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บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 

 การวจิยัเรื�อง การสื�อสารการตลาดออนไลน์ของผูป้ระกอบการสถานีวิทยุธุรกิจขนาดเล็ก

ในจงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัได้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที�เกี�ยวข้องกับการใช้สื� อออนไลน์ และ           

การสื�อสารการตลาด และความคิดเห็นของผูป้ระกอบสถานีวิทยุกระจายเสียง ที�ได้ทาํการศึกษา

เอกสารทั/งในดา้นวรรณกรรม และผลงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งมาใช้เป็นกรอบ แนวทางในการอธิบาย 

และวิเคราะห์ถึงการสื� อสารการตลาดออนไลน์ของผูป้ระกอบการสถานีวิทยุธุรกิจขนาดเล็ก            

ในจงัหวดัจนัทบุรี โดยมีรายละเอียดต่าง ๆ ดงัต่อไปนี/  

 1. แนวคิดเกี�ยวกบัวทิยกุระจายเสียง  

 2. แนวคิดเกี�ยวกบัวทิยธุุรกิจขนาดเล็ก 

 3. แนวคิดเกี�ยวกบัสื�อออนไลน์  

 4. แนวคิดเกี�ยวกบัการตลาดออนไลน์ 

 5. แนวคิดเกี�ยวกบัการสื�อสารการตลาดออนไลน์ 

 6. แนวคิดเกี�ยวกบัการสื�อสารการตลาด 

 7. งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

แนวคิดที�เกี�ยวกบัวทิยุกระจายเสียง 

 ลกัษณะของวทิยุกระจายเสียง 

 ลกัษณะของวทิยกุระจายเสียง พิจารณาในประเด็นต่าง ๆ ดงันี/  

 1. รูปแบบ วิทยุกระจายเสียงเป็นสื� อเสียงที�นําเสนอคาํพูด (Spoken) และเสียงเพลง 

(Song) ในลกัษณะรายการต่าง ๆ ซึ� งไดรั้บการวางแผน กาํหนดวิธีการนาํเสนอ ดว้ยรูปแบบรายการ 

(Format) แบบต่าง ๆ เพื�อบรรลุวตัถุประสงค ์

 2. เนื/อหา วทิยกุระจายเสียงนาํเสนอเนื/อหาหลายประเภทไดแ้ก่  

  2.1 ข่าว เพื�อการรายงานให้ผูฟั้งทราบว่าเกิดอะไรขึ/ น ที�ไหน เมื�อใด และอย่างไร                 

เป็นข่าวประเภทต่าง ๆ เช่น ข่าวการเมือง เศรษฐกิจ สังคม กีฬา บนัเทิง เป็นตน้ โดยนาํเสนอ ทั/งข่าว

ที�มีรายละเอียด เจาะลึกและข่าวที�มีลกัษณะเป็นการสรุปเนื/อหาเพื�อนาํมาเสนอเป็นข่าวตน้ชั�วโมง                 

เป็นระยะ ๆ ตลอดเวลาของการกระจายเสียงของสถานี 
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  2.2 ความรู้ ผูฟั้งสามารถรับรับสารประเภทความรู้จากวิทยุกระจายเสียงไดห้ลายประเภท 
เช่น เรื�องเกี�ยวกบัเศรษฐกิจ การเมือง สุขภาพ สัตวเ์ลี/ ยง กฎหมาย เทคโนโลยี เป็นตน้ ในบางสถานี  
ที�กาํหนดความโดดเด่น (Identity) ของสถานีไวว้่า เป็นสถานีเพื�อข่าวสาร (Information Station)                
อาจนาํเสนอสาระความรู้เกี�ยวกบัสุขภาพตา สุขภาพจิต เป็นตน้  
  2.3 ความบันเทิง เป็นเนื/ อหาที�อยู่คู่กับวิทยุกระจายเสียงมานาน มีการนําเสนอ                 
หลายรูปแบบ ในสมยัแรกความบนัเทิงผ่านวิทยุกระจายเสียงมีหลากหลาย เช่น ละครแนวต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ ชีวติรันทด บู ๊มีการนาํเสนอนาฏดนตรี (ลิเก) เรื�องเกี�ยวกบัจกัร ๆ วงศ ์ๆ นิทานพื/นบา้น ขาํขนั 
(เป็นการเล่าเรื�องตลกให้ผูฟั้งไดฟั้ง) เพลงประเภทต่าง ๆ เป็นตน้ ต่อมาเนื/อหาและรูปแบบที�มุ่งให้
ความบนัเทิง จะเป็นเนื/อหาในเรื�องต่าง ๆ เช่น เรื�องราวเกี�ยวกบัดารา นกัร้อง โดยการพูดคุยของดีเจ 
สลบัการร้องเพลง เล่นเกม  
  2.4 การโฆษ ณ า และการประชาสัมพัน ธ์  ด้วยคุณ สมบัติ ที� เหมาะสมของสื� อ
วิทยุกระจายเสียงในดา้นความสามารถในการชกัจูงโนม้นา้วให้ผูฟั้งคลอ้ยตาม อีกทั/งยงัสามารถย ํ/า
ให้อยู่ในความทรงจาํของผู ้ฟังด้วยการออกอากาศซํ/ า ๆ แถมราคาค่าใช้จ่ายในการผลิตและ                    
การกระจายเสียงก็คุ ้มค่ากับผลที�จะได้รับ การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์จึงเป็นเนื/ อหา                   
อีกประเภทหนึ�งที�นิยมนาํเสนอผา่นสื�อวทิยกุระจายเสียง 
 บาํรุง สุขพรรณ์ (2522 : 24) ไดพ้ดูถึงคุณลกัษณะของสื�อวทิยกุระจายเสียง มีดงันี/  
 1. สามารถเขา้ถึงเป้าหมายได้กวา้งกว่าและสามารถเขา้ถึงประชาชนประชาชนบางคน              
ที�สื�อประเภทวทิยแุละโทรทศัน์เขา้ถึงไม่ได ้
 2. ผูฟั้งมีความสนุกเพลิดเพลินเหมือนมีส่วนร่วมดว้ยกบัรายการ 
 3. ราคาถูกกวา่โทรทศัน์มาก 
 4. เลือกรับฟังไดม้กกวา่สถานีโทรทศัน์ 
 5. ผูฟั้งรู้สึกคลา้ยกบัผูป้ระกาศวทิยมุายนืพดูอยูต่รงหนา้ 
 6. มีความรวดเร็วในการเสนอข่าว ทาํให้คนฟังมีความเชื�อมั�นในข่าวสารจากวิทยุวา่เป็น 
Primary Facts คือ เป็นขอ้เทจ็จริงเบื/องตน้เพื�อจะติดตามหารายละเอียดจากสื�อชนิดอื�นต่อไปได ้
 7. ทาํให้ผูฟั้งมีความรู้สึกว่าได้ฟังเรื� องเดียวกันพร้อม ๆ กัน ซึ� งจะทาํให้ความเชื�อมั�น          
ในข่าวสารและคาํแนะนาํทางวทิยนุั/น 
 8. วทิยุไม่ตอ้งการดา้นเทคนิคมากเท่ากบัโทรทศัน์ เพราะโทรทศัน์มีเทคนิคทางภาพเพิ�ม
ขึ/นมาอีกจึงเป็นงานที�มีภาระยุง่ยากกวา่วทิยมุาก 
           9. วทิยตุอ้งการคนทาํงานมากกวา่โทรทศัน์ 
 10. การรับฟังรายการวทิย ุผูฟั้งรับฟังไดต้ลอดเวลาเพราะใชแ้ต่การไดย้นิเท่านั/น 
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 คุณสมบัติของวทิยุกระจายเสียง 
 1. จุดเด่นของวทิยกุระจายเสียง  
  1.1 ความฉับไว (Immediacy) วิทยุกระจายเสียงมีคุณสมบติัเด่นในเรื�องความรวดเร็ว 
ฉับไว เกิดเหคุการณ์ขึ/นที�ไหน วิทยุกระจายเสียสามารถรายงานให้ทราบไดท้นัท่วงที โดยเฉพาะ
อย่างยิ�งในยุคที�เทคโนโลยีทันสมยั ผูฟั้งมีโอกาสรับรู้เรื� องราว เหตุการณ์ได้ในเวลาเดียวกันกับ
เหตุการณ์ที� เกิดขึ/ นนั/ น (Real Time) เช่น การเกิดไฟไหม้ ผู ้สื� อข่าวรายงานเหตุการณ์ดังกล่าว                     
ทางโทรศพัทเ์ขา้มาที�สถานีวทิยผุา่นเครื�องส่งกระจายเสียงออกอากาศไปยงัผูฟั้งไดท้นัที เป็นตน้ 
  1.2 การเป็นสื� อแห่งจินตนาการ (Imagination) แม้วิทยุจะเป็นสื� อเสียงแต่ออสกูด 
(Charles Osgood) แห่ง CBS New, CBS Radio Network กล่าวกับผูฟั้งรายการเป็นประจาํว่า “See 
you on the Radio” ซึ� งก็มีเสียงคดัคา้นออสกูดว่า เป็นคาํกล่าวที�เหลวไหล น่าหัวเราะ เพราะวิทย ุ        
เป็นสื� อสําหรับฟัง อาจจะฟังเพลงหรือคําพูด ส่วนโทรทัศน์จะเป็นสื� อสําหรับการดู แต่สําหรับ              
ออสกูดนั/น มีความเชื�อวา่วทิยุสามารถเห็นได ้(Visual) และเห็นไดม้ากกวา่โทรทศัน์อีกโดยการเห็น
ผ่านจินตนาการของตนเอง เมื�อได้ฟังได้คิด และเกิดจินตนาการเป็นภาพขึ/ นในใจ (Hiebert.                 
1988 : 147) 
  1.3 ความสามารถเข้าถึงผูฟั้ง (Accessibility) วิทยุกระจายเสียงเป็นสื� อที�ใช้การฟัง             
เป็นหลกั ดงันั/นแมผู้ฟั้งอ่านหนงัสือไม่ออกก็สามารถรับสารจากวิทยุได ้ซึ� งต่างจากหนงัสือพิมพ ์            
ที�ผูรั้บสารจะตอ้งมีความสามารถในการอ่าน นอกจากนี/ วิทยุกระจายเสียงยงัสามารไปถึง (Reach) 
ผูฟั้งได ้เพราะเครื�องรับวิทยุกระจายเสียงมีราคาไม่แพง อาจกล่าวไดว้า่ทุกครัวเรือนต่างมีเครื�องรับวิทย ุ
และบางบา้นอาจเป็นเจา้ของเครื�องรับวิทยุหลายเครื�อง ดงันั/นการส่งสารผ่านสื�อวิทยุ จึงมีโอกาส
เขา้ถึงผูฟั้งไดม้า 
  1.4 ความสะดวกในการพกพา (Portable) เนื�องจากเทคโนโลยีการผลิตเครื� องรับ
วิทยุกระจายเสียงไดรั้บการพฒันาอย่างต่อเนื�อง โดยเฉพาะอย่างยิ�งการ้นพบทรานซิสเตอร์ ทาํให้
สามารถผลิตเครื�องรับวิทยุที�มีประสิทธิภาพสูง แต่มีขนาดเล็กลง จึงสะดวกในการพกพาติดตวัไป
ในที�ต่าง ๆ ฟังพร้อมกบัทาํกิจกรรมต่าง ๆ ได้ ไม่ว่าจะไปเล่นกีฬา จ่ายตลาด หรือทาํกิจกรรมใด  
เป็นตน้ 
  1.5 ความเป็นส่วนตวั (Personal) วิทยุกระจายเสียงเป็นสื�อมวลชนที�ให้ความเป็นส่วนตวั
แก่ผูรั้บสารสูง ดังได้กล่าวแล้วว่าผูค้นส่วนใหญ่มกัมีเครื� องรับวิทยุในครอบครองหลายเครื�อง 
อาจจะมีตั/งไวใ้นห้องนอน ในครัว หรือที�อื�น ๆ ดงันั/นขณะที�คุณแม่เลือกฟังสรุปข่าวขณะทาํกบัขา้ว 
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ลูกสาวอาจฟังเพลงของวยัรุ่นในห้องนอน เป็นต้น การฟังวิทยุจึงกลายเป็นกิจกรรมส่วนตัว               
ของแต่ละคนฝนการเลือกฟังสถานีที�สอดคลอ้งกบัรสนิยมและความตอ้งการของตน 
  1.6 การให้อาํนาจแก่ผูฟั้งในการเลือกฟัง (Selectivity) วิทยุกระจายเสียงมีลักษณะ
คล้ายกับนิตยสาร ในด้านการให้โอกาสแก่ผูฟั้งในการเลือกฟังรายการได้หลากหลาย เนื�องด้วย  
วทิยุเป็นสื�อที�เรียกวา่ “Niche Medium”  หรือสื�อเฉพาะกลุ่ม คือแต่ละสถานีจะกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย
ที�ไม่กวา้งนัก และเลือกรูปแบบรายการที� ดึงดูดผู ้ฟังกลุ่มนี/ ไวใ้ห้ได้ ด้วยเหตุผลนี/  จึงมีสถานี                  
หลากรูปแบบหลายสไตล์ให้ เลือกฟัง เช่น สถานีวิทยุกระจายเสียงเพื�อความบันเทิง สถานี
วิทยุกระจายเสียงเพื�อความรู้ สถานีวิทยุกระจายเสียงเพื�อชุมชน สถานีวิทยุกระจายเสียงเพื�อการคา้ 
และสถานีวทิยกุระจายเสียงมิไดมุ้่งประโยชน์ทางการคา้ เป็นตน้ 
  1.7 ก าร ใ ช้ เป็ น สื� อ เส ริ ม  (Supplementary Medium) ส ถ านี วิ ท ยุ ก ร ะ จ า ย เสี ย ง             
เป็นสื� อเสริม ในความหมายของสื� อเสริม คือ การฟังวิทยุไม่ใช่กิจกรรมหลักที�ผูฟั้งนั�งล้อมวง                  
ฟังรายการวิทยุดว้ยกนัเหมือนในสมยัแรก ๆ แต่เป็นการเปิดวทิยุไวข้า้งตวัในขณะทาํกิจกรรมต่าง ๆ  
เช่น ขบัรถ ทาํงาน หรือฟังเพลิน ๆ ก่อนนอน เป็นตน้ 
 ส รุปได้ว่า วิท ยุกระจายเสี ยงเป็นช่องทางในการกระจายข่ าวสาร ส าระความ รู้                 
ความบนัเทิง อีกทั/งยงัสร้างความเขา้ใจอนัดีระหวา่งภาครัฐกบัประชาชน ตลอดจนสร้างความมั�นคง
ของประเทศ เพราะสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างกว้างขวาง ทุกเพศ ทุกกลุ่มอาชีพ                
มีความสามารถในการชักจูงโน้มน้าวใจผูฟั้งให้คล้อยตาม ผูฟั้งสามารถรับฟังได้ง่าย จากข้อมูล
เบื/องตน้ผูว้ิจยัจึงได้นาํมาใช้ในการศึกษา เรื�องการสื�อสารการตลาดออนไลน์ของผูป้ระกอบการ
สถานีวทิยธุุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัจนัทบุรี  
 
 แนวคิดที�เกี�ยวกบัวทิยุธุรกจิขนาดเลก็ 
 สถานีวิทยุธุรกิจขนาดเล็ก เป็นสถานีวิทยุกระจายเสียงที�ให้บริการเฉพาะเจาะจงในพื/นที�
หรือเขตบริการส่งกระจายเสียงเป็นลกัษณะแนวแคบไม่ใช่แพร่กระจายไปสู่สาธารณชน โดยมี
วตัถุประสงค์ที�เสนอเนื/อหาสาระสําคญัให้สอดคล้องกับความตอ้งการที�แท้จริงของชุมชน และ
กลุ่มเป้าหมายที�มีลกัษณะเฉพาะพิเศษด้านเชื/อชาติ ภาษา วฒันธรรม และศาสนา การส่งกระจายเสียง
ของวิทยุธุรกิจขนาดเล็กต้องมีกาํลังส่งไม่เกิน 500 วตัต์ เสาส่งสัญญาณสูงไม่เกิน 60 เมตร และ
ครอบคลุมรัศมีกระจายเสียงไม่เกิน 20 กิโลเมตร ตามประกาศคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง
กิจการโทรทศัน์ และกิจการ โทรคมนาคมแห่งชาติ เรื�องหลกัเกณฑ์การอนุญาตทดลองประกอบกิจการ
วิทยุกระจายเสียง พ.ศ. 2555 และประกาศ คณะกรรมการกิจการกระจายเสียงกิจการโทรทัศน์                 
และกิจการ โทรมนาคมแห่งชาติ  เรื� องหลักเกณ ฑ์การทดสอบมาตรฐานทางเทคนิคของ                      
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เครื� องส่งวิทยุกระจายเสียงสําหรับการทดลองประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียง พ.ศ. 2558                   
ซึ� งมีสาระสําคญั คือ แยกประเภทกิจการกระจายเสียงให้ผูไ้ดรั้บอนุญาตประกอบกิจการกระจายเสียง 
ต้องดําเนินการยื�นคาํขออนุญาตทดลองประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียง ให้ตรงตามประเภท                  
ที�ตอ้งการประกอบกิจการ คือ ประเภทบริการสาธารณะ ประเภทบริการชุมชน และประเภทบริการ
ธุรกิจ ปฏิบัติตามมาตรฐานทางเทคนิคที�คณะกรรมการกิจการกระจายเสียงกิจการโทรทัศน์                   
และกิจการโทรมนาคมแห่งชาติกาํหนด ทั/งนี/ ใบอนุญาตทดลองประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียง    
มีอาย ุ1 ปี   
       ตามประกาศคณะกรรมการกิจการกระจายเสียงกิจการโทรทศัน์และกิจการโทรมนาคม

แห่งชาติ พ.ศ. 2555 ผูป้ระกอบกิจการวทิยกุระจายเสียงธุรกิจตอ้งมีลกัษณะ ดงันี/   

 1. คุณสมบัติ ผูท้ดลองประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียงกิจการทางธุรกิจจะต้องมี

คุณสมบติัดงันี/   

  1.1 เป็นนิติบุคคลที�จดัตั�งขึ/นตามกฎหมายไทย 

  1.2 ผูท้ดลองประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียงกิจการทางธุรกิจจะตอ้งเป็นนิติบุคคล              

ที�สัญชาติไทยที�มีผูถื้อหุ้นอนัเป็นทุนหรือที�ผูล้งทุนไม่น้อยกวา่หนึ�งในสามภูมิลาํเนาอยูใ่นเขตพื/นที�

การให้บริการ หรือเป็นรัฐวิสาหกิจ บริษัทที�จดัตั�งขึ/ นตามกฎหมายไทย ที�มีวตัถุประสงค์หลัก

เพื�อที�จะประกอบกิจการวทิยุกระจายเสียงโดยตอ้งมีระบบบริหารจดัการทางการเงินที�เหมาะสมกบั

การประกอบกิจการธุรกิจ 

 2. ผงัรายการและสัดส่วนของรายการ 

  ตอ้งมีรายการที�เป็นข่าวหรือสาระที�มีประโยชน์ต่อสาธารณะในสัดส่วนไม่น้อยกว่า

ร้อยละยี�สิบห้าในรายการข่าวสารตามวรรคแรก หมายถึง รายการที�มีเนื/อหาเกี�ยวกบัเหตุการณ์ปัจจุบนั 

หรือเหตุการณ์ที� เป็นข้อเท็จจริงที�เป็นประโยชน์ต่อสาธารณะ ซึ� งอาจอยู่ในรูปแบบรายการข่าว               

เล่าข่าวและวิเคราะห์ข่าวรายการสนทนาปัญหา เหตุการณ์ปัจจุบัน และรวมถึงเนื/อหาเกี�ยวกับ

ประเด็นที�มีความคิดเห็นโตแ้ยง้กนัในสังคม ประเด็นทางการเมืองทั/งในระดบัชาติ และท้องถิ�น      

และประเด็นที� เกี�ยวกับนโยบายสาธารณะและรายการสารประโยชน์หมายถึง รายการที�สร้าง

กระบวนการเรียนรู้ใหม่ให้แก่ประชาชนในขุมขนโดยส่งเสริมให้มีการแลกเปลี�ยนข้อมูล                 

และความคิดเห็นระหว่างกนั ให้การศึกษา ความรู้ และทกัษะที�จาํเป็นต่อประชาชนผูฟั้งมีเนื/อหา             

ที�ส่งเสริมการพฒันาในประเด็นสุขภาพ สิ�งแวดลอ้ม เศรษฐกิจ ประชาธิปไตย ประเพณีวฒันธรรม 

เป็นตน้ รวมถึงใหค้วามเขา้ใจที�ดีเกี�ยวกบัประโยชน์สาธารณะ  
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 3. การหารายได ้ 

  ให้หารายได้จากการโฆษณาและการบริการธุรกิจได้ ชั�วโมงละสิบสองนาทีครึ� ง             

โดยเมื�อรวมเวลาโฆษณาตลอดทั/งวนัเฉลี�ยแลว้ตอ้งไม่เกิน ชั�วโมงละสิบนาที การจดัเก็บค่าสมาชิก

หรือโดยวธีิการอื�นใด 

 4. หนา้ที�ความรับผดิชอบของผูท้ดลองประกอบกิจการ 

  4.1 มีหน้าที�และความรับผิดชอบในการคัดเลือก จดัหา กํากับดูแลสถานี รวมถึง                

การประกาศและโฆษณาที�ให้เป็นไปตามมาตรฐานทางวิชาชีพและจริยธรรมของสื�อ และมีหน้าที�

ต่อการส่งเสริมเขา้ถึงสื�อไดอ้ย่างเหมาะสม โดยคาํนึงถึงความเป็นกลาง ไม่ฝักใฝ่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ� ง 

ตลอดจนสร้างความสมานฉันท์ และไม่ใช่สื� อในทางที�จะทําให้เกิดความแตกแยก อันจะเป็น                     

การกระทบต่อสังคมในระดบัครอบครัว และระดบัชุมชน ความมั�นคงของรัฐ ความสงบเรียบร้อย

ศีลธรรมอนัดีของประชาชน สิทธิส่วนบุคคลและประโยชน์สาธารณะ  

  4.2 ตอ้งรับผิดในการกระทาํของผูอ้าํนวยการสถานีที�ไดก้ระทาํไปในการควบคุมดูแล

และบริหารสถานีเสมือนเป็นการกระทําของตวัเอง เวน้แต่จะพิสูจน์ได้ว่าการกระทาํดังกล่าว                   

ตนมิไดรู้้เห็นหรือยนิยอมดว้ยและไดใ้ชค้วามระมดัระวงัในการป้องกนัตามสมควรแลว้ 

  4.3 มีหน้าที�ปฏิบติัตามพระราชบญัญติัการประกอบกิจการกระจายเสียงและกิจการ

โทรทศัน์ พ.ศ. 2551 หรือขอบเขตและเงื�อนไขการทดลองประกอบกิจการ 

  4.4 มีหน้าที�ปฏิบติัตามกฎหมายอื�น ๆโดยเคร่งครัด (สํานกังานคณะกรรมการกิจการ

กระจายเสียง กิจการโทรทศัน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ. 2560 : 52 - 53) 

สรุปได้ว่า สถานีวิทยุธุรกิจขนาดเล็ก เป็นสื� อกระจายเสียงที�ให้บริการเฉพาะเจาะจง                  

มีเป้าหมายในการให้บริการสาธารณะ บริการชุมชน และบริการธุรกิจ ตามประกาศคณะกรรมการ

กิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทศัน์แห่งชาติ สถานีวิทยธุุรกิจขนาดเล็กเป็นสื�อที�ตั/งอยูใ่นชุมชน 

จึงมีความใกลชิ้ดผูฟั้งและมีการนาํเสนอเนื/อหาไดห้ลากหลาย สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง

กวา้งขวาง มีอตัราค่าบริการโฆษณาในราคาที�ไม่แพงและมีการดาํเนินการด้านเทคนิคที�ยุ่งยาก     

น้อยกว่าโทรทศัน์ การรับฟังรายการวิทยุผูฟั้งสามารถรับฟังได้ทุกช่วงเวลา จากข้อมูลเบื/องต้น           

ผูว้ิจยัจึงไดน้าํมาใช้ในการศึกษา เรื�องการสื�อสารการตลาดออนไลน์ของผูป้ระกอบการสถานีวิทยุ

ธุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัจนัทบุรี  
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 แนวคิดเกี�ยวกบัสื�อออนไลน์ 

