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แนวคคทฤษฎี และงานวิจัยที เกียวข้อง

ทฤษฎีและงานวิจัยที เกียวา!อง
ในการศึกษาเรือง การใช้สิอเฟ้อส่งเสริมรุรกิจค้านการบริหารร่างกาย มีแนว

■ I I

ความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยvu กิยวช้องช้งอาจน'’'ามาเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยผู้วิจัย 
ไค้แบ่งเป็น 2 คอน ดังนี

1. ทฤษฎีทีเกบวกับความเช้อทางสุขภาพ (H ealth  B e lie f  Model) และ 
พฤติกรรมค้านสุขภาพ

2. แนวคิดเกิยวกับการส่งเสริมการจ”าหน่าย (Prom otion)

1 . ทูล»ภความ เช้อทางสุขภาพ (H ealth  B e lie f  Model) และพลติกรรมค้านสุาเภาพ
Irw in  M. R osenstock กล่าวว่า แบบจ,าลองความเช้อทางสุขภาพ (H ealth

il I I

B e lie f  Model) มีข้นเฟ้ออธิบายพฤติกรรมความเชอทางสุขภาพ (H ea lth  B ehavior) 
ของบุคคลใดบุคคลหน็ง ซึงเชอว่าบุคคลผู้นันมีสุขภาพทีคิ ปราศจากโรคภัยไข้เจ็บ เฟ้อจุดมุ่ง

I 1> %)
หมายว่าความเช้อน้นจะสามารถป้องกัน หรือตรวจพบและรักษาโรคนัน  ๆ ไค้ทันท่วงที

อย่างไรกีติ Hoch baum (Hochbaum,. 1Q87) ไค้กล่าวว่า แนวคิดข้างค้นนัน เป็น
I I

แนวคิดเกียวกับ พฤติกรรมทางสุขภาพแบบเก่า (C la s s ic a l  H ealth  B e lie f  Model) ซึง
I

ค”านิยามของ H ea lth  b e l i e f  Model ของเขา จะมีความหมายใหม่ ซึงแตกต่างออกไป
! v โดยที H ealth  b eh av io r ในความหมายของ Hoch baum น้น แตกต่างออกไป

I l  I il
จ า ก แ น ว ค ิ ด เ ต ิ ม  ๆ  ข อ ง น ั ก ค ิ ด ค น อ ี น  ๆ  เ ข า เ ซ ึ อ ว ่ า พ ฤ ต ิ ก ร ร ม ค ว า ม เ ซ ึ อ ท า ง ส ุ ข ภ า พ ข อ ง ค น เ ร า น ั น  

ม ี ,ใ ช ่ ม ี ว ั ต ถ ุ ป ร ะ ส ง ค ้ เ ฟ ้ อ ส ุ ข ภ า พ ท ี แ ข ็ ง แ ร ง ส ม บ ุ ' ร tu แ ต ่ เ ฟ ้ อ ป ้ อ ง ก ั น ก า ร ค ุ ก ค า ม ข อ ง ส ภ า ว ะ

บ า ง อ ย ่ า ง ท ี อ า จ ม ี ผ ล ก ร ะ ท บ ก ร ะ  เ ท ี อ น ต ่ อ ส ุ ข ภ า พ ก า บ ส ุ ข ภ า พ จ ิ ต  ห ร ื อ ค ว า ม ป ร า ร ถ น า เ ฟ ้ อ ใ ห ้ บ ร ร ล ุ  

