
 
 

บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษารูปแบบการโฆษณาแฝงในโทรทัศน์ดาวเทียม : กรณีศึกษารายการเพลงติด

ดาว ชํอง FAN TV ของบริษัท จีเอ็ม เอ็ม แกรมมี่ จํากัด (มหาชน) มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข๎องใช๎เป็นกรอบในการศึกษา ซ่ึงผ๎ูวิจัยแบํงออกเป็น 3 กลํุม ดังนี้ 
 2.1  แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝง 

  2.1.1 แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝง 
  2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการแฝงโฆษณา 
  2.1.3 แนวคิดเกี่ยวกับการโฆษณาแฝงในละครโทรทัศน ์

 2.2  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสาร 
  2.2.1  ทฤษฎีการส่ือสารเพื่อโน๎มน๎าวใจ 
  2.2.2 แนวคิดเกี่ยวกับประเภทและรูปแบบรายการโทรทัศน์ 
 2.3  ทฤษฎี และแนวคิดในการวิเคราะห์สาร และผลที่ได๎จากการส่ือสาร 

2.3.1 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจของผ๎ูซ้ือ 
2.3.2 ทฤษฎีและแนวคิดเรื่องการรับรู ๎
2.3.3 แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคต ิ

 2.4  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
 
2.1   แนวคิด เกี่ยวกับโฆษณาแฝง 
        2.1.1  แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝง 
 ความหมายของการโฆษณาแฝง  นักวิชาการได๎ให๎คํานิยามเกี่ยวกับแนวคิดของการ
โฆษณาแฝงในรายการโทรทัศน์ไว๎ดังนี้ 

     Ford and Ford ได๎ให๎คํานิยามวํา การโฆษณาแฝงในรายการโทรทัศน์  (Product 
Placement) หมายถึง การนําสินค๎าหรือบริการไปไว๎ในรายการโทรทัศน์หรือภาพยนตร์โดยมีการจํา
คําตอบแทนในรูปของเงิน หรือสินค๎าให๎กับผู๎ผลิตหรือเจ๎าของรายการนั้น ๆ (James Ford and 
Bianca Ford, 1993 , p.142) 
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 Tellis ได๎ให๎คํานิยามการโฆษณาแฝงในโทรทัศน์ ไว๎วําเป็นการเสียคําใช๎จํายเพื่อที่จะได๎
ชื่อตราสินค๎าหรือภาพของสินค๎าไปปรากฏเคียงคูํไปกับรายการ โดยไมํได๎มีการระบุชื่อวําเป็น
ผู๎สนับสนุนอยํางชัดเจน (Gerard J. Tellis, 1997, p. 142) 

 จากความหมายข๎างต๎นจะพบวํา ประเด็นที่มีความสอดคล๎องกัน คือ ความพยายามที่จะ
นําตราสินค๎าหรือบริการให๎เข๎าไปปรากฏในเนื้อหาของแตํละส่ือ ซ่ึงภายในตราสินค๎านั้นยังมีสํวน 
สะท๎อนความหมาย 6 ลักษณะ ดังที่ Kotler (Philip Kotler, 1994, pp. 444-445) ได๎ระบุไว๎ กลําวคือ
ตราสินค๎าสามารถสร๎างให๎เกิดความหมายตํอผู๎บริโภคในเชิงคุณลักษณะ (Attribute)  ผลประโยชน์
(Benefits) มูลคํา (Values) วัฒนธรรม (Cultures) บุคลิกภาพ (Personality) และยังส่ือถึงผู๎ใช๎สินค๎า 
(User) วําเป็นใคร ด๎วยเหตุนี้เองการนําตราสินค๎าไปปรากฏในรูปแบบการโฆษณาแฝงในส่ือ 
โทรทัศน์จึงเป็นเสมือนการสะท๎อนตรา สินค๎าผํานเนื้อหาตําง ๆ ไปยังผู๎บริโภคด๎วย 
เหตุผลในการท าโฆษณาแฝงในรายการโทรทัศน์ 

 การทําโฆษณาแฝงเหมือนกับการอธิบายให๎คนรู๎จักและเข๎าใจสินค๎ามากขึ้นกวําการใช๎
โฆษณาปกติ โดยทั่วไปแล๎วการโฆษณามักจะเต็มไปด๎วยภาพและตัวหนังสือมากมายเพื่อให๎ข๎อมูล
และรายละเอียดของสินค๎าให๎กับผ๎ูบริโภค การกระทําเชํนนี้ยํอมจะกํอให๎เกิดความเบื่อหนํายให๎กับ
ผู๎บริโภค ซ่ึงผ๎ูบริโภคจะทราบได๎อยํางชัดเจนวํานี่เป็นการโฆษณา ซ่ึงอาจจะทําให๎ผู๎บริโภคเปล่ียน
ชํองหรือเปล่ียนไปดูรายการอ่ืน ๆ แทนการชมโฆษณา ซ่ึงถือได๎วําการโฆษณานั้นไมํสัมฤทธ์ิผล
สําหรับการโฆษณาแฝงนั้นจะชํวยเพิ่มความนําสนใจให๎กับการโฆษณามากขึ้น เพราะสามารถสร๎าง
การรับรู๎และความเข๎าใจในตัวสินค๎าให๎กับผ๎ูบริโภคได๎มากขึ้น และผลที่ตามมาคือ ผู๎บริโภคซึมซับ
ถึงตราสินค๎ามากขึ้น และชํวยให๎ยอดขายสินค๎ามีมากขึ้น ซ่ึงจุดนี้ถือเป็นวัตถุประสงค์หลักของการ
โฆษณาไมํวําจะเป็นรูปแบบใดก็ตามโฆษณาทางโทรทัศน์  สามารถเปรียบได๎กับการโฆษณาใน
นิตยสาร ที่ผู๎บริโภคมักจะมีพฤติกรรมหลีกเล่ียงการรับข๎อมูลขําวสารจากโฆษณา  สําหรับส่ือ
โทรทัศน์คนดูมักเปล่ียนชํองเมื่อถึงเวลาพักชมโฆษณาของรายการ เชํนเดียวกับการอํานนิตยสารเมือ่
ผู๎อํานเปิดเจอหน๎าโฆษณา ก็จะเปิดข๎ามไปเพื่ออํานเนื้อหาหรือคอลัมน์ที่ตนเองสนใจ ซ่ึงมีผู๎อําน
จํานวนน๎อยที่จะหยุดอํานโฆษณาอยํางจริงจัง ดังนั้นนักโฆษณาจึงจําเป็นที่ต๎องหาวิธีการเพื่อทําให๎
การโฆษณามีประสิทธิภาพสามารถเข๎าถึงกลํุมเป้าหมายมากที่สุด วิธีการโฆษณาแฝงจึงกลายมาเป็น
เครื่องมือในการแก๎ไขจุดบกพรํองดังกลําว นอกจากนี้ สจ๏วต เอลเลียต และอัลเพิร์ต (Stuart, Elliot 
and Alpert) ได๎กลําววํารายการ Infomercials มีความแตกตํางจากการโฆษณาทั่วไป ทั้งในสํวนของ
ความยาว รูปแบบและวัตถุประสงค์รายการ Infomercials หรือโฆษณาทางโทรทัศน์ที่มีความยาว
มากขึ้น โดยมากจะมีลักษณะเดํนคือ มีความยาวตั้งแตํ 3 ถึง 60 นาที รูปแบบการนําเสนอมักเป็น
ลักษณะรายการสารคดีหรือรายการให๎ความรู๎ รวมทั้งรายการบันเทิงตําง ๆ ด๎วย รายการประเภทนี้
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มักเป็นรายการที่ให๎ข๎อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซ่ึงมักจะใช๎บุคคลที่มีชื่อเสียงมารํวมรายการ เพื่อสร๎าง
ความนําสนใจและเพื่อสร๎างความมั่นใจในคุณสมบัติของสินค๎าด๎วย (Stuart, Elliot and Alpert,1994, 
อ๎างถึงใน อุริสรา โกวิทย์ดํารง, 2542, น. 36) 

 รูปแบบการนําเสนอสินค๎าและบริการที่ปรากฏในส่ือตําง ๆ  เหลํานี้เป็นการสะท๎อน
เจตนารมณ์อันเดํนชัดของนักโฆษณาท่ีมีความพยายามท่ีจะทําให๎การโฆษณาสินค๎า สามารถเข๎าถึง
กลํุมเป้าหมายได๎อยํางแนบเนียนมากขึ้น เพื่อให๎ผู๎บริโภคไมํรู๎สึกวําถูกกระตุ๎นหรือถูกผลักดันให๎ซ้ือ
สินค๎ามากจนเกินไป โดยต๎องการให๎ผู๎บริโภครู๎สึกวําเป็นการนําเสนอสินค๎าในลักษณะการสร๎าง
ความเข๎าใจในคุณสมบัติของสินค๎ามากกวํา ซ่ึงการนําเสนอสินค๎าในลักษณะของการโฆษณาสินค๎า
แฝงในรายการละครโทรทัศน์นี้ ถือเป็นวิธีการโฆษณาท่ีเพิ่มคุณคําให๎กับตราสินค๎าได๎เป็นอยํางมาก
รวมท้ังยังทําให๎ตราสินค๎าเข๎าถึงผ๎ูบริโภคในทางท่ีดีอีกด๎วย 

 จากแนวความคิดเกี่ยวกับโฆษณาแฝงที่กลําวมาข๎างต๎น เป็นการสะท๎อนให๎เห็นถึงความ
พยายามของนักโฆษณาในการสร๎างสรรค์งานโฆษณาให๎ดูเหมือนไมํเป็นการโฆษณามากจนเกินไป
กลยุทธ์การโฆษณาใหมํจึงได๎ถูกคิดค๎นขึ้น เพื่อโน๎มน๎าวใจให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจ และติดตาม
งานโฆษณา ในประเทศสหรัฐอเมริกาได๎มีงานวิจัยที่อธิบายถึงการรับรู๎ของผู๎บริโภคเกี่ยวกับการมี
โฆษณาแฝงเข๎ามาอยูํในส่ือตําง ๆ ทั้งในภาพยนตร์หรือละครโทรทัศน์ ไมํวําจะเป็น การให๎ตัวแสดง
ใช๎สินค๎าหรือบริการตําง ๆ โดยปรากฏให๎เห็นเป็นตราสินค๎า รวมไปถึงป้ายโฆษณาท่ีแฝงอยูํในฉาก
ของละครโทรทัศน์ ส่ิงเหลํานี้ล๎วนทําให๎เกิดการรับรู๎ภายใต๎จิตสํานึกของผ๎ูบริโภค ซ่ึงตัวผู๎บริโภคจะ
ไมํรู๎สึกวํานี่คือการโฆษณา ความรู๎สึกเหลํานี้จะเกิดอยํางช๎า ๆ ซึมซับเข๎าไปอยูํในความทรงจําของ
ผู๎บริโภค ซ่ึงถือวําเป็นกลยุทธ์ที่ได๎รับความนิยมของนักการตลาดและนักโฆษณาอยํางแพรํหลายดัง
จะเห็นได๎จากรายการโทรทัศน์ในปัจจุบันที่มีการแฝงโฆษณาแฝงให๎เห็นได๎คํอนข๎างชัดเจนจึงทําให๎
ผู๎วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการโทรทศัน์
ไทย 
        2.1.2   แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการแฝงโฆษณา 

 ในการศึกษาวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการโทรทัศน์ไทยจะต๎องมี
การวิเคราะห์ถึงรูปแบบการแฝงโฆษณาวําในแตํละรายการมีลักษณะรูปแบบโฆษณาแฝงที่ปรากฏ
เชํนไร ดังนั้นจึงต๎องใช๎แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการแฝงโฆษณามาเป็นเกณฑ์ในการวิเคราะห์ ซ่ึงที่
ผํานมามีบทความที่เกี่ยวข๎องและมีผ๎ูที่ศึกษา ดังนี้ 

 โครงการศึกษาและเฝ้าระวังส่ือเพื่อสุขภาวะของสังคม หรือ มีเดียมอนิเตอร์ ซ่ึงได๎รับ
การสนับสนุนจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการสร๎างเสริมสุขภาพ (สสส.) แถลงผลการศึกษา
และเสวนา รอบท่ี 27 เรื่อง รายการอาหารในฟรีทีวี เมื่อวันที่ 27 พฤศจิกายน 2551 เวลา 13.30น. ณ 
ห๎องประชุมลิขิต 1 โรงแรมสวนดุสิตเพลส มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต โดย มีเดีย มอนิเตอร์
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สํารวจรายการอาหารในฟรีทีวี รวม 47 รายการ ที่เป็นรูปแบบการนําเสนอการสาธิตวิธีการ
ทําอาหาร แนะนําอาหาร ร๎านอาหาร และข๎อมูลเกี่ยวกับอาหาร ที่สํารวจระหวํางเดือน มิ.ย.- 
ก.ย.2551 พบวํา มีโฆษณาแฝงในรายการอาหารในสถานีโทรทัศน์ทุกรายการ โดยรูปแบบของ
โฆษณาแฝง ประกอบไปด๎วย การแฝงภาพกราฟฟิก  การแฝงสปอตส้ัน การแฝงกับวัตถุ เชํนแผํน
ป้ายชื่อสินค๎า ผู๎สนับสนุนรายการ ฉากรายการ อุปกรณ์อ่ืน ๆ การแฝงกับบุคคล เชํนเส้ือผ๎า เครื่อง
แตํงกาย การแฝงกับเนื้อหา เชํน การสนับสนุนชํวงรายการ สนับสนุนรางวัล และแฝงใน
กระบวนการทําอาหาร ผํานการหยิบ การจับ การบอกชื่อสินค๎า การบอกสรรพคุณ การพูดสโลแกน
สินค๎านั้น ๆ ซ่ึงสํวนมากก็เป็นเครื่องปรุงและสํวนผสมในอาหาร (กรุงเทพธุรกิจ, 2551: ออนไลน์) 

 ขณะที่ เอ้ือจิต วิโรจน์ไตรรัตน์ ผู๎อํานวยการโครงการมีเดีย มอนิเตอร์ กลําวถึง รายการ 
ประเภทตลกสถานการณ์หรือซิทคอมวํามีโฆษณาแฝงอยูํทุกเรื่อง บ๎างปรากฏในฉาก ทําเป็นภาพ 
กราฟฟิก หรือไมํก็ให๎ตัวละครพูดแทรกในเนื้อหา ทําให๎ซิทคอมมีสภาพคล๎ายละครเทคนิคการ
โฆษณาแฝงในละครซิทคอมนั้น สํวนใหญํแฝงมากับวัตถุเป็นวิธีที่ใช๎กันมากที่สุดอยํางท่ีเราเองก็คง
เห็นวําซิตคอมนั้นมักจะมีฉากร๎านค๎า ทั้งยังเป็นร๎านค๎าท่ีมีการวางตัวสินค๎าให๎เห็นชัดเจน รองลงมา 
คือ การแฝงด๎วยภาพกราฟฟิก อยํางที่หลายเรื่องจะเห็นป้ายโฆษณาขนาดใหญํอยูํในเรื่อง รวมถึง
เห็นโลโก๎สินค๎าท้ังตอนต๎น และตอนท๎ายรายการ 

 นอกจากนี้ ยังมีการแฝงด๎วยสปอตส้ัน อยํางเชํน “ชํวงนี้สนับสนุนโดย...” ซ่ึงถือวําเป็น
การนําโฆษณาตรงมาใสํอยํางโจํงแจ๎งท่ีสุด ไมํนับรวมวิธีการแพนมุมกล๎องท่ีพาดผํานให๎เห็นยี่ห๎ออยูํ
เรื่อย ๆ สําหรับโฆษณาแฝงที่มากับตัวบุคคล มักจะใช๎มุกที่ให๎ตัวละครมีสํวนสัมพันธ์กับสินค๎าด๎วย
การจับ ถือ หรือ ใสํเส้ือที่มีโลโก๎ หรือบ๎างก็วางตัวละครหลักให๎เป็นพํอค๎า-แมํขาย หรือไมํก็ให๎เป็น
ตัวตลกที่คอยนําเสนอสินค๎าให๎เห็น เชํน เดี๋ยว ๆ ก็หิวน้ํา แล๎วก็เดินไปหยิบสินค๎ามาดื่ม เป็นต๎น 
(สนักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย, 2551: ออนไลน์) 
        2.1.3   แนวคิดการโฆษณาสินค๎าแฝงในละครโทรทัศน์  

 การโฆษณาสินค๎าแฝงในละครโทรทัศน์ (Product  Placement) หรืออาจเรียกวํา   Brand   
Placement  เป็นรูปแบบของส่ือประเภทหนึ่งที่มีการนํามาใช๎กันมากขึ้นโดย Karrh   (อ๎างถึงใน 
เสริมยศ  ธรรมรักษ์, 2542, น.14) กลําววํา การโฆษณาสินค๎าแฝงในละครโทรทัศน์Product  
Placement    เป็นรูปแบบหนึ่งในบรรดาเครื่องมือมากมายที่นักการตลาดสามารถใช๎เพื่อส่ือสารตรา
สินค๎าให๎เป็นที่พบเห็นได๎   (Visibility) 

 ทั้งนี้ได๎มีนักวิชาการได๎ให๎คํานิยามเกี่ยวกับแนวคิดของการโฆษณาสินค๎าแฝงในละคร
โทรทัศน์ไว๎ดังนี้ 

 Ford and Ford (อ๎างถึงใน เสริมยศ  ธรรมรักษ์, 2542, น. 14) ได๎ให๎คํานิยามไว๎วํา 
Product Placement  หมายถึง   การนําสินค๎าหรือบริการเข๎าไปไว๎ในรายการหรือภาพยนต์โดยมีการ
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จํายคําตอบแทนในรูปของเงิน  หรือสินค๎าให๎กับผู๎ผลิตหรือเจ๎าของรายการนั้นๆ  ซ่ึงรูปแบบของ  
Product Placement   ได๎ใช๎กับผ๎ูผลิตภาพยนต์ฮอลลีวู๎ดมากกวํารายการละครโทรทัศน์  เชํน  สินค๎า
โคคาโคลํามาร์ลโบโรํ  แพมเพิร์ส  วีตตี้  โชนี่   เซอร์รุตติ  และอามาร์นี่  ซ่ึงจะเกี่ยวข๎องกับการวาง
สินค๎าโยติดตํอธุรกิจดังกลําวกับบริษัทผลิตภาพยนต์ของฮอลลีวู๎ดเป็นสํวนใหญํ   ลักษณะของการ
เสนอให๎มีการสนับสนุนรายการ (Sponsorship) ในรูปแบบนี้ยังเป็นที่ถกเถียงอยํางมาก เนื่องจากมี
กฎระเบียบของรายการโทรทัศน์ในแบบยุโรปยังห๎ามการใช๎วิธีการนี้  แม๎วํายังคงมีแทรกซึมเข๎าไป
ในโรงภาพยนต์ และรายการโทรทัศน์นําเข๎าท่ีผลิตในประเทศอเมริกาก็ตาม สําหรับในประเทศไทย
ยังไมํมีข๎อจํากัดหรือข๎อห๎ามในรูปแบบนี้จากสถานีโทรทัศน์ ซ่ึงทําให๎แนวคิดการโฆษณาสินค๎า
แฝงในละครโทรทัศน์เป็นชํองทางหนึ่งที่ผสมผสานและเอ้ือประโยชน์ระหวํางธุรกิจสองธุรกิจ  นั้น
คือ  ฝ่ายผู๎ผลิตละครและฝ่ายเจ๎าของสินค๎าและบริการ   กลําวคือ   ฝ่ายผู๎ผลิตละครโทรทัศน์ที่จะ
นํามาเป็นโอกาสในการลดต๎นทุนการผลิตและการสรร หาอุปกรณ์ประกอบฉากให๎เข๎ากับ
สถานะภาพ ความเหมาะสมของตัวละครและเนื้อหาในละครเรื่องนั้นในขณะที่เจ๎าของสินค๎าและ
บริการก็สามารถอาศัยละครโทรทัศน์เป็นชํองทางหนึ่งในการส่ือสารตราสินค๎านั้นเอง 

 Tellis (1197, p.356)  ได๎ให๎คํานิยามวํา   Product  Placement   เป็นการเสียสละคําใช๎จําย
เพือ่ที่จะใช๎ช่ือตราสินค๎าหรือภาพของสินค๎าได๎ไปปรากฎเคียงคูํไปกับรายการโดยไมํได๎มีการระบุ
ชื่อวําเป็นผู๎สนับสนุนอยํางชัดเจนหรือไมํได๎มีลักษณะเป็นโฆษณา  (Noncommercial  Character)  
เชํน  ในภาพยนต์แสดงให๎เห็นฉากที่เป็นป้ายชื่อโรงแรมอยํางชัดเจนโดยมิได๎กลําวอ๎างวําโรงแรมนี้
เป็นผู๎สนับสนุนการโฆษณาสินค๎าแฝงสามารถพบเห็นได๎ในภาพยนต์ละครโทรทัศน์รายการ
เหตุการณ์สาธารณะ (Pubic Event) หรือแม๎แตํการถํายทอดขําว 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  (2538, น. 292) ได๎ให๎คํานิยาม  Product Placement  ในรายการ
โทรทัศน์และภาพยนต์ (Product  Placement  in Movies  and  Television) วํา  “เป็นการสํงเสริม
ผลิตภัณฑ์โดยนําผลิตภัณฑ์หรือชื่อผลิตภัณฑ์ให๎ปรากฎในเนื้อหาของภาพยนต์หรือโทรทัศน์   เชํน   
ในละครโทรทัศน์เรื่องศิลามณี  ดาราเดํนในเรื่องขับรถเบนซ์ด๎วย” 

 หากประมวลจากแนวคิดนักวิชาการหลายๆทําน   สามารถสรุปได๎วําการโฆษณาสินค๎า
แฝงในโทรทัศน์ (Product  Placement) เป็นกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาด  โดยนําสินค๎าหรือ
บริการ ไมํวําจะเป็นตราสินค๎า ป้าย  บรรณจุภัณฑ์  สถานที่หรือส่ิงของใดก็ตามที่มีความเกี่ยวข๎อง
สัมพันธ์กับสินค๎าหรือบริการไปปรากฎในภาพยนต์   รายการโทรทัศน์  เชํน ละคร ขําว   เกมส์โชว์   
รายการสนทนา   เป็นต๎น   รวมถึงเหตุการณ์ตํางๆในที่สาธารณะ เพื่อให๎ผู๎บริโภคเกิดการรับรู๎  หรือ
เกิดการส่ือสารตราสินค๎าและบริการนั้นๆ   โดยที่เจ๎าของสินค๎าและบริการอาจจะเสียคําใช๎จํายหรือ
เป็นการแลกเปล่ียน (Barter) ผลประโยชน์ซ่ึงกันและกันกับผ๎ูผลิตรายการหรือเจ๎าของส่ือนั้นๆ 
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 จากความหมายข๎างต๎นจะพบวํา  ประเด็นหนึ่งที่มีความสอดคล๎องกันก็คือ  ความพยามที่
จะนําตราสินค๎าหรือบริการเข๎าไปปรากฎในเนื้อหาของส่ือแตํละส่ือ ซ่ึงภายในสินค๎านั้นยังมีสํวน
สะท๎อนความหมาย 6 ลักษณะดังท่ี  Kotler (อ๎างถึงใน  เสริมยศ  ธรรมรักษ์, 2542, น. 15) ได๎ระบุไว๎
กลําวคือ ตราสินค๎าสามารถสร๎างให๎เกิดความหมายตํอผู๎บริโภคในเชิงคุณลักษณะ (Attribute) 
ผลประโยชน์ (Benefits) มูลคําหรือคุณคํา (Values) วัฒนธรรม (Culture) บุคลิกภาพ (Personality) 
และยังส่ือถึงผู๎ใช๎สินค๎า (User)  วําเป็นใคร ด๎วยเหตุนี้การนําตราสินค๎าไปปรากฎในรูปแบบการ
โฆษณาสินค๎าแฝงในละครโทรทัศน์จึงเป็นเสมือนการสะท๎อนตราสินค๎าตํางๆ ซ่ึงในการสะท๎อน
เนื้อหาละครให๎มีความเป็นจริงหรือสะท๎อนบุคลิก  ฐานะของตัวละครอีกด๎วย 

 Stanton , Etzeland Walker (1994, p.515) กลําววํา ผ๎ูผลิตรายการโทรทัศน์หรือภาพยนต์
เชื่อวํา    การแฝงสินค๎ายังชํวยเพิ่มความนําเช่ือถือตํอรายการโทรทัศน์หรือภาพยนต์นั้นๆอีกด๎วย 

 นอกจากนี้ยังได๎รับคําธรรมเนียมหรือในบางกรณีเจ๎าของสินค๎าอาจจะมีข๎อเสนออ่ืนๆ  
เพื่อให๎สินค๎าของตนได๎ปรากฎในละครโทรทัศน์หรือภาพยนต์ซ่ึงเป็นการแฝงโฆษณาแบบ
แลกเปล่ียนกันโดยผู๎ผลิตรายการโทรทัศน์สามารถได๎รับผลประโยชน์จากการแฝงสินค๎าโดยเป็น
แหลํงรายได๎เพ่ือนํามาลดคําใช๎จํายทางการผลิตละคร  เชํน  คําอุปกรณ์ประกอบฉาก  คําเชําสถานที่  
เป็นต๎น  สําหรับเจ๎าของสินค๎าก็จะสามารถส่ือสารตราสินค๎าไปยังผู๎บริโภคได๎โดยไมํมีข๎อจํากัดใน
ด๎านเวลาเทํากับการซ้ือเวลาเพื่อออกสปอตโฆษณาทางส่ือโทรทัศน์ (Television Commercial) ซ่ึง
สถานีโทรทัศน์บางสถาณีในอเมริกาไมํเห็นด๎วยกับการแฝงสินค๎าในละครโทรทัศน์  ด๎วยเหตุผล
ที่วํา  ผ๎ูโฆษณาท่ีจํายเงิน 10,000 ดอลลําร์หรือมากกวําเพื่อซ้ือเวลาออกอากาศโฆษณา 30 วินาทีจะ
เกิดความไมํพอใจ  หากมีสินค๎าคูํแขํงขันปรากฎในละครโทรทัศน์ และเอํยอ๎างชื่อเพื่อให๎เครดิตกับ
สินค๎า 

