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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 
 ปัจจุบนัการใช้ส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทป้ายโฆษณา เป็นอีกทางเลือกหน่ึง ท่ีช่วยเพิ่มการรับรู้

และการจดจ า (ธนัฏฐา, 2556)ให้แก่ผูพ้บเห็นตามสถานท่ีต่างๆ โดยทั่วไปป้ายโฆษณาจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการโนม้นา้วความน่าสนใจให้กบัผูบ้ริโภค เช่น ท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ สนใจใน
สินคา้ มีความตอ้งการอยากจะเป็นเจา้ของในสินคา้ ปัจจุบนัมีร้านป้ายโฆษณาประเภทน้ีอยู่หลาย
แห่ง เพราะธุรกิจประเภทน้ีสามารถเปิดใหบ้ริการไดโ้ดยไม่ยาก เพียงแค่มีสถานท่ี ท่ีสามารถน ามาใช้
ประกอบการได้ เช่น ตึกแถว ห้องเช่าส่ีเหล่ียม โรงงาน พื้นท่ีให้เช่าภายในห้างสรรพสินคา้ และ
เพราะเหตุน้ี ผูบ้ริโภคจึงมีตวัเลือกท่ีใชใ้นการตดัสินใจมากขึ้น โดยดูไดจ้ากหลายปัจจยัท่ีแตกต่างกนั
ของแต่ละร้าน เช่น ตดัสินใจจากราคา ตดัสินใจจากคุณภาพของงาน และ ตดัสินใจจากการได้รับ
บริการ เป็นตน้  

โดยทัว่ไปแลว้ การโฆษณาสินคา้เพื่อให้เป็นการจดจ าดว้ยการพูดปากต่อปาก เป็นไปไดง้่าย 
แต่ยากท่ีจะจดจ าเน้ือหาใจความส าคญั เม่ือเวลาผ่านไปผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมหลงลืม เร่ืองราวท่ีเกิดขึ้น 
เพราะในชีวิตประจ าวนัของพวกเขา ประกอบไปดว้ยหลายอยา่ง ดงันั้นจึงเป็นเร่ืองยากท่ีจะจดจ าบาง
ส่ิงบางอย่างท่ีตวัเราไม่ไดใ้ห้ความส าคญัอย่างแทจ้ริงเอาไวไ้ด ้หากพวกเขาไม่ไดพ้บเห็นส่ือโฆษณา
อยูบ่่อยๆคร้ัง ก็จะหลงลืมใจความส าคญับนป้ายโฆษณาไป ในการท าร้านป้ายโฆษณา มกัจะพบว่ามี
ปัญหาในเร่ืองของผูป้ระกอบการ ไม่มีความรู้เก่ียวกบัการบริหารความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างบริษทั
และผูบ้ริโภคเพราะเหตุน้ีจึงมีหลายร้านตอ้งปิดกิจการลงอย่างหนา้เสียดาย เม่ือไม่สามารถเขา้ใจถึง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ขอ้คิดเห็นท่ีผูบ้ริโภคมีต่อทางร้านและปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้าน
ป้ายโฆษณา ผูป้ระกอบการก็จะไม่สามารถน าขอ้เสียมาปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นได ้ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ
การบริการท่ีไม่ดีก็จะส่งผลเสียให้ผูบ้ริโภคไม่อยากกลบัมาใชบ้ริการอีกเป็นคร้ังท่ีสอง และอาจเป็น
ปัจจยัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจไปใชบ้ริการท่ีร้านอ่ืนแทน 

ดงันั้นผูเ้ขียนจึงตอ้งการวิเคราะห์รูปแบบการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการ
รับรู้และจดจ า ของร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิปเพื่อให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผู ้
ท่ีมาใช้บริการท่ีร้าน ปัจจยัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า การรับรู้
และการจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 
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1.2 ค าถามการวิจัย 
 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้มาใช้บริการท่ีร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป มี
ลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 2. ปัจจยัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ี
ร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิปมีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 3. การรับรู้และการจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 
มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 
 1. เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์
ชิป 
 2. เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใช้
บริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 
 3. เพื่อศึกษาการรับรู้และการจดจ าของของผูท่ี้มาใช้บริการท่ีร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด 
พาร์ทเนอร์ชิป 
 
1.4 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า ของ

ร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปรตน้ และ
ตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 
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 ตัวแปรต้น               ตัวแปรตาม 
         Independent Variable        Dependent Variable 
 
 

 

 

  

 
 
 
 
 
   ภาพท่ี 1.1 กรอบความคิดท่ีใชใ้นการศึกษา 
 
1.5 สมมติฐานการวิจัย 
 
 สมมติฐานท่ี 1 : การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใช้
บริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 
 
 

1.6 ขอบเขตในการวิจัย 

 1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล การส่ือสารการเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการ
รับรู้และการจดจ าของผู ้ท่ีมาใช้บริการท่ีร้าน สแตนด์บายอัส ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป โดยใช้
แบบสอบถาม จ านวน 400 คนระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือน มกราคม ถึง มีนาคม 
พ.ศ. 2563 

 
 
 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
1. การโฆษณา 
2. การขายโดยใชพ้นกังาน 
3. การส่งเสริมการขาย 
4. การใหข้่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ 

5. การตลาดทางตรง 
 

 
 
 

การรับรู้และการจดจ า 
 

H1 
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2. ตัวแปรท่ีศึกษา 

ตัวแปรต้น (Independent Variable) ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา รายได้ และ สถานะภาพ และปัจจัยการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ได้แก่ การ
โฆษณาการขายโดยใช้พนกังาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  การรับรู้และการจดจ า 
 

1.7 นิยามค าศัพท์ 
 

 ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ หมายถึง การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์การตลาดทางตรง เพื่อท่ีจะไดน้ าความรู้เพิ่มเติม
จากการศึกษา 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ให้เขา้มาใชบ้ริการกบั
ทางร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 

ปัจจัยการรับรู้และการจดจ า หมายถึง การจดัเก็บรักษาขอ้มูลไวใ้นระยะเวลาหน่ึง อาจจะ
เป็นระยะเวลาสั้นหรือยาวก็ได ้ซ่ึงการจดจ ามีผลต่อการตั้งใจรับรู้ เรียนรู้ การใช้เหตุผล การแกไ้ข
ปัญหา การตดัสินใจ 
 
1.8 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 

1. ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลจะท าให้ผูป้ระกอบการ ทราบถึงขอ้มูลของผูบ้ริโภค และน า
ขอ้มูลท่ีได้รับไปใช้ในการปรับแผนกลยุทธ์ของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. ทราบถึงผลการศึกษาการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ประกอบไปดว้ย การโฆษณา การ
ขายโดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์การตลาดทางตรง 
เพื่อท่ีจะไดน้ าความรู้เพิ่มเติมจากการศึกษา 
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3. ผลการศึกษาท าให้ทราบถึงข้อคิดเห็น การรับรู้และการจดจ าของบุคคล ท่ีพบเห็นป้าย
โฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ เพื่อใหม้าปรับปรุงการใหบ้ริการใหดี้ยิง่ขึ้น 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
          งานวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า ของร้าน สแตนด์
บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์อง
การวิจยัท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 5 ส่วน  
 

2.1 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้และการจดจ า 
2.4 ประวติับริษทั สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 
2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วข้องกบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
 

ความหมายของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  
คอ็ตเลอร์ (Kotler, 2006) ใหค้วามหมายไวว้า่ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นการวาง

แผนการส่ือสารการตลาด เพื่อส่ือสารทั้งทางตรงและ ทางออ้มกบัผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ใจในตราสินคา้
หรือแบรนด์นั้ นๆ อีกทั้ งเพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ ผูบ้ริโภค โดยวิธีท่ีใช้ในการส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ อาทิ การโฆษณา การส่งเสริมการขายและ การประชาสัมพนัธ์และแนะน า
การส่ือสารแบบต่างๆ เหล่าน้ีมารวมกนั เพื่อให้การติดต่อส่ือสารมี ความชดัเจนสอดคลอ้งกลมกลืน
และมีผลกระทบมากท่ีสุด โดยผา่นข่าวสารต่างๆ  

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ หมายถึง การใช้กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดหลาย
รูปแบบใหก้ลมกลืน ไดแ้ก่การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์การขายโดยพนกังาน
ขาย การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมพิเศษไปในประเด็น  เดียวกนั เพื่อความชดัเจนตรงกนัและส่ง
ผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดโดยเหมาะสมกบักลุ่ม ผูบ้ริโภค จากการศึกษาความหมายดงักล่าว 
สรุปว่าการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดทั้งหมดทุกชนิด 
ไดแ้ก่ การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ การขายโดยพนกังาน ขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์
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และการตลาดทางตรง เพื่อน ามาผสมผสานกนัให้เป็น  ข่าวสารท่ีมีความชดัเจนและเกิดพฤติกรรม
การซ้ือจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการแบ่งออกเป็น 6 ขั้นตอน ตั้งแต่เร่ิมตน้จากการวางแผนจน
น าไปสู่การ ปฏิบติัและควบคุมดงัน้ี  

1. ก าหนดวตัถุประสงค์เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนและการด าเนินงานโดยธุรกิจตอ้ง  
ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการถึงวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการมีอะไรบา้ง เช่น 
ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตอ้งการปรับต าแหน่งของสินคา้หรือต้องการปกป้องแก้ไข  
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เป็นตน้ 

 2. ก าหนดเคร่ืองมือโดยการเลือกเคร่ืองมือการตลาดท่ีเหมาะสมกบัวตัถุประสงคน์ั้นๆ เช่น 
การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เพื่อสร้างการรับรู้การใชก้ารประชาสัมพนัธ์ เพื่อเสริมสร้างภาพลกัษณ์และ  
การใชก้ารส่งเสริมการขาย เพื่อใหก้ารตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น เป็นตน้  

3. ก าหนดระยะเวลาโดยพิจารณาถึงระยะเวลาและรักษาความต่อเน่ืองในการใช้เคร่ืองมือ  
ทางการตลาดตามระยะเวลาให้เหมาะสมกบัสินคา้โดยการจดัท าตารางในการด าเนินกิจกรรมแต่ละ  
ขั้นตอน เช่น ใชก้ารโฆษณาในการสร้างการรับรู้ในระยะแรกต่อมาใชก้ารส่งเสริมการขายโดยการ
แจก ตวัอยา่งหรือลดราคาพิเศษในช่วงแนะน า เป็นตน้  

4. ก าหนดงบประมาณโดยพิจารณาตามวตัถุประสงคข์องการท ากลยุทธ์การตลาดเป็นหลกั  
หลงัจากนั้นจึงแบ่งตามประเภทส่ือท่ีตอ้งการใชเ้ป็นพิเศษโดยก าหนดงบประมาณหลกัก่อนจากนั้น 
จึงจดัสรรส าหรับส่ือแต่ละประเภทโดยละเอียด  

5. ตรวจสอบปรับปรุงและด าเนินการโดยน าเสนอต่อท่ีประชุมเพื่อพิจารณาถึงความ
เหมาะสม ของงบประมาณตามแผนงานท่ีก าหนด ซ่ึงตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์  

6. ติดตามควบคุมและประเมินผลโดยต้องใช้เกณฑ์จากการก าหนดวตัถุประสงค์มาวดั
วิธีการ ปฏิบติังานว่าด าเนินงานไปตามแผนท่ีได้วางไวแ้ละได้ผลลพัธ์ตามท่ีคาดหวงัหรือไม่ ซ่ึง
สามารถวดัได ้จากสถิติท่ีธุรกิจจดัท าขึ้น ส าหรับการวดัทศันคติของลูกคา้และความพึงพอใจตอ้งใช้
การสอบถามจาก ลูกคา้โดยตรง  

ลกัษณะการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
1. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นกระบวนการในระยะยาวและต่อเน่ืองในการ

พฒันา แผนตามหลกัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการนั้น เป็นการพฒันาเพื่อการส่ือสารการตลาด
ไม่ใช่เป็น เพียงการโฆษณาหรือการประชาสัมพนัธ์เท่านั้น ดงันั้น การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ
จึงเป็น กระบวนการท่ีตอ้งกระท าในระยะยาวและตอ้งท าอยา่งต่อเน่ือง  
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2. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นการส่ือสารเพื่อตอ้งการจูงใจ ซ่ึงตอ้งใชก้ารส่ือสาร 
หลายรูปแบบร่วมกนัส่ิงส าคญัในการส่ือสาร เพื่อการจูงใจนั้นไม่ใช่เพื่อสร้างให้เกิดการรู้จกัการ
ยอมรับ และการจดจ าเท่านั้น แต่มีเป้าหมายเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมตามท่ีธุรกิจตอ้งการดว้ย 
ซ่ึงเกิดจาก การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภค  