เ ป ้ า ห ม า ย อ ย ่ า ง ใ ด อ ย ่ า ง ห น ั ง ข อ ง บ ุ ค ค ล ใ ด บ ุ ค ค ล ห น ั ง  ย ก ต ั ว อ ย ่ า ง เ ช ่ น  ส ุ ภ า พ ส ต ร ื อ ย า ก จ ะ
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ลคความอ้วน มิใช้จุดประสงค่เฟ้บงเฟ้อให้มิสุขภาพทีตีข็น แต่ เฟ้อ'ไห้คุสวยงาม เป็นท่ํสะดุดตา เฟ้อ 
ไห้เกดความฟ้งพอไจ และเสนอสนองต่อความปรารถนาของตัวเอง และไห้ตังคุดใจต่อ
เพศตรงข้าม หรือการที ว่าทีบ่าวสาว จ ำ เป็นต้องไปตรวจเสิอดนัน มิใช่เหตุผลทางสุขภาพ แต่ 
เทีอทีจะสามารถออกไปจตทะเทียนสมรสได้ ซึงเป็นกฎหมายบังคับของบางประทศหรือการทีคน 
บางกลุ่มอยากจะมาสถานบริหารร่างกาบ เพอบกระตับฐานะของตัวเอง ด้วยเหตุผลทีว่า การที 
คนส่วนใหญ่ทีมารับบรืการของสถานบริหารร่างกายมักจะมิฐานะค่อนข้างตี ถ็งตีมาก (ทีพภากร 
ร ัง คสิริ: 2529) เป็นล้กษtuะของความด้องการการบอมรับทางสังคม (S o c ia l app ro v a l) 
(Hochbaura: 1997)

จากบทความของ Hochbaura จะเห็นได้ว่าเขาให้ความสำคัญกับปัจจัยทางจิตวิทยาทีมิI I I V
พฤติกรรมความเซึอทางสุขภาพมาก ส่วนปัจจัยทางสังคม เศรษฐกิจ และสิงแาตล้อมอ้น นันเป็น 
เทียงส่วนประกอบ

แบบจ'’'าลองความ เซึอทางสุขภาพ (H ealth  B e lie f  Model)
จากบทความของ Hochbaura และ R osenstock ได้แบ่งนบบจ”'าลองความเซึอทาง 

สุขภาพ (H ea lth  B e lie f  Model) ออกเป็น 4 ประเภทตีอ
1. การรับร้ต่อโอกาสเสิยงของการเป็นโรค (P e rce iv ed  S u s c e p t i b i l t i t y )
2. การรับรุ้ต่อความรุนแรงของโรค ( P ercefv ed  S e v e r i ty )

U
3. ผลประโยชนของพฤติกรรมด้านสุขภาพทังทางจิตใจ และสังคม (P e rce iv ed  

B e n e f i ts  o f ta k in g  A ction )
4. สิงทีกระตุ้นให้เกิตพฤติกรรมทางด้านสุขภาพ (Cues)I

1. การรับรู้ค่อโอกาสเสิยงของการเป็น'โรค (P e rce iv ed  S u s c e p t ib i1i ty )
คอความเชอหรือความรุ้สีกของบุคคลใตบุคคลหนง ทีว่า เขาอาจจะเป็นโรคภัยไข้เจ็บ 

ได้ และยังเชออีกว่า ผลกระทบของโรคน้น จะด้องร้ายแรง และมิผลต่อสภาพทังทางร่างกาย 
และจิตใจของเขา การคาดคะเนถึงโอกาสการเกิดโรคช้ำ
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ความเช ีอIกิยวกับโอกาสเสียงของการเป็นโรคมีความสัมพันร้กับการไปรับบริการ 
สร้างภุมีคุ้มกันโรค และการไปตรวจสุขภาพเพิอวินิจฉัยหาโรคดังแต่แรกเริม

2. การรับร้ต่อความรุนแรงของโรค (P e rce iv ed  S e v e r ity )
หมายกัง ความเ ชีอทีบุคคลเป็นผุ้ประเมีนเองไนค้านความรุนแรงของโรคทีมีต่อ

ร่างกาย การก่อไหเกัคความพิการ เสียชีวิต ความยากลฯบาก และการค้องไชีระยะเวลานาน 
ไนการรักษาการเกิดโรคแทรกช้อนหรัอมีผลกระทบต่อบทบาททางสังคมของตน เซ่น ค้านครอบครัว 
การทฯงานชีงการรัปรุ้ต่อความรุนแรงของโรคทีกล่าวกัง อาจมีความแตกต่างจากความรุนแรง 
ของโรคทีแพทยเป็นผุ้ประเมิน

การรับรุ้ต่อความรุนแรงของโรค ย่อมช้นอยู่กับสักษผะการสันนิษฐานของแต่ละบุคคล
บ บ I I

โตบเฉพาะ ทังนิย่อมมีปัจจัยทางสังคมเศรษฐกิจ ครอบครัว อาชีพ และสิงแวดค้อมอน ๆ
เช้ามาเกิยวช้อง