 ได้มีการประมวลข้อได้เปรียบและข้อเสียเปรียบของการแฝงสินค้าไว๎ดังนี้ (Belch and 
Belch , 2005, pp. 458-460) 

 ข้อได้เปรียบ(Advantage) 
 การเปิดรับขําวสาร  (Exposure)  การโฆษณาสินค๎าแฝงในละครทําให๎ผู๎บริโภคมีโอกาส

ในการเปิดรับหรือพบเห็น (Opportunity  to  see) เนื่องจากส่ือโทรทัศน์เป็นส่ือที่สามารถได๎โดยงําย
ผู๎ชมดูโทรทัศน์ที่บ๎านไมํต๎องเสียคําใช๎จํายในการรับชมรายการ  สามารถเข๎าถึงคนจํานวนมาก  จึง
ทําให๎ผู๎ชมมีโอกาสเปิดรับ (Exposure) เนื้อหารายการนั้นๆควบคูํไปกับสินค๎าท่ีนําไปแทรกหรือวาง
อยูํในละคร  นอกจากนี้โอกาศที่ผู๎ชมเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเปล่ียนชํองไปดูรายการชํอง
อ่ืนๆ หรือ   Zapping   จะเกิดขึ้นหรือมีน๎อยมาก เพราะการโฆษณษสินค๎าแฝงในละครโทรทัศน์จะ 
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สอดแทรกเข๎าไปเป็นสํวนหนึ่งของเนื้อหาละครที่กําลังดําเนินไป  ดังนั้นโอกาสที่ผู๎ชมละครเรื่อง
นั้นๆจะเปิดรับ  สังเกตหรือให๎ความสนใจติดตามจะมีมากกวํา  ในขณะที่โฆษณาจะเป็นสํวนที่แยก
จากละคร   เมื่อละครจบลงชํวงหนึ่งๆแล๎ว มีโฆษณามาคั่นผู๎ชมอาจเปล่ียนชํองไปสถาณีอ่ืนทําให๎มี
โอกาสที่จะไมํได๎รับสารโฆษณานั้น 

 ความถ่ี (Frequency) ขึ้นอยูํกับวําสินค๎าหรือบริการที่ปรากฎในรายการนั้นๆ มีโอกาส
มากน๎อยแคํไหนในการปรากฎซํ้าๆ  สํวนมากถ๎าผ๎ูชมรายการนั้นมีมากกวําหนึ่งครั้งหรือติดตามชม
รายการนั้นเป็นประจําก็จะมีความถ่ีในการเปิดรับหรือสังเกตเห็นสินค๎าและบริการที่ปรากฎอยูํใน
รายการนั้นหลายครั้ง ยกตัวอยํางเชํน ถ๎าชมรายการ Survivor ผู๎ชมจะเห็นผลิตภัณฑ์ที่เข๎าฉากใน
รายการหลายครั้ง เป็นต๎น  โดยหากพิจารณาในด๎านละคร ถ๎าสินค๎าที่นํามาวางในละคร และมีการ
ปรากฎในเกือบทุกฉากของละครเรื่องนั้น ก็เป็นผลในการสร๎างความถ่ีให๎เกิดขึ้นกับสินค๎าและ
บริการนั้นเชํนกัน 

 การสนับสนุนส่ืออ่ืนๆ (Support Other Media) การโฆษณาแฝงสินค๎าในละครอาจจะ
สนับสนุนเครื่องมือการสํงเสริมการตลาดอ่ืนๆ  อาทิเชํน  กรณีแปลงสีฟันออรัลบี  เป็นการ
สนับสนุนกิจกรรมการสํงเสริมการขายโดยการชิงโชคซ่ึงมีตัวละครในละครซิทคอมเรื่องรถดํวน
ขบวนสุดท๎าย ท่ีออกอากาศทางสถานีโทรทัศน์โมเดินไนน์ทีวี   (ชํอง  9  อ.ส.ม.ท.)  อํานข๎อความ
โปสเตอร์ให๎สํงช้ินสํวน  แปลงสีฟันออรัลบี  มาชิงโชค  เป็นต๎น 
  การเชื่อมโยงความสัมพันธ์กับแหลํงสาร (Source Association) กลําวคือเมื่อผู๎บริโภค
หลายคนเห็นดาราท่ีเขาชอบสวมใสํเส้ือผ๎า  ใช๎ผลิตภัณฑ์  ดื่มเครื่องดื่ม  หรือขับรถยนต์ตราใดตรา
หนึ่งในละคร การเชื่อมโยงนี้อาจนําไปสํูความรู๎สึกชอบพอหรือรู๎สึกตํอภาพลักษณ์ของสินค๎าในทาง
ที่ดี 

 การเสียคําใช๎จํายในการแฝงสินค๎า (Cost) ขณะที่คําใช๎จํายในการโฆษณาแฝงสินค๎าใน
ละครอาจจะมีตั้งแตํการไมํเสียคําใช๎จําย  จนถึงเสียคําใช๎จํายเป็นจํานวนมาก  แตํหากมีการ
เปรียบเทียบโดยวัดคําใช๎จํายจากพันคน (Cost  Per  Thousand : CPM) แล๎วอาจถือได๎วํามีคําใช๎จํายที่
ต่ํามากเนื่องจากปริมาณการตอบรับที่มีจํานวนมากของผ๎ูชมรายการละครโทรทัศน ์

 การระลึกได๎ (Recall) ความสนใจติดตามและสมาธิในขณะที่รับชมภาพยนต์หรือละคร
โทรทัศน์  สํงผลให๎เปิดรับ  รับรู๎  จดจํา  และสร๎างการระลึกถึงตราหรือผลิตภัณฑ์สินค๎าในการ
โฆษณาแฝงสินค๎าในละครโทรทัศน์อยํางมีประสิทธิภาพ  และสามารถจูงใจให๎เกิดพฤติกรรมได๎งําย
ขึ้น  โดยมีหนํวยงานที่วัดผลกระทบ  (Impact) ของการโฆษณาสินค๎าแฝงนี้  เป็นลักษณะการวัดการ
ระลึกได๎ในวันถัดไป (Next – day Recall) 
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  การยอมรับ (Acception) จากการศึกษาของ  Pola Gupta  และ Stephen Gould แสดงให๎
เห็นวําผ๎ูชมยอมรับการนําผลิตภัณฑ์เข๎าฉากในทางบวก แม๎วําผลิตภัณฑ์บางประเภท (สุรา อาวุธ ปืน  
บุหรี่) จะได๎รับการยอมรับน๎อยก็ตาม 

 ข้อเสียเปรียบ (Disadvantage) 
 คําใช๎จํายทั้งหมดคํอนข๎างสูง (High  Absolute  Cost)  แม๎วําคําใช๎จํายตํอพันคน  (Cost  

Per  Thousand   :  CPM) อาจจะมีระดับต่ําสําหรับการโฆษณาแฝงสินค๎าอยูํในระดับที่สูงมาก อาจ
ทําให๎ผู๎โฆษณาบางรายการหมดโอกาศที่จะใช๎กลยุทธ์นี้ 

 เวลาในการออกอากาศ (Time of  Exposure) แม๎วําจะเป็นโอกาสที่ผู๎รับสารจะเปิดรับ
สินค๎านั้นแตํก็ไมํได๎เป็นการรับประกันเสมอไปวําผู๎ชมจะเห็นสินค๎านั้น ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับวําเวลาที่
สินค๎านั้นปรากฎอยูํหน๎าจอนานมากน๎อยเพียงใด นอกจากนี้การโฆษณาแฝงสินค๎าจะต๎องมีความ
เดํนชัดเตะตาผ๎ูชม เมื่อสินค๎าท่ีแฝงในละครนั้นไมํมีความโดดเดํน ผู๎โฆษณาก็อาจจะต๎องประสบกับ
ความเส่ียงท่ีสินค๎านั้นไมํถูกมองเห็น 

 ข๎อจํากัดในเรื่องความดึงดูดใจ (Limited Appeal)  ความดึงดูดใจนับเป็นข๎อจํากัด
ประการหนึ่งในส่ือรูปแบบนี้   กลําวคือ   ไมํสามารถที่จะระบุบอกถึงประโยชน์ข๎อมูลรายละเอียด
ของสินค๎าหรือบริการ ยิ่งไปกวํานั้นยังมีข๎อจํากัดในด๎านการเชื่อมโยงความสัมพันธ์การใช๎
ประโยชน์  และความสนุกสนานจากการใช๎สินค๎าระหวํางแหลํงสาร  ซ่ึงก็คือดาราที่แสดงบทบาท
นั้นๆ ในละครโทรทัศน์กับสินค๎าท่ีนําไปผูกกับละคร ทั้งนี้เพราะจะต๎องเป็นไปตามบทละครนั้นๆ 
อยํางไรก็ตามการรับรองสินค๎า (Endorsement) อาจเป็นไปทางอ๎อมและอาจยืดหยุํนในแงํการ
สาธิตสินค๎าได๎ 

 การไมํสามารถควบคุมได๎ (Lack  of  Control) กลําวคือ  ไมํสามารถระบุได๎วําเมื่อไร  
วิธีการใด  และบํอยแคํไหนที่สินค๎าจะปรากฎในละครโทรทัศน์ สินค๎าบางสินค๎าใช๎ส่ือนี้แล๎วไมํ
เป็นไปตามที่หวังไว๎หรือไมํประสบความสําเร็จเหมือนภาพยนต์หลายๆเรื่อง หรือไมํสามารถ
ควบคุมได๎ในเรื่องของเวลาท่ีออกอากาศ  เชํน  สินค๎ามีโปรโมชั่นในชํวงปีใหมํแตํรายการโทรทัศน์
ที่บันทึกเทปไว๎นั้นได๎มีการเล่ือนออกอากาศไปทําให๎ไมํตรงกับชํวงโปรโมช่ันที่ต๎องการนําเสนอ 

 ปฎิกริยาตอบกลับจากสาธารณะ (Pubic  Reactions)   ผู๎ชมรายการโทรทัศน์จํานวนมาก
ทูกกระตุ๎นเกี่ยวกับความคิดของการโฆษณษแฝงในรายการ ผู๎ชมเหลํานี้ต๎องการที่จะรักษากําแพง
กั้นระหวํางเนื้อหารายการและโฆษณา  ถ๎าการนําผลิตภัณฑ์เข๎าฉากเป็นการรบกวนมากเกินไปทําให๎
ผู๎ชมอาจเกิดความรู๎สึกถูกยัดเยียดจากการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครและทําให๎มีทัศนคติด๎านลบตํอ
ตราสินค๎าได๎ 
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 รายการทางโทรทัศน์เกิดปัญหาในทางท่ีไมํดี (Negative Reputaion) ถ๎ารายการโทรทัศน์
ทีสิ่นค๎านั้นๆเข๎าไปปรากฎเกิดปัญหาขึ้นในทางที่ไมํดี ผู๎โฆณาก็ไมํสามารถที่จะถอนสินค๎าออกมา
ได๎ เพราะเป็นการแทรกอยูํในเนื้อหาของรายการเรียนร๎อยแล๎ว  ยกตัวอยํางเชํน  ในภาพยนต์  
Missing  คุณพํอทีแ่สนดีกับอิริยาบทสบายๆกับขวดโค๎ก และขณะที่เครื่องหยอดเหรียญของเป็ปซ่ี
ปรากฎในสนามเมื่อมีการฆาตกรรมเกิดขึ้นซ่ึงไมํใช๎สถานที่ดีสําหรับเป็ปซ่ีเลยอาจทําให๎ภาพลักษณ์
ของเป็ปซ่ีแยํลงได๎ 

 แนวคิดในการโฆษณาแฝงในละครโทรทัศน์ดังกลําวข๎างต๎นจะเป็นประโยชน์สําหรับ
การวิจัยในครั้งนี้   ในด๎านการทําให๎เห็นลักษณะของการโฆษณาสินค๎าแฝงในละครซิทคอม   ทําให๎
ทราบถึงข๎อได๎เปรียบและข๎อเสียเปรียบของการแฝงสินค๎า   เพื่อนํามาเป็นกรอบในการกําหนดประ
เด็ดปัญหาในบางประการสําหรับผู๎ผลิตละครซิทคอม และบริษัทตัวแทนโฆษณาที่เป็นผู๎ดูแลด๎าน
ส่ือโฆษณาให๎กับสินค๎าที่เป็นสปอนเซอร์ให๎กับละครซิทคอม   นอกจากนี้ยังสามารถนํามาสร๎าง
ประเด็ดคําถามสําหรับผ๎ูรับสาร 

 
2.2   ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสาร 
        2.2.1   ทฤษฎีการส่ือสารเพื่อโน๎มน๎าวใจ 

 การส่ือสารมีความสําคัญ และเป็นพื้นฐานของการมีปฎิกริยาของมนุษย์ วัตถุประสงค์ที่
สําคัญประการหนึ่งของการส่ือสาร คือ การกํอให๎เกิดผลบางประการในตัวผู๎รับสาร โดยมีผ๎ูให๎นิยาม
ดังนี้ 

 Andersen (1971 อ๎างถึงในดวงนภา จันทรมาศรักษา, 2548, น. 48 )ให๎นิยามการส่ือสาร
เพื่อโน๎มน๎าวใจวําเป็นกระบวนการส่ือสารที่ผู๎สํงสารพยายามจะหาปฎิกริยาตอบสนองที่เจาะจงที่
เป็นไปตามที่ผ๎ูสํงสารต๎องการจากผู๎รับสาร 

 Scheidel (1967  อ๎างถึงในดวงนภา จันทรมาศรักษา, 2548, น. 48 ) กลําววําการส่ือสาร
เพื่อโน๎มน๎าวใจ เป็นกิจกรรมที่รํวมกันของผ๎ูพูดและผู๎ฟัง และเป็นกิจกรรมที่ผู๎พูดพยายามอยํางแนํว
แนํที่จะมีอิทธิพลเหลือพฤติกรรมของผ๎ูฟังท้ังทางวัจนภาษาและอวัจนภาษา 

 Brembeck and Howell (1952  อ๎างถึงในดวงนภา จันทรมาศรักษา, 2548, น. 48) 
กลําวถึงการโน๎มน๎าวใจวํา “เป็นความพยายามอันแน๎วแนํที่จะเปล่ียนแปลงความคิด การกระทําโดย
การควบคุมแรงผลักดันของมนุษย์ไปส๎ูเป้าหมายที่กําหนดไว๎ลํวงหน๎า”  หรือ “ความพยายามที่จะ
สร๎างอิทธิพลเหนือผู๎อ่ืน (Influence Attempt) 
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     Bettinghaus and Cody (1986  อ๎างถึงในดวงนภา จันทรมาศรักษา, 2548, น. 48) การ
ส่ือสารเพื่อโน๎มน๎าวใจเป็นความพยายามของบุคคลหนึ่งที่จะเปล่ียนแปลงทัศนคติ ความเชื่อ และ
พฤติกรรมของคนอ่ืน หรือ กลํุมอ่ืน โดยการถํายทอดสารบางอยํางออกไป 

 ไซมอนส์ (Simon อ๎างถึงใน อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท, 2546, น. 5)  สรุปความหมาย
ของการโน๎มน๎าวใจวํา หมายถึง การส่ือสารของมนุษย์ที่สร๎างขึ้นมาเพื่อให๎มีอิทธิพลเหนือผู๎อ่ืน โดย
การเปล่ียนแปลงความเชื่อ คํานิยม หรือทัศนคติ 

 การโน้มน้าวใจมีลักษณะดังนี้ 
 1)  ผู๎โน๎มน๎าวใจมีความตั้งใจที่จะมีอิทธฺพลบางประการเหนือผู๎ถูกโน๎มน๎าวใจ 
 2) โดยปกติผู๎ถูกโน๎มน๎าวใจจะมีทางเลือกมากกวําหนึ่งและผู๎โน๎มน๎าวใจจะพยายามชัก

จูงผ๎ูถูกโน๎มน๎าวใจให๎ยอมรับทางเลือกที่ตนเสมอ 
 3)  ส่ิงที่ผู๎โน๎มน๎าวใจต๎องการ คือการเปล่ียนแปลงหรือการสร๎างหรือการดํารงไว๎ซ่ึง

ความคิดเห็น ทัศนคติ คํานิยม และความเชื่อของผ๎ูถูกโน๎มน๎าวใจ ซ่ึงจะสํงผลตํอปัจจัยอ่ืน อันได๎แกํ 
อารมณ์ พฤติกรรม เป็นต๎น 

 จึงสรุปได๎วํา “การส่ือสารเพื่อโน๎มน๎าวใจ” คือ กระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจขององค์กร
ที่พยายามจะมีอิทธิพลตํอแนวความคิด  ทัศนคติ  คํานิยม  และการกระทําของผ๎ูรับสาร ผํานทางการ
ให๎ข๎อมูลขําวสาร  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให๎ผู๎นับสารตัดสินใจซ้ือสินค๎า 

 ทั้งนี้ผลของการโน๎มน๎าวใจนั้นจะนําไปส๎ูการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ซ่ึงสามารถ
สังเกตเห็นได๎จากการเปล่ียนแปลงการเรียนรู๎  การรับรู๎  ความรู๎สึกและพฤติกรรม  แตํเราต๎องระลึก
วํา  การเปล่ียนแปลงเชํนนี้อาจจะไมํเกิดฉับพลันทันทีก็ได๎   ตัวอยํางเชํน   เราอาจจะไมํอยากบริจาค
โลหิต  แตํหลังจากที่เราได๎ฟังผ๎ูพูดคนหนึ่งที่มีความสามารถ  เราอาจจะยังไมํนึกอยากบริจาคโลหิต
อยูํ  แตํทัศนคติที่มีตํอการบริจาคโลหิตอาจจะเป็นไปในทางบวกมากขึ้น   และถ๎าเราฟังวาทะ ที่มี
ประสิทธิภาพเข๎าหลายๆครั้ง เราอาจจะเกิดความเต็มใจที่อยากจะบริจาคโลหิตขึ้นมาซักวันหนึ่งก็ได๎ 
เชํนนี้เราอาจกลําวได๎วําผลของการโน๎มน๎าวใจจากการส่ือสารอาจไมํเป็นแบบฉับพลันทันที   แตํผล
อาจจะยังอยูํในระยะยาวกวําจะแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม 

 Rosenberg and Hovland (อ๎างถึงใน อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท, 2546, น. 17-20) กลําววํา
ผลของการโน๎มน๎าวใจจะรวมทัศนคติและความเชื่อไว๎เมื่อมีการตอบสนองเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นใน
ตัวผู๎รับสารจะเกิดการเปล่ียนแปลงในด๎านความรู๎สึกและสํานึกการเปล่ียนแปลงในด๎านอารมณ์และ
ความรู๎สึก และการเปล่ียนแปลงในด๎านพฤติกรรม 
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 ผลของการโน้มน้าวใจก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลง ดังต่อไปนี้ 
 1)  การเปล่ียนแปลงในด๎านความรู๎สึกและจิตสํานึก (Concept , Awareness) หรือการ

เปล่ียนแปลงความคิดรวบยอด  ความเชื่อที่เรามีตํอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  คุณคําท่ีเราให๎ตํอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ส่ิง
ใดหรือความเชื่ออยํางหนึ่งอยํางใด และโลกทรรน์รอบตัวเรา  ปกติการเปล่ียนแปลงในการเรียนรู๎
แสดงออกให๎เห็นได๎ทางวาจาซ่ึงผ๎ูรับสารแสดงออกมาหลังจากที่ได๎รับฟังสารที่โน๎มน๎าวใจแล๎ว แตํ
อยํางไรก็ดี  การเปล่ียนแปลงในการเรียนรู๎   ความคิดรวบยอดหรือโลกทรรศน์อาจจะไมํเกิดขึ้น
ในทันที แตํอาจจะเกิดเพราะไปได๎ข๎อมูลเพิ่มขึ้นเกิดจากการพูดคุยในภายหลัง เราอาจสังเกตได๎วํา ผู๎
สํงสารที่โน๎มน๎าวใจอาจจะไมํสามารถทําให๎ผู๎รับสารถึงขั้นลงมือปฎิบัติได๎ แตํผู๎สํงสารอาจจะทําให๎
ผู๎รับสารเปล่ียนความรู๎ จิตสํานึก ความคิดรวบยอดหรือการรับรู๎ได๎  และการเปล่ียนแปลงเชํนนี้ก็จะ
เป็นพื้นฐานให๎มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในภายหน๎าเมื่อรับสารที่โน๎มน๎าวใจตํอๆไปยกตัวอยําง
เชํน  การโฆษณาแฝงเครื่องดื่มน้ําอัดลมเป๊ปซ่ีในละครที่พระเอกของเรื่องมักจะดื่มแตํน้ําเป๊ปซ่ี ซ่ึง
ผู๎รับสารที่ดูละครเรื่องนี้อาจไมํถึงกับไปซ้ือเป๊ปซ่ีมาดื่มในทันที  แตํทําให๎ผู๎รับสารรับรู๎วําเป๊ปซ่ีเป็น
เครื่องดื่มของคนวัยรุํน  และหากมีการนําเสนอวําพระเอกดื่มเป๊ปซ่ีบํอยๆ  ก็จะทําให๎ผู๎รับสารเกิด
การรับรู๎ที่ดี จนเกิดเป็นพฤติกรรมซ่ือเป๊ปซ่ีมาดื่มได๎ เป็นต๎น 

 2)  การเปล่ียนแปลงอารมณ์ความรู๎สึก (Affection) เป็นการแสดงออกได๎โดยการ
หัวเราะ ร๎องไห๎ ขนหัวลุก ตัวสะท๎าน เป็นต๎น  ซ่ึงผู๎สํงสารสามารถสังเกตและวักการโต๎ตอบจาก
วาจาหรืออากัปกริยาของผ๎ูรับสารด๎วยตนเอง 

 3)  การเปล่ียนแปลงด๎านพฤติกรรม  (Behavior) เป็นการเปล่ียนแปลงการกระทําที่
สามารถเห็นได๎ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมนี้เป็นไปได๎คํอนข๎างยาก เราอาจจะโน๎มน๎าวใจให๎คน
เห็นด๎วยกับเราวําบุหรี่และสุราเป็นส่ิงเสพติดควรหลีกเล่ียง  เปล่ียนแปลงด๎านการรับรู๎แตํการที่จะให๎
เขาหยุดเสพท้ังสองอยํางเป็นส่ิงยาก ในการสังเกตการเปล่ีนแปลงด๎านพฤติกรรม ผู๎สํงสารสามารถ
สังเกตได๎ทั้งจากวาจาและการกระทําของผ๎ูรับสาร 

 อยํางไรก็ตาม การเปล่ียนแปลงท้ัง 3 ชนิดดังกลําวมาแล๎วไมํสามารถแยกออกจากกันได๎
อยํางชัดเจน กลําวคือ ในบางครั้งคนเราก็อาจเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเนื่องมาจากหลายสาเหตุ แตํ
ส่ิงท่ีแนํนอนก็คือ การเปล่ียนแปลงท้ังหลายมีจุดเริ่มมาจากการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผ๎ูรับสารใน
เรื่องใดเรื่องหนึ่ง     และความยากงํายของเรื่องที่ต๎องการส่ือสารก็มีผลตํอการเปล่ียนแปลงเชํนกัน
นอกจากนี้ในบางครั้งการเปล่ียนแปลงก็ไมํอาจเกิดขึ้นในทันทีทันใด   ต๎องอาศัยระยะเวลาในการ
เปล่ียนแปลง   ดั้งนั้นจึงเป็นหน๎าที่ของผู๎ส่ือสารที่จะต๎องวางแผนการ โน๎มน๎าวใจอยํางรอบคอบ
เพื่อให๎ได๎ผลที่ต๎องการ 
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 ทั้งนี้  อรวรรณ  ปิลันธน์โอวาท  (2546, น. 10 - 11)  ได๎กลําวเกี่ยวกับการส่ือสารเพื่อ
การโน๎มน๎าวใจวํา  การส่ือสารที่จะมีประสิทธิภาพกํอให๎เกิดการเปล่ียนแปลงถึงขั้นพฤติกรรมนั้น   
ผู๎สํงสารต๎องมีความเข๎าใจในเงื่อนไขทั้งในสํวนของบุคคลและส่ิงแวดล๎อมของผ๎ูรับสารได๎  ผู๎สํงสาร
ควรคํานึงถึงองค์ประกอบขั้นพื้นฐานในการโน๎มน๎าวใจ 

 องค์ประกอบขั้นพื้นฐานในการโน้มน้าวใจ มีดังต่อไปนี้ 
1) องค์ประกอบภายในผู๎รับสาร  ได๎แกํ  การวิเคราะห์กลํุมผ๎ูรับสารเป้าหมายวํา 

กลํุมเป้าหมาย  คือใคร  การที่ผ๎ูรับสารคนหนึ่งๆ  จะสามารถถูกโน๎มน๎าวใจได๎นั้นอาจพิจรณาได๎จาก 
  ลักษณะทางประชากร    ได๎แกํ   เพศ     อายุ    การศึกษา     อาชีพเนื่องจากมีผลตํอ 

ประสบการณ์ในการเรียนรู๎ การมีปฎิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีแตกตํางกัน 
  ความรู๎  ทัศนคติและพฤติกรรมของผ๎ูรับสารที่เกี่ยวข๎องกับประเด็นที่จะทําการส่ือสาร
เป็นอยํางไร 

  พฤติกรรมบางอยํางท่ีผู๎รับสารมีอยูํนั้น  ได๎รับอิทธิพลมาจากใคร 
  2)  องค์ประกอบภายนอกของผ๎ูรับสาร  โดยสามารถแยกออกได๎ดังนี้ 
      ความแตกตํางภายในผู๎สํงสาร  ได๎แกํ  ความนําเช่ือถือของผ๎ูสํงสาร  อํานาจและบทบาท 