 พฤติกรรมการใช้อนิเทอร์เน็ต 
 สุ รางค ณ า วายุภ าพ  (ออน ไลน์ . 2557)  ผู ้อ ําน วยก ารสํ านักงาน พัฒ น าธุรกรรม                              
ทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) หรือสพธอ. เปิดเผยผลการสํารวจพฤติกรรมผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต
ในประเทศไทย ปี 2557 โดยปีนี/ เป็นปีแรกที�มีการสํารวจพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของเพศที�สาม 
นอกเหนือจากเพศชายและเพศหญิง ดว้ยเหตุผลที�วา่งานสํารวจที�ผา่นมาของหลาย ๆ สํานกั ยงัไม่มี
การจดัเก็บขอ้มูลของเพศที�สามอยา่งชดัเจน ซึ� ง สพธอ. เล็งเห็นวา่หากมีการจาํแนกเพศให้สอดคลอ้งกบั
ความเป็นจริงในปัจจุบนัจะทาํให้ได้ผลการสํารวจที�เป็นประโยชน์ต่อภาคธุรกิจในการที�จะผลิต
สินคา้และบริการ ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึ/น รวมไปถึงการทาํตลาดเฉพาะส่วน             
(Niche Market) หรือกําหนดช่องทางการขายสินค้าเฉพาะกลุ่มได้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายยิ�งขึ/ น         
การสํารวจครั/ งนี/ เป็นการสํารวจทางอินเทอร์เน็ต โดยทาง สพธอ. ไดเ้ริ�มวางแบบสํารวจบนเวบ็ไซต์
ต่าง ๆ และเครือข่ายสังคมออนไลน์ตั/ งแต่กลางเดือนเมษายน จนถึงสิ/นเดือนพฤษภาคม 2557                   
มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตสนใจเขา้มาตอบแบบสํารวจทั/งสิ/น 16,596 คน แบ่งออกเป็น เพศหญิงร้อยละ 
55.60 เพศชายร้อยละ 43.10 และเพศที�สามเพียงร้อยละ 1.30 เท่านั/ น โดยสามารถแบ่งภาพรวม                    
ของการสาํรวจออกเป็นประเด็นต่าง ๆ ดงันี/  
 ภาพรวมของการใช้งานอนิเทอร์เน็ต 
 จากผลการสํารวจครั/ งนี/  พบว่า คาํเฉลี�ยของการใช้อินเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์เพิ�มสูงขึ/นจาก
การใชง้านโดยเฉลี�ย 32.30 ชั�วโมงต่อสัปดาห์ หรือประมาณ 46 ชั�วโมงต่อวนั ในปี 2556 เพิ�มขึ/นเป็น 
50.40 ชั�วโมงต่อสัปดาห์ หรือใช้เวลาประมาณ 7.20 ชั�วโมงต่อวนัหรืออาจจะมากกว่า ปัจจุบนันี/            
คนใช้เวลาเกือบ 1 ใน 3 ของวนัเพื�อใช้งานอินเทอร์เน็ต นอกจากนี/ ยงัพบว่า “กลุ่มเพศที�สาม”             
มีจาํนวนค่าเฉลี�ยชั�วโมงการใชง้านอินเทอร์เน็ตสูงที�สุด อยูที่� 62.10 ชั�วโมงต่อสัปดาห์ 
 อุปกรณ์ที�ใช้เข้าถึงอนิเทอร์เน็ต (Device) 
 “สมาร์ทโฟน” เป็นอุปกรณ์ที�ผูต้อบแบบสาํรวจใชง้านมากที�สุด โดยคิดเป็นร้อยละ 77.10  
และมีการใชง้านโดยเฉลี�ย 6.60 ชั�วโมงต่อวนั ตามมาดว้ย “คอมพิวเตอร์แบบตั/งโต๊ะ” ซึ� งมีผูใ้ช้งาน 
ร้อยละ 69.40 และมีค่ าเฉลี� ยในการใช้งานต่อว ันคิดเป็ น 6.20 ชั�วโมง และสํ าหรับการใช้งาน             
“สมาร์ททีวี” ในยุคทีวีดีจิทลั ระยะเริ�มตน้ พบว่า มีผูต้อบแบบสํารวจเพียงร้อยละ 8.40 เท่านั/นที�ใช้
อุปกรณ์นี/  โดยมีการใชง้านเฉลี�ย 3.40 ชั�วโมงต่อวนั 
 ช่วงเวลาที�มีการใช้งานอนิเทอร์เน็ตจากอุปกรณ์ต่าง ๆ 
 ผูต้อบแบบสํารวจกวา่ร้อยละ 50 ระบุวา่ช่วงเวลา 08.01 - 16.00 น. เป็นช่วงเวลาที�มีการใช้
งานอินเทอร์เน็ตจกคอมพิวเตอร์แบบตั/ งโต๊ะ อย่างไรก็ตาม ยงัพบอีกว่าผู ้ตอบแบบสํารวจ                     
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กว่าร้อยละ 40 ยงัมีการใช้งานสมาร์ทโฟนในช่วงเวลานี/ เช่นกัน และในช่วงเวลาหลังเลิกงาน                 
หรือเลิกเรียน ตั/ งแต่ 16.00 - 24.00 น. สมาร์ทโฟนกลายเป็นอุปกรณ์ที� ถูกใช้งานเพื�อเข้าถึง
อินเทอร์เน็ตสูงที�สุด นอกจากนี/  อุปกรณ์อยา่งแท็บเล็ตและสมาร์ททีวกี็ถูกใชง้านมากขึ/นในช่วงลานี/
เมื�อเปรียบเทียบกบัช่วงเวลาอื�น 
 กจิกรรมการใช้งานผ่านอนิเทอร์เน็ต 
 จากผลการสํารวจ แสดงให้เห็นว่าผู ้ใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านอุปกรณ์เคลื�อนที� เพื�อ                
ความบนัเทิงและการสื�อสารเป็นหลกั โดย 3 อนัดบัแรก ได้แก่ อนัดบั 1 การพูดคุยผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์ร้อยละ 78.20 อนัดบั 2 อ่านข่าวหรืออ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ ร้อยละ 7.60 และ
อนัดบั 3 คน้หาข้อมูลร้อยละ 56.50 ในขณะที�ผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านคอมพิวเตอร์แบบตั/งโต๊ะ               
ใชอิ้นเทอร์เน็ตในกิจกรรมที�ตอ้งเกี�ยวขอ้งกบัขอ้มูล โดยมีกิจกรรมหลกั 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบั 1 
รับ - ส่งอีเมล ร้อยละ 82.60 อนัดับ 2 ค้นหาขอ้มูลร้อยละ 73.30 และอนัดับ 3 อ่านข่าวหรืออ่าน
หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ ร้อยละ 63.80 และยงัพบอีกว่ากลุ่มเพศที�สามเป็นกลุ่มที�มีสัดส่วนการใช้
อินเทอร์เน็ตผา่นอุปกรณ์เคลื�อนที� (Mobile Device) มากกวา่กลุ่มอื�น ๆ ในหลายกิจกรรม 
 ปัจจัยที�ใช้ประกอบการซื9อสินค้าบริการผ่านอนิเทอร์เน็ต 
 ผลการสํารวจชี/ ให้เห็นว่า ปัจจยัหลักที�ทาํให้เกิดการตดัสินใจซื/อ 3 อนัดับแรก ได้แก่ 
โปรโมชั�นที�ถูกใจ ข้อมูลสินค้าจากเว็บไซต์ของผูข้ายมีมากพอต่อการตัดสินใจซื/ อ และระบบ              
ความปลอดภยัของเวบ็ไซต ์นอกจากนี/  บุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจซื/อมากที�สุด คือ กลุ่มเพื�อนหรือ
คนรู้จกัที�เคยซื/อสินคา้และบริการจากเวบ็ ซึ� งพบว่ามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากกวา่ความคิดเห็น
ของ Blogger หรือโฆษณาผา่นหน้าเวบ็ไซต ์ถึงแมว้า่ผลการสํารวจจะชี/ ให้เห็นว่าคนไทยจะมีการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตมากขึ/น แต่ทาง สพธอ. ไดแ้สดงความกงัวลว่าอาจจะเป็นการสร้างภยัไห้โดยไม่รู้ตวั 
เนื�องจากคู่ใช้งานส่วนมากยงัไม่ตระหนกัถึงภยัคุกคามออนไลน์ โดยจะเห็นไดจ้ากผลการสํารวจ
พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตที� สุ่มสี� ยง พบว่า กว่าร้อยละ 70 ของผู ้ตอบแบบสํารวจ                   
มกัจะเช็คอินเสมอ ซํ/ ายงัตั/งค่าบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ของตนเป็น “Public” อีกดว้ย 
 เครือข่ายสังคมออนไลน์ยอดนิยม 
 ในปี 2557 เครือข่ายสังคมออนไลน์และแอปพลิเคชันยอดนิยม 3 อันดับแรก ได้แก่ 
Facebook  (ร้อยละ 93.70) LINE (ร้อยละ 86.80) และ Google (ร้อยละ 34.60) ซึ� งเมื�อเทียบกับ               
ปี 2556 จะเห็นวา่มีการสลบัตาํแหน่งกนัระหวา่ง LINE (ร้อยละ 61.10) และ Google (ร้อยละ 63.70) 
สําหรับ Instagram และ Twitter มีผูใ้ช้งานเพิ�มสูงขึ/ นเมื�อเทียบกับปี 2556 โดยในปีนี/  มีผูใ้ช้งาน 
Instagram ร้อยละ 34.10 ในขณะที�ปี 2556 มีผูใ้ช้งานเพียงร้อยละ 12.00 และ Twitter มีผูใ้ช้งาน              
คิดเป็นร้อยละ 16.10 ในขณะที�ปี 2556 มีผูใ้ชง้านเพียงร้อยละ 8.20 เท่านั/น 
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 นอกจากนี/  ผลการสาํรวจยงัชี/ ใหเ้ห็นอีกวา่ตวัเลขการซื/อสินคา้ผา่นอุปกรณ์เคลื�อนที�มีมาก

ขึ/นกว่าปีก่อน ๆ โดยมูลค่าเฉลี�ยสูงสุดของการซื/อสินคา้อยู่ที� 4,000 บาทต่อครั/ ง และมูลค่าเฉลี�ย

สูงสุดของการทาํ  ธุรกรรมทางการเงินผ่านอุปกรณ์เคลื�อนที�เป็นจาํนวนเงินมากถึง 15,000 บาท   

โดยที�ผูใ้ช้งานกว่าร้อยละ 75 ไม่ตั/ งรหัสผ่านก่อนเข้าเครื� อง และไม่ทาํการล้างข้อมูลเมื�อเลิกใช ้             

หรือนาํโทรศพัทมื์อถือไปขายต่อ ซึ� งพฤติกรรมเหล่านี/ ถือมีความสุ่มสี�ยงต่อการถูกนาํขอ้มูลส่วนตวั

ไปใชโ้ดยกลุ่มมิจฉาชีพ 

 ความสําคัญของสื�อออนไลน์  

 สื�อออนไลน์ คือ สื�ออิเล็กทรอนิกส์ที�ช่วยให้ผูส่้งสารสามารถสื�อสารไปยงัผูรั้บสารผ่าน

สื�อออนไลน์ และช่วยผูรั้บสารสามารถรับสารไดทุ้กที�ทุกเวลา โดยสามารถสนทนากนัโตต้อบกนั

ระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสาร รวมทั/งผูรั้บสารด้วยกนัเองอีกด้วย ทั/งนี/ สมาชิกในสังคมออนไลน์    

จะมีการปฏิสัมพนัธ์โต้ตอบการสื�อสาร (Types of Interaction) สังคมออนไลน์ (Social Network)                         

มีนกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายไวด้งัต่อไปนี/  

 สื�อออนไลน์ คือ การใช้สายนําสัญญาณและใช้ซอฟต์แวร์ (Software) จดัการให้ขอ้มูล        

ในเครื�องหนึ� งไปแสดงผลบนเครื�องอื�นได ้สื�อมลัติมีเดียก็ไดพ้ฒันาขึ/นตามลาํดบั และถูกนาํไปใช้

ประโยชน์ในระบบเครือข่ายเล็ก  ๆ นั/น คือ การเริ�มใช้เป็นสื�อแบบออนไลน์ที�อาศยัสายสัญญาณ         

ที�เชื�อมติดต่อกนันาํขอ้มูลมลัติมีเดียจาก เครื�องแม่ข่ายกระจายไปแสดงผลที�ทุกเครื�องที�เป็นลูกข่าย

ในเครือข่าย โดยมีอินเตอร์เน็ตเป็นเครือข่ายขนาดใหญ่ ทาํหน้าที� เป็นศูนย์กลางในการสื�อสาร

กระจายขอ้มูลไปทั�วโลก ซึ� งการติดต่อทางอินเตอร์เน็ตสามารถทาํได้โดยการเชื�อมผ่านเครือข่าย     

ใยแมงมุม (World Wide Web, WWW) และเมื�อใช้โปรแกรมบราวเซอร์ (Browser) เชื�อมต่อกับ

อินเตอร์เน็ต ก็จะพบเวบ็ไซต ์(พรพิไล เลิศวชิา. 2544 : 21) 

 สื�อออนไลน์ คือ เวบ็ไซต์เป็นระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตที�นาํเสนอขอ้มูลข่าวสารตลอด    

24 ชั�วโมง เพียงแค่เขียนแฟ้มข้อมูลและบรรจุข้อมูลนั/ นลงคอมพิวเตอร์ที� เชื�อมต่อกับเครือข่าย

อินเตอร์เน็ตเท่านั/ น และรูปแบบของข้อมูลที� เกิดขึ/ นจะมิได้เป็นตัวอักษรเท่านั/ น แต่อาจจะ               

ประกอบไปดว้ยภาพนิ�ง ภาพเคลื�อนไหว หรือเสียง (Ellsworth. 1995 : 6) 

 เวบ็ไซตมี์การพฒันาไปในหลายรูปแบบ การศึกษาให้เขา้ใจถึงการทาํงานของเวบ็ไซต์ไดน้ั/น

จะตอ้งเขา้ใจถึงรูปแบบและวตัถุประสงคข์องเวบ็ไซตเ์สียก่อน เนื�องจากเวบ็ไซตที์�แตกต่างประเภท

กันจะมีฟังก์ชัน (Function) การทาํงานที�แตกต่างกัน เพราะจะถูกออกแบบมาให้สอดคล้องกับ             

การใชง้านมากที�สุด 
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 กลุ่มผู้ใช้บริการสื�อออนไลน์ 
 สื� อออนไลน์มีกลุ่มผูใ้ช้บริการสื�อ ซึ� งสามารถแบ่งออกได้เป็น 5 กลุ่มตามช่วงอายุได้
ดงัต่อไปนี/  (เศรษฐพงษ ์มะลิสุวรรณ. 2553 : 37 - 43) ดงันี/  
 1. กลุ่ม Swing Generation คือ กลุ่มที�มีอายุ 63 ปีขึ/ นไป กลุ่มนี/ ไม่นิยมใช้สื� อออนไลน์              
มีจาํนวนน้อยมากที�ใช้สื� อออนไลน์ ซึ� งผูที้�ใช้สื� อออนไลน์ในกลุ่มนี/ มักใช้เพื�อติดต่อกับบุคคล               
ในครอบครัว เพื�อนเก่า เนื�องจากกลุ่มนั/นจะมีการโหยหาอดีต (Nostalgia) และชอบเล่าเรื� องราว                        
ในอดีตใหลู้กหลานหรือคนภายนอกไดรั้บรู้ 
 2. ก ลุ่ม  Generation B ห รือ Baby Boomers เป็ นก ลุ่ม คน ที� มี อายุระห ว่าง 45 - 63 ปี                
เป็นกลุ่มคนที�มีประสบการณ์ชีวิตสูง และเงินเก็บสะสมมากซึ� งคนกลุ่มนี/ ถ้ายงัทาํงานอยู่จะเป็น
ข้าราชการระดับสูง แต่ถ้าเป็นพนักงานบริษัทเอกชนก็จะมีตําแหน่งงานเทียบเท่าผู ้บริหาร                
โดยสามารถแบ่งตามรูปแบบการใชชี้วติของ Baby Boom เป็น 3 กลุ่มดงันี/  
  2.1 กลุ่ม Best คือ กลุ่มผูที้� มีอายุระหว่าง 45 - 50 ปี มีนิสัยชอบความลํ/ าสมัย และ               
ความพยายามก้าวทันเทคโนโลยี โดยมีพฤติกรรมการใช้สื� อออนไลน์เพื�อติดตามข่าวสาร                  
และการดูแลสุขภาพ 
  2.2 กลุ่ม Bright คือ กลุ่มผูที้มีอายุ 51 - 57 ปี มีนิสัยชอบดุแลสุขภาพ ทั/ งทางกาย     
และทางใจ เช่น ไปปฏิบัติธรรมตามสถานปฏิบัติธรรม ออกกําลังกาย และชอบพบปะกับ                      

กลุ่มเพื�อนสนิทเป็นกลุ่มเล็ก ๆ เพราะคนกลุ่มนี/ มักจะพบปะพูดคุยแลกเปลี�ยนความคิดกับ                    
กลุ่มเพื�อนสนิทอยู่เสมอ โดยมักใช้เทคโนโลยีสื� อสารผ่านทางเว็บไซต์ (Website) เพื�อติดต่อ                

เพื�อนเก่า เช่น อีเมล ์(E-mail) เป็นตน้ 

  2.3 กลุ่ม Basic คือ กลุ่มผูที้�มีอายุระหว่าง 55 - 63 ปี ซึ� งมกัจะเกษียณแลว้ มกันิยมใช้
สื�อประเภททีว ีนิตยสาร และพฤติกรรมการสนใจเทคโนโลยทีี�มีใชง้านง่าย ไม่ซบัซ้อน มองเห็นง่าย                  

เช่น โทรศพัท์มือถือที�มีปุ่มกดขนาดใหญ่ หน้าจอกวา้งเพื�อให้เห็นตวัเลขได้ชัดเจนขึ/ น เว็บไซต ์               

ที�มีการออกแบบใหดู้ง่าย ตวัหนงัสือขนาดใหญ่จดัเรียงเป็นระเบียบ เป็นตน้ 
 3. กลุ่ม Generation X กลุ่มนี/ เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2508 - 2522 มีอายุระหว่าง 30 - 44 ปี    

ซึ� งเป็นกลุ่มวยัทาํงานซึ� งตอ้งรับเทคโนโลยีเนื�องจากจาํเป็นตอ้งเป็นผูใ้ช้ (User) โดยใช้สังคมออนไลน์      
ในการสืบคน้หาขอ้มูลใช้ติดต่อสื�อสาร รู้จกัแบ่งเวลาระหวา่งงาน การใชสื้�อออนไลน์กบัคอบครัว

อยา่งสมดุล (Work - life Balance) 

 4. กลุ่ม Generation Y กลุ่มนี/ มีอายุ 16 - 29 ปี กลุ่มนี/ มีตั/งแต่เป็นวยัรุ่น นกัเรียน นกัศึกษา      
ไปจนกระทั�งกลุ่มวยัเริ�มทาํงานซึ� งพวกเขาเติบโตมากบัการพฒันาเทคโนโลยีการสื�อสารสมยัใหม่ 
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และทนัช่วงยุคเริ�มตน้ของการสื�อสารแบบไร้สาย กลุ่มนี/ จะมีอุปนิสัยใจร้อนชอบการเปลี�ยนแปลง

แบบก้าวกระโดด กลุ่มนี/ นิยมความทันสมัย ติดเทคโนโลยี โดยเฉพาะในการเล่นเกมต่าง ๆ                 

มีการ ดาวน์โหลดภาพ ดาวน์โหลดเพลง เป็นตน้  
 5. กลุ่ม Generation Z กลุ่มอายุน้อยที�สุดในปัจจุบันเป็นผูที้�อายุ 1 - 15 โดยเติบโตมา               

ในยุคเทคโนโลยีดิจิทลัที�มีความตอ้งการใชเ้ทคโนโลยีสูงมาก และยงัเป็นทั/งผูใ้ชแ้ละผูส้ร้างขอ้มูล         

ตามความตอ้งการของตวัเองได้ เด็กกลุ่มนี/ จะมีอุปนิสัยรักอิสระชอบความเป็นส่วนตวั ชอบใช ้     
สื�อออนไลน์เพื�อเรียนรู้เรื�องราวต่าง ๆ ดว้ยตนเอง และมกัชอบเล่นเกมออนไลน์เป็นประจาํ 

