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การศึกษาเฉพาะบุคคลเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้

วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย มีวตัถุประสงคคื์อ การ

ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 

“Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย ซ่ึงใชว้ธีิการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยท า

การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ในประเทศไทย

จ านวนทั้งส้ิน 400 ราย ดว้ยวธีิการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) แลว้น าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาท า

การประมวลผลดว้ยโปรแกรมทางสถิติ สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ Mean, Standard Deviation, 

Alpha Coefficient, Pearson’s Product – Moment Correlation Coefficient 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ ท่ีพบจากวจิยัคร้ังน้ี 

สามารถน าวางกลยทุธ์การเพื่อพฒันาการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพได ้โดยทางผูว้จิยัจะ

แยกแยะออกเป็น 5 หวัขอ้ดงัน้ี 1.โดยดา้นโฆษณาตอ้งผา่นพนกังานขายเป็นหลกั รองมาผา่น

นิตยสารดา้นวงการแพทยแ์ละผา่นนิตยสารรายเดือนของบริษทั (vaccine news) 2.โดยดา้นส่งเสริม

การตลาดตอ้งผา่นการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆเป็นหลกั รองมาคือการลดราคา "Vaxigrip" ในเทศกาล

ต่างๆ และไดรั้บแจก "Vaxigrip" เป็นสินคา้ตวัอยา่ง 3.โดยดา้นพนกังานขายตอ้งบริการรวดเร็ว 

ถูกตอ้งเป็นหลกั รองมาคือมนุษยส์ัมพนัธ์ดี และความสุภาพ เรียบร้อย 4.โดยดา้นประชาสัมพนัธ์

ตอ้งเจองานประชุมของสมาคมต่างๆเป็นหลกั รองมาคือการใหส้ัมภาษณ์นิตยสารดา้นวงการแพทย ์ 

และบริจาคในงานการกุศล 5.โดยดา้นการตลาดทางตรงตอ้งไดรั้บจากรับโฆษณา"Vaxigrip" 

โดยตรงผา่นโทรศพัทเ์ป็นหลกั รองมาคือจดหมาย  และเวบ็ไซท ์"Vaxigrip" 



  

จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ความสัมพนัธ์ของตวัพยากรณ์  ท่ีมีความส าคญัในการ

ท านาย พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่  พบวา่ตวัพยากรณ์ท่ีมีความส าคญัอนัดบัแรกคือ ดา้น

ประชาสัมพนัธ์(Beta = 0.381) ความส าคญัอนัดบัรองลงมาคือ ดา้นส่งเสริมการตลาด(Beta = 0.23) 

ความส าคญัอนัดบัถดัมา คือ ดา้นพนกังานขาย(Beta = 0.138) ดา้นการตลาดทางตรง(Beta = 0.133) 

และความส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นโฆษณา (Beta = 0.113) 

โดยสรุป การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรค

ไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย ซ่ึงขอ้เสนอแนะน้ีสามารถน าไปใชเ้ป็น

ประโยชน์ส าหรับผูท่ี้เก่ียวขอ้งเพื่อน าไปประยกุตใ์ชใ้นการส่ือสารแบบครบวงจร เพื่อประสิทธิภาพ

ท่ีดีข้ึน และเป็นประโยชน์ในการพฒันาใหก้ลยทุธ์ต่อไปในอนาคต 
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บทที่ 1 
บทน า 

  
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาการวจัิย 
 

โรคไขห้วดัใหญ่เป็นการติดเช้ือไวรัสท่ีระบบทางเดินหายใจแบบเฉียบพลนั โดยมีลกัษณะ
ทางคลินิกท่ีส าคญัคือ มีไขสู้งแบบทนัทีทนัใด ปวดศีรษะ ปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ อ่อนเพลีย ไขห้วดั
ใหญ่เป็นโรคท่ีส าคญัท่ีสุดโรคหน่ึงในกลุ่มโรคติดเช้ืออุบติัใหม่และโรคติดเช้ืออุบติัซ ้ า เน่ืองจากเกิด
การระบาดใหญ่ทัว่โลก (pandemic) มาแลว้หลายคร้ัง แต่ละคร้ังเกิดข้ึนอยา่งกวา้งขวางเกือบทุกทวปี 
ท าใหมี้ผูป่้วยและเสียชีวตินบัลา้นคน 

สาเหตุเกิดจากเช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ซ่ึงมี 3 ชนิด (type) คือ A, B และ C ไวรัสชนิด A เป็น
ชนิดท่ีท าใหเ้กิดการระบาดอยา่งกวา้งขวางทัว่โลก ไวรัสชนิด B ท าใหเ้กิดการระบาดในพื้นท่ีระดบั
ภูมิภาค ส่วนชนิด C มกัเป็นการติดเช้ือท่ีแสดงอาการอยา่งอ่อนหรือไม่แสดงอาการ และไม่ท าให้
เกิดการระบาด 

ปัจจุบนัสามารถพบ hemagglutinin (H) ท่ีแตกต่างกนัถึง 15 ชนิด และ neuraminidase (N) 9 
ชนิดของไวรัสชนิด A แต่มีเพียง H1N1 และ H3N2 ท่ีพบติดเช้ือในคนบ่อย เน่ืองจากการ
เปล่ียนแปลงของแอนติเจนท่ีเกิดไดบ้่อยท าใหมี้เช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ๆเกิดข้ึนต่าง
สถานท่ีและต่างระยะเวลา ดงันั้นจึงตอ้งมีระบบการเรียกช่ือเพื่อป้องกนัความสับสน คณะ
ผูเ้ช่ียวชาญไดก้ าหนดใหเ้รียกช่ือเช้ือไขห้วดัใหญ่ตามหลกัสากลทัว่โลกดงัน้ี ชนิดไวรัส/ช่ือเมือง
หรือประเทศท่ีพบเช้ือ/ล าดบัสายพนัธ์ุท่ีพบในปีนั้น/ปี ค.ศ.ท่ีแยกเช้ือได/้ชนิดยอ่ยของ H และ N เช่น 
A/Sydney/5/97(H3N2), A/Victoria/3/75/(H3N2) 

การศึกษาดา้นนิเวศวทิยาบ่งช้ีวา่เช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ของสัตวเ์ล้ียงลูกดว้ยนมมีก าเนิดมา
จากเช้ือไขห้วดัใหญ่ของสัตวต์ระกลูนก (avian influenza virus) สัตวน์กน ้า (aquatic bird) เป็นแหล่ง
รังโรค (reservoir) เช้ือไวรัสสามารถแบ่งตวัไดใ้นล าไส้ของสัตวป์ระเภทเป็ดป่า (wild duck) โดยไม่
ท าใหส้ัตวเ์กิดอาการ สัตวเ์หล่าน้ีขบัถ่ายเช้ือไวรัสจ านวนมากออกมาพร้อมอุจจาระ ในแต่ละปีจะมี
ลูกนกเป็ดน ้าจ  านวนมากเกิดข้ึนทัว่โลกลูกนกเหล่าน้ีไดรั้บเช้ือไวรัสท่ีอยูใ่นน ้า เม่ือลูกนกเป็ดน ้าโต
ข้ึนก็จะยา้ยถ่ินและแพร่กระ จายเช้ือไวรัสไปอยา่งกวา้งขวาง 

วธีิการติดต่อเช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ติดต่อทางการหายใจ โดยจะไดรั้บเช้ือท่ีออกมาปนเป้ือน
อยูใ่นอากาศเม่ือผูป่้วยไอ จาม หรือพูด ในพื้นท่ีท่ีมีคนอยูร่วมกนัหนาแน่น เช่น โรงเรียน โรงงาน 
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การแพร่เช้ือจะเกิดไดม้าก นอกจากน้ีการแพร่เช้ืออาจเกิดโดยการสัมผสัฝอยละอองน ้ามูก น ้าลาย
ของผูป่้วย (droplet transmission) จากมือท่ีสัมผสักบัพื้นผวิท่ีมีเช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ แลว้ใชมื้อ
สัมผสัท่ีจมูกและปาก ระยะฟัดตวั ประมาณ 1-3 วนั 

ระยะติดต่อผูป่้วยสามารถแพร่เช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ตั้งแต่ 1 วนัก่อนมีอาการและจะแพร่
เช้ือต่อไปอีก 3-5 วนัหลงัมีอาการในผูใ้หญ่ ส่วนในเด็กอาจแพร่เช้ือไดน้านกวา่ 7 วนั ผูท่ี้ไดรั้บเช้ือ
ไวรัสไขห้วดัใหญ่แต่ไม่มีอาการก็สามารถแพร่เช้ือในช่วงเวลานั้นไดเ้ช่นกนั 

อาการจะเร่ิมหลงัไดรั้บเช้ือ 1-4 วนั ผูป่้วยจะมีไขแ้บบทนัทีทนัใด ( 38 ซ ในผูใ้หญ่ ส่วนใน
เด็กมกัจะสูงกวา่น้ี) ปวดศีรษะ หนาวสั่น ปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ อ่อนเพลียมาก และอาจพบอาการคดั
จมูก เจบ็คอ ถา้ป่วยเป็นระยะเวลานานอาจจะมีอาการไอจากหลอดลมอกัเสบ (post viral bronchitis) 
อาการจะรุนแรงและป่วยนานกวา่ไขห้วดัธรรมดา (common cold) ผูป่้วยส่วนใหญ่จะหายเป็นปกติ
ภายใน 1-2 สัปดาห์ แต่มีบางรายท่ีมีอาการรุนแรง เน่ืองจากมีภาวะแทรกซอ้นท่ีส าคญัคือ ปอดบวม 
ซ่ึงอาจท าใหเ้สียชีวติได ้ผูท่ี้เส่ียงสูงต่อการเกิดภาวะแทรกซอ้นหรือเสียชีวติ ไดแ้ก่ 

 ผูท่ี้อาย ุ65 ปีข้ึนไป 
 เด็กท่ีอายตุ  ่ากวา่ 2 ปี 
 ผูป่้วยโรคเร้ือรัง เช่น โรคปอด โรคหวัใจ โรคไต เบาหวาน ภูมิคุม้กนับกพร่อง 
 เด็กท่ีไดรั้บการรักษาดว้ยยาแอสไพรินเป็นเวลานาน 
 หญิงตั้งครรภร์ะยะท่ี 2 หรือ 3 ในฤดูกาลท่ีมีไขห้วดัใหญ่สูง 

ทางบริษทัซาโนฟ่ี ไดท้  าการน าเขา้และจดัจ าหน่ายวคัซีน เพื่อใชใ้นการป้องกนัโรคไขห้วดั
ใหญ่ ในยีห่อ้ Vaxigrip แก่กลุ่มแพทยเ์พื่อไดใ้ชป้ระโยชน์แก่คนไข ้ดงันั้นบริษทัไดท้  าการส่ือสาร
ทางการตลาด เพื่อจะประชาสัมพนัธ์ เพื่อแพทยไ์ดรั้บทราบแลว้เกิดการใช ้และยิง่กวา่นั้นทางบริษทั
ก็ไดป้ระยคุตใ์นการส่ือสารใหถึ้งแพทยอ์ยา่งทุกทาง ไปเฉพาะการโฆษณาในแบบเดิม แต่ยงัรวมไป
ถึงการส่ือสารแบบครบวงจร 

ดว้ยเหตุดงักล่าว ผูท้  าการวจิยัซ่ึงท างานอยูท่ี่ บริษทั ซาโนฟ่ี ปาสเตอร์ จ ากดั โดยเป็นผูจ้ดั
จ  าหน่ายวคัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” จึงสนใจท่ีจะศึกษา ความสัมพนัธ์ระหวา่งการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรกบัพฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ของแพทยท่ี์เคย
ใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” เพื่อท่ีจะสามารถน าผลจากการวจิยัน้ี มาพิจารณา
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด เพื่อใหเ้กิดผลกระทบมากท่ีสุดท่ีอาจเกิดต่อยอดขายของ
บริษทัและภาพลกัษณ์ของบริษทัในตลาด โดยขอ้มูลจากการท าวจิยัจะสามารถช่วยใหบ้ริษทัน ามา
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เป็นขอ้มูลและเป็นหลกัในการปรับกลยทุธ์ทางการส่ือสารการตลาด และเตรียมตวัรับผลกระทบ
ต่อไปในอนาคตอนัใกล ้ 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย  
 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ของแพทยท่ี์เคยใช้

วคัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” 
 เพื่อศึกษาระดบัพฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีนไขห้วดั

ใหญ่ “Vaxigrip” 
 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบแบบครบวงจรกบัพฤติกรรมการใช้

วคัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” 

 
ขอบเขตของการวจัิย 

ประชากร คือ แพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” 
เนือ้หาท่ีศึกษา คือ ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบแบบครบวงจรกบั

พฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ 
“Vaxigrip 

ระยะเวลาการศึกษา เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสอบถามแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรค
ไขห้วดัใหญ่ ในช่วง เดือนกนัยายน – ธนัวาคม 2553 

ตัวแปรท่ีศึกษา 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดตวัแปรตน้ และตวัแปรตามในการวจิยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 
1. ตวัแปรตน้ (Independent Variables)  

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ไดแ้ก่  
1.1 การโฆษณา  
1.2 การขายโดยบุคคล  
1.3 การส่งเสริมการขาย  
1.4 การประชาสัมพนัธ์  
1.5 การตลาดทางตรง  
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2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  
          พฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ 

2.1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย? 
2.2. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่ซ้ืออะไร 
2.3. ท าไมแพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่? 
2.4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือวคัซีนไขห้วดัใหญ่? 
2.5. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่เม่ือใด? 
2.6. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่จากท่ีไหน? 
2.7. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่อยา่งไร? 

 
กรอบแนวคิดงานวจัิย 
ภาพที ่1 : กรอบแนวความคิดทางทฤษฎี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการวจัิย  

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดั
ใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  
 ไดท้ราบถึงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ของแพทยท่ี์เคยใช้

วคัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” เพื่อประยกุตใ์ชใ้นการพฒันากลยทุธ์ต่อไป 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร  
1.1 การโฆษณา  
1.2 การขายโดยบุคคล  
1.3 การส่งเสริมการขาย  
1.4 การประชาสัมพนัธ์  
1.5 การตลาดทางตรง  

 

พฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ 
2.1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย? 
2.2. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่ซ้ืออะไร 
2.3. ท าไมแพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่? 
2.4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือวคัซีน
ไขห้วดัใหญ่? 
2.5. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่เม่ือใด? 
2.6. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่จากท่ีไหน? 
2.7. แพทยซ้ื์อวคัซีนไขห้วดัใหญ่อยา่งไร? 
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 ไดท้ราบถึงระดบัพฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน
       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” เพื่อประยกุตใ์ชใ้นการพฒันากลยทุธ์ต่อไป 

 ทราบถึงการส่ือสารการตลาดแบบแบบครบวงจร ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรค
ไขห้วดัใหญ่ ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” เพื่อท่ีบริษทัฯจะไดน้ า
ขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับเปล่ียน หรือพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้ง
และเหมาะสมกบัสถานการณ์ความตอ้งการในตลาดไดต่้อไป  

 
ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

 โรคไข้หวดัใหญ่  คือ เกิดจากเช้ือไขห้วดัใหญ่ ซ่ึงเป็นไวรัสมีช่ือวา่ ไวรัสอินฟลูเอนซา ( Influenza 
virus ) เช้ือน้ีจะอยูใ่นน ้ามูก น ้าลาย หรือเสมหะของผูป่้วย ติดต่อโดยการไอ หรือจาม หรือการ
สัมผสัถูกมือของเคร่ืองใชเ้ป้ือนเช้ือโรค ระยะฟักตวั 1-4 วนั เช้ือไขห้วดัใหญ่มีอยู ่3 ชนิด เรียกวา่ 
ชนิด เอ,บี และซี ซ่ึงแต่ละชนิดยงัแบ่งเป็นพนัธ์ยอ่ยๆ ไปอีกมากมาย ในการเกิดโรคแต่ละคร้ังจะ
เกิดจากพนัธ์ุยอ่ยๆ เพียงพนัธ์ุเดียว ซ่ึงเป็นแลว้จะมีภูมิคุม้กนัต่อพนัธ์ุนั้น เช้ือไขห้วดัใหญ่บางพนัธ์ุ 
อาจผลดัเปล่ียนหมุนเวยีนกนัท าใหเ้กิดการระบาดใหญ่ และมีการเรียกช่ือโรคท่ีระบาดแต่ละคร้ัง
ตามช่ือของประเทศท่ีเป็นแหล่งตน้ก าเนิด 

 วคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ (influenza vaccine) คือ วคัซีนท่ีผลิตจากเซลลเ์พาะเล้ียง จากนั้นท า
ใหเ้ช้ือตาย มีลกัษณะเป็นผงแหง้ ละลายน ้าแลว้จะมีสีชมพ ู เพื่อน ามาฉีดป้องกนัใหก้บัผูท่ี้สัมผสั
เช้ือไขห้วดัใหญ่ จากไวรัสอินฟลูเอนซา ( Influenza virus ) 

 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร คือ กระบวนการวางแผนท่ีมุ่งจะท าใหม้ัน่ใจวา่จุดสัมผสัทุก
จุดท่ีลูกคา้หรือผูท่ี้จะมาเป็นลูกคา้ ไดม้าสัมผสักบับริษทัมีความเก่ียวขอ้งกบัคนนั้น และมีความคง
เส้นคงวาตลอดเวลา 

 พฤติกรรมการบริโภค คือ การตดัสินใจท่ีเป็นการกระท าเฉพาะตวับุคคล ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเลือกซ้ือ การจดัหาสินคา้หรือบริการต่างๆ โดยมีความพึงพอใจมาเป็นตวัก าหนดทางเลือก
ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ  

 แพทย์ หมายถึง แพทยท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการดูแลทางการแพทยแ์ก่ ทารก, เด็ก,วยัรุ่น, ผูใ้หญ่และ
ผูสู้งอาย ุกล่าวคือตั้งแต่แรกเกิดจนถึงสูงอาย ุซ่ึงตอ้งส าเร็จการศึกษาแพทยศาสตร์บณัฑิตและหรือ
แพทยป์ระจ าบา้นดา้นต่างๆท่ีจะท างานในโรงพยาบาลรัฐบาลและภาคเอกชน ในประเทศไทย 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสาร และน าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

  1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2. แนวคิดดา้นการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

3.โรคไขห้วดัใหญ่ 
  4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

1.  แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 เสรี วงษม์ณฑา (2547) กล่าววา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวจิยั

เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์ร 

เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือ

ประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ นกัส่ือสารการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาและวเิคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจะไดส้ามารถจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบิ้รโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 ค าถามท่ีใชเ้พื่อการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร เช่น 

นกัศึกษา วยัรุ่น กลุ่มคนท างาน นกัธุรกิจ แม่บา้น เป็นตน้ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาดหรือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ หรือผลประโยชน์

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์เช่น ประโยชน์ใชส้อย บริการเสริม การไดรั้บการยกยอ่งจาก

สังคม เป็นตน้ 
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3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงวตัถุประสงคห์รือเหตุผลในการซ้ือของผูบ้ริโภค 

เช่น ราคาถูก เป็นของจ าเป็นใช ้ตอ้งการยอบรับและยกยอ่งจากสังคม เป็นตน้ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น เพื่อน ญาติพี่นอ้ง พรีเซ็นเตอร์ นกัร้อง นกัแสดง  

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาสในการซ้ือ เช่น ซ้ือช่วงเดือนใดของปี ซ้ือช่วง

วนัใดของเดือน ซ้ือช่วงเวลาในของวยั ซ้ือเฉพาะเทศกาล หรือโอกาสพิเสษ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด เป็นค าถามเพื่อทราบถึงสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสิคา้ 

ตลาด ร้านขายของช า ร้านสะดวกซ้ือ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ืงประกอบดว้ย 1)การ

รับรู้ความตอ้งการ 2)การแสวงหาขอ้มูล 3)การประเมินผลทางเลือก  4)การตดัสินใจซ้ือ                  

5)พฤติกรรมหลกัการซ้ือ 

 

ทฤษฎีเกีย่วกบัการจูงใจของมาสโลว์ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดก้ล่าวถึงถึงทฤษฎีของ แรงจูงใจ (Maslow’s General 

Theory of Human & Motivation) โดยมาสโลว ์ไดอ้ธิบายถึงความตอ้งการของมนุษย ์ซ่ึงมีลกัษณะ

เป็นล าดบัขั้นจากต ่าไปหาสูง (Hierarchy& Needs) และเป็นทฤษฎีท่ียอมรับกนัแพร่หลายสมมติฐาน

ดงักล่าวมีความเก่ียวกบั พฤติกรรมของมนุษยด์งัน้ี  

1. มนุษยมี์ความตอ้งการอยูเ่สมอ และไม่มีท่ีส้ินสุด ความตอ้งการใดไดรั้บการตอบสนอง

แลว้ความตอ้งการอ่ืนจะเขา้มาแทนท่ี กระบวนการน้ีไม่มีส้ินสุด  และจะเร่ิมตั้งแต่เกิดจนกระทัง่ตาย 

2. ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้ จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมอีกต่อไป 

ความตอ้งการท่ีไม่ไดรั้บการตอบสนองเท่านั้นท่ีเป็นแรงจูงใจของพฤติกรรม 
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3. ความตอ้งการของมนุษยมี์ล าดบัขั้นความส าคญั กล่าวคือ เม่ือไดรั้บการตอบสนองใน

ระดบัหน่ึงแลว้ ก็จะมีการเรียกร้องการตอบสนองในความตอ้งการในระดบัสูงข้ึนเป็นล าดบัต่อไป

เร่ือยๆ 

4. ทฤษฎีของมาสโลวไ์ดแ้บ่งล าดบัขั้นของความตอ้งการ (Hierarchy of Needs) ไว ้5 ขั้น

จากต ่าไปสูง ดงัน้ี 

1. ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการ

พื้นฐานเพื่อความอยูร่อดของชีวติ ไดแ้ก่ ความตอ้งการปัจจยัส่ี ความตอ้งการการยกยอ่ง และความ

ตอ้งการทางเพศ ฯลฯ เป็นตน้ 

2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกวา่

ความ  ตอ้งการอยูร่อด ซ่ึงมนุษยต์อ้งการเพิ่มความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน เช่น ตอ้งการ    ความ

มัน่คงในการท างาน ความตอ้งการไดรั้บการปกป้องคุม้ครอง ความตอ้งการความปลอดภยัจาก

อนัตรายต่างๆ เป็นตน้ 

3. ความตอ้งการดา้นสังคม (Social needs) หรือความตอ้งการความรักและ

การยอมรับ (Love and belongingness needs) ความตอ้งการทั้งในแง่ของการใหแ้ละการไดรั้บซ่ึง

ความรักความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของหมู่คณะ ความตอ้งการการยอมรับ เป็นตน้ 

4. ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการการยกยอ่ง

ส่วนตวั  (Self-esteem) ความนบัถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จกสังคม ตลอดจนเป็น  

ความพยายามท่ีจะใหมี้ความสัมพนัธ์ระดบัสูงกบับุคคลอ่ืน เช่น ความตอ้งการใหไ้ด ้ การเคารพนบั

ถือ ความส าเร็จ ความรู้ ศกัด์ิศรี ความสามารถ สถานะท่ีดีในสังคมและมีช่ือเสียงในสังคม 

5. ความตอ้งการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization needs) 

เป็น ความตอ้งการสูงสุดแต่ล่ะบุคคล ซ่ึงถา้บุคคลใดบรรลุความตอ้งการในขั้นน้ีได ้จะไดรั้บการยก

ยอ่งวา่เป็นบุคคลพิเศษ เช่น ความตอ้งการท่ีเกิดจากความสามารถท าทุกส่ิง  ทุกอยา่งไดส้ าเร็จ 

นกัร้องหรือนกัแสดงท่ีมีช่ือเสียง เป็นตน้ 
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ทฤษฏีการกระตุ้นและการตอบสนอง  (Stimulus – response theory : S – R theory)   

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) พบวา่การศึกษาถึงกระบวนการท่ีท าใหเ้กิดการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus)   ท่ีท  าใหเ้กิดความตอ้งการ  

ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s black box)  ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า  

แลว้จึงเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s response)  หรือการตดัสินใจ  ซ่ึงพอสรุปได ้ ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้  (Stimulus)   ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย  เช่น  ความหิว  และ