3. เป้าหมายของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการโดยเน้นพฤติกรรมท่ีตอ้งการให้เกิดขึ้น 
ซ่ึงไม่ใช่เพียงแค่การสร้างทศันคติหรือการรับรู้ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเท่านั้น แต่
จะตอ้งพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ดว้ย โดยเน้นว่าจะสามารถสร้างการส่ือสารตราสินคา้  ได้
นานเท่าใด  

4. เนน้ทุกวิธีการส่ือสารตราสินคา้ในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดตามหลกัการส่ือสาร 
การตลาดเชิงบูรณาการโดยจะต้องครอบคลุมกิจกรรมท่ีใช้ส่ือทั้งหมดและกิจกรรมท่ีไม่ใช้ส่ือ
ทั้งหมด  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  
(Schultz, 1993 อ้างถึงในเสรีวงษ์  มณฑา , 2547) ได้กล่าวว่าเคร่ืองมือของการส่ือสาร 

การตลาดเชิงบูรณาการเป็นการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีจะใช้ทุกรูปแบบของการ 
ติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นหรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ  

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การให้ขอ้มูล ข่าวสาร เป็นการส่ือสารจูงใจผ่านส่ือ 
โฆษณาประเภทต่างๆ เพื่อจูงใจหรือโน้มน้าวใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมีพฤติกรรมคลอ้ยตาม
เน้ือหา สาระท่ีโฆษณา อนัเอ้ืออ านวยให้มีการซ้ือหรือใชสิ้นคา้และบริการ ตลอดจนชกัน าให้ปฏิบติั
ตาม แนวความคิดต่างๆ ทั้งน้ีขอให้ผูโ้ฆษณาหรือผูอุ้ปถมัภจ์ะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการส่ือนั้นๆ และ
เป็น การใช้ส่ือประเภทต่างๆ ท่ีสามารถส่งน าข่าวสารไปสู่ผูรั้บสารไดอ้ย่างทัว่ถึงภายในระยะเวลา 
อนัรวดเร็ว  

การโฆษณาสามารถกระท าไดห้ลายรูปแบบ หลากหลายและสามารถกระท าไดห้ลายวิธีการ 
โฆษณาทุกชนิดจึงไม่เหมือนกนั แต่การโฆษณาแตกต่างกนัขึ้นอยู่กบัว่าใคร (who) คือกลุ่มบุคคลท่ี
เรา ตอ้งการให้ข่าวสารการโฆษณาไปถึง จะท าการโฆษณาท่ีไหน (where) จะใช้ส่ือประเภทใด 
(which) และส่ิงท่ีตอ้งการท่ีจะโฆษณาคืออะไร (what) เป็นตน้  

ลกัษณะของการโฆษณา  
1. การโฆษณาเป็นการส่ือสารจูงใจ มีวตัถุประสงค์เพื่อการจูงใจให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

โดยวิธีการพูดการเขียนหรือการส่ือความหมายใดๆ ท่ีมีผลใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายคิดคลอ้ยตาม กระท า
ตามหรือเปล่ียนแปลง พฤติกรรมไปตามท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งการ  
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2. การโฆษณาเป็นการจูงใจดว้ยเหตุผลจริงและเหตุผลสมมติ หมายถึง การจูงใจโดยบอก  
คุณสมบติัท่ีเป็นประโยชน์ของผลิตภณัฑแ์ละการจูงใจโดยใชห้ลกัการตอบสนองความตอ้งการ ดา้น
จิตวิทยา  

3. การโฆษณาเป็นการน าเสนอ ส่ือสารผ่านส่ือมวลชนประเภทต่างๆ ซ่ึงสามารถเผยแพร่  
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการในระยะกวา้งไกลไดส้ะดวกรวดเร็วท่ีสุด ไปสู่กลุ่มเป้าหมายอยา่ง  
กวา้งขวาง ไปสู่มวลชนอยา่งรวดเร็ว เขา้ถึงพร้อมกนัและทัว่ถึง  

4. การโฆษณาเป็นการเสนอขายความคิดสินคา้และบริการโดยใชว้ิ ธีการจูงใจให้ผูบ้ริโภค
เกิด ความพอใจเกิดทศันคติท่ีดีอนัจะน าไปสู่การเปล่ียนแปลงในการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีเสนอขาย  

5. การโฆษณาตอ้งระบุผูส้นบัสนุนหรือตวัผูโ้ฆษณา ซ่ึงมีผลความเช่ือถือของผูบ้ริโภคสร้าง  
ความเช่ือมัน่และแสดงให้เห็นว่าเป็นการโฆษณาสินคา้ (advertising) มิใช่เป็นการโฆษณาชวนเช่ือ 
(propaganda)  

6. การโฆษณาต้อง จ่ ายค่ าตอบแทนในการโฆษณาในส่ือต่ างๆ  เ ช่น  โทรทัศน์  
วิทยกุระจายเสียง หนงัสือพิมพว์ารสาร และนิตยสาร เป็นตน้  

องคป์ระกอบของการโฆษณาจ าแนกออกเป็น 4 ประการ ไดแ้ก่  
1. ผูโ้ฆษณา (advertiser) คือ เจา้ของสินคา้หรือเจา้ของบริการ ซ่ึงจะตอ้งประสานกบั  งาน

ดา้นการตลาดของหน่วยงานนั้น โฆษณาทุกช้ินจะตอ้งปรากฏตวัผูโ้ฆษณาให้ชดัเจนและผูโ้ฆษณา 
จะตอ้งรับผิดชอบค่าใชจ่้ายในการโฆษณาทั้งหมด  

2. ส่ิงโฆษณา (advertisement) คือ โฆษณาท่ีท าส าเร็จรูปแลว้หรือส่ิงพิมพป์ระเภทต่างๆ ท่ี
ประกอบดว้ย ขอ้ความ รูปภาพ ซ่ึงจะส่ือถึงสินคา้หรือบริการท่ีเห็นอยูบ่นหนา้หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร 
รวมถึงภาพยนตร์โฆษณาทางโทรทศัน์และบทโฆษณาทางวิทย ุเป็นตน้  

3. ส่ือโฆษณา (advertising) คือ ส่ือท่ีผูโ้ฆษณาเลือกใชใ้นการเผยแพร่งานโฆษณาไปยงั กลุ่ม
บริโภคเป้าหมาย เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์เป็นต้น ส่ือโฆษณาเป็นเคร่ืองมือส าคัญท่ีน า  
โฆษณาไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค ส่ือโฆษณาแบ่งเป็นประเภทต่างๆ ตามความเหมาะสมของสินคา้ท่ี
ตอ้งการ น าเสนอ นกัโฆษณาแบ่งส่ือโฆษณาเป็น 3 ประเภท คือ  

3.1 ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์(print Media) เป็นการโฆษณาโดยใชต้วัหนงัสือ 
เป็น ตวักลางถ่ายทอดความคิดไปสู่ประชาชน ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพร์ายวนั หนงัสือพิมพร์าย สัปดาห์
นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั โปสเตอร์คู่มือการใชสิ้นคา้ แบบตวัอยา่งสินคา้ เป็นตน้  

3.2 ส่ือโฆษณาประเภทกระจายเสียงและแพร่ภาพ (broadcasting media) เป็นการ  
โฆษณาโดยใชเ้สียง ภาพ หรือตวัอกัษร ไดแ้ก่ เสียงตามสาย วิทยแุละโทรทศัน์ เป็นตน้  

3.3 ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ หมายถึง ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ นอกเหนือจากส่ือท่ีกล่าว 
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แลว้ ขา้งตน้ เช่น ภาพยนตร์ อินเทอร์เนต ส่ือท่ีใช้โฆษณาท่ีจุดขาย รวมถึงส่ือโฆษณานอกสถานท่ี 
เช่น ป้ายโฆษณาท่ีติดรถโดยสารประจ าทางหรือรถแท็กซ่ี แผ่นป้ายต่างๆ ท่ีติดตั้งไวต้ามอาคารสูงๆ 
หรือตามส่ีแยก หรือติดไว ้ณ ท่ีพกัผูโ้ดยสาร ป้ายโฆษณารอบๆ สนามกีฬา เม่ือมีการแข่งขนักีฬานดั  
ส าคญัๆ เป็นตน้  

4. กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (consumer) บุคคลทัว่ไปท่ีรับสารเก่ียวกบังานโฆษณา ซ่ึงหากเกิด
ความรู้สึกถูกใจ ช่ืนชมหรือชอบสินค้าหรือบริการ จะน าไปสู่การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า หรือ
บริการไดใ้นทางโฆษณากลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายจะหมายรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ  

5. การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจาก ผูส่้ง
สารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะ  
สามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัทีการขายโดยพนักงานขายถือเป็นส่ือท่ีส าคญั
มาก  

คุณลกัษณะของนกัขายท่ีดี  
1. ลกัษณะท่าทาง (Appearance) ความประทบัใจแต่แรกเป็นส่ิงท่ีส าคญั นกัขายท่ีเก่ง จะตอ้ง

พยายามท าให้ผูค้าดว่าจะเป็นลูกคา้เกิดความประทบัใจตั้งแต่แรกเห็น เพราะเขาอาจจะไม่ได ้โอกาส
เป็นคร้ังท่ีสองการสร้างความประทบัใจแต่แรกพบนั้นจะเกิดจากลกัษณะท่าทางการแสดงออก จาก
บุคลิกภาพภายนอกของนกัขาย  

2. เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเส้ือผา้มีความส าคญัต่อนกัขายเช่นเดียวกบับรรจุภณัฑมี์ ความส าคญั
ต่อผลิตภณัฑ ์การแต่งกายอยา่งมีรสนิยมและรู้จกักาลเทศะ เป็นกุญแจส าคญัไปสู่ ความส าเร็จในการ
ขาย เส้ือผา้ท่ีจะสวมใส่จะตอ้งเหมาะสมกบัประเภทของงานขายและประเภท ของลูกคา้ท่ีนกัขายจะ
ไปพบ  

3. การแต่งตวั การแต่งตวัมีความส าคญัเช่นเดียวกบัเส้ือผา้ในการท่ีจะสร้างความประทบัใจ 
แต่แรกพบ น้าํหอม ทรงผม การแต่งหน้า เหล่าน้ีควรจะได้มีการเลือกใช้ให้เหมาะสม เพื่อบ่งถึง
รสนิยม ท่ีดี  

4. น้าํเสียงและนิสัยการสนทนา น้าํเสียงในการพูดและค าพูดท่ีร่ืนรมยจ์ะช่วยเสริม การเสนอ
ขายให้มีประสิทธิภาพน้าํเสียงท่ีใชใ้นการพูดกบัลูกคา้ควรแสดงความอบอุ่นและเป็นมิตร และออก
เสียงให้ชัดเจนได้ หลักในการพูดให้เป็นท่ีพอใจนิสัยในการพูดสามารถท าลาย/ลดคุณค่า  
ประสิทธิภาพของการขายไดก้ารพูดออ้มแอม้ ก ากวม ออกเสียงผิดๆ และใช้ค  าแสลงสมารถท าให้  
ลูกคา้เกิดความร าคาญ  

5. กิริยามารยาทและธรรมเนียมปฏิบติั ความสุภาพและกิริยามารยาทเป็นส่ิงท่ีเป็น ประโยชน์
ท่ีพิเศษและทุกคนทราบดี แมว้่ากิริยามารยาทท่ีดีโดยล าพงัแลว้อาจจะไม่สามารถท าการ  ขายไดใ้ห้
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เกิดขึ้นไดแ้ต่มารยาทท่ีไม่ดีก็สามารถท าลายโอกาสท่ีจะขายได ้การเป็นผูฟั้งท่ีดีไม่ขดัจงัหวะ ลูกคา้
บ่อยๆ ตลอดจนการพูดและการกระท าท่ีเป็นธรรมชาติ มีความสุภาพน่ิมนวลจะช่วยเสริม ภาพลกัษณ์
ของนกัขายในสายตาของลูกคา้  

6. ทกัษะในการติดต่อส่ือสาร คุณลกัษณะดา้นบุคลิกภาพท่ีกล่าวมาแลว้นั้นเป็นส่วนส าคญั 
ท่ีน าไปสู่ทกัษะในการส่ือสารท่ีดี สามารถส่ือสารดว้ยความกระตือรือร้น ความเช่ือมัน่ การมองโลก
ใน แง่ดี และความจริงใจการติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ ตอ้งการวิธีการพูดและไวยากรณ์ท่ีดี 
วิธีการ พูดนั้นเก่ียวขอ้งกับการใช้ค  าท่ีถูกตอ้งและการออกเสียงชัดเจน เพราะการพูดจะแสดงถึง
วิธีการ อนัดบัแรก ท่ีพนกังานขายจะส่งข่าวสาร จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีตอ้งมีการใชค้  าท่ีถูกตอ้งและลูกคา้
สามารถ เขา้ใจ  