 ประเภทของสื�อออนไลน์ 
 ลกัษณะสื�อออนไลน์มีรูปแบบจาํนวนมากมายโดยสื�อออนไลน์ที�เราพบเห็นได้ทั�วไป
สามารถแบ่งตามลกัษณะเนื/อหาได ้7 ประเภทดงันี/  (ทิพวลัย ์ขนัธมะ. 2554 : 64) 
 1. ประเภทแหล่งขอ้มูลหรือความรู้ (Data/Knowledge) เป็นเหมือนหนังสือหรือไดอารี�
ออนไลน์ที�ผู ้ใช้สามารถเขียนบทความและข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ เผยแพร่ผ่านทางเว็บบล็อก                     
ซึ� งแต่ละบล็อกจะจดัขอ้มูลแยกเป็นหมวดหมู่ตามความสนใจของผูใ้ช ้ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์Google Earth, 
เวบ็ไซต ์Blogger.com, เวบ็ไซต ์Wikipedia, เวบ็ไซต ์Bloggang.com, เวบ็ไซต ์Answers เป็นตน้ 
 2. ประเภทแลกเปลี�ยนข้อมูล เป็นเว็บไซต์ที� เปิดโอกาสให้ผูที้� มีความสนใจร่วมกัน                 
มาแสดงข้อความผ่านทางกระดานสนทนา (Web Board) ซึ� งโดยผูใ้ช้สนใจสามารถมาตั/งกระทู ้             
เพื�อเปิดประเด็นสนทนาแสดงความเห็นเกี�ยวกบัเรื� องราวความเคลื�อนไหวในแวดวงสังคมที�เป็น                
ที�สนใจ เช่น เวบ็ไซต ์pantip.com, เวบ็ไซต ์Mthai.com, เวบ็ไซต ์Kapook.com เป็นตน้ 
 3. ประเภทเกมออนไลน์ (Online Games) เป็นสื� อที� มีการสร้างรูปแบบสถานการณ์                   
ให้ผูเ้ล่นได้เขา้ไปเล่นเป็นตวัละครต่าง ๆ เพื�อฝ่าด่านสะสมคะแนนและเพิ�มระดบัความสามารถ             
ของตวัละครที�ผูเ้ล่นสมบทบาทอยูใ่นขณะนั/น โดยสามารถพดูคุยกบัผูเ้ล่นคนอื�น ๆ ผา่นการแชทได้
ในเวลาเดียวกนัซึ� งเกมออนไลน์ที�นิยมเป็นอย่างมาก ได้แก่ เกมมงักรหยกออนไลน์, เกม Second 
Life, เกม Ragnarok, เกม Audition, เกม Pangya เป็นตน้  
 4. ประเภท สร้างเค รือข่ายท างสังคม (Community) ส มาชิกต้องการใช้ เพื� อส ร้าง
ความสัมพันธ์กับเพื�อนเก่า และหาเพื�อนใหม่ โดยเน้นพูดคุยกันทั�วไประหว่างเพื�อนซึ� งใช้วิธี              
ส่งขอ้ความ คลิปเสียง คลิปวีดีโอ ภาพนิ�ง ภาพเคลื�อนไหว ขณะที�บางเวบ็ไซต์มีการพฒันาเครื�องมือ
ต่าง ๆ สําหรับเพิ�มลูกเล่นให้สื�อสาร มีสีสันมากขึ/น เช่น การเล่นเกมส์ระหวา่งสมาชิก การส่งสินคา้
ที�มีอยู่เฉพาะบนโลกดิจิทลัให้สมาชิกในเครือข่าย ซึ� งเวบ็ไซต์ที�ได้รับความนิยมในประเทศไทย 
ไดแ้ก่ เฟซบุค (Facebook), ไฮไฟว ์(Hi5), กเูกิร์ลพลสั (Google+) และทวติเตอร์ (Twitter) เป็นตน้ 
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 5. ประเภทฝากภาพ (Photo Management) เป็นเวบ็ไซต์สําหรับบริการฝากรูปในสื�อออนไลน์ 
เพื�อช่วยลดการสิ/นเปลืองพื/นที�หน่วยความจาํในคอมพิวเตอร์ นอกจากนี/ ยงัใช้แลกเปลี�ยนรูปภาพ 
และขายรูปภาพออนไลน์ได้ด้วย ได้แก่ อินสตาแกรม (Instagram) เว็บไซต์ Flickr.com, เว็บไซต ์
Photoshop Express และเวบ็ไซต ์Photobucket.com 
 6. ประเภทสื�อ (Media) เป็นเวบ็สําหรับใชเ้ผยแพร่ภาพ เสียง คลิปวีดีโอ ภาพยนตร์ เพลง 
ให้กบัผูส้นใจเขา้มาชมหรือดาวน์โหลดไดโ้ดยที�ผูช้มสามารถเขา้ชมไดต้ลอดเวลา และยงัดูซํ/ าได ้
เช่น เวบ็ไซต ์Youtube.com, เวบ็ไซต ์lmeem.com, เวบ็ไซต ์Multiply.com, เวบ็ไซตY์ahoo, เวบ็ไซต ์
Video.com และเวบ็ไซต ์Ustream.tv.com เป็นตน้ 
 7. ประเภทซื/อ - ขาย (Business - commerce) เป็นเว็บไซต์ที�ให้บริการเป็นตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส์ ที�รวบรวมร้านค้าออนไลน์ไว้มากมาย ผู ้ขายสามารถใช้พื/นที� นี/ ประกาศขาย            
หรือโฆษณาสินคา้ ในขณะที�ผูซื้/อก็สามารถแลกเปลี�ยนขอ้ความและพุดคุยไดเ้ช่นกนั และมกัจะ 
แบ่งสินค้าเป็นหมวดหมู่ตามประเภทสินค้า เช่น เว็บไซต์ Amazon.com, เว็บไซต์ eBay.com, 
เวบ็ไซต ์Tarad.com, และเวบ็ไซต ์Loveshoping.com เป็นตน้ 
 รูปแบบการสื�อสารการตลาดบนสื�อออนไลน์ 
 สื� ออินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางใหม่ที�สําคญั ในการดาํเนินกลยุทธ์ทางธุรกิจให้ประสบ
ความสําเร็จในปี 2560 นักการตลาดหลายท่านหันมาให้ความสําคัญในการสร้างสื� อการตลาด                
บนอินเตอร์เน็ต และในปี 2561 นักวิชาการหลายท่านให้ความคิดเห็นไปในทางเดียวกันว่า                  
อตัราเติบโตของสื�อนี/จะเพิ�มมากขึ/น 
 ก่อนหน้านี/ ไม่นานการใช้อินเตอร์เน็ตเพื�อผลประโยชน์ทางการตลาดเป็นลกัษณะของ
ธุรกิจที�ไม่มีค่าใช้จ่ายแต่อย่างใด แต่สถานการณ์เปลี�ยนไปเมื�อเกิด World Wide Web ขึ/ นมาด้วย
คุณลักษณะของการแสดงข้อมูล เป็นภาพ และเสียงได้ในเวลาเดียวกัน รวมถึงความสามารถ                   
ในการถ่ายโอนขอ้มูล จากที�หนึ� งไปยงัอีกที�หนึ� งได้อย่างง่ายดาย เป็นการเปิดระบบอินเตอร์เน็ต             
ให้สามารถแพร่ไปสู่คนจาํนวนมากได้ในเวลาอนัรวดเร็ว นักการตลาดกลุ่มหนึ� งเห็นศกัยภาพ              
ของสื�อนี/ ว่าสามารถนาํมาใช้ในการสื�อสารทางการตลาดได ้ไม่ว่าจะเป็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
ส่งเสริมการขายหรือการตลาดโดยบุคคลก็ตาม 
 ซึ� งในระยะแรก แพร่หลายในกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจโรงแรม เนื�องจากสินค้าและ
บริการของธุรกิจนี/ตั/งอยูใ่นสถานที� ๆ เดียวมีลกัษณะเฉพาะมากมายเกินกวา่จะยกสินคา้และบริการ
บางส่วนไปจดัแสดงงานยงัที�อื�น นบัเป็นกา้วแรกของการสร้างสรรค์อินเตอร์เน็ตให้เป็นเครื�องมือ
สื�อสารทางการตลาดอยา่งเช่นทุกวนันี/  
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 ทิพวลัย ์ขนัธมะ (2554 : 64) ไดก้ล่าววา่ รูปแบบของสื�ออินเตอร์เน็ตไดถู้กพฒันาไปอยา่ง
หลากหลาย และมีแนวคิดสร้างสรรค์ที�เปิดโอกาสให้ผูรั้บสารสามารถเข้าไปร่วมในสารนั/นได ้
อยา่งไรก็ดีหากเราพิจารณารูปแบบของสื�อบนอินเตอร์เน็ต สามารถแบ่งไดห้ลายประเภทดงันี/  
 1. Web Site ผูป้ระกอบธุรกิจส่วนใหญ่ ใช้เว็บไซต์ในการประชาสัมพนัธ์ เพื�อการให้
ขอ้มูลเบื/องตน้ต่อผูส้นใจ โดยพื/นฐานแลว้มกัเริ�มตน้ที�โฮมเพจ (Home Page) มีความสําคญัเหมือน
เป็นหนา้ร้านธุรกิจ และส่วนเนื/อหาเกี�ยวกบัการก่อตั/ง สินคา้และบริการ รวมถึงส่วนที�ขาดไม่ไดน้ั/น        
คือ การติดต่อกบัองค์กร ในปัจจุบนัเทคโนโลยีไดพ้ฒันาให้ระบบการจดัทาํเว็บไซต์ มีความเป็น    
ไดนามิค (Dynamic) สูงขึ/น ผูส้นใจสามารถสื�อสารตอบกลบัมาที�เจา้ของเวบ็ เพื�อแสดงความสนใจ
ต่อสินคา้หรือบริการในเวบ็นั/นไดใ้นทนัที ดงัที�บนหนา้เวบ็ไซตจ์ะมองเห็นเป็นแบบฟอร์มให้กรอก
หรือคลิ�ก (Click) เลือกดูขอ้มูลไดด้ว้ยตนเอง 
  อยา่งไรก็ดีนกัการตลาดในหลาย ๆ ประเภทธุรกิจ พฒันากลยุทธ์เพื�อตอบรับศกัยภาพ
ของเว็บไซต์ในโลกของอินเตอร์เน็ตไวอ้ย่างน่าสนใจ เช่น การจดัทาํกิจกรรมออนไลน์ (Online 
Activities) ให้ผูส้นใจสมคัรเขา้ร่วมเล่นเกมออนไลน์ชิงรางวลัส่วนลดห้องพกัในโรงแรม เป็นตน้ 
ลักษณะนี/ เองที�ท ําให้การสื� อสารผ่านช่องทางนี/  สามารถเก็บข้อมูลของผูที้�สนใจในกิจกรรม                
ประเภทดังกล่าวได้อย่างแม่นยาํกว่าการสุ่มแจกโบรชัวร์อย่างที� เคยทาํกันมาพร้อมกันนี/ ยงัเป็น               
การเก็บฐานขอ้มูล (Database) เพื�อบริหารลูกคา้ เพื�อใหเ้ป็นลูกคา้คาดหวงัไดใ้นอนาคต 
 2. Banner Advertise เป็นลักษณะของการโฆษณารูปแบบหนึ� งผ่านสื� ออินเตอร์เน็ต            
ซึ� งไดรั้บความนิยมมากที�สุด แบนเนอร์มีขนาดที�ไม่แน่นอน โดยมาตรฐานแลว้มกัใชข้นาด 268*60 
และ120*60 ดว้ยเทคโนโลยีสมยัใหม่ ทาํให้แบนเนอร์สามารถสร้างภาพเคลื�อนไหว เพื�อเรียกร้อง
ความสนใจ ต่อผูเ้ขา้ชมและเป็นอินเตอร์แอคทีฟ คือ มีไฮเปอร์ลิ/งค ์(Hyperlink) เชื�อมเขา้สู่เวบ็ไซต์
ของผูล้งโฆษณานั/ นได้ ถ้าคลิ�กไปที�แบนเนอร์ โดยการวางแบนเนอร์กระทาํกัน 2 ลักษณะ คือ               
การแลกแบนเนอร์ เช่น รีสอร์ทนาํแบนเนอร์ไปแลกกบัเวบ็ร้านอาหารในแหล่งท่องเที�ยวเดียวกนั 
เพื�ออาํนวยความสะดวกให้คนมาพกัหาขอ้มูลร้านอาหารไดจ้ากเวบ็ไซตต์นเอง อีกลกัษณะหนึ�งคือ 
การเช่ าพื/ น ที� โฆ ษ ณ าใน เว็บ ทํา  (Portal Site) เช่ น  www.sanook.com, www.hotelthailand.com         
เป็นตน้ 
 3. Search Engine เป็นการนํา URL ของเว็บไซต์ไปลงทะเบียนกับเว็บ เพื�อให้ผูส้นใจ
สามารถพิมพค์าํคน้แลว้พบเวบ็ไซตข์องเราได ้เช่น www.google.com เป็นตน้ บริการเพื�อเพิ�มรายชื�อ
ของเว็บไซต์เข้าสู่ฐานข้อมูลเว็บเสิร์ช ไม่เสียค่าใช้จ่ายใด ๆ ทั/ งสิ/น วิธีการเพียงแค่เขา้ไปสมัคร           
ทีละเว็บ โดยมีข้อมูลที�ตอ้งกรอกได้แก่ URL ชื�อโฮมเพจ คาํบรรยาย และคาํที�ใช้ค้นหา เป็นต้น                
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เมื�อผู ้สนใจพิมพ์ค ําค้นหาตรงกับคําที�ระบุไว้ ข้อมูลก็จะถูกดึงขึ/ นมาแสดงในรายการที�พบ               
เช่น โรงแรม ระยอง ตราด เป็นตน้ 
 4. Web Board พื/นที�ส่วนหนึ� งของเวบ็มกัให้บุคคลทั�วไปได้เขา้มาลงประกาศ โดยไม่มี
ค่าใช้จ่ายในบางเว็บไซต์ ทาํการจดัหมวดหมู่ของประกาศ เพื�อสะดวกในการค้นหาข้อมูลของ
ผูส้นใจ จากการสังเกต พบวา่ การลงประกาศมกัเป็นกลุ่มธุรกิจขนาดเล็ก ซึ� งไม่ตอ้งการตั/งงบการทาํ
การตลาดสูง ในขณะเดียวกนัมีขอ้ดีตรงที�สามารถทราบความคิดเห็นของผูที้�สนใจขอ้มูลนั/นไดท้นัที 
และลงประกาศซํ/ าได้บ่อย ๆ เท่าที�ตอ้งการ ซึ� งถือเป็นทางเลือกอีกทางหนึ� ง ที�ใช้งบการโฆษณา               
และประชาสัมพนัธ์นอ้ย 
 5. E-mail Newsletter การส่งจดหมายข่าวถึงสมาชิกของเวบ็ไซต์เป็นลกัษณะของการทาํ
การตลาดอย่างต่อเนื�อง และบริหารสามาชิกอยา่งเป็นระบบ ลูกคา้ที�ไดรั้บข่าวสารอย่างสมํ�าเสมอ     
มีโอกาสที�จะกลบัมาซื/อสินคา้หรือบริการซํ/ าอีกครั/ ง จนในบางสินคา้หรือบริการสามารถมองเห็น
ความซื�อสัตยต่์อตราสินคา้ (Brand Loyalty) ไดช้ดัเจน ซึ� งเป็นผลดีต่อธุรกิจเหล่านั/น ทั/งในระยะสั/น   
และระยะยาว เป็นกลยทุธ์ส่งเสริมการขายที�ทรงพลงัมากอยา่งหนึ�งในยคุดิจิทลั 
  E-Mail Newsletter หรือจดหมายข่าว สามารถส่งได้ในปริมาณมากทั�วโลก โดยมี
ค่าใช้จ่ายที�ต ํ�าเมื�อเทียบกบัการส่งขอ้ความผ่านสื�อไปรษณียท์ั�วไป ที�พบเห็นได้ทั�วไปมี 2 รูปแบบ
ด้วยกัน คือ การส่งข้อความแจ้งข่าวทางการตลาด และในรูปแบบทีมีการออกแบบให้สวยงาม                
เพื�อการส่งเสริมภาพลกัษณ์ของบริษทัไปพร้อม ๆ กนั 
 6. Advertorial หลายเวบ็ไซต์เป็นผูใ้ห้บริการเขียนบทความลงในคอลมัน์ประจาํเว็บนั/น ๆ 
เรียกว่า บทความโฆษณา เช่นเดียวกับนิตยสารที�รับเขียนบทความให้กับสินค้า หรือบริการที�มี               
การกาํหนดเป็นรายเดือนโดยเฉพาะดา้นการท่องเที�ยว และเทคโนโลย ี
  บทความโฆษณานี/ เป็นอีกกลยุทธ์การตลาดผ่านอินเตอร์เน็ตที� ง่ายใช้เวลาน้อย               
และช่วยเสริมภาพลกัษณ์ที�ดีให้กบัองคก์รในเวลาเดียวกนั จากอตัราค่าบทความโฆษณาที�มีราคาสูง 
ทาํใหผู้ป้ระกอบการที�สนใจในรูปแบบสื�อนี/  เป็นกลุ่มระดบักลาง จนถึงรายใหญ่ ซึ� งจดังบประมาณ
การทําการตลาดไว้ประจําทุกปี  และมัก เลือกบทความในช่วงเทศกาล ซึ� งผู ้เข้าค้นข้อมูล                     
ในอินเทอร์เน็ตตอ้งการหาขอ้มูลสาํหรับท่องเที�ยวพกัผอ่นกนัมาก 
 7. Social Network เป็นรูปแบบของสังคมประเภทหนึ� ง ที�ใช้หรือนําการสื� อสารของ
มนุษย์ให้มาออนไลน์อยู่บนอินเตอร์เน็ต หรืออาจจะเรียกว่า  Online Community บริษัทต่าง ๆ              
ไดมี้การเริ�มหนัมาใชสื้�อโซเชียลเน็ตเวิร์ค ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการมากขึ/น เนื�องจาก
จดัการใชง้าน และอพัเดทให้ทนัสมยัไดง่้าย อีกทั/งยงัเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดดี้ นอกจากนี/ ยงัมีค่าใชจ่้ายที�ถูก 
และสามารถติดต่อสื� อสารระหว่างบริษัทกับลูกค้าผ่านข้อความแสดงความคิดเห็นได้อีกด้วย                
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สังคมดงักล่าวมีการขยายตวัแบบ Network หรือเครือข่ายเป็นสังคมที�เราสามารถรู้จกัเพื�อน ๆ ของ
เพื�อน และทาํให้เป็นเพื�อนของเราได ้อีกดา้นหนึ�งเพื�อนของเรา อยากรู้จกัเพื�อน ๆ ของเราก็สามารถ
ทาํไดเ้ช่นกนั โดยเป็นการรู้จกักนัต่อไปเป็นทอด ๆ ไป คลา้ยเครือข่ายแมงมุมที�โยงกนัไปมา Online 
Community ทาํใหเ้กิดชุมชนที�ติดต่อสื�อสารระหวา่งกนัในเวบ็ไซตโ์ดยกลุ่มผูใ้ชบ้ริการจะกลบัมาใช้
บริการในเว็บไซต์บ่อยขึ/ นและเมื�อถึงระดับหนึ� ง ก็จะมีข้อมูลของพฤติกรรมมากพอที�จะนํามา
ปรับปรุงการให้บริการที�สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ช้บริการไดม้ากขึ/น ซึ� งจะเป็นการช่วย  
ในการส่งเสริมการตลาดและช่วยในการดึงดูดใหมี้ผูใ้ชบ้ริการใหเ้ขา้มาเยี�ยมชมเวบ็ไซตม์ากขึ/น  
 จากขอ้มูลดงักล่าว แสดงใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพของสื�อออนไลน์ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายได้ตลอด 24 ชั�วโมง และสามารถตอบโต้กับกลุ่มเป้าหมายได้ทันอย่างทันทีทันใด 
นอกจากนี/ สื� อออนไลน์แต่ละประเภทมีความเหมาะสม ข้อดีและข้อเสียที�แตกต่างกันออกไป          
นักสื�อสารการตลาดจึงตอ้งเลือกใช้อย่างเหมาะสม โดยดูจากปัจจยัที�มีผลต่อการใช้สื�อของธุรกิจ       
ที�ไดว้ิเคราะห์ไปก่อนหน้านี/  จะทาํให้นักสื�อสารการตลาดสามารถเลือกใช้สื�อออนไลน์ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ในการศึกษาครั/ งนี/ ผูว้ิจยัจึงไดมุ้่งศึกษาสื�อออนไลน์ เวบ็ไซตที์�กาํลงัเป็นแหล่งขอ้มูล    
ที�นิยมของนกัท่องเที�ยวในปัจจุบนั 
 แนวคิดการบริหารจัดการสื�อออนไลน์ 
 มิล และเมสัน (Milne and Mason. 2000 : 113 - 114) กล่าวว่าหลกัการบริหารจดัการสื�อ
ออนไลน์เพื�อส่งเสริมทางการตลาดสามารถทาํไดโ้ดยการสร้างเวบ็ไซตใ์หน่้าสนใจ ทั/งในดา้นขนาด
ภาพประกอบ ตวัอกัษร ข้อความที�อ่านเข้าใจง่าย ใช้ตวัอักษรที�เป็นสากล สามารถอ่านได้จาก            
บราวเ์ซอร์ทุกชนิด รวมไปถึงการใส่ขอ้มูลหรือเนื/อหาที�เป็นมลัติมีเดีย เช่น วิดีโอ เสียง ภาพเคลื�อนไหว 
หรือ Animation ซึ� งขั/นตอนของการพฒันาเวบ็ไซดมี์ทั/งหมด 6 ขั/นตอน ประกอบดว้ย 
 1. การวางแผน (Planning) พฒันาเวบ็ไซต ์ซึ� งจะตอ้งพิจารณากลุ่มเป้าหมาย วตัถุประสงคห์ลกั
และแหล่งขอ้มูลที�จะนาํมาใส่ในเวบ็ไซต ์
 2. การวิเคราะห์ (Analysis)  ตรวจสอบความเป็นไปได้ของแผนที�วางไว ้และจดัขอ้มูล 
ใหเ้ชื�อมโยงต่อกนัและเขา้ใจไดง่้ายรวมถึงการจดัเตรียมเครื�องมือที�จะช่วยสนบัสนุนการทาํงาน 
 3. การออกแบบ (Design) เป็นขั/นตอนที�เป็นหัวใจสําคญัของการสร้างเวบ็ ขอ้มูลจะตอ้ง
มีความสัมพันธ์เชื� อมโยงกันหน้าต่อหน้าอย่างมีความหมายและมีเหมาะสม การจัดเนื/ อหา                    
ขององคป์ระกอบของภาพ การจดัเนื/อหาของขอ้ความต่าง ๆ และที�สําคญัจะตอ้งมีอีเมล์ ในกรณีที�    
ผูเ้ขา้ชมมีความประสงคต์อ้งการติดต่อดว้ย 
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 4. การดาํเนินงาน (Implementation) เขา้สู่งานเขา้รหสัในรูปแบบของ HTML และเมื�อได้
ไฟล์ของเว็บเพจในรูปแบบของ HTML แล้ว ต่อไปคือการนาํไฟล์เหล่านี/ ไปบรรจุลงในเวบ็ไซต์
ต่อไป 
 5. การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ (Promotion) ซึ� งมีเพื�อแนะนาํให้กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกั 
เมื�อเขา้มาเยี�ยมชมเวบ็ไซต ์
 6. การแก้ไขปรับปรุง (Improvement) ให้เว็บไซต์น่าสนใจและดึงดูดกลุ่มเป้าหมายได ้    
โดยการปรับปรุงเนื/ อหาให้ทันสมัยตลอดจนเพิ�ม เติมให้ เหมาะสมกับความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย 
 พิคตลั และโบเดอริค (Pickton and Broderick. 2005 : 49) ไดแ้บ่งประเภทของเวบ็ไซต์ไว้
ดงัต่อไปนี/  
 1. เว็บไซต์แสดงตวั  (Presence Website)  เปรียบเสมือนการโฆษณาจากสื�อชนิดอื�น ๆ 
เช่น แผน่พบั ป้ายประกาศทางหน้าหนงัสือพิมพ ์หรือภาพนิ�งจากสื�อโทรทศัน์ นาํลงมาบรรจุไวบ้น

อินเทอร์เน็ต นบัเป็นพฒันาของการใชเ้วบ็ไซตเ์พื�อส่งเสริมการตลาดและมกัมีส่วนประกอบสําคญั
ไดแ้ก่ หน้าหลกัเรียกว่า “Homepage” และป้ายแถบโฆษณา หรือ “Banner” หรือประกาศเฉพาะกิจ 

เช่น  “Pop-up” ที�มีช่องให้คลิก เชื�อมโยงไปสู่เวบ็ไซตอื์�นที�เกี�ยวขอ้งหรือบรรดาเครือข่ายพนัธมิตร

อีกดว้ย 
 2. เวบ็ไซตร้์านคา้ (On - line Store Website) ที�เปิดโอกาสให้ทาํมาธุรกิจได ้เหมือนตลาดจริง

ระหว่างผูซื้/ อและผูข้าย โดยมีรายละเอียดของสินค้าและบริการซึ� งลูกค้าสามารถตัดสินใจซื/ อ        

ทนัที และสามารถใชว้ธีิการจ่ายชาํระเงินผา่นบตัรเครดิตแลว้รับสินคา้หรือบริการนั/นไปไดเ้ลย 

 ทิพวลัย ์ขนัธมะ (2554 : 64) กล่าววา่ การที�จะทาํใหเ้วบ็ไซตส์ามารถส่งเสริมการตลาดได้
ในอนาคต ควรคํานึงถึงความต้องการของผู ้ใช้บริการเป็นสําคัญ เช่น อาจมีการสร้างชุมชน                 
ทางอินเทอร์เน็ต ทําให้เกิดชุมชนที�ติดต่อสื� อสารระหว่างกันในเว็บไซต์โดยกลุ่มผูใ้ช้บริการ                 
จะกลบัมาใช้บริการในเวบ็ไซต์บ่อยขึ/น และเมื�อถึงระดบัหนึ� ง ก็จะมีขอ้มูลของพฤติกรรมมากพอที�จะ
นาํมาปรับปรุงการให้บริการที�สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดม้ากขึ/น ซึ� งจะเป็นการช่วย  
ในการส่งเสริมการตลาดที�ช่วยในการดึงดูดใหมี้ผูใ้ชบ้ริการใหเ้ขา้มาเยี�ยมชมเวบ็ไซตม์ากขึ/นอีกดว้ย 
 กลยุทธ์สื�อออนไลน์  

 เดอะ ทวัส์ริส อี-คิต (The Tourism e-Kit. 2010 : 92 - 94) ไดจ้ดัระดบัของกลยุทธ์ของเวบ็

ไว ้4 ระดบัดว้ยกนั คือ เวบ็เพ็จอยา่งง่าย (Very Simple Webpage) เวบ็ไซตพ์ื/นฐาน (Basic Website) 
เวบ็ไซตม์าตรฐาน (Standard Website) และเวบ็ไซตที์�ใชก้ลยทุธ์ของเวบ็ในการจดัการ (Manageable 
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Online Strategy) เกณฑ์ในการจัดลําดับนั/ นอาศัยวิธีการบริหารจัดการเว็บไซต์ การวางแผน                  

การจดัการโครงสร้างใหเ้หมาะสมกบัเป้าหมายและวตัถุประสงคใ์นการดาํเนินงาน ระบบการสืบคน้ 

และขนาดของเว็บไซต์องค์ประกอบกลยุท ธ์ของเว็บ  ตามแนวคิดของ The Tourism e-Kit                      
ไดแ้บ่งออกเป็น 3 องคป์ระกอบหลกั ๆ ไดแ้ก่  

  1. ระบบบริหารจดัการเวบ็ไซต์ เช่น การออกแบบเวบ็ไซต์ โปรแกรมที�ใช้ในการสร้าง

เวบ็ไซต ์รูปแบบการเขียนเนื/อหาเวบ็ไซต ์ระบบบริหารจดัการเวบ็ไซต ์เวบ็โฮสต ์โดเมนเนม  
  2. การสืบคน้ เช่น การระบุคาํคน้ (Keyword) การสร้างเนื/อหาหรือจาํนวนเวบ็เพ็จใหม่           

ในแต่ละเดือน การจดัลาํดบัของเสิร์ชเอนจิ/นในแต่ละเดือน 

 3. การตลาดออนไลน์ เช่น การสื�อสารผา่นอีเมล การให้ผูใ้ช้แสดงความคิดเห็นในเวบ็ไซต์
การแบ่งปันภาพถ่ายและวดีิโอ การโฆษณา และการทาํการตลาดอื�น ๆ  
 อย่างไรก็ตามกลยุทธ์ของเว็บอาจแบ่งตามโครงสร้างหรือรูปแบบการพฒันาเว็บไซต ์       
ซึ� งอาจแบ่งออกเป็น 5 องค์ประกอบ คือ เทคโนโลยี (Technology) สารสนเทศ (Information)    
ชุมชนการสื� อสาร (Communication Community) เนื/ อหา (Content) การตลาดออนไลน์ (Internet 
Marketing) กลยุทธ์ของเว็บไซต์และองค์ประกอบที�ได้กล่าวมานี/ จะมีส่วนสําคญัในการส่งเสริม             
การสื�อสารสุขภาพในปัจจุบนั 
 หากยอ้นไปเมื�อ 20 ปีที�แลว้ การเขา้ถึงขอ้มูลหรือการรับบริการสุขภาพตอ้งอาศยัวิธีการ
พบแพทย์หรือผูเ้ชี�ยวชาญทางการแพทยเ์ท่านั/ น แต่เนื�องด้วยความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื�อสารพฒันาไปอย่างรวดเร็ว ทาํให้รูปแบบ วิธีการเขา้ถึงขอ้มูลและบริการ
สุขภาพเปลี�ยนไปจากเดิม กล่าวคือ ผูต้อ้งการขอ้มูลสุขภาพ ไม่วา่จะเป็นการดูแลสุขภาพในดา้นต่าง ๆ 
การป้องกนัโรค การรักษา การฟื/ นฟู ขอ้มูลยา การแพทยท์างเลือก เป็นตน้ สามารถเขา้ถึงขอ้มูล
สุขภาพนั/นโดยอาศยัอินเทอร์เน็ตเป็นเครื�องมือ หรือสื�อกลางไปยงัแหล่งขอ้มูลสารสนเทศสุขภาพ 
ที�มีอยู่จาํนวนมากทั�วโลก ซึ� งช่วยให้ประชาชนมีโอกาส มีทางเลือกด้านสุขภาพมากขึ/น ลดภาระ 
ของแพทย ์ประหยดัเงินและเวลาในการพบแพทย ์
 อินเทอร์เน็ต คือ ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ที�สุดของโลก ซึ� งช่วยให้สามารถ
ติดต่อสื�อสารและแลกเปลี�ยนขอ้มูลระหว่างกนัได้ทั�วโลก โดยจะเป็นการเชื�อมต่อเครื�องคอมพิวเตอร์
หลาย ๆ เครื� องจากทั�วโลกมาเชื�อมต่อเข้าด้วยกัน ในการติดต่อกันระหว่างเครื� องคอมพิวเตอร์ 
จาํเป็นตอ้งมีการระบุว่า ส่งมาจากไหน ส่งไปให้ใครซึ� งตอ้งมีการระบุ ชื�อเครื�อง (คล้ายกบัเลขที�บา้น)  
ในอินเทอร์เน็ตใช้ขอ้ตกลงในการติดต่อที�เรียกว่า TCP/IP (ขอ้ตกลงที�ทาํให้คอมพิวเตอร์ติดต่อกนัได)้ 
ซึ� งจะใชสิ้�งที�เรียกค่า “ไอพี - แอดเดรส” (IP - address) ในการระบุชื�อเครื�องจะไม่มีเบอร์ที�ซํ/ ากนัได ้
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 อินเทอร์เน็ตเป็นลู่ทางใหม่ทางการคา้ เพราะผูข้ายสามารถประกอบธุรกิจทางการคา้ผา่น
หน้าจอคอมพิวเตอร์ที�เชื�อมต่อกบัอินเทอร์เน็ต ลูกคา้สามารถชมภาพ และรายละเอียดของสินคา้ 
เพื�อใช้ในการตัดสินใจได้ในทันที ณ เครื� องของลูกค้าเอง ผูข้ายเพียงแค่จัดเตรียมข้อมูลลงใน
คอมพิวเตอร์ของตน ประหยดัเวลา สามารถบริการขายลูกคา้ได้ทั�วโลกพร้อม ๆ กนั โดยไม่สิ/นเปลือง
งบประมาณในการประชาสัมพนัธ์มากเท่าวธีิอื�น 
 เนื�องจากอินเทอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงจากที�ใดก็ได ้ไม่ว่าจะเป็นที�บา้นที�ทาํงาน โรงเรียน 
มหาวิทยาลัย บนรถเมล์ สวนสาธารณะ เป็นต้น อีกทั/ งอุปกรณ์และเครื� องมือที�ใช้ในการเข้าถึง
อินเทอร์เน็ตก็มีประสิทธิภาพมากขึ/นและราคาถูกลง เสมือนการส่งเสริมสนบัสนุนซึ� งกนัและกนั
เนื�องจากการเผยแพร่สารสนเทศผ่านทางอินเทอร์เน็ตหรือเว็บไซต์มีโอกาสเผยแพร่ในวงกวา้ง       
ทั/งยงัเป็นช่องทางที�เขา้ถึงไดง่้ายและรวดเร็ว ที�สําคญัยงัเป็นช่องทางการสื�อสารแบบสองทางผูใ้ช้
สามารถโตต้อบ แสดงความคิดเห็น แบ่งปันขอ้มูล ประสบการณ์ผา่นทางเวบ็ไซต ์ผูค้นจาํนวนมาก
คน้หาขอ้มูลสุขภาพ สนทนาแลกเปลี�ยนความคิดเห็นเกี�ยวกบัสุขภาพผา่นทางเวบ็ไซต ์โดยใชเ้วบ็บอร์ด 
บล็อก แชท  อีเมล เครือข่ายสังคมออนไลน์ เพื�อเป็นช่องทางการสื�อสารสุขภาพในยุคเทคโนโลยี
สารสนเทศปัจจุบนั อย่างไรก็ตาม ปัจจยัที�ตอ้งคาํนึงถึงมากที�สุดในการตดัสินใจเลือกใช้ข้อมูล
สุขภาพ คือ ความถูกตอ้งชัดเจน ความน่าเชื�อถือของขอ้มูลนั/น นอกจากการนาํเสนอขอ้มูลที�ตอ้ง
ระมดัระวงัแล้วนั/น ผูที้�นําขอ้มูลไปใช้ ยิ�งต้องเพิ�มความระมดัระวงั และรอบคอบให้มากยิ�งกว่า
เนื�องจากการนาํขอ้มูลที�ไม่ถูกตอ้งหรือคลาดเคลื�อนจากความเป็นจริงไปใช้นั/น อาจหมายถึง ชีวิต 
ขอ้มูลสุขภาพบนเวบ็ไซตที์�มีอยูอ่ยา่งลน้หลามในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคขอ้มูลสุขภาพจึงจาํเป็นตอ้งรู้จกั
วิธีการพิจารณา และเลือกใช้ข้อมูลนั/ นอย่างชาญฉลาด ชาน ลี จิน และพรดี จนัทรเวชชสมาน              
(2554 : 110 - 112) ไดน้าํเสนอหลกัการพิจารณาและเลือกใชข้อ้มูลสุขภาพบนเวบ็ไซตไ์วด้งันี/  
  1. กลุ่มของเว็บไซต์โดยตระหนักว่าแอดเดรสเว็บไซต์ที� มีชื�อโดเมนเป็น .com มักมี
เป้าหมายเชิงธุรกิจมากกวา่ .gov, .edu หรือ .org 
  2. เวบ็ไซต์มีชื�อผูเ้ขียนหรือไม่ มีการเปิดเผยผูเ้ป็นเจา้ของ และวตัถุประสงคอ์ยา่งชดัเจน
หรือไม่ อาจดูจากหวัขอ้ “เกี�ยวกบัเรา” 
  3. เนื/อหาจดัทาํขึ/นเฉพาะหรือเหมาะสมสาํหรับชุมชนหรือไม่ 
 4. ขอ้มูลนั/นอยู่บนพื/นฐานของงานวิจยัทางวิทยาศาสตร์และมีข้อมูลทนัสมยัหรือไม่       
เพื�อความมั�นใจในกรณีที�ตอ้งการนาํขอ้มูลไปใชอ้า้งอิง 
 5. ขอ้มูลนั/นสอดคลอ้งกบัขอ้มูลในเวบ็ไซตอื์�น ๆ ที�น่าเชื�อถือหรือไม่ 
 6. เวบ็ไซตที์�เสนอทางรักษาดว้ยปาฏิหาริย ์หรือเวบ็ที�ขอใหผู้ใ้ชใ้หร้ายละเอียดส่วนบุคคล
หรือจ่ายเงินเป็นเวบ็ไซตที์�พึงระมดัระวงัในการใชง้าน 
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 7. ขอ้มูลตอ้งไม่คลุมเครือ หากยงัมีความไม่เข้าใจในเรื�องนั/น ๆ ควรมีการเขียนกาํกับ
อธิบายหรือหมายเหตุไว ้  
 สรุปได้ว่า สื� อออนไลน์ คือ เว็บไซต์ที� เป็นระบบผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต สามารถ
สนทนาโตต้อบกนัไม่วา่จะอยูพ่ื/นที�ใด ๆ ใกลห้รือไกล ไม่มีขอบเขตไร้พรมแดน ปัจจุบนัมีเวบ็ไซต์
ที�ให้บริการสังคมออนไลน์จาํนวนมาก เช่น Facebook, Instagram, Line, Twitter, TikTok เป็นต้น 
เครือข่ายสังคมออนไลน์เหล่านี/ มีแนวโน้มเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว ทาํให้เวบ็ไซต์ที�ให้บริการเวบ็            
มีการพฒันารูปแบบ และเครื�องมือต่าง ๆ เพื�อเอาใจผูใ้ช้อยา่งต่อเนื�อง ดงันั/นจึงแสดงให้เห็นไดว้่า 
สื�อออนไลน์มีส่วนสําคญัในการพฒันาธุรกิจให้มีการเติบโตขึ/นได ้ผูว้ิจยัจึงนาํมาใช้ในการศึกษา
เรื�องการสื�อสารการตลาดออนไลน์ของผูป้ระกอบการสถานีวทิยธุุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
แนวคิดเกี�ยวกบัการตลาดออนไลน์ 