ทางสังคม  สัมพันธภาพกับผู๎รับสาร และลักษณะทางประชากรด๎านอ่ืนๆ เชํน เพศ   อายุ  อาชีพ  
เป็นต๎น 
  ความแตกตํางภายในสาร  สารแตํละชิ้นจะมีความนําโน๎มน๎าวใจแตกตํางกัน การพูด 
หรือการเขียนมีการโน๎มน๎าวใจที่ไมํเหมือนกัน  ความแตกตํางในหัวข๎อหรือเนื้อหาของสาร  ลักษณะ 
ของการโน๎มน๎าวใจที่ใช๎ การจัดเรียบเรียงสาร ข๎อโต๎แย๎งท่ีใช๎ ภาษาตลอดจนลักษณะของทํวงทํานอง 
ลีลา 
  ความตํางของส่ือ  ความนําโน๎มน๎าวใจของสารจะแตกตํางกันเมื่อเป็นการส่ือสาร
ระหวํางบุคคล เปรียบเทียบกับการส่ือสารผํานส่ือ เชํน วิทยุ โทรทัศน์ เป็นต๎น 
  ความแตกตํางภายในสภาพณ์การณ์  สภาพการณ์ที่มีบุคคลหนึ่งบุคคลใด  หรือขาด
บุคคลหนึ่งบุคคลใด  ความคุ๎นเคยหรือไมํคุ๎นเคยของผ๎ูรับสารตํอสภาพณ์การณ์หนึ่งๆ  การมีตัวเร๎า
บวกหรือลบในสภาพณ์การณ์ เชํน การโน๎มน๎าวใจให๎บริจาคเงิน โดยมีส่ือมวลชลคอยถํายภาพราย
ล๎อมอยูํอาจจะเป็นตัวเร๎าบวกในการโน๎มน๎าวใจก็เป็นได๎ 

 กลําวสรุปได๎วํา  การโน๎มน๎าวใจเป็นเหตุให๎เกิดการเปล่ียนแปลงการรับรู๎  อารมณ์  
ความรู๎สึก  และพฤติกรรม  ซ่ึงส่ิงเหลํานี้เป็นเรื่งที่ต๎องศึกษาจากองค์ประกอบตํางๆ  ของผู๎สํงสาร
และผู๎รับสาร  ความสัมพันธ์ของข๎อความที่ต๎องการจะส่ือ สารหรือสาร  ความรู๎และความคิด
ตลอดจนพฤติกรรมที่เปล่ียนไปอยํางเห็นได๎ชัด 
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 ในแตํละสังคมประกอบด๎วยกลํุมคนตํางๆ มากมายที่มีอิทธฺพลตํอพฤติกรรมของบุคคล  
เราอาจเรียกกลํุมที่อิทธิพลตํอพฤติกรรมการซ้ือของผู๎บริโภควําเป็นกลํุมอ๎างอิงของบุคคล  ซ่ึง
หมายถึงกลํุมทั้งหมดที่มีอิทธิพล   ทั้งโดยตรงและโดยอ๎อมตํอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล  
Kotler (อ๎างถึงใน เสริมยศ  ธรรมรักษ์, 2542, น. 26) 

 กลุ่มอ้างอิง 
 กลํุมอ๎างอิง หมายถึง กลํุมคนที่สามารถเปล่ียนแปลงหรือสํงเสริมทัศนคติของบุคคลที่มี

ความเกี่ยวข๎องกันและกันและตํางมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของกันและกัน (พิมล ศรีวิกรม์, 2542, น. 
98) ซ่ึงมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซ้ือของผู๎บริโภคมากน๎อยขึ้นอยูํกับความเชื่อ การดึงดูดใจ และ
พลังอํานาจของแตํละกลํุมในด๎านตํางๆ Schiffman and Kanuk (อ๎างถึงใน รุํงนภา  พิตรปรีชา, 2539, 
น. 555) 

 ประเภทของกลุ่มอ้างอิง  แบํงออกเป็น  2  ประเภท  Lamb ,  Hair  and  Mcdaniel (อ๎าง
ถึงใน  ดาราทีปะปาล, 2542, น. 90) ได๎แกํ 

(1) กลํุมอ๎างอิงโดยตรงหรือกลํุมที่เป็นสมาชิก  (Membership  Group)  เป็นกลํุมที่มี
อิทธิพลโดยตรงตํอบุคคล  ซ่ึงมีความเกี่ยวข๎องและมีปฎิสัมพันธ์กับบุคคลโดยตรง  แบํงเป็น2 กลํุม
ยํอยคือ 

(2) กลํุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ได๎แกํ  ครอบครัว  เพื่อนรํวมชั้นเรียน เพื่อนบ๎าน 
และผู๎รํวมงาน  ซ่ึงเป็นกลํุมที่บุคคลมีการปฎิสัมพันธ์อยํางตํอเนื่อง    มีลักษณะไมํเป็นทางการ
(Informal Groups) แตํจะมีอิทธิพลทําให๎เกิดความต๎องการซ้ือสินค๎า 

(3) กลํุมทุติยภูมิ (Secondary)ได๎แกํ กลํุมสมาคมการค๎า กลํุมวิชาชีพตํางกลํุมท่ีนับ 
ถือศาสนา  กลํุมนี้จะมีลักษณะเป็นทางการ (Formal Groups) และมีการปฎิสัมพันธ์อยํางตํอเนื่อง
น๎อยมาก 

 กลุ่มอ้างอิงทางอ้อมแบ่งเป็น 
 กลํุมที่ปรารถนาหรือใฝ่ฝัน (Aspirational Groups)  เป็นกลํุมที่บุคคลอยากจะเข๎ารํวม

เป็นสมาชิกแตํขณะนี้ยังไมํได๎เป็นสมาชิกซ่ึงการที่บุคคลนั้นจะเข๎ารํวมเป็นสมาชิกได๎นั้นต๎องปฎิบัติ
ตนให๎สอดคล๎องกับบรรทัดฐานของกลํุมซ่ึงก็คือคํานิยมและทัศนคติที่กลํุมยอมรับและนับถือเป็น
แบบแผน  เชํน  เด็กวัยรุํนสมัยนี้ใฝ่ฝันอยากเป็นดารานักร๎องหรือเด็กวัยรุํนชายอยากเป็นนักฟุตบอล
อาชีพ เป็นต๎น 

 กลํุมที่ไมํพึงประสงค์หรือหลีกเล่ียง (Dissociative Groups) เป็นกลํุมที่บุคคลพยายาม
หลีกหนี   ไมํยอมเข๎าใกล๎หรือไมํต๎องกาเกี่ยวข๎องสัมพันธ์ด๎วย ผ๎ูบริโภคอาจจะไมํซ้ือเส้ือผ๎าบางตรา  
บางชนิด หรือรถยนต์บางยี่ห๎อ  ที่เป็นยี่ห๎อเดียวกับบุคคลกลํุมนี้ตัวอยํางเชํนกลํุมอันธพาลวัยรุํน  
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กลํุมมิชฉาชีพ กลํุมติดยาเสพย์ติด เป็นต๎น ดังนั้น นักการตลาดจึงต๎องระวัดระวังในการส่ือสารและ
ใช๎เป็นกลํุมอ๎างอิง 

 การนํากลํุมอ๎างอิงมาใช๎ในการตลาด (Marketing Implication)  โดยนักการตลาดอาจใช๎
บุคคลที่มีอิทธิพลตํอผู๎บริโภค มาใช๎เป็นตัวแทนกลํุมอ๎างอิงการโฆษณา ซ่ึงสํวนใหญํเป็นผู๎ที่มี
ชื่อเสียง(Celebrity) เชํน ดารา นักแสดง นักร๎อง นักกีฬาที่มีชื่อเสียง ซ่ึงทุกคนมองวําผู๎ที่มีชื่อเสียง
เหลํานี้มีชีวิตที่สมบูรณ์แบบ ชนิดที่ใครก็อยากจะเป็นอยํางนั้น ดังนั้นการโฆษณาจึงมักใช๎คนที่มี
ชื่อเสียงในวงการตํางๆมาเป็นตัวแทนสินค๎าและบริการ  เพื่อให๎เกิดความนําสนใจในสินค๎าและ
ผลิตภัณฑ์นั้น Assael (อ๎างถึงใน เสริมยศ  ธรรมรักษ์ , 2542 , น. 27) 

การโฆษณาสินค๎าแฝงในก็เชํนเดียวกัน มักจะให๎ดารานักแสดงหรือพรีเซนเตอร์ เป็นผู๎
กินหรือใช๎สินค๎าสปอนเซอร์ เพื่อให๎เกิดความนําสนใจในสินค๎านั้น และเป็นตัวกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภค 
เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค๎ามากขึ้น 

 รูปแบบการใช้กลุ่มอ้างอิงในการโฆษณา  ประกอบด๎วย 
 ใช๎ผู๎เชี่ยวชาญเป็นผู๎พูดหรือเป็นผู๎นําเสนอสินค๎า(Expert Spokesperson) เชํนการให๎

แพทย์ผู๎เชี่ยวชาญด๎านผิวหนังเป็นผู๎แนะนําครีมรักษาสิว 
 ใช๎บุคคลที่มีชื่อเสียง(Celebrity) อันได๎แกํ   นักกีฬา  ดารา  นักร๎องหรือบุคคลที่มี

ชื่อเสียงโดํงดังมาแสดงการใช๎รับรองสินค๎าก็จะทําให๎ผู๎บริโภคคล๎อยตามได๎ 
 ใช๎ผ๎ูอางอิงตัวจริง (Actual Referent) เชํน เลือกผู๎บริโภคคนใดคนหนึ่งมาเป็นแบบฉบับ

(Typical Consumer) มาทําหน๎าที่เชิญชวนให๎ผู๎บริโภคคนอ่ืนๆซ้ือ 
 ใช๎ผ๎ูอ๎างอิงท่ีเป็นสัญลักณ์ (Symbolic Reference)   ได๎แกํการใช๎บุคคลที่มีชื่อเสียง  หรือ

ดาราที่เป็นขวัญใจหรือบุคคลที่สวยงามมีเสนํห์ที่ผู๎บรโภคใผํฝัน อยากจะให๎เป็นอยํางนั้นบ๎างมา
เป็นพรีเซนเตอร์โฆษณาผลิตภัณณฑ์ 

 ใช๎กลํุมบุคคลแสดงความพอใจหรือไมํพอใจ  (Group  Approval or Disapproval) เป็น
การใช๎อิทธิพลทางบรรทัดฐาน เพื่อจูงใจให๎ผู๎บริโภคเกิดการคล๎อยตามยอมรับ เชํน ใช๎กลํุมบุคคล
แสดงความพอใจในรสชาติของเบียร์ 1 แก๎วเป็นต๎น  หรือในทางตรงกันข๎าม อาจใช๎กลํุมบุคคลแสดง
ความไมํพอใจ หากผู๎บริโภคไมํใช๎ผลิตภัณฑ์บางอยําง เชํน น้ํายาระงับกล่ินกาย กล่ินเหงื่อ ยาอมหรือ
งาบ๎วนปากเป็นต๎น 

 นอกจากจะต๎องพิจารณาถึงการประยุกต์ใช๎จริงทางการตลาด ในฐานะของแหลํงสาร
หรือผู๎สํงสารซ่ึงหมายรวมถึง ผู๎สนับสนุนสินค๎า(Presenter) บริษัทผู๎ผลิตหรือผู๎ขาย บริษัทตัวแทน
โฆษณาพนักงานขายสินค๎า ส่ือตํางๆไมํวําจะเป็น  ส่ือวิทยุกระจายเสียง วิทยุโททัศน์ นิตยสาร 
หนังสือพิมพ์ตํางๆ  สมาคมการค๎า กลํุมอ๎างอิง เชํน ญาติ เพื่อน พี่น๎อง ดารา นักแสดง เป็นต๎นแล๎ว 
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ปัจจัยหนึ่งท่ีเข๎ามาสนับสนุนการใช๎กลํุมอ๎างอิง ให๎มีประสิทธิภาพมากขึ้นก็คือ ความดึดดูดใจแหลํง
สาร (Source  Attractiveness) ชํวยเพิ่มการยอมรับในสาร (Message  Acceptance) นักการส่ือสาร
การตลาดพยายามที่จะมุํงเน๎นไปท่ีความคล๎ายกันและเพิ่มระดับความพึงพอใจเพื่อให๎มีความดงึดดูใจ
มากขึ้น 

 การสร๎างความดึงดูดใจโดยใช๎ความคล๎ายคลึงกัน (Similarity) ระหวํางผ๎ูสํงสารและผู๎รับ
สาร M.Karlinsและ H.I.Abelson (อ๎างถึงใน  พรรณพิมล  ก๎านกนก, 2531, น. 90)พบวํา “ผู๎รับสารจะ
ถูกชักจูงให๎คล๎อยตามได๎ดีกวํา ถ๎าหากการส่ือสารในครั้งนั้นกระทําโดยผู๎สํงสารที่มีคุณสมบัติ
คล๎ายคลึงกันกับตัวผู๎รับสารคนนั้นๆ”การที่ผ๎ูรับสารจะรับรู๎ได๎วําผ๎ูสํงสารคนใดมีความคล๎ายคลึงกัน
กับตนบ๎างเกิดขึ้นได๎หลายลักษณะ อาทิเชํน องค์ประกอบบางอยํางรํวมกันหรือเป็นอยํางเดียวกัน 
เชํน มีเชื้อชาติเดียวกัน ผิวเดียวกัน มีบุคลิก กิริยาอาการคล๎ายคลึงกัน ผิวเดียวกัน มีบุคลิก กริยา
อาการคล๎ายคลึงกัน มีความสนใจในส่ิงใดส่ิงหนึ่งตรงกัน มีคํานิยมในตนเองระดับเดียวกัน เป็นต๎น 
บุคคลที่ตระหนักถึงความคล๎ายคลึงกันเหลํานี้และยึดถือวําเป็นปัจจัยที่สําคัญที่มีอิทธิพลตํอการรับ
ขําวสารของเขา คนกลํุมนี้มักจะยอมรับ สารจากผู๎สํงสารที่มีความคล๎ายคลึงกับตนเองใน
องค์ประกอบอยํางใดอยํางหนึ่งดังกลําว 

 อยํางไรก็ตาม ความคล๎ายคลึงกันระหวํางผ๎ูสํงสารและผู๎รับสารจะกํอให๎เกิดความสําเร็จ
ในการโน๎มน๎าวใจได๎มากน๎อยเพียงใดขึ้นอยูํกับวํา ผ๎ูรับสารนั้นเป็นบุคคลที่พึงพอใจในคุณสมบัติที่
คล๎ายคลึงกันหรือไมํ เพียงใด คนบางตนอาจนิยมชมชอบในบุคคลที่มีคุณสมบัติบางอยํางเหมือนกับ
ตน อาทิ เป็นคนในอาชีพเดียวกัน สมาชิกชมรมเดียวกัน ศิษย์เกําโรงเรียนเดียวกัน ซ่ึงถ๎าผ๎ูรับสารนั้น
มีความพอใจและให๎ความสําคัญกับการคล๎ายคลึงกัน เขาก็จะเกิดความเชื่อถือยอมรับขําวสาร ที่
นําเสนอจากบุคคลที่คล๎ายคลึงกับเขาได๎งํายกวําการรับสานจากคนอ่ืนๆ 

 นักโฆษณามักใช๎ความคล๎ายคลึงกันระหวํางผ๎ูสํงสารและผู๎รับสาร โดยสร๎างผู๎บริโภคที่
เป็นตัวอยํางขึ้นมาเป็นผู๎รับรองหรือใช๎สินค๎า เมื่อผู๎บริโภคมีความเห็นวําคล๎ายคลึงกันกับตัวเอง 
ผู๎บริโภคก็มีแนวโน๎วที่จะเกิดการตอบสนองในเชิงบวกตํอสินค๎านั้นๆ  นักการตลาดสามารถใช๎ผู๎
นําเสนอสินค๎าสินค๎าในโฆษณาเพื่อเพิ่มความนําเช่ือถือและความดึงดูดใจ 

 การสร๎างความดึงดูดใจให๎แหลํงสารโดยใช๎ความนิยมชมชอบ (Likability) ในตัวผู๎สํง
สารถ๎าผ๎ูรับสารมีความชอบพอ พึงพอใจในผู๎สํงสารไมํวําจะโดยเหตุผลใดก็ตามผู๎สํงสารมักมีโอกาส
ชักจุงใจผู๎รับสารให๎เชื่อถือ ยอมรับขําวสารของเขาได๎ดีกวํากรณีที่ผู๎สํงสารนั้นไมํเป็นที่พอใจของ
ผู๎รับสาร ท้ังนี้เพราะการที่บุคคลใดก็ตามมีทัศนคติที่ดีตํอคนใดคนหนึ่งแล๎ว เขาจะนําเอาความรู๎สึก 
นั้นมาใช๎ในการประเมิณขําวสารที่ได๎รับมาด๎วย ดังนั้นถ๎าเขาชอบผ๎ูสํงสารก็มักจะชอบขําวสารจากผู๎
สํงสารแลพถ๎าไมํชอบผ๎ูสํงสาร ก็จะไมํชอบขําวนั้นด๎วย 
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 การโฆษณาแฝงสินค๎าในละครซิทคอมก็เชํนเดียวกัน มักจะใช๎ดารานักแสดงนําใน
ละครซ่ึงถือวําเป็นบุคคลที่ผู๎รับสารชื่นชอบให๎การยอมรับมาเป็นผู๎ใช๎สินค๎า  เพื่อให๎ผู๎รับสารเกิด
ความสนใจและเกิดการยอมรับในตัวสินค๎าด๎วย 

 Her C. Kel (อ๎างถึงใน พรรณพิมล  ก๎านกนก, 2531, น. 94) ได๎ทดลองค๎นคว๎าหา
ลักษณะของผู๎สํงขําวสาร ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงตํอลักษณะการยอมรับขําวสารของผู๎รับสารได๎
แตกตํางกัน โดยพบวํา  การที่ผู๎สํงสารมีคุณลักษณะแตกตํางกันไปตํางๆกัน จะทําให๎ผู๎รับสารเกิด
การยอมรับเชื่อถือวําขําวสารนั้นๆได๎ตํางกันไปด๎วย โดยลักษณะของผ๎ูสํงสารเกิดการยอมรับเชื่อถือ
วําขําวสารนั้นๆได๎ตํางกันไปด๎วย โดยลักษณะของผ๎ูสํงสารที่มีความดึงดูดใจ (Attractiveness) จะ
ทําให๎ผู๎รับสารเกิดการยอมรับในลักษณะคล๎อยตาม (Identification) 

 Identification หมายถึง ผู๎รับสารเริ่มเล็งเห็นวําตัวเขาเองคล๎ายกับผ๎ูสํงสารเนื่องจากความ
ดึงดูดใจของผู๎สํงสารทําให๎ผู๎รับสารรู๎สึกเต็มใจที่จะยอมรับความคิดเห็น ความเชื่อ ทัศนคติหรือ
พฤติกรรมของผู๎สํงสารมากขึ้น อาทิ  วัยรุํนอาจจะยอมรับรูปแบบการแตํงกายของนางแบบที่เขา
รู๎สึกชอบมาก  ท้ังนี้อาจนื่องจากผู๎สํงสารมีคุณสมบัติดึงดูดใจ  มีความเพลิดเพลินใจ  ความสวยงาม   
นํารัก   มีเสนํห์ตํางๆ  ซ่ึงคุณลักษณะเหลํานี้ทําให๎ผู๎สํงสารมีอิทธิพลเหนือจิตใจของผู๎รับสารเพราะ
ผู๎รับสารปราถนาใฝ่ฝันที่จะมีสํวนละมํายคล๎ายคลึงกับผู๎สํงสารนั้น หรือการความนิยมชมชอบ 
ต๎องการที่จะลอกเลียนแบบอยํางนั้นบ๎าง จึงได๎ยอมรับ เชื่อถือขําวสาร และ ปฎิบัติตาม 

 ทฤษฎีการส่ือสารเพื่อโน๎มน๎าวใจข๎างต๎น ผู๎วิจัยใช๎เป็นแนวทางในการศึกษากับกลํุม
บริษัทตัวแทนโฆษณาที่ดูแลงานด๎านส่ือโฆษณาให๎กับสินค๎าที่เป็นสปอนเซอร์ที่ออกอากาศทาง
โทรทัศน์ดาวเทียม รวมถึงการใช๎ประกอบการศึกษากับกลํุมผู๎รับสารควบคูํไปกับแนวคิดเกี่ยวกับ
ทัศนคติ และแนวคิดเกี่ยวกับการรับรู๎   วํามีผลตํอทัศนคติ  การรับรู๎  ความรู๎สึก  ของผ๎ูรับสารที่มีตํอ
การวางสินค๎าในโทรทัศน์ดาวเทียมอยํางไร 
        2.2.2    แนวคิดเกี่ยวกับประเภทและรูปแบบรายการโทรทัศน์ 

 ในการศึกษาวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการโทรทัศน์ไทยจะต๎องมี
การจําแนกประเภทรายการโทรทัศน์ รูปแบบการนําเสนอ ดังนั้นจึงต๎องใช๎แนวคิดเกี่ยวกับประเภท 
และรูปแบบรายการโทรทัศน์มาเป็นเกณฑ์ในการจําแนกดังนี้ 
 ประเภทรายการโทรทัศน์ 

 การจําแนกประเภทรายการโทรทัศน์สามารถทําได๎หลายวิธีขึ้นอยูํกับผู๎จําแนกและ
หลักเกณฑ์ในการแยกประเภท อยํางไรก็ตามในทางหลักสากลนิยมได๎จัดแบํงรายการเป็นประเภท 
ขําว ประเภทความรู๎ และประเภทบันเทิง ตามแนวทางของประเทศต๎นฉบับในการจัดรายการวิทยุ 
โทรทัศน์ และใช๎กันแพรํหลายในประเทศตําง ๆ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2531, น. 45) 
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การจัดประเภทรายการเป็น 3 ประเภทหลัก ๆ ข๎างต๎น สอดคล๎องกับคํากลําวของ มาณวิกา 
ตันติสกฤต (2528, น. 34) ที่กลําวถึงวัตถุประสงค์ของรายการโทรทัศน์เพื่อให๎มวลชนได๎รับ
ประโยชน์ใน 4 ด๎าน คือ 

(1) ความรู๎ (Information) 
(2) ขําวสาร (News) 
(3) ความบันเทิง (Entertainment) 
(4) การโฆษณา (Advertising) 

 ดังนั้นจึงจัดแบํงประเภทรายการโทรทัศน์ตามวัตถุประสงค์ของลักษณะรายการเป็น 4 
ประเภท ดังนี้ 

(1) รายการความรู๎ (information) 
(2) รายการขําว (News) 
(3) รายการบันเทิง (Entertainment) 
(4) รายการโฆษณา (Advertising) 

 เชํน เดียวกับที่ ณรงค์ สมพงษ์ (2543, น. 12) ได๎จําแนกประเภทรายการโทรทัศน์โดย
พิจารณา ถึงวัตถุประสงค์ของการจัดรายการโทรทัศน์ ดังนี้ 

 1. รายการประเภทความรู๎ (Educational Programs) เป็นรายการโทรทัศน์ที่เน๎นการให๎ 
ความรู๎และประสบการณ์แกํผู๎ชม 

 2. รายการทางการสอน (Instructional Programs) เป็นรายการโทรทัศน์มีวัตถุประสงค์ 
ในการสอนโดยตรง โดยยึดตามหลักสูตรการศึกษา 

 3. รายการขําว (News Programs) เป็นรายการที่เสนอเหตุการณ์ที่เพิ่งจะเกิดขึ้นและอยูํ 
ในความสนใจของคนทั่วไปตามความเป็นจริง 

 4. รายการบันเทิง (Entertainment Programs) เป็นรายการที่เน๎นความสนุกสนาน 
เพลิดเพลินเป็นหลัก 

 5. รายการโฆษณา (Advertising Programs) เป็นรายการชักชวนให๎ซ้ือสินค๎าและบริการ
ตําง ๆ ของผ๎ูอุปถัมภ์รายการในรูปแบบของสปอตโฆษณาหรือแทรกอยูํในรายการอ่ืน 
 สําหรับงานวิจัยชิ้นนี้  เป็นการวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการ
โทรทัศน์ไทย ผู๎วิจัยยึดหลักเกณฑ์การจําแนกประเภทรายการโทรทัศน์ตามวัตถุประสงค์ของ
รายการ ทั้งนี้เนื่องจากเป็นวิธีที่แพรํหลาย อีกทั้งอยูํบนพื้นฐานของส่ือโทรทัศน์ในการตอบสนอง
ความต๎องการของมนุษย์ จึงเหมาะสมในการนํามาเป็นเกณฑ์ในการจําแนกประเภทรายการของ
รายการโทรทัศน์ในประเทศไทยที่มีความหลากหลายและมีรูปแบบเฉพาะตามแนวของสังคมไทย 
ทั้งนี้ผู๎วิจัยได๎ยึด 
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เกณฑ์ในการจ าแนกประเภทรายการโทรทัศน์ โดยจ าแนกเป็น 4 ประเภทดังนี้ 
 1. รายการประเภทความรู๎ หมายถึง รายการที่มํุงเน๎นการให๎ความรู๎และประสบการณ์แกํ 

ผู๎ชม ไมํวําจะมีเนื้อหาในทางวิชาการหรือเป็นความรู๎ทั่วไป ซ่ึงจัดขึ้นเพื่อบุคคลทั่วไปไมํจํากัดกลํุม
เฉพาะ 

 2. รายการประเภทขําวและเหตุการณ์ปัจจุบัน หมายถึง รายการที่จัดขึ้นเพื่อเสนอ
เหตุการณ์ที่เพิ่งเกิดขึ้นและบุคคลทั่วไปให๎ความสนใจ ทั้งในด๎านสังคม เศรษฐกิจการเมือง ตลอดจน
ชีวิตประจําวันของประชาชน โดยนําเสนอข๎อเท็จจริงอยํางตรงไปตรงมา ซ่ึงรายการดังกลําว
นอกจากจะนําเสนอขําวโดยตรงแล๎ว ยังครอบคลุมถึงรายการวิเคราะห์ขําว รายการสารคดีเชิงขําว 
และรายการอ่ืน ๆ ที่มีคุณคําด๎านขําวอีกด๎วย 

 3. รายการประเภทบันเทิง หมายถึง รายการที่เน๎นความสนุกสนานเพลิดเพลินเป็นหลัก 
ชมแล๎วเกิดความผํอนคลาย หรือมีความสุนทรี ได๎แกํ รายการเพลง ละครโทรทัศน์ภาพยนตร์ เกม
โชว์ และกีฬา 