7. ทศันคติของนักขาย การท่ีมีทศันคติในทางบวกจะน ามาซ่ึงลกัษณะท่ีจ าเป็นความส าเร็จ 
ในการขายร่วมกัน ทัศนคติในทางบวกจะเป็นเสมือนส่วนผสมท่ีกระตุ้นเม่ือน ามารวมเข้ากับ  
ความสามารถพิเศษอ่ืนๆ จะช่วยใหป้ระสบความส าเร็จในการขาย โดยทัว่ไปและงานท่ีท าโดยเฉพาะ 
อยา่งยิง่ในการขายซ่ึงความส าเร็จขึ้นกบัความพยายาม นกัขายท่ีดีมกัจะมองโลกในแง่ดีเสมอ ทศันคติ
ในทางบวกเป็นส่วนประกอบของความกระตือรือร้น การมีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนและ  ความเช่ือมัน่
ในตวัเอง  

8. ลกัษณะเฉพาะของบุคลิกภาพท่ีนักขายควรตอ้งมีเช่น ความเพียรพยายาม ความร่าเริง  
ความกระตือรือร้น ความเช่ือถือไวใ้จได้ความซ่ือสัตย์และจริงใจ อุปนิสัยใจคอหรือคุณสมบัติ  
ความเห็นอกเห็นใจ การยกยอ่งนบัถือ ความเช่ือมัน่ในตวัเอง ความสามารถดา้นสติ ปัญญา  

3.การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ 
หรือขายผลิตภณัฑ์หรือเป็นส่ิงท่ีจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้นหน่วยงานขาย ผูจ้ดัจ าหน่ายหรือ 
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด หรือเป็นเคร่ืองมือกระตุน้
ความ ตอ้งการซ่ึงท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นักงานขาย โดยสามารถกระตุน้
ความสนใจ ท าใหเ้กิดการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนๆ ในช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการขายแบ่งตามกิจกรรมการเสริมการขายไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ดงัน้ีคือ  

3.1 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภค (consumer-oriented sales promotion)  
กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีผู ้บริโภคท่ีนิยมใช้กันทั่วไป ได้แก่ การแจกคูปอง 
(couponing) การแจกของตวัอยา่ง (sampling) การใหข้องแถม (premiums) การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ ์
(bonus packs) การลดราคา(price-offs) การคืนเงิน(rebates) การแข่งขัน (contests) การชิงโชค 
(sweepstakes) และการอุปถัมภ์กิจกรรมพิเศษ (event sponsorship) กิจกรรมเพื่อส่งเสริมการ ขาย
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เหล่าน้ีจดัท าขึ้นมุ่งเน้นท่ีผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นผูซ้ื้อสินคา้และบริการโดยตรง โดยออกแบบเสนอให้กบั 
ผูบ้ริโภคเพื่อจูงใจใหซ้ื้อสินคา้ของบริษทั  

3.2 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีคนกลาง (trade-oriented sales promotion)  
กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีคนกลางหรือผูจ้ดัจ าหน่ายท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป ไดแ้ก่ การให้ 
ส่วนลดทางการค้า (trade allowances) การจัดแสดง ณ แหล่งซ้ือ (point of purchase display) การ
แข่งขนัทางการขาย (sales contests) การจดัโปรแกรมฝึกอบรม (training programs) การจดั แสดง
สินคา้ (trade shows) และการโฆษณาร่วม (cooperative advertising) กิจกรรมการส่งเสริม การขาย
เหล่าน้ีจะออกแบบขึ้นเพื่อเป็นการกระตุน้จูงใจผูจ้ดัจ าหน่ายหรือคนกลางเพื่อให้รับผลิตภณัฑ์ จาก
ผูป้ระกอบการไปจ าหน่ายและทั้งยงัเป็นการสร้างความพยายามพิเศษให้กบัคนกลางเพื่อน าไปเป็น 
เคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายกบัลูกคา้อีกต่อหน่ึงดว้ย  

4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การติดต่อส่ือสารขององค์การกับกลุ่มต่างๆ ท่ีมี  
ผลกระทบต่อความส าเร็จขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผูข้ายปัจจยัการผลิตผูถื้อหุ้นหรือลูกคา้โดยมี  
วตัถุประสงคเ์พื่อสร้างทศันคติความเช่ือและภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑ์ตลอดจนเป็น  
การใหค้วามรู้ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือแกไ้ขขอ้ผิดพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง  

4.1 ใชก้ารประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) วา่เหนือกวา่คู่แข่งซ่ึง 
คุณสมบติั อ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างไดเ้หนือกว่าคู่แข่งคุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑเ์ท่าเทียมกบัคู่แข่ง
ภาพลักษณ์  จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ได้ดีเม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากันหมด 
ภาพลกัษณ์จึงเป็น ส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเ่พื่อใชใ้นการต่อสู้ได ้ 

4.2 การประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหค้วามรู้กบับุคคล สินคา้บางชนิดจะ 
ประสบ ความส าเร็จไดเ้ม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้น จึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติัเก่ียวกบัสินคา้  

4.3 เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) ใหก้บั 
ผลิตภณัฑ ์และข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาไดเ้พราะการโฆษณามีเวลาเพียง 30 
วินาที เท่านั้น ดังนั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโฆษณามากๆ ไม่ได้ควรใช้PR แทนในกรณีท่ีมีข้อมูล
มากมายท่ีเป็น จุดช่ืนชมในสินคา้  

4.4 ส่ือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ เช่น การใหส้ัมภาษณ์/ใหข้่าว การจดันิทรรศการ  
การจดัเหตุการณ์พิเศษ การบริจาคเพื่อการกุศล การเป็นสปอนเซอร์การตีพิมพเ์อกสาร การสร้าง  
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เป็นตน้  

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อส่ือสารของบริษทัไปยงัลูกคา้ 
กลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อให้ไดรั้บการตอบสนองหรือการซ้ือสินคา้ การตลาดทางตรงไม่ไดมี้เพียง 
แต่การส่งจดหมายทางตรงหรือส่งแคตตาล็อกสั่งสินค้าทางไปรษณียแ์ต่เก่ียวข้องกับกิจกรรมท่ี 
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หลากหลาย อาทิการจดัการฐานขอ้มูล การขายตรง การตลาดทางโทรศพัทก์ารโฆษณาท่ีตอบสนอง  
โดยตรงผ่านจดหมายทางตรงอินเตอร์เน็ตและส่ือส่ิงพิมพห์รือส่ือโทรทศัน์อ่ืนๆบางบริษทัไม่ไดใ้ช้ 
ช่องทางการตลาดอ่ืนๆ นอกจากใชช่้องทางการขายอิสระในการขายสินคา้โดยตรงไปยงัลูกคา้  
รูปแบบของส่ือท่ีใชใ้นการตลาดทางตรง แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ  

1. การใช้ส่ือโดยตรงเพื่อติดต่อกบักลุ่มเป้าหมายท่ีคดัเลือกแลว้และคาดว่ามีแนวโน้มท่ี  จะ
ต้องการสินค้าและบริการโดยมากจะได้รับการตอบกลับสูงเช่น ไปรษณีย์ โทรศัพท์ และ  
คอมพิวเตอร์  

2. การใช้ส่ือมวลชน เพื่อส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายจ านวนมาก สร้างฐานขอ้มูลลูกคา้ให้ 
มากขึ้นเช่น วิทยกุระจายเสียง ส่ือส่ิงพิมพ ์วิทยโุทรทศัน์  
ลกัษณะของการตลาดทางตรง  

1. เป็นระบบการกระท าร่วมกนั (interactive system) หมายถึงเป็นกิจกรรมทางตรงท่ีไดผ้ล 
ทั้งสองทาง (two-way communication) ระหวา่งนกัการตลาดกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

2. ใหโ้อกาสในการตอบกลบั (opportunity to respond)  
3. สามารถท าท่ีไหนก็ได ้(take place at any location) ผูซ้ื้อไม่จ าเป็นตอ้งไปท่ีร้านคา้ เม่ือซ้ือ

สินคา้  
4. สามารถวดัได(้measurable) โดยวดัจากการตอบกลบัของลูกคา้  
5. เป็นการติดต่อระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้ายโดยตรงไม่ผ่านบุคคลอ่ืน เป็นการท าการตลาดแบบ 

one-to-one marketing  
6. มีการวางกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีแน่นอน (precision targeting)  
7. เป็นกลยุทธ์ท่ีไม่สามารถมองเห็นได้ ( invisible strategies) ท าให้คู่แข่งไม่ทราบ ว่าเรา

ก าลงัท าอะไรกบัใคร  
องคป์ระกอบในการท าการตลาดโดยตรง  

1. ฐานข้อมูลของลูกค้า (database) การตลาดทางตรงถือเป็นการท าการตลาดโดยใช้  
ฐานขอ้มูล (database marketing) ซ่ึงหมายถึงกระบวนการสร้างการเก็บรักษาและการใช้ฐานขอ้มูล  
ของลูกคา้และฐานขอ้มูลอ่ืน โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อส่ือสารและซ้ือขาย ฐานขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้เป็น 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลอย่างมีระบบเก่ียวกบัลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายให้เป็นปัจจุบนั สามารถเขา้ถึง  
และน าไปใช้เพื่อจุดมุ่งหมายทางการตลาดไดห้รือเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ขอ้มูลของ
ลูกคา้ จึงควรจะประกอบดว้ย รายละเอียดเก่ียวกบัลูกคา้ ชนิดของสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ซ้ือทั้งใน
ดา้น ปริมาณและราคาและสัญญาการซ้ือขายในปัจจุบนั  
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2. ส่ือ (media) ส่ือท่ีใชใ้นการท าการตลาดโดยตรง จะตอ้งเป็นส่ือประเภท direct responds คือ จะตอ้ง
ใหลู้กคา้สามารถติดต่อกลบัมายงับริษทัไดโ้ดยง่าย ไดแ้ก่ จดหมายตรง วิทยเุคร่ืองโทรสาร ไปรษณีย์
อิเล็กทรอนิกส์ โทรศพัท์ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ ์นิตยสาร แคตตาล็อค ป้ายโฆษณา  คอมพิวเตอร์
และอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ความจ าเป็นของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  
ความจ าเป็นของการใชก้ารส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

1. ส่ือท่ีใชมี้ความหลากหลายและมีความเฉพาะกลุ่มมากขึ้น เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการแบ่ง 
ตลาดออกเป็นส่วนย่อยๆ ท าใหก้ารใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด เพื่อท่ีจะเขา้ถึงตลาดแต่ละกลุ่ม  
ตอ้งมีความหลากหลายและมีความเฉพาะเจาะจงมากขึ้น  

2. ราคาส่ือเพิ่มขึ้นในขณะท่ีจ านวนของผูรั้บข่าวสารจากส่ือลดลง เน่ืองจากสถานการณ์ การ
แข่งขนัท่ีรุนแรงท าให้ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาดสูงขึ้น เพราะจ านวนผูรั้บ 
ข่าวสารหรือกลุ่มเป้าหมายลดลง ท าใหก้ารเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคลดลงดว้ย  

3. ผูบ้ริโภคมีเวลาให้กบัส่ือน้อยลง เน่ืองจากการเผยแพร่ข่าวสารการตลาดในส่ือต่างๆ  มี
จ านวนมากท าให้การเปิดรับข่าวสารของผูบ้ริโภคลดลง เน่ืองจากเกิดความสับสนและเบ่ือหน่าย  ซ่ึง
จะท าใหเ้กิดความสนใจในส่ือลดลงในท่ีสุด  

4. ช่องทางในการหาขอ้มูลข่าวสารท่ีเปล่ียนแปลงไปโดยผูบ้ริโภคมีช่องทางในการแสวงหา 
ข่าวสาร เพื่อช่วยในการตดัสินใจเพิ่มขึ้นนอกเหนือจากการรับขอ้มูลจากส่ือมวลชนเพียงอยา่งเดียว  

5. ความเช่ือในส่ือลดลง เน่ืองจากส่ือมีความหลากหลายท าใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือถือใน ส่ือ
ลดลงเร่ือยๆ ภาพลกัษณ์ของการโฆษณาเพียงอย่างเดียวจึงไม่เพียงพอต่อการสร้างความน่าเช่ือถือ  
ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ มาผสมผสานกนัดว้ย ผลการด าเนินงาน
การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  

ประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการสรุปได ้ดงัน้ี  
1. ความตอ้งการของผูรั้บสารกลุ่มเป้าหมายโดยองคก์รจะตอ้งส่ือสารให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้

วา่ สินคา้หรือบริการขององคก์รสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้  
2. การรู้จกัหรือตระหนักในตราสินคา้โดยองค์กรจะตอ้งส่ือสารให้กลุ่มเป้าหมายรู้จกัหรือ  

จดจ าช่ือสินคา้หรือบริการได ้ 
3. ทศันคติต่อตราสินคา้โดยองค์กรตอ้งส่ือสารหรือจูงใจจนกระทั่งกลุ่มเป้าหมาย มีการ