 ความหมายของตลาดออนไลน์ 
 นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555 : 319) สรุปความหมายการตลาดออนไลน์ว่าเป็นรูปแบบหนึ� ง
ของการสื� อส ารการตลาดโดยผ่านสื� ออิน เทอร์เน็ต  อาจเป็ นการเชื� อมต่อโดยใช้อุป กรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ได้แก่ เครื�องคอมพิวเตอร์ โน้ตบุ๊ค โทรศพัท์เคลื�อนที�และเครื� องช่วยงาน              
ส่วนบุคคล ส่วนดนัแคน (Duncan. 2008 : 346) ให้ความหมาย พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) 
ไวว้า่หมายถึง การซื/อขาย สินคา้และบริการ รวมถึงการมีปฏิสัมพนัธ์ทางธุรกิจผา่นสื�อออนไลน์ 
 ดงันั/น เห็นไดว้่า ความหมายของการตลาดออนไลน์และพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ค่อนขา้ง
ใกลเ้คียงกนั แต่มีจุดเน้นต่างกนัโดยการตลาดออนไลน์เน้นที�การสื�อสารเรื�องการตลาดโดยใช้ชื�อ 
อินเทอร์เน็ต ซึ� งไม่ไดมี้เฉพาะการซื/อขายเท่านั/น ในขณะที�พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เน้นการซื/อขาย
และการติดต่อกนัทางธุรกิจโดยใชสื้�อออนไลน์  
 ลกัษณะของตลาดออนไลน์  
 การตลาดออนไลน์เป็นการใช้เครื� องมืออิเล็กทรอนิกส์เป็นสื� อกลางกับผู ้บริโภค                 
เป็นการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดกับกลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจง เป็นรูปแบบการสื� อสาร                
ของทางเขา้ถึงผูบ้ริโภค และสื�อสารไดโ้ดยไม่จาํกดัระยะทาง สถานที�และเวลา และเป็นผูบ้ริโภคที�มี
ศกัยภาพหรือมีอาํนาจในการซื/อ เป็นการตลาดแบบตวัต่อตวั ที�มีความเป็นส่วนตวัสูง สามารถให้
รายละเอียดของขอ้มูลได้มาก สามารถตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าแต่ละราย                 
มีตน้ทุนในการดาํเนินการ แต่มีความยืดหยุน่ เพราะสามารถออกแบบรูปแบบการตลาดออนไลน์              
ได้หลากหลายทั/งภาพ เสียง และการเคลื�อนไหว เป็นสื�อผสม ผูส่้งสารสามารถปรับเปลี�ยนขอ้มูล
ข่าวสารได้อย่างง่ายดายและรวดเร็ว สามารถสั�งซื/ อ หรือติดต่อได้อย่างสะดวก ประหยดัเวลา             
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ในการเลือกซื/อสินคา้ สามารถวดัผลไดง่้าย เก็บเป็นฐานขอ้มูลลูกคา้สามารถคาํนวณหาประสิทธิภาพ
ดา้นในทุนของการสื�อสารผา่นอินเทอร์เน็ตได ้
 รูปแบบของการตลาดออนไลน์  
 การตลาดดิจิทลัครอบคลุมแพลตฟอร์มที�หลากหลายทั/งสื�อ ช่องทาง เครื�องมือ บริการ      
และโปรแกรมประยุกต์ กอร์ด (Kord. 2011 : 73) รูปแบบของการตลาดออนไลน์แบ่งออกเป็น                  
3 รูปแบบ ใหญ่ ๆ ดงันี/  (นธกฤต วนัตะ๊เมล.์ 2555 : 325 - 333) 
 1. การตลาดผ่านสื�ออินเทอร์เน็ตหรือการโฆษณาออนไลน์ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาบนเวบ็ไซต ์
(Banners) ป๊ อป อัพ  (Pop - ups) บ ท ค วาม แฝ งโฆ ษ ณ า (Advertorial) ผู ้ส นั บ ส นุ น เว็บ ไซ ต ์
(Sponsorship) เว็บไซต์สืบคน้ (Search Engine) อีเมล์ (Email) การตลาดแบบไวรัสหรือการตลาด
แบบบอกต่อทางออนไลน์ (Viral Marketing or World - Mouse Marketing) การตลาดแบบเชื�อมโยง 
(Affiliate Marketing) เวบ็ไซต์ (Website) บล็อก (Blog) การกระจายข่าวสารไทยยอ่ (Really Simple 
Syndication RSS) กระดานสนทนา (Web Board) เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Networking) 
การโฆษณายอ่ยออนไลน์ (Online Classified Advertisements) การสร้างชุมชนออนไลน์เสมือนจริง 
(Online Virtual Communities) การตลาดผา่นยทููป (YouTube Marketing) 
 2. การตลาดผ่านโทรศพัท์เคลื�อนที� (Mobile Marketing) ได้แก่ บริการส่งข้อความสั/ น 
(Short Message Service SMS) ก ารส่ งมัล ติ มี เดี ย  (Multimedia Message Service MMS) ก ารใช้
โปรแกรมประยกุตส์าํหรับอุปกรณ์เคลื�อนที�หรือแอพลิเคชั�น (Application) บนโทรศพัทเ์คลื�อนที�  
 3. การใช้การตลาดผ่านโทรทศัน์ที�มีปฏิสัมพนัธ์ได้ (Interactive Television) ได้แก่ ทีว ี
อินเทอร์เน็ต หรือการใช้ระบบสัมผสัผ่านจอโทรศพัท์ในการสั�งซื/อสินคา้และบริการอินเทอร์เน็ต 
หรือการใชร้ะบบสัมผสัผา่นจอโทรศพัทใ์นการสั�งซื/อสินคา้และบริการ 
 กระบวนการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E - commerce) เป็นขั/นตอนการซื/ อขายสินค้า             
และบริการ รวมถึงการมีปฏิสัมพนัธ์ทางธุรกิจผ่านสื�อออนไลน์ ซึ� งมีขั/นตอนการสั�งซื/อออนไลน์              
4 ขั/นตอน ไดแ้ก่ 
 1. การคน้หา (Searching) ขอ้มูลสินคา้หรือบริการที�ตอ้งการผ่านโปรแกรมคน้หาต่าง ๆ 
ทางอินเทอร์เน็ต 
 2. การสั�งซื/อ (Ordering) หลงัจากผูบ้ริโภคคน้พบสินคา้หรือบริการที�ตอ้งการแลว้จะทาํ 
การสั�งซื/อโดยการระบุรายการสินค้าที�เลือกไวใ้นระบบตะกร้าชอปปิง หลังจากนั/นระบบจะทาํ
คาํนวณค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ซึ� งลูกค้าสามารถแก้ไขเปลี�ยนแปลงรายการสินค้าที�ต้องการได้จนกว่า              
จะมีการยนืยนัการสั�งซื/อและชาํระเงิน 
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 3. การชาํระเงิน (Payment) เมื�อผูบ้ริโภคสั�งซื/อสินคา้เรียบร้อยแลว้ จะทาํการดาํเนินการ
ชําระเงิน ค่าสินค้าและบริการ ค่าขนส่ง และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ตามที�ได้ระบุไวใ้นรายการสั�งซื/ อ          
ซึ� งวธีิการชาํระเงินมีหลายหลายช่องทางโดยผูจ้าํหน่ายจะระบุวธีิการชาํระเงินไว ้ลูกคา้สามารถเลือก
วธีิการชาํระเงินไดต้ามที�สะดวก  
 4. การจดัส่งสินคา้ (Delivery) หลงัจากลูกคา้ชาํระเงินแลว้ ระบบจะแสดงวิธีการจดัส่ง
สินให้ลูกค้าเลือก ซึ� งมีหลายวิธี ได้แก่ การจดัส่งผ่านบริษทัไปรษณียไ์ทย จาํกัด การจดัส่งผ่าน
บริษทัขนส่ง การนดัรับสินคา้ ณ จุดนดัรับสินคา้ เป็นตน้ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นการคา้โดยใชสื้�อทางอิเล็กทรอนิกส์ ไดเ้ริ�มตน้มาเวลานานกวา่ 
20 ปี แล้วโดยเริ�มจากการใช้ระบบแลกเปลี�ยนขอ้มูลอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange 
หรือ EDI) ระหว่างคู่คา้โดยการส่งขอ้มูลทางธุรกิจ เช่น ใบสั�งซื/อ ใบส่งของ และใบเรียกชาํระเงิน 
เป็นตน้ ในระยะเวลาต่อมาระบบ World Wide Web จึงถูกพฒันาขึ/ นโดย CERN Lab for Particle 
Physics ในกรุงเจนีวา เมื�อปี ค.ศ. 1991โดยมีเว็บบราวเซอร์ชื�อ Mosaic เป็นเว็บบราวเซอร์รุ่นแรก 
และมีการพัฒนาอย่างต่อเนื�องจนกลายเป็นเว็บบราวเซอร์ของ Netscape และ Internet Explorer         
ในปัจจุบัน พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นั/ นมีองค์ประกอบและมีผูมี้ส่วนร่วมคล้ายกับตลาดทั�วไป 
เพียงแต่มีการรวบรวมเทคโนโลยีการแลกเปลี�ยนข่าวสารข้อมูลกับเทคโนโลยีการสื� อสาร                     
และขั/นตอนต่าง ๆ ในการคา้ไวด้ว้ยกนั พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทาํให้ผูซื้/อผูข้ายสามารถเปรียบเทียบ
และตรวจเช็คข้อมูลของกันได้ ทําให้เกิดการแข่งขันกันอย่างเต็มที�ทั/ งในด้านราคา คุณภาพ                  
และบริการ (ญาณ์กาญจน์ นุย้บุญแกว้. 2560 : 1) 
 สรุปได้ว่า การตลาดออนไลน์ คือ การทาํการตลาดบนสื� อออนไลน์ที� เป็นระบบผ่าน
เครือข่ายอินเทอร์เน็ต สามารถทําการตลาดไม่ว่าจะอยู่พื/นที�ใด ๆ ใกล้หรือไกล ไม่มีขอบเขต          
ไร้พรมแดน เป็นการทาํงานเพื�อส่งเสริมธุรกิจหรือบริษทัในสื�อออนไลน์ โดยมีจุดมุ่งหมายสาํคญัคือ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการในธุรกิจให้กลายเป็นที�รู้จกัและเป็นที�สนใจ เพื�อให้ลูกคา้ตดัสินใจ
ซื/อสินคา้หรือบริการนั/น ๆ มากขึ/นนั�นเอง การทาํการตลาดออนไลน์ที�รู้จกักนัทั�วไป เช่น โฆษณา
บน Google, Facebook, YouTube หรือแม้แต่การทําบล็อก (Blog) ที�นับวนัจะมีการพัฒนาให้
เจริญเติบโตแบบก้าวกระโดด เพื�อเข้าถึงการบริการทางการค้าอย่าต่อเนื�องและรวดเร็ว ดังนั/ น                
จึงแสดงให้เห็นได้ว่าสื� อออนไลน์มีส่วนสําคญัในการพฒันาธุรกิจให้มีการเติบโตขึ/ นได้ ผูว้ิจยั             
จึงนํามาใช้ในการศึกษาเรื� องการสื� อสารการตลาดออนไลน์ของผู ้ประกอบการสถานีวิทย ุ                    
ธุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัจนัทบุรี 
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 แนวคิดเกี�ยวกบัการสื�อสารการตลาดออนไลน์ 

 ความหมายของการสื�อสารการตลาด 
 นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555 : 2 - 4) เสนอว่า การสื� อสารการตลาดเป็นกลยุทธ์การตลาด                  
ที� มีบทบาทสําคัญในการแจ้งข้อมูลข่าวสาร โน้มน้าวใจผู ้บริโภค คอยย ํ/ าเตือนความทรงจํา                 
สร้างทศันคติที�ดีต่อแบรนด์และองคก์ร สร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้และ บริการ กระตุน้ให้เกิด
การตัดสินใจซื/ อ พฤติกรรมการซื/ อและสร้างความภักดีต่อแบรนด์ได้ โดยเสนอความหมาย          
การสื�อสารการตลาด คือ การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพื�อสื�อสาร ขอ้มูลข่าวสาร
ของสินคา้และองคก์รไปยงักลุ่มเป้าหมายที�เกี�ยวขอ้ง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อใหก้ลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ 
เกิดการตอบสนองตามเป้าหมายที�ได้ตั/งไว ้ต่อมามีการเสนอแนวคิดการจดัการสื�อสารที� เรียกว่า   
การสื� อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communications : IMC) ซึ� งสมาคม
บริษัทตัวแทนโฆษณาแห่งประเทศสหรัฐอเมริกา (American Association of Advertising Agencies : 
MA) ได้นิยามความหมายของการสื� อสารการตลาดแบบผสมผสานไว้ว่า “เป็นแนวคิด ของ                          
การวางแผนการสื� อสารการตลาดที�ตระหนักถึงการเพิ�มมูลค่าของแผนเชิงรุก ซึ� งแผนดังกล่าว                     
จะประเมินบทบาทเชิงกลยุทธ์ของการใช้เครื� องมือการสื� อสารที�หลากหลายรูปแบบร่วมกัน                  
คอตเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler and Keller. 2009 : 531) ซึ� งทาํให้การใช้สื� อที�หลากหลายดงักล่าว             
มีเอกภาพหรือความเป็นอนัหนึ� งอนัเดียวกนั สอดคล้องกนั ทาํให้เกิดความชัดเจนในการสื�อสาร           
ไปยงัผูบ้ริโภค  
 ส่วนประสมการสื�อสารการตลาด 
 ส่วนประสมการสื� อสารการตลาด (Marketing Communications Mix) หรือเครื� องมือ            
การสื�อสารการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขาย
โดยบุคคล การตลาดทางตรง แต่ในปัจจุบันมีเครื� องมือการสื� อสารการตลาดรูปแบบต่าง ๆ                   
อีกมากมาย ได้แก่ การตลาดเชิง กิจกรรม การตลาดออนไลน์ และการเป็นผูส้นับสนุน เป็นต้น 
เครื� องมือการสื� อสารการตลาดแต่ละประเภทต่างมีจุดแข็งและข้อจาํกัดตลอดจนวตัถุประสงค ์             
ของการใชที้�แตกต่างกนั ดงันั/นนกัการสื�อสารการตลาด จึงตอ้งรู้จกัและเขา้ใจลกัษณะของเครื�องมือ
แต่ละชนิด เพื�อใหส้ามารถเลือกใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (นธกฤต วนัตะ๊เมล.์ 2555 : 2) 
 กระบวนการสื�อสารการตลาด 
 กระบวนการสื�อสารการตลาดเริ�มตน้จากผูผ้ลิตสินคา้หรือบริการ ทาํหน้าที�เป็นผูส่้งสาร 
(Series) การเข้ารหัส (Encoding) เป็นการแปลงความคิดเป็นภาษาหรือสัญลักษณ์แล้วนําข้อมูล
ข่าวสารทางการตลาดผ่านช่องทางหรือสื�อ (Chanel Hedia) ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมายหรือ ผูรั้บสาร 
(Receiver) จะทําการถอดรหัส (Decoding) โดยการแปลงภาษาหรือสัญลักษณ์เพื�อความเข้าใจ 
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จากนั/นผูบ้ริโภคเป้าหมายจะมีปฏิกิริยาตอบสนอง (Feedback) กลบัมายงัผูผ้ลิตสินคา้หรือบริการ   
แต่ทั/ งนี/  ในกระบวนการสื�อสารจะมีสิ� งรบกวนหรืออุปสรรคในการสื�อสาร (นธกฤต วนัต๊ะเมล์.   
2555 : 3) 
 ประเภทและคุณลกัษณะของสื�อออนไลน์ 
 สื� อออนไลน์ (Online Media) คือ ช่องทางการสื�อสารผ่านอินเทอร์เน็ต ได้แก่ เว็บไซต ์
อีเมล ์ สื�อสังคมออนไลน์ (Social Media) หนงัสืออิเลกทรอนิกส์ (E-book) เกมออนไลน์ โปรแกรม
สื�อสารออนไลน์ เป็นตน้ นอกจากนี/ยงัมีสื�อมวลชนออนไลน์ ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพอ์อนไลน์ นิตยสาร
ออนไลน์ วทิยอุอนไลน์หรือเวบ็เรดิโอ โทรทศัน์ออนไลน์หรือเวบ็ทีว ีเป็นตน้ 
 คุณสมบติัของสื�อออนไลน์ เป็นสื�อกลางนาํตวัอกัษร ภาพนิ�ง ภาพเคลื�อนไหวไปสู่ผูรั้บ
สาร นับเป็นสื�อผสมที�ดึงดูดความสนใจ สื�อที�สามารถนาํเสนอขอ้มูลไดอ้ย่างรวดเร็ว ข่าวสารจึงมี
ความทนัสมยั สามารถให้รายละเอียดข่าวได้ดีเพราะมีเนื/อที�ไม่จาํกัด สามารถเชื�อมต่อขอ้มูลได้
มากมาย ระยะเวลาในการเผยแพร่ยาวนาน เป็นสื�อที�เปิดโอกาสให้ผูรั้บสารสามารถแสดงปฏิกิริยา
ตอบกลบั และผูรั้บสารเป็นผูก้าํหนดการรับสารไดเ้อง 
 

แนวคิดเกี�ยวกบัการสื�อสารการตลาด 
 การสื�อสารการตลาด (Marketing Communications) นับเป็นกลยุทธ์ที�สําคญัขององค์กร

ในการสื�อสารข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ขององค์กรไปสู่กลุ่มผูรั้บสารเปาหมาย โดยเฉพาะอย่างยิ�ง

สําหรับองค์กรธุรกิจที�ในยุคปัจจุบันมีการแข่งขันกันสูงมาก ผูป้ระกอบการจึงจาํเป็นต้องใช ้                

การสื�อสารการตลาด โดยอาศยัเครื�องมือในการสื�อสารการตลาด ดงันี/  (นธกฤต วนัตะ๊เมล.์ 2557 : 1) 

 การโฆษณา 

 การโฆษณาเป็นหนึ�งในเครื�องมือส่งเสริมการตลาด ที�สามารถเห็นและเขา้ใจการสื�อสาร

มากกว่าเครื� องมืออื�น ๆ เป็นเครื� องมือที� ถูกตรวจสอบ วิเคราะห์อย่างละเอียด และก่อให้เกิด            

การโตเ้ถียงกนัอยา่งมาก นอกจากนั/นยงัเป็นเครื�องมือที�ใชเ้งินมากกวา่เครื�องมืออื�น ๆ ในการสื�อสาร

กบัผูบ้ริโภค การโฆษณาเป็นการสื�อสารที�ไม่ใช้บุคคลในการแนะนําโน้มน้าว ชักจูงตวัสินค้า/

บริการหรือความคิด โดยผ่านสื�อต่าง ๆ ซึ� งตอ้มีค่าใช้จ่ายในการโฆษณาสินคา้/บริการนั/น ๆ และ

ต้องบอกด้วยว่าใครเป็นผูอ้อกค่าใช้จ่าย การโฆษณาเป็นการสื� อสารถึงกลุ่มคนมากกว่าเจาะจง

รายบุคคล ซึ� งกลุ่มคนอาจจะเป็นกลุ่มของวยัรุ่นที�ชื�นชอบเพลงเกาหลีหรือกลุ่มคนที�ชอบกีฬา                

เป็นตน้ การโฆษณามิไดใ้ชก้บักลุ่มของธุรกิจเท่านั/น แต่หน่วยงานอื�น ๆ เช่น พิพิธภณัฑ์ หน่วยงาน

การกุศล หน่วยงานราชการ ก็ไดใ้ชโ้ฆษณาในการสื�อสารกบักลุ่มเป้าหมายดว้ย 
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 ความหมายของการโฆษณา ซึ� งเป็นที�ยอมรับกนัอย่างกวา้งขวางโดยทั�วไป เป็นความหมาย     
ที�ใหไ้วโ้ดยสมาคมการคา้แห่งสหรัฐอเมริกา คือ การนาํเสนอและส่งเสริมความคิดสินคา้หรือบริการ
โดยผ่านสื�อที�มิใช่ตวับุคคล มีการจ่ายเงินและระบุผูท้าํการโฆษณาอยา่งเปิดเผย พอจะกล่าวสรุปไดว้่า 
การโฆษณาประกอบไปด้วย 1) การสื�อสารที�ตอ้งมีค่าใช้จ่าย 2) การสื�อสารตอ้งมีการนาํเสนอถึง
กลุ่มเป้าหมายโดยผ่านสื�อต่าง ๆ และ 3) การสื�อสารตอ้งมีการโน้มน้าวในการใช้ซื/อสินคา้/บริการ 
(กมล ชยัวฒัน์. 2561 : 5)  
 พจนานุกรมไทยฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 ได้ให้ความหมายไวว้่า โฆษณา
เท่ากับการเผยแพร่ขอ้ความออกไปยงัสาธารณะ ป่าวร้อง ป่าวประกาศ เช่น โฆษณาสินคา้ (กฎ)              
การกระทาํต่าง ๆ ไม่วา่ดว้ยวิธีใด ๆ ให้ประชาชนเห็นหรือทราบขอ้ความเพื�อประโยชน์ในทางการคา้ 
(ราชบณัฑิตยสถาน. 2546 : 274) 
 พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ. 2552 การโฆษณา หมายถึงการกระทาํให้ขอ้ความ
ปรากฏแก่ประชาชน เช่น ลงในหนังสือพิมพ์ หรือเอกสารเผยแพร่ ติดกบัสิ� งก่อสร้าง หรือสิ� งอื�น       
ที�ประชาชนมองเห็นได้ ติดอยู่กบัเรือ รถยนต์ พาหนะอื�นที�เป็นสาธารณะ การเผยแพร่ทางวิทย ุ
โทรทศัน์ การแสดงดว้ยประการใด ๆ ซึ� งประชาชนสามารถเห็นหรือทราบได ้ 
 การโฆษณา เป็นการสื�อสารขอ้มูลที�ไม่ใช้บุคคล (ใช้สื� อ) โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อแจ้ง

ข่าวสาร จูงใจ และเพื�อเตือนความจาํเกี�ยวกบัสินคา้ (Goods) และบริการ (Services) หรือความคิด 

(Ideas) ซึ� งสามารถระบุผูอุ้ปถมัภ์รายการ (ผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่ายสินคา้ที�โฆษณาได)้ โดยผูอุ้ปถมัภ์

รายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสาํหรับสื�อโฆษณา (เสรี วงษม์ณฑา. 2546 : 224)  

 ชูสิทธิ�  ชูชาติ (2544 : 68 - 73) กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) คือ การนําเสนอเกี�ยวกับ

เรื� องขององค์กร และ/หรือผลิตภัณฑ์ขององค์กรไปยงัผูส้นใจ โดยผ่านสื� อสารมวลชน ดังนั/ น 

สื� อกลางในการโฆษณา ได้แก่ หนังสือพิมพ์ วารสาร แผ่นพับ แผ่นปลิว วิทยุ โทรทัศน์ ฯลฯ                   

ในการโฆษณาตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการลงทุน 

 วตัถุประสงค์ของการโฆษณา เพื�อให้ข้อมูลข่าวสารแก่ผูส้นใจ เช่น โรงแรม โฆษณา           

การบริการต่าง ๆ ภายในโรงแรม ไดแ้ก่ ห้องพกั ห้องประชุม ห้องอาหาร หรือสิ�งอาํนวยความสะดวก 

อื�น ๆ นอกจากนี/ ยงัมีวตัถุประสงค์ในการโฆษณาเพื�อชักชวนให้บุคคลมาใช้บริการเพิ�มขึ/ นอีก 

หลงัจากแนะนาํ หรือเปิดกิจการแลว้ และมีการโฆษณาเพื�อเตือนความทรงจาํของลูกคา้ เพื�อใหลู้กคา้

คิดถึงผลิตภณัฑห์รือบริการที�เคยใชอ้ยูแ่ลว้ ใหอ้ยูใ่นความทรงจาํตลอดไป 

 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557 : 112) กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) คือ รูปแบบ 

ความคิด วิธีการนําเสนอสินค้าและบริการการ ท่องเที�ยวโดยผ่านสื� อต่าง ๆ โดยมิใช่ตวับุคคล                
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เพื�อสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มผู ้บ ริโภคหรือ กลุ่มเป้าหมาย เกิดแรงจูงใจไปกระตุ้นให้ เกิด                  

ความตอ้งการซื/อหรือเพื�อการใช้สินคา้และบริการของ ธุรกิจนั/นทั/งในปัจจุบนัและอนาคต อีกทั/ง             

ยงัสามารถเขา้ถึงและสร้างความน่าเชื�อใหก้ลุ่ม ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดอี้กดว้ย 

  ลกัษณะเด่นการโฆษณา คือ รูปแบบการนําเสนอสินคา้และบริการที�เป็นการโฆษณา 

ตอ้งประกอบไปดว้ยลกัษณะเด่น 4 ประการ ดงันี/   

 1. การโฆษณาต้องมีการเสียค่าใช้จ่าย เพราะการชําระเงินนั/ น ถือเป็นค่าตอบแทน            

ในการลงโปรโมทสินคา้และบริการผา่นการโฆษณาสื�อต่าง ๆ  

 2. การโฆษณาตอ้งนาํเสนอผ่านสื�อไม่ใช่ผา่นตวับุคคล เพราะการสื�อสารไม่ไดใ้ชบุ้คคล

แต่ใช้สื�อมวลชน จึงไม่ไดมี้การตอบโตร้ะหว่างพนกังานขายกบัลูกคา้แต่อย่างใด แต่เป็นการโปรโมท

ข้อมูลสินค้าและบริการไปยงักลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมายที�กระจายตัวตามพื/นที� ต่าง ๆ ให้รับ รู้                    