คังนัน การรับร้ต่อโอกาสเสียงของการเป็นโรค และการรับร้ต่อความรุนแรงของ
โรคเป็นปัจจัยภายไนไจเกียวกับเริองสุขภาพของแต่ละบุคคล ( s u b je c t iv e  h e a lth
t h r e a t )  ชีงอาจจะตอบสนองความเป็นจริงทางค้านสุขภาพหริอไม่ก็ไค้ เป็นเริองของการ

บ I
กระคุ้นทางอารมผของปัจเจกบุคคล ฉะนิน การรับรุ้ต่อโอกาสเสียงของการเป็นโรค และการรับ 
ร้ต่อความรุนแรงของโรคจะแตกต่างกันไปไนแต่ละบุคคล II
3. ผลประโยชน์ของพฤติกรรมเหึอสุขภาพ (P e rce iv ed  B e n e fits  o f Taking A ction)I u

พฤติกรรมทางค้านสุขภาพ จะมีผลประโยชน์ก็ต่อเมีอ พฤติกรรมนิน  ๆ สามารถลด 
ความกลัวต่อภัยคุกคามของโรค ( s u s c e p t i b i l i t y )  และความร้ายแรงของโรค ( s e v e r i ty )  
ไค้ ทังนิย่อมขนอยู่กับความร้สิกภายไนไจของบุคคลนัน  ๆ เอง

ไนทางกลับกัน ความเชีอหริอความร้สีกภายไนไจของแต่ละบุคคลย่อมมีอิทธิพลมาจากI บ

บรรทัดฐานของสังคม และกฎช้อปังคับของสังคมทีบุคคลนิน  ๆ อาศัยอยู่
อย่างไรก็ติ ย้งมีตัวแปรอิกหลายตัว ทีนับเป็นสิงกิดขวางพฤติกรรมเพิอสุขภาพ 

(B a r r ie r s  to  Taking A ction ) อาทีเซ่น ค่ารักษาทีแพงเกินไป สถานพยาบาลทีไกลเกิน
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I I
ไป หรือค่าบริการของสถานบริหารร่างกายทีแพงเกินไป หรือสถานบริหารร่างกายทีไกลเกินไป 
■ 'เสๆ

i l  i l  I I
ทังน้ ถ้าความพร้อมของการปฏิบัติคัวส’าหรับพฤติกรรมเพัอสุขภาพมีมากและสิงกีดขวาง 

พฤติกรรมเพอสุขภาพมีน้อย ความเป็นไปไคัของการเกิดพฤติกรรมเพึอสุขภาพ ย่อมมีมาก
i l  I

นอกจากนีเรายังสามารถเลีอกทีจะปฏิบัติพฤติกรรมทางค้านสุขภาพไค้เอง ยกคัวอย่าง
I I

เช่น คนทีอยากมีสุขภาพกาย สุขภาพจิตทีติ ก็อาจจะเลีอกวิธีบริหารร่างกายแตกต่างกันออกไป 
ไม่ว่าจะเป็นการ เค้นนอไรบัคช่ มวยจิน หรือว่า เล่นไยคะ และอ้น ๆ

4. สิงทีกระตุ้นให้ เกิดพฤติกรรมทางค้านสุาเภาพ (Cues)
แนวคิด เรือง cues ค่อนข้างคลุมเคลอ ในหมุ่นักคิดทังหมดแต่จากบทความซึงผุวิจัย 

ไค้ศึกษามาทังหมด ไค้สรุปพอเป็นสังเขปเกิยวกับลักษผะของ cues คังนั
1. เกิดจากปัจจัยภายใน

I I
เป็นสิงกระตุ้น1ให้เกิดพฤติกรรมIพอสุขภาพ ไดยไปกระตุ้นปัจจัยภายในใจหรือ

ความคิด ความเช่อของแต่สะบุคคลเกียวกับเรือสุขภาพ ( s u b je c t iv e  h e a l th  t h r e a t )  
เช่น ผุ้ทีมีความกลัวต่อไรคก็ย่อมจะมีความกระติอรือสินทีจะตรวจเช็คไรคนัน  ๆ มากกว่าผุ้ที

il

ขาดความกลัวความรุนแรงของไรคน้
I I

2 . เกิดจากปัจจัยภายนอก อาทีเช่น การมีปฏิสัมพันธ์กับบุคคลอ้นผลกระทบ'ของสิอ 
เช่น ไทรทัศน้ ไปสเฅอร้ แผ่นพับใบปลิว ทีรผรงค่ให้คนรักษาสุขภาพ หลีกเสิยงต่อไรคติดต่อหรือ 
การกระทฯทีเป็นอ้นตรายต่อสุขภาพและอ้น  ๆ เหล่าน้ สิวนแสิวแต่เป็น cues หรือสิงทีกระตุ้นให้

