
ทฤษฎี แนวHวาม«ด และงานวิจัอท่ึเก่ีอวเอง

ในการคิกษ'า เก ี่ยวก ับความก ัมพ ันธระหว่างการ เป็ดรับสารโ»ษ{นาส่ง เสริมกังคมกับ 

พฤติกรรมผู้บริโภค ผ ู้ว ิจ ัยไค ้ทำการคิกษาทฤษฎี แนวความคิด และงาน ว ิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง เพ ี่อเท ี่น 
พ ื้นฐานและแนวทางในการวิจ ัย และเปรียบเทียบว่าผลการวิจัยที่ไค้มานั้นสนับลนุนหรีอคัดค้านทฤษฎี 
และแนวความค ิดด ังกล ่าวมากน ัอยเน ียงใด

ทฤษฎี และแนวความค ิดท ี่ใข ้ในการอ ้างอ ิงเพ ี่อการค ิกษาครั้งน ี้ ประกอบด้วย แนวคิด 
เกี่ยวกับการโ»ษ{นา พฤติกรรมผู้บริโภค การร ับร ู้ ก าร เร ีย น ร ู้ การสร้างภาพพจนและการจดจำ

ความหมายของกา?โมษ{ท

เสร ี วงษ์ม{น‘ทา1 ให ้คำจำก ัดความไว ้ว ่า "การโ»ษ{เท" ( A d v e r t i s i n g )  เทั้น 

การก ี่อสารมวลชนท ี่เก ิดข ึ้น เพ ี่อจ ูงใจผ ู้บร ิโภคกล ุ่มเป ๋าหมายให ้ม ีพฤต ิกรรมอ ันจะแออำนวยต ่อการ 
เจร ิญ เต ิบโดชองธ ุรก ิจ อันได้แก่ ก า ร เอ  ก ารใข ้ หรีอบริการ โดยอาค ัยเห ต ุผล ท ั้งเหต ุผลจริง 
และเหต ุผลสมมติในการจ ูงใจ เงจ ะต ้อ งม ีก าร เอ ส ิอ  และ เวลาในกี่อสารมวลชน เพี่อ เผยแพร่ 
ข ่าวสารเก ี่ยวก ับส ินค ้าและบริการ ตลอดจนการระบุผู้ประสงค์จะทำการโฆษ{นาอย่างข้ดแจัง

Wei 1 b â c h e r 2 น ิยามว ่า โฆษ{นา เทั้นการสิอสารที่ให้ข้อมูล เ ง  เทั้นประโยชน กัมพันธ 

และเก ี่ยวข ้องก ับผ ู้บร ิโภค ที่ม ีผลให้เก ิดการกระทำทันทีท ันใด หรีอเก ็บ'ไว ้ส ่าหรับอ้างล ิง นำไป 
เที่นประโยชนต่อไปไค้

เส ร ี วงษ์ม{น,ทา, "ความหมายและวัตถ ุประสงค ์ของการโ»ษ{นา," ในกา?บริพาร 
การตลาด (นนทบุรี ะ โรงพ ิมพ ์มหาว ิทยาล ัยส ุโขท ัยธรรมาธ ิราช, 2 5 3 1 ) ,  หน้า 6 5 6 -6 6 0

2 W i l l i a m  M. W e ilb â c h e r ,  A d v e r t i s i n g  (New Y ork i M a c m illa n  

P u b l i s h i n g  C o. I N c . ,  1 9 7 0 ) , p . 1 6 .
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การนิยามโร!พนาดังที่กล่าวมาข้างต้นนั้น สรุปไต้ว่า โร!ษณาประกอบต้วยคุ»สมบัติ

ดังต่อไปนี้

1 . ไม ่เท ี่น’ไป'ในรูปล่'วนตัว เนราะเก ็นการเสนอข่าวสารไปยังมวลชนกล ุ่มใหญ ่
2 .  ม ีเป ๋าห ม ายเฉ 'พ าะอย ่าง เช่น เพ ี่อเปล ี่ยนแปลงความร ู้ ค ว าม เข ้า ใ จ  

ความรู้ส ิกหรอการกระทำไปตามข่าวสารท ี่เสนอ
3 .  โร!พนาปรากฏในลี่อท ี่ต ้องจ ่ายเง ิน เงเก ็นป ัจจ ัยแยกโร!พนาออกจากการ 

ประชาล้มพันf บ างอย ่าง
4 .  มีการระบุผู้สนับสนุนโร!พนา เพี่อให้รู้ที่มาของผู้โร!พนา 

ว ัตถ ุประสงคของการโร!พนา

1 . การโร!พน าเพ ี่อให ้ความร ู้ความเข ้าใจ (C o m p re h e n s iv e  A d v e r t i s i n g )

เก ็นการโรฒ นฬ ่งม ุ่งหว ังให ้ผ ู้บร ิโภคเก ิดความร ู้ความเข ้าใจใน ส ิน ค ้าและบร ิการ เก ็น การส ่งเสร ิม  
ใ ห ้เก ิดการขยายด ัวฃองการเอและขายส ิน ค ้า เก ็นการ'ให ้ค วาม ร ู้ค วาม เข ้า 'ใ จ เก ี่ย ว กับคุ:นภานของ 
สินค้า ทำใ ห เ้ข ้า ใ จ ถงกรรมวิธ ีการผล ิต เก ็น การสร ้างความค ้น เคย กระตุ้นใ ห ้เก ิด ก าร เ อ สินค้า 
และบริการท ั้งทางตรงและทางอ ้อม

2 .  การโร!พนา เน ีอให ้ข ่าวสาร ( I n f o r m a t iv e  A d v e r t i s i n g )  เก็นการโร!พนา 

เงแจ ้งให ้ผ ู้บร ิโภคทราบว ่า สินค้าที่โร!พนาไปนี้นมีขายที่ไหนบ้าง สินค้าชนิดนั้นมีฒุเสมบัติอย่างไร 
ร า ค า เท ่า ไ ร ่ ม ีประโยชน ี้อย ่างไร เงจะเก ็นประโยชน ี้แก ่ท ั้งผ ู้บร ิโภคและผู้ผล ิต เนราะการโร!พนา 
ท ำให ้ผ ู้บ ร ิโภคม ีความ ร ู้ความ เข ้าใจเก ี่ยวก ับ ตลาดกว ้างขวางเน  แ ละม ี'โอก าส เล ีอก ส ิน ค ้า เพ เน  
ล ่วนผู้ผล ิตม ีโอกาสขายส ินค ้าของตนเองมากเน

3 .  การโร!พนาเพ ี่อข ้กจ ูงใจ ( P e r s u a s i v e  A d v e r t i s i n g )  เก็นการโร!พนาที่มุ่ง 

ไปยังผู้บริโภคที่ทราบข่าวสารและข้อมูลของสินค้าแล้ว แต่ย ังไม่ได้ต ัดส ินใจเ อ สินค ้าด ้วยเหต ุผลใด 
ก็ตาม การโร!พน าเพ ี่อข ้กจ ูงใจจะกระทำได ้ล ่าเร ็จ  หากสามารถข ้กจ ูงใจให ้ผ ู้บร ิโภคเปลี่ยนรสน ิยม 
ค่าน ิยม ค ว าม แ อ  แล้ว'หันมาบริ'โภคสินค้าที่ทำการ'โร!ษณานี้
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บทบาทชองการโรพนา

การโ»พ)ทมีบทบาทใน 2  ด้าน คีอ การโรพนาส ินค ้าและการโรพนาเพ ี่อสร ้าง

ภาพพจน1

1 . บทบาทของการโรพ)ทสินค้า ในส ิงคมที่ม ีเสรีภาพในการเสนอซ่าวสารส่าหรับ 
ผู้ผลิตและ เสร ีภาพในการ เลึอกส่าหรับผู้บริโภคนั้น การ'โรพ)นามีบทบาทอย่างส่าคัญ'ในการส่ง เสริม 
ให ้เก ิดการผลิตส ินค้าใหม่ ๆ ที่จะ เพิ่มความนอใจให้กับผู้บริโภคกลุ่มต่าง ๆ ข{นะเดียวกันผู้บริโภค 
ก็สามารโนลีอกสินค้าที่ตนนอใจได้ การโรพนาสินค้าจะมีสิกพนะชวน t i p ร ีอจ ูงใจผ ู้บร ิโภคด้วยล ีอ 

ของคำพูด ภาพ ห ร ิอเส ิยง โดยคำน ึงโ)งจ ิตว ิทยาความต้องการของผู้บริโภคและช่วงจ ังหวะท ี่ 
เหมาะสม

การ'โรพ)ทสินค้า มืบทบาทต่อกระบวนการตลาด คังนี้

1 .1  บทบาทของการโรพ)ทสินค้าต ่อกระบวนการตลาด เงม ีองค ์ประกอบของ 
กระบวนการตลาดอยู่ 4 อย ่าง ท ี่ม ักจะเร ียกก ันว ่า ส ่วนผสมทางการตลาด หรีอ ( M a r k e t in g  
M ix) อันประกอบด้วย สินค้า หรีอผลิตภัณ'ท่ี ( P r o d u c t )  การจ ัดจำหน ่ายตามสกานท ี่ต ่าง  ๆ หรีอ 

ซ ่องทางการจำห น ่าย ( P l a c e )  ราคาส ินค้า ( P r i c e )  และการส ่ง เสร ิมการจำหน ่าย
( P r o m o t io n )  การโรพนา เข้ามามีบทบาทส่าคัญ เพราะการโรพนา เห ็นการลีอสารให้ผ ู้บริโภค 

ทราบว่าม ีส ินค้าอะไรใหม่ ม ีก ิจกรรมอะไรเก ิดข ิ้น เซ่น เม ื่อมีการผลิตสินค้าใหม่ ก ็ต ้องม ีการ 

โรพ)ทให้ผ ู้บริโภคทราบ หรีอ เม ื่อม ีการลดราคาก ็ต ้องม ีการข ้กจ ูงใจให ้ผ ู้บร ิโภค เห็นคุโนประโยชนั้ 
ของก ิจกรรมดังกล ่าว

1 .2  บทบาทของการโรพ)ทสินค้าต ่อระบบเศรษฐกิจ

ในระบบการแข่งขันเสรีที่สมบูรโนนั้น ตลาดจะต ้องม ีผ ู้เอมาก ผ ู้ขายมาก
สินค้าก็ต ้องเหมีอน  ๆ กัน ไม ่ม ีความแตกต่างก ันแต ่อย ่างไร การแข ่งข ัน เน อย ู่ก ับราคาแต ่อย ่าง

สุนิโน ปัญญามาก, "บทบาทและวัตถุประสงคของการโรพนาและการประชาสิมพ ันธ," 
ใน หลักการโรพนาและการประชาสิมพันธุ, หน้า 9 5 - 9 8 .
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เค ียว  ตลาดทิม ีระบบการแข่งขันเสรีท ี่สมบูรผ์ด ังกล่าว การโฆษผาขักจูงให้ผู้ขึ้อชอบสินค้ายี่ห้อหนี่ง 

มากกว่าอีกยี่ห ้อพนั๋งก็เยิ่นลี่งท ี่ไม ่จำ เย ิ่นและ เย ิ่นไปไม ่ไค ้ เพราะสินค้ามีล ักษผะ เหมีอนกันและ
แข ่งข ันก ันเฉนาะค ้านราคา แต ่อย ่างไรก ็ตาม อาจกล ่าวไค ้เลยว ่าไม ่ม ีตลาดใด  ๆ ที่ม ีสภานเยิ่น 
ตลาดที่ม ีระบบการแข่งขันเสรีท ี่สมบูรผดังกล่าว ตลาดล่วนใหญ่ในโลกเยิ่นตลาดที่ม ีการแข่งขันที่ไม่ 
สมบูรผ และการแข่งขันที่ไม่สมบูรผ์นี้ ทำให้โร]ษผาเยิ่นสิงจำ เยิ่นในระบบ เศรษฐกิจ

1 .3  บทบาทของการโร]ษผาสินค้าต่อระบบลี่อสารมวลชน

ล ี่อมวลชน เย ิ่น เคร ื่องม ีอล ่าค ัญ ใน การสร ้างความเข ัาใจ ระหว่างลังคมกับ 
ลังคม หนังสือนิมน วิทยุ และโทรทัศน์ เยิ่นลี่อมวลชนที่มีอิทธิพลต่อความรู้สิกนิกคิดของประชาชน 
เนราะทำให ้ประชาชนไค ้ทราบข ่าวสารท ี่เก ิดข ึ้นในล ังคม เย ิ่นการสร้างความค ิดใหม ่ ๆ  รามทั้ง 
ไค ้ร ับความบันเท ิง สนุกสนาน อย่างไรก ็ตามการท ี่ระบบลี่อสารมวลชนในโลกเสรี จะเจร ิญ เต ิบโต 
และเยิ่นประโยชน์ต่อลังคมนั้น ต ้องม ีรายไค ้ท ี่ค ุ้มก ับค ่าใข ัจ ่าย ดังนั้นบรรดาลี่อมวลชนต่าง  ๆ จ ํง 
จ ีงอาค้ยการโร)ษผาส ินค ้าเย ิ่นรายรับหลักท ี่ล ่าค ัญ

1 . 4  บทบาทของการโร)ษผาสินค้าต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ล ัษผะทางจิตวิทยาของ
มนุษย่ีมักจะชอบทำอะไรตามกันและ เม ื่อการโร)ษผาม ีล ักษผะจ ูงใจให ้คล ้อยตาม นฤติกรรมของผู้

บริโภคก็จะมีลักษผ ะคล้ายกัน หรีอมีค่านิยมร่วมกัน ผ ู้บร ิโภคไม ่เน ียงแต ่ต ้องการเปล ี่ยนแปลงทาง 
ค ้านกายภานเท ่าน ั้น  แต ่ย ังม ีความต ้องการเปล ี่ยนแปลงค ้านจ ิตว ิทยาล ังคมด ้วย เช่น การ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติ ค ว าม เร ื่อ  ค่าน ิยม ฯลฯ ฉะนั้น เม ื่อม ีการโร)ษผาสินค้าก ็จะเยิ่นการตอบ 
สนองทางค้านจิตวิทยาลังคมล่าหรับผู้บริโภค ทำให้เก ิดการเปลี่ยนบุคลิกภานเดิมไปสู่บ ุคลิกภานใหม่

1.5  บทบาทของการโร)ษผาสินค้าต่อลังคม ในบัจจุบ ันอาจกล่าวไค้ว ่าการโร]ษผา

เยิ่นกลไกล่าค ัญประการหนั๋งของลังคม ยิ่งการโร]ษผาสินค้าเยิ่นรายไค้หลักของลี่อมวลชนในระบบ 
เศรษฐกิจแบบ เสร ีด ้วยแล ้ว ก็นับ เย ิ่นผลต่อความ เยิ่นไปในลังคม ทำให้ประชาชนทุกระดับขันมี
ความ ร ู้ท างค ้าน ข ่าวส ารต ่าง  ๆ ไม ่แตกต่างกันมากนัก เนราะไม ่ว ่าจะเย ิ่น คน ระด ับใด ก็มีความ 
สามารถในการขึ้อหนังสือนิมน์ หรีอทราบข่าวทางวิทยุโทรทัศน์ นอ  ๆ กัน ก่อให้เกิดวั»)นธรรม 
มวลชนขึ้น ทำให้คนในลังคมมีค ่านิยมร่วมกันไค้ในหลาย  ๆ เร ื่อ ง
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2. บทบาทของการโ»พนาเพ่ีอเสริมสร้างภาพนจน้ี 

ความพมาอ

การโ»พนาเพ่ีอ เสริมสร้างภาพพจน้ี คีอ การโ»ถนนาท่ีมุ่งสร้าง เกียรติภูมิของ 
บริษัทหริอสถาบัน หน่วยงาน ให้เป็นท่ีประทับใจแก่ประชาชน รวมถึงการแนะนำให้ประชาชนรู้จัก 
เครื่องหมายการค้า และย่ีห้อผลิตภั[นท่ีเพ่ีอให้ประÿาชนนิยมชมชอบ ให้ความร่วมมือและสนับลนุน 
การดำเนินงานซองบริษัทหริอสถาบันหน่วยงานตลอดไป

การโ»พนาเพ่ีอ เสริมสร้างภาพนจนน้ี อาจเรียกไค้อีกอย่างหใเงว่า "การโ»พนา 
สถาบัน" ( in s t i t u t io n a l  a d v e rtis in g )

การโ»พนาสินค้า เป็นการขายสินค้าและบริการ แต่การโ»พนาสถาบันเป็นการ
ขายความคิดและความรู้สิกซองบริษัทหริอสถาบัน หน่วยงาน เพราะการขายสินค้าและบริการน้ัน 
เราจะไค้เป็นตัวเงิน ส่วนการโ»ษ[นาสถาบันเราจะไค้จิตใจของผู้บริโภค หริอก ล ่ า ว อ ี ก น ั ย หใเงก ็ ค ิ อ  

การโ»พนาสถาบันเป็นการผูกมิตรและสร้างความจงรักภักดีต่อผลิตภั[นท่ี

วัตถุประสงครองการโ»พนาเพ่ีอเสริมสร้างภาพพจน

การโ»พนา เพ่ีอการ เสริมสร้างภาพพจน้ี มุ่งท่ีจะทำให้เกิดความนิยมในบริษัทหริอ 
สถาบัน หน่ายงาน และผลิตภัพ1ท่ี ฉะน้ันวัตถุประสงคของการโ»พนาสถาบัน จิงแบ่งออกไค้ดังน้ี

1. เพ่ีอให้ไค้รับการสนับสนุน (Patronage) การโ»ษ[นาเพ่ีอ เสริมสร้าง
ภานพจน้ีจะต้องให้ประชาชนสนับสนุนหน่วยงานค้วยความเต็มใจ โดยการบอกล่าวให้ผู้เอไค้ทราบ 
ถึงรายละเอียดของบริษัท นโยบาย กิจกรรม ลักพนะของการทำงาน เพ่ีอให้เกิดการยอมรับ 
เข้าใจถึงสถานการ[น์ต่าง ๆ ลักพนะดังกล่าวเป็นการโน้มน้าวให้เกิดการสนับสนุนจากผู้เอ เง  
หากผู้เอ เข้าใจและ เกิดความนิยมยอมรับแล้ว บริษัทหริอสถาบันหน่วยงานจะไค้รับการสนับสนุน
จากผู้บริโภค ผู้บริโภคมิความรู้สิกเต็มใจท่ีจะสนับสนุนกิจการของบริษัท