อยา่งทั�วถึงกนั  

 3. การโฆษณาตอ้งเป็นการเผยแพร่แสดงความคิดอย่างกวา้งขวาง เพราะเป็นการสร้าง
ความคุน้เคย มั�นใจ ตรวจสอบ ยอมรับ เปรียบเทียบขอ้มูลระหว่างคู่แข่งขนัต่าง ๆ เปลี�ยนทศันคติ            
ในการทดลองสั�งซื/อ สร้างภาพลกัษณ์สินคา้และบริการนั/น ๆ ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  
 4. การโฆษณาต้องมีการระบุผู ้อุปถัมภ์หรือผู ้ท ําการโฆษณา เพราะการปรากฏชื�อ               
ผูโ้ฆษณาจะช่วยป้องกนัไม่ให้ผูรั้บสารเกิดความสงสัย และขาดความน่าเชื�อถือในโฆษณา หากโฆษณา
ไม่ เหมาะสมและไม่ เป็นเป็นไปตามความเป็นจริงก็สามารถเรียกร้องจากผู ้ลงโฆษณ าได ้                    
เพราะผูโ้ฆษณาเป็นผูเ้สียค่าใชจ่้าย จึงสามารถที�จะควบคุมส่วนต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นเนื/อหา สถานที�
ช่วงเวลาที�โฆษณาไดอ้ยา่งเตม็ที�  
 5. การโฆษณาเป็นการขายโดยอาศยัเหตุผล เพราะการที�นาํเสนอการขายดว้ยเหตุผลจริง
แต่อาจจะไม่ทั/ งหมดและเหตุผลสมมุติก็สามารถจูงใจได้ อย่างไรก็ตามสิ� งที�ปรากฏในโฆษณา
ทั/งหมดเป็นความจริง แต่ความจริงก็ไม่ใช่ทั/งหมดของโฆษณาเช่นกนั  
 1. ความสาํคญัของการโฆษณา 
  การโฆษณามีความสําคญัต่อบุคคล หน่วยงานต่าง ๆ มากมายตั/งแต่องคก์รผลิตสินคา้   

และบริการ บริษทัโฆษณา ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ พ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก ผูบ้ริโภค ตลอดจนสถาบนัต่าง ๆ 
ดงันี/  (เครือวลัย ์ชชักุล. 2542 : 6) 

  1.1 การโฆษณามีความสําคญัต่อการพฒันาสังคมและประเทศชาติ เพราะการโฆษณานั/น        

เป็นการชกัจูงให้ผูรั้บสารเกิดความเห็นคลอ้ยตาม เช่น DTAC โฆษณาเชิญชวนให้คนไทยมีนํ/ าใจ 
ต่อกนั เคารพกฎหมาย เห็นแก่ประโยชน์ส่วนรวม  
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  1.2 การโฆษณามีความสําคญัต่อการสร้างภาพลกัษณ์สําหรับธุรกิจหรือองค์กรที�มี   

ภาพเชิงลบ โดยการโฆษณาบางอย่างเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ที�ดีเพื�อสร้างความยิ�งใหญ่ให้กับ

องค์การและการโฆษณาบางอย่างอาจช่วยอธิบายให้ผูรั้บข่าวสารเชิงลบมีความเข้าใจที�ถูกต้อง                
และสร้างให้เกิดความน่าเชื�อถือ เช่น โฆษณาของบริษทัไทยประกนัชีวิต ที�ว่าบริษทัประกนัชีวิต

เพียงแห่งเดียวที�ไดรั้บรางวลัดา้นการบริหารงานดีเด่นอนัดบั 1 สามปีติดต่อกนั จากกรมการประกนัภยั                

กระทรวงพาณิชย ์เป็นตน้  

  1.3 การโฆษณาช่วยลดค่าใช้จ่ายของฝ่ายขาย เพราะการโฆษณาเป็นการส่งผ่าน
ข่าวสารไปยงัผูค้นไดค้รั/ งละมาก ๆ เมื�อเปรียบเทียบค่าใชจ่้ายและเวลาที�เสียไปกบัการจา้งพนกังาน
ฝ่ายอื�น ๆ ในการส่งข่าวสารไปยงัประชาชน โดยเฉพาะอยา่งยิ�งสินคา้ที�เป็นสินคา้มวลชน มีตลาด
หรือลูกคา้มาก ถา้พิจารณาราคาต่อรายหวัแลว้ ถือวา่เป็นราคาที�ต ํ�าที�สุดและสามารถไปไดไ้กลที�สุด                
การโฆษณาทางโทรทศัน์นาทีละประมาณ 300,000 บาท ถา้มีกลุ่มเป้าหมายเป็นล้านคน เมื�อเฉลี�ย  
ต่อคนแล้วจะถูกมากกว่า คุ ้มค่ากว่า ดังคาํกล่าวที�ว่า “การโฆษณาเป็นการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย         
ในราคาที�ต ํ�าสุด” 
  1.4 การโฆษณาช่วยปกป้องสินค้าและบริการจากคู่แข่งขัน หรือต้องการสกัดกั/ น                  
การเขา้มาของคู่แข่ง บางครั/ งบริษทัอาจไม่ตอ้งการโฆษณา แต่ปัจจุบนัความคิดของผูบ้ริโภคเห็นว่า 
สินคา้ใดไม่มีการโฆษณา สินคา้นั/นเป็นของไม่ดีหรือไม่เป็นที�ตอ้งนิยม ซึ� งต่างจากในอดีตที�วา่ของดี
ไม่ตอ้งมีโฆษณา ดงันั/นปัจจุบนัหากคู่แข่งขนัมีการโฆษณา ก็จาํเป็นตอ้งโฆษณาและบางครั/ งตอ้ง
ทุ่มงบโฆษณาอย่างหนกั เพื�อยึดฐานลูกคา้เดิมไวแ้ละพร้อมสร้างฐานลูกคา้ใหม่ เช่น การโฆษณา 
มาม่า ยาํยาํ ไวไว หรือระบบโทรศพัทเ์คลื�อนที� AIS DTAC TRUE เป็นตน้  
  1.5 การโฆษณาสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าหรือบริการ ซึ� งมีประโยชน์ต่อ
ผูบ้ริโภคในการแยกแยะเปรียบเทียบความแตกต่างของสินคา้หรือบริการได้ และยงัมีประโยชน์               
ต่อบริษทัในการกระตุน้ให้เกิดการพฒันาผลิตภณัฑ์ที�ดีมีคุณค่าต่อผูบ้ริโภค ซึ� งจะเป็นประโยชน์            
ต่อสังคม และประเทศชาติด้วย นั�นคือทาํให้สินคา้และบริการมีมาตรฐานสามารถส่งออกไปขาย               
ยงัต่างประเทศได้ การโฆษณาจะชี/ ให้เห็นความแตกต่างที�เห็นได้ชัดเจน ตวัอย่าง ปลากระป๋อง
เหมือนกนั แต่คุณสมบติัของแต่ละยี�หอ้แตกต่างกนั 
 2. ประโยชน์ของการโฆษณา  
  ประโยชน์ของการโฆษณามีดงัต่อไปนี/   
  2.1 สินคา้ใหม่ (New Product) การโฆษณาช่วยใหผู้บ้ริโภครู้จกัและทดลองใชสิ้นคา้ 
  2.2 สินคา้ที�เป็นที�รู้จกัแลว้ (Established Product) การโฆษณาช่วยทาํให้กลุ่มเป้าหมาย           
ที�ใชสิ้นคา้อื�นหนัมาสนใจ และเปลี�ยนมาใชสิ้นค่าที�ทาํการโฆษณามากขึ/น 
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  2.3 สินค้าที�อยู่ในตลาดเป็นเวลานานแล้ว การโฆษณาช่วยย ํ/ าเตือนให้ผู ้บริโภค                   
มีความจงรักภกัดีต่อผลิตภณัฑ ์(Brand Loyalty) และมีความภูมิที�ไดใ้ชสิ้นคา้ 
  2.4 การโฆษณาช่วยตอกย ํ/าชื�อเสียงของตราสินคา้ เพื�อสร้างความมั�นใจให้แก่ผูบ้ริโภค 
เช่น ควรซื/อสินคา้แมว้า่จะมีราคาแพงแต่เป็นสินคา้ที�มีคุณภาพ 
  2.5 การโฆษณามีผลทาํให้ผูบ้ริโภคเปลี�ยนความคิดเกี�ยวกบัสินคา้ เช่น การโฆษณา              
ช่วยให้ผูบ้ริโภคเห็นลกัษณะเด่นของสินคา้ที�อาจถูกมองขา้ม หรือกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคพิจารณาใหม่ 
โดยให้พิจารณาถึงความสําคญัถึงความสําคญัของลกัษณะเด่นของสินคา้วา่มีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค
อยา่งไร เช่น ควรใชน้ํ/ ายาลา้งจานดีกวา่ใชผ้งซกัฟอกลา้งจาน เพราะนํ/ ายาลา้งจานใชส้ะดวก ช่วยทาํให ้     
จานสะอาด และไม่ทิ/งคราบไขมนับนจาน ซึ� งดีกวา่ผงซกัฟอก 
  2.6 สํ าห รับ สิ น ค้าที� มี ก ารใช้ตราร่วม กัน  (Family Brand) ก ารโฆ ษ ณ าสิ น ค้า                       
ชนิดใดชนิดหนึ�งจะช่วยสร้างการยอมรับสําหรับสินคา้โดยรวมได ้เช่น การโฆษณาเครื�องทาํความเยน็ 
มิตซูบิชิ วา่เป็นสินคา้คุณภาพทาํใหเ้กิดการยอมรับตวัผลิตภณัฑ์ เครื�องใชไ้ฟฟ้าอื�น ๆ ที�ใชย้ี�ห้อมิตซูบิชิ           
วา่เป็นสินคา้คุณภาพดว้ย 
  2.7 ช่วยส่งเสริมการขายสําหรับสินคา้ที�ใชก้ารขายโดยพนกังานขาย เช่น สินคา้ที�ขาย
ใหแ้ก่ธุรกิจ หรือสินคา้อุตสาหกรรม การโฆษณามีส่วนช่วยใหพ้นกังานขายขายไดง่้ายขึ/น เนื�องจาก
ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลเบื/องตน้เกี�ยวกบัสินคา้จากการโฆษณาแลว้ เมื�อพนกังานขายมาติดต่อจึงสามารถ
นําเสนอสินค้าได้ง่ายขึ/ น จะเห็นได้ว่าการโฆษณามีประโยชน์ในการสร้างยอดขายสินค้าได้ทั/ ง
ทางตรงและทางออ้ม  

 การประชาสัมพนัธ์ 
 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมเพื�อสร้างภาพพจน์ที�ดี
ให้กับผลิตภัณฑ์หรือองค์การหรืออีกนัยหนึ� งก็คือ เป็นการสื� อสารที� ก่อให้เกิดทัศนคติที� ดีต่อ
ผลิตภณัฑ์และธุรกิจ กิจกรรมการประชาสัมพนัธ์ เช่น การบริจาคช่วยเหลือสังคมเมื�อมีอุบติัภยั            
หรืออุทกภยั การให้ทุนการศึกษาแก่สถานศึกษาหรือนกัเรียน การเป็นเจา้ภาพหรืออุปถมัภ์การกีฬา 
การบริการสังคมดา้นต่าง ๆ การออกข่าว (Publicity) เป็นเครื�องมือของการประชาสัมพนัธ์ การออกข่าว
ประชาสัมพนัธ์ทาํให้สาธารณชนได้รับขอ้มูลข่าวสารที�เป็นความรู้ มีความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบั
กิจการ มีภาพพจน์ที�ดีต่อกิจการ การประชาสัมพนัธ์ เป็นการสื�อสารเพื�อสร้างความสัมพนัธ์อนัดี            
กับกลุ่มเป้าหมายอย่างมีแผนต่อเนื�อง เพื�อให้เกิดความรู้ ความเข้าใจ และเกิดภาพลักษณ์ที� ดี                       
ต่อหน่วยงาน (เชาว ์โรจน์แสง. 2561 : 5)  
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 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557 : 124) กล่าวว่า การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) คือ        
การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ของธุรกิจ ไปยงัผูบ้ริโภคหรือประชาชนกลุ่มเป้าหมาย เพื�อให้เกิด
การรับรู้และการตดัสินใจซื/อสินคา้และบริการ การประชาสัมพนัธ์จะตอ้งมีการกระทาํอยา่งต่อเนื�อง
และสมํ�าเสมอ ตอ้งเป็นขอ้มูลที�ชดัเจน ทนัสมยั ทนัเวลา และกระจายไดท้ั�วถึง  
 1. วตัถุประสงคข์องการประชาสัมพนัธ์ คือ การดาํเนินงานประชาสัมพนัธ์เพื�อเสริมสร้าง
ศกัยภาพความเขม้แขง็ในการแข่งขนัทางการตลาด ดงันี/  
  1.1 เพื�อเผยแพร่ข่าวสารเกี�ยวกบับริษทั และการแนะนาํสินคา้และบริการที�เสนอขาย
ให้เป็นที� รู้จกั อีกทั/ งยงัเป็นการเผยแพร่กิจกรรมความเคลื�อนไหวของบริษัทให้กลุ่มเป้าหมาย             
และประชาชนทั�วไปไดรั้บทราบดว้ย  
  1.2 เพื�อสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีภายในองคก์ร ให้มีบรรยากาศความเขา้ใจ ความเชื�อถือ
บริษทั และรู้สึกเป็นส่วนหนึ� งในของบริษทั ซึ� งเป็นการทาํให้บริษัทมีการดาํเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสบความสาํเร็จ  
  1.3 เพื�อสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีระหวา่งองคก์รและประชาชนภายนอก ทั/งที�เป็นลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย ผูผ้ลิต และประชาชนทั�วไป เพื�อให้เกิดความนิยม ความเชื�อถือ สนับสนุน และ

เห็นชอบกบันโยบายและวธีิการดาํเนินธุรกิจ  

  1.4 เพื�อสนบัสนุนกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอื�น ๆ ในการกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ
ที�จะซื/อสินคา้และบริการมากขึ/น  

  1.5 เพื�อสร้างภาพลกัษณ์และชื�อเสียงของบริษทัและสินคา้ รวมทั/งป้องกนัและแกไ้ข

ความเขา้ใจผดิ เพื�อรักษาชื�อเสียงและภาพลกัษณ์ไว ้ 
 2. วธีิการประชาสัมพนัธ์สามารถทาํไดห้ลากหลายวธีิดงันี/   

  2.1 การเผยแพร่ต่อสาธารณชน (Publicity) คือ การตีพิมพบ์ทความต่าง ๆ ของธุรกิจ 
ลงในหนงัสือพิมพห์รือนิตยสารต่าง ๆ ในทอ้งถิ�น หรือผา่นทางอินเทอร์เน็ต สังคมออนไลน์ต่าง ๆ 

ซึ� งอาจจะไม่เสียค่าใช้จ่ายโดยตรงในการลงบทความเหมือนการโฆษณา แต่จะเสียค่าใช้จ่ายให้

ผูจ้ดัทาํไปหาข้อมูล โดยกิจกรรมการเผยแพร่ต่อสาธารชน สามารถกระทาํได้โดยทั�วไป ได้แก่             
การจดัทัศนศึกษา การทาํจดหมายแจ้งข่าวสาร หรือเป็นการการแจ้งข่าวสารหรือสถานการณ์        

เป็นครั/ งคราว การสัมภาษณ์บุคคล และการจดัแถลงข่าวสื�อมวลชน  
  2.2 การเข้าร่วมกิจกรรมกับชุมชน (Community Relations) คือ การเข้าร่วมงาน

ประจาํปีของเมืองสําคญั หรืองานสําคญัประเทศต่าง ๆ หรืองานที�การท่องเที�ยวแห่งประเทศไทย             
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ให้การสนับสนุน ซึ� งบริษัทการทองเที�ยวสามารถเข้าร่วมกิจกรรมและสนับสนุนเพื�อร่วมกัน 

ประชาสัมพนัธ์    

  2.3 การจดักิจกรรมโอกาสพิเศษ (Special Event) คือ การจดักิจกรรมเป็นครั/ งคราว  

ตามวาระหรือโอกาสพิเศษ เช่น การจดัทวัร์ตัวอย่าง (FAM Trip) ในเส้นทางการท่องเที�ยวใหม่        

เพื�อการประชาสัมพนัธ์เผยแพร่ให้บริษทัตัวแทนจาํหน่ายรายการนําเที�ยวเข้ามามีส่วนช่วยกัน

ส่งเสริมการขาย 

 ชู สิ ท ธิ�  ชู ช า ติ  (2544 : 68 - 73) ก ล่ าว ว่ า  ก าร ป ร ะ ช าสั ม พั น ธ์  (Public Relations)                       

เป็นเครื�องมืออย่างหนึ� งในการส่งเสริมการตลาด โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อสร้างความสัมพนัธ์ที�ดี    

กบัสาธารณชนต่าง ๆ ที�มีส่วนเกี�ยวขอ้งสัมพนัธ์กบัหน่วยธุรกิจโดยตรง ซึ� งไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค ตวัแทน

จาํหน่าย พนกังาน รัฐบาล รวมทั/งสาธารณชนส่วนอื�น ๆ ความมุ่งหมายหลกัของการประชาสัมพนัธ์            

เพื�อสร้างจินตนาการขององคก์รธุรกิจ ใหเ้กิดความรู้สึกที�ดีในสายตาของสาธารณชนทั�วไป มากกวา่

การส่งเสริมการขาย 

  มิดล์เดลตนั (Middleton. 1994 : 18 - 35) กล่าวถึง การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

หมายถึง การปฏิบัติงานของหน่วยงาน องค์กร สถาบัน บริษัทในการเผยแพร่ข่าวสารและ

ดาํเนินงานวธีิอื�น ๆ อยา่งมีแบบแผนการกระทาํอยา่งต่อเนื�อง โดยมีวตัถุประสงคด์งันี/  

 1. เพื�อเผยแพร่ข่าวสารชี/ แจงแถลงนโยบาย การดําเนินงาน กิจกรรมการเคลื�อนไหว             

ของหน่วยงาน องคก์ร สถาบนั บริษทัใหก้ลุ่มเป้าหมาย และประชาชนทั�วไปรับทราบ 

 2. เพื�อชกัชวนให้กลุ่มเป้าหมายและสาธารณชนมีส่วนร่วมสนับสนุนและเห็นชอบกบั

วตัถุประสงคข์องหน่วยงาน และใหค้วามเชื�อถือ 

 3. เพื�อสร้างบรรยากาศแห่งความเขา้ใจอนัดีมีมนุษยส์ัมพนัธ์และทศันคติที�ดีทั/งภายใน     

และภายนอกหน่วยงาน การประชาสัมพันธ์ของธุรกิจกระทําได้หลายวิธี เช่น การเผยแพร่                

ต่อสาธารณชน (Publicity) คือ การตีพิมพ์บทความต่าง ๆ ของธุรกิจลงในหนังสือพิมพ์ท้องถิ�น         

ในตลาดนักท่องเที�ยวอาจไม่เสียค่าใช้จ่ายโดยตรง ในการลงบทความเหมือนโฆษณา แต่จะ            

เสียค่าใชจ่้ายให้ผูจ้ดัทาํไปหาขอ้มูล กิจกรรมการเผยแพร่ต่อสาธารณชนของการท่องเที�ยวที�กระทาํ

อยูท่ ั�วไป ไดแ้ก่ 

  3.1 การจดัทศันศึกษา (Educational Trip) คือ การเชิญผูแ้ทนสื�อมวลชนและตวัแทน

บริษทั เขา้มาในประเทศไทย เพื�อขอ้มูลที�ไดไ้ปเสนอในหนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ วทิย ุและสื�อต่าง ๆ 