เกิดจากภายนอกร่างกาย  อนัไดแ้ก่  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  ซ่ึงหมายถึงส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑท่ี์

 สวยงาม    การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมรวมถึงการส่งเสริมการตลาด   เพื่อกระตุน้ให้

เกิดความตอ้งการซ้ือ  ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งพยายามสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเหล่าน้ี   เพื่อให้

ผูบ้ริโภค เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์นอกจากส่ิงกระตุน้ท่ีกล่าวแลว้ยงัมีส่ิงกระตุน้ภายนอกอ่ืนๆ   

ไดแ้ก่  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  กฎหมาย  เทคโนโลยแีละวฒันธรรม  เป็นตน้  ท่ีก่อใหเ้กิดความ

ตอ้งการซ้ือข้ึน 

2.  กล่องด า  หรือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s black box) จะเป็นตวัไดรั้บส่ิง

กระตุน้ต่างๆ โดยความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะรับอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ  คือ  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  

ปัจจยัดา้นสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  ซ่ึงปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ โดยพบวา่ผูซ้ื้อจะมีกระบวนการในการตดัสินใจ

ซ้ือ  5 ขั้นตอน คือ 

  ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือรับรู้ปัญหา  ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้ทั้งภายใน

และภายนอกร่างการดงักล่าวแลว้ 

       ขั้นท่ี  2 การคน้หาขอ้มูลเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงแหล่งขอ้มูลของ

ผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่  แหล่งบุคคล  คือ ครอบครัว  เพื่อนบา้น ฯลฯ  แหล่งการคา้ไดแ้ก่  ส่ือโฆษณา  

พนกังานขาย  การแสดงสินคา้ ฯลฯ  แหล่งชุมชน  คือ  ส่ือมวลชน  องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ  

และแหล่งทดลอง  ไดแ้ก่  หน่วยงานวจิยัต่างๆ  ซ่ึงการทราบถึงแหล่งขอ้มูลท่ีมี อิทธิพลต่อผูบ้ริโภค

จะช่วยใหผู้ข้ายใหข้อ้มูลของผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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       ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก โดยผูบ้ริโภคจะท าการประเมินผลจากขอ้มูลท่ีได ้ 

โดยมีแนวคิด  คือ  ผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณสมบติัของผูผ้ลิต  แต่ผูบ้ริโภคจะมีการให้น ้าหนกั

ความส าคญัของคุณสมบติัผลิตภณัฑต่์างกนัผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือถือเก่ียวกบัตรายีห่้อสินคา้  ซ่ึง

ข้ึนกบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ  

นอกจากนั้นผูบ้ริโภคจะมีทศันคติในการเลือกตราผลิตภณัฑ ์  โดยเปรียบเทียบคุณสมบติัของ     

ผลิตภณัฑต์ราต่างๆ  

  ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจ  เม่ือไดรั้บประเมินผลทางเลือกต่างๆ มาแลว้  ผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด 

       ขั้นท่ี 5 ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ โดยหากไดมี้การซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้  ถา้

ผูบ้ริโภคพอใจจะท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ าอีก 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ

ในประเด็นต่างๆ  คือ การเลือกผลิตภณัฑ ์  การเลือกตราสินคา้  การเลือกผูข้าย  การเลือกเวลาใน

การซ้ือ  และการเลือกปริมาณการซ้ือ ซ่ึงหากผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถทราบขอ้มูลต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวขอ้ง   หรือมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  จะท าใหเ้ราสามารถน าไป   

ปรับปรุงแนวทางหรือกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมต่อไป 

VALS รูปแบบทางด้านจิตวทิยาของกลุ่มผู้บริโภค  

 เป็นแนวคิดของ SRI สร้างข้ึนเพื่อแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคในอเมริกาและท านายพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค VALS ตวั ยอ่ (ส าหรับ "ค่า นิยม ทศันคติ และ Lifestyles")  

สามารถแบ่งกลุ่ม 8 นกัจูงใจไดด้งัน้ี  

- กลุ่มผูน้ าการเปล่ียนแปลง ผูบ้ริโภคเหล่าน้ี ชอบเป็นผูน้ าในการเปล่ียนแปลงมกัจะมี

รายได ้สูงสุด และ ความเป็นตวัเองสูง ภาพพจน์รูปลกัษณ์ จะมีความส าคญัต่อพวกเขา เช่น รสนิยม 

ความเป็นตวัเอง รวมไปถึงคาแร๊กเตอร์ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี จะตอ้งการเลือกคดัสรรส่ิงท่ีดีต่อชีวติ.  
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- กลุ่มนกัคิด  ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีถือวา่เป็นกลุ่มสูงสุดท่ีถูกกระตุน้ทางความคิดมากท่ีสุด มี

ความรับผดิชอบ, มีการศึกษาท่ีดี ชอบจะพกัผอ่นท ากิจกรรมในบา้น แต่ทราบถึง อะไรคือส่ิงท่ีท าให้

โลกของเราเจริญกา้วหนา้ และ สามารถเปิดโลกกวา้งถึงความคิดท่ีใหม่ และ การเปล่ียนแปลงของ

สังคม เป็นผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจอยูบ่นเหตุผล  

- กลุ่มศรัทธา ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีถือวา่เป็นกลุ่มนอ้ยสุดท่ีถูกกระตุน้ทางความคิด เป็นนกั

อนุรักษนิ์ยมและสามารถคาดการณ์ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีโปรปรานช่ืนชอบสินคา้ อเมริกา และสร้าง

แบนดข์องตวัเองข้ึน ศูนยก์ลางการด าเนินชีวติของกลุ่มน้ี คือ ครอบครัว โบสถ ์สังคม รวมไปถึงเช้ือ

ชาติ และมีรายไดค่้อนขา้งพอดีตวั  

- กลุ่มมุ่งความส าเร็จ  ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีถือวา่เป็นกลุ่มสูงสุดท่ีถูกกระตุน้โดยความส าเร็จ 

พวกเขาจะประสบความส าเร็จกบั กลุ่มคนท่ืท าใหเ้คา้พอใจจากการท างานหรือครอบครัว พวกเขา

เป็นพวกอนุรักษนิ์ยมทางการเมืองและเคารพสถานท่ีท่ีพวกเขาเป็นอยู ่พวกเขาจะชอบสร้างสินคา้

หรือบริการท่ีสามารถบอกถึงความส าเร็จของพวกเขา  

- กลุ่มผูท่ี้มีความพยายาม ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีถือวา่เป็นกลุ่มต ่าสุดท่ีถูกกระตุน้โดย

ความส าเร็จ พวกเขามีค่าประเมินไดก้บัการประสบความส าเร็จแต่เป็นการประสบความส าเร็จท่ีนอ้ย

ในดา้นของสังคมเศรษฐกิจ และ ทางดา้นจิตใจ สไตลก์ารพยายามเลียนแบบในบุคคลท่ีเขาช่ืนชอบ

ถือวา่เป็นส่ิงท่ีส าคญัอยา่งยิง่  

- กลุ่มผูแ้สวงหาประสบการณ์ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีถือวา่เป็นกลุ่มสูงสุดท่ีถูกกระตุน้โดยการ

แสดงออกของพวกเขา พวกเขาถือวา่เป็นกลุ่มอายท่ีุนอ้ยท่ีสุดในบรรดาทั้งหมด จะมีฐานอายท่ีุอาย ุ

25 ปี พวกเขาถือวา่เป็นคนมีพลงังานเยอะท่ีจะพร้อมรินออกมาทางออกก าลงักายทางกายภาพและ

กิจกรรมทางดา้นสังคม พวกเขาถือเป็นผูบ้ริโภคท่ีกระตือรือร้น ใชจ้่ายอยา่งมากในการแต่งกาย 

อาหารจานด่วน, เพลง และ ช่ืนชอบความเป็นหนุ่มสาว บวกกบั การเนน้สินคา้และบริการท่ีใหม่

เสมอ  
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- กลุ่มผูป้ฎิบติัการ พวกเขาจะมุ่งเนน้ในดา้นครอบครัว ,งาน , และการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

และมีความสนใจในโลกกวา้ง พวกเขาถือเป็นคนท่ีใชง้านได ้คลา้ยกบั บทบาทการท างานในสินคา้

ชนิดหน่ึง 

- กลุ่มผูท่ี้ตอ้งต่อสู้ด้ินรน ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีถือวา่เป็นผูมี้รายไดน้อ้ยท่ีสุด พวกเขามี

ทรัพยากรนอ้ยเกินไปท่ีจะสามารถปรับเขา้กบัผูบ้ริโภคอ่ืนๆได ้ดงันั้นพวกเขาเป็นกลุ่มคนท่ีอยูต่  ่า

ท่ีสุดของกลุ่มคนทั้งหมดใน 8 กลุ่มน้ี พวกเขาเป็นกลุ่มคนท่ีเก่าแก่ท่ีสุดของทั้งหมดดว้ย ดว้ยฐาน

อาย ุ61 โดยประมาณ พวกเขาบ่งบอกไดว้า่เป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความซ่ือสัตยเ์ป็นอยา่งมาก 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า  

 สรยทุธ์ งามจนัทร์ผลิ และวรางคณา งามจนัทร์ผลิ (2552) ไดพ้บวา่อธิบายถึงพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ในเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ วา่มี 5 ขั้นตอน เพื่อตอบสนองต่อ ความจ าเป็น 

(Need), ความตอ้งการ (Want) และ ความปรารถนา (Desired)  

ภาพท่ี 2: กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความจ าเป็น (Need) 

ความตอ้งการ (Want) 

ความปรารถนา (Desired) 

กระบวนการตดัสินใจ 

1. กระบวนการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 

3. การประเมินตวัเลือก และการเลือก (Alternative 

Evaluation and Selection) 

4. การเลือกสถานท่ีซ้ือ และการซ้ือ (Outlet Selection and 

Purchase) 

5. ขบวนหลงัการซ้ือ (Post purchase Process) 
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1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) ผูบ้ริโภคมีปัญหาใด จึงตอ้งการสินคา้นั้นมา

ช่วยแกปั้ญหา (ตอ้งการอะไรจากสินคา้ ท าไมตอ้งซ้ือสินคา้นั้น) โดยประเภทของปัญหาจะ

ประกอบดว้ย 

- Active Problem  ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคมองเห็น ตระหนกัและยอมรับวา่ปัญหาน้ีจะมีผลต่อ

การใชชี้วติตามปกติของตน นกัการตลาดตอ้งพยายาม“บอกชกัชวน” เพื่อใหผู้บ้ริโภคตระหนกัวา่

สินคา้เรานั้นสามารถแกปั้ญหาของเขาไดดี้กวา่  

- Inactive Problem ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดคิ้ด หรือมองไม่เห็นวา่เป็นปัญหาตนนกัการ

ตลาดตอ้งพยายาม “กระตุน้เตือนชกัชวน” ใหผู้บ้ริโภคทราบวา่มีปัญหา และสินคา้เรานั้นสามารถ

แกปั้ญหาของเขาไดดี้กวา่  

ลูกคา้ซ้ือสินคา้เพื่อแกปั้ญหา ฉะนั้นเราตอ้งสร้าง Value ในการแกปั้ญหานั้น โดยสาเหตุ

ของการเกิดปัญหาอาจเกิดข้ึนจาก  1) ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป  2) ผลของการแกปั้ญหาในอดีต

น าไปสู่ปัญหาใหม่  3) การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงินของบุคคลหรือครอบครัว  4) ผลจาก

การเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง  5)ประสิทธิภาพของการส่งเสริมการตลาด 

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) กลุ่มเป้าหมายตอ้งการจากแหล่งใดบา้งในการ

ตดัสินใจ และประเภทของกลุ่มขอ้มูลของกลุ่มเป้าหมายคืออะไร 

1. การแสวงหาขอ้มูลภายใน ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลจากภายในก่อน  โดยเร่ิมจากความ

ทรงจ าของตนเองก่อน วา่มีสินคา้ใดบา้ง ท่ีจะสามารถแกปั้ญหาเหล่านั้นได ้ 

2. การแสวงหาขอ้มูลจากภายนอก  ถา้การแสวงหาขอ้มูลภายในไม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคจะเร่ิม

หาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ได ้ 

แหล่งขอ้มูลเบ้ืองตน้ 

1. ความทรงจ าของตนเอง (Memory) จากการคน้หามาแลว้ในอดีต   

2. ขอ้มูลจากตวับุคคล เช่น เพื่อน ครอบครัว เป็นตน้  

3. ขอ้มูลจากกลุ่มอิทธิพล เช่น นิตยสาร กลุ่มผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ ตวัแทนรัฐบาล   

4. ขอ้มูลทางการตลาด เช่น ตวัแทนจ าหน่าย โฆษณา web site จุดจ าหน่ายสินคา้ Event บูธ

กิจกรรมแนะน าสินคา้ และร้านคา้  
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5.ประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั้น ๆ โดยตรง เช่น การทดลองใช ้หรือทดสอบ

ประสิทธิภาพ * ประเภทของกลุ่มขอ้มูลสินคา้ The Awareness Set คือ กลุ่มของสินคา้ หรือบริการท่ี

ผูบ้ริโภครู้จกัและจดจ าได ้ซ่ึงสามารถแยกไดเ้ป็น 3 ประเภท 1.Consideration Set คือกลุ่มของสินคา้

ไวเ้พื่อใช ้ 2.Avoid Set คือกลุ่มของสินคา้ตดัทิ้ง(สร้างความแปลกใหม่ราคาบรรจุภณัฑ์)  3. Backup 

Set คือกลุ่มของสินคา้  เก็บไวเ้ป็นขอ้มูลส ารองในการตดัสินใจต่อไป  

3. การประเมินตวัเลือก และการเลือก (Alternative Evaluation and Selection)  ประเภทของ

ตวัเลือก แบ่งออกเป็น 

 1. Affective Choices ตวัเลือกท่ีไม่สามารถน าคุณสมบติัมาแยกแยะเพื่อพิจารณาเป็นส่วน ๆ 

ได ้ ผูบ้ริโภคตั้งพิจารณาเป็นองคร์วมทั้งหมด การพิจารณาตวัเลือกประเภทน้ีจะเป็นการประเมิน

ความรู้สึกเม่ือผูบ้ริโภคใชสิ้นนั้นแลว้รู้สึกอยา่งไร เช่น  เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั เคร่ืองส าอาง   

 2. Attribute-Based Choices  ตวัเลือกท่ีสามารถน าคุณลกัษณะแต่ละอยา่งมาแยกแยะ เพื่อ

พิจารณาเป็นส่วน ๆ ได ้ การพิจารณาตวัเลือกประเภทน้ีผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลในแต่ละคุณลกัษณะ

ของสินคา้ในการพิจารณา  โดยท าการเปรียบเทียบคุณลกัษณะนั้นของสินคา้ในแต่ละตวัเลือก เช่น 

คอมพิวเตอร์ ตูเ้ยน็ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า   

 3. Attitude-Based Choices  ตวัเลือกท่ีผูบ้ริโภคใช ้มีการใชท้ศันคติ ความประทบัใจ หรือ

ความรู้สึกอ่ืน ท่ีมีต่อตราสินคา้มาเป็นองคป์ระกอบในการตดัสินใจทางเลือก  ไม่ใชเ้พียงการ

เปรียบเทียบคุณลกัษณะของสินคา้นั้น ๆ เพียงอยา่งเดียว เช่น รถยนต ์ร้านอาหาร หา้งสรรพสินคา้ 

ป้ัมน ้ามนั การคน้หาและวดัมาตรฐานตวัเลือก  -มาตรฐานใดบา้งท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณา  -

ความส าคญัของแต่ละมาตรฐาน (ล าดบัความส าคญั) 

4. การเลือกสถานท่ีซ้ือ และการซ้ือ (Outlet Selection and Purchase) ประเภทของร้านคา้ หรือ

หนา้ร้านท่ีเป็นจุดซ้ือสินคา้ แบ่งออกเป็น 

 1. Store-Based Retailing ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ท่ีมีหนา้ร้านชดัเจน เพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ไปซ้ือ

สินคา้ หรือบริการนั้นได ้  
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 2. Internet Retailing ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ท่ีไม่มีหนา้ร้านชดัเจน แต่ใชช่้องทาง Internet ในการ

แสดง และจ าหน่ายสินคา้หรือบริการนั้น 

  คุณลกัษณะหรือตวัแปรท่ีมีผลต่อการเลือกร้านคา้ประกอบดว้ย ภาพลกัษณ์ของ

ร้านคา้, บรรยากาศของร้านคา้, ยี่หอ้/แบรนดข์องร้านคา้, การโฆษณาของร้านคา้, สถานท่ีและขนาด

ของร้านคา้ ถา้ร้านคา้ไม่มีความแตกต่างกนั ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเลือกร้านคา้ท่ีใกลท่ี้สุด โดยส่วนใหญ่

ลูกคา้จะเลือกร้านท่ีใหญ่กวา่    

5. ขบวนหลงัการซ้ือ (Post purchase Process) เป็นกระบวนการหลงัจากเม่ือซ้ือสินคา้มาแลว้ถา้

พอใจท าอยา่งไร  และถา้ไม่พอใจท าอยา่งไร เช่น ถา้พอใจใชต่้อและซ ้ าซ ้ า มีความจงรักภกัดี  

หรือไม่พอใจแลว้ทิ้ง (Product Disposition) หรือไม่ใชสิ้นคา้นั้น (Product Nonuse) หรือใหค้นอ่ืน

ใชแ้ทน  ถา้ลูกคา้ไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการ ลูกคา้ส่วนใหญ่จะตอ้งส่ือสาร หรือบอกกล่าว

ไปยงับริษทัผูผ้ลิตมากท่ีสุด  เราตอ้งป้องกนัไม่ใหลู้กคา้เหล่าน้ีต่อวา่บริษทัไปยงักลุ่มเพื่อน ซ่ึงอาจ

เกิดความเสียหายในระยะยาว  ควรจะมี Call Center ใหค้  าปรึกษาและรับเร่ืองราวร้องทุกข ์เพื่อ

เป็นทางออกใหลู้กคา้กลบัมาพึงพอใจในสินคา้และบริการอีกคร้ัง 

 การวดัระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ แบ่งออกเป็น 

 1. Instrumental Performance (วดัตามลกัษณะหรือหนา้ท่ีของสินคา้)    

 2. Symbolic Performance (วดัโดยน าภาพลกัษณ์มาประเมินดว้ย)     

 3. Affective Performance (ประเมินผลโดยใชอ้ารมณ์และความรู้สึกท่ีมีต่อสินคา้และ

ร้านคา้)  
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แนวคิดด้านการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
Integrated Marketing Communication (IMC) 

 
กระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) 

ค าวา่ “Communication” มาจากรากศพัทภ์าษาลาติน คือ “Communis” ซ่ึงแปลวา่ดว้ยกนั 
หรือเหมือนกนั (Common) เม่ือมีการติดต่อส่ือสาร เราจะพยายามท าใหมี้ความเหมือนกนักบัผูอ่ื้น
(สุวมิล แมน้จริง, 2545) 

การติดต่อส่ือสาร หมายถึง การส่งผา่นข่าวสารจากผูส่้งไปยงัผูรั้บข่าวสาร ดว้ยวธีิการใช้
สัญญาณชนิดใดชนิดหน่ึงโดยอาศยัช่องทางหรือส่ือบางชนิด (Schiffman & Kanuk, 2000) 

การติดต่อส่ือสาร หมายถึง กระบวนการซ่ึงบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปพยายามท่ีจะให้
อิทธิพลซ่ึงกนัและกนัอยา่งตั้งใจหรือไม่ตั้งใจ โดยผา่นทางสัญลกัษณ์ต่างๆ หรือ คือกระบวนการ
ของการแลกเปล่ียนความคิดเห็น ทศันคติ หรือขอ้มูลข่าวสาร (สุวมิล แมน้จริง, 2545) 

จากความหมายดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ การติดต่อส่ือสารมีองคป์ระกอบคือ แหล่งสาร
(Source) ข่าวสาร (Message) ผูรั้บสาร (Receiver) ช่องทางการส่ือสาร (Channel) และการป้อนกลบั
(Feedback /Response) ซ่ึงจะช่วยใหผู้ส่้งข่าวสารทราบขอ้เทจ็จริงเก่ียวกบัผลลพัธ์ของข่าวสาร และ
ข่าวสารท่ีมีการส่งจากแหล่งข่าวสารจะตอ้งมีการใส่รหสั และเม่ือส่งผา่นไปยงัผูรั้บข่าวสาร ผูรั้บ
ข่าวสารตอ้งมีการถอดรหสั 

 
การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) 

การส่ือสารการตลาด หมายถึง กิจกรรมทั้งมวลท่ีนกัการตลาดไดก้ระท าข้ึน เพื่อใหข้่าวสาร
กระตุน้จูงใจ เพื่อส่ือความหมายถ่ายทอดความคิดผา่นส่ือต่างๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑห์รือบริการหรือส่ิงอ่ืนใด เพื่อใหเ้กิดการยอมรับและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด หรือแสดง
พฤติกรรมตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงตามท่ีมุ่งหวงัไว ้(ดารา ทีปะปาล, 2541) 

การส่ือสารการตลาด ประกอบข้ึนดว้ย การใหข้อ้มูลข่าวสาร แนวความคิด ความหมาย
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละองคก์ารท่ีขายสินคา้นั้น อาจจะอยูใ่นรูปของค าพดูหรือเป็นถอ้ยค าหรือไม่อยู่
ในรูปของค าพูดหรือไม่เป็นถอ้ยค า หรือทั้งสองอยา่งรวมกนัก็ได ้(สุวมิล แมน้จริง, 2545) 

 
วตัถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาด 

กระบวนการตอบสนอง (Response process) เป็นขั้นตอนท่ีผูรั้บข่าวสารเปล่ียนแปลงไปสู่
พฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือพฤติกรรมการซ้ือ ดงันั้นกระบวนการตอบสนองน้ี จะเป็น
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ประโยชน์ส าหรับผูติ้ดต่อส่ือสารทางการตลาด โดยน ามาใชก้ าหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ติดต่อส่ือสาร เน่ืองจากการซ้ือของผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดข้ึนทนัทีทนัใด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 3 ขั้นตอน คือ 1) การเกิดความเขา้ใจ 2) การเกิดความรู้สึก และ 
3) การเกิดพฤติกรรม ซ่ึงทั้ง 3 ประการน้ีจดัวา่เป็นองคป์ระกอบของทศันคติซ่ึงนกัการตลาดใชเ้ป็น
แนวทางวา่การสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดการตอบสนองหรือเกิดการซ้ือ ก็คือการสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิด
ทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ โดยสามารถศึกษากระบวนการตอบสนองตามขั้นตอนการตอบสนองท่ี
รู้จกักนัแพร่หลาย 5 โมเดล คือ 

1) โมเดล AIDA แสดงใหเ้ห็นพฤติกรรมของผูรั้บข่าวสารเป็นขั้นตอน ไดแ้ก่ ความตั้งใจ 
ความสนใจ ความตอ้งการ และการกระท า (ซ้ือ/ไม่ซ้ือ) 

2) โมเดลล าดบัขั้นของผลกระทบ แสดงถึงขั้นตอนของผูรั้บข่าวสาร ไดแ้ก่ การรู้จกัการเกิด
ความรู้ ความชอบ ความพอใจ และการซ้ือ 

3) โมเดลการยอมรับนวตักรรม แสดงถึงขั้นตอนของผูรั้บข่าวสาร ไดแ้ก่ การรู้จกัความ
สนใจ การประเมินผลการทดลอง และการยอมรับ 

4) โมเดลการติดต่อส่ือสาร แสดงถึงขั้นตอนของผูรั้บข่าวสาร ไดแ้ก่การเปิดรับขอ้มูลการ
รับรู้ การเกิดความเขา้ใจ การเกิดทศันคติ การเกิดความตั้งใจซ้ือ และการเกิดพฤติกรรม 

5) โมเดลกระบวนการของขอ้มูล ซ่ึงแสดงกระบวนการของการรับขอ้มูลท่ีบุคคลจะรับรู้ 
เม่ือไดรั้บการกระตุน้จากการโฆษณา 