2. เพ่ีอการประชาล้มพันธในบางกรท็เ การโ»ษ[นาจะมิลักพนะเป็นการ 
ประชาล้มพันธ (p u b lic  r e la t io n s )  โดยหน่วยงานจะใข้การโ»พนา เป็นสิอกลางในการแจ้ง
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ข่าวสารไปยังประชาชนกลุ่มเป๋าหมาย เช่น แจ้งความขอนัดประชุมผู้ถีอหุ้น โ»ษanแสดงงบดุล 
ประจำปีของบริษัท ประกาศขายหุ้นเพ่ิมเติม โดยผ่านสิอมาสชนประเภทต่าง ๆ

3. เพ่ิอบริการสาธารอเะ หน่วยงานสามารถใช่การโ»พ)ทแสดงจุดยีนหรือแนว 
ความคิดต่อเร่ืองส่าคักุ) ๆ  เพ่ิอให้เกิดความคิดใหม่แก่ประชาชน หรือเห็นการ!นำ,ในเร่ืองสำคัญ  ๆ
ท่ีเห็นปัญพา การโ»พแาในลักพแะน้ีเห็นการโ»พแาเพ่ิอบริการสาราร[แะ (p u b lic  se rv ice ) 
ปัจจุบันหน่วยงานฑ้ังของรัฐและ เอกชน มักจะแสดงความคิด เห็นอย่าง เป็ดเผยต่อกรผีหรือปัญหาท่ี 
เห็นประเด็นท่ีน่าสนใจในรูปของการโ»ษ{เท เช่น การร{แรงค์ให้ประหยัดพลังงานไน่vhหรือการ 
ร{แรงค์ให้ด่ืมนม ร{แรงค์เพ่ิอความปลอดภัย ร[แรงค์เพ่ิอให้ใช่สินค้าไทย ร[แรงค์เพ่ือกระดุ้นให้ 
ผู้ปกครองส่งลูกเข้า เรียนเนประถมคิกษา เห็นค้น

แนวคิดเร่ือง การโฆษ{แาเพ่ิอเสริมสร้างภาพพจน เก่ียวข้องกับงานวิจัยน้ี คีอ ผู้วิจัย 
สนใจท่ีจะคิกษาการท่ีองค์กรต่าง  ๆ ด่ืนตัวในการผลิตงานโ»ษ{แาส่ง เสริมลังคมกันมากในปัจจุบัน 
จะมีผลต่อการสร้างภาพพจน์ให้แก่หน่วยงาน และสินค้าหรือบริการของหน่วยงานน้ีนมากน้อยเนียงใด

องค์ประกอบส่าคัญของโ»ษ{แาส่งเสริมลังคมทางโทรทัศน์

1 . ผ ู้นำเสนอ ( P r e s e n t e r )

2 .  ภาพประกอบ ( V is u a l /V id e o  P a r t )
3 .  เพลงประกอบ ( J i n g l e  M u sic )

ผ้นำ เสนอ ( P r e s e n t e r )

แนวทางการสร ้างสรรค ์งานโ»พแา มีหลายรูปแบบและวิธีการ การจะเล ีอกแน วทาง 
ใดน ี้นผ ู้สร ้างสรรค ์ผลงานโ»ษ{แา ( C r e a t i v e )  จะเห็นผู้ต ัดสินใจ เพราะสินค้าแต่ละชนิดมีความ 

แตกต่างกัน อ ีกท ั้งกล ุ่มเป ๋าหมายก็ย ังแตกต่างก ันอีกด ้วย การเล ีอกแน วท างใด   ๆ ก็ตามค้อง 
สอดคล้องกับตัวสินค้า เห็นหลัก

การใช ่ผ ู้นำเสนอหรือท ี่ม ักจะเร ียกก ันว ่า น ร ีเห ็น เตอร ื่ ในงานโ»พแา ถ ีอเห ็นแนวทาง 
หน ึ่งท ี่คร ิเอฑีฟ่เสิอกใช่ เพราะเห ็นว ิธ ีการท ี่ง ่ายและใช ่ได ้ผล แต่ทั้งนี้การค้ด เสิอกนรี เห ็น เตอร ื่
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ใดก็ตาม มักไม่มีหลักท่ีแน่นอนตายตัว หากแต่ต้องข้ินอยู่กับสินค้าและกลุ่มเป้าหมายเก็นหลักอย่างไร 
ก็ตามนักโ»ษผาต่างก็ให้ความ เพนว่า นรีเ^นเตอรควรมีภาพพจน้ีท่ีคในลายตาสารารทเชน จึงจะ 
ไค้รับความ เข้อก๊อจากกลุ่ม เป้าหมาย และตัวนรี เ^นเตอรต้อง เก่ียวข้องและสอคคลัองกับประ เภท 
ของสินค้า ไม่ใข้ว่าเก็นคนตัง คนมีข้อเสิยงก็จ้างมาโ»ษผาสินค้า โดยไม่ไค้เข้ากับตัวสินค้า ถึง 
แม้การเลือกคนมีข้อเลืยงมาเก็นนรีเ7เนเตอร่ืในงานโ»ษผามีผลดี คีอ ทำให้ผู้บริโภคสนใจในทันที 
แต่ท้าแนวความคิดโ»ษผาไม่เด่นข้ดเนียงนอ คนก็จะคูแต่คนนรี เ^นเตอร และจำไม่ไค้ว่าโ»ษผา 
สินค้าอะไร งานน้ีนน้ันก็จะเกิดการสูญเปล่า1

ตามปกติการคัด เลีอกผู้นำ เสนอหรีอนรี แน เตอร Iก็นหน้าท่ีขอ งบริษัทตัวแทนโ»ษผา
(A d v ertis in g  Agency) ข้งการคัด เลือกจะต้องกระทำอย่างนิถีนีกัน โดยเลือกนรีแนเตอร 
ท่ีมีบุคลิกภาน รูปร่างหน้าตา ตลอดจนความสามารถในการแสดงออกท่ีสอดคล้องหริอ เข ้ากับ
ประเภทของสินค้าไค้ นอกจากน้ียังต้องคำนังถึงภานนจน้ของตัวนรี เ^นเตอรค้วย เพราะนรีเก็นเตอร์ 
เปรียบเสม๊อนตัวแทนของสินค้าน้ัน  ๆ ท้าภานนจน้ีนรีเ^นเตอรถูกมองในแง'สบ ภานนจน้ีของสินค้า 
ก็จะถูกมองเก็นแง'ลบด้วย เช่นกัน แต่ท้านรี แนเตอรมีภานนจน้ีในค้านบวก ความเรื่อก๊อ การ 
ยอมรับของผู้บริโภคก็จะมีมาก อันจะ เก็นการล่งผลโดยตรงต่อการเพ่ิมยอดจำหน่ายสินค้าน้ัน

ภานประกอบ (Visu a i/Video P art)

องคประกอบภานโ»ษผาน้ี เก็นองคประกอบท่ีล้าคัญมากในล่ืงโ»ษผาประ เภทวิทยุ-
โทรทัศน้ี ภานโ»ษผาเก็นภานท่ีเคล่ือนไหวไค้ ข้งแตกต่งจากภานประกอบของสิงนินมข้งเก็น
ภาน1แง ตังน้ันจึงสามารถ เล่าเรื่องราว สาเตวิธีการ และ เสนอสารโ»ษผาใด  ๆ ด้วยภาน 
ไค้ดีกว่า ความสามารถในค้านน้ีทำให้สิงโ»ษผาประ เภทวิทยุโทรทัศน้ี มีความไค้เปรียบสิงโฆษผา 
ประเภทอ่ืน  ๆ มาก เนราะภานท่ีเคล่ือนไหวจะสร้างความเข้าใจในตัวสาร ความจำ และความ 
น่าสนใจอันจะทำให้โ»ษผาเนน้ันมีประสิฑธีภานมากย่ีงข้ืน

วาสนา อ าร ม ย ์เส ร ี, "คนตังเนี้อหอม ส ิน ค ้าร ุมตอมจ ับ เก ็น น ร ีเร ื่น เตอร," 
ม ีเด ีย 7 (มกราคม 2534) ะ 92.

0183G2
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ลักษa ะชองภาพประกอบในงานโ»ษa o 1

1. ภาพแสดงบรรยากาศของเร่ือง ภาพประเภทน้ืมักจะเห็นภาพกว้างแสดงให้เห็น 
บรรยากาศนรีอ สถานท่ีท่ืเร่ืองราวดำเนินอยู่ ส่วนใหญ่จะให้เห็นภาพเป็ดเร่ือง เพ่ือให้คนดูรับรู้ 
อารมทเของภาพยนตร่ื แสะบอกให้ทราบสถานท่ี เห็นการปูอารมa ให้แก่คนดูก่อนจะนำไปถึงจุดส่าลัญ 
ซองเรื่อง บางคร้ังอาจจะให้เห็นภาพป็ดเร่ือง เพ่ือสรุปให้คนดูเห็นภาพ เรื่องราวหรีอเนตุการa 
รวมท้ังบรรยากาศท่ีงนมดก็ได้

เน่ืองจากภาพแสดงบรรยากาศของ เร่ืองมักจะมีลักษa ะเห็นภาพกว้าง จิงให้ความรู้สิก 
ผ่อนคลาย สบายอารมaแก่คนดู บางคร้ังภาพประ เภทน้ีจิงสามารถให้ห้วยสร้างบรรยากาศท่ีลดร่ืน 
ร่ืมรมย์ บรรยากาศท่ีชวนมัน เพราะภาพกว้างจะไม่ทำให้คนคูรู้สิกอีคอัดหรีอประจันหนำกับตัวแสดง 
เช่น ภาพยนตร่ืโฆษa าท่ีมีเน้ือหาห้กชวนให้ปลูกปา อาจจะเสนอด้วยภาพกว้างเหส่าน้ื คีอ ภาพ 
กว้างแสดงบรรยากาศอันชุ่มร่ืนของปาไม้อันเขียวชอุ่ม ภาพกว้างของทุ่งหญ้าท่ีมีลัตวปาอาลัยอยู่
ภาพกว้างของรารน้ําไหลเร่ือยไปตามโขดหิน

ส่วนสถานท่ีถ่ายทำภาพประ เภทน้ี อาจจะ เห็นสถานท่ีจริงหรีอสร้างฉากช้ินมาใน 
สตูดิโอก็ได้ และในภาพแสดงบรรยากาศน้ีอาจจะ เห็นตัวแสดงอยู่ในภาพด้วยก็ได้ แต่ไม่ให้ความ 
ส่าคัญแก่ตัวแสดงมาก ตัวแสดงจะเห็นเนียงส่วนประกอบภาพเพ่ือบอกให้รู้ถึงความลัมนันร่ืของ
ตัวแสดงกับสถานท่ีเท่าน้ัน

2. ภาพตัวแสดง ภาพประกอบในงานโฆใ«เทมักจะต้องมีตัวแสดงเสมอ เพราะตัว 
แสดงน้ันคีอ ตัวแทนของผู้บริโภค จะห้วยให้ผู้บริโภคสามารถจินตนาการถึงการให้ประโยชน่ืสินค้า 
น้ันได้อย่างง่ายคาย เห็นการบอกความลัมนันร่ืระหว่างสินค้ากับผู้บริโภคและทำให้เร่ืองราวของ 
โ»ษa าน้ันดูเห็นเร่ืองใกล้ตัว น่าเรื่อถีอ และดูเห็นจริงเห็นจังมากช้ิน

ป็ยกุล เล า ว ัa ย ์ด ิร ิ, "องคประกอบส่าลัถฺ)ในการผลิตภาพยตร์โ»ษa า , "
ใน กา?สร้างสรรคแสะผล ิตส ิงโ»บa า  (นนทบุรี ร โรงน ีมพ ื่มหาวิทยาล ัยส ุโขท ัยรรรมริราช,
2 5 3 0 ) ,  หน้า 5 3 0 -5 3 2 .
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ตามปกติภาพโมษพาท่ีคีจะมีตัวแสคงเด่น ๆ  เนียงพนงหรือสองคน ท้ังน้ีเนราะไม่ให้เกิด 
ความสืบสน โดยตัวแลคงน้ันอาจจะมีการแสดงออกเพ่ีอโมษพาสินค้าน้ันไค้หลายรูปแบบ เช่น แสดง 
เห็นโมษกพูคกับผู้บริโภคโดยตรง สาธิตวิธีการใช่หรืออธิบายสรรพคุพสินค้า ทดสอบให้เห็นว่าสินค้า 
หรือแก้ปัญหาไค้จริง หรืออาจแสดงในรูปนิยายหรือช่วิตจริง

3. ภาพสินค้า ภาพประกอบในโมษพาเกึอบทุกเร่ืองจะถ่ายให้เห็นภาพใกล้ของสินค้า 
ในขนาดใหญ่ เห็นไค้ช่ดเจนถึงรูปลักษพะของสินค้าโดย เฉพาะบนจอภาพ ภาพสินค้าประ เภทน้ีนิยม 
เรียกทับตัพท้ัภาษาอังกฤษว่า "แพค-ขอต" (pack-shot)

ตามปกติภาพแพค-ขอต ของสินค้าน้ี จะเสนอเห็นภาพสุดท้ายของโมษพา ท้ังน้ีเพ่ีอให้ 
คนคูติคตาตรืงใจกับภาพสินค้า แต่โมษพาบาง เร่ืองอาจจะแทรกภาพแพค-ขอตไว้กลาง เรื่อง ใน 
ขพะท่ีกล่าวถึงสรรพฅุผของสินค้าก็ไค้

แม้ว่าภาพที่ประกอบเห็นโมษพาจะสามารถแยกพ ิจารพาเห ็น  3 ลักไ*พะ ด ังไค ้กล ่าว 
แล้ว แต ่การสร้างงานโมษพาน ั้นจะต ้องนำภาพท้ัง 3 ล ักษพะด ังกล ่าวมาเร ียงล ่าด ับอย ่างต ่อ  เนื่อง 
ล ัมพ ันธก ันเพ ี่อให ้การบอกเร ื่องราว เกี่ยวกับตัวสินค้ามีความช่คเจนสมบูรพ และมีประสิทธิภาพที่สุด 
แม้ว ่าภาพทั้ง 3  ลักษพะจะมีความล ่าคัญในต ัวของม ัน เองโดยเฉพาะก ็ตาม แต่มีไค ้หมายความว่า 

ภาพโมษพาท ุกเร ื่องจะต้องประกอบด้วยภาพทั้ง 3 ลักษพะนี้อย่างครบถ้วน โมษพ าบ างเน อ าจจะ 

ไม ่ม ีภาพท ี่แสดงบรรยากาศของเร ื่อง หรืออาจจะไม ่ม ีต ัวแสดงอยู่เสยก ็ไค ้ เช่น โมษพาที่เสนอ 
รูปทรงหรือหีบห่อใหม่ของสินค้า ท ั้งนี้ซ ี้นอยู่ก ับความเหมาะสมของภาพโมษพานั้น

เพลงประกอบ (J in g le  M usic)1

เพลง เห็นล่วนประกอบล่าคัญของการ'โมษพา เพราะจะทำให้ผู้พัง เกิดอารมพ์แสะความ 
ร้สิกคล้อยตามเร่ืองราวท่ีโมษพาไค้ง่ายข้ิน เน่ืองจากเพลงสามารถกระตุ้นให้เกิดอารมพต่าง ๆ

เรื่องเคียวกัน, หน้า 529-543.
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เช่น อารม{น์รัก เศ ร ้า  สนุกสนาน ร ื่น เร ิงบ ัน เท ิงใจ  นวาดกลัว เพ ราะมน ุษ ย ิ่เราส าม ารถส ร ้าง 
มโนภานไปตาม เส ิยง เพลง เก ิดจ ินตนาการไปตามฑ ่วงทำนองและลีลาของ เพลงได ้ และยัง

สามารถจดจำ เน ื้อนาและฑ่วงทำนองของ เพ ล งได ้อ ย ่างง ่ายด าย
นอกจากนื้น มน ุษย ิ่จะม ีความร้กเล ียงเพลงหรือดนตรีอย ู่ในต ัวโดยธรรมชาต ิ แม้บางคน 

จะไม ่สามารถ เล่นดนตรี หรือร้อง เพลงได้ไม ่ เก ่ง  แต่ก็จะชอบพัง เพลง เพลงประกอบในโร!ษผา 
จีงมีส่วนช่วยดึงความสนใจของคนให้ติดตามดูโร!ษ{นานั้น ย ิ่งไปกว ่าน ั้น เพ ลงย ังเย ิ่น ภาษ าสากล 

ไม่มีการแบ่งเนวรร{นะ เพศ วัย ความร ู้ จ ิงถ ีอได ้ว ่า เพลงช่วยให้ภาพยนตรื่โร!ษ{นาเข้าถิงกสุ่ม 
เป ๋าห มายได ้กว ้างขวางช ื้น

กล ่าวได ้ว ่า เพลงมีความลัาคัญต่อการโร!ษ{นามากมายหลายประการ ประการแรกที่ส ุค 
สามารถสร ้าง เอกลักษ{น์ให้แก่งานโร!ษ{นา ทำให้งานโร)ษ{นาชื้นนั้นแตกต่างจากงานโร)ษ{นาชื้นอื่น  ๆ
เพ ราะ  เพลงประกอบด้วยฑ่วงทำนองแสะลีลา เฉพาะตัวแต่ละ เพลง แม้ว่าคำพูดหรือ เน ื้อร้องทไข้ 

จะเยิ่นข้อความธรมคาที่ไม่แตกต่างจากโร!ษ{นาอื่น แ ต ่เม ื่อ แต ่ง เย ิ่น เพ ล ง ใข้ทำนองและดนตรีแล้ว 
ผ ู้บร ิโภคก็จะเห ็นความโดด เด่นของงานโร!ษ{นานั้นทันที

การใข้เพลงประกอบโร!ษ{นาสามารถบอกข้อมูลและ เนื้อหา เกี่ยวกับลีนด้าที่โร!ษ{นาได้ 

ครบถ้วนตาม เวลาที่กำหนด เพลงจะช่วยประหยัดคำพูดได้ เพราะเพลงมีคุ{นสมบัติพิเศษที่สามารถ 
ลีออารม[น บอกสถานที่และบรรยากาศได้โดยไม่จำ เย ิ่นต ้องใข ้ถ ้อยคำบอกกล่าว

นอกจาก เพ ลงจะส ร ้าง เอกลักษ{นให้แก่งานโร!ษ{นาและบอก เร ื่องราวแทนคำพูดได้แล ้ว 
เพลงโร!ษ{นายังช่วยสร้างบุคลิกหรือแสดงเอกลักษ{นของตัวลีนด้าได้ด้วย

