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ฉ

วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีคงจะสำเร็จไม่ได้ หากขาดผู้มีอุปการะคุณหลายท่านท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ 
ก่อนอ่ืนต้องขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ม.ล.วิฏราธรจิรประว้ต อาจารย์ท่ีปรึกษา ท่ีกรุณา 
ดูแลเอาใจใส่ต้นน้อยหน่าต้นน้ี อีกท้ังให้คำปรึกษา และหม่ันรดยากระตุ้นต่อมเอ่ือยชาให้กลายเป็นต่อม 
กระตือรึอร้นจนวิทยานิพนธ์ฉบับน้ีเจริญเติบโตเร่ือยๆ จนสุกงอม

อาจารย์วิไลรักษ์สันติกุล ประธานกรรมการ ท่ีกรุณาสละเวลามาดำเนินการสอบ และให้ 
คำปรึกษา คำแนะนำ อันเป็นประโยชน์ทำให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความสมบุรณ์ยงข้ึน

อาจารย์วรวัฒน์ จินตกานนท์กรรมการ ท่ีกรุณามาดำเนินการสอบ ตรวจทาน แก้ไข และให้ 
คำแนะนำ อีกท้ังกำลังใจในระหว่างการทำวิทยานิพนธ์ซ่ึงช่วยให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความครบถ้วน

ขอบพระคุณอาจารย์รัต สำหรับความช่วยเหลือทุกๆต้าน โดยเฉพาะเร่ืองการวิเคราะห์ข้อมูล 
และขนมอร่อยๆท่ีเอ้ือเฟือเสมอมา ขอบพระคุณ อาจารย์'ท๊อป ท่ีเอ้ือเฟือคำปรึกษาเม่ือเกิดข้อสงสัย 
รวมถึงแผ่นโปรแกรม SPSS ท่ีอาจารย์กรุณาให้ยืม ขอบพระคุณ อาจารยํไก่ก้บบทความดีๆผ่านอีเมลล์ 
อาจารย์ชนินทร์กับความเอ็นดูพร้อมคุ้กก้ีแสนอร่อย และขอบพระคุณพ่ีหญิงท่ีน่ารัก คอยให้ความ 
ช่วยเหลือต้านเอกสารต่างๆ มา 2 ปีเต็มๆ

ขอบคุณเพ่ือนชาว ป.โท ท่ีร่วมเรึยนร่วมเท่ียวด้วยกันมาทุกคน ท่ีให้ความช่วยเหลือ ปลอบใจ 
และให้กำลังใจตลอดจนจบการดีกษา โดยเฉพาะ พ่ีอีฟ พ่ีปาล์ม โน้ต พลอย ในเร่ืองสกิติ ขอบคุณพ่ีวาว 
ท่ีไม่เคยเบ่ือกับการรับโทรสัพท์พ่ีกอล์ฟ ไปร้ท์ ฝน และพ่ีปอ พ่ีล่ี (ภาคนอก) ท่ีมักจะถามไก่ทุกข์สุขกัน

ขอบคุณจากใจ พ่ีกวาง จาก Zing พ่ีแอ๋ม พ่ีดิล และพ่ีๆชาว The Bandits ฝน พริก เปิล พ่ีย้ิม 
หญิง อุ อมรศรึ จ๊าง หมวดเต้ย หมวดที หมวดคิวและพ่ีจุ๋มท่ีน่ารัก กับความช่วยเหลือในการเก็บข้อรุ)ล 
ขอบคุณพ่ีว่ี รุ่น 9 ท่ีสุดกับข้อมูลในโค้งสุดท้าย อีกท้ัง พ่ีม่ืงขวัญ จากP&G พ่ีจุ๊บ จากยูนิลืเวอรั และพ่ี 
อุษณีย์ จาก บ๊ิกซี ท่ีกรุณาเลืยสละเวลามาให้สัมภาษณ์

ขอบคุณเบลล์กับมด เพ่ีอนท่ีแสนดี คอยอยู่ข้างๆเป็นกำลังใจเสมอมา ขอบคุณท่ีสุดกับพ่ีน้องท่ี 
น่ารักท้ังพ่ีแจ่ม พ่ีปี น้องอรรถ น้องแอ้ม ท่ีให้ความช่วยเหลือต้านต่างๆ รวมถึงอาสุและอาคักด้ิ สำหรับท่ี 
พักตลอดการดีกษา และบุคคลอ่ืนๆท่ีให้ความช่วยเหลือแต่มิไต้กล่าวถึง