นกัการตลาดไดน้ าโมเดลต่างๆ ขา้งตน้ ไปประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนการส่งเสริมการตลาด 
โดยน าไปใชใ้นการก าหนดวตัถุประสงคใ์นการติดต่อส่ือสาร กล่าวคือ จากโมเดลล าดบัขั้นตอนของ
ผลกระทบ นกัการตลาดจะพิจารณาวตัถุประสงคข์องการโฆษณาแต่ละช้ิน นบัตั้งแต่เร่ิมเสนอ
ผลิตภณัฑใ์หม่ จนกระทัง่ถึงข้ึนเจริญเติบโตเตม็ท่ี ท่ีมีวตัถุประสงคใ์หผู้ซ้ื้อเกิดการรู้จกัเกิดความรู้ 
ความชอบ ความพอใจ เกิดความเช่ือมัน่ และเกิดการซ้ือตามล าดบั หรือการน าไปใชใ้นการวาง
แผนการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยการจ าแนกผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ การก าหนดกลยทุธ์
สร้างสรรคง์านโฆษณาหรือประกอบกลยทุธ์ส่ือ เม่ือเราตั้งวตัถุประสงคใ์นการติดต่อส่ือสารไว ้ขั้น
ต่อไปเป็นการติดตามวา่การส่งเสริมนั้นๆ สามารถบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไวห้รือไม่ อยา่งไร 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้พบวา่ การศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสารนั้น มีประโยชน์ต่อการ
วางแผนการตลาดและส่งเสริมการตลาด โดยการก าหนดส่ือ รูปแบบข่าวสาร และช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถน ามาประกอบการก าหนดกิจกรรมท่ีจะด าเนินการ
เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุดและกิจกรรมนั้นสามารถส่งผลต่อการเพิ่มจ านวนผูบ้ริโภค
ใหม้ากยิง่ข้ึน 
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ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Marketing communications mix) 
Kotler (2003) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมทางการส่ือสารการตลาด จะประกอบดว้ยวธีิการ

ส่ือสาร 5 วธีิ คือ 
1. การโฆษณา (Advertising) เป็นวธีิการน าเสนอท่ีมีค่าใชจ่้าย ไม่ใชบุ้คคลเพื่อน าเสนอ

สินคา้หรือบริการ มีการระบุผูใ้หก้ารสนบัสนุนอยา่งชดัเจน 
2. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นวธีิการใหส่ิ้งจูงใจในระยะสั้นเพื่อกระตุน้ให้

เกิดการทดลองใช ้หรือซ้ือสินคา้หรือบริการ 
3. การประชาสัมพนัธ์ และการใหข้่าวสาร (Public relations and publicity) เป็นโปรแกรมท่ี

ออกแบบเพื่อส่งเสริม หรือปกป้องภาพพจน์ของบริษทั หรือภาพพจน์ของสินคา้ 
4. การใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารแบบเผชิญหนา้กบัผูท่ี้ประสงคจ์ะ

ซ้ือสินคา้โดยมีจุดประสงคเ์พื่อน าเสนอสินคา้ ตอบขอ้ซกัถาม และปิดการขาย 
5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการใชจ้ดหมาย โทรศพัท ์โทรสารอีเมล ์หรือ

อินเทอร์เน็ต เพื่อส่ือสารโดยตรง หรือจูงใจใหเ้กิดการตอบสนองจากลูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
 

การพฒันาการส่ือสารการตลาดทีม่ีประสิทธิผล 
สุวมิล แมน้จริง (2546) กล่าววา่ การติดต่อส่ือสารแบบครบวงจรจะเก่ียวขอ้งกบัการก าหนด

กลุ่มผูรั้บเป้าหมาย และการก าหนดรูปแบบการผสมผสานโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดใหเ้ขา้ได้
กบัความตอ้งการและการตอบสนองของผูรั้บเป้าหมาย ทุกวนัน้ีนกัการตลาดนิยมหนัมาให้
ความส าคญักบัการติดต่อส่ือสารในฐานะท่ีเป็นเคร่ืองมือในการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และ
ใหค้วามสนใจกบัการก าหนดกลุ่มผูรั้บเป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงเป็นกลุ่มเล็กๆ หรือเป็นรายบุคคล
รวมทั้งการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารท่ีทนัสมยัและสามารถส่ือสารไดส้องทาง การพฒันาการติดต่อ 
ส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพประกอบไปดว้ย 8 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
1. การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 

เร่ิมตน้ดว้ยการระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนอาจเป็นลูกคา้ในอนาคต ผูใ้ชปั้จจุบนัผูต้ดัสินใจ 
ผูมี้อิทธิพล ปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือสาธารณชนทัว่ไปหรือหากแบ่งตามพฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
จะเรียกวา่ผูซ้ื้อ 4 กลุ่ม คือ ผูใ้ชร้ายใหม่ ลูกคา้ท่ีมีความซ่ือสัตยต่์อตรา ลูกคา้ท่ีเปล่ียนไปซ้ือตราอ่ืน 
และลูกคา้ท่ีซ่ือสัตยต่์อตราอ่ืน กลุ่มเป้าหมายจะเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจวา่ควรจะส่ือสารอะไร 
กบัใคร เม่ือไหร่ ท่ีไหน และอยา่งไร 
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2.  การก าหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสาร 
หลงัจากก าหนดกลุ่มเป้าหมายแลว้ ตอ้งตดัสินใจวา่ตอ้งการใหเ้กิดการตอบสนองของผูรั้บ

รูปแบบใด ซ่ึงโดยปกติแลว้ ก็คือความพึงพอใจและการซ้ือผลิตภณัฑ ์แต่เน่ืองจากกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือมีความซบัซอ้นและหลายขั้นตอน ดงันั้นผูรั้บผดิชอบในการส่ือสารตอ้งรู้วา่
กลุ่มเป้าหมายอยูใ่นขั้นตอนใด เพื่อก าหนดวตัถุประสงคข์องการติดต่อส่ือสารท่ีแน่ชดัต่อไป 
3. การออกแบบข่าวสาร 

หลงัจากก าหนดวตัถุประสงคแ์ลว้ ตอ้งท าการออกแบบข่าวสารท่ีมีประสิทธิผลโดยเน้ือหา
ของข่าวสารตอ้งท าให้เกิดความใส่ใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) กระตุน้ใหเ้กิดความ
ตอ้งการ (Desire) และท าใหเ้กิดพฤติกรรม (Action) ตามทฤษฎี AIDA model การออกแบบข่าวสาร
ตอ้งตอบปัญหา 4 ขอ้คือ จะพูดอะไร พดูอยา่งไร แสดงออกมาเป็นสัญลกัษณ์อยา่งไรและใครควร
เป็นผูพ้ดู 
4. การเลือกช่องทางการส่ือสาร 

จะตอ้งเลือกช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพในการน าเสนอขอ้มูลต่างๆ ไปยงัผูรั้บเป้าหมาย ซ่ึง
ช่องทางในการติดต่อส่ือสารแบ่งเป็น 2 ประเภทคือ ช่องทางท่ีใชต้วับุคคล และช่องทางท่ีไม่ใชต้วั
บุคคล ช่องทางท่ีใชต้วับุคคล จะประกอบดว้ยบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป ท าการส่ือสารกนัแบบตวัต่อ
ตวั หรือกบักลุ่มบุคคล อาศยัตวับุคคลเป็นส่ือในการส่งขอ้มูลข่าวสารออกไปสามารถแบ่งช่องทาง
ประเภทน้ีเป็น 2 ลกัษณะคือ การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารแบบ 
“ปากต่อปาก” (Word of mouth หรือ buzz) ส่วนช่องทางท่ีไม่ใชบุ้คคลจะประกอบไปดว้ยการใชส่ื้อ 
(media) บรรยากาศ (atmosphere) และเหตุการณ์ (events) 
5. การก าหนดงบประมาณการส่ือสารการตลาด 

มีวธีิพื้นฐานในการก าหนด 4 วธีิ คือ 
1. ก าหนดตามความสามารถท่ีจ่ายได ้
2 .ก าหนดตามสัดส่วนของยอดขาย 
3. ก าหนดโดยเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั 
4. ก าหนดตามวตัถุประสงคแ์ละภารกิจ 

การก าหนดงบประมาณการส่ือสารการตลาด ข้ึนอยูก่บัวา่ใหน้ ้าหนกักบังบประมาณการ
ส่งเสริมการตลาดมากนอ้ยเพียงไรเม่ือเปรียบเทียบกบัส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ 
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6. การตดัสินใจเลือกส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
เม่ือก าหนดงบประมาณแลว้ จะตอ้งจดัสรรงบประมาณนั้นใหแ้ก่เคร่ืองมือส่งเสริม

การตลาด 5 ชนิด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นกังานขาย 
และการตลาดทางตรง โดยตอ้งมองหาวธีิการในการพฒันาส่วนประสมของการติดต่อส่ือสารใหมี้
ประสิทธิภาพสูงท่ีสุด การตดัสินใจ ในแต่ละกิจการจะให้ความส าคญักบักิจกรรมไม่เท่ากนั ซ่ึงการ
ตดัสินใจวา่จะเลือกใชส่้วนประสมใด หรือจดัสัดส่วนของกิจกรรมต่างๆอยา่งไรตอ้งพิจารณาถึง
คุณลกัษณะ  ดงัน้ี 
รูปแบบและลกัษณะกิจกรรมการส่ือสารการตลาด แยกตามเคร่ืองมือทั้ง5 ชนิด 
1) การโฆษณา (Advertising) 

เป็นวธีิการน าเสนอท่ีมีค่าใชจ่้าย โดยไม่ใชบุ้คคล เพื่อน าเสนอแนวคิด สินคา้ หรือบริการ 
โดยระบุผูใ้หก้ารสนบัสนุนอยา่งชดัเจน (Kotler, 2003) ฉตัยาพร เสมอใจ (2545) กล่าวถึงลกัษณะ
การโฆษณา วา่เป็นส่ือท่ีถูกเลือกใชใ้นอนัดบัตน้ๆในการติดต่อส่ือสาร โดยสามารถท าผา่นส่ือได้
หลายประเภทการแบ่งประเภทของการโฆษณามีดงัต่อไปน้ี 

1.1) การโฆษณาแบ่งตามผูบ้ริโภค (Target audience) 
- การโฆษณาเพื่อผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การโฆษณาเพื่อส่งข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคขั้น

สุดทา้ย 
- การโฆษณาเพื่อการคา้ ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายมุ่งให้

ข่าวสารไปยงัพอ่คา้ปลีกและพอ่คา้ส่ง เพื่อใหส้ั่งซ้ือสินคา้ของตนไปจ าหน่าย 
- การโฆษณาเพื่อกลุ่มอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีมุ่งใหข้่าวสารไปยงักลุ่ม

ผูใ้ชสิ้นคา้อุตสาหกรรม โดยเฉพาะผลิตภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม 
- การโฆษณาเพื่อกลุ่มวชิาชีพ ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีมุ่งใหข้่าวสารไปยงับุคคลใน

สาขาวชิาชีพต่างๆ เช่น แพทย ์สถาปนิก 
1.2) การโฆษณาแบ่งตามขอบเขตการครอบคลุม 

- การโฆษณาระดบันานาชาติ ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีกระจายข่าวสารครอบคลุม
หลายประเทศ โดยผา่ยส่ือวทิย ุโทรทศัน์ ผา่นดาวเทียมและนิตยสารท่ีพิมพเ์ผยแพร่หลาย
ประเทศ เป็นตน้ 

- การโฆษณาระดบัประเทศ ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งท่ีมีตวัแทนขาย
อยูท่ ัว่ประเทศท าการโฆษณาตราผลิตภณัฑบ์างตราใหเ้ป็นท่ีรู้จกัโดยอาศยัส่ือต่างๆ ท่ีเขา้ถึง 

- การโฆษณาระดบัภูมิภาค ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายท าการ
โฆษณาผา่นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงจ ากดัเฉพาะอยูใ่นภูมิภาคนั้นๆ 
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- การโฆษณาระดบัทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ การโฆษณาร้านคา้ปลีกหรือบริษทัหา้งร้านต่าง 
ๆ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ท่ีร้านหรือหา้งของตนซ่ึงมีสินคา้จ าหน่าย 
1.3) การโฆษณาแบ่งตามส่ือโฆษณา (Types of media) 

- ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร จดหมายตรง สมุดหนา้
เหลือง โบร์ชวัร์ 

- ส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจายเสียง ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ 
- ส่ือโฆษณานอกสถานท่ี ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณากลางแจง้ 
- ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย ์โทรศพัท ์อินเทอร์เน็ต 

ส่ือโฆษณา ณ แหล่งซ้ือ ฯลฯ 
2) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 

Kotler (2003) กล่าววา่ การส่งเสริมการขายเป็นหวัใจส าคญัของกลยทุธ์รณรงคท์าง
การตลาด ประกอบดว้ยเคร่ืองมือท่ีใหส่ิ้งจูงใจระยะสั้นเพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภคหรือร้านคา้ใหซ้ื้อสินคา้
และบริการมากข้ึน รวดเร็วข้ึน จุดท่ีแตกต่างจากการโฆษณาคือ การโฆษณาน าเสนอเหตุผลเพื่อ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่การส่งเสริมการตลาดมอบส่ิงจูงใจในการซ้ือสินคา้ และการส่งเสริมการขาย
จะมีประสิทธิภาพมากข้ึน ถา้ใชร่้วมกบัการโฆษณา 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2545) กล่าววา่ การส่งเสริมการขาย เป็นการใหส่ิ้งจูงใจพิเศษ สามารถ
แบ่งการส่งเสริมการขายเป็น 3 รูปแบบ คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งท่ีลูกคา้ การส่งเสริมการขายท่ี
มุ่งท่ีคนกลาง และการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งท่ีพนกังานขาย ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ีจะขอเนน้
รายละเอียดท่ีการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งท่ีลูกคา้ สามารถท ากิจกรรมไดห้ลายวธีิ ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือ
ต่างๆ ซ่ึงพอจะสรุปถึงลกัษณะการน ามาใชด้งัน้ี 

2.1) ของแถม (Premiums/Gifts) คือผลิตภณัฑ์รายการใดรายการหน่ึงท่ีเสนอใหแ้ก่ผูซ้ื้อโดย
ไม่คิดมูลค่า หรือใหฟ้รี เพื่อเป็นส่ิงจูงใจใหซ้ื้อสินคา้ มีหลายลกัษณะเช่น บรรจุของแถมไวใ้นกล่อง
หรือติดกบักล่องสินคา้ ใชว้ธีิจดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ท่ีส่งหลกัฐานการซ้ือสินคา้โดยทางไปรษณีย ์
ของแถม ณ จุดซ้ือ และขอแถมอยา่งต่อเน่ือง เป็นตน้ 

2.2) สินคา้ตวัอยา่ง/ทดลองใชฟ้รี (Sampling/Free trial) Sampling คือสินคา้หรือบริการท่ี
มอบใหโ้ดยไม่คิดมูลค่า โดยจดัส่งใหถึ้งบา้น ส่งทางไปรษณีย ์แจกภายในร้านคา้ ควบไปกบัสินคา้
อ่ืน หรือน าเสนอในโฆษณา เป็นการใหผ้ลิตภณัฑ์แก่ลูกคา้เพื่อน าไปทดลองใชโ้ดยไม่คิดมูลค่า 
หรือตอ้งเสียเงินเพิ่มเติมเพียงเล็กนอ้ย Free Trial เป็นการเชิญชวนใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองใช้
สินคา้ โดยหวงัวา่จะขายสินคา้ไดใ้นอนาคต 
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2.3) คูปอง (Coupons) เป็นเอกสารรับรองสิทธิแก่ผูซ้ื้อสินคา้ในราคาพิเศษ โดยอาจจดัส่ง
ทางไปรษณีย ์แนบไปกบัสินคา้อ่ืน หรือเป็นส่วนหน่ึงของโฆษณาทางหนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร 
มอบใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเพื่อน าไปใชป้ระโยชน์ตามขอ้เสนอต่าง ๆ ท่ีระบุไวเ้ช่น การใหส่้วนลดเม่ือ
น าไปซ้ือผลิตภณัฑ์ 

2.4) การชิงรางวลั (Prizes, Contests, Sweepstakes, Games) Prizes เป็นการใหร้างวลัโดยให้
โอกาสท่ีจะไดรั้บเงินสด การเดินทางท่องเท่ียว หรือสินคา้ Contests เป็นการแข่งขนัและให้
คณะกรรมการตดัสินหาผูช้นะ Sweepstakes เป็นการจบัฉลากชิงโชค และGames เป็นการใหลู้กคา้
ไดร่้วมกิจกรรมบางอยา่งทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้ 

2.5) คืนก าไร (Cash refund offers/Rebates) เป็นการขอลดราคาสินคา้ภายหลงัจากการซ้ือ 
ไม่ใช่ลดราคาสินคา้ในทนัที โดยผูซ้ื้อตอ้งส่งหลกัฐานยนืยนัการซ้ือไปยงัผูผ้ลิตเพื่อขอคืนเงินสด 

2.6) โปรแกรมเพิ่มความถ่ี (Frequency program) เป็นโปรแกรมมอบรางวลัแก่ลูกคา้ท่ีซ้ือ
บ่อย หรือมีปริมาณการซ้ือสูง 

2.7) ขายควบ (Price packs/Conts-off deals) เป็นเง่ือนไขท่ีเสนอใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ในราคา
พิเศษ โดยระบุเง่ือนไขไวบ้นสลาก หรือบรรจุภณัฑ ์Reduced-Price Pack เป็นการขายสินคา้ชนิด
เดียวกนัในราคาพิเศษ (เช่น ซ้ือ 2 ช้ินในราคา 1 ช้ิน) Banded Pack เป็นการขายควบสินคา้ 2 
ประเภทท่ีเก่ียวขอ้งกนั (เช่น แปรงสีฟันขายคู่กบัยาสีฟัน) 

2.8) รับประกนั (Product warranties) เป็นการรับประกนัโดยผูข้ายวา่สินคา้จะท างานได้
ตามท่ีระบุ ภายในระยะเวลาท่ีก าหนด มิฉะนั้นผูข้ายตอ้งซ่อมแซมให ้หรืออาจจะตอ้งคืนเงิน 

2.9) ส่งเสริมการตลาดร่วมกนั (Tie-in promotions) สินคา้ 2 แบรนดห์รือ 2 บริษทั ท าการ
ส่งเสริมการตลาดร่วมกนั เช่น ใชคู้ปอง คืนก าไร หรือให้รางวลัร่วมกนัเพื่อจะไดมี้พลงัมากข้ึน 

2.10) ส่งเสริมการตลาดขา้มสินคา้ (Cross-Promotion) ใชสิ้นคา้ชนิดหน่ึงช่วยโฆษณาให้
สินคา้อีกชนิดหน่ึงท่ีมิไดแ้ข่งขนักนั 

2.11) การตกแต่งจุดขาย และการสาธิต (Point-of-purchase (POP) Displays and 
demonstrations) เป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน ณ จุดขายสินคา้ 
3) การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 

Kotler (2003) กล่าววา่ การประชาสัมพนัธ์ เป็นกิจกรรมการตลาดท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
เสริมสร้างหรือปกป้องภาพพจน์ท่ีดีของบริษทัหรือของสินคา้ เป็นส่วนประสมการตลาดท่ีมกัจะถูก
มองขา้ม แต่บริษทัท่ีชาญฉลาดจะมีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัสาธารณชนกลุ่มต่างๆ โดยมกัจะ
ตั้งฝ่ายประชาสัมพนัธ์ท าหนา้ท่ีตรวจสอบทศันคติของสาธารณชนท่ีมีต่อบริษทัอยูต่ลอดเวลา 
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ฉตัยาพร เสมอใจ (2545) กล่าววา่ การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความ
เช่ือถือไดม้ากเพราะไม่ตอ้งเสียเงินซ้ือส่ือ 

3.1) หนา้ท่ีของฝ่ายประชาสัมพนัธ์ สรุปเป็นหวัขอ้ไดด้งัน้ี 
- ส่ือมวลชนสัมพนัธ์ (Press relations) น าเสนอข่าวสารขอ้มูลเก่ียวกบัองคก์รใน

เชิงบวก 
- ประชาสัมพนัธ์สินคา้ (Product publicity) ใหข้่าวสารขอ้มูลเก่ียวขอ้งกบัสินคา้

โดยตรง 
- ส่ือสารองคก์ร (Corporate communication) สร้างความเขา้ใจท่ีดีเก่ียวกบัองคก์ร

โดยผา่นการส่ือสารภายในและภายนอกองคก์ร 
- ประสานงาน (Lobbying) ประสานงานกบัผูอ้อกกฎหมายหรือเจา้หนา้ท่ีของรัฐ

เพื่อสนบัสนุน หรือขดัขวางการออกกฎหมาย 
- ใหค้  าปรึกษา (Counseling) ใหค้  าปรึกษาแก่ฝ่ายบริหารในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ประเด็นและจุดยนืท่ีเด่นชดัของบริษทั ทั้งในช่วงเวลาปกติและในช่วงวกิฤต 
3.2) ลกัษณะของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์การตลาด มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

- ส่ิงพิมพ ์(Publications) เป็นการเผยแพร่ต่อสาธารณชนโดยใชส่ิ้งพิมพเ์ขา้สู่
กลุ่มเป้าหมาย เช่น รายงานประจ าปี โบรชวัร์ บทความ จดหมายข่าว นิตยสารหรือใชว้สัดุ
บนัทึกเสียง 

- กิจกรรม (Events) เป็นการสร้างความสนใจแก่สินคา้โดยสร้างกิจกรรมรูปแบบ
ต่าง ๆ เช่น การจดัประชุม การสัมมนา กิจกรรมนอกสถานท่ี งานแสดงสินคา้ นิทรรศการ 
การแข่งขนั งานครบรอบปี 

- ผูส้นบัสนุน (Sponsorships) บริษทัสามารถสร้างช่ือเสียงตราสินคา้ และช่ือเสียง
ของบริษทั โดยการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมกีฬา ศิลปวฒันธรรม และอ่ืนๆ 

- ข่าว (News) เป็นหนา้ท่ีส าคญัของฝ่ายประชาสัมพนัธ์คือ การสร้างข่าวท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อสินคา้ โดยการส่งข่าวใหส่ื้อมวลชนหรือจดัแถลงข่าว 

- สุนทรพจน์ (Speeches) การใหส้ัมภาษณ์ส่ือมวลชน หรือแสดงสุนทรพจน์ต่อ
สมาคมต่างๆ ของผูบ้ริหารเพื่อสร้างภาพพจน์ท่ีดีแก่บริษทั 

- กิจกรรมสาธารณประโยชน์ (Public-service activities)เป็นการเสียสละเงินและ
เวลาเพื่อสังคม 

- การสร้างเอกลกัษณ์ (Identity Media) เช่น โลโก ้สัญลกัษณ์ แบบฟอร์มจดหมาย 
นามบตัร ยนิูฟอร์ม 
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4) การขายโดยใชบุ้คคล (Personal selling) 
เพญ็ศรี เจริญวานิช (2541) กล่าววา่ การขายโดยใชบุ้คคลเป็นการน าเสนอขายดว้ยวาจากบั

ลูกคา้ท่ีมุ่งหวงัคนหน่ึงหรือหลายคน โดยมีลกัษณะเป็นการเผชิญหนา้ระหวา่งบุคคล ผูข้ายตอ้งใช้
ความสามารถในการจูงใจกลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดการซ้ือ โดยจะทราบถึงการตอบสนองของผูซ้ื้อ เช่น 
ดูจากสีหนา้ แววตา ความคิดเห็น ความพอใจ ไม่พอใจ และการตดัสินใจซ้ือ โดยกลุ่มลูกคา้จะเป็น
กลุ่มเล็กท่ีผูข้ายตอ้งเลือกมาอยา่งดีแลว้ 