ความล่าคัญของเพลงต่องานโร!ษ{นาอีกประการหนื้งได้ข้ดก็คีอ ช ่วยสร้างความน ่าสนใจ 
ให้แก่โร!ษ{นาช้ืนน้ัน นอกเหนีอจากโร!ษ{นาจะมีความงดงามสอดคล้องก ับเร ื่องราวแล้ว ลีลาท่วง 
ทำนองของ เพลงก็มีส่วนทำให้โร!ษ{นานั้นน่าสนใจ และดึงดูดให้ติดตามดูมากชื้นอีก

บางครั้งเพลงม ีล ่วนช ่วยกำหนดท่าทางการแสดงของตัวแสดง และทำให้การแสดงนั้นดู 
สวยงามหรือน่าสนใจมากชื้นด้วย เช่น ภานยนตรื่โร!ษ{นาหมากฝรั่ง ที่ใข้เพลงสนุกสนานทำให้ผู้แสดง 
ออกท ่าออกทางตามบทเพลงอย่างอ ิสระ โดย1ที่คนดูรู้ลีกสนุกตามไปด้วย

เพลงและดนตรี เยิ่นติลปะที่ม ีความหลากหลาย จะเห ็น ได ้ว ่า ความแตกต ่างทางเช ื้อชาต ิ 
เผ ่าพันธุ ถี่นที่อยู่ เพศ ว ัย  ตลอดจนวัท!นธรรมและสภาพลังคม มีล่วนทำให้ลักษ{นะของเพลงมีความ
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แตกต่างกัน คนที่อยู่ในกังคมใคก็จะ เคย!น และ เข ้าถ ึง  เพลงประจำของก ังคมน ั้นได ้ง ่าย ด้งนั้นการ 
เล ีอกเพลงท ี่เหมาะสมก ับกล ุ่ม เป ๋าหมายจ้งม ีส ่วนช ่วยให ้โ»ษ!าน ั้นเข ้าถ ึงผ ู้บร ิโภคได ้ด ีข ี้น  จ ีงกล ่าว 
ได ้ว ่าเพ ลงช ่วยให ้การล ีอส ารระห ว ่างเจ ้าของส ิน ค ้าก ับผ ู้บร ิโภคท ี่เย ิ่น กล ุ่ม เป ๋าห มายเย ิ่น ไปอย ่าง 

ราบรื่นขิ้น
นอกจากนั้น เพลงและดนตรียังมีส ่วน’ช ่วยเน ้นอารม! ซอง,โ»ษณาด้วย บ างคร ั๊งการ

แสคงท ่าทางของต ัวแสคงอย ่างเด ียวอาจจะไม ่ข ้ค เจน น อ เมื่อได้เพลงหรีอคนตริที่ม ือารมอ่เสอดคล้อง 

ช ่วยเสร ิมก ็จะทำให ้การแสดงน ั้น เข ้าถ ึงอารม!มากข ื้น  เช ่น ใข ้กลองรัวแสคงความตื่น เต ้น ใข ้ 
เล ียงไวโอล ิน แสดงอารม!ร ุน แรง ย ิ่งกว ่าน ั้นย ังสามารถใข ้ท ่วงทำนองซอง เพลง เปล ี่ยนอารม!
ได ้ด ้วย จ า ก เพ ล ง ท ี่เอ ื่อ ย ข ้า เย ิ่น เร ่ง เร ้า  ช ่วยเปล ี่ยนอารมa จ าก เศ ร ้าส ร ้อ ย เย ิ่น ต ื่น เต ้น เร ้าใจ  

จากเพลงท ี่ถ ี่กระน ั้น เย ิ่น เน ิบนาบ ช ่วยเป ล ี่ยน อารม!จากเร ่งร ีบ เย ิ่น น ักผ ่อน สบ ายใจ

ลี่งส ่าคัญประการสุดท้าย เพลงยังมีส่วนช่วยให้ผู้บริโภคจคจำสินค้าและงานโมบ{เทนั้นได้ 
ข ้งล ี่งน ื้ถ ึอว ่าเย ิ่น วัตถุประสงคส่าด้ญประการหน่ืงข อ งก ารโ»ษ !า เพลงโ»ษ!าท ี่ไพเราะจะม ีคนจดจำ 
ไปร้อง ด ู่งน อกจากจะเย ิ่น การแสดงว ่าจำโ»ษ !าน ั้น ได ้แล ้ว  ย ัง เย ิ่น ก าร  เพมความถ ี่ของการ เผยแพร่ 
งานโ»ษ!านั้นฃิ้นไปอีก ในกักษ!ะปากต่อปาก และกาจดจำ เน ื้อหาที่อย ู่ในเพลงน ั้นมักจะจำได้
ถูกต้อง ครบถ้วนกว่าการจำข้อความหริอค ้าพดธรรมดา

ด้งนั้น " เพ ล ง "  จ ีงม ีความส ่าค ัญ ต ่อการโ»ษ!ามาก เพ ราะส ามารถส ร ้างเอกก ักษ !ให ้ 
แก ่งานส ินค ้าและงานโ»ษ!า ช ่วยให ้การค ้าเน ิน เร ื่องม ีความกระข ้บ ไม ่ต ้องใข ้ค ้าน ูค เย ิ่น เย ้อ  เพิ่ม 
ความน ่าสนใจให ้แก ่งานโ»ษ!า ช ่วยกำหนดท่าทางการแสดง ท ำให ้งาน โ»ษ !า เข ้าถ ึงกล ุ่ม
เป ๋าหมายได้ค ีซ ิ้น ฑงยังก ่อให ้เก ิดความต่อเน ื่องกลมกลีน และเน ้นอารม!ท ี่ส ่าค ัญ ของเร ื่อง และ 
ประการส ่าค ัญช่วยให ้จดจำโ»ษ!าน ั้นได ้อย่างแม ่นยำ

อย ่างไรก ็ต าม  แม ้ว ่าเพลงจะม ีความส ่าค ัญ ต ่อการโ»ษ!ามากมายห ลายประการ ด้งที่ 

ได ้กล ่าวแล ้ว แต ่ม ิได ้หมายความว่า โ»ษ !าท ุก เร ื่องจะต ้องม ีเพ ลงประกอบ ผู้มี'หน้าที่สร้างสรรค 
งาน โ »ษ !า ( c r e a t iv e )  จะเย ิ่นผ ู้พ ิจาร!าว ่าโ»ษ!าน ั้น จะต ้องม ีเพลงประกอบห ร ิอไม ่ โดย 
พ ิจาร!าถ ึงแน วความค ิด  (co n cep t) และแผนงานโ»ษ!าท ั้งหมดว ่าม ีก ักษ!ะ เช ่นใด เช่น กักษ!ะ 

ของตัวสินค้า ก ักษ!ะของกลุ่มผ ู้บร ิโภคเป ๋าหมาย นอกจากน ั้นต ้องพ ิจาร!าต ่อว ่าสถานการ!ท ั่วไปใน



2 0

ข[นะนั้นสมควรต้องมีเพลงประกอบในโ»ษ[นาหรือไม่ เช่น โ»พนาสินค้าประ เภทเค ียวก ันไม ่ม ีการ 

ใช ่ เพ ล ง เล ย  โ»ษ[นาฑ่ืมี เพลงประกอบก็จะคูสะดุดตา น่าสนใจกว่าโ»ษ[นาอื่น

ประ เภท1อง เพลงโ»พเา

1 . เพลงประกอบ ร ื่ง เห ็น เพ ลงท ี่ใช ่ดน ตร ีบ รรเลงอ ย ่างเด ียว  โดยไม ่ม ีเน ื้อร ้องตาม 
ปกติ จะเห ็น เพลงท ี่คลอเบา ๆ  เพลงประเภทนี้ม ักจะทำหน้าที่ช ่วยเพิ่มความน่าสนใจของโ»ษ[นา 
ไม ่ให ้ด ูเง ียบ เห งาจน เก ิน ไป  และยังช ่วยสร้างบรรยากาศและอารม[นอีกค ้วย

2 .  เพลงที่ม ีเน ื้อร้องสิน ๆ  เพ ลงประเภทน ี้ม ักจะเร ิ่มด ้วยการบรรเลงโดยไม ่ม ีเน ื้อร ้อง 

คลอตาม เหมือนเพลงประ เภทแรก และ เมื่อ{ไงตอนส่าดั{ฬ่งอาจจะ เห็นจุดขายหรือสโลแกนตอนจบ
ก ็จะม ีเน ื้อร ือง รื่งจะช่วยให้จุดขายหรือสโลแกนนั้นเด่นจากช่อความหรือคำพูดอื่น ๆ  ที่อยู่ในโ»ษ[นานั้น

3. เพลงท่ีมีเน้ือร้องแทรกเห็นช่าง  ๆ เพลงประเภทน้ีจะมีดนตรีบรรเลงและมีเน้ือร้อง 
เห็นช่วง  ๆ ในช่างท่ีไม่มีเน้ือร้องก็จะมีคำพูดหรือบทสนทนาของตัวแสดง ตามปกติในช่วงท่ีไม่มี 
เน้ือร้อง จะ เห็นการอริบายวิธีการใช่หรือสรรพคุ[นของสินค้า และ เม่ือถีงช่'วง เพลงก็จะ เห็นการ 
เน้นสรรพคุ[นหรือสโลแกนของสินค้าอีกฑี

4 . เพลงที่มีคำร้องตลอดทั้งเพลง เพลงประ เภทนี้จะมีลักษ{นะแตกด่างอยู่ 2 ลักษ{นะ
ลักษ[นะแรกตัวแสดงจะเห็นผู้ร้องเพลงโ»ษ{นานั้นเองทั้งเพลง เราจะเห็นลีลาท่าทางของผู้ร ้อง เพลง 
น้ันด้วย เช่น ภาพยนตริ่โฆษ[นาเครื่องดื่มนํ้าอัดลมที่นำเอานักร้องดังมาเห็นตัวแสดง ส่วนอีกลักษ[นะ 
หนี่งเพลงที่มีคำร้องนั้นจะเห็นเพลงประกอบภาพ โดยที่คนคูไม่เห็นตัวคนร้อง เพลงโ»ษ[นาประเภท 
นี้ความจริง เห็นการใช่เพลงแทนคำพูดของตัวแสดง หรือช่อความที่ผู้ประกาศพูด คำร้องหรือ
เนื้อ เพลงจะทำหน้าที่บอกช่อมูลหรือเรื่องราวของสินค้าทั้งหมด โดยไม่ต้องมีคำพูดหรือช่อความใด  ๆ
อ ีกเลย

องคประกอบทั้งสามนี้มักปรากฏในงานโ»ษ[นาส่ง เสริมลังคม เน ื่องจากเห ็นองคประกอบ 
ท ี่เด ่น  และส์าคักุ) ทำให ้เร ื่องราวของโ»ษ{นาดำเน ินไปอย ่างต ่อเน ื่อง ช ่วยให ้ผ ู้ชมเกิดการจดจำ 
และเช่าใจวัตถุประสงคของโฆษ{นา รวมทั้งการมีปฎิกิร ิยาตอบกลับ ( f e e d b a c k )  เช่น ความ 
เร ื่อถ ีอ ศรัทธา การยอมรับ และการเอส ินค ้า



การ'ใaษทเากับพฤติกรรมผู้บริโภค

การโ»!«เท  เป ็นกระบวนการนำเสนอข่าวสารในรูปของการกระต ุ้น ช่กจูงใจไปสู่

ผ ู้ร ับสาร เงเป ็น ผ ู้บ ร ิโภ ค  หริอกสุ่ม เป ้าหมาย โดยผู้ส่งสารหริอผู้'โ»!«เทจะ'พยายามดำ เนิน
ว ิธ ีก ารต ่าง   ๆ ให ้ผ ู้บร ิโภคเก ิดการร ับร ู้ จดจำสินค้าหริอบริการนั้นได้แม่นยำ มีการแสวงหาสินค้า 

แสะเก ิดการบร ิโภค เป็นประจำ ท ั้งน ี้ผ ู้ล ่งสารได้อาล ัยส ิอมวลชนเป ็นช่องทางในการนำข ่าวสารไป 
ย ังผ ู้บริโภคจำนวนมาก ในฃณะ เด ียวก ัน อย ่างก ว ้างข วาง และทั่วทง

พฤติกรรมผู้บริโภค (C o n su m er B e h a v io r )

อดุลย จาต ุรงค ก ุล 1 ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นปฏิกิริยาของบุคคล 
ฑ ื่เก ี่ยวข ้องโดยตรงก ับการได ้ร ับและการใช ่ส ินค ้า และบร ิการทางเครษฐก ิจ รวมทั้งกระบวนการ 

ต ่าง  ๆ ของการต ัดส ิน ใฬ ่ง เก ิดก ่อน  และเป ็นตัวกำหนดปฏิก ิร ิยาต่าง ๆ เหล่านื้
K rugm an2 ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นพฤติกรรมของมนุษย์ในล่วนที่ 

เก ี่ยวกับการบริโภคสินค ้า ลักษณะการใช่และการยอมรับในสินค้า บริการนั้น
M a tth e w s  และผ ู้ร ่วมงาน3 กล ่าว ่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่บุคคลหริอ 

กสุ่มของบ ุคคลจะทำการตัดส ินใจว่าจะเอสินค้าและบริการอะไรหริอไม่ ถ ้าเอจะเอ ท่ีไหน เม่ือไร 
ตลอดจนจะม ีว ิธ ีการอย ่างไรในการเอ

อดุลย์ จาตุรงคกุล, การตลาด (กรุงเทพฯ ะ โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมคาสตร์ 
2519), หนำ 5.

2 H erb e rt E. Krugman, I n te r n a t io n a l  E ncycloped ia  o f  S o c ia l 
S c ien ce  (New York ะ Crowl C o l l i e r  and M acm illan, In c . ,  1968), p .350 .

J .B . M atthews, R. B u z z e ll , T. L e v it t  and R.E. F rank ,
M arketing  ; An In tro d u c to ry  A n a ly sis  (New York : Me G raw -H ill Book 
Company, 1962), p .3 6 .
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ดังนั้นการที่จะทำโฆษผาออกมาได้ดี จำ เห็นต้องเข้าใจถึงนฤติกรรมผู้บริโภค ความร ู
เกี่ยวกับนฤติกรรมของผู้บริโภคจะช่วยให้ผู้ทำโมษผาสามารถที่จะเข้าถึง และกระตุ้นให้ผู้บริโภค 
เกิดการตัดสินใจข้อได้ นฤติกรรมของผู้บริโภคที่แสดงออกนั้น เห็นผลสิบเนื่องมาจากปัจจัยหลัก 2 
ชนิด ได้แก่ การรับรู้ และการเรียนรู้

การรับ? (P e r c e p tio n )

การร ับร ู้เห ็นกระบวนการท ี่คนเราจะ เข ้าใจส ิง  เร ้าใดส ิงเร ้าหน ื่งท ี่ปรากฎก ับประสาท 
ลัมผัสส่วน'ใดส่วนหนื่งของ เร า  การร ับร ู้เห ็นส ิงท ี่กำหนดความต้องการ แรงจูงใจและทัศนคติของ 

ผู้บริโภค ก ารท ี่ค น เราร ับ ร ู้ว ่าค วาม ต ้อ งก ารข อ งเราเห ็น อ ย ่างไร  แ รงจ ูงใจข อ งค น เราเห ็น
อย ่างไรน ั้น  การร ับร ู้ด ังกล ่าวจะกำหนดว่าต ัวเราจะม ีท ัศนคต ิอย ่างไรก ับส ินค ้า ควรจะชอบหรีอไม่ 

ชอบ ควรจะเห ็นคุผค ่าหริอไม่ ส ินค้าเหมาะกับตัว เราหร ิอไม ่ เหมาะ ดังนิ้เห็นต้น

เสร ี วงษ์มผ‘ก า1 กล ่าวถ ึงการร ับร ู้ เห ็นกระบวนการต ิความข่าวสารจากโฆษผา

ออกมา เห ็นความ เข้าใจที่ม ีต ่อการโฆษผาสินค้ายี่ห ้อนั้น  ๆ การรับรู้ของผู้บริโภคต่อสินค้าม ีความ 
ล่าดัญมาก น.เราะในแง'ของการตลาดมักต ั้งน ิยามของสินค ้าว ่า "สินค้า คือสิงที่ผ ู้บริโภคมองว่า 
ม ันเห็น" หมายถึง ผ ู้บริโภคมองว่าส ินค้าคืออะไร ผ ู้บ ร ิโภ ค เข ้าใจ ว ่า  สินค้าค ืออะไร ก็คือสิงนั้น 
ผู้ผลิต หริอผู้โฆษผาจะ เข ้าใจส ิน ค ้าว ่า เห ็น อย ่างไร ไม่ล ่าค ัท ฺแท ่ากับความคิดของผู้บริโภค

การที่ผ ู้บริโภคมองเห็นคุผค่าของสินค้า ม ีท ั้งการมองส ินค ้าให ้ม ีศ ุผค ่ามากกว่า และการ 
มองสินค้าให้มีค ุผค่าด้อยกว่าคุผค่าที่แฑ ้จริง ข ้งการมองท ั้ง 2  ล ักษผะน ั้นอาจจะเก ิดได ้จากการ 

โฆษผา การเสนอขายส ินค ้า บริษัทผู้ผลิตสินค้า ข้อสินค้า ตราส ินค้า ตลอดจนหีบห่อของสินค้า 
ล่าหรับการโมษผานั้นมีผู้น ูดว่า โฆษผาสามารถก ่อให ้เก ิดค ่าล ่วนเก ินได ้ค ่าล ่วนเก ิน  ( a d d e d  v a l u e )  
ที่โฆษผาสร้างให้กับสินค้านิ้จะทำให้คุผค่าที่ล ูกค้ายอมรับ ( p e r c e p t u a l  u t i l i t y )  ของสินค้า

เสรี วงษ์มผ‘กา, "กลุ่มเปัาหมายในการโมษผา," ใน หลักกา?โมษผาและ 
การประชาลัมฬันธ (นนทบุรี ะ โรงพิมษ์มหาวิทยาลัยสุโขทัยรรรมาริราช, 2 5 3 2 ),
หน้า 3 5 9 -3 6 0 .
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สูงขี้น กลายเก ็นว ่าส ินค ้าน ั้นม ีค ุ{นด ่าตามท ี่ผ ู้บร ิโภคเข ้าใจเอาเอง เก ี่ยวก ับ เร ื่องก ารร ับ !ซ องผ ู้ 