 4. รายการประเภทโฆษณา ประชาสัมพันธ์ หมายถึง รายการที่มีเนื้อหาในการเชิญชวน 
ผู๎ชมให๎ซ้ือหรือใช๎บริการธุรกิจของผ๎ูอุปถัมภ์รายการ ทั้งนี้อาจอยูํในรูปแบบของสปอตโฆษณาหรือ
โฆษณาท่ีแฝงอยูํในรายการอ่ืน ๆ ของทางสถานี 
รูปแบบการน าเสนอรายการ 

 รูปแบบการนําเสนอรายการโทรทัศน์ หมายถึง วิธีการและลีลาการเสนอเนื้อหาสาระ
และส่ิงท่ีอยูํในรายการโทรทัศน์ โดยไมํจํากัดเนื้อหาของรายการวําจะอยูํในกลํุมประเภทรายการใด
ทั้งนี้  1 รายการอาจมีรูปแบบการนําเสนอหลายรูปแบบก็เป็นได๎ ขึ้นอยูํกับความเหมาะสมของเรื่อง
ที่นําเสนอ ลักษณะของรายการ กลํุมเป้าหมาย จุดมุํงหมาย วัตถุประสงค์ ตลอดจนเวลาในการ
นําเสนอ เพื่อให๎เกิดผลดีตํอผู๎ชม (มาณวิกา ตันติสถกฤต, 2528, น. 23) 

 รูปแบบการนําเสนอรายการโทรทัศน์ที่ใช๎กันอยูํทั่วไป จําแนกได๎ 12 รูปแบบ ดังนี้ 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2531, น. 15) 

 1. รายการพูด (Talk Show) เป็นรายการพูดหรือการบรรยายคนเดียว เชํน การใช๎ 
พิธีกรหรือดาราคนเดียวนําเสนอเรื่องไปตลอดรายการ สํวนมากจะมีภาพประกอบเพื่อ 
มิให๎เห็นหน๎าผ๎ูพูดเพียงอยํางเดียวตลอดรายการ 

 2. รายการสัมภาษณ์ (Interview) เป็นการพูดคุย ซักถามปัญหา หรือชี้แจงเรื่องราวของ 
คนตั้งแตํ 2 คนขึ้นไป โดยให๎ผู๎ดําเนินรายการสัมภาษณ์เกี่ยวกับเรื่องที่ต๎องการให๎ผู๎ถูกสัมภาษณ์เลํา
ให๎ฟัง ซ่ึงอาจเป็นรายการสัมภาษณ์ตลอดรายการ หรือรายการสัมภาษณ์ที่เป็นสํวนหนึ่งของรายการ
ก็ได๎ 
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 3. รายการสนทนาหรืออภิปราย เป็นรายการที่มีผู๎ดําเนินการอภิปรายหนึ่งคนป้อน
ประเด็นหรือคําถามให๎ผู๎รํวมอภิปรายตั้งแตํ 2 คนขึ้นไป แตํไมคํวรเกิน 4 คน โดยผูอ๎ภิปรายแตํละคน
จะแสดงความคิดเห็นของตนตํอประเด็นตําง ๆ โดยอาจเสริมหรือแย๎งคนที่พูดกํอนได๎ 

 4. รายการสารคดี เป็นรายการที่นําเสนอสาระความรู๎ที่เป็นข๎อเท็จจริงในเรื่องใดเรื่อง 
หนึ่งอยํางเจาะลึกและมีศิลปะ รายการสารคดีแบํงได๎เป็น 14 ประเภทตามลักษณะของเนื้อหาดังนี้ 
(อุฬาร เนื่องจํานงค์, 2520, น. 67) 
     4.1 การปรับปรุงสํงเสริมตัวเองให๎ดีขึ้น (Personal Improvement) ได๎แกํ  
การเสริมสวย บํารุงรักษาสุขภาพ ออกกําลังกาย ฯลฯ 
     4.2 แนะวิธีการที่สามารถจะปฏิบัติได๎ (Practical Methods) เชํน การแก๎ไข 
เครื่องใช๎ภายในบ๎าน 
     4.3 แนะนําสถานที่ท่ีไมํคํอยเป็นที่รู๎จัก (Unfarniliar Places) เป็นการแนะนํา 
ให๎ได๎รู๎จักกับสถานที่พักผํอน หรือที่ควรจะศึกษาหาความรู๎ทางด๎านประวัติศาสตร์ หรือเรียกวําสาร
คดีทํองเที่ยว 
     4.4 แนะนําส่ิงแปลกใหมํท่ีไมํคํอยได๎พบ (Unusual Articles and Objects) 
เชํน วิทยาการด๎านอวกาศ แฟช่ันใหม ํๆ ส่ิงปลูกสร๎างใหมํ ๆ 
     4.5 เรื่องของพฤกษชาติและสัตว์ (Plants and Animals) เชํน ความ 
เจริญเติบโตของพืชพันธ์ุไม๎ พันธ์ุสัตว์หายาก เป็นต๎น 
     4.6 วิถีชีวิตของคนในสังคม (People and their ways) เชํน ความเป็นอยูํของ 
ชนพื้นเมือง 
     4.7 ประสบการณ์ที่แปลกหรือผิดไปจากธรรมชาติ (Extraordinary 
Experiences) 
     4.8 ผลของการค๎นความทางวิทยาศาสตร์ (Technical and Scientific Data) 
เป็นการอธิบายให๎ทราบถึงผลของการค๎นคว๎าทางวิทยาศาสตร์หรือสถิติ 
     4.9 เหตุการณ์สําคัญที่ได๎บันทึกไว๎ (Notable Occasion and Occurrence) 
เชํน เหตุการณ์เรื่องของสงคราม ภูเขาไฟระเบิด 
     4.10 บุคคลที่นําสนใจ (Interesting Persons) เชํน บุคคลที่ประสบความสําเร็จ 
ในสาขาอาชีพ หรือบุคคลที่มีชื่อเสียง 
     4.11 ผลของการสืบสวนและสอบสวน (Investigation Results) 
     4.12 ข๎อคิดเห็นที่สําคัญ (Significant Ideas) 
     4.13 การวิพากษ์วิจารณ์และโต๎ตอบ (Critical Judgment and Reactions) เชํน 
การวิพากษ์วิจารณ์หนังสือ การโต๎ตอบความคิดเห็นที่ขัดแย๎งกัน 
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     4.14 จูงใจให๎สนุกสนานเพลิดเพลิน (Diverting or Amusement) ได๎แกํ 
วิธีการที่เขียนสร๎างอารมณ์สนุกสนานให๎ผู๎ฟังหรือผู๎อําน 

 5. รายการสาธิต หมายถึง การแสดงเทคนิควิธีการในการปฏิบัติเรื่องใดเรื่องหนึ่ง เพื่อให๎
ผู๎ชมได๎แนวทางท่ีจะนําไปปฏิบัติจริง 

 6. รายการขําว หมายถึง รายงานขําวในรูปแบบการประกาศ อํานคําบรรยาย และการ 
รายงานรายละเอียดของเหตุการณ์ตําง ๆ อยํางกระชับและชัดเจนภายในเวลาท่ี 
เหมาะสม 

 7. รายการเพลงและดนตรี เป็นรูปแบบหนึ่งของรายการบันเทิง 
 8. รายการเกมโชว์ แบํงเป็น 2 รูปแบบ คือ 

8.1 รายการประเภทเกม เป็นกิจกรรมหรือการแขํงขันที่ใช๎ทักษะของรํางกาย 
และสติปัญญา ปฏิภาณไหวพริบ ตลอดจนการเส่ียงทายในการแขํงขัน 

8.2 รายการแขํงขันตอบปัญหา เป็นการแขํงขันตอบปัญหาทางความรู๎หรือเชาว์ 
ซ่ึงอาจมีการตั้งปัญหาให๎เหมาะสมกับประเภทกลํุมของผ๎ูแขํงขัน 

 9. ละครโทรทัศน์และภาพยนตร์  เป็นประเภทหนึ่งของรายการบันเทิงที่นําเสนอ
เรื่องราวโดยใช๎การแสดงตามบทบาทในเรื่องเพื่อส่ือความหมายกับผ๎ูชม 

 10. ปกิณกะบันเทิง เป็นรายการที่ผสมผสานการบันเทิงรูปแบบตําง ๆ เข๎าไว๎ด๎วยกัน 
ประกอบด๎วยเนื้อหารายการด๎านตําง ๆ คือ 
       10.1 การแสดงดนตรีและร๎องเพลง 
       10.2 การแสดงตลก 
       10.3 การแสดงละครส้ัน 
       10.4 การเต๎นรํา บัลเลํต์ นาฏศิลป ์
       10.5 การสัมภาษณ์ดารานักร๎องมารํวมรายการ 
       10.6 การเลํนเกมเบาสมองหรือการเส่ียงโชค 
       10.7 การแสดงความสามารถพิเศษของนักแสดงบนเวที เชํน กายกรรม  วิทยากล 
ตลอดจนส่ิงแปลกประหลาดหาดูยาก 
       10.8 การแสดงละครสัตว์ 
       10.9 การแขํงขันกีฬาเพื่อการบันเทิงที่ไมํใชํเพื่อการแขํงขันที่มุํงหวังจะเอาแพ๎ หรือ
ชนะอยํางจริงจัง 
       10.10 การดําเนินรายการโดยพิธีกรที่มีชื่อเสียงและได๎รับความนิยม 

 11. รูปแบบ (Docu – drama) เป็นรายการที่ผสมผสานรูปแบบสารคดีเข๎ากับรูปแบบ 
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ละคร หรือการนําละครมาประกอบรายการที่เสนอสาระบางสํวน มิใชํละครทั้งรายการ เพื่อให๎
การศึกษา ความรู๎และแนวคิดในเรื่องท่ีเสนอ เชํน ด๎านนิติศาสตร์สังคมวิทยา เป็นต๎น ทั้งนี้จะต๎องมีผู๎
ดําเนินรายการสรุปอธิบายหรือขยายสาระที่ดูจากสํวนเป็นละครเสมอ 

 12. รูปแบบการถํายทอดสด (Live Program) เปน็รายการที่ถํายทอดเหตุการณ์ที่เกิดขึ้น 
จริง เชํน กีฬา งานมหกรรมหรือพระราชพิธีตําง ๆ ขณะที่หลักสูตรของมหาวิทยาลัยบ๎านสมเด็จ
เจ๎าพระยา (มหาวิทยาลัยบ๎านสมเด็จเจ๎าพระยา,2551) ได๎จําแนกรูปแบบรายการโทรทัศน์ ดังนี้ 

1. รูปแบบการพูดคนเดียว (Talking Program) เป็นรายการทีม่ีผ๎ูนําเสนอสาร 
หรือส่ิงท่ีต๎องการนําเสนอเพียงคนเดียว โดยอาจจะอยูํในรูปแบบพูดคุยกับผู๎ชม บรรยายสาระหรือ
คุยกับผ๎ูชมทางบ๎านผํานทางโทรทัศน์ 

2. รูปแบบสนทนา (Dialogue Program) เป็นรายการที่มีผู๎ออกรายการตั้งแตํ 
คนขึ้นไปมาสนทนาแลกเปล่ียนความคิดเห็นกัน หรือพูดคุยกันในประเด็นตําง ๆ สํวนใหญํเนื้อหา
สาระเกี่ยวข๎องกับประเด็นปัญหาหรือเหตุการณ์ที่กําลังเป็นที่สนใจของคนทั่วไปในขณะนั้น 

3. รูปแบบอภิปราย (Discussion Program) เป็นรายการที่มีผู๎รํวมรายการตั้งแตํ 
3 คนขึ้นไป โดยมีผ๎ูดําเนินการอภิปราย 1 คน ทําหน๎าที่นําผู๎ชมเข๎าสํูรายการและสาระที่จะอภิปราย 
ซ่ึงการอภิปรายนี้อาจจะมีการแสดงความคิดเห็นสอดคล๎องไปในแนวทางเดียวกันหรือขัดแย๎งกันก็
ได๎ ประเด็นที่นํามาอภิปรายสํวนใหญํจะเป็นเหตุการณ์หรือเรื่องราวที่ประชาชนกําลังสนใจในชํวง
ระยะเวลานั้น เชํน รายการถึงลูกถึงคน 

4. รูปแบบสัมภาษณ์ (Interview) เป็นรายการที่มีผู๎สัมภาษณ์ ทําหน๎าที่ซักถามผู๎ 
ถูกสัมภาษณ์ ซ่ึงคําตอบท่ีได๎อาจจะเป็นความคิดเห็น หรือข๎อเท็จจริงก็ได๎ การสัมภาษณ์ อาจจะมีผู๎
ถูกสัมภาษณ์มากกวํา 1 คนก็ได๎ 

5. รูปแบบรายการเกมโชว์ (Game Show) สํวนใหญํอาจจะเป็นรายการเพื่อ 
ความบันเทิงซ่ึงบางรายการก็อาจสอดแทรกความรู๎เข๎าไปด๎วย เชํน รายการเกมโชว์ที่มีการเลํนเกม 
และตอบปัญหา หรือ มีการเลํนเกมแตํเพียงอยํางเดียว เชํน รายการเวทีทอง 

6. รูปแบบตอบปัญหา (Quiz Program) เป็นรายการที่มํุงให๎ความรู๎เป็นหลัก 
และสํวนใหญํของผ๎ูรํวมรายการจะเป็นนักเรียน นักศึกษา การดําเนินรายการจะมีผู๎ดําเนินรายการ
และผู๎ชํวย มีการถามปัญหาและให๎ผู๎รํวมรายการตอบ 

7. รูปแบบสารคดี (Documentary) เป็นรายการที่นําเสนอทั้งสาระและความ 
บันเทิงควบคูํกันไป ซ่ึงอาจจะนําเสนอโดยภาพและเสียงตลอดรายการ หรือการนําเสนอสลับ 
กับมีผู๎ดําเนินรายการคอยชี้ประเด็น ขยายความของสารคดีนั้น ๆ เชํน รายการสํองโลก 

8. รูปแบบละคร (Drama) เป็นรายการที่ใช๎ผ๎ูแสดงเป็นหลัก รูปแบบละครมีท้ัง 
เพื่อความบันเทิงและให๎ความรู๎ควบคูํกันไปด๎วย การนําเสนอจะมีการจัดฉากและส่ิงแวดล๎อมใน 
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ฉาก ๆ นั้น ให๎เหมือนจริงมากที่สุดตามยุคสมัยของเนื้อหาละคร ทั้งนี้เพื่อให๎สมจริงและให๎ผู๎ชม
คล๎อยตาม 

9. รูปแบบสาธิต (Demonstration) เป็นรายการที่นําเสนอขั้นตอนการกระทํา 
กิจกรรมบางอยําง เพื่อให๎ผู๎ชมเลียนแบบหรือนําไปปฏิบัติได๎ด๎วยตนเอง เชํน รายการสาธิตการ 
ทําอาหาร 

10. รูปแบบเพลงและสารคดี (Music) รายการแบบนี้มีทั้งให๎ความบันเทิงเพียง 
อยํางเดียวเชํน รายการ 7 สีคอนเสิร์ต บางรายการก็ให๎ทั้งความบันเทิงและสาระการผลิตวีดิทัศน์เพื่อ
การศึกษา เพื่อประโยชน์ตํอการเรียนการสอนนั้น เนื้อหาสาระจะได๎รับการคัดสรรมาแล๎วเป็นอยําง
ดีวําเหมาะสมกับส่ือประเภทนี้ ผลิตแล๎วคุ๎มคํากับการลงทุน โดยทั่วไปจะผลิตวีดิทัศน์เพ่ือการศึกษา
ใน 3 ลักษณะ คือ 
  (1) วีดิทัศน์สําหรับสอน (Instructional Video Program) เป็นรายการที่มีขั้นนํา 
ขั้นสอนและขั้นสรุปสมบูรณ์ในตัวเอง การผลิตจะต๎องเตรียมการอยํางดี เนื่องจากการใช๎วีดิทัศน์
แบบนี้จะเป็นการใช๎เพื่อสอนแทนครูหรือครูอาจจะเกริ่นนําแล๎วให๎ชมวีดิทัศน์เมื่อชมจบแล๎วครู
อาจจะสรุปประเด็นและมอบหมายงาน 
  (2) วีดิทัศน์สําหรับเสริม (Enrichment Video Program) มักจะเป็นรายการส้ัน 
ๆ จบลงในตัวเอง แตํละเรื่องจะมีแนวคิดเดียว สํวนใหญํจะเป็นการใช๎คั่นการสอนของครูใช๎เสริมใน
รายละเอียดหรือส่ิงท่ีครูไมํสามารถแสดงให๎ผู๎เรียนเห็นเป็นรูปธรรมได๎หรืออาจจะใช๎เป็นการสรุป
ประเด็นการสอนของครูก็ได๎ 
  (3) วีดิทัศน์ที่ใช๎เป็นส่ือ (Teaching Media Video) เป็นรายการที่ครูจะใช๎
ประกอบการสอนซ่ึงผู๎ใช๎คือครูเพราะวีดิทัศน์ประเภทนี้จaะไมํสมบูรณ์ในตัวเอง ต๎องอาศัยการ
อธิบายขยายความของครูผู๎สอนประกอบด๎วย ดังนั้นการใช๎วีดิทัศน์แบบนี้ครูต๎องเตรียมการสอน
อยํางดี (มหาวิทยาลัยบ๎านสมเด็จเจ๎าพระยา, 2548: ออนไลน์) 

 นอกจากนี้ อ.สุรพล บุญลือ (มหาวิทยาลัยพระจอมเกล๎าธนบุรี, 2551: ออนไลน์) ยังได๎
จําแนกรูปแบบรายการโทรทัศน์ ดังนี้ 

1. รายการสดในสตูดิโอ/ห๎องสํง (Live Program in Studio)  
เป็นรายการที่จัดทําขึ้นสด ๆในห๎องสํง และออกอากาศพร๎อมกันไปทันที จะต๎องมีการซ๎อมการ
ออกอากาศลํวงหน๎าและมีการนัดหมายกันระหวํางผู๎ผลิต ผู๎กํากับรายการ และผู๎รํวมงานอ่ืน ๆ เพื่อ
ป้องกันการผิดพลาด ข๎อดี คือประหยัดเงิน และเวลา แตํเป็นการเส่ียงถ๎าเจออุปสรรคใด ๆ ระหวําง
ออกอากาศ ก็อาจจะแก๎ไขไมํได๎ทันทํวงที 
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2. รายการสดนอกห๎องสถานที่  
เป็นรายการที่จัดทําขึ้นนอกห๎องสํงหรือเป็นการถํายทอดโดยใช๎รถถํายทอดซ่ึงมีอุปกรณ์ครบครัน 
(Outside Broadcasting Van) รายการประเภทนี้จะจัดทําขึ้นในกรณีพิเศษ เชํน การถํายทอดพระราช
พิธีตําง ๆ กีฬานัดสําคัญฯลฯ รายการดังกลําวไมํสามารถจัดทําในห๎องสํงได๎ 

3. รายการที่มีการบันทึกเทปไว๎ลํวงหน๎า (Video Tape Recording)  
หรือรายการแห๎งเป็นรายการที่ได๎จัดทําไว๎ลํวงหน๎าโดยบันทึกรายการลงในเทปโทรทัศน์แล๎วนําเทป
โทรทัศน์ที่บันทึกรายการลงไว๎แล๎วมาแพรํภาพออกอากาศจริง ๆ อีกทีหนึ่ง รายการแบบนี้นับวําเป็น
รายการที่ผลิตได๎ถูกต๎อง เพราะมีปัญหาใด ๆ สามารถแก๎ไขข๎อผิดพลาดได๎ด๎วยการบันทึกและตัดตํอ
เทป ในบางครั้งต๎องใช๎เงินลงทุนสูง เพื่อทําให๎รายการมีคุณภาพ 
 ปัจจุบันนี้ มีพัฒนาการรูปแบบการนําเสนอที่หลากหลายมากขึ้นซ่ึงอาจจําแนกแยกยํอย
ได๎อีกแบบหนึ่ง คือ 

1. รายการพูดคนเดียว (Straight talk program) 
 ดําเนินการผลิตทั้งในสตูดิโอและนอกสถานที่ผ๎ูดําเนินรายการจะดําเนินเรื่องตั้งแตํต๎นจนจบโดยไมํ
มีผ๎ูรํวมรายการศิลปะในการพูดและการแสดงออกจึงเป็นส่ิงสําคัญของนักจัดรายการประเภทนี้ ต๎อง
มีบุคลิกเป็นกันเอง ใช๎ถ๎อยคํางํายตํอการเข๎าใจเสมือนการพูดคุยมากกวําการอํานบท หรือที่เรียกวํา 
Talk to friend การสร๎างความสนใจในเรื่องราวที่นํามาเลําสํูกันฟังนั้นอาจจะมีการนําอุปกรณ์  และ
วัสดุตําง ๆ มาประกอบ หรือการตัดภาพที่มีการบันทึกไว๎กํอนแทรกลงในรายการ (insert shot) ก็
เป็นการเพิ่มบรรยากาศที่หลากหลายให๎แกํรายการ ลักษณะเดํนของรายการนี้  ก็คือ ตัวผู๎ดําเนิน
รายการและสาระที่จะเสนอ 

2. รายการสนทนาและสัมภาษณ์ (forum and interview program) 
 การสนทนาจะเป็นการแลกเปล่ียนความคิดเห็นที่มีผ๎ูดําเนินรายการสองคนรํวมสนทนาในประเด็น
นั้นรํวมกันสําหรับประเด็นที่นําเสนอควรอยูํในความสนใจ สําหรับรายการสัมภาษณ์จ ะ
ประกอบด๎วยผู๎ดําเนินรายการและผู๎รํวมรายการมีความเชี่ยวชาญเฉพาะทางหรือมีประสบการณ์ใน
เรื่องนั้น ๆ ลักษณะเดํนของรายการนี้ ก็คือ ตัวผู๎ดําเนินรายการและสาระที่จะเสนอในบทสัมภาษณ์
ควรประกอบด๎วยกลําวนํารายการให๎นําสนใจ แนะนําผ๎ูให๎สัมภาษณ์วําเป็นใครและสําคัญอยํางไรจงึ
ได๎รับเชิญมาให๎สัมภาษณ์ เริ่มด๎วยคําถามที่นําสนใจและไมํยากเกินที่จะตอบดําเนินรายการให๎มี
ลักษณะการสนทนา การสัมภาษณ์ก็คือการสนทนา พัฒนาข๎อสนทนาให๎นําสนใจเพิ่มมากขึ้นโดย
ระลึกอยูํเสมอวําคําถามนั้นอยูํในขอบเขตความรู๎ ความสามารถของผู๎ให๎สัมภาษณ์ไมํถามนอกเรื่อง
เน๎นย้ําคําตอบท่ีต๎องการเน๎น ไมํควรถามคําถามที่ตอบเพียงวําใชํหรือไมํใชํ ยกเว๎นการตอบใชํหรือ
ไมํใชํเป็นจุดสําคัญที่ผ๎ูสัมภาษณ์ต๎องการเน๎นย้ํา 
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3. รายการอภิปราย (Panel discussion )  
รายการที่มีกลํุมบุคคลตั้งแตํ 3 คนขึ้นไปรํวมกันพิจารณาเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือปรึกษาหารือกัน โดย
มีผ๎ูดําเนินรายการ ที่ทําหน๎าที่ในการเชิญชวนให๎ผู๎เข๎ารํวมการอภิปรายแสดงความคิดเห็นในประเดน็
ปัญหาท่ีมีอยูํในลักษณะการแลกเปล่ียนความคิดเห็น ความรู๎ และการถํายทอดประสบการณ์ที่ได๎รับ
ให๎ทราบกัน ซ่ึงจะนําไปสํูการสรุปหาข๎อยุติและการตัดสินใจ ตลอดจนนําไปสํูแนวทางการแก๎ไข 
สําหรับการตั้งประเด็นปัญหาและบรรยากาศการแก๎ปัญหานั้น ผู๎ดําเนินรายการควรกําหนดรูปแบบ
การแก๎ปัญหาให๎ชัดเจน เชํน การอภิปรายพูดในหัวข๎อตํางกันหรือหากต๎องพูดในประเด็นเดียวกันก็
ควรพูดในหัวข๎อหรือมุมมองท่ีตํางกัน 

4. เกมโชว์ และการแขํงขันตอบปัญหา (Games show and Quiz show) 
เป็นความรู๎สึกพอใจของผ๎ูชมที่ได๎รับชมการแขํงขันไมํวําจะเป็นการแขํงขันกีฬาหรือการแขงํขนัดา๎น 
เชาว์ปัญญา รายการหลายรายการซ่ึงไมํได๎จัดเข๎าอยูํในรายการประเภทไหนมักจะจัดขึ้นตาม
ความสามารถของคนที่จะบํงบอกถึงความสามารถของตัวเองด๎วยการแขํงขันเพื่อจะได๎รู๎สึกวําได๎
เลํนเกมอยูํในบ๎านกับคนในห๎องสํง การตั้งปัญหาให๎ผู๎แขํงขันตอบในปัจจุบัน เป็นการท๎าทายใน
เรื่องของความรู๎ความสามารถด๎านตําง ๆ ของผู๎เข๎ารํวมการแขํงขัน ซ่ึงเป็นผลให๎ผู๎ชมเกิดการ
ประเทืองปัญญาไปด๎วย เชํน เกมเศรษฐี เกมแฟนพันธ์ุแท๎ เกมคุณพระชํวย เป็นต๎น 

5. รายการสารคดี (Documentary / Feature)  
รายการสารคดีเป็นรายการที่มุํงเน๎นเสนอข๎อเท็จจริง ให๎ความรู๎  ข๎อมูล และเหตุการณ์ที่เป็น
ประโยชน์ตํอผู๎ชม เรื่องราวที่เสนอเป็นเรื่องจริง ที่มีการนําเสนอในลักษณะ one topic and one 
presentation ซ่ึงผู๎เขียนบทต๎องมีการค๎นคว๎าข๎อมูล และรายละเอียดประกอบการเขียนบทให๎ที่มี
ความถูกต๎อง แมํนยํา โดยการศึกษาจากตํารา เอกสาร ตลอดจนสอบถามจากบุคคลที่เกี่ยวข๎องกับ
เรื่องนั้น เป็นผู๎เชี่ยวชาญ หรือมีประสบการณ์ตรง เนื้อหาท่ีนํามาเขียนมักมาจากขําวสารที่ปรากฏใน
หน๎าหนังสือพิมพ์ ประวัติศาสตร์ ปัญหาสังคมเศรษฐกิจการเมือง ชีวประวัติ สถานที่ทํองเที่ยว 
วิทยาการแขนงตําง ๆ วัฒนธรรม ประเพณี และอ่ืน ๆ 