เปล่ียนแปลงความคิดวา่สินคา้หรือบริการขององคก์รมีคุณประโยชน์และคุม้ค่าในการซ้ือ  
4. ความตั้งใจซ้ือตราสินคา้โดยองค์กรตอ้งส่ือสารจูงใจจนกลุ่มเป้าหมายตดัสินใจซ้ือ หรือ

ใชสิ้นคา้หรือบริการขององคก์ร  
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5. ความพึงพอใจในการซ้ือโดยองคก์รตอ้งส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายจนรู้สึกถึงสินคา้ 
หรือบริการขององค์กรมีความเหมาะสมทั้งในด้านคุณภาพและราคา ประโยชน์ของการส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ  
ประโยชน์ของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ สรุปไดด้งัน้ี 

 1. ช่วยเสริมสร้างภาพลกัษณ์หรือต าแหน่งสินคา้ให้เขม้แข็ง เน่ืองจากความแตกต่างของ  
สินคา้มีนอ้ยลง ลูกคา้มองไม่เห็นความแตกต่างของสินคา้ส่งผลใหลู้กคา้เลือกซ้ือสินคา้ดว้ยราคา เป็น
หลกั ดงันั้นธุรกิจตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ท่ีโดดเด่นแก่สินคา้หรือบริการเพื่อให้เกิดความแตกต่าง ใน
สินคา้หรือบริการโดยการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดต่าง ๆ  

2. ช่วยเปล่ียนแปลงและเสริมสร้างภาพลกัษณ์ใหม่ เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นอาจ 
ส่งผลให้พฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้เปล่ียนไปโดยภาพลกัษณ์เดิมของสินคา้อาจไม่ตรง
กบั กลุ่มเป้าหมาย จึงตอ้งมีการปรับต าแหน่งของสินคา้หรือบริการใหม่  

3. ช่วยปรับทศันคติและความรู้สึกท่ีไม่ดีของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้ เน่ืองจากอาจเกิดปัญหาท่ีท า 
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความเขา้ใจผิดหรือเกิดทศันคติไม่ดีต่อสินคา้หรือองคก์รและการเปล่ียนทศันคติเป็น 
เร่ืองยาก ดงันั้นธุรกิจจ าเป็นตอ้งอาศยัเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร เพื่อกระตุน้ให้เกิดความเขา้ใจ 
และปรับเปล่ียนความรู้สึกมาเป็นกลางโดยการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งหรือการสร้างภาพลกัษณ์ใหม่  แก่
สินคา้หรือบริการ  

4. ช่วยรักษาความสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ืองระหว่างลูกคา้กบัสินคา้โดยการใช้เคร่ืองมือทาง  
การตลาดต่างๆ อย่างต่อเน่ือง ในการให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีทนัสมยัอยู่เสมอเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ  
เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้งอย่างต่อเน่ืองและสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้ จากแนวคิดและ
ทฤษฎีท่ีกล่าวมาผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  ซ่ึงไดแ้ก่การโฆษณา การ
ขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และการตลาด ทางตรง ดงันั้นจึงจ าเป็น
ท่ีจะต้องพิจารณาเลือกใช้เคร่ืองมือต่างๆ เหล่าน้ีผสมผสานเข้าด้วยกัน เพื่อให้เป็นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
ความหมายเก่ียวกบัประสิทธิภาพการท างาน 
  Harrington (1996) ได้ให้ค  านิยามประสิทธิภาพรวมขององค์กรโดยให้ ความส าคัญท่ี
โครงสร้างและเป้าหมายขององค์กร (Organization’s Structure and its Goals) ซ่ึงก าหนดหลัก
ประสิทธิภาพไว ้12 ประการ ท่ีสะทอ้นถึงความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและการบริหาร จดัการท่ีมี
ระบบโดยมุ่งท่ีการท างานใหเ้หมาะสมและง่ายขึ้น ซ่ึงจะลดความส้ินเปลืองในดา้นต่าง ๆ  
มีรายละเอียดดงัน้ี 
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1. ก าหนดจุดมุ่งหมายท่ีชดัเจน (Clearly Defined Ideal) ผูบ้ริหารตอ้งทราบถึงส่ิงท่ี ตอ้งการเพื่อ 
ลดความคลุมเครือและความไม่แน่นอน  

2. ใชห้ลกัเหตุผลทัว่ไป (Common Sense) ผูบ้ริหารตอ้งพฒันาความสามารถสร้าง ความ 
แตกต่างโดยคน้หาความรู้ และค าแนะน าใหม้ากเท่าท่ีจะท าได ้ 

3. ค าแนะน าท่ีดี (Competent Counsel) ผูบ้ริหารตอ้งการค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน   
4. วินยั (Discipline) ผูบ้ริหารควรก าหนดองคก์รเพื่อใหพ้นกังานเช่ือถือตามกฎและวินยั ต่าง ๆ    
5. ความยติุธรรม (Fair Deal) ผูบ้ริหารควรใหค้วามยติุธรรมและความเหมาะสม  
6. มีขอ้มูลท่ีเช่ือถือได ้เป็นปัจจุบนั ถูกตอ้ง และแน่นอน (Reliable, Diate, Accurate, and  

Permanent Records) ผูบ้ริหารควรจะมีขอ้เทจ็จริงเพื่อใชใ้นการตดัสินใจ   
7. ความฉบัไวของการจดัส่ง (Dispatching) ผูบ้ริหารควรใชก้ารวางแผนตามหลกั วิทยาศาสตร์ 

ส าหรับแต่ละหนา้ท่ีเพื่อใหอ้งคก์รท าหนา้ท่ีไดอ้ยา่งราบร่ืนและบรรลุจุดมุ่งหมาย   
8. มาตรฐานและตารางเวลา (Standards and Schedules) ผูบ้ริหารตอ้งพฒันาวิธีการ ท างานตาม 

ก าหนดเวลาท างานส าหรับแต่ละหนา้ท่ี    
9. สภาพมาตรฐาน (Standardized Conditions) ผูบ้ริหารควรรักษาสภาพแวดลอ้มใหดี้   
10. การปฏิบติัการท่ีมีมาตรฐาน (Standardized Operations) ผูบ้ริหารควรรักษารูปแบบ  

มาตรฐานของวิธีการปฏิบติัท่ีดี   
11. มีค  าสั่งการปฏิบติังานท่ีมีมาตรฐานระบุไว ้(Written Standard-practice Instructions)   

ผูบ้ริหารตอ้งระบุการท างานท่ีมีระบบถูกตอ้งและเป็นลายลกัษณ์อกัษร   
12. การใหร้างวลัท่ีมีประสิทธิภาพ (Efficiency Reward) ผูบ้ริหารควรใหร้างวลัพนกังาน 

ส าหรับการท างานท่ีเสร็จสมบูรณ์ 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) การศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค และ
ความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมได้
อย่างถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ท่ีส าคญัจะช่วย
ในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ขึ้น ตลาดในปัจจุบนันั้นถือวา่ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และ มี
ความส าคญัท่ีสุดของธุรกิจจึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านั้น
ว่ามีความตอ้งการในเร่ืองของอะไร มีพฤติกรรมการซ้ืออย่างไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร 
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แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคน ามาตดัสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และ ขอ้มูล
ต่างๆเหล่าน้ีเป็นประโยชน์ ต่อการวางแผนทางการตลาด  
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีต่อการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า 
 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการซ่ึงบุคคลแปลหรือตีความหมายของการรู้สึกสัมผสัท่ีได้รับ
จาก ตาเห็นภาพ จมูกได้กล่ิน หูได้ยินเสียง เป็นต้น และแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมหน่ึงท่ีมี
ความหมายของการรู้จกัและเขา้ใจ กระบวนการรับรู้แบ่งออกได ้ดงัน้ี  

ธรรมชาติและชนิดของส่ิงเร้า ส่ิงเร้า หมายถึง ส่ิงต่างๆ ท่ีเขา้มาเร้าอวยัวะรับสัมผสั แบ่งเป็น 
2 ชนิด คือ ส่ิงเร้าภายนอก ไดแ้ก่วตัถุ คน และสถานการณ์ภายนอกรอบตวัเรา และส่ิงเร้า ภายใน
ไดแ้ก่ ส่ิงท่ีกระตุน้ส่ิงเร้าภายในบุคคล ให้เกิดพฤติกรรมการรับรู้ เช่นความตอ้งการทางอารมณ์ เป็น
ตน้  

การรับรู้และการสัมผัส หมายถึง อาการท่ีอวัยวะรับสัมผัสต่อส่ิงเร้า เพื่อให้รับรู้ถึง
ส่ิงแวดลอ้มรอบๆตวั ซ่ึงคนสามารถรับรู้ถึงส่ิงเร้า โดยผ่านทางสายตามากท่ีสุดการตีความหรือ
ตีความหมายจากการรับรู้และสัมผสั ถูกตอ้งมากนอ้ยเพียงใด ขึ้นอยูก่บัอิธิพลของปัจจยัต่างๆ ซ่ึงการ
วิจยัน้ี ศึกษาเฉพาะปัจจยัในเร่ืองลกัษณะส่ิงเร้า เพราะส่ิงเร้าท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั ย่อมส่งผลต่อ
ความเปล่ียนแปลงทางส่ิงเร้าต่างกนั 
ลกัษณะของส่ิงเร้า มีดงัต่อไปน้ี 

1. ขนาด และความเขม้ของส่ิงเร้า ส่ิงเร้าท่ีมีขนาดใหญจะมีผลใหบุ้คคลรับรู้ก่อนส่ิงเร้าขนาด 
เลก็  

2. ความเคล่ือนไหว และการเปล่ียนแปลง ส่ิงเร้าท่ีมีเปล่ียนแปลงปรับปรุงยอ่ม น่าสนใจกวา่ส่ิง 
เร้าท่ีมีลกัษณะเดิมๆ  

3. ความใหม่ ผลผลิตจากความคิดสร้างสรรคใ์หม่ๆ ยอ่มไดรั้บความน่าสนใจมากกวา่  
การท าซ ้าของส่ิงเร้าท่ีปรากฎขึ้นชา้ๆ จะรับรู้ไดดี้กวา่  

4. สีจะเป็นส่ิงเร้าท่ีท าใหผู้ค้นรู้สึกแตกต่างกนั และมกัถูกน าไปใชใ้นงานโฆษณาเพื่อท าใหมี้ 
ความน่าสนใจมากยิง่ขึ้น 

5. ลกัษณะของสังคม ลกัษณะความเป็นอยู ่และวฒันธรรมท่ีท าใหก้ารรับรู้ของแต่ ละบุคคล 
หรือแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกันออกไปทฤษฎีการรับรู้  Belch & Belch (1998) ได้อธิบายเร่ือง
กระบวนการของการรับรู้และการ เลือกรับรู้ (Selective Perception) ไวว้่า กระบวนการของการรับรู้
นั้นถูกแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ขั้นตอน คือ  
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1. ขั้นความรู้สึก (Sensation) เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลจะตอบสนองโดยตรงต่อประสาทสัมผสัทั้ง  
5 รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั โดยทนัทีต่อส่ิงกระตุน้ เช่น โฆษณา ตราสินคา้ หีบห่อ ผลิตภณัฑ์ เป็น 
ตน้ ซ่ึงการรับรู้จะท่ีใชค้วามรู้สึกเหล่าน้ีในการสร้างตวัแทนของส่ิงกระตุน้ ดงันั้นผูส่้งสารหรือ นกั
ส่ือสารการตลาดจะตอ้งออกแบบโฆษณา หรือหีบห่อผลิตภณัฑใ์หส้ามารถดึงดูดความสนใจและจบั
ใจ ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้เพื่อใหส้ารท่ีตอ้งการส่ือในโฆษณานั้นไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค  

2. ขั้นการเลือกขอ้มลูข่าวสาร (Selecting Information) ขั้นตอนน้ีจะเป็นตวัช้ีวา่ขอ้มูล ข่าวสาร 
ทางการตลาดต่าง ๆ ท่ีเป็นส่ิงกระตุน้นั้นจะไดรั้บความสนใจหรือไม่ และจะตีความอย่างไร รวมถึง
ปัจจยัภายในทางจิตวิทยา เช่น ความตอ้งการ แรงจูงใจ ความคาดหวงั และประสบการณ์ ซ่ึง จะเป็น
ตวัน ามาอธิบายถึงเหตผุลว่า ท าไมคนถึงเลือกสนใจส่ิงหน่ึงโดยละเลยอีกส่ิงหน่ึง ไดรั้บการกระตุน้
เดียวกนั แต่เลือกสนใจเขา้ใจแตกต่างกนัออกไป โดยปกติแลว้กระบวนการรับรู้ของแต่ละ บุคคลจะ
มุ่งความสนใจสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกับความตอ้งการของตนเองและละเลยส่ิงกระตุน้ท่ี ไม่
เก่ียวขอ้ง  