I qj V

เกิดพฤติกรรมเทีอสุขภาพ ทังสิน
ฉะนัน สิงทีกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมทางค้านสุขภาพ (Cues) ช็งเกิดจากปัจจัย

I il il

ภายนอก จังเกียวข้องกับงานวิจัยครังน้ไดยตรง
สฯหรับสิอหรือสิงช้กน’าให้เกิดการปฏิบัติหรือคัวกระตุ้น จะต้องสอดคลองและเหมาะ

สมกับพฤติกรรม และระคับความพร้อมของจิตใจของบุคคลทีจะแสดงพฤติกรรม ถ้าความพร้อม 
ค้านจิต1ใจน้อยค้องอาศัยลีอช้กน’'ามาก ถ้าความพร้อมค้านจิตใจสุง ก็ต้องการสิอกระตุ้นเล็กน้อย
เพัอก่อให้เกิดพฤติกรรมทางสุขภาพ
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ทังนิสิอจะสามารถกระตุ้นพฤติกรรมทางด้านสุขภาพได้มากแค่ไหนนินย่อมชีนอบุ่ 
กับความน่าสนไจไนตัวเนิอสาร ขึงจะต้องไซ้หลักนรงจงไจมาช่วยไนการสร้างสาร 3 วิธี ตังน้ี 
ต้อ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธีราช 2530 ะ 224)

1. E thos -  การจุงไจโดยไซ้ตัวบุคคล
2. P ath os -  การจุงไจโดยไซ้อารมai
3. Logos -  การจุงไจโดยไซ้เหตุผล

1. E thos การจุงไจโดยไซ้ตัวบุคคล
I <1เ 1/

-  โดยเขึอถือผู้ผลัดสินคา เจ้าของกิจการ หร้อผู้โมษเนาสินต้านัน  ๆ ไนกรรนี 
ควรมีชีอสินต้าและผู้ผลัดหริอเจ้าของกิจการปรากฎอย่ด้วย

- โดยเชอถือบริษัทโมษเนา (A gencies) มีการระบุชอบริษัทโมษเนาไน 
ภาพยนคร้โมษเนา

-  โดยเขึอถือบุคคลทัปรากฎไนโมษเนา เริยกว่ากลุ่มอ้างอิง (R eference  
Group) กล่าวต้อ เป็นแบบอย่างไนการสร้างทัศนคติ ค่านิยม และวางรปแบบของพฤติกรรม 
ได้แก่ บุคคลผู้มีขึอเสิยง และผุ้เชียวชาญไนสาขาไดสาขาหนิง อย่างไรก็ติการจงไจโดยไซ้ตัว

บ I
บุคคลนิ ผุ้ส่งสารควรมีลักษ{นะบางประการ ทัจะสามารถจุงไจได้อย่างมีประสิทธิภาพ (สรรครวิ 
คชาชีวะ 2527:17-19) ได้แก่

1.1 ความเชอ ( C r e d ib i l i t y )  ขึงเกิดจากความน่าไว้วางไจไนตัวผู้ส่งสาร
การเป็นผู้มีประสบการtu มีอ”านาจ มีความฉลาด ความเชียวชาญของผู้ส่งสาร อันก่อไห้เกิดความ

%>
ประทับไจด่อผู้รับสาร ทังบังบุคลิกภาพของผู้ส่งสารเองมีความกระติอริอร้นมีความคล่องตัว มี
ความเป็นกันเองกับผู้รับสาร