6. รายการปกิณกะและดนตรี (Variety show and music program)  
มีวัตถุประสงค์หลัก คือ การให๎ความบันเทิงกับผู๎ชม แตํอาจจะจัดในรูปที่ให๎ความรู๎ และความ
บันเทิงพร๎อมกันได๎ ที่เรียกวําสาระบันเทิง รายการประเภทนี้จะประกอบด๎วย ดนตรี ละครตลก 
กายกรรม แขํงขัน ตอบปัญหา พูดคุย สัมภาษณ์ และการแสดงตําง ๆ มีหลากหลายรูปแบบผสมกัน 
เนื้อหาก็แตกตํางกันไป ผู๎เขียนบทรายการประเภทนี้มักจะเขียนในรูปของ บทบอกเฉพาะรูปแบบ
และเขียนบทเชื่อมโยงรายการแบบตําง ๆ คือผู๎เขียนบทต๎องสร๎างความตํอเนื่อง (continuity) 
เชื่อมโยงรายการซ่ึงอาจจะเชื่อมโยงด๎วยภาพ เพลง หรือบทเชื่อมก็ได๎รายการเพื่อการศึกษา มี
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วัตถุประสงค์เพื่อให๎ความรู๎ให๎การศึกษา ทักษะใหมํ ๆ ความคิดหรือหลักให๎ถือปฏิบัติ เพื่อให๎บุคคล
ดําเนินชีวิตอยํางมีความสุขในสังคม เกิดผลด๎านการพัฒนาตนเอง (อรทัย ศรีสันติสุข, 2544)  

7. รายการเพื่อการสอน (Instructional Programs)  
หมายถึงรายการที่มีจุดมุํงหมายในการสอนวิชาความรู๎ในหัวข๎อใดหัวข๎อหนึ่ง  โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อให๎เกิดการเรียนรู๎โดยชัดแจ๎ง ซ่ึงจะต๎องมีการวัดผลการเรียนของผู๎ชมหรือผู๎เรียนเพื่อผําน
มาตรฐานการเรียนในระดับหนึ่ง ระดับใด รายการสอนประเภทนี้มักควบคูํไปกับการศึกษาในระบบ 
(Formal education) 

8. รายการสอนเพื่อความรู๎ (Education Program)  
หมายถึงรายการที่มิได๎มุํงหมายเพื่อการสอนโดยตรง แตํเป็นรายการที่มํุงให๎ความรู๎ ความกระจํางใน
บางเรื่อง หรือหลาย ๆเรื่อง เป็นรายการซ่ึงผ๎ูชมจะได๎รับความรู๎ ในส่ิงท่ีเป็นประโยชน์จําเป็นแกํการ
ดําเนินชีวิตในสํวนตัวและสํวนรวม ความรู๎ตํอวิทยาการก๎าวหน๎า สํงเสริมให๎รู๎จักคิด รู๎จักเตรียมรับ
การเปล่ียนแปลง มองการณ์ไกล 

9. รายการขําว (Newscast) 
 เป็นการเสนอรายงานเหตุการณ์สําคัญที่เกิดขึ้นในแตํละวันโดยอยูํในความสนใจของประชาชน 
และเกิดผลกระทบในวงกว๎าง ขําวจะต๎องมีความสดใหมํ ทันตํอเหตุการณ์ และสามารถตอบคําถาม 
6 ประการ คือใคร ทําอะไร ที่ไหนเม่ือไร ทําไม และอยํางไร การเสนอรายการขําวทางโทรทัศน์ จะ
แตกตํางจากการรายงานขําวในหน๎าหนังสือพิมพ์ เพราะข๎อจํากัดด๎านพื้นที่ในการเสนอขําว และ
ผู๎ชมไมํสามารถนํากลับมาอํานทบทวนใหมํไมํได๎ จึงต๎องใช๎ภาษาที่มีความกระชับ และเข๎าใจงําย 
โดยสามารถสร๎างความนําเชื่อถือได๎จากการเห็นภาพเหตุการณ์และเสียงพร๎อมกันรายการขําวที่
ดําเนินการจัดทุกวันนี้มีหลายประเภท คือ 

9.1 การรายงานขําว เป็นการเสนอขําวที่เป็นเหตุการณ์ปัจจุบันให๎ประชาชนทราบ 
เพื่อเป็นการสอดสํองและเตือนภัย 

9.2 การวิเคราะห์ขําว การนําประเด็นขําวที่อยูํในความสนใจของประชาชนมา
วิเคราะห์แยกแยะให๎เห็นมุมมองท่ีหลากหลาย เพื่อให๎ประชาชนนําไปพิจารณาหรือวินิจฉัยเอง 

9.3 การวิจารณ์ขําว เป็นการเสนอข๎อคิดเห็นของผู๎ดําเนินรายการเกี่ยวกับประเด็น
ขําวที่เป็นที่วิพากษ์วิจารณ์กันในขณะนั้นโดยส่ือประกอบขําวอาจจะได๎แกํ  ภาพนิ่ง เชํนกราฟฟิก 
แผนภาพ แผนภูม ิภาพถําย หรือภาพเคล่ือนไหว เชํน ภาพยนตร์ ภาพท่ีมีการบันทึกเทปไว๎ลํวงหน๎า 
หรือภาพแอนนิเมช่ัน (Animation) เพื่อเพิ่มสีสันและความสมจริงในการเหตุการณ์ขําว 

 10. รายการสาธิต (Demonstration program)  
คือรายการที่แสดงถึงขั้นตอนหรือกรรมวิธีในการดําเนินการบางอยํางตามลําดับขั้น เชํนสาธิตการ
ทําอาหาร การซํอมเครื่องมือ การประดิษฐ์เครื่องใช๎ เป็นต๎น กลําวได๎วําโทรทัศน์เป็นส่ือที่เหมาะสม
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กับการสาธิตอยํางมาก เพราะผ๎ูชมสามารถเห็นภาพและได๎ยินเสียง โดยเฉพาะภพที่นําเสนอสามารถ
สร๎างเทคนิคการจัดภาพให๎เกิดความชัดเจนในการชมได ๎

10. รายการละคร (Drama program) 
 เป็นการนําเสนอเรื่องราวตําง ๆ ผํานตัวแสดง ซ่ึงจะต๎องเกิดจาการผสมผสานเนื้อ หาในบทกับ
ศิลปะการจัดฉาก แสง เสียง ตําแหนํงภาพการลําดับภาพ ละคร (Drama) มีรากของศัพท์มาจากภาษา
กรีก หมายถึง ทํา (to do) แสดง (to act) สําหรับคําจํากัดความของรูปแบบละคร มีหลากหลาย เชํน 
Something act on the stage by living people, presentation of action เป็นต๎น 

11. รายการผ๎ูหญิง (Lady program)  
รายการที่นําเสนอเรื่องราวตําง ๆ ที่เกี่ยวกับผู๎หญิงไมํวําจะเป็นสุขภาพ แฟชั่น ความสวยความงาม 
โดยเน๎นการนําเสนอเรื่องราวของแฟช่ันสมัยใหม ํที่สอดคล๎องกับการเสริมบุคลิก การดูแลสุขภาพ 
และภัยสําหรับผ๎ูหญิงเป็นต๎น 

12. รายการเด็ก (Children program)  
เป็นการนําเสนอเรื่องราวที่จัดขึ้นสําหรับเด็กโดยตรงซ่ึงให๎ทั้งความรู๎และ/หรือบันเทิงจากการสํารวจ
วรรณกรรมที่ผํานมารวมถึงการดูรายการโทรทัศน์เพื่อแยกรูปแบบรายการผู๎วิจัยได๎จําแนกรายการ
โทรทัศน์เพื่อใช๎ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ออกเป็น 18 รูปแบบ ดังนี้ 

1) รายการศาสนาและสํงเสริมศีลธรรม หมายถึง รายการที่เกี่ยวกับความรู๎ทาง
ศาสนาคุณธรรม จริยธรรม เชํน รายการถํายทอดพิธีกรรมทางศาสนา สารคดี และการอภิปรายความ
ทางศาสนาและการสํงเสริมศีลธรรม 

2) รายการวาไรตี้ /ปกิณกะบันเทิง หมายถึง รายการที่รวบรวมความบันเทิง
หลากหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองกลํุมผ๎ูชมเป้าหมายหลากหลายซ่ึงมีความสนใจในการชมแตกตําง
กันออกไปไมํวําจะเป็น ดนตรี ร๎องเพลง ตลก ละครส้ัน รีวิวประกอบเพลง การแสดงอ่ืน ๆ การ
แขํงขันเกม การสัมภาษณ์ 

3) รายการขําว หมายถึง รายการที่นําเสนอขําวสารที่เกี่ยวกับเหตุการสถานการณ์
หรือบุคคล เพื่อเป็นการสํงสารไปยังผ๎ูชมให๎ทราบ ทั้งเรื่องราวในประเทศและตํางประเทศ 

4) รายการวิเคราะห์ขําว หมายถึง รายการขําวแตํเจาะลึกลงไปย้ําให๎ประชาชน
ได๎รับรู๎และได๎รับทราบอีกครั้ง 

5) รายการสําหรับเด็ก หมายถึง รายการที่จัดขึ้นสําหรับเด็กโดยตรงซ่ึงให๎ทั้ง
ความรู๎และ/หรือบันเทิง 

6) รายการเกมโชว์ หมายถึง รายการที่มีกิจกรรมเพื่อให๎คนหรือกลํุมคนได๎ใช๎
ทักษะทางรํางกายหรือความสามารถทางสติปัญญาเพื่อแสดงความสามารถให๎ปรากฏออกมา หรือ
เพื่อเป็นการแขํงขันระหวําง 2 ฝ่ายขึ้นไป ภายใต๎กฎหรือกติกาท่ีตกลงกันไว๎ 
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7) รายการทางการศึกษา หมายถึง รายการที่จัดขึ้นเพื่อให๎การศึกษาแกํประชาชน
ทั้งในและนอกระบบโรงเรียน 

8) รายการนิตยสารทางโทรทัศน์  หมายถึง รายการที่นําเสนอกลํุมผู๎ชมที่มี
ลักษณะเป็นกลํุมเฉพาะ ดังนั้น แนวทางนําเสนอรายการจึงเน๎นความหลากหลายของประเด็น
เรื่องราวที่นําเสนอแตํเป็นเรื่องราวที่มีความสัมพันธ์เกี่ยวข๎องกับกลํุมผ๎ูชมโดยตรง 

9) รายการสนทนา หมายถึง รูปแบบรายการที่มีผู๎ดําเนินรายการและบุคคลที่มี
ความรู๎ในเรื่องตํางๆ นํามาออกรายการเพื่อสนทนาในเนื้อหาและประเด็นตําง ๆ โดยมีผู๎ดําเนิน
รายการเป็นผู๎ควบคุมรายการ 

10) รายการสารคดี หมายถึง รายการที่เสนอเนื้อหาสาระด๎วยภาพและเสียง
บรรยายเป็นรายการที่เสนอเรื่องราวเรื่องใดเรื่องหนึ่งที่เกิดขึ้นจริงโดยเฉพาะ 

11) รายการเพลงและดนตรี หมายถึง รายการที่เกี่ยวข๎องกับธุรกิจเทปเพลง มีการ
สัมภาษณ์ศิลปินและเปิดมิวสิควิดีโอ ทั้งรายการเพลงไทยสากล รายการเพลงลูกทุํง และรายการ
เพลงสากล 

12) รายการกีฬา หมายถึง รายการที่มีวัตถุประสงค์และเนื้อหาสาระเพื่อการกีฬา
ไมํวําจะเป็นเทคนิค วิธีการในการเลํนกีฬาทุกประเภท โดยมีบุคคลที่มีความรู๎ในเรื่องกีฬามา
นําเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับกีฬา และมีผู๎ดําเนินรายการเป็นผู๎ควบคุมรายการ รวมถึงการอภิปราย
เกี่ยวกับการรักษาสุขภาพและอนามัย 

13) รายการถํายทอดสด หมายถึง รายการที่นําเสนอเรื่องราวขําวสารและ
เหตุการณ์ที่เกิดขึ้นอยําง ปัจจุบันทันที 

14) การ์ตูน หมายถึง รายการที่ผลิตด๎วยเทคนิคพิเศษมีสีสันสดใสและสวยงาม มี
กลํุมผ๎ูชมชัดเจน มุํง ให๎ความบันเทิงสนุกสนาน 

15) ภาพยนตร์และละคร หมายถึง รายการที่นําภาพยนตร์และละคร ทั้งใน
ประเทศและตํางประเทศ มาเสนอเพื่อความบันเทิง การแพรํภาพอาจนําเสนอในลักษณะตอนเดียว
จบ หรือหลายตอนตํอเนื่องเป็นชุด หรือที่เรียกวํา series 

16) ละครซิทคอม หมายถึง ละครส้ันหรือภาพยนตร์ ตลกที่ออกอากาศเป็นชุดที่
ความยาวระหวําง 75 – 1,000 ตอน ซ่ึงเรื่องแตํละเรื่องจะเป็นตัวละครชุดเดียวกันแตํเหตุการณ์จะ
ตํางกันไป 

17) รายการสาระความรู๎ หมายถึง รายการที่มุํงเน๎นการนําเสนอสารประโยชน์ที่
เป็นความรู๎ในแงํมุมตําง ๆ 

18) รายการแนะนําสินค๎า (Infomercial) หมายถึง รายการที่มีจุดมุํงหมายเพื่อ
นําเสนอ และจําหนํายสินค๎า 
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 ในการวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการโทรทัศน์ไทย  ได๎จําแนก
ประเภทรายการและรูปแบบการนําเสนอรายการตามแนวทางข๎างต๎น ดังนั้นจึงต๎องอาศัยแนวคิด
เกี่ยวกับรูปแบบการนําเสนอและประเภทรายการโทรทัศน์มาชํวยในการจําแนกประเภทรายการ
โทรทัศน์และรูปแบบของรายการในชํองโทรทัศน์ดาวเทียมที่จะนํามาเป็นกรณีศึกษา เพื่อให๎
วิเคราะห์ชัดเจนถูกต๎องตามหมวดหมูํของรายการและมองเห็นลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏใน
รายการโทรทัศน์ของไทยได๎ 
 
2.3  ทฤษฎี และแนวคิดในการวิเคราะห์สาร และผลที่ได้จากการสื่อสาร 
       2.3.1    แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจของผ๎ูซ้ือ 

 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, น. 160-166) ได๎กลําวแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ
ของผ๎ูซ้ือวําการซ้ือสินค๎านั้นประกอบไปด๎วยขั้นตอนตําง ๆ หลายขั้นตอน ผู๎ซ้ือจะต๎องผํานขั้นตอน
ตําง ๆ ดังกลําว อันจะนําไปสํูการตัดสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหลํานี้มีท้ังหมด 5 ขั้นตอน ดังภาพประกอบ
ที ่2-3 กระบวนการซ้ือเริ่มต๎นกํอนที่การซ้ือจริงจะเกิดขึ้นนานทีเดียว และก็เกิดติดตํอกันไปอีกนาน
ผู๎บริโภคอาจจะดําเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน ถ๎าเป็นเชํนนั้นเราเรียกการดําเนินกิจกรรมในทํานองนี้
วํา“ทุํมเทความพยายามสูง” แตํทวําในการซ้ือชนิดเป็น “กิจวัตร” ผู๎บริโภคมักข๎ามบางขั้นตอน 
หรือไมํก็สลับขั้นตอน เชํน ไมํหาขําวสารจากแหลํงภายนอก ซ้ือสินค๎ากํอนประเมินทีหลัง รีบเรํงซ้ือ
ไมํหาขําวสาร และไมํประเมินสินค๎า เป็นต๎น บางทีอาจเป็นเพราะเป็นสินค๎าที่ใช๎การทุํมเทความ
พยายามต่ํา ซ่ึงผ๎ูซ้ือจึงข๎ามขั้นตอนบางตอนไปทําการซ้ือเลย กระบวนการตัดสินใจของผ๎ูซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.1  กระบวนการตดัสินใจของผ๎ูซ้ือ  
ที่มา :  อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, น. 160) 
 
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือมีองค์ประกอบดังนี้ 

 1. การตระหนักถึงความต๎องการ (Need Recognition) จุดเริ่มต๎นของกระบวนการซ้ือ 
คือการตระหนักถึงความต๎องการ ซ่ึงผ๎ูซ้ือตระหนักถึงปัญหาหรือความต๎องการ ผู๎ซ้ือมีความรู๎สึกถึง

การ

ตระหนักถึง

ความ

ต๎องการ 

การเสาะ

แสวงหา

ขําวสาร 

การประเมิน

ทางเลือก 

พฤติกรรม

หลังการซ้ือ 

การ

ตัดสินใจ

ซ้ือ 
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ความแตกตํางระหวํางสภาวะที่ผู๎ซ้ือ เป็นอยูํจริงกับสภาวะที่เขาปรารถนา ความต๎องการอาจถูก
กระตุ๎นโดยตัวกระตุ๎นจากภายใน (กระตุ๎นความต๎องการที่มีอยูํปกติ เชํน ความหิวกระหาย เพศ) ใน
ระดับสูงพอที่จะกลายเป็นแรงขับดัน นอกจากนั้นความต๎องการอาจถูกกระตุ๎นจากตัวกระตุ๎น
ภายนอก เชํน นาย ก. เดินผํานร๎านอาหาร และการมองเห็นเป็ดยํางที่แขวนอยูํในร๎านกระตุ๎นความ
หิว หรือนาย ก. ชมเชยรถคันใหมํของเพื่อนบ๎าน หรือเขาดูโฆษณาทางโทรทัศน์เกี่ยวกับการพักผํอน
ในแคนาดา 

 2. การเสาะแสวงหาขําวสาร (Information Search) ผู๎บริโภคที่ถูกกระตุ๎นอาจจะ หรือ
อาจจะไมํเสาะแสวงหาขําวสารมากขึ้น  ถ๎าแรงผลักดันของผู๎บริโภคแข็งแกรํงและสินค๎าที่
ตอบสนองอยูํใกล๎ ผู๎บริโภคมักจะทําการซ้ือมัน มิฉะนั้นแล๎วผู๎บริโภคอาจเก็บความต๎องกานนั้นไว๎
ในความทรงจําหรือไมํก็ทําการเสาะแสวงหาขําวสารที่เกี่ยวข๎องกับความต๎องการดังกลําว 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) แนวความคิดเบื้องต๎นที่จะชํวย
อธิบาย 
กระบวนการประเมินผู้บริโภค มีดังนี้ 

 ประการแรก เรามีสมมุติฐานวําผู๎บริโภคแตํละรายมองผลิตภัณฑ์วําเป็นมวลรวมของ
ลักษณะตําง ๆ ของผลิตภัณฑ์ ในกรณีกล๎องถํายรูป ลักษณะของผลิตภัณฑ์รวมถึงคุณภาพของรูป
ถํายงํายตํอการใช๎ ขนาดของกล๎อง ราคา และลักษณะอ่ืน ๆ ผู๎บริโภคแตกตํางกันในการมองลักษณะ
เหลํานี้วําเกี่ยวข๎องกับตนเพียงใด และเขาจะให๎ความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวพันกับความ
ต๎องการของเขา 

 ประการที่สอง ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญกับลักษณะตําง ๆ ของผลิตภัณฑ์ในระดับ
แตกตํางกันตามความสอดคล๎องกับความต๎องการของเขา 
 ประการที่สาม ผู๎บริโภคจะสร๎างความเชื่อในตรายี่ห๎อขึ้นชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแตํละ 
อยํางของตรายี่ห๎อ ความเชื่อชุดที่ผ๎ูบริโภคมีกับตราใดตราหนึ่งนั้นเรียกวํา “ภาพพจน์ของตรายี่ห๎อ 
(Brand Image)” โดยการมีประสบการณ์และผลที่ได๎รับจากการมีการเลือกรับรู๎ เลือกบิดเบือนและ 
เลือกเก็บรักษา ความเชื่อของผ๎ูบริโภคจึงแตกตํางไปจากลักษณะจริงของผลิตภัณฑ์ 

 ประการที่ส่ี ความพอใจในตัวผลิตภัณฑ์ท้ังหมดที่ผู๎บริโภคคาดวําจะได๎รับแตกตํางกัน
ไปตามความแตกตํางของลักษณะตัวสินค๎า 

 ประการที่ห๎า ผู๎บริโภคเกิดมีทัศนคติตํอตราท้ังหลายโดยวิธีการประเมินบางวิธี ผู๎บริโภค
มักใช๎วิธีการประเมินบางวิธีขึ้นอยูํกับตัวผู๎บริโภค และการตัดสินใจซ้ือของเขา 
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กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือมีองค์ประกอบดังนี้ 
 1. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543, น. 164) ในขั้นตอน

การประเมิน ผู๎บริโภคจะสร๎างความตั้งใจซ้ือขึ้น โดยทั่วไปการตัดสินใจซ้ือของผู๎บริโภคมักจะทํา
การซ้ือตราท่ีชอบมากที่สุด แตํทวํา มีปัจจัย 2 ประการ อาจเข๎ามาขวางระหวํางความตั้งใจซ้ือกับการ
ตัดสินใจซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.2  ขั้นตอนระหวํางการประเมนิทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ 
 
                    ปัจจัยแรก คือ ทัศนคติของผู๎อ่ืน เชํน ถ๎าภรรยานาย ก. เห็นวําควรจะซ้ือกล๎องราคาถูก
ที่สุดโอกาสที่นาย ก. จะซ้ือกล๎องราคาแพงก็จะลดน๎อยลง ปัจจัยที่สอง คือ ปัจจัยทางสถานการณ์ที่
คาดไมํถึง ผู๎บริโภคอาจสร๎างความตั้งใจซ้ือขึ้นมา โดยอิงปัจจัยตําง ๆ เชํน รายได๎ที่คาดวําจะได๎รับ
ราคาท่ีคาดหมาย และคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีคาดวําจะได๎รับ อยํางไรก็ดี เหตุการณ์ที่คาดไมํ 
ถึงอาจเปล่ียนความตั้งใจซ้ือได๎ 

 การตัดสินใจซ้ือ ผู๎บริโภคอาจต๎องทําการตัดสินใจยํอย 5 ประการ เพื่อการซ้ือสินค๎า
ได๎แกํการตัดสินใจเลือกตรา ตัดสินใจเลือกผู๎ขาย ตัดสินใจเลือกจํานวน ตัดสินเลือกจังหวะเวลาและ
การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการจํายเงิน แตํการซ้ือสินค๎าที่ใช๎ทุกวันเกี่ยวข๎องกับการตัดสินใจซ้ือน๎อย
กวํานี้เชํน การซ้ือน้ําปลา นาย ก. อาจคิดนิดหนํอยในเรื่องของผ๎ูขาย และวิธีการจํายเงิน 

 2. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากที่มีการซ้ือสินค๎า ผู๎บริโภค
จะเกิดความพอใจหรือไมํพอใจ และจะกํอพฤติกรรมหลังการซ้ือขึ้น ปัญหาอยูํที่วําอะไรเป็น
ตัวกําหนดวําผ๎ูซ้ือพอใจหรือไมํพอใจในการซ้ือ คําตอบก็คือขึ้นอยูํกับความสัมพันธ์ระหวํางความ
คาดหมายของผ๎ูบริโภคกับการปฏิบัติการของสินค๎า ถ๎าสินค๎าน๎อยกวําความคาดหมาย ผู๎บริโภคจะ
ผิดหวัง ถ๎าตรงกับความคาดหมายผู๎บริโภคจะพอใจ ถ๎าดีเกินความคาดหมายผู๎บริโภคจะปล้ืมและ

การ

ประเมิน

ทางเลือก 

ความ

ตั้งใจ

ซ้ือ 

ทัศนคตขิอง

ผู๎อ่ืน 

ปัจจัยทาง

สถานการณ์ที่

คาดไมํถึง 

การ

ประเมิน

ทางเลือก 
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ยินดีมากผู๎บริโภคอิงความคาดหมายไว๎กับขําวสารที่ได๎รับ ถ๎าผ๎ูขายอ๎างการปฏิบัติงานของสินค๎าเกิน
ความเป็นจริง ผลก็คือ ผู๎บริโภคจะไมํพอใจ ดังนั้น ผู๎ขายจะต๎องซ่ือสัตย์ในการเสนอข๎ออ๎างของ
สินค๎าของเขา ถ๎าผ๎ูบริโภคเกิดความพอใจเขาก็จะสร๎างความซ่ือสัตย์ตํอตรายี่ห๎อ ถ๎าไมํพอใจก็อาจจะ
เลิกเป็นลูกค๎าหรือทําการคืนสินค๎า ดังนั้น จะเป็นการฉลาดถ๎าบริษัทจะทําการวัดความพอใจของ
ลูกค๎าอยํางสม่ําเสมอ 