3. ขั้นการเลือกตีความ (Interpreting the Information) หลงัจากท่ีบุคคลเลือกและสนใจใน ส่ิง 
กระตุน้หรือขอ้มูลข่าวสารแลว้ ก็มาถึงขั้นตอนของการจดัการ จดักลุ่มประเภทและตีความหมาย 
ขอ้มูลข่าวสารนั้น ขั้นตอนน้ีเป็นส่ิงท่ีเกิดขึ้นภายในแต่ละบุคคล และไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายใน 
ทางจิตวิทยา ซ่ึงในการตีความและให้ความหมายต่อส่ิงกระตุน้นั้นยงัขึ้นอยู่กับธรรมชาติของส่ิง
กระตุ้นนั้นด้วย เช่น สารในงานโฆษณาท่ีส่ือออกมาชัดเจน เข้าใจง่าย คนก็จะตีความและให้
ความหมายได ้ชดัเจนสอดคลอ้งกบัจุดประสงคข์องสารท่ีตอ้งการจะส่ือในทางกลบักนังานโฆษณาท่ี
ส่ือออกมาคลุมเครือจะไดรั้บการตีความและให้ความหมายแตกต่างกนัไปตามแต่ละบุคคล เป็นตน้ 
การเลือกจะเกิดขึ้นในทุก ๆ ขั้นตอนของกระบวนการรับรู้ของผูรั้บสารเพราะผูรั้บสารจะเปิดรับ
ข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัความเช่ือและทศันคติทมี่ีอยู ่

ทฤษฎีการจดจ า คือ ความสามารถในการคงส่ิงท่ีเรียนรู้ไว ้และสามารถระลึกถึงได ้การจด
จ าเป็นส่ิง ท่ีเกิดขึ้นภายในจิตใจ เช่นเดียวกบกัารรับรู้ ซ่ึงการจดจ าประกอบด้วย การเรียนรู้ และ
ประสบการณ์ ต่างๆ เพื่อรับขอ้มูลข่าวสาร หลงัจากนั้นจะท าการเก็บส่ิงท่ีเรียนรู้ เก็บประสบการณ์
เอาไวแ้ละสามารถ ระลึกถึงส่ิงท่ีเรียนรู้และน าเอาประสบการณ์นั้นเพื่อน าไปใชไ้ดเ้หมาะสมกบัเวลา
และสถานการณ์ต่างๆ ได ้ 
กระบวนการจดจ า แบ่งไดเ้ป็น 3 ขั้นตอน คือ  

รับขอ้มูลอนัเป็นการท างานของระบบประสาทสัมผสัท่ีรับขอ้มูลเขา้มาซ่ึง ขอ้มูลนั้นอาจจะ
เป็นภาษา สัญลกัษณ์ หรือเหตุการณ์ การเก็บรักษาขอ้มลูท่ีถูกแปลจนเกิดความเขา้ใจโดยสมอง จาก
การระลึกได ้อนัเป็นการฟความจ าเม่ือตอ้งการน าขอ้มูลท่ีเก็บไวไ้ปใชร้ะบบจดจ าตามแนวคิดของ 



19 
 

Multiple Store Approach แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ชนิด คือ ระบบความจ าการรับรู้สัมผสั ระบบความจ า
ระยะสั้น และระบบความจ าระยะยาว  

1. ระบบความจ าการรับรู้และการสัมผสั (Sensory Memory หรือSM) หมายถึง การคงอยูข่อง  
ความรู้สึกสัมผสั โดยขอ้มูลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค จะผ่านขั้นความจ าการรับรู้ การสัมผสัเป็น
ล าดบัแรกส่ิงเร้าท่ีมาความรู้สึก (Sensory Receptors) ท าให้เกิดความรู้สึก (Sensations) เช่น การเห็น
ภาพ การไดก้ล่ิน ซ่ึงความจ าหรือการเก็บบนัทึกในส่วนส าหรับความรู้สึกสัมผสัน้ี มีเน้ือท่ีความ จุ
ใหญ่มาก คือสามารถเก็บบนัทึกความรู้สึกทุกอย่างท่ีประสาทสัมผสัส่งผ่านมาและ ยงัเป็นตวัแทน 
ขอ้มูลไดค้ลา้ยคลึงกบัส่ิงเร้า ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบ หรือมีการตีความหมายแต่อยา่งใด  จาก
ความรู้สึก การสัมผสัจะเก็บขอ้มลูไวเ้พียงเส้ียววินาที ถา้ไม่มีความตั้งใจเพียงพอขอ้มูลก็จะสญูหาย
ไปโดยการเส่ือมสภาพ การวิเคราะห์ขอ้มูลขั้นตน้น้ี อยูใ่นรูปแบบลกัษณะทางกายภาพ เช่น ขนาด สี 
รูปทรง โฆษณาตอ้งพยายามออกแบบส่ิงเร้าในโฆษณาให้เด่นชดัเกิดการจดจาไดง้่าย เพื่อท่ีจะเรียก
ความสนใจ และท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกประทบัใจ ทั้งน้ี ส่ือโฆษณากลางแจง้นบัวา่ เป็นส่ือท่ีมีรูปแบบท่ี
หลากหลาย รวมถึงสถานท่ีติดตั้งป้ายโฆษณาท่ีพยายามให้มีความเด่นชัดต่างๆ กันหรือตัวสาร
โฆษณาท่ีถูกออกแบบให้สวยงามจะสะดุดตา ซ่ึงรูปแบบลกัษณะทางกายภาพเหล่าน้ีมีอทิธิพลต่อ
ความจ าการรับรู้และการสัมผสัของผูบ้ริโภคในระดบัต่างๆกนั  

2. ความจ าระยะสั้น (Short – Term Memory หรือ STM) จะเป็นตีความขอ้มลูท่ีไดรั้บและท า 
ความเขา้ใจความหมาย ซ่ึงจะรวมขอ้มลูท่ีเขา้มากบัขอ้มูลอ่ืนนั่นคือ ประสบการณ์ท่ีผ่านมาความรู้ 
และความชอบ ซ่ึงขอ้มูลท่ีถูกเลือกจากความ จ าระยะสั้นน้ีก็จะถูกส่งไปยงัความจ าระยะยาวต่อไป ใน
ความจ าระยะสั้นน้ีจะมีกระบวนการสร้างรหัส (Coding) ซ่ึงจดัขอ้มูลให้เป็นแบบแผนท่ีสามารถ 
จดัการและจดจ าไดง้่ายขึ้น วิธีการสร้างรหัสน้ีเรียกว่า การจดักลุ่ม (Chunking) ซ่ึงเป็นวิธีรวบรวม 
หน่วยย่อยให้เป็นหน่วยใหญ่อันเป็นระบบระเบียบสามารถเข้าใจ และจัดการได้ง่ายขึ้น แม้ว่า 
ระยะเวลาของการจ าระยะสั้นจะยาวกว่าความจ าการรู้สึกจากการสัมผสัแต่ยงัคงมีขอ้จ ากดัมาก และ 
นอกจากน้ี ความสามารถของความจ าระยะสั้นยงัมีขอ้จ ากดั คือ ในหน่ึงคร้ังจะสามารถรวบรวมขอ้
มลูลเพื่อจดักลุ่มให้ไดม้ากท่ีสุดประมาณ 7 Chunk เท่านั้นการรักษาขอ้มูลของความจ าระยะสั้น หรือ 
ส่งผา่นขอ้มูลไปยงัความจ าระยะยาวจะตอ้งมีการทบทวน (Rehearsal) ถา้ไม่มีการทบทวนขอ้มูลก็จะ
ถูกลืมโดยผา่นกระบวนการเส่ือมสลาย  

3. ความจ าระยะยาว (Long – Term Memory หรือ LTM) ระบบความจ าระยะยาวน้ีมี  
ความสามารถเก็บขอ้มลูไดอ้ย่างไม่มีขีดจ ากดั เง่ือนไขท่ีท าให้เกิดการเขา้รหัสขอ้มลูส าหรับเก็บใน
ความจ าระยะยาว คือ การมีความหมายซ่ึงขึ้ นอยู่กับความรู้ท่ีมีของแตล่ะบุคคลท่ีใช้ในการ
ตีความหมาย ขอ้มูลร่วมกบัประสบการณ์ดิมท่ีมีอยู ่พื้นฐานความรู้ ความเช่ือ และความสนใจของแต
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ล่ะบุคคล ขอ้มูลท่ีขดักบัประสบการณ์เดิมมกัจะถูกปฏิเสธและไม่ยอมรับแต่กระนั้นส่ิงท่ีเก็บไวใ้น
ความจ าในระยะยาวก็สามารถถูกลืมได ้โดยอาจเกิดเน่ืองจาก การเรียนรู้ส่ิงใหม่ ท าให้ลืมส่ิงท่ีอยูใ่น
ความจ าหรือส่ิงท่ี มีอยูใ่นความจ า รบกวนการจ าของขอ้มูลใหม่ก็อาจเป็นได ้
 
2.4 ประวัติบริษัท ร้าน สแตนด์บายอสั ลมิิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป 
 
 เราอยู่ในวงการท าป้ายมากกว่า 20 ปี ให้ความส าคญัยึดมัน่ในเร่ืองการ “ บริการด้วยงาน
คุณภาพ ตลอด 24ชม. ” เรามีศกัยภ์าพและก าลงัทางการผลิตงาน InkJet ทั้งขนาดเลก็จนถึงงานขนาด
ใหญ่ ดว้ยเคร่ืองพิมพ ์InkJet (Indoor & Outdoor) ตั้งแต่เคร่ืองขนาดเล็กท่ีรองรับความตอ้งการงาน
พิมพท่ี์มีคุณภาพสูงตลอดจน เคร่ืองพิมพข์นาดใหญ่ ท่ีมีหนา้กวา้ง 3เมตร พร้อมให้บริการตามความ
ต้องการของลูกค้า โดยปัจจุบันเรามีบริษัทในเครือธุรกิจครอบครัวมากกว่าถึง 4 บริษัท เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของการผลิตงานป้าย โดยบริษทัเรามุ่งเนน้ถึงเร่ืองของงาน InkJet (Indoor & 
Outdoor) และทางบริษทัยงัมีพนกังานติดตั้งท่ีมีความช านาญเฉพาะทางไวส้ าหรับให้บริการต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบังานส่ือโฆษณา InkJet (Indoor &Outdoor) อีกทั้งบริษทัยงัรองรับการออกแบบงานส่ือ
ส่ิงพิมพช์นิดต่างๆ รวมทั้งงาน ประเภท 3มิติ บูทสินคา้ทั้งภายในและภายนอก และ งานอีเวน้ทต์าม
โครงการต่างๆ เป็นตน้ 
 
2.5 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 

 ธันฏฐา สาริกบุตร  2558 , การศึกษาฉบับน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อส ารวจความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคต่อเน้ือหาบนป้ายโฆษณา ริมทางเทา้ ดา้นการออกแบบ และการใชพ้รีเซนตเ์ตอรท่ีส่งผลต่อ
การรับรู้และการจดจ าของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ้ึงใช้รูปแบบของการวิจยัเชิงปริมาณ 
เคร่ืองมือท่ีน ามาใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม การเก็บรวบรวมขอ้มลู การแปรผลของขอ้มลู 
และวิธีการทางสถิติ ส าหรับใชใ้นการ วิเคราะห์ ท่ีมีค่าความเช่ือถือ ดว้ยการหาวิเคราะห์ถดถอยเชิง
พหุ(Multiple Regression) ท่ีระดบั นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า เน้ือหาบนป้ายโฆษณาบน
ถนนริมทางเท้าด้านการใช้พรีเซซนต์เตอร์ ส่งผลต่อการรับรู้และการจดจ าของผูบ้ริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงส่งผลมากท่ีสุด (Beta = 0.359, P < 0.05) เน้ือหาบนป้ายโฆษณาบนถนนริมทาง
เทา้ดา้นการออกแบบส่งผลต่อการรับรู้และ การจดจ าของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซ่ึงส่งผล
รองลงมา (Beta = 0.319, P < 0.05) และเน้ือหาบนป้ายโฆษณาบนถนนริมทางเท้า ด้านเน้ือหา
ขอ้ความในป้ายโฆษณาส่งผลต่อการรับรู้ และการจดจ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
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ส่งผลนอ้ยท่ีสุด (Beta = 0.176, P < 0.05) ตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษามาจากประชากรทั้งเพศหญิงและ
เพศชาย ท่ีอาศยัอยูใ่นเขต กรุงเทพมหานคร โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย จ านวน 400 คนและส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงมีจ า นวน 252 คน อายรุะหวา่ง 19 -30 ปี มีจ านวน 198 คน ท างานพนกังานบริษทั/
เอกชน/ขา้ราชการ จ านวน 251 คน รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 40,000 บาทขึ้นไปจ านวน 121 คน จบ
การศึกษาในระดับ ปริญญาตรี/ปริญญาโท มีจ านวน 338 คน และความคิดเห็นทั่วไปเก่ียวกับ
พฤติกรรมของผูต้อบ แบบสอบถามเคยเห็นส่ือโฆษณาริมทางเทา้ 318 คน เดินทางโดยรถส่วนตวั 
286 คน เห็นบ่อยมาก จ านวน 138 คน ใชเ้วลาในการเดินทางมากกว่า 3 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน  180 
คน เวลาวา่งรถติด นานๆจะมองไปรอบๆ จ านวน 178 คน 