ขอบคุณแบนและครอบครัว ผู้สนับสนุนหลักต้านกำลังใจ ขอบคุณท่ีคอยเป็นห่วง เอาใจใส่ ดูแล 
เป็นอย่างดี และขอบคุณท่ียอมทนฟังคำบ่นแล้วต้องคอยปลอบใจตลอดระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา

สุดท้ายบุคคลท่ีสำคัญท่ีสุดในชีวิต ขอบคุณแรงใจจากพ่ีโหน่งพ่ีชายท่ีอยู่บนฟ้า ขอขอบพระคุณ 
พ่อ ท่ีให้โอกาสลืมตาดูโลกใบน้ี และขอขอบพระคุณ แม่ ผู้หญิงท่ีให้ท้ังความรัก กำลังใจ และอยู่เคียงข้าง 
ตลอดเวลาไม่ว่าจะเกิดอะไรข้ึนก็ตาม เสียสละหยาดเหง่ือแรงกายเพ่ีอทำให้ลูกไต้มีโอกาสยืนในจุดน้ี วันน้ี



บทคัดย่อภาษาไทย............................................................................................................... ง
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ.......................................................................................................... จ
กิตติกรรมประกาศ.................................................................................................................ฉ
สารบัญ................................................................................................................................ ช
สารบัญตาราง...................................................................................................................... ฌ
สารบัญแผนภาพ.................................................................................................................. ฑ
บทท่ี 1 บทนำ........................................................................................................................ 1

ที่มาและความสำคัญของปัญหา................................................................................. 1
วัตถุประสงค์การวิจัย.................................................................................................5
ปัญหานำการวิจัย......................................................................................................5
ขอบเขตการวิจัย........................................................................................................5
นิยามคัพฑ์ท่ีใช้ในการ'วิจัย..........................................................................................6
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ.........................................................................................8

บทท่ี 2 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง....................................................................................9
1. แนวคิดเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด................................................................... 9
2. แนวคิดเกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย.................................................................... 19
3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค..................................................................... 39

- แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู้.............................................................................. 40
- แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ...............................................................................46
- แนวคิดที่เกี่ยวกับพฤติกรรมและกระบวนการคัดสินใจซื้อของผู้บริโภค..............56

บทท่ี 3 ระเบียบวิธีวิจัย.......................................................................................................61
การวิจัยเซิงคุณภาพ................................................................................................ 61
การวิจัยเซิงปริมาณ................................................................................................ 64

ประชากรในการวิจัย...................................................................................64
ขนาดกลุ่มคัวอย่างและการเลือกกลุ่มคัวอย่าง...............................................64
ประเภทของการส่งเสริมการขายที่ใชในการวิจัย.............................................66
เครื่องมือที่ใข้ในการวิจัย.............................................................................. 67
การวัดความน่าเชื่อถือของเครื่องมือ.............................................................67
คัวแปรและเกณฑ์การให้คะแนน................................................................. 69

สารบัญ



การเก็บรวบรวมข้อมูล................................................................................ 73
การวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล.............................................................73

บทท่ี 4 ผลการวิจัย............................................................................................................ 74
ผลการวิจ้ยเชิงคุณภาพ...........................................................................................74
ผลการวิจัยเชิงปริมาณ.............................................................................................81

ส่วนท่ี 1 ผลข้อมูลลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง............................. 81
ส่วนท่ี 2 ผลการวัดการรับรู้ที่มีต่อการส่งเสริมการขาย....................................85
ส่วนท่ี 3 ผลการวัดทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการขาย....................................97
ส่วนท่ี 4 ผลการวัดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่มีต่อการ

ส่งเสริมการขาย............................................................................ 112
ส่วนท่ี 5 ผลการเปรียบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อต่อการส่งเสริมการขาย...........................................121
ส่วนที่6 ผลการสืกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ทัศนคติ

และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อต่อการส่งเสริมการขาย..................... 133
บทท่ี 5 สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ.........................................................................142

สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ................................................................................... 142
สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ.................................................................................... 144
อภิปรายผลการวิจัย.............................................................................................. 155
ข้อจำกัดในการวิจัย................................................................................................163
ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยในอนาคต.................................................................... 163
ข้อเสนอแนะสำหรับนำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้......................................................164