1.2 ความคล้ายคลัง และความแตกด่างกันระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสาร 
(Homophily and H e te ro p h ily ) ไนการจุงไจผู้ส่งสาร สามารถแสดงทัศนะคติหริอ 
แนวคิดไห้สอดคล้องกับผู้รับสาร
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1.3 ความมีพลัง (Power) หมายถึง ความสามารถของผู้ส่งสารในการมีI I
อิทธิพลเหนอผุ้รัฆสาร กล่าวดีอ สารจะมีพลังเมีอผุ้ส่งสารสามารถครอบครองการสือสารได้มาก 
โน้มน้าวใจผู้รับสารได้เป็นจำนวนมากหรือผู้ส่งสารทีมีข้อมุลมากแสดงหลักฐานมากทีสุค หรือโน 
กรรทีผู้ส่งสารเป็นผู้ทีประสบความสำเร็จในช้วิด และ เป็นทีรุ้จ้กได้รับความนิยมจากผู้อิน คังนิก็ 
จะทำให้เป็นผู้ส่งสารทีมีพลัง

1.4 ความน่าด้งดุค (A tt ra c t iv e n e s s )  การได้เห็นและฟ้งผู้ส่งสารแบบนิ 
ทำ1โห้เพลิคเพลินและมีผลต่อการเปลีบนทัศนคติ1โห้เหมีอนก้บผู้ส่งสารได้ บกตัวอย่าางเช่น การโช่I I
ครฝ็กกาบบริหารหญิงทีมีรุปร่างงดงาม แสดงออกถึงความเป็นเพศหญิงยัวบุทางอารมทเ (sexIII I
appeal ) ก็จะเป็นทีน่าด้นคาด้น1ไจของผู้รับสาร ผู้รับสารทีเป็นหญิงก็อาจอยากมาฝ็กกาบบริหาร 
เพอ1ให้มีรุปร่างที'ได้ลัดส่วนงคงามเช่นเด้ยวกันบาง ผู้รับสารทีเป็นชายก็รุ้สิกกระชุ่มกระชวย
อยากมาใช้บริการ ตังนิเป็นด้น

2. P athos การจงใจโคย1น้ชอารมล! หมายรวมึถงในแ'งิจติวทยา (P sy ch o lo g ica l 
Approach) เป็นการจงใจทีได้ผลดีโดยเฉพาะการโมษถทกับเด็กและผู้หญิง ได้แก่

2.1 การลากเข้าพวก หรือพวกมากลากไป (Bandw agon) เช่นการอ้างว่า 
"ใคร  ๆ ก็ใข้" "ทุกสังคมนิยมใข้" "ทีวโลกรืจักกันดี"

2 .2  การใช้ลักษท!ะชาดีนิยม เช่น "ไทยทำไทยใช้" "โดยคนไทย"
บ

2 .3  การเข้าหาชาวบานหรือมวลชน เป็นการอ้างว่า ใช้สืนด้านิน  ๆ หรือ 
การบริการนัน  ๆ จะได้ด้งบุคคลธรรมดาสามัญอิน  ๆ มา,.ปีนพรรคพวก

V

2 .4  การเห็นความส'าคัญเฉพาะบุคคล หรือลักษล!ะเด่นเฉพาะตัวคน กลุ่มนิมี'ไม่ 
มากนัก แด่มีก''าลังช้อสง ภาษาทีใช้ด้องยกย่องให้ความสำคัญ

2 .5  การอ้างว่าเป็นพวกเด้บวกัน (P la in  F o lks) เป็นวิธีการอ้างว่า 
ผู้บริโภคเป็นพวกเดียวกันกับผู้โมษททมีความทุกข้ยากลำบากร่วมกัน

2 .ธ ความกลัว เป็นหลักการทีใช้ได้สำหรับเด็กและผู้หญิง เช่นใช้ภาพโมษล!า 
ของคนทีอ้วนเผละเมีอไม่ได้ฝ็กกายบริหาร ก็จะทำให้ผู้หญิงทีว  ๆ ไปเกิดความกลัวโรคอ้วน ชง 
อาจจะเกิดข้นเมีอใดก็ได้ถึายังไม่ตัดสินใจ ฝ็กกาบบริหารกับสถานบริหารร่างกายนิน ๆ
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2 .7  การอฯพรางบางส่วน (Card s ta c k in g )  เป็นการบอกความจริง
บางส่วน และบัคบังบางส่วน คอผุ้บริโภคคาคเคาต่อว่าอีกคริงทีไม่ได้บอกย่อมเป็นสิงทีด้ด ้ว ย