 
   ธันฏฐา สาริกบุตร  2558 ไดท้ าการศึกษา  
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สมบูรณ์ ภุมรินทร์ 2559 ,  การศึกษาฉบบัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณา
การและคณคุณค่าตรา สินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจังหวดั
นนทบุรีซ่ึงการเก็บรวบรวมขอ้มูล ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ประชาชนท่ี อาศยัอยู่ในจงัหวดันนทบุรีโดยใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) จ านวน 400 ชุด และได้น าแบบสอบถามมาวิเคราะห์โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์สถิติ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนา 
ไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงท่ีใชใ้นการทดสอบสมสุติฐาน
ท่ี ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 คือการ วิเคราะห์ถดถอยแบบเชิงพหุและสหสัมพนัธ์เพียร์สัน  ผล
การศึกษาพบว่า ผูส้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31- 40 ปีมี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ประกอบอาชีพพนกังาน บริษทัเอกชน 
และมีสถานภาพสมรส พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ื อขา้วสารบรรจุถุง พบว่า ส่วนใหญ่เลือก ซ้ือขา้ว
หอมมะลิมากท่ีสุด ความถี่ในการเลือกซ้ือขา้วสารเดือนละ1คร้ัง ปริมาณในการซ้ือจ านวน 5 กิโลกรัม 
สาเหตุเลือกซ้ือทดแทนขา้วเก่าท่ีหมดไป ตราสินคา้ทท่ีเลือกซ้ือขา้วหงส์ทอง ประเด็นส าคญัในการ 
เ ลือกซ้ือข้าวสะอาดไม่ มีสารปนเป้ื  อน และสถานท่ีในการเลือกซ้ือซุปเปอร์มาร์ เก็ตใน
หา้งสรรพสินคา้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ขา้วสารบรรจุถุง ในดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปากมีผลสูงสุด รองลงมาการตลาดเชิง
กิจกรรม การ ส่งเสริมการขายและการโฆษณา ตามล าดับ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ส าหรับคุณค่าตรา สินคา้ท่ีมีผลตอการต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงนั้น พบวา่ ในดา้นการรับรู้
ถึงคุณภาพ มีผลสูงสุด รองลงมา ดา้นการตระหนกัรู้ในตราสินคา้ และสุดทา้ยดา้นความเช่ือมโยงตรา
สินคา้ ตามล าดบั อยา่ง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมบูรณ์ ภุมรินทร์ 2559 ไดท้ าการศึกษา 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาคน้ควา้ครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเก่ียวกบั การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อ

การรับรู้และจดจ า ของร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป โดยผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ
ตามล าดบัขัน้ตอนดงันี ้

 
3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3  วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4  วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ท
เนอร์ชิป  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของร้าน สแตนด์
บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตร
ค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอย่างของ สูตร  W.G.cochran 
(1953) ดงัน้ี 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูวิ้จยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้
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 ผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดค้ือ 
  

P = .50 (50%) Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง 
  

แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจัยจึงเก็บตัวอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 

 
3.2 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอย่าง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษา การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า ของ
ร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้าง
ขึ้ น โดยมีลักษณะค าถามปลายปิด ได้แก่ เพศ , อายุ, อาชีพ , และระดับรายได้ต่อเดือน โดย
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า ในรูปแบบของ (Check List) โดยผูต้อบแบบสอบถาม
สามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ แบบสอบถามท่ี
ผูวิ้จยัสร้างขึ้น  โดยมีลกัษณะค าถามปลายปิด ได้แก่ การโฆษณา, การขายโดยใช้พนักงาน, การ
ส่งเสริมการขาย, การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์, การตลาดทางตรง โดยแบบสอบถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) ลกัษณะค าถาม
แบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยมีการก าหนดค่าการประเมิน ดงัน้ี 

  ระดบั 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
  ระดบั 4  หมายถึง  มาก 
  ระดบั 3  หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดบั 2   หมายถึง  นอ้ย 
  ระดบั 1   หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
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โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 
 
ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั การรับรู้และการจดจ า แบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น  

โดยมีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ การรับรู้และการจดจ า โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือก
ค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียวโดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale Method) ใน
รูปแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) ลกัษณะค าถามแบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยมีการก าหนดค่าการ
ประเมิน ดงัน้ี 

  ระดบั 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
  ระดบั 4  หมายถึง  มาก 
  ระดบั 3  หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดบั 2   หมายถึง  นอ้ย 
  ระดบั 1   หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

 
3.3 วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
ผูวิ้จยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี การสร้างแบบสอบถาม   

มีขั้นตอนดงัน้ี 
1. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า ของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป แลว้น ามาก าหนดกรอบ
แนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ 
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 

3. แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น  น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า  
ปรับปรุง แกไ้ข  

4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
5. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ทดลองใช ้(Pretest) กบักลุ่มตวัอยา่ง  ไม่ใช่กลุ่ม 

ตวัอย่างในงานวิจยั จ านวน 40 คน  และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  
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6. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสาร 
นิพนธ์เป็นคร้ังสุดท้าย  เพื่อตรวจสอบและให้ค าแนะน าเก่ียวกับการจัดท าฉบับสมบูรณ์  ส าหรับ
น าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
3.4 วิธีด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผล
ต่อการรับรู้และจดจ า ของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป โดยแบ่งการวิจยัตามท่ี ผูว้ิจยั
ไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และ
น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้งการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
เคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวิธีด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 2.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล   
 3.   ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอย่างในการตอบขอ้ค าถามตาม
เคร่ืองมือแต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
 
1.  แบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ส่วนท่ี 2  
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้
และจดจ า ของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป โดยน าขอ้มูลมาค านวณและวิเคราะห์หา
ค่าสถิติโดยใชค้วามถี่ (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิจยั
คร้ังน้ี  และใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ, อาย,ุ สถานภาพการปฏิบติัหน้าท่ี, 
การศึกษา, อาชีพ และรายได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัประเภทช่วง  
 วิเคราะห์ระดับปัจจยัท่ีมีผลต่อ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และ
จดจ า ของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป  ดว้ยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมายโดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง  กรรณ
สูตร (2542)  ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี 



27 
 

 
 ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 
 
2.  ใช้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
     2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ ,  2541) 

 
  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
 2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และ องัคณา , 2540) 

 
( )

( )1

22

−

−
=  

nn

xxn
S  

 
  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
   ( )2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
3. สถิติท่ีใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์ , 2543) 
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  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง
ฉบบั  

 
4. สถิติท่ีใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะด้านปัจจยัส่วนบุคคลของ การส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า ของร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์
ชิป โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมุติฐาน (Hartung , 2001) มีสูตรการ
ค านวณดงัน้ี 

     
                               ∑ ∑   ( 0ij-Eij )2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
                                                                                                       
          2     แทน ค่าไคสแควร์ 
   Oij แทน  ค่าความถี่ท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  

    Eij แทน  ค่าความถี่ท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษ 
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บทที่ 4 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลจากการตอบแบบสอบถาม ปัจจยัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้
และการจดจ าของร้านสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ใชแ้บบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน และไดรั้บแบบสอบถามกลบัมา จ านวน 400 
ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และจดัเรียงล าดบั
การวิเคราะห์ดงัน้ี ไดด้ าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลและแปลความหมายแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 4.1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 
 4.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ 
 4.3 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 
4.1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 

 
ตารางท่ี 4.1 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล 
 
    ลกัษณะทางขอ้มูลส่วนบุคล    จ านวน(คน)  ร้อยละ 
1. เพศ 
 ชาย        120    30.0 
 หญิง         280    70.0 
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   ลกัษณะทางขอ้มูลส่วนบุคล    จ านวน(คน)  ร้อยละ 
2. อาย ุ
 อายตุ ่ากวา่ 20 ปี         43      10.8 
 อาย ุ20 – 30 ปี      116      29.0 
 อาย ุ31 – 40 ปี        175      43.8 
 อาย ุ41 – 50 ปี        55      13.8 
 อาย ุ50 ปี ขึ้นไป      11       2.8 

3. อาชีพ 
 นกัเรียน            22    5.5 
 พนกังาน                                           269    67.3 
 บุคคลทัว่ไป                                 87    21.8 
 ผูป้ระกอบการ     22    5.5 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ต ่ากวา่ 15,000 บาท     54    13.5 
 รายได ้15,001 – 20,000 บาท               151    37.8 
 รายได ้20,001 – 30,000 บาท               162    40.5 
 รายได ้30,000 บาท ขึ้นไป               33    8.3 

 รวม     400   100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 70.00 มีอายุระหว่าง 31-
40 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.80 ท าอาชีพพนักงานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 67.30 มีระดบัรายไดป้านกลาง 
20,001-30,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.05  
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4.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้
บริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบียงเบนมาตรฐานของการโฆษณา 
 
การโฆษณา       ระดบัความส าคญั 

        S.D.  การแปลค่า 
การโฆษณาสามารถช่วยสร้าง    
ความแตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑ ์   
           
การโฆษณาสามารถช่วยสร้าง 
ความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้    
การโฆษณาสามารถช่วยสร้าง 
ผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ์  
     
การโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกั 
และจุดขายของผลิตภณัฑ ์       
       
 

  รวม                          3.42  .911   มาก 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า การโฆษณาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (     =3.42;S.D.=.911)เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่าการโฆษณาอยู่ในระดับมากทั้ง4ข้อโดยในเร่ืองของการโฆษณาสามารถสร้าง
ความรู้จักและจุดขายของผลิตภัณฑ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (     =3.64;S.D.=.968)รองลงมาคือการ
โฆษณาสามารถช่วยสร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ(์     =3.60;S.D.=1.151)ส่วนการโฆษณาท่ีมี
ค่าเฉล่ียท่ีน้อยท่ีสุดคือการโฆษณาช่วยสร้างความเป็นเจ้าของให้กับสินคา้(     =3.23;S.D.=.775)
ตามล าดบั 
 
 
 

x

3.60 

3.23 

3.24 

3.64 

1.151 

.775 

.752 

.968 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

x

x
x

x
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบียงเบนมาตรฐานของการขายโดยใชพ้นกังาน 
 
การขายโดยใชพ้นกังาน            ระดบัความส าคญั 

        S.D.  การแปลค่า 
พนักงานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก
    
พนกังานสามารถช่วยใหค้วามรู้ของผลิตภณัฑ ์
              
พนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 
      
พนักงานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อม
บ ารุง             
  รวม                                 3.55  .794   มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า การขายโดยใชพ้นกังานภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (     =3.55;S.D.=.794)เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าการขายโดยใช้พนักงานอยู่ในระดบัมากทั้ง4ขอ้โดยในเร่ืองของการขาย
โดยใชพ้นกังานสามารถช่วยในเร่ืองการอ านวยความสะดวกมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  
(      =3.68;S.D.=.839)รองลงมาคือพนกังานช่วยใหค้วามรู้ในดา้นของผลิตภณัฑ ์  
(       =3.57;S.D.=.715)ส่วนการขายโดยใช้พนักงานท่ีมีค่าเฉล่ียท่ีน้อยท่ีสุดคือพนักงานสามาช่วย
แนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง (       =3.48;S.D.=.828)ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบียงเบนมาตรฐานของการส่งเสริมการขาย 
 
การส่งเสริมการขาย          ระดบัความส าคญั 

        S.D.  การแปลค่า 
 
การลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลด 
ความเส่ียงได ้    
 
การจดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 
              
การจัดหาของสัมนาคุณเม่ือลูกค้าซ้ือสินค้าใน
ปริมาณมาก 
      
การเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์  
            
 

  รวม                                  3.41  .792   มาก 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า การส่งเสริมการขายภาพรวมอยู่ในระดับมาก (     =3.41;S.D.=.792)เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่การส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัมากทั้ง4ขอ้ โดยในเร่ืองการจดัโปรโมชัน่
เพื่อส่งเสริมการขาย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (       =3.65;S.D.=.777) รองลงมาคือการเพิ่มอตัราในการใช้
ผลิตภณัฑ ์(       =3.43;S.D.=.862) ส่วนการจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
(      =3.24;S.D.=.754)ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบียงเบนมาตรฐานของการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
 
การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์       ระดบัความส าคญั 

        S.D.  การแปลค่า 
 

การใช้ข่ าว เพื่ อประชาสัมพันธ์ เพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์   
 
การใหข้่าวและประชาสมัพนัธจ์ะใช ้
เมื่อตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
              
เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมาก 
ท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้ 
    
  รวม                          3.45  .816   มาก 
 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( 
=3.45;S.D.=.816) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัมาก
ทั้ง4ขอ้ โดยในเร่ืองการใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (  
=3.57;S.D.=.756) รองลงมาคือเม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการใน
สินคา้(       =3.41;S.D.=.750) ส่วนการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
(        =3.38;S.D.=.942)ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบียงเบนมาตรฐานของการตลาดทางตรง 
 
การตลาดทางตรง     ระดบัความส าคญั 

        S.D.  การแปลค่า 
 

มีการใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน  
(Port Folio)   
 
ใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล 
              
การใช้ตลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกับ
ลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
 
รวม           3.46   .882  มาก 
 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ การตลาดทางตรงภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (     =3.46;S.D.=.882) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การตลาดทางตรงอยูใ่นระดบัมากทั้ง4ขอ้ โดยในเร่ืองมีการใชแ้ฟ้ม
ตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio) มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (     =3.54;S.D.=.721) รองลงมาคือการใช้
ตลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี (      =3.46;S.D.=.860) ส่วนการ
ใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น(      =3.40;S.D.=.887)ตามล าดบั 
 
4.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการการรับรู้และการจดจ าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบียงเบนมาตรฐานของการรับรู้และการจดจ า 
 
การรับรู้และการจดจ า     ระดบัความส าคญั 

           S.D.  การแปลค่า 
 

ท่านรับรู้และจดจ าเน้ือหา,ขอ้ความ,  
ค าพูด,ของสินคา้บนป้ายโฆษณา  
 
ท่านรู้สึกคุน้เคยกบัป้ายโฆษณา   
ท่านรับรู้และจดจ าคุณสมบติัของสินคา้              3.54                    .724       มาก 
ท่านรับรู้และจดจ าตราของสินคา้บน 
ป้ายโฆษณา                               3.58                    .678       มาก 
ท่านรับรู้และจดจ าสโลแกนของสินคา้บน 
ป้ายโฆษณา                       3.57                    .549                 มาก 
รวม                      3.60                    .719       มาก 
 
 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่การรับรู้และการจดจ าภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (    =3.60;S.D.=.719) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การรับรู้และการจดจ าอยูใ่นระดบัมากทั้ง4ขอ้ โดยในเร่ืองท่านรู้สึกคุน้เคย
กบัป้ายโฆษณามีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (      =3.71;S.D.=.893) รองลงมาคือท่านรับรู้และจดจ าเน้ือหา,
ขอ้ความ,ค าพูด,ของสินคา้บนป้ายโฆษณา (         =3.63;S.D.=.752) ส่วนการท่านรับรู้และจดจ าตรา
ของสินคา้บนป้ายโฆษณา (         =3.58;S.D.=.678)และท่านรับรู้และจดจ าคุณสมบติัของสินคา้มี
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด(         =3.54;S.D.=.724)ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 

x

 3.63 

3.7
1 

. 
       .752   

        .893 

 
มาก 

มาก 

x

x

x

x

x



37 
 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานท่ี 1 : การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใช้

บริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 
 H0  : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ  

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ 
 
 สมมติฐานท่ี 1.1 การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใช้
บริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป ในดา้นการโฆษณา 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั 
ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป ในดา้นการโฆษณา 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนด์บายอสั 
ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป ในดา้นการโฆษณา 
 
ตารางท่ี 4.8 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั 
ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณา 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล                      การโฆษณาสามารถช่วยสร้างความแตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑ์ 
     Chi-square  Df  Sig 
เพศ     26.261   4  .000 
อาย ุ     272.572               16  .000 
อาชีพ     103.239   12  .000 
รายได ้     191.661   9  .000 

  รวม   148.433   10.25  .000 
 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณา 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
 
ตารางท่ี 4.9 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั 
ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล          การโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     12.678   3  .005 
อาย ุ     234.126              12  .000 
อาชีพ     60.968   9  .000 
รายได ้     72.872   9  .000 
  รวม   95.161   8.25  .005 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 อายุ อาชีพ รายได้ sig  มีค่า 0.000 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุ
คลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถ
ช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ ์
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ์ 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอัส ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ์ 
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ตารางท่ี 4.10 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั 
ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจยัส่วนบุคคล          การโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ์ 

     Chi-square  Df  sig 
เพศ     41.326                             3  .000 
อาย ุ     113.363               12  .000 
อาชีพ     43.581               9  .000 
รายได ้     75.815   9  .000 
  รวม   68.521               8.25  .000 
 
 จากตารางท่ี 4.10  พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ sig มีค่านอ้ยกว่า 0.05 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า 
ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการ
โฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ์ 
สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์
ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ ์
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ์ 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ์ 
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ตารางท่ี 4.11 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั 
ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ์ 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล        การโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ์ 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     51.523   6  .000 
อาย ุ     106.837   24  .000 
อาชีพ     132.315   18  .000 
รายได ้     137.790   18  .000 
  รวม   107.116   16  .000 
  
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุ
คลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถ
สร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานท่ี 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์
ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
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ตารางท่ี 4.12 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตดัสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล                      พนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
     Chi-square  Df  Sig 
เพศ     45.299   3  .000 
อาย ุ     174.307               12  .000 
อาชีพ     59.679   9  .000 
รายได ้     180.047   9  .000 

  รวม   148.433   10.25  .000 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 
0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการ
ตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น พนกังานสามารถช่วยในการ
อ านวยความสะดวก 

 
สมมติฐานท่ี 1.6 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์
ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 
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ตารางท่ี 4.13 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ดา้นพนกังานสามารถช่วยใหค้วามรู้ของผลิตภณัฑ์ 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล    พนกังานสามารถช่วยใหค้วามรู้ของผลิตภณัฑ์ 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     54.639   3  .000 
อาย ุ     148.086   12  .000 
อาชีพ     70.824   9  .000 
รายได ้     94.489   9  .000 
  รวม   92.009   8.25  .000 
  
  จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ดา้นพนกังานสามารถ
ช่วยใหค้วามรู้ของผลิตภณัฑ ์
 
 สมมติฐานท่ี 1.7 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น พนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 
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ตารางท่ี 4.14 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ดา้นพนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล              พนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     64.632   3  .000 
อาย ุ     125.376                            12                        .000 
อาชีพ     122.208   9  .000 
รายได ้     61.062   9  .000 
  รวม   93.319   8.25  .000 
  
  
จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 
0.05 มีค่า sig  เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจัยส่วนบุคคลกับการ
ตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ดา้นพนักงานสามารถช่วยอธิบาย
ขอ้มูล 
 
 สมมติฐานท่ี 1.8 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น พนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 
 
 H1 :  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 
ตารางท่ี 4.15 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ดา้นพนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 
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ปัจจยัส่วนบุคคล    พนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     90.035   3  .000 
อาย ุ     69.930   12  .000 
อาชีพ     72.764   9  .000 
รายได ้     75.823   9  .000 

  รวม   77.138   8.25  .000 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ค่า sig เท่ากบั 0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H1 

ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์
ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 

 สมมติฐานท่ี 1.9 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การส่งเสริมการขาย 
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้
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ตารางท่ี 4.16 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ การส่งเสริมการขาย การลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความ
เส่ียงได ้
 
ปัจจยัส่วนบุคคล    การลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     32.812   3  .000 
อาย ุ     276.256   12  .000 
อาชีพ     268.840   9  .000 
รายได ้     167.482   9  .000 
  รวม   186.34   8.25  .000 

 
จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 
0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้
บริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความ
เส่ียงได ้
 
 สมมติฐานท่ี 1.10 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการจดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 
 H1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการจดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 
ตารางท่ี 4.17 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการจดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 
 
 
 
 
 



46 
 

ปัจจยัส่วยบุคคล    การจดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     16.217   3  .000 
อาย ุ     127.628   12  .000 
อาชีพ     94.040   9  .000 
รายได ้     84.909   9  .000 

  รวม   80.698   8.25  .000 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์บายอัส ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ  ในด้านการจัด
โปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 
 
 สมมติฐานท่ี 1.11 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
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ตารางท่ี 4.18 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
 
ปัจจยัส่วนบุคล    การจัดหาของสัมนาคุณเม่ือลูกค้าซ้ือสินค้าในปริมาณ
มาก 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     13.092   3  .000 
อาย ุ     485.826   12  .000 
อาชีพ     237.242   9  .000 
รายได ้     218.908   9  .000 
  รวม   239.271   8.25  .000  

  
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  ค่า sig เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการจดัหาของ
สัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 
 
 สมมติฐานท่ี 1.12 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
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ตารางท่ี 4.19 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
 
ปัจจยัส่วนบุคคล    การเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     78.945   3  .000 
อาย ุ     123.334   12  .000 
อาชีพ     218.586   9  .000 
รายได ้     98.018   9  .000 
  รวม   129.720   8.25  .000 

  
จากตารางท่ี  4.19 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ วา่ ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการเพิ่มอตัราใน
การใชผ้ลิตภณัฑ ์
 
 สมมติฐานท่ี 1.13 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ 
 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 4.20 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในด้านการใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล    การใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     15.174   3  .000 
อาย ุ     102.773                12  .000 
อาชีพ     167.743   9  .000 
รายได ้     86.079   9  .000 
รวม     92.942   8.25  .000  

  
จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการใชข้่าวเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ 
 
 สมมติฐานท่ี 1.14 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
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ตารางท่ี 4.21 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในด้านการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
ดา้นราคา    การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการให้ผูพ้บ
เห็น 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     102.736   4  .000 
อาชีพ     133.170   16  .000 
อาย ุ     152.677   12  .000 
รายได ้     133.038   12  .000 
  รวม   130.406   11  .000 

  
 
จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการให้ข่าวและ
ประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 
 สมมติฐานท่ี 1.15 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้ 
 
 H0 : : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นเม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้ 
 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นเม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้ 
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ตารางท่ี 4.22 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอัส ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในด้านเม่ือมีข้อมูลข่าวสารจ านวนมากท าให้ผูพ้บเห็นเกิดความ
ตอ้งการในสินคา้ 
 
ปัจจยัส่วนบุคล   เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าให้ผูพ้บเห็นเกิดความตอ้งการ
ในสินคา้ 

     Chi-square  Df  sig 
เพศ     133.170   16  .000 
อาย ุ     145.787   12  .000 
อาชีพ     44.546   12  .000 
รายได ้     91.888   9  .000 
รวม     103.84   12.25  .000 
  
จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 
0.05 มีค่า sig เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0  ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจัยส่วนบุคคลกับการ
ตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นเม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวน
มากท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้ 
 
 สมมติฐานท่ี 1.16 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้น การตลาดทางตรง 
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นมีการใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio) 
 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นมีการใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio) 
ตารางท่ี 4.23 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ  มีการใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio) 
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ปัจจยัส่วนบุคคล   มีการใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio) 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     10.106   3  .018 
อาย ุ     125.953   12  .000 
อาชีพ     62.869   9  .000 
รายได ้     141.301   9  .000 

รวม     85.057   8.25  .018 
 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0  ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความ ปัจจยัส่วนบุคคล
กบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นมีการใชแ้ฟ้มตวัอย่าง
การแสดงของร้าน (Port Folio) 
 
สมมติฐานท่ี 1.17 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล 
 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล 
 
 H1 : : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล 
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ตารางท่ี 4.24 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในด้านใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล 
 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     42.327    3  .000 
อาย ุ     133.117    12  .000 
อาชีพ     62.507   9  .000 
รายได ้     87.841   9  .000  

รวม    81.448   8.25  .000 
  

จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นใช้เพื่อเป็นกล
ยทุธ์ติดตามผล 
 
สมมติฐานท่ี 1.18 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
 
 
 
 
 
 



54 
 

ตารางท่ี 4.25 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ การใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์
ท่ีดี 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล   การใช้ตลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกับลูกค้า เพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดี 
     Chi-square  Df  sig 
เพศ     32.230   3  .000 
อาย ุ     181.224   12  .000 
อาชีพ     103.341   9  .000 
รายได ้     72.053   9  .000 

  รวม   97.212   8.25  .000  
   

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีค่า sig เท่ากบั0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการใช้ตลาด
ทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
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บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และการจดจ า
ของร้านสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้มาใช้
บริการท่ีร้านสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิปโดยมีกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยเก็บขอ้มูล
แบบสอบถาม เม่ือผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถาม และท าการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง และ
เก็บขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ไดน้ าขอ้มูลมาประมวลผลจากเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 
ช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับสถิติทีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถี่และค่าร้อยละ ใช้
วิเคราะห์ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลคือ ผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้านสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป ใชค้่าเฉล่ีย 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่อศึกษาการรับรู้และการจดจ าของของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิ
เต็ด พาร์ทเนอร์ชิป โดยใช้ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจะใช้ควบคู่กับค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงลักษณะการ
กระจายของข้อมูลใช้สถิติไคสแควร์ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95 % ส าหรับผลการศึกษา เสนอตาม
ขั้นตอน ดงัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการวิจยั 
 