ที�ไดรั้บความน่าเชื�อถือจากประชาชน 
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  3.2 การแจง้ข่าวเป็นครั/ งคราว (Press/News Release) เป็นการแจง้ข่าวหรือแถลงการณ์
เมื�อมีเหตุการณ์ใหม่ ๆ เกิดขึ/นที�เกี�ยวขอ้งกบัสินคา้และองคก์ร 
  3.3 การสัมภาษณ์บุคคล (Photo Release) เป็นการเผยแพร่ข่าวการสัมภาษณ์พร้อมรูปถ่าย
ของบุคคลในองคก์รหรือในวงการธุรกิจที�เกี�ยวขอ้ง 
  3.4 การจัดแถลงข่าวสื� อมวลชน (Press Conference) เป็นการจัดแถลงข่าวให้กับ 
สื�อมวลชนต่าง ๆ เพื�อใหข้อ้มูลข่าวสารใหม่ ๆ เกี�ยวกบัสินคา้และบริการ 
  3.5 การเขา้ร่วมกิจกรรมกบัชุมชนต่าง ๆ (Community Relations) เช่น ร่วมงานประจาํปี
ของเมือง หรือของประเทศ เช่น การท่องเที�ยวแห่งประเทศไทยเคยจดัรถบุปผาชาติเขา้ร่วมในงาน 
Rose Parade ของเมืองลอสแองเจอลีส เพื�อเป็นการประชาสัมพนัธ์ประเทศไทย 
  3.6 การจดักิจกรรมในโอกาสพิเศษ (Special Event) เป็นการจดักิจกรรมเป็นครั/ งคราว
ในโอกาส หรือวาระพิเศษ เช่น งานกีฬา การประกวาดแข่งขนัต่าง ๆ เพื�อเป็นการประชาสัมพนัธ์
เผยแพร่ และเพื�อการสร้างภาพลกัษณ์ที�ดีใหแ้ก่องคก์ร  
 1. ความสาํคญัของการประชาสัมพนัธ์ต่อภาพลกัษณ์ของธุรกิจ 
  การประชาสัมพนัธ์เป็นกิจกรรมที�สําคญัประการหนึ� งในกระบวนการจดัการตลาด
แผนใหม่เพราะการส่งเสริมการตลาด ต้องอาศยัทั/งการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์มาช่วย
รณรงคเ์ผยแพร่สินคา้และบริการ เพื�อให้ลูกคา้เป้าหมายรู้จกัสินคา้และบริการรวมทั/งการดาํเนินงาน               
ของธุรกิจมากขึ/น 
  การประชาสัมพนัธ์เป็นกิจกรรมสําคญัหนึ�งของการจดัการการตลาด เพราะดว้ยระบบ  
การประชาสัมพนัธ์ที�เหมาะสม จะทาํให้ลูกคา้เป้าหมายได้รับรู้ข่าวสารของธุรกิจอย่างต่อเนื�อง             
ทาํให้เกิดความเข้าใจในนโยบายและแผนการดาํเนินงานของธุรกิจ เกิดการยอมรับในแนวทาง             
หรือผลิตภณัฑ์ใหม่ของธุรกิจและในที�สุดก็จะให้ความร่วมมือและสนับสนุนภารกิจของธุรกิจ               
และผลิตภณัฑข์องธุรกิจดว้ย 
  การจะให้ลูกคา้เป้าหมายยอมรับ ร่วมมือ และสนบัสนุนกิจกรรมของธุรกิจนั/น จาํเป็น
ที�ธุรกิจจะต้องสร้างเอกลักษณ์ที� ดีเพื�อให้เป็นที�ประทับใจและนิยมชมชอบ ทุกธุรกิจจะต้องมี
บุคลิกภาพ และเอกลักษณ์ที�เกิดจากการดําเนินงาน โดยที�บุคลิกและเอกลักษณ์ที�จะสร้างภาพ         
ให้เกิดขึ/ นในจิตใจคนได้นั/น ภาพที�เกิดขึ/นนี/ เรียกว่า “ภาพพจน์ หรือภาพลกัษณ์ หรือจินตภาพ”       
ทาํใหป้ระชาชนมีความรู้สึกในดา้นบวกหรือลบต่อธุรกิจ 
  ในการส่งเสริมการตลาด สิ�งที�สําคญัและจาํเป็นต่อการดาํเนินงานก็คือภาพลกัษณ์ที�ดี   
ของธุรกิจ เพราะหากธุรกิจใดมีภาพลกัษณ์ดีลูกคา้เป้าหมายจะมีความรู้สึกเป็นมิตร ให้ความไวว้างใจ
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และยอมรับ แต่ในทางตรงกนัขา้ม หากธุรกิจใดมีภาพลกัษณ์ไปในทางเสื�อมเสียธุรกิจนั/นยอ่มไม่ไดรั้บ
ความเชื�อถือ ลูกคา้เป้าหมายจะระแวงสงสัยหรือเกลียดชงั ไม่ใหค้วามร่วมมือสนบัสนุน 
  ดงันั/น การตลาดจะประสบความสาํเร็จหรือลม้เหลว ส่วนหนึ�งขึ/นอยูก่บัความไวว้างใจ
จากลูกคา้ แต่การที�ลูกค้าจะให้ความเขา้ใจต่อธุรกิจ ก็จาํเป็นที�ธุรกิจนั/นตอ้งสร้างความเขา้ใจที�ดี 
ภาพลักษณ์ที�ดี มีการประสานความสัมพนัธ์ระหว่างธุรกิจกับลูกค้าที�เกี�ยวข้อง การดําเนินงาน
ประชาสัมพนัธ์ที�ดีจะสร้างภาพลักษณ์ที�ดีให้เกิดขึ/ นในจิตใจของลูกค้าทาํให้เกิดความไวว้างใจ              
เชื�อใจในธุรกิจ สินคา้และบริการ 
  บทบาทและหน้าที�สําคญัของการประชาสัมพนัธ์ คือ การสร้างเสริมภาพลกัษณ์ที�ดี            
ของธุรกิจ เพราะภาพลกัษณ์ที�ดีทาํให้ลูกคา้นิยม เชื�อถือ และไวว้างใจธุรกิจ ธุรกิจใดที�ประชาชนเกิด
รู้สึกว่าเป็นสถานที�มีเกียรติ น่าเชื�อถือและไวว้างใจ สินคา้หรือบริการก็จะไดรั้บความนิยมตามไป 
หรือจะดาํเนินการด้านการตลาดอย่างไรก็จะได้รับการสนับสนุนตลอดเวลา โดยการเสริมสร้าง
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจตอ้งกระทาํเป็นระบบ และตอ้งคาํนึงถึงองคป์ระกอบที�สาํคญั ดงันี/   
  1. ต้องเข้าใจที�มาของภาพลักษณ์ เพราะภาพลักษณ์ที� เกิดขึ/ นมาโดยธรรมชาติ               
ไม่สามารถควบคุมได ้แต่สามารถนาํไปปรับใชใ้หเ้กิดประโยชน์ต่อธุรกิจไดใ้นระดบัหนึ�ง 
  2. การประชาสัมพันธ์จะไม่ มุ่งสร้างภาพลักษณ์ เพียงอย่างเดียว แต่จะตอกย ํ/ า
ภาพลกัษณ์บวกของธุรกิจที�มีอยูเ่ดิมใหเ้ด่นชดัขึ/น สร้างความประทบัใจแก่กลุ่มเป้าหมายเพื�อป้องกนั
ภาพลกัษณ์แทรกแซงอนัอาจก่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์เชิงลบมาสู่สถาบนัได ้
  3. การเกิดภาพลักษณ์ที� ดี  จ ําเป็นต้องมีการติดตามตรวจสอบความคิดเห็นของ
กลุ่มเป้าหมายอยา่งสํ�าเสมอ ตรวจสอบและประเมินข่าวสารเกี�ยวกบัธุรกิจที�ปรากฏต่อกลุ่มเป้าหมาย
อย่างใกล้ชิด ให้ข่าวสารการดาํเนินงานของธุรกิจแก่กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความรู้และความเขา้ใจ      
ที� ถูกต้อง เพื� อให้ เป็ นพื/ นฐานของความรู้สึ กและสร้างความประทับใจต่อไป และมี แผน                        
การประชาสัมพนัธ์ที�เหมาะสม 
 2. ความสาํคญัของการประชาสัมพนัธ์ต่อผลิตภณัฑ ์ 
  จุดมุ่งหมายของการเสนอขายสินค้าและบริการ คือ การต้องการทําให้ผูบ้ ริโภค
ตดัสินใจเลือกซื/ อสินค้าหรือใช้บริการนั/น ๆ อย่างไรก็ตาม ปัจจุบนัมีการแข่งขนัในทางการตลาด                  
ที�รุนแรงมาก ในลกัษณะระบบการคา้แบบเสรี ส่งผลใหมี้สินคา้ประเภทเดียวกนัมากมายหลากหลาย
ตราสินคา้ ปัจจยัที�จะมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกสินคา้ใด การโฆษณาสินค้า                
มีส่วนสําคญัต่อการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซื/อสินคา้ อยา่งไรก็ตามยุทธวธีิในการโฆษณา
ก็ยงัมีการแข่งขนัและใช้เทคนิคการจูงใจในการเสนอขายอย่างมาก การดาํเนินธุรกิจจึงตอ้งหันมา
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สร้างความรู้สึกที�ดีและความศรัทธาให้เกิดขึ/ น จึงจาํเป็นตอ้งใช้กระบวนการประชาสัมพนัธ์ที�มี
ประสิทธิภาพ 
  ธุรกิจในปัจจุบันจึงไม่มีแต่เฉพาะเพียงการโฆษณาสินค้าเท่านั/ น แต่ยงัจาํเป็นต้อง                      
มีการดาํเนินงานประชาสัมพนัธ์ ดว้ยจุดมุ่งหมายเพื�อสร้างความเชื�อถือ ศรัทธา ความเชื�อมั�นให้เกิดขึ/น    
กบัสินคา้ของบริษทั ซึ� งเป็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายอีกทางหนึ� ง เพราะในทางจิตวิทยาส่วนบุคคล 
การที�บุคคลจะตดัสินใจใด ๆ จาํเป็นตอ้งหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจหลายประการ และประการหนึ�ง
ที�สาํคญัคือ ความเชื�อถือที�มีต่อสินคา้และบริษทัผูผ้ลิต 
  การประชาสัมพนัธ์ไม่ใช่เป็นการเสนอขายสินคา้และบริการใด ๆ โดยตรง ซึ� งแตกต่างกบั             
การโฆษณาที�มุ่งจูงใจให้ผูบ้ริโภคซื/อสินค้าด้วยการแสดงให้เห็นสรรพคุณที�เหนือกว่าคู่แข่งขนั    
เป็นหลกั แต่การประชาสัมพนัธ์จะมุ่งเน้นถึงการสร้างความรู้สึกที�ดี ความสัมพนัธ์ที�ดีต่อผูบ้ริโภค 
เพื�อจุดมุ่งหมายใหเ้กิดความเลื�อมใสศรัทธาต่อสินคา้ 
 3. ความสาํคญัของการประชาสัมพนัธ์ต่อการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
  ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ คือ ผูที้�ซื/อสินคา้หรือใช้บริการของธุรกิจ ดงันั/นผูบ้ริโภค จึงเป็น
กุญแจดอกสําคญัต่อความสําเร็จของกิจการ เพราะผูบ้ริโภคคือแหล่งที�มาของรายได้ของกิจการ 
ปรัชญาของการดาํเนินธุรกิจ คือ “ลูกคา้คือผูถู้กตอ้งเสมอ” (The Customer is Always Right)  
  พฤติกรรมการบริโภคมีลกัษณะที�แตกต่าง ขึ/นอยู่กบัปัจจยัหลายประการ นับตั/งแต่
ลกัษณะกลุ่มผูบ้ริโภคซึ� งมีความแตกต่างตามอายุ เพศ อาชีพ เชื/อชาติ ความสนใจ แต่ไม่ว่าจะเป็น
ผูบ้ริโภคกลุ่มใด พฤติกรรมการบริโภคขึ/ นอยู่กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ในความพึงพอใจ      
ต่อสินค้าต่อผู ้ผลิต บริการที�สะดวกและได้รับความประทับใจ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะมี               
การบริโภคสินคา้ที�เคยใช้อยู่ตามปกติ และจะมีอีกส่วนหนึ� งที�เป็นการทดลองบริโภคสินคา้ใหม่              
ซึ� งการตดัสินใจซื/ อสินค้าเดิมก็ดี และการที�จะเลือกใช้สินค้าใหม่ของบริษัทใดย่อมมีผลมาจาก               
การให้ความเชื�อถือในสินคา้และผูผ้ลิตสินคา้นั/น ๆ ดว้ยการประชาสัมพนัธ์ที�สร้างภาพลกัษณ์ที�ดี                             
มาอย่างต่อเนื�อง นับว่ามีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการให้ความเชื�อถือและเกิดความมั�นใจที�จะเลือก
บริโภคสินคา้ 
  ดังนั/ น  ในการจัดการการตลาด หากมีนโยบายอย่างชัดเจนเกี� ยวกับการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค การสร้างมั�นใจในสินคา้หรือบริการ การสร้างความมั�นใจในเรื�องราคา 
การปฏิบติัต่อผูบ้ริโภคอยา่งยติุธรรม และการขายการตลาด ก็จะทาํให้การดาํเนินงานประชาสัมพนัธ์
มีแนวทางที�ชดัเจนขึ/น การประชาสัมพนัธ์ที�มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค คือ การนาํเสนอเนื/อหา
สาระที�มีผลกระทบต่อผูบ้ริโภคผ่านช่องทางการประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ เนื/อหาสาระที�จะทาํให้เกิด                      
การเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค จะต้องเลือกเฟ้นและมีเนื/อหาในลักษณะการโน้มน้าว               
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หรือชักจูงใจให้คล้อยตามด้วยความสมัครใจ เช่น การชี/ แจงถึงผลประโยชน์ของการเลิกบุหรี�                  
การอธิบายถึงการคิดคน้สิ�งแปลกใหม่ อธิบายถึงการใชสิ้นคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 
  ลกัษณะการตลาดโดยทั�วไป เรามกัจะคิดถึงการตลาดเพื�อการพาณิชย ์(Commercial 
Marketing) คือ การขายสินคา้เพื�อหากาํไร หรือนยัหนึ�ง เรามกัจะคาํถึงเรื�องการขาดทุนหรือไดก้าํไร             
เป็นตัวเงิน  แต่แท้ที� จริงแล้ว มีตลาดประเภทหนึ� ง คือ ตลาดเพื� อสั งคม (Social Marketing)                    
ซึ� งเป็นตลาดที�เกี�ยวขอ้งกบัความคิดอ่าน การสร้างความรู้สึกที�ดี การโน้มน้าวใจ กระตุน้และจูงใจ 
ให้เปลี�ยนพฤติกรรมในเชิงสร้างสรรค์ ตวัอย่างของการตลาดเพื�อสังคมที�เด่นชัดในประเทศไทย       
ก็คือ โครงการตาวิเศษ ซึ� งเป็นการเสนอความคิด เสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหามลพิษ              
และมลภาวะของแม่นํ/ าเจา้พระยา ลกัษณะของการตลาดเพื�อสังคมนี/  จะเป็นการรณรงคเ์พื�อกระตุน้
ใหเ้กิดความรู้สึกร่วมกนัปรับปรุงและเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมไปสู่สังคมที�ดีกวา่ 
  ดงันั/น การประชาสัมพนัธ์เพื�อให้เกิดการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมในการบริโภคนั/น                     
จึงเป็นการประชาสัมพันธ์ในรูปแบบที�สร้างอิทธิพลต่อทัศนคติของผูบ้ริโภค เพราะทัศนคติ           
คือ ความโน้มเอียงในการเรียนรู้หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลต่อเรื� องใดเรื� องหนึ� ง ทัศนคติ             
มีอิทธิพลต่อความเชื�อ ในขณะเดียวกันความเชื�อก็มีอิทธิพลต่อทศันคติด้วยการประชาสัมพนัธ์        
เพื�อสร้างทัศนคติที�ดีให้เกิดขึ/ นในกลุ่มของผูบ้ริโภคจึงเป็นสิ� งจาํเป็น เพราะเมื�อผูบ้ริโภคเข้าใจ          
มีความรู้สึกที�ดีต่อธุรกิจแล้ว แนวโน้มของพฤติกรรม ซึ� งเป็นผลมาจากทศันคติ ก็จะส่งผลให้เกิด 
การคลอ้ยตามและซื/อสินคา้และบริการ (เชาว ์โรจน์แสง. 2561 : 5)  
 การส่งเสริมการขาย 
 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นอีกองค์ประกอบหนึ� งของการส่งเสริม
การตลาด (Marketing Promotion) นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโยบุคคล การประชาสัมพนัธ์
การตลาดทางตรง การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ และกิจกรรมทางการตลาด  
 การส่งเสริมการขาย เป็นการเสนอจิ�งจูงใจพิเศษให้กบัผูบ้ริโภคเพื�อนําไปสู่การแสดง
พฤติกรรมตามที�กิจการผูจ้ดัการส่งเสริมการขายไดต้ั/งวตัถุประสงคไ์ว ้ 
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง โปรแกรมที�มีขอ้เสนอพิเศษให้กบัผูบ้ริโภค ร้านคา้ หรือทั/ง
ผูบ้ริโภคและร้านคา้ ตลอดจนหน่วยงานขาย โดยมีขอ้จาํกดัในเรื�องเวลาซึ� งถูกออกแบบเพื�อใหบ้รรลุ
การตอบสนองอย่างรวดเร็ว การส่งเสริมการขาย เป็นการใช้สิ� งจูงใจเพื�อให้ผูบ้ริโภคซื/ อสินค้า                 
ซึ� งอาจอยูใ่นรูปแบบของการลดราคา หรือเสนอคุณค่าเพิ�ม 
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง องค์ประกอบของการส่งเสริมการตลาดที�มุ่งหวงัหรือ
กระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการซื/อสินคา้/ใชบ้ริการมากขึ/น บ่อยขึ/นหรือเร็วขน้ โดยใชว้ิธีการ
ส่งเสริมการขายที�มุ่งที�คนกลาง ผูบ้ริโภค และหน่วยงานขาย 
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 การส่งเสริมการขาย คือ  
 1. กิจกรรมที�เกิดขึ/นในช่วงเวลาอนัสั/น 
 2. กิจกรรมที�มุ่งเน้นที�หน่วยงานหรือพนักงานขาย ช่องทางการจดัจาํหน่ายผูบ้ริโภค             

หรือคนกลางและผูบ้ริโภค 

 3. กิจกรรมที�ถูกใชเ้พื�อกระตุน้พฤติกรรมการซื/อโดยเฉพาะ 

 การส่งเสริมการขาย จดัเป็นองคป์ระกอบหนึ�งของส่วนผสมการส่งเสริมการตลาดเท่านั/น 

พึงระวงัความสับสนระหว่างกิจกรรมส่งเสริมการขายและการส่งเสริมการตลาด (ปรีชา ศรีศกัดิ� หิรัญ 

และกมล ชยัรัตน์. 2561 : 6 - 10)  

 ชูสิทธิ�  ชูชาติ (2544 : 68 - 73) กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มักใช้

ร่วมกบัการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานกระทาํควบคู่กนัไป การส่งเสริมการขายไปยงั

ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ ไดแ้ก่ การใช้ตวัอย่างสินคา้ (Sample) การให้บตัรส่งเสริม

การขาย หรือคูปอง (Coupons) การเสนอเงินคืน (Money Refund Offer) การเสนอส่วนลด (Price 

Packs) การเสนอของแถม (Premium) การใหแ้สตมป์เก็บไวแ้ลกสินคา้ (Trading Stamp) การแข่งขนั 

(Contest) และการส่งสลากชิงโชค (Sweepstake) นอกจากการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคแล้ว 

อาจส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง หรือพนกังานขาย โดยวิธีการให้ส่วนลดพิเศษ หรือแจกสินคา้   

ใหเ้ปล่าแก่คนกลาง ใหเ้งินรางวลั (Bonus) จดัการแข่งขนัการขายระหวา่งพนกังาน เป็นตน้ 

 มิดล์เดลตนั (Middleton. 1994 : 18 - 35) กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 

เป็นกิจกรรมทางการตลาดหรือเครื�องมือทางการตลาดอยา่งหนึ�งที�กระตุน้ให้ร้านคา้ และผูป้ระกอบการ

สนใจซื/อขายสินคา้มากขึ/น เป็นการผลกัดนัให้สินคา้ที�ขายอยู่สามารถทาํยอดขายได้สูงกว่าคู่แข่ง 

และการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซื/อเร็วขึ/น  

 1. ความสาํคญัของการส่งเสริมการขาย  

  การส่งเสริมการขายเป็นเครื�องมือของการสื�อสารการตลาด และมกัจะใชค้วบคู่ไปกบั            

การโฆษณา ซึ� งการส่งเสริมการขายมีความสาํคญัดงัต่อไปนี/  คือ 

  1.1 เป็นการสร้างแรงจูงใจให้เกิดขึ/ นกบัผูบ้ริโภคเพื�อที�ผูบ้ริโภคจะได้ตดัสินใจซื/อ

สินคา้ในช่วงการส่งเสริมการขาย 

  1.2 กระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซื/ อสินค้าในระยะเวลาอนัสั/ น บางครั/ ง                     

การส่งเสริมการขายอาจเป็นการเร่งเร้าใหผู้บ้ริโภคซื/อสินคา้นอกฤดูกาลใหม้ากยิ�งขึ/น 

  1.3 เป็นส่วนที�ช่วยเสริมแผนรณรงค์ทางการโฆษณาให้มีประสิทธิภาพมากยิ�งขึ/ น 

กล่าวคือ ในการทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ (Awareness) และทาํใหผู้บ้ริโภคสนใจสินคา้มากขึ/น 
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  1.4 เป็นการรักษาลูกคา้เดิมลูกคา้เดิมเอาไว ้เนื�องจากในช่วงที�มีการแข่งขนัที�รุนแรง
จากคู่แข่ง เช่น ช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือช่วงปลายปี เรียกไดว้า่เป็นกิจกรรมที�ไม่ทาํให้ลูกคา้เปลี�ยนใจ             
ไปทดลองใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่ง 
  1.5 เป็นการเพิ�มจาํนวนการซื/อผลิตภณัฑใ์หม้ากขึ/น เนื�องจากกิจกรรมส่งเสริมการขาย             
จะมีขอ้เสนอพิเศษที�กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซื/อผลิตภณัฑไ์ดเ้ร็วขึ/นและมากขึ/นดว้ย เช่น ซื/อสินคา้ 2 ชิ/น 
ราคาต่อหน่วยถูกกวา่ซื/อสินคา้ 1 ชิ/น เป็นตน้ 
 2. วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขาย 
  โดยปกติแล้วการส่งเสริมการขาย ถูกใช้เพื�อกระตุ้นยอดขายในระยะเวลาสั/ น ๆ                    
แต่ในบางครั/ งก็อาจจะมีระยะยาวได้เช่นกัน เช่น การสะสมยอดซื/อ เพื�อสะสมคะแนน เป็นต้น 
อยา่งไรก็ตามวตัถุประสงค์หลกัของการส่งเสริมการขายก็คือ การเพิ�มยอดขาย ส่วนในรายละเอียด
อาจมีความแตกต่างกนัขึ/นอยู่กบัประเภทของการส่งเสริมการขาย กล่าวคือ เพื�อสร้างความผูกพนั              
ในตราสินคา้ ส่วนใหญ่จะเป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขายที�มุ่งที�ผูบ้ริโภคโดยแสดงให้เห็นถึง
คุณสมบติัเด่น ๆ ของตราสินคา้ และสร้างความผูกพนักบัตราสินค้านั/น ๆ เท่ากบัเป็นการสร้าง   
ความพึงพอใจในตราสินค้าในระยะยาว ในอดีตการส่งเสริมการขายใช้เพื�อสร้างความผูกพัน                 
ในตราสินคา้เป็นการเพิ�มยอดขายในระยะสั/ น แนวความคิดดงักล่าวในปัจจุบนัไดมี้การเปลี�ยนไป
เป็นอย่างมาก กล่าวคือ นักการตลาดบางส่วนได้หันมาใช้การส่งเสริมการขายในระยะยาว เช่น             
การจดัให้มีการสะสมแสตมป์ การสะสมยอดซื/อ การจดัให้มีเหตุการณ์พิเศษ การใช้เครดิตการ์ด 
(บัตรส่วนลด) การใช้บัตรสมาชิก ยกตัวอย่างเช่น ในธุรกิจโรงแรมที�มีสาขาอยู่ในต่างจงัหวดั              
สายการบินต่าง ๆ ห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ นอกจากนี/ เป็นการกระตุน้การซื/อของ
ผู ้บริโภคทําให้ยอดขายเพิ�มมากขึ/ นในทันทีทันใด ได้แก่ การลดราคา การแถม การชิงโชค                 
การแลกซื/อ เป็นตน้ อยา่งไรก็ตามวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขายพอจาํแนกไดด้งัต่อไปนี/  
  2.1 เพื�อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ วตัถุประสงคนี์/ เป็นที�นิยมใชก้นั
มากในขั/นการแนะนําสินค้า เพื�อกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้สินค้าใหม่ ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้า
สะดวกซื/อ วธีิที�ใชคื้อ การแจกผลิตภณัฑต์วัอยา่ง การใชคู้ปอง การแลกซื/อ การลดราคา เป็นตน้ 
  2.2 เพื�อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีการซื/อผลิตภณัฑ์ เป็นวตัถุประสงค์ที�เกิดขึ/นหลงัจากไดมี้                                
การทดลองใช้ผลิตภณัฑ์แล้วมีความรู้สึกว่าสินคา้ดีมีคุณภาพก็จะมีการซื/อผลิตภณัฑ์ซํ/ า วิธีที�ใช้
ได้แก่ การซื/อผลิตภณัฑ์ ที�มีคูปองแจกไปพร้อมกับตวัผลิตภณัฑ์ หรือคูปองตรงหัวมุมที�ติดไป  
พร้อมกบัการโฆษณาทางนิตยสารหรือของแถม เป็นตน้ 
  2.3 เพื�อเป็นการเพิ�มยอดขายในตราสินค้าที�ผู ้บริโภคใช้อยู่เดิม บางบริษัทจะมีทั/ ง
ผลิตภณัฑ์ที�ผลิตมานานจนมีลูกคา้ที�ใชก้นัอยูเ่ป็นประจาํ กบัการพฒันาสินคา้ใหม่ ๆ อยูต่ลอดเวลา 
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สาํหรับวตัถุประสงคใ์นขอ้นี/ เป็นวธีิการในการรักษาลูกคา้เดิมเอาไว ้และหาวป้ีองกนัคู่แข่งขนัที�มีอยูเ่ดิม
และกาํลงัจะเขา้มาในตลาดใหม่ ๆ ด้วย เป็นการทาํให้บริษทัสามารถเพิ�มยอดขาย เพิ�มส่วนแบ่ง             
ทางการตลาดและป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาดเอาไวไ้ด ้ในส่วนวธีิการสามารถทาํไดด้งัต่อไปนี/   
   2.3.1 ระบุวธีิการใชใ้หม่ ๆ  
   2.3.2 ดึงผูที้�ไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์ให้หนัมาใชผ้ลิตภณัฑ์ เป็นความพยายามที�บริษทั             
จะดึงผูบ้ริโภคที�ไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑใ์หห้นัมาซื/อผลิตภณัฑ ์ 
   2.3.3 ดึงผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั ในการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเพื�อเพิ�ม
ยอดขาย ควรตอ้งดึงดูดลูกคา้ของคู่แข่งขนัด้วย เช่น ห้างสรรพสินคา้จดักิจกรรมชิงโชค ลด แลก 
แจก แถม เป็นตน้  
   2.3.4 กระตุน้ให้มีการซื/อซํ/ า ซึ� งส่วนใหญ่จะเป็นผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค เช่น 
สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก นํ/ายาทาํความสะอาดหอ้งนํ/า เป็นตน้ 
   2.3.5 กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซื/อในจาํนวนที�มากขึ/น โดยมีวิธีการ เช่น การใชหี้บห่อ                
ส่วนเพิ�ม การใหส่้วนลด และของแถมต่าง ๆ ทาํใหลู้กคา้มีการกกัตุน 

  2.4 เพื�อเป็นการป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาดหรือตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ เป็นผล

เนื�องมาจากการที�คู่แข่งขนั มีการใชก้ารโฆษณาและการส่งเสริมการขายมากขึ/น ทาํให้บริษทัผูผ้ลิต
หลายบริษทัตอ้งหนัไปใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายเพื�อดึงดูดลูกคา้เอาเอาไว ้และเป็นการสร้าง

ลูกคา้ใหม่ ในขณะเดียวกนัก็จะตอ้งป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาดเอาไวใ้ห้ไดโ้ดยใชเ้ทคนิคต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ การใชคู้ปอง ส่วนลด การแถม เป็นตน้ 

  2.5 เพื�อเป็นการสนบัสนุนกิจกรรมทางการโฆษณาและการตลาด การส่งเสริมการขาย          

มีส่วนช่วยในการสนับสนุนการโฆษณาและการตลาด เช่น การชิงโชค การแข่งขนั จะช่วยดึง     
ความสนใจในข่าวสารที�ลงในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ กิจกรรมส่งเสริมการขายที�มุ่งที�ผูบ้ริโภค      

และพ่อคา้คนกลางจะกระตุน้ให้พ่อคา้ปลีกมีการเพิ�มปริมาณการสั�งซื/อ นอกจากนี/ ยงัมีการตั/งแสดง
สินคา้และใหค้วามร่วมมือในช่วงที�มีการส่งเสริมการขายดว้ย  

 3. บทบาทของการส่งเสริมการขาย 

  การส่งเสริมการขายไดถู้กให้คาํจาํกดัความในฐานะเป็นเครื�องมือที�เสนอคุณค่าเพิ�ม
ใหก้บัสินคา้ หรือเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดการซื/อสินคา้ของผูบ้ริโภค หรือการผลกัดนัสินคา้ของร้านคา้

หรือหน่วยงานขาย โดยมีวตัถุประสงค์สําคญัคือ เพิ�มยอดขายในทนัทีทนัใด การส่งเสริมการขาย                 

จึงมีบทบาท ดงันี/  
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  3.1 การส่งเสริมการขาย เป็นการนําเสนอรูปแบบของสิ� งจูงใจที�เป็นตวักระตุ้นให้

ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซื/อทนัทีทนัใด เช่น การใช้คูปอง หรือการลดราคา การคืนกาํไรในรูปแบบ

ของเงิน การแข่งขนั การชิงโชค หรือการเพิ�มจาํนวนสินคา้ การแจกผลิตภณัฑ์ ตวัอยา่ง การแจกของ
ที�ระลึก เพื�อให้ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงยี�ห้อสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของบริษทั เป็นตน้ การส่งเสริมการขาย                  

ส่วนใหญ่จะมีขอ้เสนอที�จะเป็นการเพิ�มคุณค่าใหก้บัสินคา้หรือบริการ ในขณะที�การโฆษณามีผลต่อ

จิตใจและอารมณ์ที�เสนอเหตุผลใหผู้บ้ริโภคซื/อสินคา้ นอกจากการส่งเสริมการขายจะเป็นตวักระตุน้
ให้ซื/ อสินคา้ยี�ห้อนั/นแล้ว การส่งเสริมการขายยงัเป็นตวักระตุน้ให้กบัคนกลาง เช่น ผูค้ ้าส่งและ                

ผูค้า้ปลีก การให้รางวลัหรือการลดราคาให้กบัร้านคา้ เป็นการกระตุน้ทางดา้นการเงินให้กบัผูค้า้ปลีก           
ในการที�จะสตอ็กและใหก้ารสนบัสนุนสินคา้ของผูป้ระกอบการ เป็นตน้  

  3.2 การส่งเสริมการขายเป็นตวัเร่งที�ได้รับการออกแบบมาเพื�อให้เร่งกระบวนการ               

ในการขายและทาํยอดขายใหไ้ดม้ากที�สุด โดยกระตุน้ผูบ้ริโภคใหซื้/อสินคา้ในปริมาณที�มากขึ/น 

 การขายโดยบุคคล  
 ชูสิทธิ�  ชูชาติ (2544 : 74 - 81) กล่าวว่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เครื�องมือ
ส่งเสริมการตลาดอนัประกอบดว้ย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ เป็นการขาย
ทางอ้อม (Indirect Selling) คือ ไม่ได้ติดต่อกับลูกค้าโดยตรง เป็นการขายแบบผ่านสื� อกลาง                    
แต่การขายโดยบุคคลเป็นการขายตรง (Direct Selling) พนักงานขายสามารถติดต่อกับลูกค้าได้
โดยตรง ผลิตภัณฑ์จากหน่วยผลิต พ่อค้าขายส่ง (Wholesaler) พ่อค้าขายปลีก (Retailer) และ
ผูบ้ริโภค (Consumer) ได้รับการรับรู้จากพนักงานฝ่ายขายโดยตรง มิได้ผ่านการขายทางอ้อม               
โดยการโฆษณา และประชาสัมพนัธ์เป็นการติดต่อสื�อสารแบบ 2 ทาง (Two - way Communication)    
ผูซื้/อและผูข้ายสามารถต่อรอง ซกัถามขอ้สงสัย เพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจต่อผลิตภณัฑ์ หรือการบริการ 
ขอ้มูลข่าวสารที�ลูกคา้ไดรั้บก็สามารถยอ้นกลบัถึงหน่วยผลิต โดยผา่นการขายโดยบุคคล  
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557 : 17) กล่าวไวว้่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling)                  
คือ การนําสินค้าและบริการของบริษัท ขายตรงไปยงัลูกค้าหรือผูที้�คาดหวงัว่าจะเป็นลูกค้า                  
เพื�อก่อให้เกิดการเปลี�ยนแปลงสินค้าและบริการ โดยต้องอาศัยพนักงานที� มีความสามารถ                  
มีบุคลิกภาพที�จูงใจลูกคา้ และส่งผลใหเ้กิดเกิดการตดัสินใจซื/อสินคา้และบริการ  
 วิเชียร เลิศโภคานนท์ และรัชฎาพร เลิศโภคานนท์ (2561 :  6 - 7) การขายโดยบุคคล 
หมายถึง การขายโดยการติดต่อสื�อสาร 2 ทาง ระหวา่งผูเ้สนอขายและผูซื้/อ เป็นการสื�อสารลกัษณะ
เผชิญหน้าหรือผา่นเครื�องมือทางดา้นเทคโนโลยีสมยัใหม่เพื�อสร้างอิทธิพลหรือการจูงใจให้ลูกคา้
มุ่งหวงัเกิดการตดัสินใจซื/อสินคา้หรือบริการ  
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 การขายโดยบุคคลเป็นการนาํเสนอขอ้มูลทางการตลาดดว้ยตนเอง โดยไม่ใชสื้�อ จึงทาํให้
ทราบปฏิกิริยาโต้ตอบจากผู ้รับสารในทันที  และสามารถปรับเปลี� ยนการสื� อสารของตน                     
ในสถานการณ์นั/ น ๆ ได้ สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (America Marketing Association)              
ไดใ้ห้ความหมายของคาํวา่การขายโดยบุคคลไวว้า่ การขายโดยบุคคล หมายถึง การที�ผูข้ายมีปฏิสัมพนัธ์
แบบต่อหน้ากับลูกค้า ฉะนั/ น การขายโดยบุคคลจึงเป็นการสื� อสารระหว่างพนักงานขายกับ                   
ผูที้�มีโอกาสจะเป็นลูกคา้ โดยทั/งสองฝ่ายมีการโตต้อบกนั  
 อาเคอร์ (Aaker. 1996 : 42) กล่าวว่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง                
การนําสินค้าและบริการขายตรงไปย ังลูกค้าหรือผู ้ที�คาดหวงัว่าจะเป็นลูกค้าเพื�อก่อให้ เกิด                 
การเปลี�ยนแปลงในตวัสินค้าและบริการโดยอาศยัพนักงานขาย (Salesman) ซึ� งจะต้องมีความรู้
ความสามารถทางดา้นทฤษฎีกระบวนการ และเทคนิคการขาย จึงจะสามารถขายสินคา้และบริการ
ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ขอ้แตกต่างระหวา่งการขายโดยบุคคลกบัการโฆษณา 
 1. การขายโดยบุคคลเป็นการเสนอข่าวสารแบบตวัต่อตวัสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย           
ไดดี้วา่การขายแบบกลุ่มเป้าหมายที�มีเป็นจาํนวนมาก (Mass Selling) 
 2. การขายโดยบุคคลมีความยืดหยุ่นในการปฏิบติังานสามารถเปลี�ยนแปลงการดาํเนินงาน
ได้ดีกว่าการโฆษณาเพราะทราบถึงความต้องการ แรงจูงใจ และมูลเหตุของการซื/ อตลอดจน
ปฏิกิริยาขอ้โตแ้ยง้จากลูกคา้ 
 3. การขายโดยบุคคลเป็นเครื�องมือที�ใช้ขายจริงและพนกังานขายสามารถให้บริการอื�น 
นอกเหนือจากการขายดว้ย เช่น แนะนาํเทคนิค ชกัชวน การเก็บรักษา การขายโดยบุคคลเรียกร้อง 
ความสนใจก่อให้เกิดการตดัสินใจ ซึ� งมีผลดีกว่าการโฆษณาแต่บริษัทอาจเสียค่าใช้จ่ายสูงกว่า         
เช่น ตอ้งจ่ายเงินเดือน เบี/ยเลี/ยง ค่าเดินทาง ค่านายหนา้ เป็นตน้  
 คอตเลอร์ (Kotler. 1997 : 604) การขายโดยบุคคล หมายถึง การขายที�ผู ้ขายติดต่อ
เผชิญหน้ากันกับผูซื้/ อที�มุ่งหวงัหนึ� งคนหรือมากกว่า โดยมีจุดมุ่งหมายเพื�อเสนอขายผลิตภณัฑ ์           
หรือบริการ เพื�อตอบขอ้ซกัถาม และเพื�อใหไ้ดรั้บใบสั�งซื/อ 
 แม น นิ� ง  แล ะรีซ  (Manning and Reece. 1998 : 4) ก ารขายโดยบุ ค คล เกี� ยวข้องกับ                  
การติดต่อสื� อสารระหว่างบุคคลกับผูมุ้่งหวงั ซึ� งเป็นกระบวนการพัฒนาความสัมพันธ์ ค้นหา                
ความต้องการ การเสนอผลิตภัณฑ์ ที� เหมาะสมกับความต้องการเหล่านั/ น และการสื� อสาร
ผลประโยชน์ โดยการแนะนาํ (Inform) หรือการย ํ/าเตือน (Reminding) หรือจูงใจ (Persuading)  
 พิกทอน และบอร์เดอร์ริก (Pickton and Broderick. 2001 : 128) ได้ให้ความหมายของ    
การขายโดยใช้พนักงานขาย ไวว้่า การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการติดต่อสื� อสารโดยตรง
ระหวา่งพนกังานขายกบัผูบ้ริโภค ซึ� งพนกังานขายจะทาํหนา้ที�เป็นตวัแทนของธุรกิจเจา้ของสินคา้            
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หรือบริการในการสื�อสารขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค เพื�อการโน้มน้าว ชกัจูงใจ หรือสร้างอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซื/อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค  
 ดนัแคน (Duncan. 2008 : 88) ไดก้ล่าวว่า การขายโดยพนกังานขายเป็นรูปแบบหนึ� งของ
การสื�อสารการตลาดระหวา่งบุคคลต่อบุคคล เพื�อโนม้นา้วใหเ้กิดการตดัสินใจซื/อสินคา้ในที�สุด  