บริโภคนั้น ผู้ทำโฆM าจะต ้องยอมรับว ่าการร ับ!ของผ ู้บร ิโภคน ั้นจะต ้องม ีการเส ือกร ับ!
( s e l e c t i v i t y )  ก่อนที่ผู้บริโภคจะรับ!นละ เข ้าใจสินค ้าท ี่โ»พเทไปนั้น ข้อความโ»ษ{เทจะต้อง 
ผ ่านการเส ือกท ี่จะร ับสาร ( s e l e c t i v e  e x p o s u r e )  การเส ือกท ี่จะสนใจสาร ( s e l e c t i v e  
a t t e n t i o n )  และการท ี่เส ือกท ี่จะจำสาร ( s e l e c t i v e  r e t e n t i o n )  ไว้ก่อน

สาระข ่าวสารในส ืงคมม ีมากมาย บางอย่างบ ุคคลก็ร ับ บ างอย ่างก ็ไม รั่บ บ างอย ่างก ็ 

เส ือกที่จะรับ และบางอย ่างก ็เส ือกท ี่จะไม ่ร ับ  เช่น เสือกอ่านหนังสือนิมนี้บางเล่ม แต่ไม่อ่าน 
อ ึกหลาย  ๆ เล ่ม ฟ ้งว ิทย ุกระจายเส ืยงบางสถาน ี และไม่ฟ้งอึกหลายสถานี เส ือกด ูรายการ 
โทรฑ ัคน ั้บางรายการและไม ่ด ูอ ึกหลายรายการ การที่บ ุคคลเสือกที่จะรับนี้ เร ีย ก ว ่า  "ก าร เส ือ ก  
ร ับสาร" ( s e l e c t i v e  e x p o s u r e )

หรีอเมื่ออ่านหนังสือนิมน ดูโทรทัศนี้ ฟ ้งว ิทย ุก ็ม ีใข ่ว ่าจะสนใจบ ุกสาระข ่าวสาร แต่จะ 
ม ีการ เส ือกให้ความสนใจ บางอย่างก ็ผ ่านห ูผ ่านตาไปโดยไม่ไต ้ร ับความสนใจ การท ี่เราเส ือ กส น ใจ 
ส าระต ่าง   ๆ น้ี เร ียก ว ่า  "การเส ือกส น ใจส าร" ( s e l e c t i v e  a t t e n t i o n )

นอกจากนั้น สิงท ี่ให ้ความสนใจก็ม ีใช ่ว ่าจะจำไต้ท ั้งหมด แต ่จะม ีการเส ือกจำบ างอย ่าง 
และสิมอึกหลาย ๆ  อย ่าง ก าร เส ือ ก จำน ี้เร ียก ว ่า  "ก าร เส ือ ก จ ด จำส าร " ( s e l e c t i v e  
r e t e n t i o n )

เนราะฉะนั้น ก ารท ี่ค น เราจะ!ห ร ีอ เข ้าใจข ้อค วาม ใด   ๆ ไต ้อย่างแท ้จร ิงน ั้น จะต้อง 
ผ ่านกระบวนการร ับ! ตามขั้นตอนดังแสดงในแผนภานค้างล่างนี้
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ความรู้เกี่ยวกับการรับเของผู้บริโภคนี้ ทำให้ผู้ทำโร)ษผาต้องตระหนักว่าการโร)ษผานั้น 
มีโอกาส เข้าถึงการรับรู้ของผู้บริโภคไต้ไม่ง่าย เพราะต้องผ่านกระบวนการ เลือกหลายขั้นตอน
ในขผะนี้มีการโร)ษผาต่าง ๆ มากมายให้ผู้บริโภคเลือกคูเลือกพัง เลีอกสนใจ เลือกจำ ผู้ทำ 
โร)ษผาจึงต้องพยายามทำโร)ษผาของ เขาให้มีจุด เต่นออกมา เพี่อให้สามารถผ่านการ เลือกแต่ละ 
ขั้นชองผู้บริโภคไต้ ลืงฑื่จะช่วยให้โรทร่ผาผ่านการเลือกจนเข้าไปถิงการรับรู้ของผู้บริโภคไต้ คือ 
ขนาด สิ ความเข้มข้น (เช ่น  ความดัง ความเข้มของสิ ความสำคัญของสาร) การเคลื่อนไพว 
ตำแหน่งที่อยู่ การใข้ความตัดกันเพี่อสร้างจุดเด่น (เช ่น  สิตัคกัน ขนาดท่ีผิดกันมาก เท่ีนต้น) 
การแยกตัวอยู่เม ื่นเอกเทศ ฯลฯ

M ande 1 1 1 กล ่าวถ ึง การรับรู้โร)ษผาทางโทรทัศนี้ว ่า ม ีล ักษผะเม ื่นการจัดระบบข่าวสาร 
จากโร)ษผา ประกอบต้วยขั้นตอนต่าง ๆ  4 ข้ันตอน ดังนี้

1 . การเล ือกร ับ  ( E x p o s u r e )  ในแต่ละวัน ผู้บริโภคจะนบลื่อโร)ษผามากมาย 

จากลื่อมวลชนต่าง ๆ ม ื่งผ ู้โร)ษผาจะพยายามกระต ุ้นล ื่งเร ้าให ้ผ ่านสายตาของผ ู้บร ิโภค โดยใข ้ 

เส ิยง สิ การแสดง พรีอเน ื้อหา แต ่ผ ู้บร ิโภคจะเล ือกร ับ เฉพาะส ิงเร ้าท ี่ตนต ้องอ ่าน พัง หริอดู 
เท่านั้น

2 .  ก ารใล ่ใจ  ( A t t e n t i o n )  เม ื่อล ื่ง เร ้าไต ้ผ ่าน สายตาแล ้วม ักจะคงอย ู่ใน  
ระยะ เวลาอันลันเท ่าน ั้น แต่ถ้าสิง เร ้าน ั้นเม ื่นล ื่งท ี่สนใจ และใส่ใจแล้วมักจะพั«เนาไปล่ขั้นต่อไป 
การที่บ ุคคลจะใส่ใจในสิงเร้าใดนั้นลัมพันนี้ก ับค่าน ิยม ความ เม ื่อ ความต ้องการท ี่ เขาม ีอย ู่

3 .  ค ว าม เข ้าใ จ  (C o m p re h e n s io n )  เม ื่อบ ุคค ลเข ้าใจ  จะมีการต ีความ 

ล ื่ง เร ้า  เพ ี่อ ให ้เก ิด ค วาม เข ้าใจ  และการต ีความอาจไม ่ตรงก ับความต ้องการของผ ู้ล ่งสารก ็ไต ้
4 .  ก ารค งไว ้ ( R e t e n t i o n )  เม ื่อบ ุคคลใส่ใจ และผลิตภัผที่ที่โร)ษผานั้น เมื่น 

ล ิงท ี่เขาส น ใจ และม ีความ เก ี่ยวข ้องก ับ เขา บ ุคคลจะต ีความจนเข ้าใจข ่าวสารน ั้น  แล ้วจะพยายาม 

จดจำข่าวสารเก ี่ยวก ับผลิตภ ัผท ี่น ั้น ผู้โร)ษผาจึงทำการโร)ษผาข้า ๆ  เพี่อให้ผู้บริโภคสามารถจดจำ 
เคด!น เพราะการจำไต ้หร ิอระล ืกไต ้ถ ึงผล ิตภ ัผ,ทจะเก ี่ยวข ้องก ับการต ัดส ินใจ!อส ินต ้าต ้วย

1 M aurice 1. M andell, A d v e r tis in g , 4 th  ed . (New J e rs y  ะ
P re n t ic e -H a ll  I n c . ,  1984), pp . 293-294.
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ก าร เร ีย น ร ู้

ก าร เร ีย น ร ู้ ( l e a r n i n g )  คีอ กระบวนการเงพฤติกรรมเปล ี่ยนเน ื่องจากประสบการท ่เ 

ก าร เปลี่ยนแปลงของพฤติกรรม ไม่จำ เป็นต้อง เป ็นผลมาจากการ เร ียน ร ู้ เสมอไป แต่การ เร ียนร ู้ 

เป ็นส่วนหนื่งที่มีบทบาทต่อการผลักต้นให้เกิดพฤติกรรมเน ทฤษฎ ีการเร ียนร ู้ แบ่งออกเป็น 3 แนว 

ต ้วยก ัน1
1 . ท ฤษ ฎ ีล ี่ง เร ้า-การตอบ โต ้ ( S t i m u l u s - r e s p o n s e  T h e o ry )  ความ 

ลัมพันธระหว่างลี่ง เร ้ากับการตอบสนอง เป ็นลี่งฑ ื่เก ิดข ี้นเม ื่อไต ้ร ับลี่ง เร ้า เด ิม บ ่อ ยค ร ั้ง  ประสบการtil 
(ล ี่ง เร ้าและผลฑ ื่ต ิดตามมา) ท ี่เก ิคข ิ้นบ ่อยครั้ง ( r e p e t i t i o n )  จะท ำให ้คน เราสร ้างความ  

เก ี่ยวพ ันระนว ่างล ี่งเร ้าและผลท ี่ต ิดตามมา ทั้ง  ๆ ท ี่อาจไม ่ม ีความ เก ี่ยวข ้องก ัน เสย แต่บ ังเอิญ 
เกิดฃี้นพร้อม  ๆ กัน คน จะผ ูก เข ้ามา เป ็น เร ื่อ ง เด ีย ว ก ัน เอ ง

การโร!M าที่ย ิคทฤษฎีน ี้จะเน ้นท ี่การโฆษผาเาบ ่อย ท ( r e p e t i t i o n )  แสดงอาน 
ที่ม ีล ักษผะเจริญตา เจริญใจมาพร้อม ๆ  กบัตวัผลตภ้ผ1ท่ี เมื่อผู้บริโภคไต้ไปเห็นสินค้าในที่อ ื่น  ๆ เช่น 
ท ี่ร ้านค้า ความรู้ส ิกท ี่ด ีต ่าง  ๆ รวมทั้งประโยชนื่ของสินค้าจะติดมาพร้อม ๆ  กับเห็นหีบห่อบรรจุ 
ภัผฑ ทำให ้เก ิดความร ู้ส ิกต ้านด ีต ่อส ินค ้าและยอมเอโดยง่าย

2 .  ทฤษฎ ีการเร ียนรู้จากการปฏิบ ัต ิ ( O p e r a n t  L e a r n in g  T h e o ry )  ทฤษฎี 

น ี้ก ล ่าวถ ึงก ารเร ียน ร ู้ว ่า  เก ิดจากการท ี่พฤต ิกรรมต ่าง  ๆ ไต้รับการตอบสนองในต้านบวกแสะต้าน 
ลบ (คล ้ายคล ีงก ับ แรงเส ร ิม ) กล่าวคีอ ถ้าการปฏิบัตินั้น  ๆ ม ีผลที่ต ิดตามมาในทางบวก มนุษยก็ 
จะเรียนรู้ว ่าพฤติกรรมนั้นด ีและกระทำอ ิกบ ่อย ๆ  แต่ถ ้าไต ้ร ับโทษก็จะพยายามเล ี่ยงพฤติกรรมนั้น 
เรียกไต้ว่าพฤติกรรมทั้งหลายจะถูกควบคุมโดยผลแห่งพฤติกรรมนั้น  ๆ เอ ง

การนำไปใข ้ในการโรเษผาก ็เช ่น เด ียวก ับทฤษฎ ีแรงเสร ิม คีอ แสดงให้ผู้บริโภค 
เห ็นว่าการใข ้ผส ิตภ ัผ,ทจะให ้ประโยชนื่แก ่ผ ู้ใข ้อย ่างไร กรผีที่ผ ู้จำหน่ายและผู้'โร!ษผาอาจ1ใข้ว ิธ ีเสนอ

ยุบล เป็ญจรงคกิจ, "การวิเคราะห ็ผ ู้บริโภค," ใน การสร้างสรรคและผลิต 
ลี่งโร!ษผา (นนทบุรี ะ โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2 5 3 0 ) , หน้า 144-145 .
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ให้ผู้บริโภคได้ทดลองใช่สินค้า เพ ี่อจะได้เรียนรู้ถ ึงประโยชนหริอคุณภาพที่ด ีของสินค้าอันจะทำให้ผู้ 
ใช ่ต ิดใจและเอมาใช ่ในโอกาสต ่อไป เราจะเห ็นว ่าส ินค ้าท ื่ออกจำหน ่ายใหม ่  ๆ ม ักมีการแจก 
ต ัวอย ่างให ้ทดลองใ$ อาหารพร ิอเคร ื่องด ื่ม  บางชนิดก็ม ีการแจกให ้ได้?มณ ัฟรีตามห ้างสรรพสินค้า 
ต ่า ง ๆ  เพ ี่อให ้คนเอเก ิดการเร ียนร ู้ในรสชาต ิและเอมาร ับประทานต ่อไป

3 .  ทฤษฎีการเรียนรู้โดยสติปัญญา ( C o g n i t i v e  L e a r n in g  T h e o ry )  เช่น 

เดียวกับทฤษฎี แรงจูงใจที่ให ้เหต ุผลว่ามน ุษยเห ็นผู้ม ีสต ิป ัญญาสามารถวางแผนให้บรรลุเป ๋าหมาย 
และแกัปัญหาของตนได้ การนำทฤษฎีนื้มาใช่ในการโฆษณา คิอ การพยายามทำให ้ผ ู้บร ีโภคได้ใช ่ 
สติปัญญาในการเปรียบเทียบปัญหาของตน กับวิธีการแกัปัญหาต่าง  ๆ ท ี่สามารถจะนำมาใช ่ได ้

การจดจำ (M em ory)

การจำ หมายถ็ง การร ักษาไว ้?งผลท ี่เก ิดจากการเปล ี่ยนแปลงพฤต ิกรรมหริอการ

เร ียนรู้ให ้คงอยู่ต ่อไป หริอหมายถึง การท ี่บ ุคคลสามารถ ่ายทอดลี่งท ื่เคยร ับรู้ และเก ็บ เหตุการณ์ 
ต ่าง   ๆ ท ี่ประสบมาออกมาได ้อย่างถ ูกต ้อง1

ระบบความจำ

ระบบความจำแบ ่งเห ็น 3 ระบบ ได้แก่2
1 . ระบบความจำการรู้ส ืกล้มผัส ( S e n s o r y  m em ory) ได้แก่ ความจำภาพติดตา 

( I c o n i c  m em ory) เช่น การดูภาพยนตรื่ ปกติการฉายภาพยนตรื่จะฉายทีละภาพ เคร ื่องฉ าย 

จะกระพริบดับ และสว ่างเนอ ีกเม ื่อ เปล ี่ยนภาพเสร ็จแล ้ว แต ่เราไม ่ร ู้ส ิกว ่าแสงกระพริบด ับ เร า

อาภา จันทรสกุล, จิตวิทยาทั่วไป (กร ุงเทพ ฯ ะ ศรีสงวนการพิมพ, 2 5 2 6 ) ,
หน้า 9 9 .

เร ื่อ ง เด ีย ว ก ัน , หน้า 9 9 -1 0 0 .
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จะเห ็น ภาพ ต ่อ เน ื่องไป เร ื่อย ๆ  เพ ราะเราม ีความ จำการร ู้ล ึกล ัม ผ ัส  เน ื่องจากภาพท ี่ฉายคร ั้งแรก 
ย ังต ิดตา ทำให ้เราเห ็นภาพบนจอต ิดต ่อก ันไปเร ื่อย  ๆ ระบบความจำการร ู้ล ึกล ัมผ ัสอ ีกอย่าง คีอ 
ค วาม จำเส ืยงก ้อ งพ ู ( E c h o n ic  m em ory) เม ื่อ เร าไ ค ้ย ิน เล ิย ง  แม ้ว ่าคล ื่น เส ืยงจะพายไปแล ้ว 

แต ่การคงอย ู่ของ เส ิยงจะท ำให ้เราต ีค วาม  เลิยงที่ไค้ยินครบถ้วน
2 . ระบบความจำระยะล่ืน (Short Term Memory นรีอ STM) หมายลีง ความจำ 

หลังจากท่ีเกิดการรับรู้ล่ืง เร้าท่ีไค้รับการตีความ เราให้ความจำระยะล่ืนล้าหรับจำห้วคราว เพ่ือ 
ให้ประ'โชน'ใน'ขQเะท่ีจำอยู่เท่าน้ัน เช่น การจำหมายเลขโทรค้นท่ีเพ่ือจะหมุนตัว เลข เม่ือหมุนไค้ 
แล้วก็ เลิกจำหมาย เลขน้ัน

3 .  ระบบความจำระยะยาว (L o n g  Term  Memory หรีอ LTM) เห ็นความจำที่ม ี

ความคงทนกาวรกว ่า STM ล ิงท ี่จำอย ู่ใน LTM อ าจ จะค งอ ย ู่เ ห็นเดีอน ปี หรีอตลอดห้วิตก็ไค้

เช ่น การจำเหต ุการผ ์ท ี่ล ้าค ้ญ ต ่าง ๆ  ไค ้ จำรื่อเพ ื่อนสนิทไค้ จำค วาม ร ู้ต ่าง  ๆ  ท ี่เร ียนหรีอ 
ประสบการผ์ที่ เคยไค ้ร ับมาไค ้

หากจะกล ่าวล ีงกระบวนการจำของมน ุษย์ อาจสรุปไค ้ว ่า กระบวน การจำเร ื่มต ้น จาก 
การท ี่ม ีล ื่ง เร้ามาลัมผัสกับระบบประสาทลัมผัส และลิง เร ้าท ี่ม ีนลังงานมากพอจะกระต้นให้บ ุคคล
เก ิดความรู้ล ิกและความรู้ส ิกล ัมผ ัสท ี่ย ังคงอยู่ เม ื่อล ิง เร ้าท ี่มากระตุ้นลื่นสุดลง ก็คีอบุคคล เก ิดความ 

จำระยะประสาทลัมผัส หาก เห ็นลิงเร ้าท ี่บ ุคคลสนใจหรีอใส ่ใจในการรับรู้แล ้ว ผลของการต ิความ 
หรีอการรับรู้น ั้นจะกูกเก ็บไว้ในระบบความจำระยะลื่น ( S h o r t  T erm  M emory) รื่งเห ็นความจำ 

ช ่วงระยะ เวลาล ื่น  ๆ  ท ี่เราให ้ความสนใจต ่อล ิง เร ้าน ั้น  ถ ้าเราขาดการทบทวน  ความรู้น ั้นจะเล ื่อม 
หายไป แต ่หากเราไค ้ม ีการรวบรวมข้อม ูลท ี่ม ีความหมายความล ้าค ้ญมาเร ื่อมโยงก ัน ความร ู้ความ 

เข ้าใจน ั้นจะม ีความหมายห ้คเจนยิ่งข ั้น  และความร ู้น ี้จะถ ูกเก ็บไว ้ในระบบความจำระยะยาว
(L o n g  T erm  M eory) ร ื่งเห ็นความจำท ี่ม ีความคงทนถาวร เราสามารถต ิงค'วามร ู้หร ีอล ิง เร ้าท ี่ 