เช่น ไม่น้ไครเหมอนไม่เหมอนไคร"I
2 .8  การอ้างช่อสนับสนุน (T e a tim o n ia l) คีอ การหาพชานหลักฐานหริอ 

บุคคลทีมีช่อเสิยงมาสนับสนุน สร้างความเช่อสิอได้ด้ เช่น อ้างคารา
2 .9  การโมษเ)ทเกินจริง เป็นการด้งคคความสนไจโคยไม่คำน้งสิงหลักความจริงI I I

2 .10  การบัายุประสาทสัมผัส ไซ้คำทีแปลกไหม่และภาพทีสวยงามมึช่วีฅช่วา 
เช่น ผุ้หญิงทีรุปร่างงคงามแสคงท่ากายบริหารอย่างอ่อนช้อย และเป็นสิอทางเพศ (Sex Appeal)

2.11 การไซ้จิตวิทยาทางภาษา เช่น การไช้ภาษาต่างประเทศปนI
ภาษาไทย หริอการสร้างค'าไหม่ทีไม่เป็นไปคามระบบภาษาไทย

เป็อกล่าวสิงการจงไจโคยไซ้อารม[น จิงไคร่จะขออ้างสิงลักษ[นะการสร้างจุคจับไจไนI
สาร (M essage A ppeals) ช่งนักโมษ[นาสามารถน,าไปไซ้เป็นแนวทางหริอ จัคประเภทได้ 
โคย สรรคระวิ คๆทช่วะ ได้กล่าวไว้ว่า (สรรคระวี คซาช่วะ 2527 ะ 49-52)

จุคจับไจเป็นวิธืการโน้มน้าวไจด้วยหลักทางจิตวิทยา ทังน้เน้องจากว่าการ เสนอ
ข้อมุลด้วยเหตผลไห้กับผุ้รับสาร ไม่เทียงพอส”าหรับกลุ่มเป้าหมายบางกลุ่มทีด้องการยอมรับสาร 
ด้วยความร้สิก และอารม[น จุคจับไจควรสอคคล้องกับกรอบแห่งการอ้างอิง (Frames o f 
R e fe ren ce ) ของผุ้รับสาร อันหมายสิง ประสบการ[นทีผ่านมาของผุ้รับสารนันเอง ช่งจะทำไห้

V I
สารนันโน้มน้าวไจผุ้รับสารได้ จุคจับไจทีนำมาไซ้ ได้แก่I

- จุคจับไจ เริองความกลัว (F ear A ppeals)
-  จุคจับไจไนเริองความรัก (A ppeals to  love)
-  จุคจับไจทางอารม[น (Em otional Appeal)
-  จุคจับไจไนเริองความโกรธ (Anger Appeals)
- จุคจับไจไนเริองอารม[นข้น (Humorous Appeals)
-  จุคจับไจไนการไห้รางวัล (Rewards As A ppeals)
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3. Logos การโน้มน้าวไจโดยใช้ เหตุผล
3.1 การอ้างเหตุผลแบบนิรนัย (D eduction) เป็นการอ้างสิงทีเป็นทียอมรับ 

ไนสิงคมเทีอโยงไห้ครอบคลุมสิงทีเสนอให้ตุน่าเชีอกอ คอ เรํ่มจากข้อความทวไปแล้ว จึงนำไป 
สุ่ข้อความทีเฉพาะเจาะจง หรัอข้อมูลเฉพาะ

3 .2  การอ้างเหตุผลแบบอุปนิสัย (In d u c tio n )  การอ้างเหตุผลถึงบางคน 
บางกลุ่ม บางสิง มาประมวลรวมกันเทีอยีนบันเป็นข้อสรุป

3 .3  การอ้างเหตุไปสุ่ผล (Cause to  E f f e c t)  เป็นวิธีการสร้างเหตุผล 
ไห้ตุน่าสนไจ ต้องคำนิงถึงความลุกต้องของข้อมูลทีเป็นเหตุผล