รายการอ้างอิง................................................................................................................... 167
ภาคผนวก......................................................................................................................... 172
ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์................................................................................................. 189



สารบัญตาราง

4.1 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอายุ..........................................82
4.2 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามระดับการศึกษา........................ 82
4.3 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามรายได้.......................................83
4.4 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามอาชีพ...................................... 84
4.5 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามสถานภาพครอบครัว................. 84
4.6 แสดงจำนวนและร้อยละของการระลึกได้ถึงเครื่องมือการส่งเสริมการขาย................... 86
4.7 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของการรับรู้การ

ส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน..........................................................................87
4.8 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของการรับรู้การ

ส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน...................................................................... 88
4.9 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของความคุ้นเคยใน

การส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน.....................................................................89
4.10 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของความคุ้นเคยใน

การส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เกี่ยวกับเงิน................................................................ 90
4.11 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของความสนใจใน

การส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน..................................................................... 91
4.12 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของความสนใจใน

การส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน..................................................................92
4.13 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของผลรวมการรับรู้

ต่อการส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน..................................................................93
4.14 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของผลรวมการรับรู้

ต่อการส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน..............................................................94
4.15 แสดงจำนวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามการเปิดรับสื่อโฆษณา

การส่งเสริมการขาย................................................................................................ 96
4.16 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติที่มีต่อ

การลดราคา............................................................................................................98
4.17 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติที่มืต่อ

การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพิ่ม)................................................................... 99

ฌ

ตารางท ี่



ตารางท
4.18 แลดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติท่ีมีต่อ

การแข่งขันและการชิงโชค......................................................................................100
4.19 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติที่มีต่อ

การแจกของแถม................................................................................................... 101
4.20 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติที่มีต่อ

การแจกคูปอง....................................................................................................... 102
4.21 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติที่มีต่อ

การแสดงสินค้า ณ จุดซื้อ....................................................................................... 103
4.22 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติท่ีมีต่อ

การแจกตัวอย่างสินค้า........................................................................................... 104
4.23 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติที่มีต่อ

การสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเนื่อง).........................................105
4.24 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติ 

ตามแต่ละประเด็นโดยรวมของการส่งเสริมการขาย
ในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)....................................................................... 106

4.25 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติ 
ตามแต่ละประเด็นโดยรวมของการส่งเสริมการขาย
ในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)................................................................... 107

4.26 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติ
ของผู้บริโภคที่มีต่อเครื่องมือการส่งเสริมการขายประ๓ ทต่างๆ................................ 108

4.27 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติโดยรวมต่อ
เครื่องมือการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)...........................109

4.28 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติโดยรวมต่อ
เครื่องมือการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ใม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)...............110

4.29 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติโดยรวม
ของการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)....................................111

4.30 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติโดยรวม
ในกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)............ 112



ตารางท
4.31 แสดงจำนวนและร้อยละของความถี่ในการรื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของ

กลุ่มตัวอย่าง......................................................................................................... 113
4.32 จำนวนและร้อยละของการเข้าร่วมกิจกรรมการส่งเสริมการขายใน 1 เดือนที่ผ่านมา....114
4.33 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤติกรรม 

การตัดสินใจรื้อในอดีตโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ที่เก่ียวกับเงิน (Monetary)...................................................................................... 114

4.34 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจรื้อในอดีตโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ทีใม่เกียวกับเงิน (Non-monetary).......................................................................... 115

4.35 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจรื้อในอนาคตโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ที่เก่ียวกับเงิน (Monetary)......................................................................................116

4.36 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจรื้อในอนาคตโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)..........................................................................117

4.37 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจรื้อโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)......................................................................................118

4.38 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจรื้อโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)..........................................................................119

4.39 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างที่มีการเสนอข้อคิดเห็นเกี่ยวกับ
การจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย........................................................................ 120

4.40 แสดงการเปรียบเทยบค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.)
โดยรวมของการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจรื้อต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีเกี่ยวกับเงิน (Monetary) และการส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non
monetary) .......................................................................................................... 121

4.41 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ที่มีต่อการส่งเสริมการขาย
ในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงินและการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน...............122



4.42 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการขาย 
ในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary) และการส่งเสริมการ'ขาย'ในรูปแบบ
ทีไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)......................................................................... 123