 1. ความสาํคญัของการขายโดยบุคคล 

  การขายโดยบุคล มีความสาํคญัต่อการดาํเนินงานของธุรกิจหลาย ๆ ดา้น โดยเฉพาะอยา่งยิ�ง 
เป็นตวักาํหนดมูลค่าของสินค้าและบริการซึ� งเป็นตวักลางในการแลกเปลี�ยนหรือซื/ อขาย และ

นําไปสู่รายได้ที� เป็นเครื� องวดัถึงความอยู่รอดและความสําเร็จของธุรกิจ การขายโดยบุคคล              
มีความสาํคญั ดงันี/  

  1.1 เป็นส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดที�เหมาะสมกบัการขายสินคา้หรือบริการที�มี              

ผูซื้/อนอ้ยราย แต่ซื/อเป็นจาํนวนมาก หรือเป็นสินคา้ที�มีราคาสูง ตลาดสินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้
ที�มีราคาสูงจาํนวนลูกค้าที� มุ่งหวงัมีจาํนวนน้อยและลูกค้ามุ่งหวงัแต่ละรายมีลักษณะแตกต่าง                   

เหมาะสําหรับการใช้วิธีการส่งเสริมการตลาดด้วยการขายโดยบุคคลมากกว่าการส่งเสริมการตลาด              
ด้วยวิธีอื�น เพราะลูกค้ามุ่งหวงัเหล่านี/ ต้องการการเสนอขายที�สามารถตอบสนองความต้องการ                 

ที�แตกต่างกนัไดอ้ยา่งใกลชิ้ดและเหมาะสม 

  1.2 การขายโดยบุคล เป็นการติดต่อสื�อสารสองทาง ทาํให้สามารถติดต่อสื�อสาร และ
สร้างความเขา้ใจให้กบัผูซื้/อไดดี้กว่าส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดอื�น เนื�องจากสามารถขจดั 

ขอ้สงสัยหรือโตแ้ยง้ใหข้อ้มูลเพิ�มเติมกบัลูกคา้มุ่งหวงัไดท้นัที 

  1.3 การขายโดยบุคล สามารถรับรู้ถึงความรู้สึก และปฏิกิริยาตอบสนองของลูกค้า              
ไดดี้กวา่ส่วนประสมการส่งเสริมตลาดอื�น เนื�องจากมีการเผชิญหนา้กบัลูกคา้มุ่งหวงั สามารถสังเกต

ปฏิกิริยา และความรู้สึกที�แสดงออกของลูกคา้มุ่งหวงัไดท้นัที  
 2. ลกัษณะของการขายโดยบุคคล 

  ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2557 : 47) กล่าววา่การขายโดยบุคคลมีลกัษณะ ดงัต่อนี/   

  2.1 การขายโดยบุคคลเป็นการเสนอขอ้มูลข่าวสารแก่ลูกคา้แบบตวัต่อตวั สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดดี้  

  2.2 การขายโดยบุ คคลมีความยืดหยุ่นในการปฏิ บัติงาน สามารถเปลี� ยนแปลง                     
การดาํเนินงานไดเ้พราะจะทราบถึงความตอ้งการ แรงจูงใจ และมูลเหตุของการซื/อ ตลอดจนปฏิกิริยา 

ขอ้โตแ้ยง้จากลูกคา้ต่าง ๆ  
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  2.3 การขายโดยบุคคลเป็นเครื�องมือที�ใชข้ายจริง และพนกังานขายสามารถให้บริการ

อื�น ๆ นอกเหนือจากการขายดว้ย เช่น ชกัชวน แนะนาํ แต่บริษทัอาจจะเสีย ค่าใช้จ่ายที�สูง ไม่วา่จะ

เป็นเงินเดือน เบี/ยเลี/ยง ค่าเดินทาง สวสัดิการ เป็นตน้  

 3. วธีิการขายโดยบุคคล  

  ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2557 : 48) กล่าวถึง วธีิการขายโดยบุคคล สามารถแบ่งออกได้

ดงัต่อไปนี/  

  3.1 การขายโดยการส่งพนักงานขายไปเสนอขายสินค้ายงัลูกค้า (Field Sales) คือ               

การส่งพนักงานขายของบริษัทออกไปนําเสนอสินค้าการท่องเที�ยวตามที� ลูกค้าคาดหวงัไว ้                     

โดยการขายจะเกิดขึ/นภายนอกบริษทัและเป็นการขายแบบตวัต่อตวัดว้ย  

  3.2 การขายโดยการติดต่อทางโทรศัพท์ (Telephone Sales) คือ การติดต่อลูกค้า                

ผ่านทางโทรศพัท์เพื�อการจดัแจงเรื�องการนัดลูกคา้ สอบถาม รวบรวมขอ้มูล ยืนยนัความตอ้งการ

ของลูกคา้ ติดตามผลหลงัการขาย หรือบางบริษทัอาจจะไม่สามารถจดัการเรื�องของค่าตอบแทน 

ใหก้บัพนกังานงาน ก็สามารถขายผา่นทางโทรศพัทไ์ดเ้ช่นกนั  

  3.3 การขายตามหน้าร้านของบริษทัตนเอง (Inside Sales) คือ การขายตามหน้าร้าน              

ของตัวแทนจาํหน่ายทางการท่องเที�ยว ซึ� งลูกค้าเป็นผู ้เดินทางมาติดต่อซื/ อสินค้าด้วยตัวเอง                      

จึงเป็นการขายที�เกิดขึ/นภายในบริษทั  

  3.4 การขายออนไลน์ (Online Sales) คือ การติดต่อสอบถามและการขายสินค้า                    

และบริการการท่องเที�ยวให้กับลูกค้าโดยผ่านทางเว็บไซต์หรือสื� อสังคมออนไลน์ของบริษัท                

เพื�อที�ลูกคา้สามารถซื/อสินคา้ไดทุ้กที� สะดวก และรวดเร็วมากขึ/น  

 การตลาดทางตรง 

 สมาคมการตลาดทางตรงของประเทศสหรัฐอเมริกา (Direct Marketing Association :   

DMA) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การตลาดทางตรง คือ ระบบการตลาดที�มีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนั โดยใชสื้�อ

การโฆษณาเพื�อใหเ้กิดผลการตอบสนองที�สามารถวดัไดแ้ละ/หรือเกิดธุรกรรม ณ สถานที�ต่าง ๆ ได ้

 สมาคมการตลาดท างตรงของป ระเท ศแคนาดา (Direct Marketing Association of 

Canada) ให้ความหมายว่า เป็นช่องทางในรูปแบบการโฆษณาที�องค์การธุรกิจและองค์การที�ไม่

แสวงหากาํไร ทาํการสื�อสารโดยตรงถึงลูกคา้โดยใชเ้ทคนิคการโฆษณา  

 บู น  แล ะ เค ริท ซ์  (Boone and Kurtz. 1995 : 623) ก ล่ าวว่ า  ก ารต ล าด ท างต รง  คื อ                      

การติดต่อสื�อสารโดยตรงที�นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังานขายระหวา่งผูซื้/อกบัผูข้าย 
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 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler and Armstrong. 1997 : 178) ให้ความหมายว่า 
การตลาดทางตรง เป็นการตลาดโดยใช้สื� อโฆษณาต่าง ๆ กับผู ้บริโภคโดยตรง เพื�อให้เกิด                    
การตอบสนองอยา่งใดอยา่งหนึ�ง 
 เด ร ย์ตัน  เบิ ร์ ด  (Drayton Bird. 2009 : 105) ไ ด้ เขี ย น ค ว าม ห ม า ย ไ ว้ใ น ห นั ง สื อ 
Commonsense Direct Marketing วา่การตลาดทางตรง คือ กิจกรรมการโฆษณาใด ๆ ที�สร้างหรือใช้
ความสัมพนัธ์โดยตรงระหวา่งผูข้ายและลูกคา้มุ่งหวงั หรือลูกคา้ในลกัษณะบุคคล  
 เสรี วงษ์มณฑา (2542 : 225) ให้ความหมายวา่ การตลาดเจาะตรง เป็นการตลาดที�ใช้สื�อ
โฆษณาต่าง ๆ กบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื�อให้เกิดการตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายอย่างใดอย่างหนึ� ง 
โดยใชว้ธีิการต่าง ๆ ที�นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบักลุ่มเป้าหมาย และสร้างใหเ้กิด
การตอบสนอง ในทันทีทันใด ประกอบด้วยการขายทางโทรศัพท์ จดหมายตรง แคตตาล็อก 
โทรทัศน์ วิทยุ และหนังสือพิมพ์ที� จูงใจให้ผูบ้ริโภคตอบกลับเพื�อการซื/ อ เพื�อรับของตัวอย่าง        
หรือคูปองจากสื� อไปใช้ การตลาดเจาะตรงตามความหมายใหม่ ทั/ งนี/  จะไม่รวมถึงการขาย               
โดยใชพ้นกังานขายหรือการขายแบบเคาะประตูบา้น (Door - to - Door Selling)  
 สุวีณา ดั�งโพธิสุวรรณ (2561 : 98) การตลาดทางตรง คือ การที�ผูข้ายใช้สื�อการโฆษณา
ติดต่อกบัลูกคา้หรือลูกคา้มุ่งหวงัโดยตรง และพยายามสร้างความสัมพนัธ์ในลกัษณะส่วนบุคคล
เพื�อใหเ้กิดการซื/อขายขึ/น  
 1. ความสาํคญัของการตลาดทางตรง 
  สุวีณา ดั�งโพธิสุ วรรณ (2561 : 98) อธิบาย ถึงความสํ าคัญของการตลาดทางตรง            
หลายประการดว้ยกนั ไดแ้ก่  
  ความสาํคญัต่อกิจการ  
  1. กิจการสามารถคดัเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้เนื�องจากในปัจจุบนักิจการสามารถ
จดัหาหรือซื/อรายชื�อของคนกลุ่มต่าง ๆ ที�กิจการสนใจ เช่น รายชื�อของคนในกลุ่มผูมี้รายได้สูง              
กลุ่มผูส้นใจดา้นสุขภาพ กลุ่มผูเ้ล่นกีฬาต่าง ๆ ฯลฯ  
  2. กิจการสามารถลดความเสี� ยงในการทําธุรกรรมโดยการตลาดทางตรง จะเป็น           
การทดสอบว่าลูกคา้รู้สึกต่อผลิตภณัฑ์ที�เสนอขายอย่างไร กิจการควรจะลงทุนในผลิตภณัฑ์ตวันี/
ต่อไปหรือไม่ 
  3. กิจการสามารถสร้างความเป็นส่วนตวักบัลูกคา้ดว้ยวธีิการของการตลาดทางตรง 
  4. กิจการสามารถรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้แต่ละคนอย่างต่อเนื�อง โดยใช้ขอ้มูล
จากฐานขอ้มูลลูกคา้ ทาํการติดต่อกบัลูกคา้ในโอกาสต่าง ๆ เช่น การส่งบตัรอวยพรวนัเกิดให้กบั
ลูกคา้ทุกปี เสนอสินคา้และบริการใหม่ ๆ ที�ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
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  5. กิจการสามารถควบคุมเวลา ในการเขา้หาลูกคา้ คือ กาํหนดได้ว่าจะติดต่อลูกค้า
เมื�อใด 
  6. กิจการสามารถควบคุมตน้ทุนในการดาํเนินกิจกรรมการตลาดทางตรง 
  7. กิจการสามารถวดัผลการตอบสนองของการตัดสินใจด้านต่าง ๆ ในการทํา
การตลาดทางตรง เช่น ผลการตอบสนองของลูกคา้แต่ละกลุ่ม ช่องทางการติดต่อแต่ละประเภท 
ตลอดจนช่วงเวลา และลกัษณะของขอ้ความที�ส่งไปถึงลูกคา้ 
  8. กิจการสามารถใชก้ารตลาดทางตรงช่วยเหลือคนกลาง โดยการแจง้ข่าวสารใหลู้กคา้
ทราบวา่มีสินคา้จาํหน่าย และสามารถหาซื/อไดจ้ากที�ใด 
  9. กิจการสามารถให้บริการลูกคา้ได้ดีขึ/น จากการที�การตลาดทางตรงมีฐานขอ้มูล              
ที�ทาํใหท้ราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ 
  ความสาํคญัต่อลูกคา้ 
  1. ลูกคา้จะประหยดัเวลา และค่าใชจ่้ายในการจดัซื/อ  
  2. ลูกคา้สามารถเลือกซื/อสิ� งที�ตรงกบัความตอ้งการไดจ้ากรายการผลิตภณัฑ์ที�ส่งมา              
ใหเ้ลือก 
  3. ลูกคา้สามารถสั�งซื/อใหต้นเองหรือสั�งซื/อใหผู้อื้�นได ้
  4. ลูกคา้ไม่ตอ้งรู้สึกอึดอดัใจ และเสียเวลาที�ตอ้งพดูคุยกบัพนกังานขาย 
  5. ลูกคา้บางคนจะรู้สึกอายที�ตอ้งซื/อผลิตภณัฑ์บางประเภท หรือลูกคา้บางคนอาจจะอาย 
ที�มีปัญหาการเงินตอ้งการซื/อแบบผอ่นส่ง การตลาดทางตรงจะช่วยลูกคา้เหล่านี/ได ้ 
 2. ช่องทางสาํคญัของการตลาดทางตรง  
  ดารา ทีปะปาล (2553 : 72) ช่องทางการตลาดทางตรงที�ใชส้ําหรับติดต่อสื�อสารเขา้ถึง
ลูกคา้ได ้หลายช่องทางดงัต่อไปนี/   
  2.1 การตลาดโดยใช้จดหมายตรง (Direct - mail Marketing) เป็นเครื�องมือในการสื�อสาร          
ที�ส่งทางไปรษณีย์โดยตรงและมีการระบุชื�อผูรั้บตามที�อยู่นั/ น ๆ ซึ� งรูปแบบของจดหมายตรง                
มีดว้ยกนัหลายรูปแบบ ไดแ้ก่ ไปรษณียบตัร หรือแผ่นโปสเตอร์จดหมาย แผน่พบั ใบปลิวโฆษณา            
และจุลสาร ผ่านมาการส่งเอกสารในรูปแบบของกระดาษ จะส่งผ่านทางไปรษณียแ์ต่ในปัจจุบนั      
มีรูปแบบการส่งขอ้ความ ข่าวสารเพิ�มอีก 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ โทรสาร อีเมล ์วอยซ์เมล ์ 
   2.1.1 โทรสาร (Fax Mail) เครื�องแฟกซ์หรือเครื�องโทรสาร สามารถส่งข่าวสาร 
ไปยงัผู ้รับโดยผ่านทางสายโทรศัพท์และการส่งโทรสารมีข้อได้เปรียบกว่าการส่งจดหมาย               
ทางไปรษณียคื์อ การรับส่งข่าวสารผา่นทางโทรสารสามารถทาํไดท้นัที  
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   2.1.2 อีเมล์ (E-mail : Electronic Mail) หรือจดหมายอีเล็กทรอนิกส์ ซึ� งจดหมาย 
อิเล็กทรอนิกส์เป็นการรับส่งข้อมูล ข่าวสารผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ผูใ้ช้สามารถส่งจดหมาย 
อิเล็กทรอนิกส์ถึงผูรั้บที�อยู่ภายใตอิ้นเตอร์เน็ต หรือเครือข่ายอื�นที�สามารถเชื�อมต่ออินเตอร์เน็ตได ้  
ทั�วโลกไดเ้กือบทนัทีทนัใด  
   2.1.3 วอยซ์เมล์  (Voice Mail) หรือจดหมายเสียง เป็นระบบการรับและเก็บ
ขอ้ความข่าวสารดว้ยปากเปล่า ตามหมายเลขโทรศพัท์ที�กาํหนดที�ผูรั้บมาเช่าไว ้ซึ� งบริษทัโทรศพัท์
ขายบริการรูปแบบนี/แทนการใชเ้ครื�องตอบรับ  
  2.2 การตลาดโดยใช้แคตตาล็อก (Catalog Marketing) เป็ นการส่ งแคตตาล็อก 
ผลิตภณัฑ์ทางไปรษณียต์ามที�พกัของกลุ่มลูกคา้ที�ไดรั้บการคดัเลือกแลว้วา่มีโอกาสเป็นไปไดที้�จะ
สั�งผลิตภณัฑ์ แต่ในบางครั/ งแคตตาล็อกก็วางไวใ้ห้ลูกคา้สามารถหยิบเองได ้แคตตาล็อกบางส่วน       
มาจากห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ เช่น เทสโก้โลตัส บิ�กซีซุปเปอร์เซ็นเตอร์        
แม็คโคร เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ที�เสนอขายผ่านแคตตาล็อก มีทั/งผลิตภณัฑ์เพื�อการบริโภคที�ลดราคา  
เป็นพิเศษ เช่น เครื�องครัว เครื�องใชไ้ฟฟ้าเครื�องมือเครื�องใชเ้ป็นตน้ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง
แคตตาล็อก ผ่านเครื� องคอมพิวเตอร์ที� เรียกว่า แคตตาล็อกอิเล็กทรอนิกส์ ซึ� งเป็นแคตตาล็อก           
บนเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ที�เปิดโอกาสใหลู้กคา้ทั�วโลกสามารถสั�งซื/อผลิตภณัฑไ์ด ้
  2.3 การตลาดโดยใช้โทรศพัท์ (Telemarketing) คือ การใช้โทรศพัท์เพื�อนาํเสนอขาย 
ผลิตภณัฑ์โดยตรงแก่ผูบ้ริโภค ซึ� งเป็นเครื�องมือที�ใช้ในการสื�อสารที�สําคญัของการตลาดทางตรง 
กล่าวคือ เจา้ของธุรกิจจะใช้วิธีการโทรออก (Outbound) เพื�อเสนอขายผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูบ้ริโภค 
และไดรั้บโทรศพัทเ์ขา้มา (Inbound) จากลูกคา้เพื�อสั�งผลิตภณัฑ์ที�เกิดจากการโฆษณาทางจดหมายตรง 
แคตตาล็อกโทรทศัน์ หรือวทิย ุ 
  2.4 การตลาดโดยใช้โทรทศัน์และสื�ออื�น ๆ เพื�อตอบสนองโดยตรง (Television and 
Other Media Direct - response Marketing) การดาํเนินงานการตลาดโดยใช้โทรทัศน์ในการนําเสนอ                      
ขายผลิตภณัฑโ์ดยตรงใหแ้ก่ลูกคา้สามารถทาํได ้3 วธีิดงันี/  (Kotler. 1997 : 68)  
   2.4.1 การโฆษณาเพื�อให้ผูบ้ริโภคตอบสนองโดยตรง (Direct - response Advertising) 
เป็นการใช้สปอตโฆษณาทางโทรทัศน์ ประมาณ 60 - 120 วินาที เพื�ออธิบายและเพื�อบรรยาย
ลักษณะของผลิตภัณฑ์พร้อมเชิญชวนให้ลูกค้าซื/ อผลิตภัณฑ์ตามหมายเลขโทรศพัท์ที�ปรากฏ                
บนหนา้จอโทรทศัน์  
   2.4.2 การตลาดโดยใช้โทรทศัน์ช่องทางใดช่องทางหนึ� งจดัโปรแกรมขายผลิตภณัฑ์
และบริการอย่างเดียวเพื�อให้ผูบ้ริโภคเลือกซื/อที�บ้าน (At - home Shopping Channels) วิธีนี/ จะใช้
โทรทศัน์เป็นเครื�องมือในการดาํเนินงานการตลาดทางตรงกล่าว คือการจดัโปรแกรมทางโทรทศัน์
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เพื�อขายผลิตภณัฑ์และบริการโดยเฉพาะตลอด 24 ชั�วโมง ซึ� งในรายการจะมีพิธีกรดาํเนินรายการ
นาํเสนอผลิตภณัฑ์และบริการ พร้อมทั/งมีส่วนลดพิเศษ ผูซื้/อจากทางบา้นสามารถเลือกซื/อที�บา้น
และโทรศพัท ์ซื/อโดยรายการสั�งซื/อจะถูกบนัทึกไวใ้นเครื�องคอมพิวเตอร์ปลายทางและการส่งมอบ
ผลิตภณัฑจ์ะดาํเนินการภายใน 24 ชั�วโมง  
   2.4.3 การตลาดโดยใช้วิธีวิดีโอเท็กซ์ (Videotext) วิธีนี/ จะใช้การโฆษณาผ่านช่อง
โทรทัศน์ ซึ� งวิ ธี วิ ดี โอ เท็ ก ซ์ จะเป็ น ก ารเรียก ข้อมู ล ใน ธน าค ารข้อมู ลข องผู ้ข ายที� เก็ บ ไว ้                             
ในเครื� องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โทรศัพท์บ้านที� มีระบบเชื�อมโยงกับธนาคารข้อมูล (Databank)       
เพื�อให้ข้อมูลโฆษณามาปรากฏบนหน้าจอโทรทัศน์ที�บ้านหรือหน้าจอเครื� องคอมพิวเตอร์                
ในรูปแบบของแคตตาล็อก ผลิตภณัฑ ์หรือขอ้เสนอต่าง ๆ ที�ผูป้ระกอบการผลิต ผูค้า้ปลีก ธนาคาร องคก์ร 
การท่องเที�ยว และอื�น ๆ จดัทาํไว ้เพื�อเสนอขายผูซื้/ อให้สามารถเลือกซื/ อผลิตภณัฑ์ได้ตามต้องการ                 
โดยไม่ต้องเสียเวลาไปซื/ อด้วยตนเอง ซึ� งวิธีการนี/ บางครั/ งเรียกว่า การจ่ายตลาดทางไกลผ่าน                
เครื�องอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Teleshopping)  
  2.5 การตลาดโดยใช้เครื�องจกัรเพื�อการสั�งซื/ อ (Kiosk Marketing) เป็นการออกแบบ 
เครื�องจกัรเพื�อใชเ้ป็นเครื�องมือสาํหรับช่วยเสนอขายผลิตภณัฑ ์เช่น บริษทัเสื/อผา้แห่งหนึ�ง ไดจ้ดัวาง
เครื�องจกัรเพื�อการสั�งซื/อโดยลูกคา้สามารถเลือกลกัษณะของเสื/อผา้ที�ตอ้งการได ้เช่น เสื/อเชิ/ตแขน
ยาวขาว เสื/ อยืดพร้อมทั/ งแจง้สีและขนาดด้วย จากนั/ นเครื� องจกัรจะประมวลผลและแสดงภาพ 
ผลิตภณัฑ์บนหนา้จอ หากรูปแบบเสื/อผา้ที�ลูกคา้ไม่มีจาํหน่าย ลูกคา้สามารถโทรศพัทไ์ปตามหมายเลข
ที�ให้ไวพ้ร้อมทั/งแจง้หมายเลขบตัรเครดิต และสถานที�ในการจดัสั�งผลิตภณัฑ ์จากนั/นลูกคา้สามารถ
รอรับผลิตภณัฑที์�จะจดัส่งไปใหใ้นภายหลงั  
  2.6 การตลาดผ่านท างเครื� องคอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์  (Online Marketing)                 
เป็นการตลาดทางตรงที�เขา้ถึงลูกคา้ผา่นเครื�องคอมพิวเตอร์ หรือโดยทั�วไปเรียกวา่ระบบออนไลน์ 
 3. จุดเด่นของการตลาดทางตรง  
  กมล ชยัวฒัน์ (2551 : 32) การตลาดทางตรงนั/นมีจุดเด่นหลายประการ ดงัต่อไปนี/    
  3.1 การเขา้ถึงที�สามารถเลือกได ้การตลาดทางตรงเปิดโอกาสให้ผูโ้ฆษณาสามารถ                 
ที�จะเลือกหรือเข้าถึงบุคคลตามต้องการและลดการครอบคลุมที� สูญเปล่า ซึ� งการครอบคลุม                  
จาํนวนมาก อาจใชก้ารโฆษณาผา่นสื�อโทรทศัน์บิลบอร์ด โดยการโฆษณาดงักล่าวอาจเป็นการครอบคลุม
ที�สูญเปล่า ในขณะที�ลูกคา้มีความสนใจที�อาจตรงกบัผลิตภณัฑห์รือบริการที�ตอ้งการจาํหน่าย  
  3.2 ความสามารถในการแบ่งส่วน นกัการตลาดสามารถซื/อขอ้มูลของผูที้�มีพฤติกรรม               
การซื/อผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เช่น ผูซื้/อรถจกัรยานยนต ์รถยนตห์รืออื�น ๆ ซึ� งสามารถใชใ้นการแบ่งส่วนได ้
ทั/งตามขอ้มูลเชิงภูมิศาสตร์ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์หนา้ที�การงาน เป็นตน้  
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  3.3 ความถี�  สามารถเลือกระดับความถี� ได้ตามต้องการซึ� งขึ/ นกับสื� อที� ใช้ เช่น                 
การโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์ โดยนักการตลาดสามารถซื/อเวลาเพื�อใช้โฆษณาได้ตามต้องการ              
เพื�อเพิ�มความถี�  
  3.4 ความยืดหยุ่น  การตลาดทางตรงสามารถออกแบบ สร้างสรรค์ผลงานได้
หลากหลายรูปแบบ เช่น การให้รายละเอียดผลิตภณัฑ์และบริการไปกับจดหมายเพื�อให้ข้อมูล
เพิ�มเติมกบัลูกคา้  
  3.5 ระยะเวลา การใช้สื�ออื�นที�นอกเหนือจากการตลาดทางตรงจะใชเ้วลาในการวางแผน 
และการปิดโฆษณาล่วงหนา้ แต่การโฆษณาที�ตอ้งมีการตอบสนองโดยตรงนั/นจะใชเ้วลาสั/นกวา่มาก  
  3.6 การระบุข้อมูลส่วนบุคคล ในสื�ออื�นไม่สามารถส่งขอ้ความเป็นการส่วนตวัได้
เช่นเดียวกบัการตลาดทางตรง ซึ� งในบางครั/ งอาจมีการระบุชื�อของกลุ่มเป้าหมายโดยตรงในจดหมาย 
 สรุปได้ว่า แนวคิดเกี�ยวกับการสื� อสารการตลาดอันประกอบไปด้วย การโฆษณา                
การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และการตลาดทางตรง เป็นเครื�องมือ    
ในการช่วยให้ผูป้ระกอบการสถานีวิทยุธุรกิจขนาดเล็กในจังหวดัจนัทบุรีสามารถคิดกลยุทธ์         
และวางแผนในการทาํธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีความน่าสนใจมากยิ�งขึ/นโดยเฉพาะในปัจจุบนั  
ที�มีการทาํการสื�อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการดึงดูด
ความสนใจให้เกิดความชอบในสินค้าหรือบริการ เพื�อเพิ�มกลุ่มลูกค้าใหม่พร้อมทั/ งรักษาฐาน                   
กลุ่มลูกคา้เก่าใหเ้กิดความภกัดีต่อสถานีวทิยธุุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัจนัทบุรี การสื�อสารการตลาด
ออนไลน์จึงเป็นตวัแปรที�มีความสําคญัที�ผูว้ิจยันํามาใช้ในการศึกษาเรื� องการสื� อสารการตลาด
ออนไลน์ของผูป้ระกอบการสถานีวทิยธุุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง  
 เอกรัตน์ ลตวรรณ (2550) ได้ศึกษาเรื� อง การใช้การสื�อสารการตลาดแบบผสมผสาน              

