส้แลม 
กีบ่าท 
 ❑ 0 บาท (ไมเ่คยสนบัสนุน) ❑ ตํ่ากวา่ 500 บาท  
 ❑  500-1,000 บาท ❑ 1,001 บาท ขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 ช่องทางการเปิดรบัข่าวสารเก่ียวกบั คณุ อาทิวราห ์คงมาลยั (ตนู บอด้ีสแลม) 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  หน้าขอ้ความซึง่ตรงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
 
8. ทา่นไดท้ราบขอ้มลู ขา่วสารเกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม จากสือ่ใดมากทีส่ดุ 
 ❑ โทรทศัน์ ❑ วทิย ุ
 ❑ หนงัสอืพมิพ ์ ❑ นิตยสาร  
 ❑  เวบ็ไซต ์ ❑ โซเชยีลมเีดยี 
 ❑ แผน่พบั/ใบปลวิ ❑ คนรอบขา้ง    
 ❑  อื่นๆ โปรดระบุ……………… 
 
9. ทา่นไดต้ดิตามขอ้มลู ขา่วสารเกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม จากสือ่ใดมากทีส่ดุ 
 ❑ โทรทศัน์ ❑ วทิย ุ
 ❑ หนงัสอืพมิพ ์ ❑ นิตยสาร  
 ❑ เวบ็ไซต ์ ❑ โซเชยีลมเีดยี 
 ❑ แผน่พบั/ใบปลวิ ❑ คนรอบขา้ง    
 ❑  อื่นๆ โปรดระบุ………….. 
 
10. ทา่นมกัใชเ้ครือ่งมอืใด ในการเปิดรบัขอ้มลู ขา่วสารเกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม บ่อยทีส่ดุ 
 ❑ โทรทศัน์ ❑ วทิย ุ
 ❑ หนงัสอืพมิพ ์ ❑ นิตยสาร  
 ❑ โทรศพัทส์มารท์โฟน ❑ คอมพวิเตอร ์
 ❑ แทบ็เลต็ ❑ แผน่พบั/ใบปลวิ    
 ❑  อื่นๆ โปรดระบุ………….. 
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ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการเปิดรบัข่าวสารเก่ียวกบั คณุ อาทิวราห ์คงมาลยั (ตนู บอด้ีสแลม) 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
  

ประเดน็ 

ระดบัการปฏิบติั 
เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 

เหน็ 
ด้วย 

เฉยๆ 
ไม่เหน็ 
ด้วย 

ไม่เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 
ด้านการแสวงหาข้อมลู 

11. ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนิน
ชวีติของ คุณตูน บอดีส้แลม 

     

12. ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลงานเพลงของ  
คุณตนู บอดีส้แลม 

     

13. ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั 
คุณตนู บอดีส้แลม 

     

ด้านการเปิดรบัข้อมลู 
14. ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม 

     

15. ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัผลงานเพลง 
ของ คุณตนู บอดีส้แลม 

     

16. ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัคุณประโยชน์ 
หรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม 

     

ด้านการเปิดรบัประสบการณ์ 
17. ทา่นเคยรว่มขบัรอ้งเพลงของคุณตนู บอดีส้แลม 
รว่มกบัผูอ้ื่น 

     

18. ทา่นเคยมปีระสบการณ์เขา้รว่มกจิกรรม
คอนเสริต์ของ คุณตนู บอดีส้แลม 

     

19. ทา่นเคยเขา้รว่มเป็นสว่นหน่ึงของ โครงการ 
กา้วคนละกา้ว โดยคุณตนู บอดีส้แลม 

     

 
 
 
 
 
 



87 

ส่วนท่ี 4 ทศันคติท่ีมีต่อ คณุอาทิวราห ์คงมาลยั (ตนู บอด้ีสแลม) 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
  

ประเดน็ 

ระดบัความรู้สึก 
เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 

เหน็ 
ด้วย 

เฉยๆ 
ไม่เหน็ 
ด้วย 

ไม่เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 
ด้านความรู้สึก 

20. ทา่นรูส้กึวา่ คุณตนู บอดีส้แลม เป็นศลิปินแนว
เพลงรอ๊คทีม่ชีื่อเสยีง โดง่ดงัอยา่งมากในประเทศ
ของทา่น 

     

21. ทา่นรูส้กึชื่นชอบผลงานเพลงของ คุณตนู 
บอดีส้แลม 

     

22. ทา่นรูส้กึประทบัใจในอุปนิสยัสว่นตวัของ  
คุณตนู บอดีส้แลม ทีม่อุีปนิสยัทีเ่ป็นมติร และเป็น
ตวัอยา่งทีด่ ี

     