Kotler (2003) กล่าววา่ การขายโดยบุคคล เป็นการติดต่อส่ือสารสองทาง เป็นการ
ติดต่อส่ือสารท่ีผา่นบุคคล คือผา่นระหวา่งพนกังานขายและลูกคา้แต่ละราย อาจมีการเผชิญหนา้กนั
ผา่นทางโทรศพัท ์ผา่นทางวีดีทศัน์ทางไกล (Video conference) หรืออาศยัการติดต่อส่ือสารในทาง
อ่ืน การขายโดยบุคคลค่อนขา้งมีประสิทธิภาพกวา่การโฆษณาโดยเฉพาะในสถานการณ์การขายท่ีมี
ความซบัซอ้น กิจการโดยส่วนใหญ่จ าเป็นตอ้งอาศยัพนกังานขาย และมองวา่พนกังานขายเป็น
เสมือนตวัแทนของกิจการ ถือวา่เป็นผูอ้ยูเ่บ้ืองหลงัและมีบทบาทส าคญัต่อ องคก์าร 

ดว้ยเหตุท่ีกล่าวขา้งตน้น้ี จึงควรมีการอบรมพนกังานขายใหเ้นน้การบริการท่ีดีและจ าช่ือ
ลูกคา้ใหไ้ด ้เพื่อลดการสูญเสียลูกคา้เก่าท่ีเกิดจากความไม่พอใจพนกังานขายท่ีใหบ้ริการหรือมี
มารยาทไม่ดี 

ภาระงานหลกัของพนกังานขาย คือเป็นผูรั้บค าสั่งซ้ือ ผูเ้สาะแสวงหาลูกคา้ใหม่ และผู ้
ออกไปท ากิจกรรมสนบัสนุนการขาย กิจการจะสามารถสร้างความส าเร็จไดน้ั้นเบ้ืองตน้จะตอ้ง
สร้างพนกังานขายและจดัการหน่วยงานขายอยา่งมีประสิทธิภาพขั้นตอนส าคญัของการขาย 7 
ขั้นตอนประกอบดว้ย 

- การแสวงหาลูกคา้และก าหนดคุณสมบติัของลูกคา้ (Prospecting and qualifying) 
- การเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ (Preapproach) 
- การเขา้พบลูกคา้ (Approach) 
- การเสนอขายและการสาธิต (Presentation and Demonstration) 
- การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handling Objections) 
- การปิดการขาย (Closing) 
- การติดตามผล (Follow-up) 

5) การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
Kotler (2003) กล่าววา่ การตลาดทางตรงเป็นการใชช่้องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภค เพื่อ

น าเสนอสินคา้และบริการโดยไม่ไดใ้ชค้นกลาง ช่องทางดงักล่าวประกอบดว้ยจดหมายตรง แคต
ตาล็อก การตลาดทางโทรศพัท ์โทรทศัน์แบบโตต้อบ ซุม้จ าหน่ายขนาดเล็ก Website และอุปกรณ์
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มือถือต่างๆ การตลาดทางตรงเป็นวธีิใหบ้ริการลูกคา้ท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตสูงมาก ลกัษณะเด่น
ของการตลาดทางตรงคือ ตอ้งสามารถวดัการตอบสนองจากลูกคา้ได ้ซ่ึงหมายถึง การสั่งซ้ือนัน่เอง 

อรชร มณีสงษ ์(2546) กล่าวอา้งอิงความหมายของค าวา่การตลาดทางตรงของสมาคม
การตลาดทางตรงประเทศสหรัฐอเมริกา ไดก้  าหนดไวว้า่ “การตลาดทางตรง หมายถึงระบบโตต้อบ
ทางการตลาดท่ีใชส่ื้อโฆษณาหน่ึงหรือมากกวา่หน่ึงส่ือ เพื่อใหเ้กิดผลท่ีวดัไดแ้ละ/หรือ เกิดการ
แลกเปล่ียน ณ สถานท่ีใดท่ีหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีจะถูกบนัทึกไวเ้ป็นหลกัฐานขอ้มูล” การใช้
การตลาดทางตรงสามารถเลือกใชส่ื้อต่างๆ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากมาย ซ่ึงสามารถจดัหมวดหมู่
ไดด้งัน้ี 

5.1) ใชจ้ดหมาย/ไปรษณียบตัร 
5.2) ใชแ้คต็ตาล็อก 
5.3) ใชโ้ทรศพัท ์
5.4) ใชอิ้นเทอร์เน็ต 
5.5) ใชส่ื้อขนานใหญ่ประเภทส่ือกระจายเสียง (โทรทศัน์ เคเบิ้ลทีว ีวทิย)ุ และส่ือส่ิงพิมพ ์
(หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร) 
5.6) ใชส่ื้ออ่ืนๆ เช่น ป้ายโฆษณากลางแจง้ 
 

การตลาดทางตรงแบบผสมผสาน (Integrated direct marketing) 
Kotler (2003) ใหค้วามเห็นวา่ ถึงแมก้ารตลาดทางตรงและออนไลน์มาร์เก็ตต้ิงจะไดรั้บ

ความนิยมก็ตาม แต่บริษทัจ านวนมากไม่ไดเ้ห็นวา่การตลาดทางตรงมีบทบาทส าคญัในส่วนประ
สมการส่ือสารการตลาด งบประมาณส่วนใหญ่จึงตกเป็นของฝ่ายโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
อยา่งไรก็ตามมีการเปล่ียนแปลงในหลายบริษทั ท่ียอมรับในความส าคญัของการส่ือสารการตลาด
แบบผสมผสาน จึงมีการจดัสรรงบประมาณไปยงัเคร่ืองมือส่ือสารแต่ละประเภท ซ่ึงเรียกการ
เปล่ียนแปลงดงักล่าวน้ีวา่ Integrated marketing communication (IMC) Integrated direct marketing 
(IDM) และ Maximarketing โดยเคร่ืองมือต่าง ๆ จะน ามาผสมผสานกนัในการวางแผนการส่ือสาร 
เพื่อใหเ้กิดมาการตอบสนองมากกวา่การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารเพียงอยา่งเดียว ฟิลลิป คอตเล่อร์ ได้
กล่าวอา้งถึง Eman Roman ซ่ึงไดก้ล่าววา่ วธีิการสร้างการตอบสนองโดยใชส่ื้อผสมผสานภายใต้
เง่ือนเวลาท่ีก าหนด สามารถเพิ่มการเขา้ถึงและผลกระทบ แนวคิดหลกัของเร่ืองน้ีคือ การน าเสนอ
ล าดบัของข่าวสารในเวลาท่ีก าหนด โดยคาดวา่จะสร้างยอดขายและก าไรไดม้ากกวา่ค่าใชจ่้ายท่ี
เกิดข้ึน มีสถิติท่ีกล่าวถึงคือการใชจ้ดหมายตรงอยา่งเดียว มกัจะไดรั้บการตอบสนองประมาณ 2% 
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เม่ือผสมกบัหมายเลขโทรศพัทใ์หลู้กคา้โทรฟรี การตอบสนองจะเพิ่มข้ึน 50-125% และถา้เพิ่มการ
ใชพ้นกังานท่ีมีความช านาญโทรออกหาลูกคา้ จะสามารถเพิ่มการตอบสนองไดอี้ก 500% 

 
การวดัผลการติดต่อส่ือสาร 

ภายหลงัจากการปฏิบติัแผนการส่งเสริมการตลาดแลว้ จะตอ้งมีการวดัผลโดยการสอบถาม
จากกลุ่มเป้าหมายวา่เขาไดเ้ห็นหรือไม่ จดจ าไดห้รือไม่ รู้สึกอยา่งไร ตอ้งเก็บรวบรวมการวดั
พฤติกรรมการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมาย เช่น มีคนซ้ือสินคา้ก่ีคน ชอบก่ีคน และพดูแนะน าคน
อ่ืนอีกก่ีคน 
 
การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร [Integrated Marketing Communication (IMC)] 
ความหมายของ IMC 

American Association of Advertising Agencies (AAAA)ไดพ้ฒันาค านิยามของ IMC ไวว้า่ 
คือ แนวความคิดของการวางแผนการติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีตะหนกัถึงคุณค่าเพิ่มท่ีมีอยูใ่น
แผนงานนั้น โดยการก าหนดกลยทุธ์ในการน าเอาหลกัการพื้นฐานของการติดต่อส่ือสารหลาย ๆ 
อยา่งเขา้ดว้ยกนั เช่น การโฆษณา การตอบสนองทางตรง การส่งเสริมการตลาด และการ
ประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ และเป็นการรวมเอาหลกัการพื้นฐานต่างๆ เหล่าน้ีเขา้ดว้ยกนัอยา่งชดัเจน 
ต่อเน่ือง และใหผ้ลกระทบของการติดต่อส่ือสารสูงท่ีสุด (Blythe, 2000 อา้งใน สุวมิล แมน้จริง, 
2545 , หนา้ 113 ) 

IMC คือ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารส่ือสารเพื่อ
การจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 

บริษทัอาจใชกิ้จกรรมส่งเสริมครบทุกเคร่ืองมือ ไม่วา่จะเป็นการประชาสัมพนัธ์ การจดั
กิจกรรมพิเศษ ใหส้ัมภาษณ์ ใชก้ารโฆษณา ท าการส่งเสริมการตลาด ร่วมกบัเคร่ืองมืออ่ืน ๆ โดยท่ี
การท าโฆษณาใชบ้ริษทั X การประชาสัมพนัธ์ใชบ้ริษทั Y การจดั บูท๊ใชบ้ริษทั Z การจดัการ
ประกวดใชบ้ริษทั A ในกรณีเช่นน้ีไม่ถือวา่เป็นการรวมพลงั ไม่เรียกวา่เป็นการส่ือสารใหส้อดคลอ้ง
กนั เพราะการน าเอาเคร่ืองมือหลายอยา่งมารวมพลงักนั แต่ไม่ไดอ้ยูภ่ายในแผนเดียวกนั ไม่อาจ
รับประกนัความเป็นหน่ึง (Oneness) ความเป็นทั้งส้ินทั้งปวง (Wholeness) ความกลมกลืนกนั 
(Harmony) และความสอดคลอ้งกนั (Coherent) ในแง่ของ IMC นั้น จะตอ้งเป็นแผนกลยทุธ์ท่ีเป็น
หน่ึงเดียว โดยมีผูเ้ช่ียวชาญท างานอยูภ่ายใตผู้ว้างแผนกลยทุธ์คนเดียว 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีธุรกิจตอ้งน ามาใชเ้น่ืองจากในปัจจุบนั 
ลูกคา้มีความสลบัซบัซอ้น มีความทนัสมยั และมีความรู้เพิ่มข้ึน ในขณะท่ีการแข่งขนัก็ทวคีวาม
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รุนแรงมากข้ึน ดงันั้น จึงจ าเป็นตอ้งหาวธีิการและเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารใหม่ ๆ มาใช ้รวมทั้ง
ตอ้งผสานเคร่ืองมือและวธีิการเขา้ดว้ยกนั IMC ช่วยใหข้่าวสารท่ีส่งออกไปมีความต่อเน่ือง 
สอดคลอ้งกนั และมีผลต่อยอดขายสูง ท าใหส้ามารถคิดไดค้รบทุกมุมท่ีจะส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
นอกจากน้ียงัท าใหเ้กิดความรับผดิชอบในการสร้างภาพพจน์สินคา้ ช่วยเพิ่มขีดความสามารถของ
บริษทัท่ีจะส่ือสารเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเหมาะสมดว้ยข่าวสารท่ีถูกตอ้งในเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม 
 
การเลือกเคร่ืองมือและวธีิในการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร(Integrated marketing 
communication tools) 

การเลือกเคร่ืองมือและวธีิการส่ือสารจะตอ้งพิจารณาวา่ในสถานการณ์ใดควรใชว้ธีิการ
ส่ือสารแบบใด ขอ้ความใด หรือมีการพิจารณาผูบ้ริโภควา่เป็นกลุ่มใด ควรใชว้ธีิการส่ือสารให้
เหมาะสมมากกวา่ท่ีจะใชอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึงเพราะความเคยชิน เคร่ืองมือและวธีิการส่ือสาร พิจารณา
เลือกใชไ้ดด้งัน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) ใชเ้ม่ือตอ้งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ ์ตอ้งการยึด 
ต าแหน่งครองใจสินคา้ ใชส้ร้างความรู้จกั ความทรงจ า เตือนความทรงจ า 

2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ใชเ้ม่ือสินคา้มีความซบัซอ้น 
3) การส่งเสริมการตลาด (Sales promotion) ใชเ้ม่ือสินคา้ไม่แตกต่างตอ้งการเร่งยอดขาย 
4) การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์วา่เหนือกวา่คู่แข่ง 
5) การตลาดทางตรง (Direct marketing) ใชเ้ม่ือมีฐานขอ้มูลท่ีดีพอตอ้งการสร้างตลาดท่ีมี 

วามเป็นส่วนตวั ใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ติดตามผล ใชเ้ตือนความทรงจ า การตลาดทางตรงควรใชร่้วมกบั
ขอ้เสนอพิเศษ เช่น ส่งโบรชวัร์เพื่อแนะน าและแนบคูปองลดราคาพิเศษไปดว้ย 

6) การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ (Event marketing) ใชเ้ม่ือตอ้งการดึงคนใหเ้ขา้มามี 
ส่วนร่วมมากๆ ประกอบดว้ย 1) การจดัการประกวด (Contest) 2) การจดัการแข่งขนั (Competition)  

3) การฉลอง (Celebration) 4) การเปิดตวัสินคา้ใหม่ (Launching) ใชเ้พื่อสร้างภาพลกัษณ์ 
ใชเ้ป็นพยานของจุดขาย เช่น ฉลองครบรอบ 30 ปี ส่ือความหมายวา่มีความสามารถเพียงพอจึงอยูไ่ด้
ถึง 30 ปี 

7) การจดัแสดงสินคา้ (Display) ใชดึ้งผูบ้ริโภคเขา้มา ณ จุดซ้ือ เป็นเคร่ืองมือตอกย  ้าจุดขาย  
เพื่อเสริมการส่ือสารเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด โดยใชว้ธีิการจดัวสัดุ ณ จุดซ้ือ (Point-of 
Purchase Display) หรือ การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน (In-Store Promotion) เป็นการน าเอาสินคา้
มาแสดงท่ีบูธ ชั้นแสดงสินคา้หรืออ่ืนๆ โดยมีการวางแผนอยา่งเป็นระบบเพื่อผลต่อยอดขายสินคา้ 
เหมาะกบัสินคา้ท่ีไม่มีการตดัสินใจซ้ือล่วงหนา้ มกัตดัสินใจ ณ จุดซ้ือ 
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8) การสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้มาแลว้ (Testimonial) ใชเ้ม่ือเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
ยงัลงัเลเพราะยงัไม่มีคนใชม้ากนกั โดยน าคนท่ีมีช่ือเสียงและเป็นลูกคา้ของเรามาสัมภาษณ์ 

9) การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demonstration Center)ส าหรับสินคา้ใชย้าก 
10) สัมมนา (Seminar) จดัเม่ือตอ้งการใหค้วามรู้ 
11) การจดันิทรรศการ (Exhibition) จดัเม่ือตอ้งการดึงคนใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมมาก ๆ 
12) การสัมภาษณ์บุคคลท่ีมีอ านาจ (Authority interview) เป็นสินคา้ท่ีตอ้งการความคิดเห็ง 

ของบุคคลอ่ืนช่วย ไม่กลา้ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
13) อ่ืนๆ (Other) ยงัมีเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่างๆ อีกมากมายเพราะความคิดทางใหม่ๆ  

เกิดข้ึนอยูเ่สมอ เช่น การจดัโชวรู์ม (Showroom) การจดัศูนยฝึ์กอบรม(Training center) การใช้
พนกังาน (Employee) การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 
การใชป้้ายต่างๆ (Signage) การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็คทรอนิคส์ (Internet) การใช้
ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) คู่มือ (Manual) ฯลฯ 
 
ลกัษณะการวางแผนกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด 

เสรี วงษม์ณฑา (2547) กล่าววา่ กิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดตอ้งเป็นการวางแผน
แบบขยายผลหลายแนว (Multidimensional) ทั้งแนวยาว (Longitudinal) แนวกวา้ง (Horizontal) และ
แนวลึก (Vertical) กล่าวคือ 

1) การวางแผนแนวยาว เป็นการวางแผนระยะยาวและท าใหต่้อเน่ือง 
2) การวางแผนแนวกวา้ง คือการท าหลายอยา่งพร้อมกนั เช่นทั้งการโฆษณา การ 

ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการตลาด การจดัโชวรู์ม อาจตอ้งมีการท าศูนยฝึ์กอบรม 
3) การวางแผนแนวลึก คือการใหข้อ้มูลในส่วนของรายละเอียดใหม้ากข้ึนเช่น ในการท า 

ศูนยฝึ์กอบรม อาจตอ้งมีการจดัทวัร์ใหส่ื้อมวลชนไดเ้ยีย่มชม เพื่อใหส่ื้อมวลชนน าไปเผยแพร่ อาจ
ตอ้งเชิญนกัข่าวมาเพื่อใหส้ัมภาษณ์ 

นอกจากน้ี การวางแผนการจดักิจกรรม ควรมีการการวางแผนแบบวงกลม (Circular 
planning) หมายถึง การท ากิจกรรมจะตอ้งมีความเก่ียวขอ้งกนัของแต่ละเคร่ืองมือเช่น ท ากิจกรรมน้ี
แลว้จะตอ้งท ากิจกรรมอ่ืนๆ พร้อมๆ กนัไป ตวัอยา่งการวางแผนแบบวงกลม เร่ิมตน้ดว้ยการตลาด
โดยการจดักิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) ถา้จดักิจกรรมข้ึนมา 1 กิจกรรม จะตอ้งท ากิจกรรมท่ี
น่าสนใจโดยการท าร่วมกบัการจดัแถลงข่าว (Press Conference) ถา้ในการจดักิจกรรมพิเศษมีบุคคล
เป็นคนดงั จึงใชว้ธีิการสัมภาษณ์บุคคลพิเศษ (Executive Interview) เผยแพร่ในนิตยสารท่ีมีความ
สอดคลอ้งกบับุคคลนั้น ในขณะเดียวกนัก็ท าการส่งปฏิทินข่าวออกไปเพื่อใหส่ื้อต่างๆ มาร่วมใน
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เหตุการณ์ เสร็จจากการจดักิจกรรมพิเศษแลว้ท าการส่งภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบังานใหน้อกจากน้ียงัท า
การเชิญรายการวทิยมุาถ่ายทอดสด ในวนัรุ่งข้ึนท าการซ้ือข่าวธุรกิจ (Business News) เพื่อใหข้่าว
กระจายมากข้ึน ในส่วนของลูกคา้ซ่ึงเป็นคนส าคญั ในวนัรุ่งข้ึนท าการซ้ือโฆษณาเพื่อขอบคุณ 
(Thank you ads) ผูค้นท่ีมาในงานท่ีมีช่ือเสียง และเพื่อใหก้ารเผยแพร่ข่าวเป็นประโยชน์กบับริษทั 
ท าการซ้ือพื้นท่ีส่ือส่ิงพิมพอี์กหน่ึงหนา้เพื่อลงโฆษณาดว้ยรูปภาพ (Pictorial ads) จะเห็นไดว้า่ การ
จดักิจกรรมพิเศษเพียงกิจกรรมเดียว แต่ท าให้เกิดผลกระทบเกิดกิจกรรม อ่ืนๆอีกมากมาย 

 
กิจกรรมทางการตลาด (Event marketing) 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค า (2545) ใหค้วามหมายของกิจกรรมทางการตลาดวา่ การท ากิจกรรม
ทางการตลาด หมายถึง การใชกิ้จกรรมหรือเหตุการณ์พิเศษ เป็นส่ือกลางในการสร้างความสนใจ 

เสรี วงษม์ณฑา (2547) กล่าวถึง “กิจกรรมทางการตลาด หรือการตลาดเชิงกิจกรรม” วา่เป็น
วธีิท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ ช่ืนชมพอใจสินคา้ และหลายๆ คร้ังมกัจะเขา้มามีส่วนร่วมใน
กิจกรรมท่ีท าใหสิ้นคา้ขายได ้ปัจจุบนัเป็นท่ีนิยมมากข้ึนเพราะวา่เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีสามารถ
จูงใจใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมได ้สามารถวดัผลไดด้ว้ยจ านวนของผูท่ี้เขา้มาร่วมกิจกรรมและ
สนใจติดตามกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน 

ลกัษณะของกิจกรรมทางการตลาด 
1) การจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีนิยมท ากนัคือ 

1.1) กิจกรรมพิเศษท่ีจดัข้ึนเอง (Special Event Organization) เป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนดว้ย 
ความริเร่ิมของบริษทัเอง เพื่อท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บับริษทัหรือตอกย  ้าจุดขายของสินคา้ 

1.2) เป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมพิเศษท่ีมีผูอ่ื้นจดัข้ึน (Special Event Sponsorship) เป็นเร่ืองที 
น่าสนใจส าหรับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เช่น เป็นผูอุ้ปถมัภใ์นการแข่งขนักีฬา ใหก้ารสนบัสนุนการ
จดันิทรรศการ เป็นผูอุ้ปถมัภก์ารแสดงคอนเสิร์ต 

1.3) การเขา้ไปมีส่วนร่วมกบักิจกรรมท่ีผูอ่ื้นท าอยูก่่อนแลว้ และมีความน่าสนใจ โดย 
กิจกรรมนั้นเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคอยูแ่ลว้ บริษทัไม่ไดท้  าเพียงคนเดียวเพราะมีหลายสินคา้ร่วมกนั
ออกค่าใชจ่้ายท าใหง้านยิง่ใหญ่ เช่น การใหก้ารสนบัสนุนงานประเพณีประจ าจงัหวดั 

1.4) การสนบัสนุนกิจกรรมพิเศษอยา่งใดอยา่งหน่ึง เป็นกิจกรรมท่ีมีอยูถ่าวรเป็นรายวนั  
รายสัปดาห์ รายเดือน รายปี ทุกคร้ังท่ีมีกิจกรรมดงักล่าวจะมีการประกาศใหเ้ป็นท่ีรับรู้วา่สินคา้ใด
เป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมในช่วงนั้น เป็นการสร้างความถ่ีในการพบเห็นสินคา้ท่ีมีความต่อเน่ือง และ
ตอกย  ้าจุดขายของสินคา้ เช่น ฟิลม์สีขอเป็นผูม้อบรางวลัใหก้บันางงามขวญัใจช่างภาพ 
2) การจดักิจกรรมทางการตลาดแบ่งตามลกัษณะความเก่ียวขอ้ง 3 ประเภทใหญ่ คือ 
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2.1) กิจกรรมทางการตลาดท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ 
2.2) กิจกรรมทางการตลาดท่ีเก่ียวกบัองคก์ร 
2.3) กิจกรรมทางการตลาดท่ีเก่ียวกบัชุมชน 

3) การเลือกท ากิจกรรมทางการตลาดมีวธีิการตดัสินใจโดยพิจารณาจากปัจจยัหลกัท่ีส าคญั 
ดงัต่อไปน้ี 

3.1) กิจกรรมตอ้งมีความชดัเจนและมีความหมายมากพอกบัสินคา้หรือองคก์ร ทั้งน้ีเนน้ 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งกิจกรรมกบัประโยชน์ของสินคา้เป็นส าคญั 

3.2) กิจกรรมตอ้งไม่ท าให้ตราสินคา้เสียเอกลกัษณ์ 
3.3) กิจกรรมตอ้งโนม้นา้ว ดึงดูด และกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้

เป็นอยา่งดี 
3.4) กิจกรรมตอ้งมีคุณค่าในความเป็นข่าว และอยูใ่นกระแสความสนใจของส่ือมวลชน 
3.5) กิจกรรมตอ้งสามารถท าหนา้ท่ีผสมผสานความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบการส่ือสาร 

การตลาดเขา้ดว้ยกนัไดอ้ยา่งเหมาะสมกลมกลืนเพื่อสนบัสนุนกิจกรรมเคร่ืองมือ และวตัถุประสงค์
การตลาดของสินคา้หรือองคก์รอยา่งสอดคลอ้งกนั 
4) ลกัษณะของกิจกรรมทางการตลาด ท่ีอาจจะจดัข้ึนไดมี้ดงัน้ี 

4.1) การจดัประกวด (Contest) เช่น ประกวดเรียงความ ประกวดภาพถ่าย ประกวดสุนขั  
ประกวดตน้ไม ้ประกวดผลไม ้