 สรุปได๎วํา กระบวนการตัดสินใจตําง ๆ ของผู๎ซ้ือ สามารถแบํงออกได๎เป็น 5 ขั้นตอน
ได๎แกํ 1) การตระหนักถึงความต๎องการ 2) การเสาะแสวงหาขําวสาร 3) การประเมินทางเลือก 
4) การตัดสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 จากแนวคิดของนักวิชาการที่ได๎กลําวถึงข๎างต๎นได๎มีการพัฒนาทฤษฎีเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจของผู๎บริโภค (Decision Making Theory) (Schiffman & Kanuk, 1994, pp. 560-580)ได๎
กลําวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผู๎บริโภค (Model of Consumer Decision Making) ตัวแบบนี้จะ
รวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมของผู๎บริโภคซ่ึงมีสํวนสําคัญ 3 สํวน คือ
 1)  การนําเข๎าข๎อมูล (Input) เป็นอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตํอคํานิยม ทัศนคติและ 
พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคที่มีศักยภาพ ซ่ึงแยกเป็น 
      1.1) กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเข๎าถึงกําหนดและจูงใจผู๎บริโภคให๎ซ้ือหรือใช๎
ผลิตภัณฑ์ โดยใช๎กลยุทธ์ตําง ๆ เชํน ใช๎หีบหํอ ขนาด การรับประกันและนโยบายด๎านราคา เป็นต๎น 
      1.2) ปัจจัยนําเข๎าด๎านสังคมวัฒนธรรม เป็นปัจจัยที่ไมํเกี่ยวข๎องกับการค๎า เชํน ความ
คิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ์ วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม ซ่ึงเป็นอิทธิพลภายในของ
บุคคล ที่มีผลตํอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ์ 
 2) กระบวนการ (Process) เพื่อให๎เข๎าใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ 
ปัจจัยทางจิตวิทยาซ่ึงจะเป็นอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู๎ การเรียนรู๎ หรือทัศนคติ) ที่มีผลตํอ 
กระบวนการการตัดสินใจของผ๎ูบริโภค รวมถึงปัจจัยอีก 2 ประการ คือ 
     2.1) การรับรู๎ถึงความเส่ียง (Perceived Risk) คือ ความไมํแนํนอนที่ผู๎บริโภคเผชิญเขา
ไมํสามารถคาดเดาผลลัพธ์ที่เกิดจากการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผู๎บริโภคมักซ้ือสินค๎าหรือบริการในที่
เดิม ๆ เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงที่อาจจะเกิดขึ้น ถ๎าผู๎บริโภคไมํมีข๎อมูลผลิตภัณฑ์ เขาจะเชื่อถือใน
ชื่อเสียงของร๎านค๎านั้น ๆ ถ๎าเกิดความสงสัยผู๎บริโภคจะซ้ือของแพงไว๎กํอน เพื่อลดความเส่ียงเพราะ
เขาคิดวําของแพงต๎องเป็นของดี 
     2.2)  กลํุมท่ียอมรับได๎ (Evoked Set) หมายถึง ตราสินค๎าท่ีผู๎บริโภคเลือกซ้ือซ่ึง 
ประกอบด๎วยสินค๎าจํานวนน๎อยที่ผู๎บริโภคคุ๎นเคย จําได๎ และยอมรับ การตัดสินใจของผู๎บริโภค 
ประกอบด๎วย 3 สํวน คือ 

(1) ขั้นความรับรู๎ความต๎องการ (Need Recognition) ขั้นรับรู๎ความต๎องการจะ 



53 
 

เกิดขึ้นเมื่อผู๎บริโภคเผชิญกับปัญหา เชํน การซ้ือของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปัญหาซับซ๎อน คือ 
ปัญหาที่มีการพัฒนาให๎ซับซ๎อนขึ้น เชํน เมื่อใช๎รถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปล่ียนรถใหมํเพื่อ
หลีกเล่ียงคําซํอมรถเกํา เป็นต๎น 

(2) การค๎นหาข๎อมูลกํอนการซ้ือ (Repurchase Search) ขั้นตอนนี้จะเริ่มต๎นเมื่อ 
ผู๎บริโภครู๎วําจะได๎รับความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภัณฑ์ ผู๎บริโภคจะต๎องการข๎อมูลเพือ่ใช๎
เป็นพื้นฐานในการเลือก (ถ๎ามีประสบการณ์มากํอนก็ใช๎ได๎เลย แตํถ๎าไมํมีก็ต๎องค๎นหา) 

(3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เป็นขั้นตอนใน 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือซ่ึงผู๎บริโภคประเมินผลประโยชน์ที่จะได๎รับจากแตํละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑ์ที่กําลังพิจารณาจะใช๎ 2 รูปแบบ คือ 1) ใช๎รายชื่อตราที่เลือกไว๎แล๎ว 2) เลือกเอาจาก
ทั้งหมดที่มีในตลาด 

 กฎการตัดสินใจ (Affect Referral Decision Rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจที่งํายท่ีสุด 
ซ่ึงผ๎ูบริโภคเลือกผลิตภัณฑ์ให๎คะแนนตราสินค๎าจากประสบการณ์ที่ผํานมามากกวําคุณสมบัติด๎าน 
อ่ืน ๆ การแบํงสํวนตลาดผู๎บริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซ้ือมี 4 แบบ 

 1. การปฏิบัติด๎วยความซ่ือสัตย์ (Practical Loyalists) ซ้ือตราท่ีซ้ือเป็นตราประจํา 
 2. ผู๎ซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom Line Price Shoppers) ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมํสนใจตรา 
 3. ผู๎ซ้ือที่เปล่ียนการซ้ือตามโอกาสหรือผู๎ฉวยโอกาส (Opportunistic Switchers) ใช๎

คูปองแลกซ้ือหรือซ้ือที่ลดราคา 
 4. นักลําอยํางแท๎จริง (Deal Hunters) ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด ไมํมีความภักดีในตรา

สินค๎า 
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  อิทธิพลจากภายนอก 
 
 Input   
ข้อมูล 
 
 
 
 
 
 
  การตัดสินใจของ 
 
 
Process 
กระบวนการ 
 
 
 
 
 
  พฤติกรรมหลังการตัดสนิใจ 
 
 
Output 
ผลทีไ่ด ้
 
 
 
 
ภาพที่ 2.3 โมเดลการตัดสินใจซ้ือของผ๎ูบริโภค (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 561) 

ความพยายามทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ์ 

2. การสํงเสริมการขาย 

3. ราคา 

4. ชํองทางการจัด

จําหนําย 

สภาพแวดล๎อมทางสังคมวัฒนธรรม 

1. ครอบครัว 

2. แหลํงข๎อมูลที่ไมํเป็นทางการ 

3. แหลํงข๎อมูลที่ไมํใชํเชิงการค๎า 

4. ชนช้ันทางสังคม 

5. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยํอย 

การตระหนักถึงความต๎องการ 

 

การค๎นหาข๎อมูลกํอนการซื้อ 

 

 

การประเมินทางเลือก 

 

ขอบเขตปัจจัยทางจิตวิทยา 

1. แรงกระต๎ุน 

2. การรับรู๎ 

3. การเรียนรู ๎

4. บุคลิกภาพ 

ประสบการณ์ 

การซื้อ 

1. การซื้อเพื่อทดลองใช๎ 

การประเมินคําหลังการซื้อ 
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 การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือและการ
ประเมินหลังการซ้ือวัตถุประสงค์ทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผู๎บริโภคในการ
ตัดสินใจซ้ือของพวกเขา 

 1. พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) ผู๎บริโภคมีประเภทการซ้ืออยูํ 2 ประเภทคือ
ทดลองซ้ือ (Trail Purchase) และซ้ือซํ้า (Repeat Purchase) ถ๎าผู๎บริโภคซ้ือสินค๎าชนิดหนึ่งหรือตรา
หนึ่งเป็นครั้งแรก และซ้ือในปริมาณน๎อยกวําปกติ การซ้ือนี้จะถูกพิจารณาวําเป็นการทดลองซ้ือนั่น
คือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือที่ผ๎ูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินค๎าโดยผํานการใช๎
ตรง ถ๎าตราใหมํเป็นสินค๎าประเภทเดียวกับสินค๎าท่ีมีอยูํแล๎ว ถูกค๎นพบจากการทดลองใช๎วําทําให๎เกดิ
ความพึงพอใจมากกวําตราสินค๎าอ่ืน หรือตราเดิมที่ใช๎อยูํผู๎บริโภคก็จะทําการซ้ือซํ้าพฤติกรรมการ
ซ้ือซํ้านี้ใกล๎เคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินค๎ามาก (Brand Loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทจะให๎มี
ขึ้นกับตราสินค๎าของตนเอง การซ้ือซํ้านั้นเป็นการบํงชี้วําผู๎บริโภคพอใจในสินค๎า 

 2. การประเมินหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เมื่อผู๎บริโภคใช๎ผลิตภัณฑ์
โดยเฉพาะอยํางยิ่งในระหวํางการทดลองใช๎ พวกเขาก็จะทําการประเมินในด๎านของส่ิงที่พวกเขา
คาดหวัง ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปได๎ที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังนี้ 
     2.1 สินค๎านั้นตรงกับความคาดหมายหวังนําไปสํูความรู๎สึกเป็นธรรมชาติ 
     2.2 สินค๎านั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําให๎เกิดความรู๎สึกที่เป็นบวก 
     2.3 สินค๎านั้นไมํดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําให๎เกิดความรู๎สึกที่เป็นลบ 

 สําหรับผลที่จะออกมาในแตลํ ะข๎อของ 3 ข๎อนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจ 
ของผ๎ูบริโภคเกี่ยวข๎องกับการที่ผ๎ูบริโภคมีแนวโน๎มท่ีจะตัดสินประสบการณ์ของเขาเทียบกับความ 
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซ้ือประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของ
ผู๎บริโภค ประกอบด๎วย พฤติกรรมการซ้ือที่มีความสลับซับซ๎อน พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความ
สงสัย พฤติกรรมการซ้ือที่ติดเป็นนิสัยและพฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, น.157- 159) ได๎กลําวประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือวําพฤติกรรม
การซ้ือแตกตํางกันตามประเภทของสินค๎า เชํน การซ้ือแปรงสีฟันกับรถยนต์แตกตํางกัน โดยปกติ
การตัดสินใจที่มีความสลับซับซ๎อนมากมักเกี่ยวข๎องกับผู๎รํวมในการซ้ือมากรายขึ้น  และมีความ
ละเอียดรอบคอบมากขึ้น ดังภาพประกอบท่ี 2-6 แสดงประเภทพฤติกรรมการซ้ือของผู๎บริโภคที่อิง
ระดับการทุํมเทความพยายามของผ๎ูซ้ือ และระดับความแตกตํางระหวํางตรายี่ห๎อ 
ตําง ๆ 
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การทุ่มเทความพยายามสงู 
  
การทุ่มเทความพยายามต่ า 
 
 
ภาพที่ 2.4  พฤติกรรมการซ้ือ 4 ประเภท (อดุลย์ จาตุรงคกลุ, 2543, น. 157) 
  
พฤติกรรมการซ้ือแบ่งได้ออกเป็น 4 ประเภทดังนี้ 

 1. พฤติกรรมการซ้ือที่มีความสลับซับซ๎อน (Complex Buying Behavior) ผู๎บริโภคใช๎
พฤติกรรมแบบนี้เมื่อเขาทุํมเทความพยายามสูง (ดําเนินการตามขั้นตอนของการตัดสินใจหลาย
ขั้นตอน) ในการซ้ือ และมีการรับรู๎ความแตกตํางท่ีสําคัญระหวํางตรายี่ห๎อตําง ๆ สถานการณ์ชนิดนี้
เกิดขึ้นเม่ือสินค๎าราคาแพง สินค๎าเกี่ยวข๎องกับการเส่ียงภัย สินค๎าที่ซ้ือไมํบํอยครั้งนัก และสินค๎าที่
เกี่ยวข๎องกับการแสดงออกตัวผู๎ใช๎ 

 2. พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความสงสัย (Dissonance-reducing Buying Behavior) 
เกิดขึ้นเม่ือผู๎บริโภคมีการเกี่ยวข๎อง และทุํมเทความพยายามสูงกับการซ้ือสินค๎าที่มีราคาแพง ซ้ือไมํ
บํอยหรือมีความเส่ียงมาก แตํผู๎บริโภคดังกลําวก็พบด๎วยวํา ความแตกตํางระหวํางตรายี่ห๎อตําง ๆ มี
น๎อยมาก เชํน ผู๎บริโภคซ้ือผ๎ามํานสําหรับห๎องรับแขก จะพบวําเป็นการตัดสินใจที่ต๎องทุํมเทความ
พยายามสูง เพราะผ๎ามํานแพง และเป็นการแสดงงานออกมาให๎คนเห็น ผู๎ซ้ืออาจพิจารณาได๎วํา
ผ๎ามํานตรายี่ห๎อตําง ๆ และร๎านตําง ๆ มีราคาใกล๎เคียงกับ ในกรณีนี้เนื่องจากความแตกตํางของตรา 
ยี่ห๎อที่ผู๎บริโภครับรู๎ได๎มีไมํมากนัก ผู๎ซ้ืออาจจับจํายไปตามร๎านตําง ๆ เพื่อเรียนรู๎วําแตํละร๎านขาย
ผ๎ามํานอยํางไหนบ๎าง มีอะไรเสนอขาย แตํผู๎ซ้ือก็จะซ้ือคํอนข๎างรวดเร็วมาก เขาอาจสนใจที่จะซ้ือ
เพราะราคาดี หรือมีความสะดวกในการซ้ือ 
 3. พฤติกรรมการซ้ือที่ติดเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) เกิดขึ้นในสถานการณ์ที่ 
ผู๎บริโภคมีการทุํมเทความพยายามน๎อย และความแตกตํางระหวํางตรายี่ห๎อมีน๎อย เชํน การซ้ือ
น้ําเปลํา สินค๎าประเภทนี้ผู๎บริโภคทุํมเทความพยายามน๎อย เพียงแตํไปท่ีร๎านใกล๎บ๎านก็จะเห็นตราที่
ต๎องการ ถ๎าเขาจะซ้ือตราเดิมมันก็เป็นเพราะนิสัย ไมํใชํเพราะความซ่ือสัตย์ตํอตรายี่ห๎อสูง ผู๎บริโภค
มักจะทุํมเทความพยายามต่ํากับสินค๎าท่ีราคาต่ํา และมักจะซ้ือบํอยมาก 

พฤติกรรมการซ้ือที่มีความ
สลับซับซ๎อน 

พฤติกรรมการซ้ือโดยการ
แสวงหาความหลากหลาย 

พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความ
สงสัย 

พฤติกรรมการซ้ือที่ติดเป็นนิสัย 

ความแตกต่างที่ส าคญั 
ระหว่างตรายี่ห้อ 

ความแตกต่างระหว่าง 
ตรายี่ห้อเพยีง 2-3 อย่าง 
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 4. พฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying 
Behavior) ผู๎บริโภคกํอพฤติกรรมแบบนี้ในสถานการณ์ที่มีการทุํมเทความพยายามต่ํา  แตํความ
แตกตํางของตรายี่ห๎อที่เขารับรู๎ได๎มีมาก ในกรณีเชํนนี้ผู๎บริโภคมักจะเปล่ียนตรายี่ห๎อ เชํน เมื่อ
ผู๎บริโภคซ้ือช็อกโกแลต ผู๎บริโภคจะมีความเชื่อบางอยํางเลือกช็อกโกแลต โดยไมํต๎องประเมินมาก 
จากนั้นก็ประเมินตรายี่ห๎อที่มีการบริโภค แตํครั้งตํอไปผ๎ูบริโภคอาจซ้ือตราอ่ืน การเปล่ียนตรายี่ห๎อ 
เกิดขึ้นเพราะความต๎องการความหลากหลายมากกวําเพราะความไมํพอใจ 

 กลําวสรุปได๎วํา การตัดสินใจของผู๎ซ้ือ (Buyer’s Decision) ผู๎บริโภคจะมีการตัดสินใจ
ในประเด็นตําง ๆ คือ 

1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product) 
2) การเลือกตราสินค๎า (Brand Choice) 
3) การเลือกผู๎ขาย (Dealer Choice) 
4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 