ในการตลาดเพื�อโลกสีเขียวของเดอะบอดี/ ช็อป ผลการศึกษาพบว่า การขายโดยพนักงานขาย       

หรือการขายโดยบุคคลเป็นเครื�องมือการสื�อสารที�มีความสําคญัสําหรับธุรกิจที�ต้องมีการสร้าง

ความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้ เนื�องจากพนกังานขายถือเป็นตวัแทนของบริษทัในการทาํหน้าที�สื�อสาร

ให้เห็นถึงนโยบายหลกั คือ บริการที�รวดเร็ว มีประสิทธิภาพแม่นยาํ และเป็นมิตร ซึ� งพนกังานขาย

จะทาํหน้าที�ขายค่านิยมของบริษทัต่อลูกคา้โดยเป็นผูแ้นะนาํสินคา้และบริการให้ลูกคา้รู้จกัสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า และจัดหาข้อมูลให้ความความช่วยเหลือทางด้านเทคนิคต่าง ๆ 

ตลอดจนวธีิการใชผ้ลิตภณัฑ ์
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 รติวลัย ์วฒันสิน (2555) ไดศึ้กษาเรื�อง การส่งเสริมการขายที�มีประสิทธิภาพในธุรกิจคา้
ปลีกสมยัใหม่: มุมมองของผูบ้ริโภคและผูบ้ริหาร พบว่า การลดราคาและแถมสินคา้แบบเดียวกนั
เป็นการส่งเสริมการขายที�ทั/ งผูบ้ริโภคและผูบ้ริหารธุรกิจมีความพึงพอใจในระดับสูงสุด โดยที�    
การลดราคาเป็นวิธีการที�เขา้ง่าย ชดัเจนไม่ซับซ้อน คุณค่าของการลดราคาจะสัมพนัธ์กบัคุณภาพ
และจาํนวนเงินของการลดราคา ยิ�งไดส่้วนลดสูง ยิ�งมีคุณค่ามากขึ/น ดงันั/นการลดราคาสินคา้ใหม่
หรือสินค้าคุณภาพระดับเดียวกัน จะทําให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจมาก ส่วนการแถมสินค้า                
อย่างเดียวกนั โดยเฉพาะซื/อ 1 แถม 1 ถือว่าเป็นการให้ส่วนลดที�สูงมาก ลูกคา้ตดัสินใจซื/อไดเ้ร็ว               
ซึ� งการส่งเสริมการตลาดเป็นกิจกรรมสําคญัที�จะติดต่อสื�อสารกบัลูกคา้ที�คาดหวงั เพื�อแจง้ข่าวสาร 
เพื�อจูงใจให้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจซื/อ เพื�อสร้างทศันคติและภาพพจน์ที�ดี ให้เกิดขึ/นกบั
ธุรกิจและบริการของธุรกิจ 
 ชวลัรัตน์ ทองช่วย และบาํรุง ศรีนวลปาน (2556) ไดศึ้กษาเรื�อง กลยุทธ์การใชสื้�อโฆษณา
บนสื�ออินเทอร์เน็ตประเภทเวบ็ไซตข์องธุรกิจที�มีผลต่อการรับขอ้มูลของกลุ่มเป้าหมาย เป็นการวจิยั 

เชิงปริมาณ มีว ัตถุประสงค์ 1) เพื� อศึกษาถึงกลยุทธ์การใช้สื� อโฆษณ าบนสื� ออินเทอร์เน็ต                      
2) เพื�อศึกษาถึงปัจจยัที�ส่งผลให้ธุรกิจเกิดความนิยมใชสื้�อโฆษณาบนสื�ออินเทอร์เน็ต 3) เพื�อศึกษา

ถึงสินคา้ที�มีความเหมาะสมสําหรับการโฆษณาบนสื�ออินเทอร์เน็ต และ 4) เพื�อศึกษาถึงพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคที�มีความชอบในเว็บไซต์ประเภทต่าง ๆ ผลการวิจยัพบว่า ด้านกลยุทธ์การใช้สื� อ
โฆษณาบนสื� ออินเทอร์เน็ต มี 2 กลยุทธ์ที�อยู่ในระดับมาก คือ (1) มีภาพที�สวยงาม ชัดเจน                         

(2) มีข้อความที�น่าสนใจ และด้านปัจจัยที� ส่งผลให้ธุรกิจนิยมใช้โฆษณาบนสื� ออินเทอร์เน็ต                      

ที�อยู่ในระดบัมาก มีอยู่ 4 ปัจจยั คือ (1) เพื�อตอ้งการนาํเสนอตวัสินคา้ให้เห็นทุกแง่มุม ในขณะที�
โฆษณาผ่านสื�อสิ� งพิมพ์ธรรมดามิอาจกระทาํได้ (2) ผูบ้ริโภคยุคใหม่มีแนวทางในการแสวงหา

ข้อมูลเพื�อการตัดสินใจมากขึ/ น (3) พฤติกรรมการใช้สื� อของผู ้บริโภคยุคใหม่ เปลี�ยนแปลง                   
ไปจากอดีต และ (4) สินคา้ใหม่ ๆ มีวงจรชีวิตที�สั/นอนัเนื�องมาจากในตลาดมีสินคา้ประเภทเดียวกนั

อยูห่ลากหลาย 3) ดา้นสินคา้ที�มีความเหมาะสมสาํหรับโฆษณาในสื�ออินเทอร์เน็ตที�อยูใ่นระดบัมาก 

มี 4  ประเภท คือ (1) สินคา้จาํพวกซอฟต์แวร์ (2) สินคา้ประเภทหนงัสือ (3) สินคา้ประเภทบริการ 
เช่น โรงแรม สถานที�ท่องเที�ยว และ (4) สินคา้ประเภทเครื�องแต่งกาย 4) ดา้นความชอบใช้บริการ    

ในเวบ็ไซต์ กลุ่มเป้าหมาย ชอบบริการจาํพวกโปรแกรมสําหรับสนทนามากที�สุด และความชอบ            
ใชเ้วบ็ไซตท์างดา้นบริการคน้หาขอ้มูลในระดบัมาก  

 ชนกพล ชัยรัตนศักดิ� ดา (2557) ได้ศึกษาเรื� อง ประสิทธิภาพของสื� อประชาสัมพันธ์                    

การท่องเที�ยวในประเทศไทย.พบว่า ส่วนใหญ่นักท่องเที�ยวได้รับข่าวสารข้อมูลที� เป็นจริง                     
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ด้าน การท่ องเที� ยวและได้ตัดสิ นใจเดินท างม าท่ องเที� ยว และพ บ ว่าการป ระชาสัม พัน ธ์                      

ดา้นการท่องเที�ยวผา่นสื�อสารมวลชนเป็นการสร้างรายไดข้องคนในชุมชน ซึ� งการส่งเสริมคุณภาพ

ชีวิตของประชาชน สื� อมวลชนเป็นผู ้เสนอความช่วยเหลือแก่สังคมผ่านการให้บริการสังคม               
และชุมชน เป็นการส่งเสริมศิลปะและวฒันธรรมอนัเป็นทรัพยากรการท่องเที�ยวที�สาํคญั เป็นอาชีพ

นาํมาซึ� งรายได ้

 ณฐมน แก้วพิทูล (2557) ได้ศึกษาเรื� อง รูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่มผูฟั้ง รูปแบบ             
การสื�อสารการตลาดผา่นช่องทางสื�อใหม่ของสถานีวทิยุชุมชนเชิงพาณิชย ์และศึกษาความเกี�ยวขอ้ง
หรือเชื�อมโยงของรูปแบบการดาํเนินชีวติและการสื�อสารการตลาดผา่นช่องทางสื�อใหม่ โดยผูศึ้กษา
เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการสนทนากลุ่มของกลุ่มผูฟั้ง วยัทาํงาน และนกัเรียนการสัมภาษณ์เชิงลึก
ของกลุ่มเจา้ของสถานี ของวิทยุชุมชนเชิงพาณิชยที์�ใช้การสื�อสารการตลาด ผ่านช่องทางสื�อใหม่ 
พบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่เขา้ร่วมกิจกรรมทางสังคม ผลการศึกษาดา้นความสนใจ พบวา่ ดา้นครอบครัว 
สภาพครอบครัวเป็นครอบครัวเดี�ยว ดา้นงานเป็นงานประจาํที�มีเวลาเขา้ออกที�แน่นอน ดา้นอาหาร
นิยมทานอาหารที�บ้าน สื� อที�นิยมใช้มากที�สุด คือ สื� อใหม่ (เฟสบุ๊ค, ไลน์, เว็บไซด์) และสรุป
ความสําเร็จของกลุ่มตวัอยา่งมุ่งที�เรื�องงานเป็นหลกั เจา้ของสถานีมีการใชสื้�อสารการตลาด 5 ประเภท 
คือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การสนบัสนุนทางการตลาดและกิจกรรม
ทางการตลาด การโฆษณา โดยโฆษณาผา่นสื�อเฟสบุ๊ค สื�อเวบ็ไซด์และสื�อสิ�งพิมพเ์พื�อสร้างให้เกิด
การจดจําและการกระตุ้นให้ผู ้ฟังเกิดการตัดสินใจเลือกฟังสถานีวิทยุ การส่งเสริมการขาย                     
โดยส่วนใหญ่จะเนน้กิจกรรมที�สร้างการมีส่วนร่วมระหวา่ง คนฟังกบัสถานีวิทยุ ผ่านทางเวบ็ไซต์
และเฟสบุ๊คของผูฟั้ง และกระตุน้ให้มีคนฟังรายการทางสถานีเพิ�มมากขึ/ น การประชาสัมพนัธ์               
เนน้ข่าวสารต่าง ๆ เกี�ยวกบัการบาํเพญ็สาธารณประโยชน์เพื�อสังคม โดยจะประชาสัมพนัธ์ผา่นเวบ็ไซต ์
เฟสบุ๊คของสถานี และหนังสือพิมพ์ เพื�อสร้างภาพลักษณ์ที�ดีให้กับสถานีวิทยุ การสนับสนุน                  
ทางการตลาด เน้นกิจกรรมการโปรโมทคลื�น รูปแบบของรายการ นกัจดัรายการและเจา้ของสถานี 
โดยทางสถานีจะส่งนักจดัรายการไปช่วยเป็นพิธีกร การสนับสนุนเงินรางวลัและสิ� งของให้กับ
บริษทั ห้างร้าน และหน่วยงานต่าง ๆ กิจกรรมทางการตลาด เน้นการเปิดตวัสถานีให้เป็นที�รู้จกั              
แก่คนหมู่มาก สร้างการรับรู้ สร้างความสนใจใหก้ลุ่มเป้าหมาย 
 รุ่งทิวา ดุลยะสิทธิ�  (2558) ได้ศึกษาเรื� องเครื� องมือการสื� อสารทางการตลาดที�มีผลต่อ               
การตัดสินใจซื/ อระบบหล่อลื�นอัตโนมัติยี�ห้อ LUBE ของกลุ่มบริษัทผู ้ผลิตชิ/นส่วนรถยนต ์
กรณีศึกษาบริษทั A ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี เพื�อใช้เป็นแนวทางในการวางแผน
พฒันาดา้นการตลาดและการขายรวมถึงรับรู้ขอ้มูลจากเครื�องมือการสื�อสารทางการตลาดที�มีผลต่อ
การตัดสินใจซื/ อสินค้าจากลูกค้า ผลการศึกษาพบว่า ระดับความของพนักงานกลุ่มตัวอย่าง       
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ภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานอยู่ในระดบัมาก ( X  = 3.58,             
S.D. = 0.400) รองลงมาคือ การขายโดยพนักงานขายอยู่ในระดับมาก ( X = 3.740)  และลําดับ
สุดท้ายคือการตลาดทางตรงแต่ก็อยู่ในระดับมาก ( X = 3.466) การทดสอบ สมมติฐานระหว่าง               
ตวัแปรอิสระและตัวแปรตาม พบว่า มีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดับสูง ซึ� งใช้สถิติ Pearson 
Correlation ในการทดสอบที�ระดับนัยสําคัญ .05 พบว่า เครื� องมือการสื� อสารทางการตลาด              
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื/อระบบหล่อลื�นอตัโนมติัและเครื�องมือการสื�อสารทางการตลาด 
ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซื/อระบบหล่อลื�น อตัโนมติัทุกดา้น ขอ้เสนอแนะในภาพรวม องคก์รควรจะ
รักษามาตรฐานในการประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเนื�องและคิดคน้รูปแบบใหม่ ๆ เพื�อรักษาลูกคา้ไว้
อยา่งย ั�งยืน และควรมีการเขา้ร่วมกบักิจกรรมต่าง ๆ ที�ลูกคา้จดั เช่น กิจกรรมช่วยเหลือสังคมต่าง ๆ 
หรือการนดัสังสรรคก์บัลูกคา้ก็อาจจะเป็นอีกปัจจยัหนึ�งที�ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซื/อง่ายขึ/น 
 ชนุตพร ศิริผล (2560) ไดศึ้กษาเรื�อง การสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที�ส่งผลต่อ
คุณค่าตราสินค้าของคลินิกเสริมความงามระดับชาติในจังหวดันครราชสีมา ประชากรที�ใช ้              
ในการศึกษา คือ ลูกคา้ที�ใช้บริการคลินิกเสริมความงามระดบัชาติในจงัหวดันครราชสีมา จาํนวน 
396 คน ผลการศึกษาพบว่าการสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ในด้านการขายโดยพนักงานขาย 
ด้านการโฆษณา และด้านการส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อการสร้างคุณค่าในตราสินคา้ของคลินิก 
เสริมความงามและระดบัชาติในจงัหวดันครราชสีมาอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .01 ในขณะที�
ดา้นการสื�อสารแบบปากต่อปาก และดา้นการตลาดทางตรงไม่ส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ของคลินิก
เสริมความงามระดับชาติในจงัหวดันครราชสีมา ในภาพรวมตวัแปลการสื�อสารทางการตลาด                  
แบบบูรณาการที�นํามาใช้ในการศึกษานี/ สามารถพยากรณ์คุณค่าตราสินค้าได้ร้อยละ 50.40                      
ซึ� งผลการศึกษาผู ้บริหารคลินิกเสริมความงามควรมีการเพิ�มช่องทางในการขายให้มีความ
หลากหลายมากยิ�งขึ/น การจดัการส่งเสริมการขายที�เหมาะสม รวมถึงการสร้างกลยทุธ์ทางการตลาด
ที�มุ่งเน้นให้ความสําคัญกับลูกค้า ก็จะเป็นส่วนหนึ� งที�จะช่วยเพิ�มการสร้างคุณค่าในตราสินค้า                 
ของคลินิกเสริมความงามระดบัชาติใหสู้งขึ/น 
 ภูริพฒัน์ แกว้ตาธนวฒันา (2561) ไดศึ้กษาเรื�อง การใชสื้�อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาด
ของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเที�ยวในกลุ่มจงัหวดัชายทะเลภาคตะวนัออก มีวตัถุประสงค ์                  
เพื�อศึกษา การใชสื้�อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาดของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเที�ยว โดยศึกษา
การใชสื้�อออนไลน์ส่งเสริมการตลาดผา่นเครื�องมือการสื�อสารการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา     
การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และการตลาดทางตรง โดยใช้สื�อออนไลน์
เพื�อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสะดวก ทาํให้เกิดการรับรู้ขอ้มูล การให้บริการของธุรกิจอุตสาหกรรม
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การท่องเที�ยวในกลุ่มจงัหวดัชายทะเลภาคตะวนัออก ด้วยวิธีการการวิจยัผสมระหว่างการวิจยั                 
เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยการวิจยัเชิงปริมาณ ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มธุรกิจ
อุตสาหกรรมการท่องเที�ยว 4 จงัหวดั คือ จงัหวดัชลบุรี จงัหวดัระยอง และจงัหวดัตราด จาํนวน         
400 ตัวอย่าง และการวิจัยเชิงคุณ ภาพจากการสัมภาษณ์  ผู ้บ ริหารของธุรกิจอุตสาหกรรม                          
การท่องเที�ยวที� มีบทบาทหน้าที� รับผิดชอบเกี�ยวกับการใช้สื� อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาด 
ผลการวิจยัพบว่า การใช้สื�อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาด ของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเที�ยว              
ในกลุ่มจังหวดัชายทะเลภาคตะวนัออก โดยรวมอยู่ในระดับมากที� สุด มีค่าเฉลี�ยเท่ากับ 4.35                      
ซึ� งการส่งเสริมการตลาดเป็นกิจกรรมสําคญัที�จะติดต่อสื�อสารกบัลูกคา้ที�คาดหวงัเพื�อแจง้ข่าวสาร 
จูงใจให้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจซื/อ เพื�อสร้างทศันคติ และภาพพจน์ที�ดีให้เกิดขึ/นกบัธุรกิจ
และบริการของธุรกิจในอุตสาหกรรมการท่องเที�ยว เมื�อพิจารณารายละเอียดการใช้สื� อออนไลน์
พบวา่เครือข่ายออนไลน์ที�มีการเชื�อมโยงกิจกรรมสื�อสารการตลาดไวใ้นเวบ็ไซตห์ลกัของธุรกิจเพื�อ
อาํนวยความสะดวกใหก้บัผูใ้ชบ้ริการทางเวบ็ไซต ์และการให้บริการขอ้มูลของธุรกิจต่อผูใ้ชบ้ริการ
ผา่นสื�อเวบ็ไซตจ์ากเจา้หน้าที�ผา่นช่องทางออนไลน์ มีผลต่อยอดขายที�สูงขึ/นของธุรกิจ และการใช้
บตัรสมาชิก เพื�อสิทธิพิเศษเมื�อลูกคา้ตอ้งการใช้บริการของธุรกิจผ่านเวบ็ไซต์ และมีการให้ลูกคา้
สมคัรเป็นสมาชิกของธุรกิจผา่นทางเวบ็ไซต ์ เพื�อรับขอ้มูลข่าวสารอยูใ่นระดบัมากที�สุด และหวัขอ้
การมีของแถมเมื�อลูกคา้ใช้บริการต่าง ๆ ตามที�ธุรกิจกาํหนด ผ่านเวบ็ไซต์ของธุรกิจ และเดินทาง              
มารับดว้ยตนเอง อยูใ่นระดบัมาก ซึ� งมีผลใหลู้กคา้มีความเกิดความรู้สึกพิเศษกบัธุรกิจ และยงัพบวา่        
ตวัแปรลักษณะธุรกิจกับการใช้สื� อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาดของธุรกิจในอุตสาหกรรม                  
การท่องเที�ยวในกลุ่มจงัหวดัชายทะเลภาคตะวนัออก โดยประเภทธุรกิจ ลกัษณะการจดทะเบียน 
และขนาดธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบัการใชสื้�อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาดของธุรกิจอุตสาหกรรม
การท่องเที�ยวในกลุ่มจงัหวดัชายทะเลภาคตะวนัออก ทุกดา้นอยา่งมีนยัสาํคญั 
 จเร เถื�อนพวงแก้ว (2563) ได้วิจัยเรื� อง การใช้สื� อออนไลน์เพื�อการตลาดของธุรกิจ
อุตสาหกรรมการท่องเที�ยวในจงัหวดัจนัทบุรี เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ กลุ่มตวัอยา่งที�ใช้ในการวิจยั 
ไดแ้ก่ ธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเที�ยวในจงัหวดัจนัทบุรี ประกอบดว้ย 1) ธุรกิจนาํเที�ยว 2) ธุรกิจ   
ที�พกัแรม 3) ธุรกิจอาหารและเครื�องดื�ม 4) ธุรกิจจาํหน่ายสินคา้และของที�ระลึก 5) ธุรกิจคมนาคม
ขนส่ง และ 6) ธุรกิจนันทนาการ จาํนวน 400 คน  ผลการวิจัยพบว่า การใช้สื� อออนไลน์เพื�อ
การตลาดของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเที�ยวในจงัหวดัจนัทบุรี มี 5 ดา้น คือ ดา้นการโฆษณาออนไลน์ 
ด้านการประชาสัมพันธ์ออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการขายออนไลน์ ด้านการขายโดยบุคคล
ออนไลน์ และด้านการตลาดทางตรงออนไลน์ โดยภาพรวมและรายด้านทุกด้าน อยู่ในระดับ        
มากที�สุด โดยด้านการประชาสัมพนัธ์ออนไลน์มีค่าเฉลี�ยสูงสุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
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ลักษณะของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเที�ยวกับการใช้สื� อออนไลน์เพื�อส่งเสริมการตลาด                  
มีความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ .05 แนวทางการใช้สื� อออนไลน์                  
เพื�อการตลาด ควรประยุกตใ์ชสื้�อออนไลน์ที�เหมาะสมและหลากหลาย มีการบริหารจดัการร่วมกนั
อยา่งเป็นระบบ กาํหนดแนวปฏิบติัที�ดี เนน้สื�อสารเนื/อหาทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความสนใจ     
และพฤติกรรมการใช้สื�อออนไลน์ของกลุ่มเป้าหมาย มีการตรวจสอบและควบคุมการใช้สื�อออนไลน์ 
และสร้างวฒันธรรมองคก์รที�เอื/อต่อการใชง้านสื�อออนไลน์ 
 จุฑามาศ อินจนัทร์ (2563) ไดว้ิจยัเรื�อง การใชว้ิทยุธุรกิจขนาดเล็กเพื�อส่งเสริมการตลาด
ของผูป้ระกอบสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัจนัทบุรี การวิจยันี/ มีวตัถุประสงค์เพื�อ
ศึกษาถึงการใช้วิทยุธุรกิจขนาดเล็กเพื�อส่งเสริมการตลาด ของผูป้ระกอบการสินค้าหนึ� งตาํบล                   
หนึ� งผลิตภัณฑ์ในจังหวัดจันทบุรี ผ่านเครื� องมือทางการตลาด 3 ด้าน คือ ด้านการโฆษณา                     
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยบุคคล และดา้นการตลาดทางตรง 
โดยใช้สื� อวิทยุธุรกิจขนาดเล็กเพื�อให้เข้าถึงผูบ้ริโภคได้อย่างสะดวก ทาํให้เกิดการรับรู้ข้อมูล
เกี�ยวกบัสินคา้หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ ์และการให้บริการต่าง ๆ อนันาํไปสู่แนวทางในการพฒันา 
การสื� อสารการตลาดของผู ้ประกอบการสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ ในจังหวดัจันทบุรี                     
ในอนาคต โดยการวิจยัเชิงปริมาณ ทาํการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผูผ้ลิตสินค้าหนึ� งตาํบล               
หนึ� งผลิตภณัฑ์ ทั/ง 10 อาํเภอ ในจงัหวดัจนัทบุรี โดยใช้แบบสอบถามการใช้วิทยุธุรกิจ ขนาดเล็ก
เพื�อส่งเสริมการตลาดของผูป้ระกอบการสินค้าหนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภัณฑ์ในจังหวดัจนัทบุรี                      
กบักลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 ชุด ผลการวิจยัพบว่า 1) ผูป้ระกอบการใช้วิทยุธุรกิจขนาดเล็กเพื�อ
ส่งเสริมการตลาดของสินคา้ หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัจนัทบุรี โดยภาพรวมมากที�สุด               
2) ขอ้มูลส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุการศึกษาแตกต่างกนัใชว้ทิยธุุรกิจขนาดเล็กเพื�อส่งเสริมการตลาด
สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ ในจงัหวดัจนัทบุรี แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05                                   
3) ผูป้ระกอบการสินคา้หนึ�ง ฝ่ายหนึ�งผลิตภณัฑ์ที�มีประเภทสินคา้ ขนาดธุรกิจ และการจดทะเบียน
แตกต่างกนัใชว้ทิยุธุรกิจขนาดเล็กเพื�อส่งเสริมการตลาดสินคา้หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดั
จนัทบุรี แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัที�ระดบั .05 โดยมีขอ้เสนอแนะให้ผูป้ระกอบการสินคา้หนึ� ง
ตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัจนัทบุรี ควรใชสื้�อสังคมออนไลน์ เพราะสะดวกรวดเร็วและมีราคา
ถูก สามารถผลิตขอ้มูลข่าวสารตอบสนองพฤติกรรมและการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดดี้ 

 
 