4.2) การจดัแข่งขนั (Competition) เช่น การแข่งขนักีฬา การแข่งแรลล่ี การแข่งรถ 
4.3) การจดังานฉลอง (Celebration) เช่น ฉลองครบรอบปี ฉลองรางวลั ฉลองยอดขาย 
4.4) การจดังานเปิดตวัสินคา้ (Product launching presentation) จดัเม่ือมีการออกสินคา้ใหม่  

เป็นการแจง้ข่าวใหผู้บ้ริโภครับรู้ 
4.5) การจดังานมอบรางวลั (Award day) เช่น การแจกรางวลัยอดนกัขาย รางวลัพนกังาน 

ดีเด่น รางวลัพนกังานอยูน่าน การแจกรางวลัตุก๊ตาทอง 
4.6) การจดังานขอบคุณ (Thank you party) เช่น การขอบคุณส่ือมวลชน การขอบคุณลูกคา้ 
4.7) การจดังานสัมมนา (Seminar or conference) เช่น การสัมมนาตวัแทนขาย การสัมมนา 

พนกังานขาย 
4.8) การจดันิทรรศการหรือแสดงสินคา้ (Exhibition and trade show) เพื่อแสดงสินคา้ใหม่  

เพื่อแสดงความกา้วหนา้ของธุรกิจหรืออุตสาหกรรม 
4.9) การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales promotion activity)แทนท่ีจะเป็นการลด แลก  



 

31 

แจก แถม อาจมีการสาธิตหรือการแสดงบนเวทีดว้ย เช่น การจดั Food Fair แลว้มีการสาธิตการ
ท าอาหาร การแข่งขนั และการเล่นเกมส์ดว้ย หรือตวัอยา่งการขายสินคา้เพื่อส่ิงแวดลอ้ม จดัใหมี้การ
แข่งขนัการตอบปัญหาอยูภ่ายในบริเวณท่ีมีการน าสินคา้มาขายลดราคาดว้ย 

4.10) การจดัการแสดงพิเศษ (Entertainment) เช่น การจดัคอนเสิร์ต การจดัละครการกุศล  
การจดัแสดงกายกรรม 

4.11) การจดัวนัเปิดกิจการ (Grand opening) เช่น การจดัท าบุญเล้ียงพระ การเปิดใหเ้ขา้ชม 
ฟรี การเปิดใชบ้ริการฟรี การเปิดใหส่ื้อมวลชนเขา้ใชบ้ริการฟรี 

4.12) วนัประชุมใหญ่ประจ าปี (Grand meeting) หลายบริษทัท าเป็นประจ าทุกปีเพื่อสร้าง 
ขวญัก าลงัใจใหก้บัพนกังาน และยงัเป็นการประกาศความยิง่ใหญ่ของธุรกิจอีกดว้ย เช่น การชุมนุม
ประจ าปีของบริษทัประกนั 
5) หลกัการท ากิจกรรมทางการตลาดใหไ้ดผ้ล 

การท ากิจกรรมทางการตลาดในฐานะเป็นเคร่ืองมือส่ือสารนั้นตอ้งยดึหลกัใหกิ้จกรรม
ดงักล่าวไดรั้บการเผยแพร่สู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดก้วา้งขวางท่ีสุดและตอ้งใหก้ารส่ือสารนั้น
เพิ่มการเป็นท่ีรู้จกัใหก้บัสินคา้และธุรกิจ ถา้เป็นไปไดต้อ้งใหก้ลุ่มเป้าหมายและส่ือมวลชนเขา้
มาร่วมในกิจกรรมมาก ๆ ถา้มีพฤติกรรมการซ้ือ ก็ตอ้งหาทางใหเ้กิดข้ึนใหไ้ด ้ซ่ึงหลกัในการท า
กิจกรรมทางการตลาดใหไ้ดผ้ลตอ้งยดึหลกัดงัต่อไปน้ี 

5.1) แปลก คือ กิจกรรมตอ้งมีลกัษณะพิเศษไม่ซ ้ าใคร 
5.2) ใหม่ คือ ถา้เป็นกิจกรรมคร้ังแรกในเมืองไทยไดย้ิง่ดี 
5.3) ใหญ่ คือ ควรเป็นกิจกรรมท่ียิง่ใหญ่ มีความส าคญั มีคนมาร่วมงานมากมาย 
5.4) ดงั คือ ตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรับรู้ 
5.5) ช่ืองานควรมีช่ือสินคา้หรือช่ือบริษทัอยูด่ว้ย 
5.6) เคร่ืองหมายของงาน ตอ้งมีความเก่ียวพนักบัเคร่ืองหมายของตราสินคา้ 
5.7) ของใชใ้นงาน ควรมีตราสินคา้ปรากฏอยูด่ว้ย เช่น หมวก เส้ือยดื ลูกโป่ง 
5.8) การจดัฉากควรมีป้ายช่ือสินคา้หรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ 
5.9) ตอ้งคิดกิจกรรมท่ีเป็นท่ีน่าสนใจของกลุ่มเป้าหมาย และส่ือมวลชน 
5.10) ตอ้งเชิญส่ือมวลชนมาร่วมงาน เพื่อใหมี้ข่าวเผยแพร่ หลงัจากท่ีจดักิจกรรมไปแลว้ 
 
5.11) การเผยแพร่ข่าวอาจตอ้งมีการซ้ือส่ือ ถา้ไม่แน่ใจในการเผยแพร่ข่าวฟรี เช่นการซ้ือ 

ข่าวสังคมธุรกิจทางโทรทศัน์ การซ้ือพื้นท่ีข่าวเพื่อเผยแพร่กิจกรรม 
5.12) ควรจะมีตวัสัญลกัษณ์ (Mascot) ประจ างาน 
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5.13) ควรมีการประดบัประดาบริเวณงานใหมี้จุดเด่น คึกคกั สะดุดตาและเป็นท่ีน่าสนใจ 
5.14) อาจตอ้งมีขอ้เสนอพิเศษและการส่งเสริมการขายดว้ยเพื่อเป็นจุดดึงดูดใหมี้ผูร่้วมงาน 

มากข้ึน 
5.15) ตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์เสริม ทั้งช่วงก่อนวนัมีงาน และหลงัจากวนัท่ีงานจบส้ินไป 

แลว้ 
5.16) การจดักิจกรรมพิเศษตอ้งใชร่้วมกบักลยทุธ์การตลาด โดยพยายามคิดวา่การท า 

กิจกรรมดงักล่าวนั้นจะสามารถน าเร่ืองท่ีเกิดข้ึน ไปประชาสัมพนัธ์ต่ออยา่งไรและหาทางขยายผล
ต่อ 
 
3. โรคไข้หวดัใหญ่ 

โรคไขห้วดัใหญ่เป็นการติดเช้ือไวรัสท่ีระบบทางเดินหายใจแบบเฉียบพลนั โดยมีลกัษณะ

ทางคลินิกท่ีส าคญัคือ มีไขสู้งแบบทนัทีทนัใด ปวดศีรษะ ปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ อ่อนเพลีย ไขห้วดั

ใหญ่เป็นโรคท่ีส าคญัท่ีสุดโรคหน่ึงในกลุ่มโรคติดเช้ืออุบติัใหม่และโรคติดเช้ืออุบติัซ ้ า เน่ืองจากเกิด

การระบาดใหญ่ทัว่โลก (Pandemic) มาแลว้หลายคร้ัง แต่ละคร้ังเกิดข้ึนอยา่งกวา้งขวางเกือบทุก

ทวปี ท าใหมี้ผูป่้วยและเสียชีวตินบัลา้นคน 

สาเหตุเกิดจากเช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ซ่ึงมี 3 ชนิด (type) คือ A, B และ C ไวรัสชนิด A เป็น

ชนิดท่ีท าใหเ้กิดการระบาดอยา่งกวา้งขวางทัว่โลก ไวรัสชนิด B ท าใหเ้กิดการระบาดในพื้นท่ีระดบั

ภูมิภาค ส่วนชนิด C มกัเป็นการติดเช้ือท่ีแสดงอาการอยา่งอ่อนหรือไม่แสดงอาการ และไม่ท าให้

เกิดการระบาด 

ปัจจุบนัสามารถพบ hemagglutinin (H) ท่ีแตกต่างกนัถึง 15 ชนิด และ neuraminidase (N) 9 

ชนิดของไวรัสชนิด A แต่มีเพียง H1N1 และ H3N2 ท่ีพบติดเช้ือในคนบ่อย เน่ืองจากการ

เปล่ียนแปลงของแอนติเจนท่ีเกิดไดบ้่อยท าใหมี้เช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ๆเกิดข้ึนต่าง

สถานท่ีและต่างระยะเวลา ดงันั้นจึงตอ้งมีระบบการเรียกช่ือเพื่อป้องกนัความสับสน คณะ

ผูเ้ช่ียวชาญไดก้ าหนดใหเ้รียกช่ือเช้ือไขห้วดัใหญ่ตามหลกัสากลทัว่โลกดงัน้ี ชนิดไวรัส/ช่ือเมือง

หรือประเทศท่ีพบเช้ือ/ล าดบัสายพนัธ์ุท่ีพบในปีนั้น/ปี ค.ศ.ท่ีแยกเช้ือได/้ชนิดยอ่ยของ H และ N เช่น 

A/Sydney/5/97(H3N2), A/Victoria/3/75/(H3N2) 
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การศึกษาดา้นนิเวศวทิยาบ่งช้ีวา่เช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ของสัตวเ์ล้ียงลูกดว้ยนมมีก าเนิดมา

จากเช้ือไขห้วดัใหญ่ของสัตวต์ระกลูนก (Avian influenza virus) สัตวน์กน ้า (aquatic bird) เป็น

แหล่งรังโรค (reservoir) เช้ือไวรัสสามารถแบ่งตวัไดใ้นล าไส้ของสัตวป์ระเภทเป็ดป่า (wild duck) 

โดยไม่ท าใหส้ัตวเ์กิดอาการ สัตวเ์หล่าน้ีขบัถ่ายเช้ือไวรัสจ านวนมากออกมาพร้อมอุจจาระ ในแต่ละ

ปีจะมีลูกนกเป็ดน ้าจ  านวนมากเกิดข้ึนทัว่โลกลูกนกเหล่าน้ีไดรั้บเช้ือไวรัสท่ีอยูใ่นน ้า เม่ือลูก

นกเป็ดน ้าโตข้ึนก็จะยา้ยถ่ินและแพร่กระ จายเช้ือไวรัสไปอยา่งกวา้งขวาง 

วธีิการติดต่อเช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ติดต่อทางการหายใจ โดยจะไดรั้บเช้ือท่ีออกมาปนเป้ือน

อยูใ่นอากาศเม่ือผูป่้วยไอ จาม หรือพูด ในพื้นท่ีท่ีมีคนอยูร่วมกนัหนาแน่น เช่น โรงเรียน โรงงาน 

การแพร่เช้ือจะเกิดไดม้าก นอกจากน้ีการแพร่เช้ืออาจเกิดโดยการสัมผสัฝอยละอองน ้ามูก น ้าลาย

ของผูป่้วย (Droplet transmission) จากมือท่ีสัมผสักบัพื้นผวิท่ีมีเช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ แลว้ใชมื้อ

สัมผสัท่ีจมูกและปาก ระยะฟัดตวั ประมาณ 1-3 วนั 

ระยะติดต่อผูป่้วยสามารถแพร่เช้ือไวรัสไขห้วดัใหญ่ตั้งแต่ 1 วนัก่อนมีอาการและจะแพร่

เช้ือต่อไปอีก 3-5 วนัหลงัมีอาการในผูใ้หญ่ ส่วนในเด็กอาจแพร่เช้ือไดน้านกวา่ 7 วนั ผูท่ี้ไดรั้บเช้ือ

ไวรัสไขห้วดัใหญ่แต่ไม่มีอาการก็สามารถแพร่เช้ือในช่วงเวลานั้นไดเ้ช่นกนั 

อาการจะเร่ิมหลงัไดรั้บเช้ือ 1-4 วนั ผูป่้วยจะมีไขแ้บบทนัทีทนัใด (ในผูใ้หญ่ ส่วนในเด็ก

มกัจะสูงกวา่น้ี) ปวดศีรษะ หนาวสั่น ปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ อ่อนเพลียมาก และอาจพบอาการคดัจมูก 

เจบ็คอ ถา้ป่วยเป็นระยะเวลานานอาจจะมีอาการไอจากหลอดลมอกัเสบ (post viral bronchitis) 

อาการจะรุนแรงและป่วยนานกวา่ไขห้วดัธรรมดา (common cold) ผูป่้วยส่วนใหญ่จะหายเป็นปกติ

ภายใน 1-2 สัปดาห์ แต่มีบางรายท่ีมีอาการรุนแรง เน่ืองจากมีภาวะแทรกซอ้นท่ีส าคญัคือ ปอดบวม 

ซ่ึงอาจท าใหเ้สียชีวติได ้ผูท่ี้เส่ียงสูงต่อการเกิดภาวะแทรกซอ้นหรือเสียชีวติ ไดแ้ก่ 

 ผูท่ี้อาย ุ65 ปีข้ึนไป 
 เด็กท่ีอายตุ  ่ากวา่ 2 ปี 
 ผูป่้วยโรคเร้ือรัง เช่น โรคปอด โรคหวัใจ โรคไต เบาหวาน ภูมิคุม้กนับกพร่อง 
 เด็กท่ีไดรั้บการรักษาดว้ยยาแอสไพรินเป็นเวลานาน 
 หญิงตั้งครรภร์ะยะท่ี 2 หรือ 3 ในฤดูกาลท่ีมีไขห้วดัใหญ่สูง 
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ทางกระทรวงสาธรณสุข ไดมี้โครงการในการป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ใหแ้ก่กลุ่มเส่ียงต่าง
ท่ีกล่าวมาน้ี ไดรั้บการป้องกนัโดย การแนะน าใหท้  าการฉีดวคัซีนไขห้วดัใหญ่ ตั้งแต่ปี 2552 เป็น
ตน้มา 

 
4.  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 เน่ืองดว้ยผูท้  าการวิจยั ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ท่ีเป็นการเฉพาะ ท่ีตอ้งใชค้วามรู้วชิาการดา้น
การแพทยเ์ขา้มาร่วมกบังานวิจยัวชิาการดา้นธุรกิจ ท าใหไ้ม่สามารถหางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไม่ไดเ้ลย 
ประหน่ึงอาจจะมีการท าในภาคเอกชน แต่ไม่ไดมี้การประชาสัมพทัธ์ใหเ้กิดเป็นองคค์วามรู้ใหม่ ท า
ใหผู้จ้ดัท าไดร่้วมรวม งานวิจยัอ่ืน ท่ีมีใกลเ้คียงกนัในรูปแบบของการใชก้รอบแนวความคิดของ 
การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรและ พฤติกรรมการซ้ือ 

วชัรพงษ ์พนิตธ ารง (2552) ไดท้  าการศึกษาทศันคติของนกัเรียนท่ีมีต่อกลยทุธ์การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน โดยจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
ทศันคติของนกัเรียนท่ีมีต่อกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสถาบนัอุดมศึกษา
เอกชนในเชิงบวก กล่าวคือ แนวโนม้การตดัสินใจเลือกศึกษาของนกัเรียนท่ีมีต่อสถาบนัอุดมศึกษา
เอกชนจะมากข้ึน ถา้นกัเรียนมีทศันคติท่ีดีต่อกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการโดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ในเร่ืองพฤติกรรมมีแนวโนม้จะซ้ือสินคา้และบริการจากกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีประสิทธิภาพส่วนผลกระทบของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจเลือกศึกษาของนกัเรียนต่อสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน โดยจากการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาของ
นกัเรียนในสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนในเชิงบวก กล่าวคือ แนวโนม้การตดัสินใจเลือกศึกษาต่อใน
สถาบนัอุดมศึกษาเอกชนจะเพิ่มข้ึน เม่ือมีการน ากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมาใช้
อยา่งเหมาะสม 

เขมิกา แสนโสม (2549) ไดศึ้กษา การส่ือสารการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ ภายใต้
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีดูเหมือนจะเร่ิมส่งผลกระทบในเชิงบวก ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคตั้งแต่
ช่วงตน้ศตวรรษท่ี 21 เป็นตน้มาถึงปัจจุบนั ในประเทศไทยเองการแพร่ขยายเขา้มาของส่ือ
อินเตอร์เน็ต ท าใหผู้บ้ริโภคชาวไทยโดยเฉพาะอยา่งยิง่ในกลุ่มท่ีมีการศึกษาดีไดรั้บข่าวสารขอ้มูล
มากมายจากทัว่โลก ท าใหผู้บ้ริโภคเหล่าน้ีเปิดรับต่อส่ือหลากหลายชนิดมากข้ึน การตดัสินใจซ้ือ
ผา่นส่ือผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตและรวมไปถึงส่ือการตลาดโดยตรงอีกหลายๆ ชนิด ก็เกิดข้ึนไดง่้ายเกิด
เป็นนิสัยในการเปิดรับต่อส่ือ (Media Exposure) หลายๆ ชนิด ในช่วงเวลาหน่ึงๆ หรือบางคร้ังก็
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เปิดรับต่อส่ือเหล่าน้ีพร้อมกนัในช่วงเวลาหน่ึงท าใหค้วามจ าเป็นท่ีธุรกิจจะตอ้งน าโปรแกรมการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) มาใชก้็จะมีมากข้ึนพฤติกรรมผูบ้ริโภคชาวไทยในช่วง
ตอนตน้ศตวรรษท่ี 21 ส่งผลกระทบอยา่งมากต่อการวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด และการ
น าแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดไปใช ้ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปิดรับต่อข่าวสารขอ้มูลเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคเปิดรับ
ข่าวสารขอ้มูลจากหลายๆ แหล่งพร้อมกนั ส่ือใดส่ือหน่ึงหรือช่องทางส่ือสารช่องทางใดช่องหน่ึง 
ไม่สามารถสร้างการรับรู้ จดจ า หรือจูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือได ้จึงท าให้โปรแกรมการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการ (IMC) ถูกน ามาใชส่ื้อสารการตลาดกบักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ธุรกิจท่ียงัคง
ใชโ้ปรแกรมส่งเสริมการตลาดแบบดั้งเดิม คือ ใชง้บประมาณส่งเสริมการตลาดไปกบัเคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดเพียงเคร่ืองมือเดียว ก็จะมีโอกาสนอ้ยลงในการสร้างการรับรู้และตอกย  ้า ซ ้ าเตือน
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของธุรกิจ แต่ถา้ธุรกิจดงักล่าว จดัสรรงบประมาณส่งเสริม
การตลาดใหม่ โดยแบ่งออกเป็นงบประมาณส าหรับเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลากหลาย ประเภท
ท่ีเราเรียกวา่ เป็นการสร้างจุดติดต่อกบักลุ่มเป้าหมายหลายๆ จุดติดต่อก็จะสามารถเพิ่มประสิทธิภาพ
ของการส่ือสารได ้

2. ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือทุกคร้ังผูบ้ริโภคพยายามแสวงหา และตดัสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีใหคุ้ณค่าเพิ่ม (Value Added) ธุรกิจหลายแห่งในปัจจุบนัจึงหนัมาใชโ้ปรแกรมสะสม
แตม้สะสมคะแนนแลกรับของขวญั (Loyalty Program) เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่ การตดัสินใจทุกคร้ัง
มีคุณค่าเพิ่ม เช่น ธุรกิจบตัรเครดิตต่างๆ เป็นตน้ 

3. เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคน ามาใชใ้นการตดัสินใจซ้ือมีความซบัซอ้นมากข้ึน โดยปกติแลว้
ผูบ้ริโภคมกัจะมีเหตุผลหลายๆ อยา่งประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการในช่วงหน่ึง
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจบา้นเด่ียวซ้ือ เพราะตอ้งการความสะดวกในการเดินทางไปท างาน ไปเรียน
หนงัสือ ฯลฯ ท าเลกลายเป็นเหตุผลหลกัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือบา้นของโครงการบา้นจดัสรร
ต่างๆ แต่ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งดี เช่น แบบบา้น ราคา ดอกเบ้ีย มี
ญาติแนะน า ใกลแ้หล่ง ชุมชน โรงเรียน เป็นตน้ดงันั้น การส่ือสารถึงจุดครองใจ (Positioning) ให้
ผูบ้ริโภคเป้าหมายทราบจึงเป็นส่ิง ส าคญั ซ่ึงจุดครองใจน้ีเองท่ีจะเป็นแม่บท ในการสร้างแนวคิด 
(Theme) ของโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

4. กลุ่มผูสู้งอาย ุจะมีบทบาทมากข้ึนจากขอ้มูลของส านกังานคณะกรรมการพฒันา
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (ศสช.) โดยการรวบรวมของศูนยว์ชิาการท่ีอยูอ่าศยัการเคหะแห่งชาติ
(กคช.) ยงัไดร้ะบุอีกวา่ ในช่วงปลายแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (2545-2549)ประเทศ
ไทย จะมีประชากรประมาณ 65 ลา้นคนเพิ่มข้ึนตลอดแผนฯประมาณ 2 ลา้นคนเฉล่ียเพิ่มข้ึนร้อยละ 



 

36 

8 สังคมไทยจะกลายเป็นสังคมท่ีมีประชากรวยักลางคนจนถึงวยัสูงอายเุพิ่มข้ึนคาดวา่ประชากรเด็ก
ในช่วงอาย ุ0-14 ปี จะลดลงจากสัดส่วนร้อยละ 26.9 ในปี 2540 เหลือร้อยละ 23.5 ในปี 2549 
ส าหรับประชากรวยัหนุ่มสาวและวยักลางคน คือ ช่วงอายุ 15-59 ปี จะเพิ่มมากข้ึนจากสัดส่วนร้อย
ละ 64.7 เป็นร้อยละ 66.2 ตลอดจนประชากรผูสู้งอาย ุ60 ปีข้ึนไป ก็จะเพิ่มจากร้อยละ8.4 เป็นร้อย
ละ 10.3 กลุ่มประชากรท่ีน่าจะเปรียบเสมือนสินทรัพยร์ะยะยาวของบริษทั คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาย4ุ0-60 
ปี ซ่ึงส่วนใหญ่มกัจะเป็นผูป้ระสบความส าเร็จในหนา้ท่ีการงาน และมีอ านาจซ้ือสูงกลายเป็น
กลุ่มเป้าหมายของสินคา้หลายชนิด ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองส าอาง อาหารเสริม บา้นเด่ียวชั้นเดียว เป็นตน้ 
แต่ผูสู้งอายใุนศตวรรษท่ี 21 จะไม่เก็บตวัอยูแ่ต่ในบา้นเท่านั้น หากแต่จะมีกิจกรรมในสังคม
ภายนอกดว้ย ศาสตราจาร์ ยเีตอร์ เอฟ. ดรัคเกอร์ ปรมจารยท์างดา้นการบริหารจดัการ กล่าววา่ 
ประชากรโลกในศตวรรษท่ี 21 จะมีการเปล่ียนแปลงไปลกัษณะท่ีกลุ่มผูสู้งอายจุะกลายเป็นกลุ่มท่ีมี
บทบาทมากข้ึนในสังคม โดยเฉพาะอยา่งยิง่สังคมของประเทศท่ีพฒันาแลว้อยา่งเช่น ญ่ีปุ่น สิงคโปร์ 
องักฤษ ฯลฯ 

5. ผูบ้ริโภคมีความเป็นตวัของตวัเองมีความตอ้งการสินคา้หรือขอ้เสนอต่างๆ ท่ีมีความเป็น
พิเศษเฉพาะตวัมากข้ึน แนวคิดการตลาดการส่ือสารแลลมวลรวม (Mass Customization) คือ 
ออกแบบสินคา้ท่ีมาจากการผลิตเป็นจ านวนมากในโรงงาน ใหมี้ความแตกต่างกนัตามความตอ้งการ
ของลูกคา้แต่ละคนการเลือกจุดติดต่อท่ีออกแบบข้ึนมาพิเศษเพื่อลูกคา้โดยเฉพาะ อยา่งเช่น บตัรอวย
พรวนัเกิดท่ีบริษทัเคร่ืองส าอางจดัส่งไปใหส้มาชิกทางไปรษณีย ์หรือบตัรเครดิตท่ีมอบคูปอง
ส่วนลดของห้องอาหารในโรงแรมชั้นน า พร้อมเคก้วนัเกิดและถ่ายภาพโพลารอยดฟ์รี เพื่อ
บนัทึกภาพบรรยากาศความสนุกสนานในงานจดัเล้ียงวนัเกิด เป็นตน้ จุดติดต่อเหล่าน้ีก็จะกลายเป็น
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีสามารถมดัใจใหอ้ยูก่บับริษทัไปนานๆ เพราะสามารถสร้าง
ความรู้สึกดีๆ ท่ีลูกคา้จะน าไปเช่ือมโยงกบัสินคา้ เม่ือไรก็ตามท่ีลูกคา้มีความตอ้งการจะซ้ือสินคา้
ประเภทน้ี ก็จะนึกถึงตราสินคา้ของบริษทัในทนัที และถา้ขอ้เสนอท่ีบริษทัมอบใหใ้นขณะนั้นมี
ความเป็นพิเศษมากกวา่ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือไดใ้นท่ีสุด 