อย่างไรก็คี นักคิดทีเถึยวกับเร้อง H ealth  B e lie f  Model ไต้ทีงทีายว่า ปัจจุบันนิ 
แบบจำลองเกียวกับพฤติกรรมเทีอสุขภาพนันไต้มีตัวแปรทีแปรเปลึบนไป อาทีเช่น ตัวแปรทาง

il  I

ต้านสักษพะทางกาบภาพ คิอ อายุ เพศ เชัอชาติ หร้อตัวแปรทางต้าน สังคมวิทยา ช่ง
il

รวมไปถึง สักษพะ เฉพาะทางพฤติกรรม และชนชันทางสังคม (Edward P . S a r a f in o ,1990)
il  i l  I I I I

ทังนิเพราะมีบุคคลหลาบกลุ่มทีออกกำลังกาย หร้อมีพฤติกรรมทีเกียวเนิองกับการรักษา 
สุขภาพ แบบอ้น  ๆ โคยทีมีไต้มีว้คลุประสงค เพอรักษาสุขภาพจริง  ๆ แค่อาจจะมีเหตุผลอ้น 
อาทีเช่น เพอความสวยงามเป็นทีต้องตาต้องใจ หริอเพิอความโกัโกั หริอต้องการให้เป็นที
ยอมรับสถานภาพของตัวเองในสังคม อ้อการกระทำพฤติกรรมเพอสุขภาพในลักษะ "บังหน้า" มี 
ไต้มีว้ดลุประสงคเทีอการมีสุขภาพทีคิจริงๆแค่เพอบกระตับของตัวเองให้เป็นทียอมรับในสังคมและ 
นำไปคุยอวดอ้างไต้ เป็นสักษพะของ S o c ia l Approval (Hochbaum:1997) เพราะสามารถ 
ให้ประโบชน้ไต้มากกว่าปัจจัยทางสุขภาพ อาทิเช่น ผ้ทีมีบุคลิกภาพทีติและรปร่างทีงคงาม มี
ผลให้มีโอกาสหางานทำไต้ง่ายกว่า หริอผุ้ทีฝ็กกายบริหารคามสถานบริหารร่างกายค่าง  ๆ เทียง

I l  i l

เพอสังคม เทียงเพอแสดงถึงฐานะของบุคคลนัน  ๆ

2. แนวคิค เร้องการส่ง เสริมการจำหน่าย (Prom otion)

R ice Ronald E ., A tkin  C h arles  K ( 1990) ไต้กล่าวถึง การส่งเสริมการ
จำหน่ายว่ า
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ก า ร ส ่ ง เ ส ร ม ก า ร จ ำ ห น ่ า ย เ ป ็ น  1 ใ น  4  P ข อ ง น ั ว ใ จ ก า ร ต ล า ด ช ิ ง ไ ค ้ แก่
1. P ro d u c t หรืรผลิคภัณๆ ก ค้อ การออกนบบนละวางแผนพลิตภัฌาก์หรือบริการ ชิงตัว 

ผลิตภัพทีหรือบริการนัเปีนสิงทีลกค้าสนใจนิจารพามากท่ํสด
:  ■2. P r ic e  หรอราคา คอการตังราคาขาย

3. P la c e  หรือสกานที ค้อช่องทางการจัดจ,าหน่ายผลิตภัพห หรือบริการเนิอให้ 
สกค้ากลุ่ม!ป้าหมายไค้รับความสะดวกในการชิอผลิตภัพทหรือบริการน้น  ๆ กล่าวค้อ "ผลิตภัพ1ทที
ดหากไม่สามารถไบเกงทันเวลา และในสถานทีทีมีความค้องการแล้ว ผลิตภัพ1ทีนัน  ๆ ก็ไรืความหมาย

4. Prom otion หรือการส่งเสริมการจ"าหน่าย
จากการค้นคว้าจากหนังสิอหลาย  ๆ เล่มไค้มืผู้นิยามคำว่าการส่งเสริมการจำหน่ายไว้ 

หลายอย่างด้วยกัน ไค้แก่
-  กิจกรรมการแจ้งข่าวสาร และการชิชาน
- กิจกรรมและกระบวนการต่าง  ๆ ทีออกแบบเนิอให้มึการเปลิยนแปลง หรือเสริม 

แรงพฤตกรรม และหรือความคิดเห็นต่าง  ๆ โคบใชิวิธีการสีอสาร
. - การบอกกล่าวและการขาย (T e llin g  and S e l l in g )  (.อดุลย จากตรงคกุล

2519: 121)
-  การส่งข้อมูลทีเกยวข้องกับการขายสินค้าไป'ให้กับผุ้บริโภคและจุ0ใจ1ให้มีการชิอ