 ผลการศึกษาคร้ังน้ีมีประเด็นส าคญั ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
70.00 มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.80 ท าอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
67.30 มีระดบัรายไดป้านกลาง 20,001-30,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.05  
 2.  ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้
มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ 

พบวา่ ผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป   ใหค้วามส าคญักบัป้าย
โฆษณา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.71, S.D. = 0.839) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละด้าน
พบว่า ผูท่ี้มาใชบ้ริการ ให้ความส าคญัต่อพนกังานตอ้นรับพร้อมดูแลความสะดวกสบาย (�̅� = 3.68, 
S.D. = 0.839) รองลงมาใหค้วามส าคญัต่อโปรโมชัน่ท่ีช่วยส่งเสริมยอดขาย (�̅� = 3.65, S.D. = 0.777)  
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 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 : การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้

และจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป พบวา่ 
 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ดา้นการโฆษณา พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 
0.05 มีค่า sig  เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจัยส่วนบุคคลกับการ
ตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณา 

ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ดา้นการโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของให้กบัสินคา้ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน
ดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 อายุ อาชีพ รายได้ sig  มีค่า 0.000 จึงยอมรับ H1 ซ่ึง
หมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ 
ในดา้นการโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของใหก้บัสินคา้ 
ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการ
โฆษณาสามารถสร้างผลกระทบด้านภาพลกัษณ์ให้กับผลิตภณัฑ์ พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบ
สมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ sig มีค่านอ้ยกว่า 
0.05 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั 
ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการ
โฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ ์พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน
ดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึง
หมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ 
ในดา้นการโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ด้านการขายโดยใช้พนักงานพบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกับการตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสแตนด์บายอัส ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในด้าน พนักงาน
สามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ดา้น
พนักงานสามารถช่วยให้ความรู้ของผลิตภณัฑ์ พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-
square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความ
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ว่า ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ด้าน
พนกังานสามารถช่วยใหค้วามรู้ของผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ดา้น
พนักงานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูลพบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมี
ระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยั
ส่วนบุคคลกับการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ด้านพนักงาน
สามารถช่วยอธิบายขอ้มูล 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ดา้น
พนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย 
Chi-square ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ค่า sig เท่ากบั 0.013 ซ่ึงน้อย
กว่า 0.05 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์
บายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นพนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ การ
ส่งเสริมการขาย การลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได้พบว่า ค่าท่ีได้จากการ
ทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงยอมรับ 
H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ดา้นการจดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square 
ท่ีมีระดับนัยส าคัญสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในด้านการ
จดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขาย 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ด้านการจัดหาของสัมนาคุณเม่ือลูกค้าซ้ือสินค้าในปริมาณมาก พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบ
สมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05  ค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ 
H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ท
เนอร์ชิบ ในดา้นการจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ดา้นการเพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมี
ระดับนัยส าคัญสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ว่า 
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ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการ
เพิ่มอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ด้านการใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์20 พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน
ดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  ซ่ึง
หมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์
ชิบ ในดา้นการใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ด้านการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใช้เม่ือตอ้งการให้ผูพ้บเห็นพบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบ
สมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับนัยส าคัญสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ด้านเม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าให้ผูพ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการ
ทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ 
H0  ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิ
เตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นเม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าใหผู้พ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้ 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ  มี
การใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio)พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-
square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0  ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความ 
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นมีการ
ใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio) 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ใน
ด้านใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบั
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใช้บริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นใช้เพื่อเป็นกล
ยทุธ์ติดตามผล 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ดพาร์ทเนอร์ชิบ การ
ใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีพบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบ
สมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับนัยส าคัญสถิติท่ี 0.05  มีค่า sig เท่ากับ0.000  จึงปฏิเสธ H0 
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ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็
พาร์ทเนอร์ชิบ ในดา้นการใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 

 
อภิปรายผล 

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, อาชีพ, และระดบัรายไดต้่อเดือน มีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตัดสินใจเข้ามาใช้บริการท่ีร้าน สแตนด์บายอัส ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ทั้งน้ีอาจเน่ืองจาก การ
ตดัสินใจในการใชบ้ริการส่วนใหญ่ มีความแตกต่างกนัขึ้นอยูก่บัลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล โดยแต่ละ
เพศมีความช่ืนชอบแตกต่างกนัยอ่มมีการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั ส่วนผูท่ี้มีอายุ
แตกต่างกนัยอ่มมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีวดัจากประสบการณ์ ส่วนอาชีพยอ่มมีแนวคิดค่านิยม
ท่ีแตกต่างกนั รายไดมี้ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อป้ายโฆษณาของร้าน สแตนด์บายอัส ลิมิเต็ด 
พาร์ทเนอร์ชิป อยู่ในระดับมากท่ีสุด ทั้ งน้ีก่อนท่ีผูใ้ช้บริการจะตัดสินใจเลือกใช้บริการต้องมี
การศึกษาคน้หาขอ้มูลและประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ ซ่ึงการประเมินทางเลือกนั้นผูใ้ชบ้ริการ
จะเมินถึงประสิทธิภาพของงานท่ีจะไดรั้บจากทางร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิ เต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ว่าจะ
สามารถตอบสนองตรงตามความตอ้งการของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการกบัทางร้านไดม้ากนอ้ยเพียงใด ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั Harrington (1996) ไดใ้ห้ค  านิยามประสิทธิภาพรวมขององคก์รโดยให้ ความส าคญัท่ี
โครงสร้างและเป้าหมายขององคก์ร 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้
และจดจ าของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้าน สแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป ทั้งน้ีอาจเพราะผูท่ี้เขา้มา
ใชบ้ริการท่ีร้าน มกัมีความคุน้เคยกบัป้ายโฆษณาและสามารถรับรู้และจดจ าเน้ือหาบนป้ายโฆษณา
ไดเ้ป็นอย่างดี ค็อตเลอร์ (Kotler, 2006) ให้ความหมายไวว้่า การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็น
การวางแผนการส่ือสารการตลาด เพื่อส่ือสารทั้งทางตรงและ ทางออ้มกบัผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ใจในตรา
สินคา้หรือแบรนดน์ั้นๆ อีกทั้งเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั ผูบ้ริโภค 

 
ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาพบว่า  ผูท่ี้เขา้มาใช้บริการท่ีร้านสแตนด์บายอสั ลิมิเต็ด พาร์ทเนอร์ชิป มี
ความตอ้งการท่ีใหร้้านสแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป ควรจดัท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ท่ี
สามารถตอบสนองตามความตอ้งการของผูใ้ช้บริการได ้เช่น การจดัโปรโมชัน่ 1 แถม 1 , ท าป้าย
ขนาดไซต์ใหญ่ตามท่ีร้านก าหนดไว ้ลดราคาพิเศษ เช่น ตารางเมตรปกติ 80/บาทต่อตารางเมตร 
เหลือ ตารางเมตรละ 70/บาท หากสั่งผลิตงานมากกว่า 1,000 ตารางเมตรขึ้นไป , จา้งผลิตช้ินงาน
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จ านวนมาก ฟรีติดตั้ง , สั่งผลิตท่ีร้านฟรีออกแบบ , สั่งผลิตกบัทางร้านยอด 3,000 บาทขึ้นไป ส่งฟรี
ไม่คิดค่ารถ เป็นตน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
 

แบบสอบถามเร่ือง การส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า  
ของร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป 

 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสยาม 
ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

 
........................................................... 

 
ค าชี้แจง  
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอย่าง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษา การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการรับรู้และจดจ า ของ
ร้าน สแตนดบ์ายอสั ลิมิเตด็ พาร์ทเนอร์ชิป โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้าง
ขึ้ น โดยมีลักษณะค าถามปลายปิด ได้แก่ เพศ , อายุ, อาชีพ , และระดับรายได้ต่อเดือน โดย
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า ในรูปแบบของ (Check List) โดยผูต้อบแบบสอบถาม
สามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ แบบสอบถามท่ี
ผูวิ้จยัสร้างขึ้น  โดยมีลกัษณะค าถามปลายปิด ได้แก่ การโฆษณา, การขายโดยใช้พนักงาน, การ
ส่งเสริมการขาย, การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์, การตลาดทางตรง โดยแบบสอบถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) ลกัษณะค าถาม
แบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยมีการก าหนดค่าการประเมิน ดงัน้ี 
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ระดบั 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
  ระดบั 4  หมายถึง  มาก 
  ระดบั 3  หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดบั 2   หมายถึง  นอ้ย 
  ระดบั 1   หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 
 
ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั การรับรู้และการจดจ า แบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น  

โดยมีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ การรับรู้และการจดจ า โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือก
ค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียวโดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale Method) ใน
รูปแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) ลกัษณะค าถามแบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยมีการก าหนดค่าการ
ประเมิน ดงัน้ี 

 
  ระดบั 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
  ระดบั 4  หมายถึง  มาก 
  ระดบั 3  หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดบั 2   หมายถึง  นอ้ย 
  ระดบั 1   หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 
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ส่วนท่ี 1  ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ  
               □  1. ชาย     □   2. หญิง 
2. อาย ุ            
  □   1. อายตุ  ่ากว่า 20 ปี   □   2. อาย ุ20 - 30 ปี 
  □   3. อาย ุ31 – 40 ปี   □   4. อาย ุ41 - 50 ปี 
  □   5. อาย ุ50 ปี ขึ้นไป 
3. อาชีพ 

 
ขอ้ 

 
การโฆษณา 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

4 การโฆษณาสามารถช่วยสร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ์      
5 การโฆษณาสามารถช่วยสร้างความเป็นเจา้ของให้กบัสินคา้      
6 การโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบดา้นภาพลกัษณ์ให้กบัผลิตภณัฑ์      
7 การโฆษณาสามารถสร้างความรู้จกัและจุดขายของผลิตภณัฑ์      
 

ขอ้ 
 

การขายโดยใช้พนักงาน 
 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

8 พนกังานสามารถช่วยในการอ านวยความสะดวก      
9 พนกังานสามารถช่วยให้ความรู้ของผลิตภณัฑ์      
10 พนกังานสามารถช่วยอธิบายขอ้มูล      
11 พนกังานสามารถช่วยแนะน าการติดตั้งและซ่อมบ ารุง      

 
ขอ้ 

 
การส่งเสริมการขาย 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

12 การลด แลก แจก แถม เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้      

13 การจดัโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมการขาย       

14 การจดัหาของสัมนาคุณเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก      

15 การเพ่ิมอตัราในการใชผ้ลิตภณัฑ ์      
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    □  1. นกัเรียน    □   2. พนกังาน 
  □  3. บุคคลทัว่ไป     □   4. ผูป้ระกอบการ 

3. ระดบัรายไดต้่อเดือน 

  □  1. รายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท  □   2. รายได ้10,001 – 20,000 บาท 
  □  3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท   □   4. รายได ้30,000 บาทขึ้นไป 

 
ส่วนท่ี 2 การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 

 
มากท่ีสุด   หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มาก       หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
ปานกลาง  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
นอ้ย       หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด/ไม่เห็นดว้ยเลย 

ส่วนท่ี 3 การรับรู้และการจดจ า 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 

 

 
ขอ้ 

 
การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

16 การใชข้่าวเพื่อประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์      

17 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหผู้พ้บเห็น      

18 เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท าให้ผูพ้บเห็นเกิดความตอ้งการในสินคา้      

 
ขอ้ 

 
การตลาดทางตรง 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

19 มีการใชแ้ฟ้มตวัอยา่งการแสดงของร้าน (Port Folio)       

20 ใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล      

21 การใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี      
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มากท่ีสุด   หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มาก       หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
ปานกลาง  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
นอ้ย       หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด/ไม่เห็นดว้ยเลย 

 
 

ขอ้ 
 

การรับรู้และการจดจ า 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

22 ท่านรับรู้และจดจ าเน้ือหา,ขอ้ความ,ค าพูด,ของสินคา้บนป้ายโฆษณา      
23 ท่านรู้สึกคุน้เคยกบัป้ายโฆษณา      
24 ท่านรับรู้และจดจ าคุณสมบติัของสินคา้      
25 ท่านรับรู้และจดจ าตราของสินคา้บนป้ายโฆษณา      
26 ท่านรับรู้และจดจ าสโลแกนของสินคา้บนป้ายโฆษณา      
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ประวัติผู้วิจัย 
นางสาว ธนวรรณ น า้ลึก 

ระดบัการศึกษา 
จบการศกึษาปรญิญาตรี มหาวิทยาลยัสยาม : วิศวกรรมคอมพิวเตอร ์
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