 จากทฤษฎีการตัดสินใจสรุปได๎วํา เกิดจากอิทธิพลจากภายนอก เชํน คํานิยม ทัศนคติ 
และพฤติกรรมของผู๎บริโภค อิทธิพลภายใน เชํน แรงจูงใจ การรับรู๎ การเรียนรู๎  ที่มีผลตํอ
กระบวนการตัดสินใจของผ๎ูบริโภค 
        2.3.2   ทฤษฎีและแนวคิดเรื่องการรับรู๎ (Perception) 
 Assael (อ๎างถึงใน เสริมยศ ธรรมรักษ์, 2542,น. 20)  ได๎ให๎ความหมายของการรับรู๎ 
(Perception) วํา หมายถึงกระบวนการที่ผู๎บริโภคเลือกที่จะรับรู๎ จัดระเบียบ และตีความหมายการ
รับรู๎ส่ิงใดส่ิงหนึ่งเพ่ือทําให๎เกิดความหมาย ส่ิงเร๎าที่แนวโน๎มท่ีจะถูกรับรู๎เมื่อ 
 มีความสอดคล๎องกับประสบการณ์ในอดีตของผ๎ูบริโภค 
 สอดคล๎องกับความเชื่อ (Beliefs) ในปัจจุบันของตราสินค๎า 
 ส่ิงเร๎าที่ไมํมีความซับซ๎อน 
 มีความนําเช่ือถือ 
 เชื่อมโยงกับกลํุมความต๎องการในขณะนั้น 
 และส่ิงเร๎านั้นจะต๎องไมํทําให๎เกิดความกลัวหรือกังวลมากเกินไป 
 การรับรู๎ไมํเพียงขึ้นอยูํกับส่ิงเร๎าทางกายภาพ แตํยังรวมถึงความสัมพันธ์ในตัวส่ิงเร๎าเอง 
(หรือหลักของ Gestalt) ซ่ึงประกอบด๎วยความสัมพันธ์ระหวํางภาพกับพื้น (Figure – ground 
relationship) การจัดกลํุมการรับรู๎ (Perception grouping) และการจัดระดับความลึกและระยะทาง 
(Perception of distance and depth) (วรลักษณา ธีราโมกข์, 2538, น. 57 – 58) นอกจากนี้การรับรู๎ยัง
ขึ้นอยูํกับสภาพภายในของบุคคลนั้นๆ 
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 การรับรู๎ (Perception) หมายถึง กระบวนการที่มนุษย์เลือกที่จะรับรู๎ สรุปการรับรู๎และ
ตีความหมายการรับรู๎ส่ิงใดส่ืงหนึ่งที่สัมผัส เพื่อที่จะสร๎างภาพในสมอง ให๎เป็นภาพที่มีความหมาย
และมีความกลมกลืน (เสรี วงษ์มณฑา, 2542, น.79) 
 2.3.2.1 ขั้นตอนการรับรู๎  ซ่ึงประกอบด๎วย 
 การเลือกเปิดรับสาร (Selective Exposure) เกิดขึ้นเม่ือผู๎บริโภคได๎มีการเปิดรับข๎อมูลให๎
เข๎ามาสํูตัวเอง โดยการเปิดรับนั้นอาจเป็นการเปิดรับโดยไมํต๎องแสวงหา เชํน ผู๎ชมโทรทัศน์อาจจะ
เลือกเปล่ียนชํองหรือออกจากห๎องเมื่อขําวสารการโฆษณานั้นไมํนําสนใจหรืออาจนั่งอยูํเพื่อชม
โฆษณา ถ๎าขําวสารการโฆษณานั้นนําสนใจ 
 การเลือกสนใจสาร (Selective Attention) สารตํางๆที่ผํานเข๎ามาในแตํละวันนั้น 
บํอยครั้งที่มนุษย์จะรับไว๎เพียงผํานหูผํานตาไป แตํในจํานวนสารเหลํานั้นก็มีหลายชิ้นที่มนุษย์จะ
สนใจติดตาม กระบวนการเลือกสนใจสารจะมี 2 ขั้นตอนคือ ขั้นสะดุดความสนใจ (Pre – attentive 
processing) ซ่ึงเป็นขั้นตอนแรกของการสนใจติดตามเนื้อหาสาร เชํน พาดหัวตัวโตๆ ในหน๎า
หนังสือพิมพ์ หรือเสียงแปลกๆในตอนต๎นของโฆษณา เหลํานี้สามารถเรียกความสนใจของผ๎ูรับสาร
ได๎ทั้งส้ิน เม่ือผู๎รับสารรู๎สึกสะดุดความสนใจแล๎ว ขั้นตอนที่สองคือความสนใจในสารหรือส่ิงเร๎า
นั้นๆจึงเกิดขั้น (Attentive processing) (รุํงนภา พิตรปรีชา, 2539, น. 548) 
 การเลือกที่จะทําความเข๎าใจ (Selective Comprehension) ผู๎บริโภคจะเกิดการทําความ
เข๎าใจและตีความหมายข๎อมูลนั้น การทําความเข๎าใจและตีความหมายนี้ขึ้นอยูํกับส่ิงกระตุ๎นภายนอก 
(การโฆษณาและการสํงเสริมการตลาด) และรวมถึงปัจจัยอ่ืนๆ เชํน ทัศนคติ ความเชื่อ และ
ประสบการณ์ของบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2537,น. 34) 
 การเลือกจําสาร (Selective Retention) ส่ิงท่ีมนุษย์ให๎ความสนใจนั้นไมํใชํส่ิงท่ีมนุษย์จะ
จดจําได๎ทั้งหมด เราจะเลือกจําในบางสารและจะลืมสารบางสารไปเลย ในทางการโฆษณานั้นการย้ํา
สารจะเป็นการชํวยความจําของผู๎บริโภค ทําให๎การรับรู๎เป็นไปตามเป้าหมายสูงสุด คือผู๎รับสาร
สามารถจดจําในสารที่ผ๎ูสํงสารเสนอ อันเป็นชํองทางการส่ือสารประสบความสําเร็จ (รุํงนภา พิตร
ปรีชา, 2539, น. 548) 
 2.3.2.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการรับรู๎ของมนุษย์  (Factors Affecting Consumer 
Perception) (เสรี วงษ์มณฑา, 2542, น. 84 – 87) ประกอบด๎วย 
 องค์ประกอบทางด้านเทคนิค (Technical Factors) 
 1)  ขนาด (Size)  ขนาดมีอิทธิพลตํอการรับรู๎ กลําวคือ ผ๎ูบริโภคมักจะรับรู๎วําของขนาด
ใหญํยํอมมีราคาแพงกวําขน มีคุณภาพดีกวํา เหนือกวําของที่มีขนาดเล็ก เชํน การเห็นเก๎าอ้ีตัวใหญํ
กับเก๎าอ้ีตัวเล็กในสํานักงานจะรู๎สึกเหมือนวําคนนั่งเก๎าอ้ีตัวใหญํ ต๎องมีตําแหนํงสูงกวําคนนั่งเก๎าอ้ี
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ตัวเล็ก ส่ิงเหลํานี้เรียกวําผลกระทบตํอการรับรู๎ (Perceive) ของบุคคล การที่ต๎องลงโฆษณาหน๎าเดียว
หรือเต็มหน๎าคูํก็เพราะเหตุผลข๎อนี้  หรือป้ายโฆษณาตํางๆที่มีขนาดใหญํยํอมดึงดูดความสนใจ
มากกวําป้ายโฆษณาที่มีขนาดเล็ก สําหรับขนาดในด๎านของการโฆษณาแฝงในรูปแบบการวาง
สินค๎าในละครโทรทัศน์จะมีความเกี่ยวข๎องกับมุมกล๎อง ขนาดของภาพ ที่จะทําให๎สินค๎านั้นๆ 
ปรากฎตํอสายตาของผ๎ูชมอยํางเห็นได๎ชัดเจนหรือแคํผํานเลยไปมิได๎เป็นจุดสนใจเลย ด๎วยเหตุนี้การ
วางสินค๎าในละคร ขนาดของภาพ รวมถึงมุมกล๎อง จึงนับเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลตํอการรับรู๎ของผ๎ูชม 
 2)  สี (Color)  สีแตํละสี มีความสามารถในการดึงดูดสายตาคนได๎ไมํเทํากัน สํวนมากสี
ที่เกิดจากชํวงคล่ืนยาว เชํน สีแดง สีเหลือง ยํอมดึงดูดความสนใจได๎ดีกวําสีที่มีชํวงคล่ืนส้ัน เชํน สี
มํวง สีฟ้า (สุชา จันทร์เอม, 2540, น. 130) สีจะสะท๎อนออกมาจากบรรจุภัณฑ์ของสินค๎า ความโดด
เดํนของสีที่ปรากฎบนตัวสินค๎า จะชํวยให๎เกิดผลกระทบตํอการรับรู๎ หรือหากสีนั้นเป็นสีที่คุ๎นเคย
หรือเป็นตราสินค๎าท่ีมีการส่ือสารตราสินค๎ากับผู๎บริโภคอยํางสม่ําเสมอ ก็อาจจะชํวยทําให๎เกิดการ
รับรู๎ได๎เร็วขึ้น เช๎น เห็นกระป๋องน้ําอัดลมสีแดงรับรู๎วําเป็นโค๎ก ดังนั้นสีจึงสามารถสะท๎อนออกมา
จากป้ายสัญลักษณ์สินค๎า สีของบรรจุภัณฑ์ (Packaging) รวมถึงความโดดเดํนของสีที่ปรากฎตัวลง
บนตัวสินค๎า นอกจากนี้การจัดแสงก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ชํวยให๎สินค๎านั้นๆ สะดุดความสนใจมาก
ขึ้น 
 3)  ความเข๎ม (Intensity)  หมายถึง ระดับความเข๎มของส่ิงท่ีต๎องการให๎เกิดการรับรู๎ เชํน 
การโฆษณา ความเข๎มก็จะหมายถึง จํานวนครั้ง และความถ่ีในการโฆษณาของสินค๎านั้นๆ สําหรับ
ความเข๎มของการโฆษณาแฝงสินค๎าในละคร จะเกี่ยวข๎องกับเรื่องของเวลาที่สินค๎านั้นๆปรากฎใน
ฉากหรือสถานการณ์ในละคร กลําวคือ หากสินค๎านั้นปรากฎซํ้าๆ (Repetition) บํอยๆ หรือปรากฎ
เกือบทุกตอนในละครเรื่องนั้น เชํน ทุกครั้งที่พระเอกโทรศัพท์ก็จะเห็นยี่ห๎อโทรศัพท์หนึ่งอยูํเป็น
ประจํา การปรากฎซํ้าๆ นี้ก็อาจจะมีอิทธิพลตํอการรับรู๎ของผ๎ูชมมากขึ้น 
 4)  การเคล่ือนไหว (Movement)  หมายถึง การที่วัตถุหรือสินค๎าเคล่ือนที่ไปมา เชํน ป้าย
โฆษณาท่ีมีไฟวิ่งไปวิ่งมาจะดึงดูดความสนใจได๎มากกวําป้ายโฆษณาท่ีมีไฟนิ่งๆ หรือภาพที่ปรากฎ
เป็นภาพนิ่งจะมีความนําสนใจน๎อยกวําภาพที่มีการเคล่ือนไหว ดังนั้นส่ือโทรทัศน์จึงเป็นส่ือหนึ่งที่
ทําให๎เกิดการรับรู๎ได๎งําย เพราะเป็นส่ือที่สามารถนําเสนอการเคล่ือนไหวผํานภาพที่ปรากฎบน
จอโทรทัศน์ ปัจจัยด๎านการเคล่ือนไหวจะสะท๎อนผํานการโฆษณาแฝงสินค๎าในละคร ในรูปแบบ
ของการเคล่ือนไหวกล๎อง (Camera movement) การเคล่ือนไหวของวัตถุ เชํน การขยายภาพให๎มี
ขนาดใหญํขึ้นหรือ Zoom in ทําให๎เห็นสินค๎าได๎ชัดเจนยิ่งขึ้น การ Plan ภาพจากป้ายสถานที่ (สินค๎า) 
ไปสํูตัวละครหรือภายในสถานที่ท่ีเกิดเหตุการณ์นั้นโดยนําเสนอวําฉากตํอไปจะเกิดเหตุการณ์ขึ้นที่
ใด หากมีการนําเสนอได๎อยํางกลมกลืนกับบทละครก็จะทําให๎สถานที่นั้นเกิดภาพลักษณ์ที่ดีเชํนกัน 
เชํน การ Plan จากป้ายชื่อโรงพยาบาลไปสํูตัวตึกของโรงพยาบาล เป็นต๎น 
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 5)  ตําแหนํง (Position) ตําแหนํงของตราสินค๎าจะเห็นได๎จากตราสินค๎าที่ เป็น
สปอนเซอร์โฆษณา ถ๎าเป็นในด๎านการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครก็จะหมายถึงตําแหนํงสินค๎าที่
ปรากฎบนจอโทรทัศน์ ควรจะเป็นตําแหนํงที่มีความโดดเดํน 
 6)  ความแตกตําง (Contrast)  วัตถุหรือส่ิงของที่มีความตัดกัน มักจะดึงดูดความสนใจ
ได๎มากกวําส่ิงท่ีคล๎ายคลึงกัน หากเป็นในแงํของการตลาดการโฆษณา ความแตกตํางหรือตัดกันนั้น 
ก็เพื่อต๎องการสร๎างความแตกตํางจากคูํแขํงขันหรือแตกตํางจากคนอ่ืน แตํทวําการโฆษณาแฝงสินคา๎
ในละครโทรทัศน์จะเป็นการสร๎างความแตกตํางหรือตัดกันระหวํางกับบริบทแวดล๎อมไมํวําจะเป็น
ฉาก พื้นหลัง โดยให๎สินค๎ามีความโดดเดํนขึ้นมา ประกอบกับฉากหลังไมํควรจะรกมากเกินไปทํา
ให๎กระจายความโดดเดํนออกไป 
 องค์ประกอบด้านความพร้อมทางด้านสมองของผู้บริโภค (Mental readiness of 
consumer to perceive) เป็นองค์ประกอบในด้านส่วนบุคคล 
 1)  ความฝังใจหรือการยึดมั่น (Perceptual fixation)  เป็นความตั้งใจที่จะมองเชํนนั้น 
เป็นเรื่องเกี่ยวข๎องกับภาพพจน์ (Image) การออกสินค๎าใหมํในครั้งแรกจะต๎องสร๎างภาพพจน์ที่ดีให๎
เกิดขึ้น เพราะหากภาพพจน์ไมํดีจะมาแก๎ไขที่หลังนั้นทําได๎ยากมาก ด๎วยเหตุนี้หากผู๎ชมได๎พบเห็น
การโฆษณาแฝงสินค๎าในโทรทัศน์แล๎ว มีความฝังใจกับภาพพจน์ของสินค๎าในอดีตประกอบกับการ
โฆษณาแฝงสินค๎า สอดคล๎องกับภาพพจน์เดิมอยูํแล๎วก็จะทําให๎การรับรู๎นั้นเป็นไปในเชิงบวก 
 2)  นิสัยในการมองคือการรับรู๎ (Perceptual habit) หมายถึง นิสัยการมองของบุคคล 
บางคนมองโลกในแงํร๎าย บางคนมองโลกในแงํดี เชํน ผู๎ที่ถูกใช๎งานมากถ๎ามองในแงํดีก็จะบอกวํา 
“ก็อยํางนี้แหละ คนมีฝีมือเขาก็ให๎ทําเสมอ จะได๎ฝึกตัวเองให๎เกํงขึ้น” ถ๎ามองในแงํร๎ายก็จะบอกวํา 
“เค๎าต๎องแกล๎งเราแนํๆ งานยากๆให๎เราทําทุกที” จะเห็นได๎วําเรื่องเดียวกันแตํมองตํางกัน เพราะ
ขึ้นอยูํกับนิสัยการมองของบุคคล 
 3)  ความมั่นใจและความรอบคอบ (Confidence and caution)  หมายถึงมีความมั่นใจ
ตัวเองหรือมีความหวาดระแวง ถ๎าเป็นคนมั่นใจในตัวเองเมื่อมีคนมาชวนให๎ทําอะไร หรือซ้ืออะไร
แล๎ว และเมื่อมีคนมาทักวําไมํกลัวหรอที่ทําแบบนั้น ผู๎ที่มั่นใจในตนเองก็จะตอบวํา “คนอยํางฉัน
มองอะไรไมํผิด” แตํถ๎าเป็นคนที่มีความหวาดระแวง (Caution) เมื่อมีพนักงานขายมาขายสินค๎าตาม
บ๎าน บุคคลประเภทนี้จะบอกวํา “ไมํซ้ือหรอกกลัวโดนหลอก เชื่อได๎อยํางไร” เป็นต๎น 
 4)  ความใสํใจ (Attention) เป็นความจริงที่วําในขณะหนึ่งๆ เราไมํได๎รับรู๎ทุกส่ิงทุกอยําง
ในส่ิงแวดล๎อมรอบตัวเราพร๎อมกัน เชํน ถ๎าเราตั้งใจอํานหนังสืออยูํ เราจะไมํรู๎วําเพ่ือนกลํุมหนึ่งที่นั่ง
อยูํใกล๎ๆเราเขาคุยเรื่องอะไรกัน ได๎ยินแตํเสียงของเขาเทํานั้น ถ๎าอยากจะรู๎เรื่องต๎องหยุดอํานหนังสือ
แล๎วตั้งใจฟัง จะเห็นได๎วําการรับรู๎ส่ิงใดก็ตาม ถ๎าหากเรามีความตั้งใจที่จะรับรู๎หรือสนใจที่จะรับรู๎ 
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เรามักจะเห็นหรือได๎ยินส่ิงนั้นกํอน บางครั้งส่ิงเร๎าเองก็มีอิทธิพลตํอการรับรู๎ของเรา(สุชา จันทร์เอม, 
2540, น. 129 ) ดังนั้นจึงอาจสรุปได๎วํา ความใสํใจจึงอาจประกอบด๎วยการมองแบบใสํใจกับไมํใสํ
ใจ ซ่ึงจะเห็นส่ิงท่ีมองไมํเหมือนกัน ผู๎ท่ีใสํใจจะมองเห็นรายละเอียดเล็กๆ น๎อยๆ แตํผู๎ที่ไมํใสํใจจะ
มองไมํเห็นส่ิงเหลํานั้น 
 5)  โครงสร๎างในสมอง (Mental set or track of mind) หมายถึง เรามองอะไร อยํางไร 
แคํไหน เชํน บางคนคิดไมํดี เราพูดธรรมดาๆ แตํเค๎าก็ตีความหมายไปในทางท่ีไมํดี เป็นต๎น 
 6)  ความคุ๎นเคย (Familiarity) การที่ผู๎บริโภคมีความคุ๎นเคยกับตราสินค๎านั้นมากํอน
หรือใช๎สินค๎านั้นอยูํก็จะชํวยให๎เกิดการรับรู๎งํายขึ้น หรืออาจเกิดความรู๎สึกในทางที่ดี  หรือความ
ใกล๎ชิดกับตราสินค๎านั้นก็อาจกํอให๎เกิดความชื่นชอบขึ้นมาได๎ 
 7)  ความคาดหวัง (Expectation)  เป็นความคาดหวังของบุคคลตํอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ดังคํา
กลําวที่วํา คนเราได๎เห็นส่ิงที่เราอยากเห็น ได๎ยินในส่ิงที่อยากได๎ยิน เรื่องความคาดหวังนี้สามารถ
อธิบายได๎ในเรื่องการโฆษณาที่ใช๎หลักของความใกล๎ชิด (Closure) หมายถึง โฆษณาที่ไมํให๎เห็น
ภาพทั้งหมด โดยให๎เห็นเพียงบางสํวนแล๎วอาจจะนําส่ิงของมาบัง เชํน เห็นตัวอักษร LO แล๎ว
ตัวอักษร VE ถูกบัง ผู๎อํานก็ยังอํานได๎วําเป็น LOVE เพราะเขาคาดหวังวําเมื่อมีตัวอักษรที่ขึ้นด๎วย 
LO คํานิยมที่สุดคือ LOVE 
 ประสบการณ์ในอดีตของผู๎บริโภค (Past experience of the consumer) ประสบการณ์
เดิมอันได๎แกํ ความคิด ความรู๎ และการกระทําที่ได๎เคยกระทํามาแล๎วในอดีต ประสบการณ์เดิม
เหลํานี้จะต๎องมีปริมาณมาก และเป็นความรู๎ที่ถูกต๎อง ชัดเจน แนํนอน ซ่ึงจะชํวยในการตีความหมาย 
หรือมีสํวนเสริมสนับสนุนการรับรู๎ในส่ิงนั้นๆ งํายขึ้น 
 สภาวะอารมณ์ (Mood)  คือ ความพร๎อมทางด๎านจิตใจ ถ๎าจิตใจไมํมีความพร๎อมจะไมํ
เกิดผลใดๆ เชํน สินค๎าท่ีนําไปขายในขณะที่ลูกค๎าอยูํในสภาวะอารมณ์ไมํดีก็ไมํสามารถขายสินค๎า
ได๎ ส่ิงท่ีจะชํวยสร๎างอารมณ์ความรู๎สึกได๎ ได๎แกํ แสง สี เสียง ดนตรี เวลา เป็นต๎น 
 ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรมจากการรับรู๎ของผ๎ูบริโภค (Social and cultural factors of 
consumer perception) นักการตลาดที่ดีจะต๎องเรียนรู๎วัฒนธรรมของสังคมนั้นๆด๎วย เพราะแตํละ
สังคมมีวัฒนธรรมที่แตกตํางกั สภาพความเป็นอยูํของวัฒนธรรมและสังคมก็ทําให๎คนแตํละกลํุม
รับรู๎ในส่ิงตํางๆแตกตํางกันไป เชํน เด็กในชนบทไมํอาจรับรู๎ในเรื่องเกี่ยวกับอินเตอร์เนตได๎ดีเทํากับ
เด็กในเมือง เป็นต๎น 
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 2.3.3  แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ (Attitude) 
 สําหรับความหมายของคําวํา “ทัศนคติ” Berkowitz (อ๎างถึงใน จิตเลขาสุขเสริมสํงชัย , 
2542 ,น. 33) ได๎ใช๎นิยามของมหาวิทยาลัยมีช่ือ 3 แหํง ซ่ึงเป็นผู๎นําความคิดในเรื่องทัศนคติสําหรับ
เป็นแนวทางในการพิจารณาความหมายของทัศนคติ ดังนี้ 
 1) ทัศนคติ  คือ การประเมิน หรือปฎิกิริยาทางด๎านอารมณ์ ความรู๎สึก ฉะนั้น ทัศนคติ
ของบุคคลตํอวัตถุทางสังคม คือ ความรู๎สึก ชอบ หรือ ไมํชอบ ตํอส่ิงนั้น 
 2) ทัศนคติ  คือ การเตรียมความพร๎อมที่จะตอบสนองในทางหนึ่งทางใดตํอวัตถุทาง
สังคม ซ่ึงได๎แกํ การเห็นด๎วย และการไมํเห็นด๎วย 
 3) ทัศนคติ  คือ  กลํุมของความเข๎าใจ ความรู๎สึก และพฤติกรรมที่ประสมประสานกัน
ตํอวัตถุทางสังคม ซ่ึงรวมองค์ประกอบทางความรู๎สึก อารมณ์ และความนึกคิดเข๎าด๎วยกัน เป็นคํา
นิยามที่นิยมใช๎กันมากที่สุด 
 Shiffman amd Kanuk (อ๎างอิงใน จิตเลขา สุขเสริมสํงชัย, 2542, น. 33) ให๎ความหมาย
วํา ทัศนคติ คือความโน๎มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู๎ ซ่ึงจะมีผลตํอความประพฤติในทางบวก หรือทาง
ลบ ของบุคคลที่มีตํอส่ิงหนึ่งส่ิงใด 
 L.L. Thurstone  (อ๎างถึงใน พัชรี วรกวิน, 2522, น. 172) กลําววํา ทัศนคติเป็นระดับ
ความมากน๎อยของความรู๎สึกในด๎านบวกและลบท่ีคนเรามีตํอส่ิงหนึ่ง ได๎แกํ ส่ิงของ บุคคล บทความ 
ความคิด เป็นต๎น ซ่ึงสามารถบอกความแตกตํางวําเห็นด๎วยหรือไมํเห็นด๎วย 
 สุชา จันทร์เอม (2524, น.75) กลําววํา ทัศนคติ หมายถึง ความรู๎สึกหรือทําทีของบุคคลที่
มีตํอบุคคล วัตถุส่ิงของ หรือสถานการณ์ตํางๆ ความรู๎สึกหรือทําทีนี้จะเป็นไปในทํานองที่พึงพอใจ
หรือไมํพึงพอใจ เห็นด๎วยหรือไมํเห็นด๎วย ตํอบุคคล วัตถุส่ิงของ หรือสถานการณ์นั้นๆ  
 ทัศนคติของผ๎ูบริโภค (Consumer Attitudes) เป็นส่ิงที่สําคัญยิ่งตํอนักการตลาด เพราะ
ทัศนคติจะมีผลโดยตรงตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎า และในทางกลับกัน ประสบการณ์จากการใช๎
สินค๎าดังกลําวก็จะมีผลตํอทัศนคติของผ๎ูนั้นเชํนกัน 
 ถ๎าจะกลําวอยํางกว๎างๆ ก็คือ การตัดสินใจซ้ือสินค๎านั้นมีพ้ืนฐานมาจากทัศนคติของแตํ
ละคนในขณะที่ทําการซ้ือ และขณะเดียวกันทัศนคติตํางๆ ก็อาจจะกํอตัวหรือเกิดขึ้นในขณะนั้นดว๎ย
ก็ได๎ 
 Charies R. Foster (อ๎างถึงใน วีรพงษ์ พวกเล็ก, 2547, น. 30) สรุปไว๎วํา สาเหตุที่บุคคล
จะเกิดทัศนคติ มี 2 ประการ คือ 

1) ประสบการณ์ที่บุคคลมีตํอส่ิงของ บุคคล หรือสถานการณ์ กํอให๎เกิดทัศนคติในตัว 
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บุคคลจากการที่ได๎พบเห็น คุ๎นเคย ทดลอง ซ่ึงเป็นประสบการณ์ตรง (Direct Experience) 
นอกจากนั้นยังมีประสบการณ์อ๎อม (Indirect Experience) ซ่ึงเกิดจากการได๎ยิน ได๎ฟัง หรือได๎อําน
เกี่ยวกับส่ิงนั้น แตํไมํได๎พบเห็นหรือทดลองกับของจริงด๎วยตนเอง ก็ทําให๎เกิดทัศนคติได๎เชํนกัน 

2) คํานิยมและการตัดสินคํานิยม เนื่องจากแตํละกลํุมชนมีคํานิยมและการติดสิน
คํานิยมจากส่ิงเดียวกันแตกตํางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับวัฒนธรรม คํานิยม หรือมาตรฐานของกลํุมซ่ึง
บุคคลนั้นรํวมชีวิต 
 คุณลักษณะของทัศนคติ  
 ทัศนคติ  เป็นเรื่องราวที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคล เป็นการจัดระเบียบของแนวความคิด 
ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจที่เกี่ยวข๎องกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งเสมอ คุณลักษณะของทัศนคติอาจสรุป
ได๎ดังนี้ คือ  
 1)  ทัศนคติเป็นส่ิงที่มีอยูํภายใน กลําวคือ เป็นเรื่องของระเบียบความนึกคิดที่เกิดขึ้น
ภายในของแตํละคน 
 2)  ทัศนคติมิใชํส่ิงท่ีมาแตํกําเนิด ทัศนคติจะเป็นเรื่องท่ีเกี่ยวข๎องกับการเรียนรู๎เรื่องราว
ตํางๆ ภายนอกและทัศนคติจะกํอตัวจากการประเมินหลังจากที่ได๎เกี่ยวข๎องกับส่ิงภายนอกดังกลําว
มาแล๎ว ปัจจัยที่มีผลให๎ทัศนคติเป็นไปในลักษณะใดนั้น สํวนสําคัญมักเกิดจากอิทธิพลของกลํุมที่
เกี่ยวข๎องด๎วย เชํน ครอบครัว เพื่อนรํวมงาน หรือกลํุมทางสังคม นอกจากนี้ ยังขึ้นอยูํกับบุคลิกลักษ
ระทําทาง ซ่ึงเป็นผลของการเรียนรู๎ที่ได๎จากการปฎิบัติตอบตํอโลกภายนอกอีกด๎วย 
 3)  ทัศนคติมีลักษณะมั่นคงถาวร  ไมํเปล่ียนแปลงในทันทีทันใดที่ได๎รับตัวกระตุ๎นที่
แตกตํางไป ทั้งนี้เพราะทัศนคติที่ได๎กํอตัวขึ้นนั้น จะมีกระบวนการคิดวิเคราะห์ประเมิน และสรุปจดั
ระเบียบเป็นความเชื่อ การเปล่ียนแปลงก็ยํอมต๎องใช๎เวลาเพื่อปรับตามกระบวนการดังกลําว 
 4)  ทัศนคติจะมีความหมายอ๎างอิงถึงตัวบุคคล และส่ิงของเสมอ ความหมายในที่นี้คือ 
ทัศนคติมิใชํส่ิงท่ีเกิดขึ้นมาเองได๎จากภายใน หากแตํเป็นส่ิงท่ีกํอตํอ หรือเรียนรู๎มาจากส่ิงท่ีมีตัวตนที่
อ๎างถึงได๎ ส่ิงที่ใช๎อ๎างอิงเพื่อการสร๎างทัศนคติอาจเป็นตัวบุคคล กลํุมคน สถาบัน ส่ิงของ คํานิยม 
เรื่องราวทางสังคม หรือแม๎แตํความนึกคิดตํางๆ 
 ส่วนประกอบของทัศนคติ 
 ทัศนคติสามารถแบํงองค์ประกอบได๎เป็น 3 สํวน ดังนี้ คือ 
 1)  สํวนที่เป็นความคิด (Cognitive Component) การเกิดความรู๎หรือความเชื่อนั้น เป็น
กระบวนการของการจัดระเบียบข๎อมูลของส่ิงท่ีเรารับรู๎หรือเรียนรู๎ถ๎าการจัดระเบียบข๎อมูลนั้นได๎มา
จากประสบการณ์โดยตรงซํ้ากันหลายๆครั้ง ก็จะเป็นความเชื่อที่คงทนมากขึ้น ในขณะที่ความอคติ
ตํางๆมักจะเกิดขึ้นจากประสบการณ์โดยตรงเชํนกัน แตํเป็นประสบการณ์ในทางลบ 
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 2)  สํวนของความรู๎สึก (Affective Component) มีขอบเขตครอบคลุมถึงความรู๎สึกตํางๆ 
รวมท้ังด๎านอารมณ์ด๎วย ความรู๎สึกเหลํานี้จะเกิดขึ้นจากหลายสาเหตุ เชํน บุคลิก ทําทางและอุปนิสัย 
หรือส่ิงจูงใจ เป็นต๎น ความรู๎สึกอาจจําแนกได๎ 2 ทิศทาง คือ ทางบวก (ชอบ พอใจ ประทับใจ) และ
ทางลบ (รังเกียจ ไมํพอใจ ไมํประทับใจ) 
 3)  สํวนที่เป็นพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง แนวโน๎มของการประพฤติ 
หรือการกระทํา ซ่ึงเป็นไปในทางใดทางหนึ่ง และจะกลับกลายมาเป็นการเรียนรู๎ในส่ิงที่ได๎ปฎิบัติ
ตอบตํางๆ (Learned Responses) และเก็บสะสมไว๎ในความทรงจําโดยผํานสํวนของประสบการณ์ที่
ได๎รับมาในอดีต (Past Experience)  
 องค์ประกอบของท้ัง 3 สํวนนี้จะทําให๎ทราบถึงขั้นตอนที่ผู๎บริโภคเกิดการตอบสนองตํอ
สารเกิดเป็นลําดับขั้นของผลกระทบตํางๆ ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.1 ตารางแสดงองค์ประกอบของทัศนคติ และลําดับขั้นของผลกระทบ 
 

องค์ประกอบของทัศนคต ิ ล าดบัขั้นของผลกระทบ 
(Hierarchy of Effects Model) 

องค์ประกอบด๎านความรู๎ ความเข๎าใจ 
(Cognitive Component) 

การตระหนักรู๎ (Awareness) 
 

ความรูค๎วามเข๎าใจ (Knowledge) 
 
 

องค์ประกอบด๎านความรู๎สึก 
(Affective Component) 

ความชอบ (Liking) 
 

ความพึงพอใจ (Preference) 
 

ความเชื่อมั่น (Conviction) 
องค์ประกอบด๎านพฤติกรรม 

(Behavioral Component) 
 

การซ้ือ (Purchasing) 
 

 
ที่มา : David W. Nylen  (อ๎างถึงใน จิตเลขา สุขเสริมสํงชัย, 2542, น. 35) 
  
 ตารางนี้ประกอบไปด๎วยองค์ประกอบหลัก 3 สํวน ซ่ึงเป็นองค์ประกอบของทัศนคติ
และเป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานในการเกิดพฤติกรรมสํวนขององค์ประกอบในด๎านความรู๎ความเข๎าใจ 
(Cognitive Component) จะเกี่ยวข๎องกับกระบวนการรวบรวมข๎อมูล องค์ประกอบด๎านความรู๎สึก 
(Affective Component) เกี่ยวข๎องกับการสร๎างความรู๎สึก หรือทัศนคติ และองค์ประกอบทางด๎าน
พฤติกรรม (Behavioral Component) เกี่ยวข๎องกับแรงจูงใจ หรือการกระทํา 
 จากแนวคิดของ Hierarchy of Effects Model ซ่ึงเป็นแนวคิดที่พัฒนาขึ้นโดย Robert 
Lavidge and gary steiner เป็นแนวคิดที่แสดงให๎เห็นถึงลําดับขั้นที่ผู๎บริโภคผํานขั้นตอนตํางๆ
นับตั้งแตํการรู๎จักการเกิดความรู๎ความเข๎าใจ ความชอบ ความพึงพอใจ ความเชื่อมั่น และนําไปสํูการ
ซ้ือในที่สุด ทั้งนี้เพราะการตัดสินใจซ้ือของผ๎ูบริโภคไมํได๎เกิดขึ้นในทันที นอกจากนี้แนวคิดนี้ยังใช๎
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เป็นตัวกําหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดโดยมีการนําเสนอขําวสารแตกตํางกันไปใน
แตํละขั้นตอน โดยสามารถอธิบายถึงผลกระทบตามลําดับขั้นได๎ดังนี้ 
 1. การตระหนักรู๎ (Awareness) เป็นขั้นตอนที่ทําให๎ผู๎รับสารที่นักการตลาดนําเสนอโดย
ที่ยังไมํมีความรู๎หรือความรู๎สึกใดๆเกี่ยวกับสารนั้น 
 2. การเกิดความรู๎ความเข๎าใจ (Knowledge) เป็นขั้นที่ผู๎รับสารเกิดความรู๎ความเข๎าใจตํอ
ส่ิงใดส่ิงหนึ่งที่นักการตลาดนําเสนอ เชํน เกิดความเข๎าใจในคุณสมบัติของสินค๎าหรือบริการรู๎ถึง
ประโยชน์ของสินค๎า 
 3. ความชอบ (Liking) เป็นขั้นที่ผู๎รับสารเริ่มเกิดความรู๎สึกที่ดีตํอสินค๎าหรือตํอส่ิงใดส่ิง
หนึ่ง 
 4. ความพึงพอใจ (Preference) เป็นขั้นที่ผู๎รับสารเกิดการส่ังสมความรู๎สึกที่ดีเพิ่มมากขึน้ 
จนกลายเป็นความชอบมากกวําสินค๎าตัวอ่ืน 
 5. ความเชื่อมั่น (Conviction) เป็นขั้นที่ผู๎รับสารมีความปรารถนาที่จะซ้ือ หรือตั้งใจที่จะ
ซ้ือถ๎ามีโอกาสและเกิดความเชื่อมั่นวําเป็นการกระทําท่ีเหมาะสม 
 6. การซ้ือ (Purchasing) ลําดับขั้นสุดท๎าย ความคิดได๎แปรเปล่ียนเป็นพฤติกรมการซ้ือ
จริงๆในที่สุด  
 ทัศนคติจะมีผลกระทบตํอพฤติกรรมที่มีผลตํอผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า จุดมุํงหมายของ
ผู๎โฆษณาเพื่อที่จะสร๎างทัศนคติที่ดีตํอผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า อีกทั้งลําดับขั้นของผลกระทบนี้
สามารถนํามาใช๎ควบคูํกับแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ ในการวัดประสิทธิผลของการโฆษณาแฝงใน
โทรทัศน์ดาวเทียม 
 