4.43 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อโดยรวม 
ที่มีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)
และการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary).......................124

4.44 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน 
(Monetary) กับอายุของกลุ่มตัวอย่าง..................................................................... 126

4.45 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน 
(Non-monetary) กับอายุของกลุ่มตัวอย่าง............................................................. 127

4.46 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน 
(Monetary) กับระดับการสืกษาฃองกลุ่มตัวอย่าง.................................................... 128

4.47 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน 
(Non-monetary) กับระตับการสืกษาของกลุ่มตัวอย่าง...........................................129

4.48 แสดงการทดลอบค่าเฉล่ีย (One Way ANOVA) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน 
(Monetary) กับรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง..................................................................130

4.49 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (One Way ANOVA) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน 
(Non-monetary) กับรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง.......................................................... 131

4.50 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน 
(Monetary) กับสถา'นภาพครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง.............................................132

4.51 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ
และพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน 
(Non-monetary) กับสถานภาพครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง.....................................133

ปี

ตารางท่ี



5

4.52 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง การรับ!กับทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการขาย
แบบท่ีเกี่ยวกับเงิน (Monetary)..............................................................................134

4.53 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง การรับ!กับพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อที่มีต่อ
การส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary).................................................135

4.54 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง ทัศนคติกับพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อที่มีต่อ
การส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary).................................................136

4.55 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ้การถดถอยแบบพหุคูณเชิงเส์นของพฤติกรรม
การตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)..................... 137

4.56 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง การรับ!กับทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการขายแบบ
ที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)......................................................................... 138

4.57 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง การรับเกับพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อที่มีต่อ
การส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary).....................................139

4.58 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง ทัศนคติกับพฤติกรรมการตัดสินใจชื้อที่มีต่อ
การส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary).....................................140

4.59 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธึ๋หารถดถอยแบบพหุคูณเชิงเสันของพฤติกรรม
การตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)..........141

ตารางท่ี



ส ารบ ัญ แ ผ น ภ าพ

แผนกาพท่ี
2.1 แสดงองค์ประกอบของส่วนประสมค้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)............12
2.2 แสดงกระบวนการของการประชาสัมพันธ์

(The Conceptualization of Public Relations)...................................................... 15
2.3 แสดงรูปแบบการส่งเสริมการขาย 3 รูปแบบ............................................................. 24
2.4 แสดงเครื่องมือของการส่งเสริมการขาย.....................................................................25
2.5 กระบวนการรับรู้ (The Perceptual Process)........................................................... 42
2.6 แสดงแบบจำลองการเลือกประมวลข้อมูลข่าวสาร (Information Processing is

Selective).............................................................................................................45
2.7 แสดงแบบจำลององค์ประกอบ 3 ประการของทัศนคติ

(The Tripartite View of Attitude)...........................................................................48
2.8 แสดงแบบจำลององค์ประกอบ 3 ประการของทัศนคติต่อตราสินค้า........................... 49
2.9 แสดงแบบจำลองของทัศนคติแบบองค์ประกอบเดียว

(The Unidimensionalist View of Attitude)............................................................. 50
2.10 แสดงแบบจำลองทัศนคติท่ีเกิดจากคุณสมบัติหลายประการ

(Fisbein’s Multiattribute Attitude Model)...............................................................53
2.11 แสดงทฤษฎีการกระทำโดยใข้เหตุผล (Fishbein’s Theory of

Reasoned Action)................................................................................................ 54
2.12 แสดงแบบจำลองอย่างง่ายของพฤติกรรมผู้บริโภค

(The Simple Model of Consumer Behavior)..........................................................57
2.13 แสดงแบบจำลองการแก้ปัญหาของผู้บริโภค (A Generic Model of

Consumer Problem Solving).................................................................................59
3.1 แสดงการใข้งบประมาณการใข้ลือ 5 อันดับแรก ปี 2003-2006.....................................62
3.2 แสดงจำนวนสาขาของผู้ประกอบการค้าปลีก..............................................................63
3.3 แสดงข่วงอายุของกลุ่มผู้หญํงท่ีบริโภคสินค้าจากกลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค (Grocery)

โดยพิจารณาจากกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด..........................................................64


	ปกภาษาไทย

	ปกภาษาอังกฤษ

	หน้าอนุมัติ

	บทคัดย่อภาษาไทย

	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ

	กิตติกรรมประกาศ

	สารบัญ