เก ็บไว ้ใน ระบบความจำระยะยาวมาให ้ไค ้ โดยการระล ีกไค ้ ( R e c a l l )  และการจำไค ้
( R e c o g n i t i o n )  ทงน ี้การระลึก เห ็นการดีงล ิง เร ้าท ี่อย ู่ในระบบความจำกล ับมา โดยไม่มี
ล ิง เร ้าปรากฎให ้เห ็นในขผะน ั้น แต ่การจำไค ้เห ็น การเอพ ื่น ความจำโดยม ีล ิง เร ้าปรากฏให ้เห ็น แล ้ว 
เปรียบเท ียบการรับรู้ในขผะนั้นกับการรับรู้ในอดีตว่าเหมีอนกันหรีอไม่ ผลของโทรเปร ียบเท ียบ
จะ เห ็นการบอกว่าบ ุคคลจำไค้หรีอไม่
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ความลัมพันธ ร ะห'ว่าง การร ับรู้ ก าร เร ีย น ร ู้ และการจดจำ

จากแนวความคิดท ี่ได ้กล ่าวถิง การร ับร ู ก าร เร ีย น ร ู และการจดจำ สามารลสรุปต่อ 
ไป ได ้ว ่า  การร ับร ู้ การเร ียนร ู้และการจดจำ เห ็นกระบวนการที่ม ีความเกี่ยวข้องลัมพันÎ กันดังนี้คิอ

การร ับร ู้ เห ็นกระบวนการดีความสิงเร ้าท ี่เรารู้ส ิกโดออาด้ยประสบการโนเด ิมท ี่บ ุคคล  
เก ็บ ไว ้ใน ระบ ความ จำระยะยาว และการจำก ็ค ีอการน ำเอาข ้อม ูลท ี่ เราด ีความได ้เห ็นความร ู้
ความเข ้าใจไปเก ็บ ไว ้ใน ระบ บความจำ และสามารถด ิงก ี่งท ี่เก ็บไว ้ในระบบความจำระยะยาว
ม าใข ้โดยการระส ิกได ้ห ร ีอการจำได ้ ทั้งนื้ Owen และคโ!เะ1 ได ้กล ่าววาการร ับร ู้และการจำ เห็น 
กระบวนการที่เก ี่ยวข ้องลัมพ ันรกันอย่างแยกจากกันไม่ออก ( I n t e r l o c k )  ดังนื้คีอ

1 . โครงสร้างทางสดีป ัญญา หรีอความรู้ ความจำ จะมีผลต่อการรับรู้
2 .  การรับรู้จะมีอ ิทรินลต่อข้อมูลที่จะถูกเก ็บเข้าไปในระบบความจำ และการ  

ดิงข้อมูลนั้นกลับมาใข้ด้วย
หรีออาจสร ุปได ้ง ่าย ๆ ว ่า ส ิงท ี่เราร ู้จะม ีผลต ่อส ิงท ี่เราร ับ ร ู้ และสิงที่รับรู้จะมีผลต่อ 

ส ิงท ี่เร าร ู้น ั่น เอ ง
ล ่วนการรับร ู้และการเร ียนรู้น ั้นเห ็นกระบวนการท ี่ม ีความลัมพ ันรเก ี่ยวเน ื่อง ควบคู่กันไป 

เม ื่อม ีการร ับ ร ู้แล ัวจ ีงเก ิดการ เร ียนร ู้ ห ร ีอ เม ื่อ เก ิด ก าร เร ีย น ร ู้ (ประสบการโ![เดิม) จะทำให ้การ  
ร ับ ร ู้ง ่ายและเร ็วข ิ้น  การร ับร ู้ฃองบ ุคคลจะด ้องเก ิดจากการได ้เร ียนร ู้มาก ่อน และเมื่อบ ุคคล เก ิด  
ก าร เร ีย น ร ู้ คีอ ม ีความรู้ความเข ้าใจหรีอประสบการท(อัน เห ็นผลมาจากการด ีความ ก็จะมีการ 

บันทึกข้อมูลนั้นเข้าล่ระบบความจำ หากมีการเร ียนรู้ใหม ่บ ุคคลก็จะด ิงประสบการโนการเร ียนรู้ใน  
อด ีตจากระบบความจำระยะยาวมาใข ้ในการด ีความได ้อ ีก  โดยการระล ิกได ้ห ร ีอการจำได ้

ด ังน ั้นจะเห ็นได้ว ่า การร ับร ู้ ก าร เร ีย น ร ู้ และการจดจำเห ็นกระบวนการท ี่ เก ี่ยวข ้อง 
ลัมพันร็กัน ฉะนั้น เมื่อ เราทำให ้บ ุคคล เก ิดการ เรียนรู้ย ่อมจะล่งผลให้บุคคลมีการรับรู้ตามประสบการโน

S t e v e n  V . O w en, R u b in  D. F ro m a n  a n d  H e n r y  M oscow , E d u c a t i o n a l

P s y c h o l o g y , 2 n d  e d .  ( B o s t o n  ะ L i t t l e  B ro w n  a n d  C om p. I n c . ,  1 9 8 1 ) ,  p p . 2 0 4 - 2 0 5 .
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ฑ ื่ไค ้จากการเร ียน ร ู้ ช ่ง เก ็บ ไว ้ใน ระบ บ ความ จำระยะยาว ฉะนั้นการเรียนรู้เก ี่ยวกับการโร)ษทท  

ท างโท ร ท ัค น ์จะทำให้เก ิดการรับรู้โร)ษ{นาทางโทรทัศน ์ไปในทางที่ถ ูกต ้องมากชิ้น โดยอาด ัย
ประสบการ{น เด ิมท ี่ไต ้จากการ เร ียนร ู้น ั่น เอง

ในการผลิตงานโร)ษ{นา โค อ เฉ พ าะ โa ษ{เทส่งเสรีมลังคม ช ่ง เก ็น โa ษ{นาที่ต้องเลืย
ค ่าให ้จ ่ายในการดำ เน ินการจ ัดสร ้างส ูง น ละต ้องให ้เวลา เพ ื่อจะให ้ผ ู้บร ิโภคเข ้าใจและให ้ความ  

ร่วมมีอแก้ไขปัญหาที่เกิดชิ้น แต่หน่วยงานหรีอสถาบันต่าง ๆ ก็ยินยอมที่จะทุ่มเทงบประมา{น เพื่อ 
จัดทำโร)ษ{นาประเภทนื้ออก เผยแพร่ ทั้งนี้ก ็เพ ื่อแสดงให้เห ็นถึงความรับผิดชอบที่มีต่อลังคม แสะ 
เพื่อภาพพจน์ที่คีแก่หน่วยงาน รวมทั้งลินต้า หรีอบริการซองตน

ความหมายของภาพพจน์

ชวนะ ภวกานันท1 ไต ้อธิบายความหมายของ "ภาพพจน์" ว ่า  หมายถึง ภาพที่เกิดชิ้น 
ใน จ ิต ใจ  ช่งบุคคลมิความรู้ลืกนึกคิดต่อองค์กรสถาบัน ภาพในใจดังกล่าวของบุคคลนั้น อาจจะได ้มา 
จากประสบการ{นโดยตรงและประสบการ{นทางอ้อมของตัวเอง เช่น ได ้ประสบมาด้วยตนเองหรีอได ้ 
ย ินได ้บ ังมาจากคำบอกเล ่าของผ ู้อ ื่น  เพ ื่อนฝูงญาติมิตรหรีอจากกิตติด ันที่เล ่าลือต่าง ๆ นานา เก็นต้น 

มานิต รัตนสุวรร{น2 ให ้ความหมายไว ้ว ่า ภาพพจน์ คีอ ความประท ับใจในล ิงท ี่เรา 
รู้ล ืกต ่อล ิงใดลิงหนึ่ง พรีอคน1ใดคนหนึ่ง หร ีอองค ์การใดองคการหน ึ่ง จ ะ เร ีย ก ว ่าช ่อ เส ิย งก ็ได ้

ว ิร ัช สภิรัตนกุล3 ไต้สรุปความหมายของ ภาพพจน์ ไว ้ว ่า  ภาพพจน์ หมายถึง
ภาพ ท ี่เก ิดช ิ้น ในใจของคนเรา อาจเก็นภานที่ม ีต่อลิงมีห้วิต หริอกี่งไม่ม ิช ่ว ิตก็ได ้ เช่น ภาพที่มืต่อ

ชวนะ ภวกานันที่, "ภาพพจน์เห้งลบกับการประชาลัมบันธ," ใน  กา?จ ัดการ  
บัทเหาภาพพจน์เห้งลบ (กร ุงเทพฯ ะ โรงน ิมนมหาวิทยาล ัยธรรมคาสตร้, 2 5 2 7 ) ,  หนา 5 6 .

มานิต รัตนสุวรร{น, โลกชองการประชาลัมบ ันธ (กร ุงเทพฯ ะ โรงนิมน 
นิร!เ{แค, 2 5 2 7 ) ,  หน้า 2 0 .

3 ว ิร ัช ลภิรัตนกุล, การประชาลัมบันธฉบับสมบูร{น์ (กร ุงเทพฯ ะ ล่านักนิมน 
จุฬาลงกร{นมหาวิทยาลัย, 2 5 2 6 ) ,  หน้า 7 6 .
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บุคคล องคการ สถาบัน ฯลฯ และภาพดังกล่าวน ี้อาจจะเก ็นภาพที่ล ี่งเหล ่าน ั้น กล่าวคือ บุคคล 
องคกร สถาบัน ฯลฯ ห ร ิอล ี่งใดส ิงพ น ิ่งสร ้างให ้เก ิดช ิ้น แก ่จ ิตใจเรา หริออาจเก ็นภาพท ี่เราน ิก  
ส ร ้าง เอ ง ก ็ได ้

จากความหมายด ังกล ่าวข ้างด ้น เม ื่อพ ิจารผาแล ้วจ ีงอาจกล ่าวโดยสร ุปได ้ว ่า ภาพพจนั ้
เก ็น เร ื่องของกระบวนการของความค ิด จ ิต ใจ  เก ็น ความ ร ู้ท ี่เราส ร ้างช ิ้น ม าเอง ( S u b j e c t iv e  
k n o w le d g e ) ด ู่งต ่างจากความร ู้อ ึ่น  ๆ ท ี่เราเร ียนร ู้มาจากว ิชาว ิทยาคาสตร ์หร ีอประว ัต ิศาสตร  ์

ที่บันทีกไวั ด ู่งเก ็นความรู้ท ี่แท ้จร ิง ไม ่เก ี่ยวก ับความรู้ส ิกล ่วนตัว และประสบการผล่วนต ัวของเรา 
( O b j e c t iv e  k n o w led g e)

O b j e c t iv e  k n o w led g e  เม ื่อถ ูกนำมารวมเข ้าก ับความรู้ส ิกล ่วนตัว ความเร ื่อล ่วนตัว  

ค่านิยมส่วนตัว ประสบการผส่วนตัวเข ้าไปแล้ว ก ็จะกลายเก ็น  S u b j e c t iv e  k n o w le d g e  ท่ีมี 

ก าร  เสริมแต ่ง เข ้าไป แล ้วกลาย เก็นตัวกำหนดพฤติกรรม
จะ เห ็นได้ว ่า ภาพพจนั้เก็นสิงที่เกิดชิ้นได้ และเปล ี่ยนแปลงได ้เสมอ กล่าวค ือ อาจ  

เปลี่ยนแปลงจากภาพพจนั้ที่ดี เก็นภานพจนั้ที่ไม่คี หริออาจเปลี่ยนจากภาพพจน์ที่ไม่ด ีมา เ ก็นภานพจน ์

ที่ค ีก ็ได ้ ดังนั้น ภาพพจน์จ ีงเก ็นลี่งท ี่สร้างชิ้นได้ โฆษผาล ่งเสร ิมล ้งคมจีงม ืบทบาทอย ่างมากในการ  
เสร ิมสร ้าง และรักษาภาพพจน์ที่คีของหน่วยงานให้ยั่งยีนต่อไป

ประเภทชองภาพพจน์

ว ิร ัช ลภิรัตนกุล ได ้จำแนกประเภทของภาพพจน์ออกเก ็น 4 ประเภท ดังน ี้ค ือ1
1 . C o r p o r a te  Image คือ ภาพพจน์ของบริษัท ได ้แก ่ ภาพที่เก ิดช ิ้นในจิตใจ 

ของประชาชนที่มีต่อบริษัท หรือหน่วยงานธุรกิจแห่งใดแห่งหนิ่ง ภาพพจน์ดังกล่าวนี้จะหมายรวมไป 
ถึงด ้านการบริหารพรึอจ ัดการ (M anagem ent) ของบริษัทแห่งนั้นด้วย และหมายรวมไปถึงสินด้า 
ผลิตภัผ‘ท (P r o d u c t)  และบริการ ( S e r v ic e )  ที่บริษัทนั้นจำหน่าย ฉะนั้นคำว่าภาพพจน์ของ

เร ื่อ ง เด ีย ว ก ัน , หน้า 8 1 - 8 3 .
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บริษัท จงม ีความหมายค่อนข้างกว้าง และยังหมายรวมถึงต ัวหน่วยงาน ธุรกิจ ฝายจ ัดการ และ 

สินค้าหรีอบริการของบริษัทแห่งนั้นค้วย
2 .  I n s t i t u t i o n a l  Image คีอ ภาพพจนของสถาบันพรีอองคการ ไค ้แก  ่

ภานูนูจนิ่ท ี่เก ิดขั้นในใจของประชาชนที่ม ีต ่อสถาบันหริอองคการ ร ื่งโดยมากม ักจะเน ้นไปทางค ้าน  

ต ัาลถาบ ัน ห ร ีอองคการเน ียงอย ่างเค ียว ไม ่รวมถึงส ินค้าหริอบริการที่จำหน่าย I n s t i t u t i o n a l  
Image จ ีงม ีความหมายที่ค ่อนข้างแคบลงมาจาก C o r p o r a te  Image

3 .  P r o d u c t /S e r v ic e  Image คีอ ภานูนูจนิ่ฃองสินค้าหริอบริการ ไค ้แก  ่

ภาน ูท ี่เก ิดข ั้นในใจของประชาชนที่ม ีต ่อส ินค ้าหริอบริการของบริษ ัทเน ียงอย ่างเด ียว ไม่รวมถึงตัว 
องคการหริอบริษัท

4 .  Brand Image คีอ ภานูนูจนิ่ท ี่เกิดขั้นในใจของประชาชนที่มีต่อสินค้ายี่ห ้อ 

ใดยี่ห้อหนิ่ง หริอตราใดตราหนิ่ง ห ร ิอ เคร ี่องหม ายการค ้าใด เคร ื่องห มายการค ้าน น ิ่ง  สิวนมากมัก 

จะใข ้ในค ้านของการโฆษผา และการส ่ง เสร ิมการจำหน ่าย

ความลัมน ู้นธ ุระหว่างกา?ร ับร ู้ของผู้บริโภคกับภานูนูจนที่มีต่อหน่วยงาน และสินค้าหริรบริการที ่
หน่วยงานนั้นเที่นผู้ผสิต

ใน การโมษผา ร ื่งถ ึอว ่าเท ี่นกระบวนการส ิอสารอย่างพน ิ่ง ผ ู้ส ่งสารจะต้องมีความ
สาม ารถใน การข ้กจ ูงใจผ ู้ร ับ ข ่าวสาร หริอผู้บริโภคให้คล้อยตาม เน ูอให ้ผ ู้ร ับสาร เก ิดความสนใจ  
ติดตามข่าวสารนั้น เข ้าใจความห มาย เก ิดความนูงน ูอใจ ยอมรับ และ เกิดภานูนูจนิ่ที่ดีแก่'หน่วยงาน 
และสินค้า หริอบริการ

องค่ประกอบล้าคู้ท)'ชองผู้ส ่งสา?

1 . ความน ่าเร ื่อถ ึอ  ( C r e d i b i l i t y )  เท ี่นการรับรู้ค ุผล ักษผะของผู้ส ่งสารว่า
ม ีค วาม น ่า เร ื่อถ ึอ เน ียงใด  ความน่า เร ื่อถ ึอ ประกอบด้วย
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1 . 1  ความเข ้ยวชาญ ( E x p e r t i s e )  หมายถ้ง ก าร  เห็นผู้ม ีระดับการดักษาสูง 

มีความรอบรู้ ม ีความฟ้านาท)เฉนาะอ ย ่าง  สามารทให้ข้อมูลที่ถ ูกต้องนก่ผู้ร ับสาร
1 .2  ค ว าม น ่าไว ้ว างใจ  ( T r u s t w o r t h in e s s )  ล ักษ ระของความ น ่าไว ้วางใจ  

แสดงให ้ปรากฎไต ้โดยการท ี่ผ ู้ส ่งสาร ต ้องแสดงความข้อล ัตย ์ให ้ผ ู้ร ับสารรับรู้ไต ้ ว ิธ ีการแสดงความ  
ข้อล ัตยก็โดย แสดงให ้ผ ู้ร ับสารรู้ส ิกว ่า ตนไม่ไต้รับผลประโยชนตอบแทนใด ๆ เห็นการส่วนตัว 
ในการส ือสารน ั้น อ ีกประการหนึ่ง ผ ู้ส ่งสารไม ่ควรส ่งข ่าวสารในลักษทเะต ั้งอกต ั้งใจ เจาะจงจน  
เก ินไป (H ig h  I n t e n t )  ทำให ้ผ ู้ร ับสารร ู้ส ิกว ่าถ ูกย ัดเย ียด คาดคั้นให้รับฟ้ง ข้งมักจะ เก ิดความ  

ไม ่สนใจ ไม ่เข ้อถ ีอข ่าวสารน ั้น  หรีอมีปฏิกิริยาต่อต้านไต้
1 . 3  ความพ ิงนอใจในต ัวผ ู้ส ่งข ่าวสาร ( L i k a b i l i t y )  ถ ้าผ ู้ร ับข ่าวสารม  ี

ความพ ิงนอใจในต ัวผ ู้ส ่งสาร โอ ก าส ใน การข ้กจ ูงใจผ ู้ร ับ ข ่าวส ารให ้เก ิด การ  เข ้อถึอ และยอมรับ 
หน่วยงาน และส ินค ้าก ็เห ็นไปไต ้มาก1

2 .  ความน่าดังดูด ( A t t r a c t i v e n e s s ) 2 ผ ู้ส ่งสารที่ม ีความน่าด ังด ูดใจย่อมกระตุ้น  

ให ้ผ ู้ร ับ ส ารใส ่ใจ  หรือพิงนอใจ การไต ้เห ็นหรือฟ ้งผ ู้ส ่งสารแบบนื้ทำให ้เนส ิดเนส ิน และมีผลต่อ 
กานนจนึ่และนฤติกรรมการข้อ

ในการ'โฆษณา ผู้โมษณๆ'ไต้นำ เอา'ว ิธ ีการน ี้มา,ใข้มากนอสมควร เช่น ให้นักกืโ3าที่ม ื

ข ้อ เส ืยงและร ูป ร ่างด ี หรือดารากานยนตร์ที่เห ็นที่น ิยมของประชาชน มาเห็นผู้แสดงโมษณาสินค้า 
ต ่าง ๆ ทั้ง ก ท ี่บ ุคคลเหล่านี้ไม ่1ใช ่ผ ู้น ่าเข ้อท ึอ หรือเข้ยวชาญในสินค้านั้น ๆ โด ย เฉ น าะ  แต่อาค้ย 

ว ่าเห ็นผ ู้ท ี่ก ่อให ้เก ิดความด ังด ูดใจส ่วนบ ุคคลมาโน ้มน ้าวให ้ผ ู้ร ับสารใส ่ใจและคล ้อยตามข ่าวสารไต ้

นรรทเนิมล ถ้านกนก, ส ิอสารการตลาด (กร ุงเฑนฯ : โรงนิมน!มหาวิทยาลัย 
ราม คำแห ง, 2 5 3 1 ) ,  หน้า 8 0 - 8 1 .