ด้านความรู้ ความเข้าใจ 
23. ทา่นรูจ้กัชื่อผลงานเพลงของ คุณตนู บอดีส้แลม 
เป็นอยา่งด ี

     

24. ทา่นรูจ้กัสไตลเ์พลงของคุณตนู บอดีส้แลม  
เมือ่ทา่นไดม้โีอกาสรบัฟงั 

     

25. ทา่นทราบถงึจุดมุง่หมายของโครงการ 
กา้วคนละกา้ว ซึง่นําโดย คุณตูน บอดีส้แลม 

     

ด้านพฤติกรรม 
26. ทา่นมคีวามตัง้ใจวา่จะตดิตามขอ้มลู ขา่วสาร
เกีย่วกบั คุณตูน บอดีส้แลม เป็นประจาํสมํ่าเสมอ 

     

27. ทา่นมคีวามตัง้ใจจะสนบัสนุนผลงานเพลงของ 
คุณตนู บอดีส้แลม 

     

28. ทา่นมคีวามตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม 
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ส่วนท่ี 5 คณุค่าของตราสินค้าท่ีได้รบัอิทธิพลมาจาก คณุอาทิวราห ์คงมาลยั (ตนู บอด้ีสแลม) 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 

ประเดน็ 

ระดบัความรู้สึก 
เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 

เหน็ 
ด้วย 

เฉยๆ 
ไม่เหน็ 
ด้วย 

ไม่เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 
การรบัรู้ตราสินค้า 

29. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม เป็นทีรู่จ้กัของบุคคลทัว่ไป 

     

30. ทา่นมกัจะนึกถงึสนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้ง
กบั คุณตนู บอดีส้แลม เป็นลาํดบัแรก เมือ่
เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ในหมวดหมูป่ระเภทเดยีวกนั 

     

31. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ หรอืบรกิาร ทีม่ี
ชื่อเสยีงเป็นลาํดบัแรกๆ ในประเทศของทา่น 

     

การเข้าใจต่อคณุภาพในตราสินค้า 
32. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม ใหค้วามสาํคญักบัลกูคา้ ได้
ตามทีท่า่นตอ้งการ 

     

33. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ หรอืบรกิารทีม่ ี
คุณภาพ 

     

34. คนรอบขา้งของทา่นมกัชื่นชม สนิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบัคุณตูน บอดีส้แลม วา่เป็น
สนิคา้ หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพ 

     

การเช่ือมโยงต่อตราสินค้า 
35. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ทีส่ามารถบ่งบอกถงึ
ความเป็นตวัทา่น 

     

36. ทา่นรูส้กึภูมใิจทุกครัง้เมือ่ไดใ้ชส้นิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม 

     

37. ทา่นมกับอกคนใกลช้ดิเสมอถงึ สนิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม เมือ่ท่าน
พบเหน็สือ่ประชาสมัพนัธ ์
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ประเดน็ 

ระดบัความรู้สึก 
เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 

เหน็ 
ด้วย 

เฉยๆ 
ไม่เหน็ 
ด้วย 

ไม่เหน็ 
ด้วย 

อย่างย่ิง 
ความภกัดีต่อตราสินค้า 

38. ทา่นตดิตามขอ้มลู ขา่วสาร รวมทัง้รายการ
สง่เสรมิการขายของสนิคา้  หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้ง
กบั คุณตนู บอดีส้แลม 

     

39. ทา่นจะแนะนําคนใกลช้ดิ ใหใ้ชส้นิคา้ หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม 

     

40. ทา่นจะยงัคงใชส้นิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั 
คุณตนู บอดีส้แลม แมว้า่อาจจะมคีวามผดิพลาด
เกดิขึน้ไดอ้นาคต 
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ภาคผนวก ข. 
ค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถามเชิงเน้ือหา (IOC) 
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การตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) 
สรปุการทดสอบดชันีความสอดคล้องระหว่างข้อคาํถามกบัวตัถปุระสงค ์

(Testability of Item Objective Congruence Index) 
 
แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรบัข่าวสาร 
 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ของผูท้รงคณุวฒิุ 
ค่า 
IOC 

แปล 
ผล 

1 2 3 
ด้านการแสวงหาข้อมลู 

1. ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของ  
คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

2. ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลงานเพลง ของ คุณตนู 
บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

3. ทา่นคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

ด้านการเปิดรบัข้อมลู 
4. ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั คุณตนู บอดีส้แลม 1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้
5. ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัผลงานเพลง ของ  
คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

6. ทา่นเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัคุณประโยชน์ หรอื
คุณสมบตัขิองสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