2.4   งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
 ทวีทรัพย ์พุทธองค์รักษา, ยุพาวรรณ วรรณวานิช, องอาจ ปทะวานิช  (2555 ) วิจัยเรื่อง 
“การตอบสนองตํอโฆษณาแฝงในมิวสิควีดีโอของเยาวชนในกรุงเทพมหานคร ” การวิจัยนี้มี
วัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการชมมิวสิควีดีโอ 2) ศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองตํอ
โฆษณาแฝงในมิวสิควีดีโอ 3) ศึกษาความสัมพันธ์ปัจจัยสํวนบุคคลกับพฤติกรรมการชมมิวสิควีดี
โอ และ 4) ศึกษาความแตกตํางของพฤติกรรมการตอบสนองตํอโฆษณาแฝงในมิวสิควีดีโอ จําแนก
ตามปัจจัยสํวนบุคคล โดยใช๎แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข๎อมูลจากเยาวชนที่ชมมิวสิควีดี
โอและอาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 400 คน พบวํา พฤติกรรมการตอบสนองตํอ
โฆษณาแฝงในมิวสิควีดีโอโดยรวมอยูํในระดับปานกลาง ปัจจัยทางด๎าน เพศ อายุ และกิจกรรมที่ใช๎
เวลาด๎วยมากที่สุดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการชมมิวสิควีดีโอ ปัจจัยทางด๎าน อายุและรายได๎
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เฉล่ียตํอเดือนที่แตกตํางกัน มีผลตํอพฤติกรรมการตอบสนองตํอโฆษณาแฝงในมิวสิควีดีโอแตกตําง
กันอยํางมีนัยสําคัณทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 พงษ์นรินทร์  ปิดจัตุรัส  (2554) งานวิจัยเรื่อง “การรับรู๎และพฤติกรรมการซ้ือของผ๎ูชมที่ 
มีตํอโฆษณาแฝงในรายการละครซิทคอม/เกมโชว์ : กรณีศึกษารายการระเบิดเถิดเทิง ทางสถานีวิทยุ
โทรทัศน์กองทัพบกชํอง 5 “ การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาการรับรู๎ที่มีตํอโฆษณาแฝงของ
ผู๎ชมรายการละครซิทคอม และพฤติกรรมการซ้ือสินค๎าของผู๎ชมหลังจากรับชมโฆษณาแฝงใน
รายการละครซิทคอม โดยการวิจัยครั้งนี้ใช๎แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข๎อมูล 
กลํุมตัวอยําง คือ กลํุมผ๎ูชมรายการละครระเบิดเถิดเทิงภายในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ทั้ง
เพศชาย และเพศหญิง ที่มีชํวงอายุระหวําง 15 - 60 ปี ที่เคยได๎รับชมรายการระเบิดเถิดเทิงในชํวง
ของละครเป็นอยํางน๎อย 4 ครั้ง ภายในระยะเวลาไมํเกิน 2 เดือน โดยเริ่มนับตั้งแตํ เดือน มกราคม 
2553 ถึง เดือน กุมภาพันธ์ 2553 จํานวน 400 ตัวอยําง และนําข๎อมูลมาวิเคราะห์โดยใช๎โปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ เพื่อคํานวณหาคําร๎อยละ คําเฉล่ีย คําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบ
คําเฉล่ีย คํา t-test คํา F-test/ANOVA เพื่อทดสอบรายคูํ Least Significant Difference (LSD) และ
ทดสอบสมมติฐานด๎วย Chi-Square 

 ผลการวิจัยพบวํา ผู๎ชมมีการรับรู๎ตํอโฆษณาแฝงในชํวงของละครระเบิดเถิดเทิง  ทั้ง 3 
รูปแบบ โดยภาพรวมอยูํในระดับมาก เรียงลําดับได๎ ดังนี้ การรับรู๎ถึงการนําสินค๎ามาเป็นสํวนหนึ่ง
ของการแสดง เป็นลําดับแรกรองลงมา คือ การรับรู๎ถึงการนําเสนอสินค๎าฉากหลัง และการรับรู๎ถึง
การกลําวถึงตัวสินค๎า ตามลําดับ นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบวํา ผู๎ชมมีพฤติกรรมการซ้ือสินค๎า
หลังจากรับชมโฆษณาแฝงในชํวงของละครระเบิดเถิดเทิงโดยการเลือกซ้ือกลํุมสินค๎าบริโภค
ประเภทเครื่องดื่มมากที่สุด เป็นลําดับแรก รองลงมา คือ กลํุมสินค๎าบริโภคประเภทอาหาร และกลํุม
สินค๎าอุปโภคประเภทของใช๎ในครัวเรือน ตามลําดับการประยุกต์ผลการวิจัย สรุปได๎วํา นักการ
ตลาดควรจัดทําโฆษณาแฝงในลักษณะที่ให๎นักแสดงสวมใสํเส้ือผ๎าที่มีตรายี่ห๎อสินค๎าติดอยูํ  โดย
นักการตลาดควรให๎คําแนะนําผู๎ประกอบการเจ๎าของผลิตภัณฑ์ในสํวนของการออกแบบเส้ือผ๎า  
เพื่อให๎เส้ือผ๎า กับตรายี่ห๎อสินค๎ามีความสอดคล๎องกับบุคลิกภาพของตัวนักแสดงในละครจะทําให๎
ผู๎ชมเกิดการรับรู๎ตรายี่ห๎อสินค๎าจากตัวนักแสดงในแตํละฉาก และทําให๎ผู๎ชมเกิดความรู๎สึกที่ดีตํอ
ภาพลักษณ์ของตรายี่ห๎อสินค๎า สํวนทางด๎านนักเขียนบทละคร ควรสอดแทรกบทละครให๎นักแสดง
นําสินค๎ามาใช๎แสดงประกอบในระหวํางการแสดงละครมากยิ่งขึ้น เชํน การดื่มน้ําอัดลม การ
รับประทานบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเป็นต๎น เพื่อยกระดับสินค๎าให๎มีภาพลักษณ์ที่ดีมากยิ่งขึ้นในสายตา
ของผ๎ูชมละครซิทคอม 
 อาภาพร อุดมพืช (2553) วิทยานิพนธ์เรื่อง “วิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏใน
รายการโทรทัศน์ไทย” " มีวัตถุประสงค์ 3 ประการ คือ 1) เพื่อการศึกษาเนื้อหารายการโทรทัศน์ที่มี

http://202.28.199.4/tdc/basic.php?query=อาภาพร%20อุดมพืช&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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โฆษณาแฝงปรากฏ 2) เพื่อศึกษารูปแบบโฆษณาแฝงในรายการโทรทัศน์ไทย และ 3) เพื่อศึกษากล
วิธีการใช๎สัญญะสอดแทรกโฆษณาแฝงเข๎าไปในเนื้อหารายการโทรทัศน์ ผลการศึกษา 16 รูปแบบ
รายการที่ออกอากาศทางชํอง 3 5 7 และ 9 ในชํวงปี 2551 - 2552 พบวํามีรูปแบบของโฆษณาแฝงที่
ได๎รับความนิยมที่สุด คือ การแฝงกันสปอตส้ัน รองลงมาคือ การแฝงกับวัตถุ การแฝงกับเนื้อหา การ
แฝงกันกราฟิก และการแฝงกับบุคคล ตามลําดับ ซ่ึงเนื้อหาของรายการนั้นมีผลตํอรูปแบบโฆษณา
แฝง และการอาศัยสัญญะในโฆษณาแฝง โดยเนื้อหารายการที่ยืดหยุํนปรับเปล่ียนได๎ สามารถ
สอดแทรกโฆษณาแฝงโดยอาศัยสัญญะได๎งําย สํวนรูปแบบรายการที่มีเนื้อหาเป็นการนําเสนอ
ข๎อเท็จจริง ไมํเอ้ือตํอการสอดแทรกโฆษณาแฝง สํวนกลํุมตัวอยํางผู๎สํงสารและผู๎รับสารให๎
ความเห็นในทิศทางเดียวกัน คือ ในปัจจุบันโฆษณาแฝงทางโทรทัศน์มีในปริมาณมากเกินไป และ
ให๎ความเห็นวําโฆษณาแฝงที่ดี  ต๎องมีในปริมาณที่ไมํมาก รูปแบบต๎องไมํยัดเยียดให๎กับผู๎ชม
จนเกินไป โดยรูปแบบโฆษณาแฝงที่พอใจและยอมรับได๎ คือ การแฝงมากับสปอตส้ัน สํวนโฆษณา
แฝงที่ไมํดีนั้น คือ โฆษณาแฝงที่เข๎าไปยุํงกับเนื้อหาในรายการ ทั้งนี้ทําให๎สาระในรายการนั้นขาด
ความนําเช่ือถือ สํวนการที่ปรับแตํงเนื้อหารายการเพื่อให๎สามารถสอดแทรกโฆษณาแฝงในรายการ 
มีการใช๎โดยแพรํหลายหากไมํมีมาตรการการควบคุมที่เป็นรูปธรรม จะเป็นการเปิดโอกาสให๎กลํุม
ผู๎สนับสนุนรายการนําสินค๎าและบริการของตัวเองมาวางในเนื้อรายการอยํางไมํเป็นระบบระเบียบ 
เป็นข๎อจํากัดในการสร๎างสรรค์รายการ จนเนื้อหาดูด๎อยคําลง และขาดความนําเช่ือถือ 
 วลีทิพย์  นันทเอกพงศ์ (2550) วิทยานิพนธ์เรื่อง “การโฆษณาแฝงในละครซิทคอมของ
บริษัท อาร์เอส จํากัด (มหาชน)”  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีวัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัย เพื่อ
ศึกษาการโฆษณาแฝงในรูปแบบการวางสินค๎าท่ีปรากฏในละครซิทคอม กระบวนการ และข๎อตกลง
ของการโฆษณาแฝงสินค๎า และประสิทธิผลของการโฆษณาแฝงในละครซิทคอม ของบริษัท อาร์
เอส จํากัด (มหาชน) วําเกิดผลอยํางไรตํอผู๎รับสาร 

 ใช๎วิธีการเก็บข๎อมูล ด๎วยการศึกษาเอกสารจากเทปบันทึกภาพละครซิทคอม ของบริษัท 
อาร์เอส จํากัด (มหาชน) การสัมภาษณ์เจาะลึกผู๎ผลิตละครซิทคอมของบริษัท อาร์เอส จํากัด 
(มหาชน) บริษัทตัวแทนโฆษณา รวมถึงนักวิชาการและนักวิชาชีพด๎านโฆษณา และจากการสนทนา
กลํุม ผู๎รับสารที่ได๎รับชมละครซิทคอมของ บริษัทอาร์เอส จํากัด (มหาชน) โดยมีจํานวนกลํุม
ตัวอยําง 32 คน แบํงเป็น กลํุมนิสิตนักศึกษา จํานวน 16 คน และกลํุมวัยทํางานตอนต๎น จํานวน 16 
คน เพื่อนําข๎อมูลมาประกอบการวิจัย 
 พบวํา รูปแบบการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครซิทคอมของบริษัทอาร์เอส  จํากัด 
(มหาชน) มี 4 รูปแบบคือ (1) การสร๎างสินค๎าประกอบในฉาก (Product Placement) (2) การวาง
สินค๎าโดยให๎ตัวละครเป็นผู๎หยิบใช๎สินค๎า(Product Movement) (3) VTR สนับสนุนหัวเบรกของ
ละคร และ (4) กรอบภาพโฆษณาสินค๎า (Window Logo) โดยลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือบริการใน
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การวางสินค๎าประกอบในฉากมี 3 ประเภท คือ (1) ตัวผลิตภัณฑ์หรือบรรจุภัณฑ์จริง (2) ป้าย
โฆษณาผลิตภัณฑ์หรือบริการ และ (3) สินค๎าสนับสนุนกระบวนการและข๎อตกลงของการโฆษณา
แฝงสินค๎าในละครซิทคอม ของบริษัท อาร์เอส จํากัด (มหาชน) เริ่มจากบริษัทผู๎ผลิตละครพิจารณา
บทละครวํามีสํวนใดที่สามารถนําสินค๎าเข๎ามาประกอบในฉาก แล๎วยื่นข๎อเสนอขายเวลาโฆษณา
และการโฆษณาแฝงสินค๎าไปยังบริษัทตัวแทนโฆษณา เพื่อพิจารณาความเหมาะสมระหวําง
องค์ประกอบตํางๆ ของละครซิทคอมกับตัวสินค๎า เมื่อตกลงกันได๎ข๎อกําหนดเกี่ยวกับการโฆษณา
แฝงสินค๎าในละครซิทคอมแล๎ว ตํอมาบริษัทผ๎ูผลิตละครจะนําเสนอบทละครเฉพาะฉากที่สินค๎าเข๎า
ไปเกี่ยวข๎องให๎กับบริษัทตัวแทนโฆษณา จนถึงขั้นถํายทําละคร หลังจากผลิตละครซิทคอมเรียบร๎อย
แล๎ว ต๎องผํานการตรวจเซ็นเซอร์ ตํอจากนั้นทางผู๎ผลิตละครจะสํงหลักฐานยืนยันวําได๎ออกอากาศ
ตามกําหนดประสิทธิผลของการโฆษณาแฝงในละครซิทคอม ของบริษัท อาร์เอส จํากัด (มหาชน) 
พบวํา กลํุมตัวอยํางสํวนใหญํตระหนักรู๎ถึงการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครซิทคอม และเข๎าใจวําเป็น
ระบบสนับสนุนในคําตอบแทนกัน (Sponsorship) โดยมีผลประโยชน์เชิงธุรกิจเข๎ามาเกี่ยวข๎อง ด๎าน
ความรู๎สึกที่มีตํอการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครซิทคอมพบวํา กลํุมตัวอยํางทั้งหมดเห็นด๎วยวํา
สามารถมีการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครซิทคอมได๎ แตํต๎องอยูํในระดับที่เหมาะสมและสอดแทรก
ให๎สอดคล๎องกับเนื้อเรื่องของละคร ในสํวนของแนวโน๎มในการเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินค๎าพบวํา 
กลํุมตัวอยํางสํวนมาก มีความเห็นวํา วิธีการโฆษณาแฝงสินค๎าในละครซิทคอมไมํมีผลตํอแนวโน๎ม
ของการเกิดพฤติกรรมการซ้ือ และตัวละครหรือดาราก็ไมํมีสํวนผลักดันให๎เกิดการซ้ือสินค๎าเชํนกัน 
 ทัชชา เอ้ืองไพโรจน์,รัชนู วิลัยกรวด และศิวาพร จันทร์พราหมณ์ (2548) ได๎
ทําการศึกษาในหัวข๎อ ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในละครซิทคอม พบวํา จากการศึกษาลักษณะ
โฆษณาแฝงที่ปรากฏในละครซิทคอมท้ัง 9 เรื่อง รวม 13 ตอนระหวํางวันที่ 1 พฤศจิกายน 2548-31 
มกราคม 2549 

 พบวํา ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในลักษณะองค์ประกอบของละครนั้นมีทั้งหมด 4 
ลักษณะด๎วยกัน ด๎วยการเรียงลําดับจากมากไปหาน๎อย ได๎แกํ อุปกรณ์ประกอบฉาก ฉาก เส้ือผ๎า 
เครื่องแตํงกาย และบทสนทนา ตามลําดับ และจําแนกผลิตภัณฑ์ตามหลักการตลาด พบวํา สินค๎าที่
ใช๎โฆษณาแฝงเป็นผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือมากที่สุด รองลงมาผลิตภัณฑ์เลือกซ้ือและผลิตภัณฑ์เจาะจง
ซ้ือตามลําดับ 

 ในการวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการโทรทัศน์ไทย จําเป็นอยํางยิ่งที่ 
จะต๎องทราบถึงลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏออกมาในแตํละประเภทรายการวํามีลักษณะอยํางไร 
ดังนั้นลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในลักษณะองค์ประกอบของละครนั้นจึงเป็นสํวนหนึ่งในการ 
วิเคราะห์เพื่อดูในสํวนของรายการประเภทละครโดยเฉพาะละครซิทคอม และวิเคราะห์ให๎ชัดเจน 
ถูกต๎องตามหมวดหมูํและมองเห็นลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในละครได๎ 
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 มัลลิกา จําปาแดง (2541) ได๎ทําการศึกษาในหัวข๎อ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของ
ประชาชนในจังหวัดเชียงใหมํ พบวํา จากการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของประชาชนที่มีอายุ
ตั้งแตํ 15 -60 ปี ที่อาศัยอยูํในจังหวัดเชียงใหมํ ตั้งแตํเดือนธันวาคม พ.ศ. 2540 ถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 
2541โดยส่ือที่ศึกษามี 4 ประเภท คือ โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์และนิตยสาร พบวํา กลํุมตัวอยําง
จํานวน 500 คน มีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทัศน์มากที่สุด รองลงมาคือ ส่ือหนังสือพิมพ ์ส่ือวิทยุ 
และส่ือนิตยสาร ตามลําดับ โดยส่ือโทรทัศน์ โดยใช๎เวลาในการชม 2-5 ชั่วโมงตํอวันและชม
โทรทัศน์เป็น ประจําในชํวงเวลา 18.00-22.00 น. ของวันจันทร์-อาทิตย์ ประเภทรายการที่ติดตาม
เป็นประจํา คือ ขําว เกมโชว์ ละครไทย และวาไรตี้ ตามลําดับ และชํวงเวลาที่ชมโทรทัศน์มากที่สุด 
(Prime time) คือ ชํวงเวลา 18.00-22.00 น. ของวันจันทร์-อาทิตย์ สํวนลักษณะการดูโฆษณาผู๎ชม
สํวนมากดูภาพและเรื่องราวของภาพยนตร์โฆษณาเทํานั้น ในการวิเคราะห์ลักษณะโฆษณาแฝงที่
ปรากฏในรายการโทรทัศน์ไทย จําเป็นอยํางยิ่งที่จะต๎องทราบถึงพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของ
ประชาชนทั้งในด๎านประเภทของส่ือ ประเภทของรายการ ชํวงเวลา ระยะเวลา และลักษณะการ
เปิดรับโฆษณา โดยเฉพาะอยํางยิ่งส่ือโทรทัศน์ต๎องวิเคราะห์วําลักษณะการเปิดรับของประชาชน
เป็นอยํางไร ดูรายการประเภทอะไร ชํวงเวลาที่รับชมคือชํวงเวลาใด และมีลักษณะการเปิดรับ
โฆษณาทางโทรทัศน์อยํางไร ซ่ึงท้ังหมดนี้ผู๎วิจัยจะนําไปวิเคราะห์ตํอในสํวนของความคิดเห็นของ
ผู๎รับสารที่มีตํอรูปแบบโฆษณาแฝงในรายการโทรทัศน์และกลวิธีการใช๎สัญญะสอดแทรกโฆษณา
แฝงเข๎าไปในเนื้อหารายการโทรทัศน์ให๎ชัดเจนและเห็นภาพมากขึ้น 
เอกสารที่เกี่ยวข้อง 
 บทความจาก (Gotomanager, 2551) กลําววํา นีลสัน คอมพานี ได๎รายงานผลการวิจัย
ชํวง 4 เดือนแรกของปี 2008 พบวําการโฆษณาแฝงในรายการทีวีชํวงไพร์มไทม์ของสหรัฐอเมริกา
ใน 11 เครือขําย มีปริมาณโฆษณาแฝงรวมถึง 39 % โดยระบุวํารายการยอดนิยม 10 อันดับแรกชํวง
ไพร์มไทม์มีโฆษณาแฝงสูงถึง 52% จากเดิมพบ 4,253 ครั้งชํวงเวลาเดียวกัน ในปี 2007 แตํมาพบสูง
ถึง 6,453 ชํวงป ี2008 สินค๎าท่ีแฝงโฆษณาในรายการ ได๎แกํ เครื่องดื่ม ศูนย์ออกกําลังกาย ไนท์คลับ
และอุปกรณ์ออกกําลังกายตามลําดับ สําหรับการสํารวจภาพรวมโฆษณาแฝงในประเทศไทย ยังไมํ
พบตัวเลขที่เป็นทางการมีเฉพาะงานวิจัยสํารวจกลํุมยํอย เชํน โฆษณาแฝงเฉพาะในรายการสําหรับ
เด็กหรือโฆษณาแฝง ทางภาพยนตร์ เป็นต๎น ทั้งนี้การสอบถามกลํุมนักวิชาการและผู๎ชมในเบื้องต๎น
ให๎ทัศนะในทิศทางเดียวกันวํา “การโฆษณาแฝง” เป็นการเอาเปรียบผู๎บริโภคถ๎าใช๎เวลาในรายการ
มากเกินกําหนด หรือ มีโฆษณาความถ่ีจนนํารําคาญ แตํถ๎าโฆษณาแฝงที่แนบเนียนและกลมกลืนกับ
เนื้อหา รวมท้ังไมํมีปริมาณมากจนผิดสังเกตก็เป็นส่ือที่ยอมรับได๎ ทั้งนี้ในยุคการค๎าเสรี ตลาดเป็น
ของผ๎ูบริโภค ถ๎ารายการใดแฝงโฆษณาจนเกิดความเสียหายตํอคุณภาพรายการยํอมถูกตํอต๎านหรือ
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คว่ําบาตรจากผู๎ชม โดยการไมํดูรายการนั้นตํอไป สภาพตลาดผู๎ชมทีวีในไทย แม๎จะก๎าวสํู “ตลาด
ผู๎บริโภค” แล๎ว แตํยังเป็นยุคเริ่มแรก เนื่องจากผู๎ชมระดับรากแก๎วยังไมํมีพฤติกรรมตํอต๎านการ
โฆษณาแฝงอยํางเป็นรูปธรรม โดยมีเฉพาะกลํุมองค์กรเอกชน (NGO) ออกมาเคล่ือนไหวบ๎าง 
อยํางไรก็ตาม “โฆษณาแฝง” นับเป็นส่ือที่หลีกเล่ียงได๎ยาก เพราะเป็นความนิยมและเป็นเทคนิคการ
ประชาสัมพันธ์สินค๎าชนิดหนึ่ง และโฆษณาแฝงนั้นจะมีผลกระทบตํอคุณภาพสาระรายการอยํางไร
ก็ขึ้นอยูํกับจริยธรรมและความรับผิดชอบผ๎ูผลิตส่ือเป็นสําคัญ 
 บทความสรุปผลการทําวิจัยเชิงสํารวจจาก หนังสือพิมพ ์"บิสิเนสไทย" ซ่ึงได๎รํวมมือกับ
บริษัท ฟาร์อีสท์ดีดีบี จํากัด (มหาชน) หนึ่งในเอเยนซ่ีชั้นนําของเมืองไทย ผู๎ให๎คําปรึกษาและ
ให๎บริการครบวงจรเกี่ยวกับงานสร๎างแบรนด์ งานโฆษณาและส่ือประชาสัมพันธ์ตําง ๆ รวมทั้ง
งานวิจัยตลาดและผู๎บริโภค (บิสิเนสไทย, 2550: ออนไลน์) ในการเปิดเผยมุมมองใหมํ ๆ ของ
ผู๎บริโภค โดยศึกษาผําน DDB Insights Springboard (DDBIS) เครื่องมือในการศึกษาเบื้องลึกของ
ผู๎บริโภค ซ่ึงเป็นการผสมผสานวิธีการวิจัยหลากหลายรูปแบบเข๎าด๎วยกัน จากผลการสํารวจพบวํา 
โดยรวมแล๎วผู๎ให๎สัมภาษณ์มีทัศนคติตํอโฆษณาแฝงไปในทิศทางบวก โดยสํวนใหญํมองวํา
ผลิตภัณฑ์หรือแบรนด์ที่ประกอบอยูํในรายการทีวีนั้นดูกลมกลืนเข๎ากับเนื้อเรื่องของการแสดงได๎ดี 
มีประมาณ 8% ของผ๎ูให๎สัมภาษณ์เทํานั้นที่รู๎สึกไมํชอบการโฆษณาแฝง ผลการศึกษายังพบอีกวํามี
เพียง 15% ของผ๎ูให๎สัมภาษณ์ที่คิดวํา โฆษณาแฝงในปัจจุบันนั้นดูเป็นการยัดเยียดการขายสินค๎าและ
นํารําคาญ อีก 11% คิดวําไมํอยากจะดูละคร/หนังเรื่องนั้นไปเลย และมีเพียง 12% ของผ๎ูให๎สัมภาษณ์
ที่มองวําโฆษณาแฝงทําให๎ไมํอยากใช๎สินค๎านั้นเลย และถ๎าหากคิดวําโฆษณาแฝงจะทําให๎อารมณ์
ของละครสะดุดแล๎วละก็อาจจะต๎องลองคิดดูใหมํเพราะ 35% ของผู๎ให๎สัมภาษณ์ไมํได๎มีความรู๎สึก
เชํนนั้นเลย โดยเฉพาะในกลํุมผ๎ูหญิงท่ีมองวําโฆษณาแฝงไมํได๎ทําให๎อารมณ์ของละครสะดุด นี่อาจ
เป็นเพราะสินค๎าหรือผลิตภัณท์ท่ีแฝงอยูํในละครนั้นมักเป็นสินค๎าอุปโภคบริโภคเสียเป็นสํวนใหญํ 
นอกจากนั้นการนําเสนอได๎อยํางสมเหตุสมผล หรือการเสริมด๎วยมุกตลกที่นํารักหรือแก๏กที่
นําสนใจ ดูเหมือนจะเพิ่มอรรถรสการรับชมและสอดคล๎องกับการดําเนินเรื่อง จนทําให๎ดูแล๎วเข๎ากับ
ชีวิตประจําวันที่พบเห็นอยูํเสมอ ผลการสํารวจความคิดเห็นยังพบอีกวํา 68% ของผู๎ให๎สัมภาษณ์คิด
วําปริมาณของโฆษณาแฝงในตอนนี้มีความเหมาะสมดีอยูํแล๎วไมํมากจนเกินไป ชี้ให๎เห็นวํายังมี
ผู๎บริโภคจํานวนไมํน๎อยที่ยังคงรับได๎กับโฆษณาแฝงในปัจจุบันจากบทความข๎างต๎นผู๎วิจัยนําไป
วิเคราะห์ในสํวนของลักษณะโฆษณาแฝงที่ปรากฏในรายการโทรทัศน์ไทยวําปัจจุบันนั้นมีลักษณะ
อยํางไร และในแงํของกลํุมผ๎ูสํงสารและผู๎รับสารมีมุมมองและความคิดเห็นอยํางไรกับโฆษณาแฝง
ที่ปรากฏทั้งนี้เพื่อเป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์เนื้อหาผํานมุมมองของท้ังผ๎ูสํงสารและผู๎รับสารให๎
เห็นภาพได๎ชัดเจนมากยิ่งขึ้น 
 