อนงคั้ ถ ้องประว ัต ิ, ’'การด ักษาเปร ียบเท ียบการร ับร ู้ความน ่าด ื่ม เคร ื่องด ื่ม  
แอลกอฮอล ของนักดักษาอาข้วดักษา จากโมษ{ท เคร ื่องด ื่มแอลกอออลทางโทรท ัศน ์, "
(วิทยานินนธปริญญามหาบัทเทิต ภาควิชาจ ิตว ิทยา บัฟทิต'วิทยาลัย จุ'ใ}าลงกรน์มหาวิทยาลัย, 
2 5 2 9 ) ,  หน้า 16 .
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3 .  ความคล้ายคลีง ( S i m i l a r i t y )  ผู้ส่งสารมีอีทรินลต่อการเปลี่ยนทัศนคติ หรึอ 

สามารถโน ้มน ้าวจ ิตใจได ้ล ้าผ ู้ร ับข ่าวสารรับร ูว ่าผ ู้ส ่งสารม ีความคล้ายคล ีงก ับตนในด้านต ่าง ๆ เข่น 
อาย ุ เนศ การต ิกษา l i a ชาติ การแต ่งกาย สถานภานทางเศรษฐกิจและล้งคม ฯลฯ คนท่ี 

คล ้ายคล ีงก ันทำให ้ชอบนอและน ่าไว ้วางใจ
ในการโมษ[นาม ีการประยุกตเอาหลักของผู้ส ่งสารท ี่ม ีความคล้ายคลีงก ับผ ู้ชมไปใข้อย ่าง 

มาก เข่น การโมษ{นาสินด้าต่าง ๆ ท ี่นยายามเอาแม ่บ ้านท ี่แต ่งต ัวธรรมดาเพม ึอนชาวบ้าน ห?อ 

พูดภาษาท้องกี่นเหมีอนคนที่เท ็นเบ้าหมายของกลุ่มประชากรมาเท็นผู้แสดงโมษ{นา
นอกเหนิอจากคุ{นลักษ{นะต่าง ๆ ชองผ ู้ส ่งสารท ี่ได ้กล ่าวมา เน ื้อพาข ่าวสาร

(M e ssa g e )  ที่จะก่ายทอดไปส่ผ ู้ร ับสาร ตลอดจนวิธีการถ่ายทอดข่าวสารนั้นจะมีผสกระทบโดย 

ตรงต ่อความรู้ล ีกของผ ู้ร ับสาร และจะมีบทบาทส่าคั{ไ)ในการที่ผู้รับสารจะกำหนดภานนจนื้ให้แก่
สถาบันและสินค้า ห?อบริการของสถาบันนั้น

ลักษ{นะของข่าวสารที่ทำให้ผู้ร ับสารมีความ เนื้อถีอ แสะเกิดภานนจนื้ที่ดี ควรมีลักษ{นะ
ดังนี้

1 . เท ็นข ่าวสารท ี่เท ็นความจริง ข ้ออ ้างท ี่เก ินความจร ิงม ักจะทำสายความ  
มั่น'ใจ'ของผู้บริโภคที่มีต่อผสิฒ่า{นที่น้ัน และนบว่าความน่าเน ื้อของข่าวสารที่ด ีท ี่ส ุด คือ การที ่
ข่าวสารนั้นบอกตามความ เท็นจริง

2 .  มีเหตุผลสนับสนุน การที่บุคคลมีความเนื้อมั่นต่อผลิตภั{น1ทน้ัน เท็นความรูลีก 
( F e e l i n g )  ท ี่บ ุคคลบอกกับต ัวเขาเอง แต ่เขาจะยอมรับมากช ิ้นว ่าเท ็นข ้อเท ็จจร ิง (F a c t )  

เมื่อมีเหตุผลมาสนับสนุน เข่น โมษ{นาที่มีสิงดงดูดใจเกี่ยวกับอารม{น จะมีประสิทธิภาพมากชิ้นล้าจะ 
แสดงหลักฐานที่มีเหตุผล เน ึ่อให ้ผ ู้บร ิโภคเก ิดความ เน ื้อว ่า เข า เล ีอกโดยใข ้เหต ุผล

3 .  ใข้ข่าวสารที่สอดคล้องกับประสบการ[นของกลุ่มผู้บริโภคเบ้าหมาย บุคคลมี
ความโน้มเอียงที่จะยอมรับในสิงที่สอดคล้องกับประสบการ{นที่เขามีมาก่อน เรื่องราวโมษ[นาที่จะ 
ประสบความส ่าเร ็จต ้องเก ี่ยวข ้องก ับความร ู้ล ีกของผ ู้ด ู เข่น วิธีการถอดแบบ ( I n d e n t i f i c a ­
t i o n )  ของบทบาท ลักษ{นะการดำเนินข้วิต จะเท ็นวิถ ีทางหนื้งของการข้กจูง เน ร าะ ล ้า เร ื่อ ง ร าว  
ทำให้ผู้บริโภคเบ้าหมายคิดว่าตนเท็นผู้ใข้ผสิตภั{น'ทและอยู่ในสถานการ{นนั้นด้วย ความรู้ล ีกของผู้
บร ิโภคจะกลายเท ็นความ เก ี่ยวข ้อง เท ็นการเน ี่มความน ่า เน ื้อถ ีอให ้แก ่ข ่าวสารนั้นด้วย เก ิดความ
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รู้ลิกว่าผลิตภัผที่นั้นเป็นผลิตภัผ,ทส่าหรับตน ตัวแบบ (M od el) ในโ»ษผาจะทำให ้บ ุคคลเก ิดความ  

ร ู้ล ิกว ่าคล ้ายก ับ ต ัว เข า และสามารถค ูต ัว เขาใน สภาน การผเด ียวก ัน  โดยเฉนาะถ ้าเป ็นต ัวแบบท ี ่
เขานิยมชมชอบ เขาจะม ืความปรารถนาจะ เป็นบุคคลนั้นด้วย ร ื่ง เป ็นวิธ ีการท ี่นยายาม เข ้าสง
ความรู้ล ิกของบ ุคคลโดยทางอ้อม รื่งจะได้ประสิทธิผลมากกว่าว ิธ ีตรงและมีล ักษผะรุนแรง ว ิธ ีการ  

เข ้าถ ึงความร ู้ล ิกของบ ุคคลโดยทางอ ้อมจะลดความร ู้ล ิกว ่าถ ูกข ักจ ูงและความหวาดระแวงของผ ู้ 
บริโภค

4 .  ภาษา การนูด และการสนทนา การใข ้ค ำน ูค ธรรม ค าจะท ำให ้เข ้าใจ  

ง่ายข ั้น คำน ูดท ี่ล ังคมไม่ยอมรับหรีอก่อให ้เก ิดความสงลัยจะส่งผลถีงความไม ่น ่า เซ่อสอ ลักษผะ 
ซอง เล ิยงประกอบการ'โ»ษถเา การสนทนา ท่วงทำนองของ เลิยงพูดที่'ไม่สอดคล้องกับอารมณ์
เร ื่อ ง ร าว  ห ร ีอความห มายของเร ื่องราว จะลดความน ่าเร ื่อท ี่ม ีต ่อข ่าวสาร

นรร£1เนิมล ก ้านกนก1 กล ่าวถ ึงความลัมพ ันธุระหว่างผ ู้ส ่งสารกับข ่าวสารว่า มีอิทธีนล 
ร ่วมก ันในการล ิอสาร ในขผะที่ผ ู้ส ่งสารมีอ ิทธิพลในการกำหนดการยอมรับข่าวสาร ซองผู้ร ับสารแล้ว 
ข่าวสารก็ม ีอ ิฑธีนลในการกำหนดความคิดเห ็น ความรู้ล ิกของผู้ร ับสารที่ม ีต ่อต ัวผู้ส ่งสารด้วยเช ่น
เด ียวกัน ง าน โ» โพ าทุกขั้นที่เผยแพร่ผ่านลิอ ทำให ้ผ ู้ร ับสารประเม ินค ่า หริอสร้างภานพจนื่ของ 
ผู้ส ่งสารข ั้นจากความรู้ล ิกท ี่เซาม ีต ่อข ่าวสารน ั้นด ้วย

อย ่างไรก ็ต าม  ข ่าวสารที่บรรจุในโ»ษ{เทมีใช ่จะสร้างภาพนจนื่ท ี่ด ีในความรู้ล ิกของผู้ร ับ  

ส ารเส ม อไป  โฆษผาบางขั้นอาจสร้างภาพพจนในทางลบได้ ฑ ั้งน ี๊เน ื่องมาจาก
1 . โ»ษผาน ั้นม ีล ักษผะท ี่เร ียกว ่า โ»ษ ผ าบ ้า เล ีอ ด  หมายถึง การโ»ษผาแบบ  

ย ัด เย ียด  เาข ้อ น  และถ ี่เก ินความคาดหมาย สร ้างความรบกวนให ้ผ ู้ชมโดยเฉพาะทางจอโทรท ัคน ื่ 
เป ็นโ»ษผาท ี่ม ักจะออกมาขัดจังหวะการชม เช่น ในซผะที่ม ีการถ่ายทอดสดกิงา

2 .  โ»ษผาไร ้ค ุผธรรม ม ีการโอ ้อวดสรรพค ุผเก ินความเป ็นจริง หริอมีข้อความ 
หลอกลวงผ ู้บร ิโภคให ้คล ้อยตาม2

พรรผพิมล ก้านกนก, ล ิอส ารการตลาด , หน้า 9 2 .
"มองโ»ษผาใน แง'ลบ ,,' ผ ู้นำธุรกิจ 3 (พฤคจิกายน 2 5 3 2 ) ะ 4 9 - 5 0 .
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ทฤษฎีอิทธิพลอันจำกัดของลี่อสารมวลชน มิได้มองมนุษยี่ว่า เก ็นผ ู้ร ับข ่าวสารท ี่ไร ้
ความคิด ห ร ิอไร ้ท างเล ีอก  ทฤษฎีนี้แสดงให้เพนว่า สิอมวลชนมีอิทธิพลต่อมนุษยได้ยากมาก อิทธิพล 
ของลี่อสารมวลชนมีขอบเขตที่จำกัด การล ี่อสารอย ่างเด ียวน ี้นไม ่เน ียงนอท ี่จะเปลี่ยนแปลงท ัศนคติ 
ความรู้ส ิก1นีกคิดของมนุษย'ได้ จะต้องอาตัยตัวแปรอื่น ๆ เข ้า เส ร ิม  ต ัวแปรเหล่าน ี้ได ้แก ่ ความคิด 
ความเข ้อเด ิมของมน ุษย ี่ ปทัสทานของกลุ่ม การล ี่อสารระหว ่างบ ุคคล และลักษBเะของการล ี่อสาร  
น้ีน อ ิทธ ิพลของการล ี่อสารจะมาในร ูปของการเสร ิมความค ิดความเข ้อเด ิมท ี่ม ีอย ู่แล ้วมากกว่าท ี่จะ  
เปลี่ยนความคิด มนุษยี่ร ับข ่าวสารอย่างม ีความคิด และม ีฑ างเส ิอก1

คังนี้น การที่หน่วยงานหริอสถาบันต่าง ๆ ต ้องการที่จะสร้างภาพพจน่ ข ้อเส ิยงของตน  
ในสายตาผ ู้บร ิโภค ข ้งจะล ่งผลมาถ ึงการ เนี่มยอดจำหน่ายสินค้า หร ิอบร ิการด ้วยการโฆ ™ า เนียง 
อย ่างเด ียวน ี้น  ไม ่เน ียงนอ ย้งมีบัจจัยอื่น ๆ อีกหลายบัจจ้อที่ม ีผลต่อการสร้างภาพพจนี้และพฤติกรรม 

การข้อของผู้บริโภค ได ้แก ่2
1 . คุทเภานของสินค้า ท ้าสินค้าm ภาพ'ไม่ดี มีคุทเสมบัติไม่ตรงตามความต้องการ

ของผู้บริโภค หริอ เม ื่อ ใข ้แล ้ว เก ิดผลข ้าง เค ียงท ี่ไม ่พ ิงปรารถนา การทุ่มงบประมาผ'โ»™'าไป
เท ่า ใด  ก ็ไม ่สามารถกระตุ้นพฤติกรรมการบริโภคได้

2 .  ราคาของส ินค้า บัจจุบันสินค้ายี่ห้อต่าง ๆ ท ี่วางขายในท ัองตลาด ม ีการ 
โฆ™าคุทเสมบัติกันมาก จนหาความแตกต่างไม่ค ่อยได้ ราคาจ ิงเก ็นบ ัจจ ัยท ี่ผ ู้บร ิโภค1ใข้เม ื่นเกณ'ก 

ในการต ัดส ินใจข ้อ
3 .  ความสะดวกในการพาข้อ หลังจากผ ู้บร ิโภคทราบข่าวสารเก ี่ยวก ับส ินค ้า 

จากโฆ ™ าแล ้ว  จนเก ิดความสนใจ แสะอยากทดลองใข ้ แต ่ท ้าไม ่สามารถหาข ้อส ินค ้าไต ้อย ่าง

เสร ี วงษมะ)เ1ท า, โฆ ™ า Î เม ื่อมองล่องแว่นขยาย (กร ุงเทพฯ ะ โรงนิมน  ์
มหาวิทยาล ัยธรรมคาสตร, 2 5 2 8 ) ,  หน้า 6 3 .

เดชพันธุ ประวิข ้ย, " โฆ ™ าไม ่ใช ่ย าว ิเค ษ ,,, ม ีเด ีย  7 (พฤศจิกายน 
2 5 3 3 ) ะ 1 2 0 -1 2 1 .

1 ท  * 0  fe/H M
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สะดวกแล้ว ส่วนใหญ่จะ เล ิกล ้มความต ั้งใจ แล้ว เปลี่ยนไปเอ สินค้ายี่ห้ออี่นที่หาเอ ได ้สะดวกกว่า
4 .  รูปลักษท่!ของสินค้า และการบรรจุหีบห่อ เก ็น เสม ึอนเส ือผ ้าท ี่ช ่วยเสร ิม  

บุคลิกให้กับตัวสินค้า หีบห่อที่ดูดีทันสมัย จะจ ูงใจให ้ผ ู้บร ิโภคสะด ุดตา เก ิดความสนใจที่จะเอ หา 
รูปลักฟ [ของสินค้า ย ังรวมไปถงเอ สินค้าด้วย ส ินค ้าบางยี่ห ้อมีเอจ ำยาก  หริอคไูม่มี 

รสนิยม ก็น ับเก็นอุปสรรคต่อการจ ัดจำหน ่าย เช่นกัน
นอกจากนี้ การม ีส ินค ้าให ้เส ือกมาก บริการน ิเศษท ี่เสนอให ้ การจ ัดร ้านค ้าให ้สวยงาม  

น่าสนใจ ’พนักงานขายมีความสามารถดี หน่วยงานมีความเอ ลัตยี่ เ อ เส ืยงด ี ก ็เก ็น ล ี่งจ ูง ใจ ให ้ 
ผู้บริโภค,เอ สินค้านี้นเก็นประจำ1

น ักวิชาการหสายท่าน ให ้ความสนใจเร ื่องภาพนจน แสะความภักดีในสินค้าของผู้บริโภค 
ก าร  เส ือกเอส ินค ้าแต ่ละคร ั้ง ผ ู้บร ิโภคมิได ้ใช ่ว ิธ ีส ่ารวจหริอประ เม ินส ินค้าในการ เสือกครั้งนั้น ๆ 
เท ่าน ั้น แต ่ความประทับใจต ่าง ๆ ท ี่ม ีอย ู่เด ิมจะเก ็นส ่วนส่าค ัญ ่ในการ เส ือทจนบางคร ั้งการเส ือก  
สินค้า ผ ู้บร ิโภคท ่าไปโดยไม ่ต ้องม ีการประเม ินในครั้งน ั้น เลย การนำความประทับใจจากประสบการท! 
เด ิม ม าแอม โยงก ับ ส ิน ค ้า ท ่าให ้เก ิด ภ าวะท ี่เร ีย ก ว ่า  "ความภักดีในยี่ห ้อ" (B rand L o y a lty )
และภาวะน ี้จะมีอ ิทธีพลต่อการเส ือกสินค้าในครั้งต ่อไปของผู้บร ิโภค

Brown2 ด ีกษาเร ื่องความภ ักด ีใน ย่ีห้อ โดยจ ัดกล ุ่มผ ู้บร ิโภคเงเก ็นแม ่บ ้านจำนวน 100  

คน ถามประวัต ิการเอ สินค้า 9 ประเภท พ ิจารทเาลำด ับการเส ือกส ินค ้าภายใต ้เอ การค ้าต ่าง ๆ 
(B r a n d -C h o ic e  S e q u e n c e )  พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เสือกสินค้าชนิดนั้น ๆ เพราะม ิความ  
ภักดีใน ย่ีห้อ * 23

สุวิฑยี่ เป ียผ ่อง และจรัสศรี นวกุลดีร ินารถ, หลักการตลาด (กร ุงเทพข ะ 
โรงพ ิมพการศาสนา, 2 5 3 0 ) ,  หนัา 3 5 .