ด้านการเปิดรบัประสบการณ์ 
7. ทา่นเคยรว่มขบัรอ้งเพลงของคุณตนู บอดีส้แลม รว่มกบั
ผูอ้ื่น 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

8. ทา่นเคยมปีระสบการณ์เขา้รว่มกจิกรรมคอนเสริต์ของ 3 
คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

9. ทา่นเคยเขา้รว่มเป็นสว่นหน่ึงของ โครงการกา้วคนละกา้ว 
โดยคุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้
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แบบสอบถามเก่ียวกบักบัทศันคติ 
 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ของผูท้รงคณุวฒิุ 
ค่า 
IOC 

แปล 
ผล 

1 2 3 
ด้านความรู้สึก 

10. ทา่นรูส้กึวา่ คุณตนู บอดีส้แลม เป็นศลิปินแนวเพลงรอ๊คที่
มชีื่อเสยีง โด่งดงัอยา่งมากในประเทศของทา่น 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

11. ทา่นรูส้กึชื่นชอบผลงานเพลงของ คุณตนู บอดีส้แลม 1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้
12. ทา่นรูส้กึประทบัใจในอุปนิสยัสว่นตวัของ คุณตนู 
บอดีส้แลม ทีม่อุีปนิสยัทีเ่ป็นมติร และเป็นตวัอยา่งทีด่ ี

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

ด้านความรู้ ความเข้าใจ 
13. ทา่นรูจ้กัชื่อผลงานเพลงของ คุณตนู บอดีส้แลม  
เป็นอยา่งด ี

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

14. ทา่นรูจ้กัสไตลเ์พลงของคุณตนู บอดีส้แลม เมือ่ทา่นได ้
มโีอกาสรบัฟงั 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

15. ทา่นทราบถงึจุดมุง่หมายของโครงการกา้วคนละกา้ว  
ซึง่นําโดย คุณตูน บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

ด้านพฤติกรรม 
16. ทา่นมคีวามตัง้ใจวา่จะตดิตามขอ้มลู ขา่วสารเกีย่วกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม เป็นประจาํสมํ่าเสมอ 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

17. ทา่นมคีวามตัง้ใจจะสนบัสนุนผลงานเพลงของ  
คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

18. ทา่นมคีวามตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้
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แบบสอบถามเก่ียวกบัคณุค่าของตราสินค้า 
 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ของผูท้รงคณุวฒิุ 
ค่า 
IOC 

แปล 
ผล 

1 2 3 
การรบัรู้ตราสินค้า 

19. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั  
คุณตนู บอดีส้แลม เป็นทีรู่จ้กัของบุคคลทัว่ไป 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

20. ทา่นมกัจะนึกถงึสนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม เป็นลาํดบัแรก เมือ่เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ใน
หมวดหมูป่ระเภทเดยีวกนั 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

21. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ หรอืบรกิาร ทีม่ชีื่อเสยีงเป็นลาํดบัแรกๆ 
ในประเทศของทา่น 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

การเข้าใจต่อคณุภาพในตราสินค้า 
22. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม ใหค้วามสาํคญักบัลกูคา้ ไดต้ามทีท่า่นตอ้งการ 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

23. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพ 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

24. คนรอบขา้งของทา่นมกัชื่นชม สนิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบัคุณตนู บอดีส้แลม วา่เป็นสนิคา้ หรอืบรกิาร 
ทีม่คีุณภาพ 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

การเช่ือมโยงต่อตราสินค้า 
25. ทา่นคดิวา่สนิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม เป็นสนิคา้ทีส่ามารถบง่บอกความเป็นตวัทา่น 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

26. ทา่นรูส้กึภูมใิจทุกครัง้เมือ่ไดใ้ชส้นิคา้ หรอืบรกิาร 
ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

27. ทา่นมกับอกคนใกลช้ดิเสมอถงึ สนิคา้ หรอืบรกิาร 
ทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม เมือ่ทา่นพบเหน็สือ่
ประชาสมัพนัธ ์

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้
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ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ของผูท้รงคณุวฒิุ 
ค่า 
IOC 

แปล 
ผล 

1 2 3 
ความภกัดีต่อตราสินค้า 

28. ทา่นตดิตามขอ้มลู ขา่วสาร รวมทัง้รายการสง่เสรมิการ
ขายของสนิคา้  หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

29. ทา่นจะแนะนําคนใกลช้ดิ ใหใ้ชส้นิคา้ หรอืบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบั คุณตนู บอดีส้แลม 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้

30. ทา่นจะยงัคงใชส้นิคา้ หรอืบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณตนู 
บอดีส้แลม แมว้า่อาจจะมคีวามผดิพลาดเกดิขึน้ไดอ้นาคต 

1 1 1 1.0 ใชไ้ด ้
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