6. ผูบ้ริโภคใส่ใจในสุขภาพมากข้ึนห่วงใยส่ิงแวดลอ้ม ตอ้งการความบนัเทิงท่ีผนวกไปกบั
สาระน่ารู้หลายอยา่ง รวมความแลว้ผูบ้ริโภคตอนตน้ศตวรรษท่ี 21 มีความตอ้งการคุณภาพชีวติท่ีดี
ข้ึน ผนวกไปกบัประสบการณ์ความทรงจ าท่ีดี ข่าวสารการติดต่อกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ท่ีมี
เน้ือหาตรงกบัความสนใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค โอกาสท่ีจะรับรู้ จดจ า เช่ือมัน่ และ
น าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือก็จะมีมากข้ึน 

7. ผูบ้ริโภคมกัจะประเมินความรู้สึกหลงัการซ้ือวา่ ตรงกบัความคาดหวงัก่อนซ้ือสินคา้หรือ
บริการหรือไม่ และมีแนว้โนม้ความคาดหวงัของลูกคา้ในตอนตน้ศตวรรษท่ี 21 น้ีจะสูงข้ึนเร่ือยๆ 
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ส่วนหน่ึงมาจากพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารขอ้มูลมากมายหลากหลายช่องทางของผูบ้ริโภค มา
จากการท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีระดบัการศึกษาสูงข้ึน หรืออาจจะมาจากการท่ีผูบ้ริโภคเคยมี
ประสบการณ์การใชห้รือการซ้ือสินคา้ของคู่แข่งขนัมากแลว้ พบวา่ สินคา้ของคู่แข่งขนัมีคุณภาพ
ดีกวา่ หรือตอบสนองต่อความตอ้งการไดม้ากกวา่ เป็นตน้ ซ่ึงความคาดหวงัของลูกคา้ในศตวรรษท่ี 
21 มีดงัน้ี 

7.7.1 บริการจุดเดียว รวดเร็ว ครบวงจรการมีศูนยลู์กคา้สัมพนัธ์ (Call Center) ท่ี 
ตอบค าถาม ขอ้สงสัย จดัการตามค าร้องขอของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น ก็จะท าใหลู้กคา้มีความพึง
พอใจต่อสินคา้ หรือการบริการของบริษทัได ้

7.7.2 ความสะดวกสบายท่ีจอดรถ ซ่ึงมีอยูเ่พียงพอ ป้ายบอก หรือค าแนะน าในการ 
ซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการท่ีชดัเจน จะกลายเป็นส่ิงจูงใจทางออ้มอยา่งหน่ึงท่ีท าใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือ
สินคา้หรือบริการซ ้ าอีก 

7.7.3 การอธิบายเก่ียวกบัสินคา้หรือการบริการอยา่งละเอียด เม่ือมีขอ้ขดัขอ้งใดๆท่ี 
ไม่เป็นไปตามความคาดหวงัของลูกคา้ พนกังานฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์หรือพนกังานขาย หรือ
ผูเ้ช่ียวชาญมีหนา้ท่ีตอ้งอธิบายขอ้ขดัขอ้ง เทคนิคบริการ 

7.7.4 การแสดงความรับผดิชอบ และชดใชเ้ม่ือผิดผลาด เม่ือขอ้ขดัขอ้งมาจาก 
บริษทัเอง บริษทัตอ้งแสดงความรับผดิชอบในการแกไ้ขใหคื้นสู่สภาพเดิม ถา้ไม่สามารถแกไ้ขได้
ตอ้งชดใชค้่าเสียหายดงักล่าว เพื่อดึงลูกคา้ใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้หรือบริการทางบริษทัอีก 

7.7.5 พนกังานสุภาพ ตรงไปตรงมา และเตม็ใจช่วยเหลือ เม่ือลูกคา้มีขอ้สงสัยหรือ 
ค าถามเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ แลว้มีพนกังานคอยใหก้ารตอ้นรับดูแล แนะน าลูกคา้ก็จะมีความ
มัน่ใจในสินคา้ หรือบริการของบริษทั 

7.7.6 ความซ่ือสัตย ์ตรงไปตรงมา การเอาเปรียบลูกคา้ หลอกลวงลูกคา้ หรือบอก 
ลูกคา้ไม่ครบทุกประเด็น จะท าใหลู้กคา้ไม่ไวใ้จ และไม่พอใจในตราสินคา้ของบริษทั ลูกคา้ท่ีไม่
พอใจเหล่าน้ี บางส่วนจะพยายามใหข้อ้เสนอแนะเพื่อปรับปรุงสินคา้หรือบริการของบริษทับางส่วน
อาจจะหายไป ไม่กลบัมาซ้ือโดยไม่พดูหรือแนะน าใดๆ ทั้งส้ิน ลูกคา้กลุ่มน้ีอาจจะไปบอกต่อถึง
จุดบกพร่องในสินคา้หรือบริการของบริษทั 
 

7.7.7 บริการ 7/24 หมายความวา่ ลูกคา้ตอ้งการใหมี้ผูค้อยแนะน า ใหบ้ริการตอบ 
ขอ้ซกัถาม ฯลฯ ตลอด 7 วนั 24 ชัว่โมง ดงันั้น ถา้บริษทัปิดท าการในวนัอาทิตยห์รือในวนัธรรมดา
หลงั 17.00 น. ไปแลว้ บริษทัก็ควรจะมีเคร่ืองตอบรับอตัโนมติัใหลู้กคา้แจง้ความตอ้งการในเคร่ือง
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บนัทึกเสียง และเม่ือบริษทัเปิดท าการก็จะรีบโทรศพัทก์ลบัไปท่ีลูกคา้ตามหมายเลขโทรศพัทท่ี์แจง้
ไว ้พร้อมทั้งจดัการตามค าร้องขอของลูกคา้ 

ดงันั้น เพื่อใหโ้ปรแกรมส่ือสารการตลาดถูก รับรู้ จดจ า และสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ตลอดจนจูงใจให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือไดใ้นอนาคตนั้น ส่ิงส าคญั ก็คือ บริษทัหรือองคก์รจ าเป็น
จะตอ้งเรียนรู้และรู้จกัลูกคา้ของตนใหท้่องแท ้ไม่วา่ลูกคา้ดงักล่าว จะเป็นผูบ้ริโภคหรือร้านคา้ก็ตาม 
และถึงแมว้า่บริษทัจะผลิตสินคา้และจ าหน่ายไปยงัร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายโดยไม่จ  าหน่ายตรงกบั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (End Use) ก็ตาม แต่บริษทัก็ยงัจ  าเป็นตอ้งรู้จกัลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคคน สุดทา้ย 
ทราบถึงพฤติกรรมการใช ้การซ้ือสินคา้ ความตอ้งการสินคา้ กลุ่มบุคคลอา้งอิง หรือแมแ้ต่
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ(Media Exposure) ทั้งน้ีเพื่อออกแบบโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ใหผู้บ้ริโภคคนสุดทา้ยรับรู้ และเขา้ใจวา่ สินคา้ของบริษทัมีคุณค่าเพิ่ม(Value Added) 
เหนือคู่แข่งขนัรายอ่ืนในตลาด และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เหล่าน้ีน่ีเองท่ีจะเป็นผูดึ้งสินคา้ออกจาก
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายของผูผ้ลิต แรงผลกัท่ีบริษทัผูผ้ลิตใหก้บัร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายในรูปของ 
ส่วนลด สินคา้ของแถม เงินใหเ้ปล่า ฯลฯ ก็จะเป็นแรงผลกัท่ีสร้างประสิทธิผลและประสิทธิภาพใน
การส่ือสารไดม้ากข้ึน 

ปริญ ลกัษิตานนท ์( 2544) ในท านองเดียวกนัในการท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะเขา้ถึงใจ
ผูบ้ริโภค และสามารถชนะการแข่งขนัให้เหนือกวา่คู่แข่งขนัไดน้ั้น ยงัจะตอ้งทราบถึงปัจจยัท่ีมีผล
ต่อความส าเร็จในการส่ือสาร ซ่ึงนอกจากจะตอ้งสามารถส่ือไปถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้นตามท่ี
ตอ้งการแลว้ ยงัจะตอ้งไดผ้ลในแง่ท่ีสามารถท าใหลู้กคา้เขา้ใจและจดจ าไดอี้กดว้ย พร้อมกบัจะตอ้ง
พยายามท าใหลู้กคา้เกิดความนิยมชมชอบเหนือกวา่ของคู่แข่งอีกดว้ย ฉะนั้น เป้าหมายของการ
ส่ือสารการตลาด จึงอยูท่ี่การสามารถบรรลุผลส าเร็จและไดผ้ลในระยะยาวดว้ย ซ่ึงการสร้างทศันคติ
ท่ีดีต่อกิจการ กบัการใหมี้ความจงรักภกัดีต่อสินคา้หรือบริการ ตลอดจนการใหก้ารสนบัสนุนอยา่ง
ต่อเน่ือง หนทางท่ีท าไดล้ว้นข้ึนอยูก่บัทกัษะและความสามารถในงานดา้นการส่ือสารทั้งส้ินจะเห็น
วา่ ยคุสมยัน้ีการจะวางกลยทุธ์การตลาดเพื่อการพิชิตศึกการแข่งขนัของธุรกิจใหช้นะและบรรลุผล
ส าเร็จไดน้ั้น ปัจจยัส าคญั 3 ประการ ท่ีมีส่วนส าคญัในการช่วยสร้างความส าเร็จให้เกิดข้ึนได ้คือ 

1. การสามารถตามทนัเคร่ืองมือการส่ือสารชนิดต่างๆเพราะเคร่ืองมือสมยัใหม่ไดก้ลายเป็น
กลไกส าคญัในการใชกิ้จกรรมทางการคา้และการส่ือความเร่ืองราวของกิจการสินคา้หรือบริการไป
ใหถึ้งลูกคา้ ซ่ึงหากกิจการใดหรือผูบ้ริหารคนไหนดอ้ยในส่ิงน้ี แมจ้ะมีสินคา้ท่ีดี แต่หากมีความ
บกพร่องไม่อาจส่ือไปถึงผูบ้ริโภคและใหเ้ขา้ใจไดโ้อกาสอนัดีก็จะหมดไป 

2. การเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคสมยัใหม่ท่ีเปล่ียนไปทั้งน้ีเพราะทุกอยา่งต่างเกิดข้ึน
ภายใตอิ้ทธิพลของการส่ือสารสมยัใหม่ท่ีก่อผลกระทบอยา่งมากและเขา้ถึงแบบลงลึก รวมทั้ง
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สามารถเขา้ถึงไดด้ว้ยรูปแบบและวธีิการท่ีแตกต่างไปจากเดิมเช่น ความสามารถในการรับสารจาก
รายการโทรทศัน์ไดเ้ป็นรายการสดในทนัท่ีจากทางไกลภายใตข้่ายการส่ือสารแบบดาวเทียมนบัร้อย
ดวง เป็นตน้ 

3. การตอ้งเขา้ใจถึงความรู้และระบบการส่ือสารต่างๆ ท่ีมีอยูใ่นสังคมนัน่คือ การตอ้ง
สามารถตระหนกัถึงส่ิงใหม่ท่ีเกิดข้ึนมาจากเทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาตลอดเวลา ซ่ึงเม่ือรวมกบัการ
ส่ือสารท่ีเจริญมีความทนัสมยัและกา้วหนา้ ซ่ึงเกิดข้ึนตลอดเวลาไม่มีการหยดุน่ิง ทั้งน้ี เพราะการ
เปล่ียนแปลงและการขยายตวัดงักล่าว ไดมี้ผลท าใหมิ้ติของการส่ือสารเปล่ียนไปจากวงแคบสู่วง
กวา้งจนถึงการส่ือสารแบบโลกไร้พรหมแดน นั้นคือ การส่ือสารระหวา่งบุคคล การส่ือสารระหวา่ง
กลุ่มองคก์าร กบัท่ีไกลออกมายงัชุมชนในสภาพแวดลอ้มของเมืองและประเทศ และท่ีกวา้งไกล
ออกไปในทางกวา้งทัว่โลกแบบไร้พรหมแดน เหล่าน้ีคือ ส่วนส าคญัของกระแสโลกาภิวตัน์ดงัท่ี
เห็นในทุกวนัน้ี 

ดว้ยปัจจยั 3 ประการขา้งตน้น่ีเอง จะช่วยใหผู้บ้ริการการตลาดสามารถท างานส าคญัได้
ถูกตอ้งในเบ้ืองตน้ คือ การสามารถจดัหรือออกแบบกลยทุธ์การส่ือสารสู่ลูกคา้และสาธารณชนใน
ภายนอก ในลกัษณะรูปแบบการส่ือสารแบบใหม่ คือ การส่ือสารแบบบูรณาการ (Integrated 
Communication) ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพดีข้ึน 
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บทที ่ 3 

ระเบียบวธีิวจัิย 
  

เพื่อใหก้ารวจิยัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีน
ป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย เป็นไปตามความมุ่งหมายท่ี
ก าหนดไว ้ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวจิยัตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรเป้าหมายท่ีใชใ้นการวจิยั 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. สถิติใชใ้นการวจิยั 
 

1. การก าหนดประชากรเป้าหมายทีใ่ช้ในการวจัิย 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี แพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip 
ทั้งหมด 39,657 คน จากการสอบถามไปยงัแพทยส์ภา 

กลุ่มตวัอยา่ง  คือ  แพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip ทั้งหมด 39,657 
คน จึงใชว้ธีิการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรส าหรับกรณีทราบจ านวนประชากรของ 
Yamane (1967) ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 394 คน ผูศึ้กษาจึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาจ านวน 
400 คน  

การค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งผูว้ิจยัค  านวณโดยใชสู้ตรของ  Yamane ดงัน้ี 
                                                n          =    N     . 
                                                               1+ Ne2 
                               n          = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
                               N         = ขนาดของประชากร จ านวน 39,657 คน 
                               e          =ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้ร้อยละ 5 

ดงันั้น  แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี n = 
)05.0 39,657(1

 39,657
2

 

          = 394.56 คน หรือประมาณ 400 คน 
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2.การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
การสร้างเคร่ืองมือ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
1. ศึกษารายละเอียดวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อทราบแนวทางและขอบเขตของการสร้า

แบบสอบถาม 
2. ศึกษาลกัษณะรูปแบบและวิธีการเขียนแบบสอบถามจากเอกสาร  ต ารา และงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง 
3. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อรวบรวมเน้ือหา หลกัการ ปัญหาและ

ขอ้เสนอแนะต่างๆ มาเป็นแนวทางในการสร้างค าถาม 
4. น าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จข้ึนน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาและกรรมการท่ีปรึกษาสาร

นิพนธ์ ตรวจพิจารณาและแกไ้ขปรับปรุง 
 5. ก่อนท่ีจะน าไปท าการทดสอบ (Pre-Test) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนน้ีไปให้
อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจแกไ้ข หลงัจากนั้นน าไปท าการทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีจ  านวน 40 คน เพื่อ
น าค าตอบท่ีไดม้าหาค่าความวางใจได ้(Reliability) ของแบบสอบถามเช่นเดียวกบัการทดสอบค่า
ความวางใจได้หลังการเก็บข้อมูลจริงทั้งชุด ด้วยวิธีการวดัความสอดคล้องภายใน (Internal 
Consistency) โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient Alpha) ของ Cronbach ดงัน้ี 
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เม่ือ      คือ    ค่าความวางใจได ้
 N    คือ จ านวนขอ้ 
 ΣY คือ ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
 ΣX คือ ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ้ 
  เม่ือเก็บขอ้มูลเบ้ืองตน้ไดไ้ปค านวณตามสูตรและไดค้่าความวางใจได ้=0.838 ซ่ึง

ได้มากกว่า 0.7 จึงถือว่าแบบสอบถามชุดน้ีมีค่าความวางใจได้อยู่ในระดับท่ีน ามาใช้เป็น
แบบสอบถามจริงได ้

6. จดัพิมพแ์บบสอบถามเพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลต่อไป 
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ลกัษณะของแบบสอบถาม 
ในการรวบรวมขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงสร้างข้ึนเพื่อ

ศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 
“Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรค
ไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” การสร้างแบบสอบถามเป็นแบบ Likerst Scale โดยมีระดบัการวดั ประเภท
อนัตภาคชั้น (Interval Scale) โดยมีระดบัการประมาณค่าเป็น 5 ระดบั โดยผูต้อบสามารถเลือกตอบ
ตามระดบัทศันคติ โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 5 ดา้น ดงัน้ี 

1.1 ดา้นโฆษณา 5 ขอ้ 
1.2 ดา้นส่งเสริมการตลาด 4 ขอ้  
1.3 ดา้นพนกังานขาย 5 ขอ้ 
1.4 ดา้นประชาสัมพนัธ์ 3 ขอ้ 
1.5 ดา้นการตลาดทางตรง 3 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้วคัซีนไขห้วดัใหญ่ เป็นการสร้าง
แบบสอบถามเป็นแบบ Likerst Scale โดยมีระดบัการวดั ประเภทอนัตภาคชั้น (Interval Scale) โดย
มีระดบัการประมาณค่าเป็น 5 ระดบั โดยแบ่ง แบบสอบถามเป็น 6 ดา้น ดงัน้ี 

2.1 ส่ิงท่ีค  านึงถึงในการตดัสินใจใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 4 ขอ้ 
2.2 วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั 4 ขอ้ 
2.3 การสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 4 ขอ้ 
2.4 การซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ของหน่วยงาน 3 ขอ้ 
2.5 ผูท่ี้มีส่วนตดัสินใจซ้ือวคัซีนโรคป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 4 ขอ้ 
2.6 สถานท่ีสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 4 ขอ้ 

โดยผูต้อบสามารถเลือกตอบตามระดบัความคิดเห็น โดยค าถามท่ีถูกสร้างข้ึนไดก้ าหนด
เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดับความคิดเห็น     คะแนน 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่          5 
เห็นดว้ย          4 
เห็นดว้ยเฉยๆ          3 
ไม่เห็นดว้ย          2 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่         1 
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การแปลผล ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลซ่ึงมีการค านวณดงัน้ี 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 

        จ านวนชั้น 
= 5 – 1 

         5 
      = 0.8 
เกณฑก์ารใหค้่าเฉล่ียแบบสเกลการวดัทศันคติ โดยหาค่าจากสูตร คือ  

ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00  จดัอยูใ่นอนัดบั  มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20  จดัอยูใ่นอนัดบั  มาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40  จดัอยูใ่นอนัดบั  ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60  จดัอยูใ่นอนัดบั  นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.80  จดัอยูใ่นอนัดบั  นอ้ยสุด 
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การรวบรวมขอ้มูลการวจิยั ผูว้จิยัไดร้วบรวมจากแหล่งขอ้มูล 2 แหล่งคือ แหล่งขอ้มูลปฐม
ภูมิ (Primary Data) และ แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีได้จากแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูศึ้กษาได้ออกแบบ

ข้ึนมาเพื่อท าการเก็บขอ้มูลในภาคสนาม (Field Data Collection) โดยใชแ้บบสอบถามความคิดเห็น
จากแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีได้
ค  านวณจากสูตรการหาขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง
แบบหลายขั้นตอน (Multiple Stage Sampling) โดยเรียงล าดบัเป็น 2 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นตอนที่ 1  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เป็น
ขั้นตอนท่ีผูว้ิจยัจะท าการก าหนดจ านวนตวัอย่างในการเก็บขอ้มูลตอ้งเป็นแพทยท่ี์เคยใช้วคัซีน
ป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip รวมทั้งหมด   400 ชุด  

โดยจะแจกให้พนกังานขายบริษทัซาโนฟ่ี ปาสเตอร์ จ านวน 10 คน คนละ 40 ชุด 
เพื่อท าไปใชใ้นการสอบถามขา้มูล 

ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling)  
เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไวไ้ปท าการจดัเก็บขอ้มูล ท่ีไดท้  าการสุ่ม
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ตวัอยา่งไวเ้พื่อท าการรวบรวมจากแพทยท่ี์ไดใ้ชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ “vaxigrip” ท่ีกระจายในประเทศ
ไทย 

โดยจะแจกใหพ้นกังานขายบริษทัซาโนฟ่ี ปาสเตอร์แต่ละคน เลือกสอบถามแพทย์
ท่ีใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ตามสะดวก โดยสรุปจากการแจกจ่ายแบบสอบถามน้ีจะไดคื้นเป็นจ านวน 
400 ชุด ตามเดิม 

แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสารการวิจยั หนงัสือ รายงาน บทความต่างๆ  

เครือข่ายอินเตอร์เน็ต  (Internet)  ทั้งท่ีเป็นของหน่วยงานราชการและเอกชน  ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยั
คร้ังน้ี ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 

การจัดกระท าข้อมูล 
เม่ือไดแ้บบสอบถามคืนแลว้ ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการ 
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
2. การลงรหสั (Coding) น าเสนอแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัตามท่ีได้

ก าหนดไวล่้วงหนา้ 
3. การประมวลผลขอ้มูล ขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้ไดน้ ามาบนัทึกโดยใชเ้คร่ืองมือ

ไมโครคอมพิวเตอร์เพื่อการประมวลผลขอ้มูลซ่ึงใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวจิยัทาง
สังคมศาสตร์ (Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS) 
 
4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการศึกษาคน้ควา้วจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัน าคะแนนท่ีไดจ้ากแบบสอบถามไปวเิคราะห์ขอ้มูล
โดยการใชโ้ปรแกรมประมวลผลขอ้มูล SPSS (Statistical Package for the Social sciences) ซ่ึงเป็น
โปรแกรมส าเร็จรูป โดยมีการวเิคราะห์ผลการศึกษา ดงัน้ี 

1. น าแบบสอบถามตอนท่ี 1 และตอนท่ี 2 มาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเฉล่ียเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชแ้ปลงความหมายของขอ้มูล 

2. การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบ
วงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” และพฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่โดย
ใชก้ารวเิคราะห์สหสัมพนัธ์แบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) 
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5. สถิติใช้ในการวจัิย 
1. สถิติพื้นฐาน 

1.1 ค่าเฉล่ีย (Mean) 
1.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติท่ีใชต้รวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
2.1 การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยหาค่า

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวธีิของครอนบาค (Cronbach) 
2.2 การหาค่าอ านาจจ าแนกเป็นรายขอ้ (Discrimination Power) โดยใชเ้ทคนิค 

Item-total Correlation 
3. สถิติท่ีใชท้ดสอบคุณลกัษณะของตวัแปร คือ การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร

อิสระ (Multicolinearity Test) โดยใช ้Variance Inflation Factors (VIFs) 
4. สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ  สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 

(Pearson Product Moment Coefficient Correlation) และการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์แบบพหุคูณ 
(Multiple Correlation Analysis) 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
สัญลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ในการวเิคราะห์ขอ้มูลและแปลผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี เพื่อจะให้เกิด

ความเขา้ใจตรงกนัในการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยั ไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้แทนความหมาย
ดงัน้ี 

สัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  แทน   ค่าเฉล่ีย 
SD แทน   ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
F แทน   ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณา F-Distribution 
df แทน   Degree of Freedom 
SS แทน   Sum of Square 
MS แทน   Mean Square 
R แทน   ค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
Y แทน   พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 
X1 แทน   ดา้นโฆษณา 
X2 แทน   ดา้นส่งเสริมการตลาด 
X3 แทน   ดา้นพนกังานขาย 
X4 แทน   ดา้นประชาสัมพนัธ์ 
X5 แทน   ดา้นการตลาดทางตรง 
การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัเสนอผลการวจิยัตามล าดบัดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 
 ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของพฤติกรรมการใช้
วคัซีนไขห้วดัใหญ่ 
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 ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดั
ใหญ่ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ โดยใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของการส่ือสาร

การตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ ดงัแสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในตาราง 1 
 

ตารางท่ี 1: ตารางการแสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของการส่ือสารการตลาด 
    แบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 

การส่ือสารการตลาด (IMC)   S.D. แปลค่า 

ด้านโฆษณา 2.84 1.08 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นนิตยสารดา้นวงการแพทย ์ 2.94 1.14 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นโปรชวัร์ / ใบปลิว 2.55 1.14 นอ้ย 

ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นเวบ็ไซท ์ 2.68 1.12 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นนิตยสารรายเดือนของ
บริษทั (vaccine news) 

2.75 1.07 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นพนกังานขาย 3.3 0.97 ปานกลาง 

 ด้านส่งเสริมการตลาด 3.04 1.08 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ 
เช่น ตามงานประชุมราชวทิยาลยั กมุารเวชศาสตร์ 

3.4 1.06 ปานกลาง 

ท่านเคยไดรั้บแจก "Vaxigrip" เป็นสินคา้ตวัอยา่ง 2.95 0.98 ปานกลาง 

ท่านเคยไดรั้บการลดราคา "Vaxigrip"  ในเทศกาลต่างๆ 3.11 1.15 ปานกลาง 

โรงพยาบาล(คลินิค)ของท่านไดรั้บเครดิตในการช าระเงิน/รับ
ส่วนลดเม่ือช าระเงินสดสินคา้ "Vaxigrip" 

2.69 1.16 ปานกลาง 

  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1(ต่อ): ตารางการแสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของการส่ือสารการตลาด 
                          แบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 

การส่ือสารการตลาด (IMC)   S.D. แปลค่า 

ด้านพนักงานขาย 3.05 1.07 ปานกลาง 

พนกังานขาย"Vaxigrip" มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 2.88 1.06 ปานกลาง 

พนกังานขาย"Vaxigrip" ใหค้  าแนะน าเป็นอยา่งดี 2.85 1.01 ปานกลาง 

พนกังานขาย"Vaxigrip" บริการรวดเร็ว ถูกตอ้ง 3.27 1.07 ปานกลาง 

พนกังานขาย"Vaxigrip" มีมนุษยสมัพนัธ์ดี 3.2 1.07 ปานกลาง 

พนกังานขาย"Vaxigrip" มีความสุภาพ เรียบร้อย 3.05 1.13 ปานกลาง 

ด้านประชาสัมพนัธ์ 3.28 1.00 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็น ผูบ้ริหารบริษทั "Vaxigrip"  มีการใหส้มัภาษณ์
นิตยสารดา้นวงการแพทย ์

3.32 0.98 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็น บริษทั "Vaxigrip" ไดบ้ริจาคในงานการกศุล เช่น  
กระทรวงสาธรณสุข 

3.09 1.07 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็น บริษทั"Vaxigrip"  เป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุนงาน
ประชุมของสมาคมต่างๆ 

3.42 0.96 มาก 

ด้านการตลาดทางตรง 3.30 0.95 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นไดรั้บโฆษณา"Vaxigrip" โดยตรงผา่นทาง
จดหมาย 

3.31 0.92 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นไดรั้บโฆษณา"Vaxigrip" โดยตรงผา่นโทรศพัท ์ 3.36 0.99 ปานกลาง 

ท่านเคยเห็นเวบ็ไซท ์"Vaxigrip" ทางอินเทอร์เน็ต 3.23 0.95 ปานกลาง 

โดยรวม 3.07 1.05 ปานกลาง 

จากตาราง 1 พบวา่การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 
โดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง ( =  3.07,S.D= 1.05) โดยแยกออกเป็น 5 ดงัน้ี 

ดา้นโฆษณา  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  2.84,S.D= 1.08 )  มีความส าคญั
อยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่านเคยเห็น
โฆษณา"Vaxigrip"ผา่นพนกังานขาย (  =  3.3,S.D= 0.97 )  ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่น
นิตยสารดา้นวงการแพทย ์(  =  2.94,S.D= 1.14 )  ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นนิตยสารราย
เดือนของบริษทั (vaccine news) (   =  2.75,S.D= 1.07 )  ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นเวบ็ไซท ์
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(  =  2.68,S.D= 1.12 )  และระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  นอ้ย ดงัน้ี ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"
ผา่นโปรชวัร์ / ใบปลิว (  =  2.55,S.D= 1.14 ) 

ดา้นส่งเสริมการตลาด  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.04,S.D= 1.08 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่าน
เคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น ตามงานประชุมราชวทิยาลยั กุมารเวช
ศาสตร์ (  =  3.4,S.D= 1.06 )  ท่านเคยไดรั้บการลดราคา "Vaxigrip"  ในเทศกาลต่างๆ (  =  3.11, 
S.D= 1.15 )  ท่านเคยไดรั้บแจก "Vaxigrip" เป็นสินคา้ตวัอยา่ง (   =  2.95,S.D= 0.98 )  และ 
โรงพยาบาล(คลินิค)ของท่านไดรั้บเครดิตในการช าระเงิน/รับส่วนลดเม่ือช าระเงินสดสินคา้ "Vaxigrip" 
(  =  2.69,S.D= 1.16 )  

ดา้นพนกังานขาย  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.05,S.D= 1.07 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี 
พนกังานขาย"Vaxigrip" บริการรวดเร็ว ถูกตอ้ง (  =  3.27,S.D= 1.07 )  พนกังานขาย"Vaxigrip" มี
มนุษยสัมพนัธ์ดี (   =  3.2,S.D= 1.07 )  พนกังานขาย"Vaxigrip" มีความสุภาพ เรียบร้อย (  =  3.05, 
S.D= 1.13 )  พนกังานขาย"Vaxigrip" มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ (  =  2.88,S.D= 1.06 )  
และ พนกังานขาย"Vaxigrip" ใหค้  าแนะน าเป็นอยา่งดี (  =  2.85,S.D= 1.01 )    

ดา้นประชาสัมพนัธ์  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.28,S.D= 1 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก ดงัน้ี ท่านเคย
เห็น บริษทั"Vaxigrip"  เป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุนงานประชุมของสมาคมต่างๆ (  =  3.42,S.D= 0.96 )  
และระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่านเคยเห็น ผูบ้ริหารบริษทั "Vaxigrip"  มีการให้
สัมภาษณ์นิตยสารดา้นวงการแพทย ์(  =  3.32,S.D= 0.98 )  และ ท่านเคยเห็น บริษทั "Vaxigrip" ได้
บริจาคในงานการกุศล เช่น  กระทรวงสาธรณสุข (  =  3.09,S.D= 1.07 ) 

ดา้นการตลาดทางตรง  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.3,S.D= 0.95 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่าน
เคยเห็นไดรั้บโฆษณา"Vaxigrip" โดยตรงผา่นโทรศพัท ์(  =  3.36,S.D= 0.99 )  ท่านเคยเห็นไดรั้บ
โฆษณา"Vaxigrip" โดยตรงผา่นทางจดหมาย (  =  3.31,S.D= 0.92 )  และ ท่านเคยเห็นเวบ็ไซท ์
"Vaxigrip" ทางอินเทอร์เน็ต (   =  3.23,S.D= 0.95 )       
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของพฤติกรรมการใช้
วคัซีนไขห้วดัใหญ่   ดงัแสดงในตาราง 2 

 
ตารางท่ี 2: ตารงแสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของพฤติกรรม 
                  การใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 

พฤตกิรรมการใช้วคัซีนไข้หวดัใหญ่   S.D. แปลค่า 

ส่ิงทีค่ านึงถึงในการตดัสินใจใช้วคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ 3.14 1.09 ปานกลาง 
ท่านค านึงถึง ราคา 3.24 1.04 ปานกลาง 

ท่านค านึงถึง คุณภาพสินคา้ 3.09 1.07 ปานกลาง 

ท่านค านึงถึง การบริการของพนกังานขาย 2.94 1.18 ปานกลาง 

ท่านค านึงถึง ช่ือเสียงและภาพพจน์บริษทั 3.27 1.08 ปานกลาง 

วคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ทีใ่ช้อยู่ปัจจุบัน 3.32 0.98 ปานกลาง 

ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ Vaxigrip 3.21 1.08 ปานกลาง 

ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  Influvax 3.3 1.03 ปานกลาง 

ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  Fluarix 3.42 0.85 มาก 

ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ Agripal 3.35 0.95 ปานกลาง 

การส่ังซื้อวคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ 3.63 0.97 มาก 

ท่านสัง่ซ้ือเม่ือ ของใกลจ้ะหมด 3.36 1.01 ปานกลาง 

ท่านสัง่ซ้ือเม่ือ ทุกตน้หรือปลายเดือน 3.72 0.97 มาก 

ท่านสัง่ซ้ือเม่ือ ไดร้าคาพิเศษจากตวัแทนขาย 3.73 0.92 มาก 

ท่านสัง่ซ้ือเม่ือ ไดข้องแถมพิเศษจากตวัแทนขาย 3.71 0.96 มาก 

การซื้อวคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ของหน่วยงาน 3.49 0.96 มาก 

การประมูลราคา 3.67 0.87 มาก 

ตกลงราคากนัระหวา่งท่านกบัผูแ้ทนเวชภณัฑ ์ 3.6 0.87 มาก 

แลว้แต่แผนกฝ่ายจดัซ้ือ 3.2 1.15 ปานกลาง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2(ต่อ): ตารงแสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของพฤติกรรม 
                         การใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 

พฤตกิรรมการใช้วคัซีนไข้หวดัใหญ่   S.D. แปลค่า 

ผู้ทีม่ส่ีวนตดัสินใจซื้อวคัซีนโรคป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ 3.40 0.95 ปานกลาง 

คณะกรรมการร่วมพิจารณาของโรงพยาบาล 3.08 1.09 ปานกลาง 

ผูบ้ริหารเป็นโรงพยาบาล 3.58 0.87 มาก 

แพทยแ์ต่ละคนเป็นผูต้ดัสินใจ 3.43 0.90 มาก 

พยาบาลท่ีเป็นผูช่้วย 3.5 0.94 มาก 

สถานทีส่ั่งซื้อวคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ 3.62 0.90 มาก 

ท่านสัง่ซ้ือกบั ผูแ้ทนเวชภณัฑย์า 3.68 0.83 มาก 

ท่านสั่งซ้ือกบั โทรสั่งจากบริษทั 3.46 0.952 มาก 
ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านตวัแทนจ าหน่ายยา 3.8 0.905 มาก 
ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านยีป๊ั่วยา 3.53 0.906 มาก 

โดยรวม 3.59 1.02 มาก 
จากตาราง 2 พบวา่พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ โดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง ( =  

3.59,S.D= 1.02) โดยแยกออกเป็น 6 ดงัน้ี 
ส่ิงท่ีค  านึงถึงในการตดัสินใจใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบั

ปานกลาง (  =  3.14,S.D= 1.09 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่านค านึงถึง ช่ือเสียงและภาพพจน์บริษทั(  =  3.27,S.D= 1.08 )  
ท่านค านึงถึง ราคา (   =  3.24,S.D= 1.04 )  ท่านค านึงถึง คุณภาพสินคา้ (  =  3.09,S.D= 1.07 )  และ
ท่านค านึงถึง การบริการของพนกังานขาย (  =  2.94,S.D= 1.18 ) 

วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  
3.32,S.D= 0.98 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  
มาก ดงัน้ี ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  Fluarix (  =  3.42,S.D= 0.85 )  และระดบัมี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ Agripal (   =  3.35,S.D= 
0.95 )  ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  Influvax (  =  3.3,S.D= 1.03 )  และท่านใชว้คัซีน
ป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ Vaxigrip (   =  3.21,S.D= 1.08 ) 
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การสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัมาก (  =  3.63, 
S.D= 0.97 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก ดงัน้ี 
ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ไดร้าคาพิเศษจากตวัแทนขาย (  =  3. 73,S.D= 0.92 )  ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ทุกตน้หรือปลาย
เดือน (  =  3.72,S.D= 0.97 )ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ไดข้องแถมพิเศษจากตวัแทนขาย (  =  3.71,S.D= 0.96 )  
และระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ของใกลจ้ะหมด (   =  3.36,S.D= 
1.01 ) 

การซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ของหน่วยงาน  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัมาก ( =  
3.49,S.D= 0.96 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก 
ดงัน้ี การประมูลราคา (  =  3.67,S.D= 0.87 )  ตกลงราคากนัระหวา่งท่านกบัผูแ้ทนเวชภณัฑ ์(  =  
3.6,S.D= 0.87 )  และระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี แลว้แต่แผนกฝ่ายจดัซ้ือ (  =  
3.2,S.D= 1.15 ) 

ผูท่ี้มีส่วนตดัสินใจซ้ือวคัซีนโรคป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปาน
กลาง (   =  3.4,S.D= 0.95 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก ดงัน้ี ผูบ้ริหารเป็นโรงพยาบาล (  =  3.58,S.D= 0.87 )  พยาบาลท่ีเป็นผูช่้วย 
(   =  3.5,S.D= 0.94 )  แพทยแ์ต่ละคนเป็นผูต้ดัสินใจ (  =  3.43,S.D= 0.9 )  และระดบัมีความส าคญั
อยูร่ะดบั  ปานกลาง ดงัน้ี คณะกรรมการร่วมพิจารณาของโรงพยาบาล (   =  3.08,S.D= 1.09 ) 

สถานท่ีสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัมาก (   =  
3.62,S.D= 0.9 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก เรียงตามล าดบัดงัน้ี  ระดบัมีความส าคญัอยูร่ะดบั  มาก 
ดงัน้ี ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านตวัแทนจ าหน่ายยา (   =  3.8,S.D= 0.905 )  ท่านสั่งซ้ือกบั ผูแ้ทนเวชภณัฑย์า  
( =  3.68,S.D= 0.83 )  ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านยีป๊ั่วยา (   =  3.53,S.D= 0.906 )  และท่านสั่งซ้ือกบั โทร
สั่งจากบริษทั (  =  3.46,S.D= 0.952 ) 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดั
ใหญ่ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ โดยใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ ดงัแสดงใน
ตาราง 3 

สมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
H0 : การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้วคัซีนป้องกนัโรค

ไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย 
H1 : การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมีผลต่อพฤติกรรมการใช้วคัซีนป้องกนัโรค

ไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย 
ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 

และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 % 
ตารางท่ี 3: ตารางการแสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรกบั 

    พฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยป์ระเทศไทย 

 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

พฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 
“Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย 

Pearson Correlation  Sig. (2-tailed)  ระดบัความสมัพนัธ์ 

ดา้นการโฆษณา 0.113 0.024* มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 0.202 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นพนกังานขาย 0.199 0.000* มีความสมัพนัธ ์

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 0.342 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง 0.200 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 0.275 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตาราง 3 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า Pearson Correlationโดยวเิคราะห์สถิติ

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ในดา้นภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง และปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  แสดงวา่การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนั
โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทยอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4: ตารางการแสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณระหวา่งตวัพยากรณ์ท่ีรับการคดัเลือก 
    เขา้สู่สมการถดถอยค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เพิ่มข้ึน  ในพยากรณ์พฤติกรรม 
    การใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 

ล าดบัขั้นตวัพยากรณ์ R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 

R Square 
Change 

F 

X1 0.113 0.013 0.01 1.034 0.013 5.156 
X1  X2  0.204 0.042 0.037 1.02 0.029 12.001 
X1  X2  X3 0.230 0.053 0.046 1.015 0.011 4.703 
X1  X2  X3   X4 0.368 0.135 0.127 0.971 0.082 37.669 
X1  X2  X3   X4 X5 0.387 0.15 0.139 0.964 0.014 6.705 

 ตวัพยากรณ์ท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ คือ ดา้นโฆษณา 
สามารถอธิบายความผนัแปรของพฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
ระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์เท่ากบั 0.013 (R2 = 0.013) แสดงวา่ ดา้นโฆษณาสามารถพยากรณ์
พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ ไดร้้อยละ 1.3 
 เม่ือเพิ่มตวัพยากรณ์ ดา้นส่งเสริมการตลาด เขา้ไป ค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์เพิ่มข้ึนเป็น 0.042 
(R2 = 0.042) สามารถเพิ่มค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.05 นั้น
หมายความวา่ ดา้นโฆษณา และดา้นส่งเสริมการตลาดสามารถพยากรณ์พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดั
ใหญ่ ไดร้้อยละ 4.2 
 เม่ือเพิ่มตวัพยากรณ์ดา้นพนกังานขาย  มีค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์เพิ่มข้ึนเป็น 0.053  (R2 = 
0.053) ร่วมกนัพยากรณ์ความผนัแปรเพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 5.3 
 เม่ือเพิ่มตวัพยากรณ์ ดา้นประชาสัมพนัธ์  มีค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์เพิ่มข้ึนเป็น 0.135 (R2 = 
0.135) ร่วมกนัพยากรณ์ความผนัแปรเพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 13.5 
 เม่ือเพิ่มตวัพยากรณ์ ดา้นการตลาดทางตรง  มีค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์เพิ่มข้ึนเป็น 0.15 (R2 = 
0.15) ร่วมกนัพยากรณ์ความผนัแปรเพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 15 
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ตารางท่ี 5:  ตารางการแสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณในพยากรณ์พฤติกรรมการใชว้คัซีน 
                   ไขห้วดัใหญ่ โดยการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบเพิ่มตวัแปรเป็นขั้นตอน   

ตัวพยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B 
Std. 

Error 
Beta 

(Constant) 2.936 0.143  20.469 0 
X1 0.104 0.046 0.113 2.271 0.024 
(Constant) 2.815 0.146  19.304 0 
X1 -0.037 0.061 -0.041 -0.617 0.537 
X2 0.21 0.061 0.23 3.464 0.001 
(Constant) 2.707 0.153  17.657 0 
X1 -0.070 0.062 -0.076 -1.124 0.262 
X2 0.154 0.066 0.168 2.349 0.019 
X3 0.129 0.059 0.138 2.169 0.031 
(Constant) 2.397 0.155  15.447 0 
X1 -0.167 0.062 -0.183 -2.719 0.007 
X2 0.030 0.066 0.032 0.449 0.654 
X3 0.090 0.057 0.097 1.583 0.114 
X4 0.37 0.06 0.381 6.137 0 
(Constant) 2.079 0.197  10.549 0 
X1 -0.175 0.061 -0.192 -2.866 0.004 
X2 0.038 0.066 0.042 0.581 0.561 
X3 0.039 0.06 0.042 0.658 0.511 
X4 0.364 0.06 0.375 6.071 0 
X5 0.144 0.055 0.133 2.589 0.01 
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เม่ือพิจารณาน ้าหนกัและทิศทางของความสัมพนัธ์ของตวัพยากรณ์  ท่ีมีความส าคญัในการ
ท านาย พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่  พบวา่ตวัพยากรณ์ท่ีมีความส าคญัอนัดบัแรกคือ ดา้น
ประชาสัมพนัธ์(Beta = 0.381) ความส าคญัอนัดบัรองลงมาคือ ดา้นส่งเสริมการตลาด(Beta = 0.23) 
ความส าคญัอนัดบัถดัมา คือ ดา้นพนกังานขาย(Beta = 0.138) ดา้นการตลาดทางตรง(Beta = 0.133) และ
ความส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นโฆษณา (Beta = 0.113) 
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บทที ่ 5 
สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ  

 
 การศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีน
ป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย ผูศึ้กษา มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน
       โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip”  ระดบัพฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ของ
แพทยท่ี์เคยใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” และความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบ
แบบครบวงจรกบัพฤติกรรมการใชว้คัซีน       โรคไขห้วดัใหญ่ ของแพทยท่ี์เคยใชว้คัซีน       
โรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” ประชากรท่ีท าการศึกษาคร้ังน้ีคือ แพทยท่ี์เคยใชว้คัซีนป้องกนัโรค
ไขห้วดัใหญ่ Vaxigrip  โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ี1 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร
ของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip”  และส่วนท่ี2 พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 
โดยผูว้จิยัไดเ้ลือกใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
โดยการแจกแจงในรูปแบบของ ค่าเฉล่ีย (Mean)และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
สถิติการวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) โดยการหาความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีก าหนด 
เพื่ออธิบายขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นวเิคราะห์สหสัมพนัธ์แบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) 
และการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 

สรุปผลการศึกษา 

1. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ โดยรวมอยูร่ะดบั
ปานกลาง ( =  3.07,S.D= 1.05) โดยแยกออกเป็น 5 ดงัน้ี 

1.ดา้นดา้นโฆษณา  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  2.84,S.D= 1.08 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นพนกังานขาย 
(  =  3.3,S.D= 0.97 ) อนัดบัท่ี 2 คือ  ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นนิตยสารดา้นวงการ
แพทย ์(  =  2.94,S.D= 1.14 )   

2. ดา้นส่งเสริมการตลาด  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.04,S.D= 1.08 
)  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านเคยเห็นโฆษณา"Vaxigrip"ผา่นการจดั
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กิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น ตามงานประชุมราชวทิยาลยั กุมารเวชศาสตร์ (  =  3.4,S.D= 1.06 ) 
อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านเคยไดรั้บการลดราคา "Vaxigrip"  ในเทศกาลต่างๆ (  =  3.11, S.D= 1.15 )   

3. ดา้นพนกังานขาย  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.05,S.D= 1.07 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง อนัดบัท่ี 1 คือ พนกังานขาย"Vaxigrip" บริการรวดเร็ว ถูกตอ้ง (  
=  3.27,S.D= 1.07 ) อนัดบัท่ี 2 คือ พนกังานขาย"Vaxigrip" มีมนุษยสัมพนัธ์ดี (   =  3.2,S.D= 
1.07 )   

4. ดา้นประชาสัมพนัธ์  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.28,S.D= 1 )  มี
ความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านเคยเห็น บริษทั"Vaxigrip"  เป็นผูใ้หก้าร
สนบัสนุนงานประชุมของสมาคมต่างๆ (  =  3.42,S.D= 0.96 )  อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านเคยเห็น 
ผูบ้ริหารบริษทั "Vaxigrip"   

5. ดา้นการตลาดทางตรง  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (  =  3.3,S.D= 0.95 )  
มีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านเคยเห็นไดรั้บโฆษณา"Vaxigrip" โดยตรงผา่น
โทรศพัท ์(  =  3.36,S.D= 0.99 ) อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านเคยเห็นไดรั้บโฆษณา"Vaxigrip" โดยตรง
ผา่นทางจดหมาย (  =  3.31,S.D= 0.92 )   

 
2. พฤติกรรมการใช้วคัซีนไข้หวดัใหญ่ 

พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่อยูร่ะดบัปานกลาง ( =  3.59,S.D= 1.02) โดยแยก
ออกเป็น 6 ดา้น ดงัน้ี 

1. ส่ิงท่ีค  านึงถึงในการตดัสินใจใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยู่
ระดบัปานกลาง (  =  3.14,S.D= 1.09 )  อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านค านึงถึง ช่ือเสียงและภาพพจน์บริษทั( 
 =  3.27,S.D= 1.08 ) อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านค านึงถึง ราคา (   =  3.24,S.D= 1.04 )   

2. วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง 
(  =  3.32,S.D= 0.98 )  มีความส าคญัอยูร่ะดบั  ปานกลาง อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรค
ไขห้วดัใหญ่  Fluarix (  =  3.42,S.D= 0.85 )  อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดั
ใหญ่ Agripal (   =  3.35,S.D= 0.95 )   

3. การสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัมาก (  =  
3.63, S.D= 0.97 )  อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ไดร้าคาพิเศษจากตวัแทนขาย (  =  3. 73,S.D= 
0.92 ) อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ทุกตน้หรือปลายเดือน (  =  3.72,S.D= 0.97 ) 
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4. การซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ของหน่วยงาน  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบั
มาก ( =  3.49,S.D= 0.96 )  อนัดบัท่ี 1 คือ การประมูลราคา (  =  3.67,S.D= 0.87 ) อนัดบัท่ี 2 
คือ ตกลงราคากนัระหวา่งท่านกบัผูแ้ทนเวชภณัฑ ์(  =  3.6,S.D= 0.87 )   