G. Brown, "Brand L o y a lt y - F a c t  o r  F i c t i o n  ? ,"  A d v e r t i s in g  Age
23 (d u n e , 1952) ะ 5 3 - 5 5 .
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Cunningham 1 ด ีกษาว ิร ืเด ียวก ับ  Brown แต่1ใ.•รกลุ่มตัวอย่างจำนวน 66 ครอบครัว 

ค ูจากประว ัต ิการเอส ินค ้า 7 ประเภทในๆ}วงระหว่าง!! 1951 กัง 1953 เขาวัดความภักคีในยี่ห ้อ 

โดยนิจารผาจากสืดล่วนที่แม ่บ ้านเอ สินค ้าภายใต เ้อ การค ้าน ั้นบ ่อยคร ั้งเน ียงใด (P r o p o r t io n
o f  P u r c h a se )  ผลที่ไต้สนับสนุนการดีกษาของ Brown

เท ่าท ี่ Brown และ C unnin g ham ดีกษานี้ เข าว ัค ค ว าม เล ี่อ ม ใล ใน เอ ก าร ค ้าโด ย  

นิจารผาจากขอบ เขตที่ผู้บริโภคแสดงแนว'โนัม'ว่าสนใจ เส ือกเอส ินค ้าท ี่ เข า เล ีอ ก ม าภ าย ใต ้เอ ก าร  
ค ้า เน ีย ง  2 - 3  ชนิดเท่านั้น เงไต้ม ีผ ู้สนใจคีกเษาโดย'ใๆ}วิร ีการที่แตกต่างออก'ไปอีก

G u e s t2 ทำการค ีกษาในป ี 1941 โดยให ้กล ุ่มต ัวอย่างผ ู้บร ิโภคจำนวน 165 คน 

แสดงความชอบส ินค ้าภายใต ้เอการค ้าอย ่างใดอย ่างหน ั๋ง ในจำนวนสินค้า 16 ประเภท อีก 12 ปี 
ต่อมาให ้กล ุ่มต ัวอย ่างเด ิมเส ือกชอบส ินค ้าประเภทเด ิมอ ีก เย ี่นการว ัคความภ ักด ีในยี่ห้อ โดยน ิจารผา 
จากความคงท ี่ของนฤต ิกรรมแต ่ละคนในการเส ือกเอส ินค ้าตลอดช ่วงเวลา 12 ปี นบว่าผู้บริโภค 

มีความภักดีในยี่ห ้อ
T u ck er3 ทดลองให้แม่บ้านจำนวน 43 คน เสือกขนมบ้งจำนวน 4 ห่อ ที่มีคุผลมบัติ 

อื่นเหมีอนกันทุกอย่าง ย ก เว ัน เอ ก าร ค ้า  เขาคาดว ่าถ ้าไม ่ม ีอ ิทธ ิน ลของเอการค ้ามาเก ี่ยวข ้อง  
แล้ว การเส ือกควรออกมาห ่อละ 25  % ผลปรากฏว่า มีแม่บ้านมากกว่าครี่งที่เสือกขนมบ้งชนิด 

หนื่งมากกว่าชนิดอื่น แสดงว ่า ความภักดีในยี่ห้อ มีอิฑธินลในการเส ือกขนมบ้งของแม ่บ ้าน เหล่านี้

1 R o s s  C u n n in g h a m , " B r a n d  L o y a 1t y - W h a t , W h e re , How M u c h ,"  

H a r v a r d  B u s i n e s s  R e v ie w  3 4  ( J a n u a r y ,  F e b r u a r y ,  1 9 5 6 )  ะ 1 1 6 - 1 2 8 .

2 L e s t e r  G u e s t ,  " B r a n d  L o y a l t y  R e v i s i t e d  ะ A T w e n ty  Y e a r  

R e p o r t , "  J o u r n a l  o f  A p p l i e d  P s y c h o l o g y  4 8  ( A p r i l ,  1 9 6 4 )  ะ 9 3 - 9 7 .

3 W .T . T u c k e r ,  " T h e  D e v e lo p m e n t  o f  B r a n d  L o y a l t y . "  J o u r n a l  o f

M a r k e t i n g  R e s e a r c h  1 ( A u g u s t ,  1 9 6 4 )  ะ 3 2 - 3 5 .
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นราพร ผ นคร 1 คิกษานบว่า สินค้ายี่พ้อหนึ่ง  ๆ จะมืค ุ01สมบัติ’ท่ีเด่นพิเศษ (A 
u n iq u e  s e t  o f  p r o p e r t i e s )  ปล ูกฝังอยู่ในความนีกคิดและความรู้ส ิกเย ี่นภาพในความคิด 

Iๆ}น ผลิตภัผที่นั้นถูกมองว่าเยี่นผลิตภัผ,ทสำหรับบุรุษ หรีอสตรี สำหรับผู้ม ีฐานะทางเศรษฐกิจสูง 

หรีอตํ่า ฯลฯ การ ับร ู้ของผ ู้บร ิโภคด ังกล ่าวถ ึอเย ี่นการรับร ู้จ ินตภาพในตรา หรีอ ภาพนจนของยี่พ้อ 
(B rand  Im age) Iยี่นความประทับใจทั้งหมดทื่ไค ้รับเกี่ยวกับสินค้า น ึ่งอาจจะได ้จากประสบการผ  

จร ิงของตน เอง หรีอจากการได ้ฟ ้ง ได ้ค ูผ ู้อ ี่นใ,รสินค้านั้น การรับรู้ภาพพจน์ของสินค้าจะเน ึ่อมโยง 
คุผลักษผะของสินค้า เข ้ากับตัวสินค้า และบุคคลจะมีการรับรู้แตกต่างกันไป ภาพนจน์ของยี่พ้อนื้
สร ้างข ั้นได ้โคยอาคัยการออกแบบผลิตภ ัผ,ท หีบห่อ นึ่อยี่พ้อ สิสรรให้สอดคล้องกับบุคลิกลักษผะ 
ความต ้องการ ภูมิหลังของผู้บริโภค รวมถึงเน ื้อหาและสไตลของโร]ษผา เช่น เทคนิค คิลปะ 

แสง สิ เส ียง และตัวผู้แสดงในภาพยนตรโร]ษผา การสร้างงานโร]ษผาใพ้ตรงกับภาพพจน์ของ 

สินค้าจึง เยี่นสิงสำคัญ การสร้างงานโร]ษผาจ ึงต ้องอาค ัยล ักษผะ เข ่งจิตวิทยาและภูม ิหลัง เพื่อทราบ 
ลักษผะของผู้บริโภค (C onsum er P r o f i l e )  ของกลุ่มบุคคลที่ผู้ผสิตคิดว่าน่าจะขั้อสินค้า เพราะ  

สามารถสนองความต ้องการ คุผสมบัติและคุผภาพ'ที่ต้องการ และตัดสินใจขั้อสินค้าในที่สูด

งานว ิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง

นันทิรัตน์ อยู่พูส2 ได ้ท ำก ารค ิก ษ าเร ี่อง  "ทัศนคติของชาว กทม. ต่อการโร]ษผาของ 
ธนาคารนาผ ิชย ี่ ผ่านสือมวลชน" นบว่า กล ุ่มต ัวอย่างม ีพฤติกรรมการเท ิดรับข่าวสารจากโทรทัศน ์ 
มากที่สูด และค ่อนข ้างจะเน ึ่อถ ึอแหล่งข ่าวสารจากโทรท ัศน ์มาก นอกจากนื้ย ังนบอีกว่า กลุ่ม

นราพร ผ นคร, "อิทธิพลของนึ่อการค้า และค ุผภาพชองเบ ียร ี่ ต่อพฤติกรรม 
การเส ือกค ึ่มฃองผ ู้บร ิโภค," (วิทยานินนธปริญญามหาบัผทิต ภาควิชาจ ิตว ิทยา บัผทิตวิทยาลัย 
จ ุหาลงกรผมหาว ิทยาล ัย, 2 5 1 8 ) ,  หน้า 1 8 -1 9 .

นันทิรัตน์ อยู่พูล, "ทัศนคติของชาว กฑม. ต่อการ'โร]ษผาธนาคารนาผิชยี่ผ ่าน 
สิอมวลชน," (วิทยานินนธปริญญามหาบัผ1ทิต ภาควิชาสือสารมวลชน บัผทิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย 
ธรรมศาสตรี่, 2 5 3 1 ) ,  หน้า 1 5 0 .
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ตัวอย่างร ู้จ ักธนาคารจากการนบเห ็นโมษผาทางโทรท ัศน ี้มากท ี่ส ุค รองลงมาค ีอ หนังสือนีมน ์

นอกจากนี้ กล ุ่มต ัวอย ่างย ังเห ็น ว ่าโa ษผาส ินค ้าและบริการเห ็นโมษผาท ี่น ่าเท ี่อถ ีอ
เก ิดความม ั่นใจ ทำให ้ทราบถ็งความมั่นคงของธนาคาร และรู้ข ้อม ูลในการต ัดส ินใจ ส่วนโมพเท 
เน ื่อสร้างภานนจนี้ จะทำ'ให้เกิดความรู้ส ิกและภาพพจนี้ท ี่ด ีต่อธนาคาร'ว่า ธนาคารไม ่ไค ้ม ่งหวัง 
แ ต ่ก ำไร เน ีย งอ ย ่าง เด ีย ว  แต ่ย ังห ่วงใยล ังคม และส่วนมาก'โ»พเทลักษผะนี้จะแลคูสวย มีถ้อยคำ 
ท ี่จ ูง ใจ  และโฆษผาเพ ื่อสร้างภานนจนี้ ทำให ้เก ิดความประท ับใจและจดจำไค ้ด ี แต่โมษผาสินค้า 
และบร ิการจะท ำให ้เก ิดความ  เท ี่อถ ึอและอยากใข ้บร ิการมากกว ่า

นนรัตน้ี ครประชุม1 ไค ้ท ำการด ีกษ าเร ื่อง "การวิเคราะห็ความสนใจของนิส ิตท ี่ม ีต ่อ 
รายการโทรท ัศน ี้" โดยประชากรท ี่ใข ้ใน การว ิจ ัย  คีอ นิสิตชาย และหญิง จุฟ ้าลงกรผมหาวิทยาลัย 
นบว่า นิสิตชายและหญิง ม ีความสนใจต่อรายการโทรทัศนี้มากนอสมควร และส่วนมาก'จะดู'โทรทัศนี้ 
ทุกวัน เวลาท ี่ค ูประมาผ 1 8 .0 0 - 2 0 .0 0  น. ดูประมาผวันละ 1 -2  ม ั่วโมง

ส ่าหร ับรายการเก ี่ยวก ับการโมษผาส ินค ้า นิสิตชอบโมษผาที่เห็นการ์ตูน และเม ื่อ เป ็ด  

นบรายการโมษผา นิสิตส่วนมากจะหยุดดูโ»ษผานี้น และค ิดว ่าการโมษผาทำให ้ร ู้จ ักส ินค ้าต ่าง ๆ

ดีชิ้น มากกว่าร ู้จ ักว ิว ั«นาการความกำวหน ้าของส ิงประด ีษฐใหม ่ก ับการเส ือกช ิ้อส ินค ้าไข ้
ฉายคิลห็ เที่ยวชาญู่นินัร)นี้2 ไค ้ท ำก ารว ิจ ัย เร ื่อ ง  "การจ ัดสรรเวลาโมษผาส ินค ้า

ของสถานีโทรทัศนี้ในกรุงเทพมหานคร กับการส่ง เสริมความนิยมสินค้าไทย" ไค ้สรุปผลงานวิจ ัย 
ไว ้ว ่า

นนรัตน้ี ศรประชุม, "การว ิเคราะห ็ความสนใจของน ิส ิตท ี่ม ีต ่อรายการโทรท ัศน ี้,"  
(วิทยานินนธปริญญามหาบัผ1ทิต ภาควิชาโสตทัศนดีกษา บัผทิตวิทยาลัย จ ุฟ ้าลงกรผ์มหาวิทยาลัย, 
2 5 1 2 ) ,  หน้า 7 4 - 7 5 .

ฉายคิลห็ เที่ยวชาญนินั«นี้, "การจ ัดสรรเวลาโมษผาส ินค ้าของสถาน ีโทรท ัศน ี ้
ในกรุงเทนมหานคร ก ับการส ่งเสริมความน ิยมส ินค ้าไทย," เอกสารประกอบการว ิจ ัยเสนอ ท่ี 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 2  ตุลาคม 2 5 2 5 . (อ ัด ส ่า เน า ) .
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1 . การโร]!พาส ินค ้าน ั้นม ีผลกระต ุ้นให ้ผ ู้บร ิโภค เก ิด ค วาม ต ้อ งก ารส ิน ค ้าน ั้น ไค ้ 

ถ ้าผ ู้โ»ษ ผาร ู้จ ักว ิธ ีโฆ ษ ผาท ี่ถ ูกต ้อง

2 .  โทรทัศน เล ็น ล ึอ ส ารม วลช น ท ี่ไค ้ร ับ ค วาม น ิยม อ ย ่างส ูงจาก ป ระช าช น ท ุก เพ ศ 

ท ุกว ัย ท ุกระด ับการล ึกษา ระ ด ับ ร าย ไ ค ้ และอารี!พ

3 .  ก าร โ ร ]ษ ผ าย ่อ ย แ ล ะ เาห ล าย  ๆ ค ร ั้ง  ม ีผ ล ท ำให ้ผ ู้บ ร ิโภ ค เก ิด ก ารระ ล ึก ไ ค ้ใน

2  ท าง  คีอ

3 . 1  เผ ื่อความ ซ มชาบ และส น ใจใน ผล ิตภ ัผก ็ ค ว าม บ ่อ ย แ ล ะ ซ ้าข อ งข ่าว ส าร  

เล ็น ต ัว เพ ิ่ม ค วาม ร ู้แล ะค วาม ส น ใจใน ผ ล ิต ภ ัผ ,ท

3 . 2  เผ ื่ม ค วาม ท รงจำใน ค ้าน ผ ล ิต ภ ัผ ‘ท

4 .  การโร]ษผาม ีผลต ่อความน ิยมส ินค ้า โ ด ยส าม ารถ ก ระ ต ุ้น ให ้ผ ู้บ ร ิโภ ค เก ิด ค ว าม  

ต ้องการและซ ้อส ินค ้าท ี่โร]ษผาน ั้น

5 .  คนส ่วนใหญ ่เข ้าใจว ่า การเอาอย ่างโทรท ัศน ั้น ั้น  มีผลเลียต่อตัวบุคคลหรึอ
เน ียงกล ุ่มล ิงคมเล ็ก ๆ แต่ม ักไม่ค ่อยคำนิงว่า การเล ียนแบบการบร ิโภคจากโทรท ัศใ! ซ่ง
ส ่วนใหญ ่รายการ และโร]ษผาต่าง ๆ ก ็แสดงการบริโภคของชาวต ่างประ เทศมีผล เล ียต ่อบ ่ระเทศ  

อย ่างม าก เพราะ เล็นสา เหต ุท ี่ทำให ้เก ิดภาวะการขาดต ุลการค ้า การส ่ง เสร ิมให ้รายการโร]ษผา 

ทางโทรทัศนั้พนมาจัดรายการ โดยใข ้ว ิธ ีการท ี่เล ็นการแสดงถ ิงการบริโภคและว ั»]นธรรมท ี่ค ีงาม  
ของคนไทย จะ เล ็นส ิงท ี่ผ ่อนคลายภาวะการชาดตุลไค ้ ซ ่งจะข่วยให้โร]ษผาที่ปรากฎลดการหลอกส่อ 
ให้ประชาชนต้องการในสิงที่ไม ่จำ เล ็น ลดความโลภและต ัผหาลงไค ้

ว ืระพล ส ุวรรผนันต และจต ุพร ว งก ็ท อ งส ร ร ค 1 ท ำ ก า ร ว ิจ ัย เร ื่อ ง  "สิทธิมนุษยชน ะ 

ส ิทธ ิผ ู้บร ิโภค" พบว่า ผ ู้บ ร ิโภ ค ท ี่ท ำก ารว ิจ ัย  1 7 64  ร า ย ใ น เข ต ก ร ุง เท พ ข  ไ ค ้ร ับ ข ่าว ส าร เก ี่ย ว ก ับ  

ส ินค ้าจากโร]ษผามากท ี่ส ุด  รอ งล งม าค ีอ  จ าก ก าร แ น ะ น ำข อ งเพ ื่อ น  แ ล ะ จ าก ก าร  เผ ย แพร่ซ องกลุ่ม 
ผ ู้บ ร ิโ ภ ค เอ ง  ตามลำด ับ

ว ีระพล สุวรรผน ันก็ และ จตุพล ว งก ็ท อ งส ร รก ็, "สิทธิมนุษยชน ะ 

ส ิท ธ ิผ ู้บ ร ิโภ ค ," เอ ก ส ารป ระก อ บ ก ารว ิจ ัย เส น อ ท ี่ สถาบ ันบ ัผท ิตพ»]นบริหารศาสตร์ 2 5 2 8 .  