5. ผูท่ี้มีส่วนตดัสินใจซ้ือวคัซีนโรคป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยู่
ระดบัปานกลาง (   =  3.4,S.D= 0.95 )  อนัดบัท่ี 1 คือ ผูบ้ริหารเป็นโรงพยาบาล (  =  3.58,S.D= 
0.87 ) อนัดบัท่ี 2 คือ พยาบาลท่ีเป็นผูช่้วย (   =  3.5,S.D= 0.94 )   

6. สถานท่ีสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  มีความส าคญัโดยรวมอยูร่ะดบัมาก (   =  
3.62,S.D= 0.9 )  อนัดบัท่ี 1 คือ ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านตวัแทนจ าหน่ายยา (   =  3.8,S.D= 0.905 ) 
อนัดบัท่ี 2 คือ ท่านสั่งซ้ือกบั ผูแ้ทนเวชภณัฑย์า  ( =  3.68,S.D= 0.83 )   

 
3. การทดสอบสมมติฐาน  
การทดสอบสมมติฐานทางสถิติ พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมีผลต่อ

พฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทยอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ความสัมพนัธ์ของตวัพยากรณ์  ท่ีมีความส าคญัในการท านาย พฤติกรรมการใชว้คัซีน
ไขห้วดัใหญ่  พบวา่ตวัพยากรณ์ท่ีมีความส าคญัอนัดบัแรกคือ ดา้นประชาสัมพนัธ์ ความส าคญั
อนัดบัรองลงมาคือ ดา้นส่งเสริมการตลาด  ความส าคญัอนัดบัถดัมา คือ ดา้นพนกังานขาย  ดา้น
การตลาดทางตรง และความส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นโฆษณา  

 
การอภิปรายผล 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมีผลต่อพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรค
ไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทยอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึง
สอดคลอ้งงานวิจยัของปริญ ลกัษิตานนท ์( 2544) ในท านองเดียวกนัในการท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะ
เขา้ถึงใจผูบ้ริโภค และสามารถชนะการแข่งขนัใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนัไดน้ั้น ยงัจะตอ้งทราบถึงปัจจยั
ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการส่ือสาร ซ่ึงนอกจากจะตอ้งสามารถส่ือไปถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น
ตามท่ีตอ้งการแลว้ ยงัจะตอ้งไดผ้ลในแง่ท่ีสามารถท าใหลู้กคา้เขา้ใจและจดจ าไดอี้กดว้ย พร้อมกบั
จะตอ้งพยายามท าใหลู้กคา้เกิดความนิยมชมชอบเหนือกวา่ของคู่แข่งอีกดว้ย ฉะนั้น เป้าหมายของ
การส่ือสารการตลาด จึงอยูท่ี่การสามารถบรรลุผลส าเร็จและไดผ้ลในระยะยาวดว้ย ซ่ึงการสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อกิจการ กบัการใหมี้ความจงรักภกัดีต่อสินคา้หรือบริการ ตลอดจนการให้การ
สนบัสนุนอยา่งต่อเน่ือง หนทางท่ีท าไดล้ว้นข้ึนอยูก่บัทกัษะและความสามารถในงานดา้นการ
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ส่ือสารทั้งส้ินจะเห็นวา่ ยคุสมยัน้ีการจะวางกลยทุธ์การตลาดเพื่อการพิชิตศึกการแข่งขนัของธุรกิจ
ใหช้นะและบรรลุผลส าเร็จไดน้ั้น ปัจจยัส าคญั 3 ประการ ท่ีมีส่วนส าคญัในการช่วยสร้าง
ความส าเร็จให้เกิดข้ึนได ้คือ 

1.การสามารถตามทนัเคร่ืองมือการส่ือสารชนิดต่างๆเพราะเคร่ืองมือสมยัใหม่ได้
กลายเป็นกลไกส าคญัในการใชกิ้จกรรมทางการคา้และการส่ือความเร่ืองราวของกิจการสินคา้หรือ
บริการไปใหถึ้งลูกคา้ ซ่ึงหากกิจการใดหรือผูบ้ริหารคนไหนดอ้ยในส่ิงน้ี แมจ้ะมีสินคา้ท่ีดี แต่หากมี
ความบกพร่องไม่อาจส่ือไปถึงผูบ้ริโภคและใหเ้ขา้ใจไดโ้อกาสอนัดีก็จะหมดไป 

2.การเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคสมยัใหม่ท่ีเปล่ียนไปทั้งน้ีเพราะทุกอยา่งต่าง
เกิดข้ึนภายใตอิ้ทธิพลของการส่ือสารสมยัใหม่ท่ีก่อผลกระทบอยา่งมากและเขา้ถึงแบบลงลึก 
รวมทั้งสามารถเขา้ถึงไดด้ว้ยรูปแบบและวธีิการท่ีแตกต่างไปจากเดิมเช่น ความสามารถในการรับ
สารจากรายการโทรทศัน์ไดเ้ป็นรายการสดในทนัท่ีจากทางไกลภายใตข้่ายการส่ือสารแบบดาวเทียม
นบัร้อยดวง เป็นตน้ 

3.การตอ้งเขา้ใจถึงความรู้และระบบการส่ือสารต่างๆ ท่ีมีอยูใ่นสังคมนัน่คือ การ
ตอ้งสามารถตระหนกัถึงส่ิงใหม่ท่ีเกิดข้ึนมาจากเทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาตลอดเวลา ซ่ึงเม่ือรวมกบั
การส่ือสารท่ีเจริญมีความทนัสมยัและกา้วหนา้ ซ่ึงเกิดข้ึนตลอดเวลาไม่มีการหยดุน่ิง ทั้งน้ี เพราะ
การเปล่ียนแปลงและการขยายตวัดงักล่าว ไดมี้ผลท าใหมิ้ติของการส่ือสารเปล่ียนไปจากวงแคบสู่วง
กวา้งจนถึงการส่ือสารแบบโลกไร้พรหมแดน นั้นคือ การส่ือสารระหวา่งบุคคล การส่ือสารระหวา่ง
กลุ่มองคก์าร กบัท่ีไกลออกมายงัชุมชนในสภาพแวดลอ้มของเมืองและประเทศ และท่ีกวา้งไกล
ออกไปในทางกวา้งทัว่โลกแบบไร้พรหมแดน เหล่าน้ีคือ ส่วนส าคญัของกระแสโลกาภิวตัน์ดงัท่ี
เห็นในทุกวนัน้ี 

ดว้ยปัจจยั 3 ประการขา้งตน้น่ีเอง จะช่วยใหผู้บ้ริการการตลาดสามารถท างาน
ส าคญัไดถู้กตอ้งในเบ้ืองตน้ คือ การสามารถจดัหรือออกแบบกลยทุธ์การส่ือสารสู่ลูกคา้และ
สาธารณชนในภายนอก ในลกัษณะรูปแบบการส่ือสารแบบใหม่ คือ การส่ือสารแบบบูรณาการ 
(Integrated Communication) ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพดีข้ึน 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยในคร้ังนี ้ 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ ท่ีพบจากวจิยัคร้ังน้ี 
สามารถน าวางกลยทุธ์การเพื่อพฒันาการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพได ้โดยทางผูว้จิยัจะ
แยกแยะออกเป็น 5 ดงัน้ี 

1. ดา้นโฆษณา ท าใหไ้ดท้ราบวา่การโฆษณาผา่นพนกังานขายมีผลมากท่ีสุด ท าใหบ้ริษทั
ตอ้งจดัการกบัการส่ือสารผา่นพนกังานขาย ใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากท่ีสุด รองมาการ
โฆษณาผา่นนิตยสารดา้นวงการแพทยต่์างก็มีความจ าเป็นรองมา ซ่ึงงบโฆษณาท่ีลงทุนลงไป ท าให้
ออกดอกออกผลดา้นการรับรู้ของผลิตภณัฑว์า่ยงัมาการโฆษณาอยู ่และการโฆษณาผา่นนิตยสาร
รายเดือนของบริษทั (vaccine news) เป็นการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ เพราะทางบริษทั สามารถ
ควบคุมเน้ือหาได ้อีกทั้งยงัประโยชน์ในการส่ือสารการตลาอยา่งเหมาะสมไปอีกทางดว้ย 

2. ดา้นส่งเสริมการตลาด ท าใหเ้ราไดรั้บทราบไดว้า่การท าการส่งเสริมการตลาดในการจดั
กิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การซ้ือแลว้มาการแถมสินคา้ตวัอ่ืน หรือ การท่ีซ้ือแลว้มีการจดัของรางวลั
ส าหรับคนไข ้ยงัประโยชน์แก่คนไขแ้ละตวัแพทยเ์องในการท าการส่งเสริมการตลาดในคร้ังน้ี  รอง
ลงของการส่งเสริมการตลาดคือการลดราคาอาจจะแจง้ไดว้า่การลดราคาเป็นช่วง เพื่อกระตุน้
ยอดขาย ก็ยงัส่งทางการส่ือสารการตลาดในรูปแบบหน่ึง และไดรั้บแจก "Vaxigrip" เป็นสินคา้
ตวัอยา่งก็ท าแพทยเ์กิดความประทบัใจ และเกิดการจดจ า ซ่ึงถือวา่เป็นการส่ือสารในอีกรูปแบบหน่ึง
ท่ีไดผ้ลอยูบ่า้ง 

3. ดา้นพนกังานขาย  การบริการอยา่งรวดเร็วและถูกตอ้งมีความส าคญัเป็นล าดบัแรก ท าให้
บริษทัจะตอ้งท าขอ้มูลน้ีส่ือสารแก่พนกังานขายใหไ้ดรั้บทราบโดยทัว่กนั เพื่อจะไดถู้กใจแก่แพทยผ์ู ้
ซ่ึงเป็นลูกคา้ของบริษทั  รองลงคือตอ้งมนุษยส์ัมพนัธ์ดีโดยการท่ีหนา้ตาของพนกังานขายท่ียิม้แยม้ 
ท าใหง้านขายเป็นไปไดโ้ดยง่ายมากกวา่หนา้บึงตึงผมทุกขอ์ยูต่ลอดเวลา บริษทัอาจจะท าการให้
พนกังานไปอบรมกบัสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง ในการปรับปรุงบุคลิกภาพใหดู้ดี และความสุภาพ 
เรียบร้อยก็เป็นส่วนหน่ึงในการส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑท่ี์มีความส าคญั จะเป็นไดว้า่ การท่ี
พนกังานขายท่ีนอบนอ้ม จะมีคนเช่ือถือและไดย้อดขายท่ีมากกวา่ 

4. ดา้นประชาสัมพนัธ์  เราตอ้งพยายามท าการส่ือสารการาตลาดดา้นงานประชาสัมพนัธ์ไป
ในทางงานประชุมของสมาคมต่างๆเช่น งานวทิยาลยักุมารเวชศาสตร์ อายุเวชศาสตร์ เป็นตน้ 
เพื่อใหแ้พทยท่ี์เขา้มาร่วมงานไดรั้บการส่ือสารการตลาดของเราท่ีตอ้งการส่ือสารออกมาใหไ้ดม้าก
ท่ีสุด รองลงการใหส้ัมภาษณ์นิตยสารดา้นวงการแพทยท์  าใหเ้ห็นวา่การท่ีผูเ้ก่ียวขอ้งไดมี้การออกมา
ใหข้่าวต่างๆท่ีเก่ียวกบัสินคา้ ท าใหเ้กิดการจดจ าและเกิดการส่ือสารของตราสินคา้ได ้ ส่วนการ
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บริจาคในงานการกุศลก็มีความส าคญั จะเห็นไดว้า่บริษทั มีการบริจาคไปใหก้ระทรวงหรือมูลนิธิ
ต่างไป ไม่ไดเ้สียเปล่า แต่เกิดการประชาสัมพทัธ์ออกส่ือต่างๆ จนเกิดการประชาสัมพนัธ์ตวัเองไป 
ท าใหส่ื้อสารการตลาดออกไปอีกแบบหน่ึงไดอ้ยา่งง่ายได ้

5. ดา้นการตลาดทางตรง  การท่ีแพทยไ์ดรั้บจากรับโฆษณา "Vaxigrip" โดยตรงผ่าน
โทรศพัทเ์ป็นการท่ีกระตุน้เตือน เพราะสินคา้อยา่งวคัซีนไขห้วดัใหญ่เป็นการขายท่ีเป็นฤดูกาลและ
ประจ าปีท าให ้แพทยผ์ูใ้ชอ้าจจะร่วมช่วงเวลา ประกอบการงานท่ีมากมายของแพทยเ์อง การส่ือสาร
แบบโทรศพัท์แบบ direct marketing น้ีเกิดประโยชน์มาก แลว้การใช้ การส่ือสารทางตรงผ่าน
จดหมายท่ีกระตุ้นเตือน ท าเกิดการรับรู้ถึงการส่ือสารการตลาดน้ี  ส่วนส่ือสารผ่าน เว็บไซท ์
"Vaxigrip"ก็เป็นอีกทางหน่ึงท่ีทางบริษทัไดท้  าการส่ือสารกบัแพทยผ์ูใ้ชว้คัซีน 

 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาประชากร คือ แพทยใ์นประเทศไทย ท าให้เกิดผลในภาพร่วม 
แต่ถา้ตอ้งการขอ้มูลท่ีละเอียดกวา่น้ี ควรจะมีการส ารวจอีกแต่เป็นรูปแบบของภูมิภาค หรือเฉพาะ
ในกรุงเทพท่ีมีแพทยอ์ยูม่าก 

ควรมีการก าหนดกรอบแนวความคิดดา้นอ่ืนๆ เช่น ระบบการท าลูกคา้สัมพทัธ์ ความจงรัก
ภคัดีในตราสินคา้ ระบบส่งเสริมการขาย และราคาท่ีเหมาะสม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อ
พฒันากลยทุธ์ต่างๆใหเ้หมาะสมมากข้ึนและทนัต่อการแข่งขนัต่อไปในอนาคต 

การศึกษาในคร้ังน้ีอาจมีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอ่ืนอีกหลายปัจจยั  ซ่ึงผูศึ้กษาไม่ได้รวมไวใ้น
กรอบความคิด ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาในเชิงคุณภาพส าหรับปัจจยัท่ีตอ้งการ
ศึกษาเพื่อน าไปสู่การวเิคราะห์ต่อไป 
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เลขท่ีแบบสอบถาม………… 
 

แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
 

เร่ือง 
การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช ้

วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย 
______________________________________________________________________________  
 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาอิสระ ตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
(การตลาด) มหาวทิยาลยักรุงเทพ โดยศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย เพื่อน าขอ้มูลท่ี
ไดใ้ชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการ ในการพฒันาแนวทางการวางกลเมด็ในการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจร ใหส้อดคลอ้งและตอบสนองความตอ้งการของตลาด และวตัถุประสงค์
ของธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
กรุณาตอบแบบสอบถามต่อไปน้ีตามความเป็นจริง และหากท่านมีปัญหาสงสัยกรุณาสอบถาม  
แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น  ตอน ประกอบดว้ย  
 
ตอนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่             
              “Vaxigrip” 
ตอนท่ี 2 เก่ียวกบัพฤติกรรมการใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 



ตอนที่ 1ข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ของวัคซีนป้องกนัโรคไข้หวดัใหญ่ “Vaxigrip”  
ค าช้ีแจง : โปรดกาเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องตามความคิดเห็นของท่านเพียงช่องเดียว  
ท่านเคยไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั ของวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” ผา่นการ
ส่ือสารการตลาด รูปแบบต่างๆ เหล่าน้ีมากนอ้ยเพียงใด ? 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

1 ดา้นการโฆษณา           

1.1 ท่านเคยเห็นโฆษณา“Vaxigrip”ผา่นนิตยสารดา้นวงการแพทย ์
          

1.2 ท่านเคยเห็นโฆษณา“Vaxigrip”ผา่นโปรชวัร์ / ใบปลิว           

1.3 ท่านเคยเห็นโฆษณา“Vaxigrip”ผา่นเวบ็ไซท ์
          

1.4 
ท่านเคยเห็นโฆษณา“Vaxigrip”ผา่นนิตยสารรายเดือนของ
บริษทั (vaccine news) 

          

1.5 ท่านเคยเห็นโฆษณา“Vaxigrip”ผา่นพนกังานขาย           

2 ดา้นส่งเสริมการตลาด           

2.1 
ท่านเคยเห็นโฆษณา“Vaxigrip”ผา่นการจดักิจกรรมพิเศษ
ต่างๆ เช่น ตามงานประชุมราชวทิยาลยั กุมารเวชศาสตร์ 

          

2.2 ท่านเคยไดรั้บแจก “Vaxigrip” เป็นสินคา้ตวัอยา่ง 
          

2.3 ท่านเคยไดรั้บการลดราคา “Vaxigrip”  ในเทศกาลต่างๆ           

2.4 
โรงพยาบาล(คลินิค)ของท่านไดรั้บเครดิตในการช าระเงิน/รับ
ส่วนลดเม่ือช าระเงินสดสินคา้ “Vaxigrip” 

          



   

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

3 ดา้นพนกังานขาย           

3.1 พนกังานขาย“Vaxigrip” มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ           

3.2 พนกังานขาย“Vaxigrip” ใหค้  าแนะน าเป็นอยา่งดี           

3.3 พนกังานขาย“Vaxigrip” บริการรวดเร็ว ถูกตอ้ง           

3.4 พนกังานขาย“Vaxigrip” มีมนุษยสัมพนัธ์ดี           

3.5 พนกังานขาย“Vaxigrip” มีความสุภาพ เรียบร้อย           

4 ดา้นการประชาสัมพนัธ์           

4.1 
ท่านเคยเห็น ผูบ้ริหารบริษทั “Vaxigrip”  มีการใหส้ัมภาษณ์
นิตยสารดา้นวงการแพทย ์

          

4.2 
ท่านเคยเห็น บริษทั “Vaxigrip” ไดบ้ริจาคในงานการกุศล เช่น  
กระทรวงสาธรณสุข 

          

4.3 
ท่านเคยเห็น บริษทั“Vaxigrip”  เป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุนงาน
ประชุมของสมาคมต่างๆ 

          

5 ดา้นการตลาดทางตรง           

5.1 
ท่านเคยเห็นไดรั้บโฆษณา“Vaxigrip” โดยตรงผา่นทาง
จดหมาย 

          

5.2 ท่านเคยเห็นไดรั้บโฆษณา“Vaxigrip” โดยตรงผา่นโทรศพัท ์           

5.3 ท่านเคยเห็นเวบ็ไซท ์“Vaxigrip” ทางอินเทอร์เน็ต           



ตอนที ่2 เกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้วคัซีนไข้หวดัใหญ่ 
ค าช้ีแจง : โปรดกาเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องตามความคิดเห็นของท่านเพียงช่องเดียว  
ท่านมีเพฤติกรรมการใช้วคัซีนไข้หวดัใหญ่ “Vaxigrip”  รูปแบบต่างๆ เหล่าน้ีมากนอ้ยเพียงใด ? 
 

พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 
 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1 
ส่ิงท่ีท่านค านึงถึงในการตดัสินใจเลือกใชว้คัซีนป้องกนัโรค

ไขห้วดัใหญ่ 
          

1.1 ท่านค านึงถึง ราคา 
          

1.2 ท่านค านึงถึง คุณภาพสินคา้           

1.3 ท่านค านึงถึง การบริการของพนกังานขาย 
          

1.4 ท่านค านึงถึง ช่ือเสียงและภาพพจน์บริษทั 
          

2 วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ท่ีท่านใชอ้ยูปั่จจุบนั           

2.1 ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ Vaxigrip 
          

2.2 ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  Influvax           

2.3 ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่  Fluarix 
          

2.4 ท่านใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ Agripal 
          



 

พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 
 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

3 ท่านสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ เม่ือใดบา้ง           

3.1 ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ของใกลจ้ะหมด            

3.2 ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ทุกตน้หรือปลายเดือน           

3.3 ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ไดร้าคาพิเศษจากตวัแทนขาย           

3.4 ท่านสั่งซ้ือเม่ือ ไดข้องแถมพิเศษจากตวัแทนขาย 
          

4 การซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ของหน่วยงานท่าน           

4.1 การประมูลราคา            

4.2 ตกลงราคากนัระหวา่งท่านกบัผูแ้ทนเวชภณัฑ์           

4.3 แลว้แต่แผนกฝ่ายจดัซ้ือ            

5 ผูท่ี้มีส่วนตดัสินใจซ้ือวคัซีนโรคป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่           

5.1 คณะกรรมการร่วมพิจารณาของโรงพยาบาล           

5.2 ผูบ้ริหารเป็นโรงพยาบาล 
          

5.3 แพทยแ์ต่ละคนเป็นผูต้ดัสินใจ 
          

5.4 พยาบาลท่ีเป็นผูช่้วย 
          



 
 
 

 
 
 

ขอบคุณครับ 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการใชว้คัซีนไขห้วดัใหญ่ 
 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

6 ท่านสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ จากท่ีไหนบา้ง           

6.1 ท่านสั่งซ้ือกบั ผูแ้ทนเวชภณัฑย์า 
          

6.2 ท่านสั่งซ้ือกบั โทรสั่งจากบริษทั           

6.3 ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านตวัแทนจ าหน่ายยา 
          

6.4 ท่านสั่งซ้ือกบั ร้านยีป๊ั่วยา 
          



ค่าความเช่ือมั่น (Reliability) 
 

 แบบสอบถาม จ านวนข้อ ค่าความเช่ือมั่น 

 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 20 0.8384 
1 ดา้นการโฆษณา 5 0.7597 
2 ดา้นส่งเสริมการตลาด 4 0.8039 
3 ดา้นพนกังานขาย 5 0.8396 
4 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 3 0.8360 
5 ดา้นการตลาดทางตรง 3 0.8137 
 พฤติกรรมการใช้วคัซีนไข้หวดัใหญ่ 23 0.8001 

1 ส่ิงท่ีท่านค านึงถึงในการตดัสินใจเลือกใชว้คัซีนป้องกนั
โรคไขห้วดัใหญ่ 

4 0.7228 

2 วคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ท่ีท่านใชอ้ยูปั่จจุบนั 4 0.7942 
3 ท่านสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ เม่ือใดบา้ง 4 0.8262 
4 การซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ของหน่วยงานท่าน 3 0.8992 
5 ผูท่ี้มีส่วนตดัสินใจซ้ือวคัซีนโรคป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ 4 0.7457 
6 ท่านสั่งซ้ือวคัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ จากท่ีไหนบา้ง 4 0.7545 

 
จากทดสอบแบบสอบถามเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ใชว้คัซีนป้องกนัโรคไขห้วดัใหญ่ “Vaxigrip” กรณีศึกษาแพทยใ์นประเทศไทย ท่ีไม่ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 40 ตวัอยา่ง ไดท้ดลองใช ้(Try Out) แบ่งออก 2 ส่วนไดแ้ก่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ มีจ านวนค าถาม 20 ขอ้ ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.8384  และ ความพึงพอใจในการปฏิบติังาน 
มีจ านวนค าถาม 23 ขอ้ ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.8001 ซ่ึงทั้ง สอง ส่วนนั้น มีค่ามากกวา่ 0.7 ซ่ึง
อยูใ่นเกรณ์ยอมรับความเช่ือมัน่ได ้เม่ือดูรายยอ่ยของปัจจยั พบวา่ บางปัจจยัท่ีมีค่ามากกวา่ 0.7 ซ่ืงมี
ความเช่ือมัน่สูง ดงันั้นแบบสอบชุดน้ีใชไ้ด ้

 
 



ประวตัิผู้วจัิย 
 

 

ช่ือ – นามสกุล    กิตติ ล ้าลกัษณ์เลิศ 
ประวติัการศึกษา  ระดบัปริญญตรี เภสัชศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
ต าแหน่งงานปัจจุบนั ผูแ้ทนเวชภณัฑ์ 
สถานท่ีท างาน  บริษทั ซาโนฟ่ี ปาสเตอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั 
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