(น ิม พ ด ีค ).
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ใน ด ้าน ข ่าวส ารท ี่ให ้ก ับ ผ ู้บ ร ิโภค ผ ล ก ารว ิจ ัยน บ ว ่า  ผ ู้บ ร ิโ ภ ค เห ็น ว ่าร าย ก าร โ ฆ ™ าม ี 

ม าก เก ิน ไ ป  โ ด ย เฉ น า ะ ใ น ร า ย ก า ร โ ท ร ท ัศ น ี้ช ่ว ง เว ล า  Peak Hour หริอช ่วงท ี่ม ืคนด ูมาก ๆ ต่อ 

ม า ไ ด ้ม ีก า ร ข ย า ย ก า ร โ ฆ™ าไ ป ใน ช ่ว งท ี่ม ีก ารป ระ ก าศ ข ่าว  ท ำใ ห ้ก าร โ ฆ ™ าใน ร ะ น ว ่างป ร ะ ก าศ  

ข ่าวม ีม ากข ึ้น อ ีก  น อ ก จาก น ื้ผ ู้บ ร ิโภ ค ย ัง เห ็น ว ่า  ก า ร โ ฆ™ าส ิน ค ้าใน ป ัจจ ุบ ัน ย ังไม ่ได ้เผยแน ร ่ข ้อม ูล  

เก ี่ยวก ับค ุทเภานส ินค ้า แต ่ออกมาในร ูปอ ึ่นท ี่ด ิงด ูดความสน ใจ เช ่น  ม ีภ าน ย ั่ว ย ุท างก าม ารม น ี้ และ 

ก า ร โ ฆ™ าบ างอ ย ่างก ็ไ ม ่ล าม าร ถ น ิล ูจ น ์ไ ด ้

R o b e r tso n  และ R o s i s t e r 1 ได ้ท ำการด ิกษ าค วาม เข ้าใจข องเด ็กน ัก เร ียน ช าย  

เกรด 1 , 3 และเกรด  5 จำนวน 2 8 9  คน ต ่อว ัดถ ุประสงค ์ในการโฆ™ าทางโทรท ัศน ทัศนคติ 

และการเอส ิน ค ้า เด ็กจะได ้ร ับการล ัมภาษน ี้เก ี่ยวก ับความแตกต ่างระหว ่างรายการโทรท ัคน ี้ และ 
โฆ ™ า ว ัตถ ุประสงค ์ในการโฆ ™ า การมีปฏิล ัมนัน/ระหว่าง เด็กนักเรียนกับผู้ปกครอง และใน  
กลุ่ม เพี่อนด้วยกัน ผลจากการส ่ารวจนบว่า เด ็กจะเน ิ่มความสงล ัยใน ข ่าวสารโฆ ™ า และระบ ุว ่า  

โฆ ™ าม ีเจตน าใน กาฬ กจ ูงเน ิ่มข ึ้น ตาม ระด ับ อาย ุ ท ั้งน ี้จะม ีความเกี่ยวข้องกับระดับการด ิกษาของ 

ผู้ปกครองด้วย แต่การมีปP มพนธระหว่างผู้ปกครองกับนักเรียน หริอ,ในกลุ่มเน ิ่อนนักเรียนด้วยกัน 
ไม ่ม ีความลัมน ันน ี้เก ี่ยวข ้องก ับการรับร ู้ว ัตถ ุประสงค ์ในการโฆ™ า ส ่วนน ักเร ียนท ี่เข ้าใจถ ึง เจตนา 
ใน การข ้กจ ูงของโฆ ™ าจะสามารถบอกความแตกต ่างระหว ่างรายการโทรท ัศน ี้ และโฆ ™ า
เจตนาของน ่อค ้า ล ัก™ ะของโฆ ™ า เข ้าใจถ ึงผลลบ ข ึ้งอ าจ เก ิด ได ้ เช่น ส ินค้าจะไม่เห ็นไปตาม  

ท ี่ค าด ห ว ังต าม ข ่าวส ารใน โฆ ™ าและการท ี่น ัก เร ียน เข ้าใจถ ึง เจต น าใน กาฬ กจ ูงข องการโฆ ™ า 

ส ินค ้าจะส ่งผลถ ึงท ัศนคต ิและความไว ้วางใจ คีอ น ักเร ียนท ี่ระบ ุว ่าโฆ ™ าม ีเจตนา เพ ี่อการข้กจูง 
ก ็จะเก ิดความไม ่ไว ้วางใจและท ัศนคต ิทางลบ คีอ ไม่ชอบ ฯลฯ

1 T h o m as ร .  R o b e r t s o n  a n d  J o h n  R . R o s i s t e r ,  " C h i l d r e n  a n d  

C o m m e r c ia l  P e r s u a s i o n  I An A t t r i b u t i o n  A n a l y s i s , "  i n  T h e  E f f e c t s  o f  

T e l e v i s i o n  A d v e r t i s i n g  o n  C h i l d r e n  ( M a s s a c h u s e t t s  ะ L e x i n g t o n  B ook  

D . c .  H e a l t h  a n d  C o m p an y , 1 9 8 2 ) ,  p p  2 6 7 - 2 6 8 .
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ในเร ื่องของพฤติกรรมการ?อส ินค ้าของผ ู้บร ิโภค ม ีผ ู้ให ้ความสนใจติกษาวิจ ัยด ังน ื 
นราพร ผ นคร1 ท ำก ารว ิจ ัย เร ื่อ ง  "อิทธิพลของ?อการค้า และคุโ!เภาพของเบียร  ์

ต่อพฤติกรรมการเลีอกดื่มของผู้บริโภค" นบว่า ผู้บริโภคที่เป็นนิสิตชายระดับปริญญาตรี จ ุพาลงกรผ- 
มหาวิทยาลัย ม ีพฤติกรรมการเล ีอกดื่มเบ ียร์ตามความภักดีในยี่ห ้อ (B ran d  L o y a lty )  โดยคำน ึง  

ถีงคุผภาพ (รส  และกลี่น) มาเป็นอันดับรอง
เตชะ บุญยะ?ย2 ท ำก ารว ิจ ัย เร ื่อ ง  "ปัจจัยที่ม ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ?อบ้านจัดสรร 

ระด ับราคาปานกลางของผ ู้บร ิโภคในเซต กฑม." นบว่า พฤติกรรมการ?อบ ้านจัดสรรระดับราคา 
ปานกลางของผู้บริโภคนั้น เร ื่มจากความต ้องการจะ เป็นอิสระมากที่สุด เม ื่อผู้บริโภคมีความ
ต ้องการ?อแล ้ว พฤติกรรมขั้นต่อไปจะเป็นการหาข้อมูล เพ ื่อประกอบการต ัดส ินใจเอ โดยแหล่ง 
ข้อมูลล่วนใหญ่จะมาจากบ้ายโมษผา รองลงมาค ีอ มีผู้แนะนำ และการ'โรพทเาทางหนังสิอนิมนตาม 

ลำดับ
นรข้ย บ ียะเกต ิน3 ทำการว ิจ ัย เร ื่อง "ป ัคนคต ิของผ ู้บร ิโภคเครื่องด ื่มช ูกำล ังในเขต  

กรุง เทพมหานคร" พบว่า เหต ุผลในการต ัดส ินใจเอ เครื่องด ื่มประ เภทชูกำล ังของผู้บร ิโภคมา
จากความนอใจในรสชาด ของเคร ื่องด ื่ม  เท ่าก ับอ ิทธ ิพลของการโมษผาท ี่จ ูงใจ รองสงมาค ีอ  
ก าร ห า เอ ง ่าย

นราพร ผ น คร, "อ ิท ธ ิพ ล ข อ ง?อ ก ารค ้า  แ ส ะค ุผ ภ าพ ข อ งเบ ียร ์ต ่อ พ ฤ ต ิก รรม ก าร 

เล ีอ ก ด ื่ม ข อ งผ ู้บ ร ิโ ภ ค ,"  หน้า 6 3 .

เต ช ะ บ ุญ ยะ?ย, "ป ัจจ ัยท ี่ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการต ัดส ินใจเอ บ ้าน จ ัด ส รรระด ับ ราค า 

ป าน ก ล างข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เข ต  ก ท ม ,"  (ว ิทยาน ินนร์ปริญญามหาปัผท ิต ภ าค ว ิช าก าร ต ล าด

ป ัผท ิตว ิท ยาล ัย  จ ุพ าล งก ร ผ ์ม ห าว ิท ย าล ัย , 2 5 3 1 ) ,  หน้า 1 3 0 - 1 3 1 .

พ ร ?ย  บ ีย ะ เก ต ิน , "ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโ ภ ค เค ร ื่อ งด ื่ม ช ูก ำล ังใน เข ต ก ร ุง เท พ ม ห าน ค ร ,,, 

(ว ิทยาน ินนธปริญญามหาป ัผท ิต ภ าค ว ิช าก าร ต ล าด  ป ัผท ิตว ิทยาล ัย จ ุง า ล ง ก ร ผ ม ห าว ิท ย าล ัย ,

2 5 2 7 ) ,  หน้า 1 9 4 - 1 9 5 .
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ส่วนดื่อโมษผาที่ผู้บริโภคชอบ และพบเห็นโ»ษผา เครื่องด ื่มประเภทชูกำล ังมากท ี่ส ุด 
คีอ โทรทัศน์ รองลงมา ได้แก่ หนังลัอพิมพี่ และวิทยุ ตามลำดับ

สุพจน์ ก ุลปรางคทอง1 ท ำก าร ว ิจ ัย เร ื่อ ง  "การต ิกษาพฤต ิกรรมเก ี่ยวก ับการ เอ
นิตยสารสตรีชองลตรีไทย ในเขตกร ุงเทพมหานคร" พบว่า ป ัจจัย 3 ประการแรกที่มีอิฑรินลต่อ 

ก าร เ อ นิตยสารสตรีชองผู้บริโภค คีอ เน ื้อหาสาระของนิตยสาร ร าค า  ภาพหน้าปก และรูปประกอบ

ส ่วน เร ื่องของการโ»ษผาส ่ง เสริมลังคม มีผู้ให ้ความสนใจติกษาวิจัยดังนื้ 
ประภาพรรผ อุ่นอบ2 ได้ต ิกษาถง "ผลของการโ»ษผาทางโทรท ัศน ์ เร ื่อ ง  ต าว ิเศ ษ  

ที่ม ีต ่อพฤติกรรมการทึ้งขยะของนักเรียนระดับประถมติกษาตอนด้น" นบว่า น ักเร ียนท ี่ได ้ด ูโ»ษผา 
ชุดนื้ติดต่อกันทุกวัน วันละ 1 ครั้ง เห ็น เวลา 1 ลัปดาน์ ม ีพฤติกรรมการทึ้งขยะลงในถังขยะทุกครั้ง 
ที่ทานขนม แสดงว่า การโฆษผาทางโทรท ัศน ์เร ื่อง ต าว ิเศ ษ  มีผลต่อพฤติกรรมการทึ้งขยะของ 
นัก เรียนประถมติกษาตอนด้น

ม ูลน ิธ ิเพ ี่อการต ิกษาเด ็ก3 ได้มอบหมายให้คผะบริหารรุรกิจ มหาวิทยาล ัยรามคำแหง 
ทำการวิจ ัยพฤติกรรมผู้ชมภาพยนตรื่โ»ษผาส่ง เสริมลังคมชุด "แด่น้องผู้ห ิวโหย" เงอ อ ก อ าก าศ

ทางสถานีโทรทัศน์ในปี น .ศ . 2528  เพ ี่อประเม ินผลการรผรงคป ัญหาเด ็กขาลอาหารทางด ื่อ

สุพจน์ กุลปรางคทอง, "การติกษาพฤติกรรมเก่ียวกับการเอ นิตยสารสตริของ 
สตรีไทยในเขตกรุงเทพมหานคร," (วิทยานินนธปริญญามหาปัผทิต ภาควิชาการตลาด 
บัผทิตวิทยาลัย จุงาลงกรผมหาวิทยาลัย, 2 5 2 9 ) ,  หน้า 8 4 .

ประภาพรรผ อุ่นอบ, "ผลของการโ»ษผาทางโทรทัศน์ เรื่อง ตาวิเศษ ท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการท้ึงขยะของนักเรียนระดับประถมติกษาตอนด้น," (วิทยานินนรปริญญามหาปัผทิต 
ภาควิชาจิตวิทยา ปัผทิตวิทยาลัย จุงาลงกรผมหาวิทยาลัย, 2529), หน้า 47.

"แด่น้องผู้หิวโหย ะ ความจริงบนแผ่นดิน," วิวัSiน์ 1 (มิถุนายน 2528) ะ
3 0 - 3 4 .
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'โฆษณา ร ื่งผลการว ิจ ัยพบว ่า ผู้'ชนทุกเพศ ทุกวัย ทุกระดับอาข้น ล ้วนเก ิดความร ้ล ืกสงสาร สลดใจ 
ต ่อสภานของเด ็กในชนบทท ี่ม ีสภาพทางร ่างกายและจ ิตใจแตกต ่างก ับเด ็กในเม ีองอย ่างน ี้น เข ้ง ผู้ 

ชมบางส่วนก็ไม ่เร ื่อว ่าจะม ีเด ็กท ี่ก ินด ินแทนอาพารในล้งคมไทย อย ่างไรก ็ตาม  โดยสรุปแล้วผู้ชม 
ต่างมีความประทับ'ใจต่อภานยนตร์โร!ษณาชุดนี้ และยังเกิดความประทับใจในกลุ่มคนที่ม ีส่วนผลิต
งาน'โรบษณาชุดนี้ออกมา อ ีกท ั้งเก ิดความต้องการที่จะม ีส ่วนร่วมร}วยเหลีอเด ็กเหล่าน ี้ในรูปแบบชอง 
การบ ร ิจาค เงินสมทบทุนโครงการ "แค่น ้องผู้ห ิวโหย"

สุจ ิตรา ร ัตนกรกช1 ไต ้ทำการว ิเคราะหภาพยนตร์โร!ษ»าส ่งเสร ิมล ังคมทาง
โทรทัศนี้ ระหว่างป ี น .ศ . 2 5 1 9 -2 5 3 1  นบว่า ปัญหาล้งคมที่หน่วยงานภาครัฐบาล องค์กรธุรก ิจ 
และสถาบันการ เง ินส ่วนใหญ่เล ือกนำเสนอในภานยนตร์โร!ษ»าส่งเสริมล้งคม มีด้วยกัน 2 ปัญหา 

คีอ ปัญหาต้านดิลชรรม วัฒนธรรม จ ิต ใจ และปัญหาลิงแวดล้อม และทรัพยากรธรรมชาติ ที่เที่น 
เช ่นนี้ม ีเหตุผลมาจากปัญหาต้านดิลธรรม วั»นธรรม และจ ิตใจ เก็นปัญหาที่ถ ูกกล่าวทงอย่าง
แนร่พลาย และเก ็น เร ื่องท ี่เก ี่ยวข ้องก ับว ิถ ีข ้ว ิตชองคนในล ังคม เช่น วั«เนธรรม ประเพ »

เอกลักษ»ไทย ค่านิยม ความ เร ื่อถ ึอ  บรรทัดฐานชองลังคม เก็นต้น ส่วนปัญหาลิงแวดล้อม และ 
ฑรันยากรธรรมชาต ิ เก็นปัญหาที่ยอมรับกันทั่วไปว่า เก ็น เร ื่องล ้าค ัญ ท ี่ต ้องร ิบ เร ่งแก้ไข เน ื่องจาก 
ม ีผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อสภานแวดล้อม และความเก ็นอยู่ชองมนุษย์

นอกจากนี้ เม ื่อน ิจาร»าว ัตค ุประสงค ์ชองการโร!ษ»า และล ักษ»ะการดำเน ินงานของ 
องค์กรผู้โร!ษ»า สามารถแบ่งว ัตถุประสงค์ในการจัดทำภานยนตร์โร!ษ»าส่ง เสริมลังคมออก เก็น 2 
ประการหลัก คือ

1 . เพื่อสร้างภาพนจนี้ท ี่ค ิให้แก่องค์กรผู้โร!ษ»า
2 .  เพ ื่อร»รงค ์เผยแพร่ป ัญหาลังคม

สุจิตรา รัตนกรกช, "การวิ เคราะหภาพยนตร์โร!ษ»าส่งเสริมลังคม ตงแต่ปี 
น.ศ. 2519-2531," (วิทยานินนธปริญญามหาปัผ1ทิต ภาควิชาการลือสารมวลชน
ปั»ทิต1วิทยาลัย จุงาลงกร»มหาวิทยาลัย, 2533), หน้า 97, 125, 128.
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ส่วนรูปแบบการจูงใจในภาพยนตร์โ»ษ{เทส่งเสริมลังคม จำแนกออกเด็น 3 ลักษ{นะ ถึอ
1 . การจ ูงใจท ี่เน ้นถ ึงแหล ่งข ่าวสาร
2 .  การจ ูงใจท ี่เน ้น ถ ึงความ!ถ ึก

3 .  การจ ูงใจท ี่ เน ้นถึงเหตุผล

ส ่าหรับการถึกษาวิจ ัยเก ี่ยวกับโ»ษ{นาส่งเสริมลังคมในต่างประ เทศที่มีผู้โ»ษ{นามาแล้ว 
ถึอ G e r h a r d  J .H a n n e m a n , W il l ia m  J .  McEwen an d  S h a r o n  A. C o y n e 1 ได ้ทำการ 

ว ิจ ัย เร ึอ ง  " P u b l i c  S e r v i c e  A d v e r t i s i n g  on  T e l e v i s i o n "  โดยม ุ่งถ ึกษาเก ียวก ับ  

ข ่วง เวลาและหัวข้อชองภาพยนตรโ»ษ{นาส่ง เสริมลังคมที่ออกอากาศทางสถานีโทรทัศน์ ผลการ
วิจ ัยนบว่า ภาพยนตร์โ»ษ{นาส ่งเสริมล ังคมได้เวลาส่าหรับการออกอากาศ 12 ข้วโมง 45  นาที 
ของเวลาการออกอากาศท ั้งหมดใน 1 ลัปดาพ (5 3 0  ข ้าโม ง) ซ{นะที่โ»ษ{ราสินค้าได้เวลาใน 
การออกอากาศถ ึง 114 ข้วโมง 84 นาที ต่อ 1 ลัปดาห ข ้งแสดงว ่า ผลประโยชน์ทางรูรก ิจ 

จะ เก ี่นตัวกำหนดถึงจำนวนเวลาออกอากาศของโ»ษ{นาส่งเสริมลังคม นอกจากนี้ส่วนใหญ่ฃอง

ภาพยตร์โ»ษ{นาส่งเสริมลังค ม จะออกอากาศในระหว่างวันจ ันทร์-ว ันศ ุกร์ มากกว ่าว ัน เส า ร ์-อ า ท ิตย 

ส่วนรายการที่ม ีโ»ษ{นาส่งเสริมลังคมมากที่ส ุดถึอ ร ายก าร  เด ็ก รองลงมาได ้แก ่ รายการข ่าวแส ะ 
รายก าร น ิเศ ษ  รายการสนทนาบันเท ิง ( T a lk  Show) และโ»ษ{นาส่ง เสริมล ัง คมห ัวข ้อบ ัแ!หา 
ล ังคม จะออกอากาศใน รายการข ่าวและรายการน ิเศษ  และรายการสนทนาบันเท ิงมากที่ส ุค ข{นะท่ี 

ร า ย ก า ร  เด ็กจะ เที่นโฆษ[นาส่ง เสริมลังคมหัวข้อ เก ี่ยวก ับการใข ้ยาผ ิดว ิร ี

งาน ว ิจ ัยต ่าง ๆ  ท ี่ได ้กล ่าวมาเก ี่ยวข ้องก ับ เร ื่อง "ความล ัมน ันร ์ระหว่างการ เป ็ดรับสาร 
โ»ษ{นาส่งเสริมลังคมกับพฤติกรรมผู้บริโภค" โดยผ ู้ว ิจ ัยสามารถใข ้ผลงานเหล ่าน ี้เท ี่นข ้อม ูล และ 
เด็นแนวทางในการถึกษาถึงความส่าคัญของงานโ»ษ{นาที่ม ีต ่อการตัดสินใจข้อสินค้าหรีอบริการชอง 
ผู้บริโภค และบทบาทความรับผิดชอบต่อลังคมชองหน่วยงานภาครัฐวิสาหกิจและเอกชน * 17
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