I I I

โดยสรุปในความหมาบทัวไป "การส่งเสริมการจำหน่าย" หมายถง การสิอสารทีมี 
วัตถุประสงค้เนิอโน้มน้าวใจผุ้รับสารให้เชิอล้อ และคล้อยคาม (สุธีริ รัตนนาคินทริ, 2530)

il

วิลาวัลย (วิลาวัลย เออบูรพานนที, 2536) ไค้อ้างล้ง 
James F. Engel (1983) ชิงกล่าวเกยวกับ "การส่งเสริมการจำหน่าย" ใน 

P rom otional s t r a t e g y  ไว้ว่า
การส่งเสริมการจำหน่ายเป็นวิธีการสิอสารรูปแบบหนัง ชิงบริษัทเป็นผู้กำหนดชินเพอนำ

I i l  il

เสนอบริษัทหรือผลิตภัพทีของบริษัทไปส่ผู้บริโภคทีคาดหวัง ทังนัโดยหวังผลในการสนับสนุนการ
ขายเนิอให้เกิดผลกำไรระยะยาวต่อองค์กร

สำหรับ T erence A. Shimp ( 1989) ไค้กล่าวล้งการบริหารงานส่งเสริมการ 
จำหน่าย (P rom otion  Management) ไว้ว่า เป็นการกระค้นผู้บริโภคเพอให้เกิดพฤติกรรม
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การบริโภคสินค้าV?อบริการของบริษท
ธงชัย สันติวงษ (ธงชัย สันติวงษ, 2531 ) ไค้กล่าวถึง,.ป้าหมายของการส่ง

บ
เสริมการจำหน่ายไว้คัวงนิ

เป้าหมายของการล่ง เสริมการจ,าหน่าย
การล่งเสริมการจ''ไหน่ายมีเป้าหมายส"'าค้ณฺ 2 ประการค้อ
1. การเปลบนพฤติกรรมและความค้ค
2. การเสริมไหพฤติกรรมมความมันคงถาวรไม่เปลบนแปลง

วิธการจัดทำการล่ง เสริมการจำหน่าย
การส่งเสริมการจำหน่ายทีติจะต้องทำไห้ลุกค้าเป้าหมายผ่านข้นคอน ของกระบวน

I V  I 4/ V

การทีจะนำ'ไปสู่การชัอ ชังประกอบค้วยข้นคอนคังนี
1. การเข้าไจป้กฺเหา (c o g n itiv e )  หมายถึง กรรติชังข่าวสารข้อมุลไค้มีการริบ 

เข้ามา และไค้มีการติความหมายหริอกวามเข้าไจ .
2. ความชอบพอ ( a f f e c t iv e )  หมายถึง ไค้มีความนิยมซมชอบและไค้มีการพัฒนา 

เป็นภาพพจนทีติกว่าผลิตภัผทีหริอบริการนัน
3. การกระทำหริอการเถึคผล (c o n a tiv e )  ประกอบค้วยการเกิดแรงจูงไจและ 

การชัอสินค้า

E .K .S trong  ไค้พัฒนาแนวความติดติเริยกว่า AIDA หมายถึง A tte n t io n -  
In te r e s t- D e s i r e -A c t io n  หริอการดำเนินเข้าล่ลุกค้าด้วย 4 ข้นตอนค้อ

A = A tte n t io n  = การไห้ค้องตาหริอตระหนักว่ามีสินค้าน่าสนไจเสนอขายอยู่ 
I = I n t e r e s t  = การไห้เกิดความสนไจอยากรุ้ว่าสินค้านินค้ออะไร 
D = D esire  = การไห้เกิดความต้องการหลังจากติไค้เข้าไจ และริประโยชน่สินค้า

%! I
A = A ction  = การกระทำหริอตกลงไจชัอไนทีสุด
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รุปแบบด่าง  ๆ ‘นองการส่ง เสริมการจาหน่าย (Forms of Prom otion)
1. การไซ้พนัก งานขาย (P e rso n a l S e l l in g )
2. การโนษผา
3. การประซาส้มพันธ หรอการเผยแพร่ (P u b l ic i ty  and P u b lic  R e la tio n )
4 . การแสคงสินค้า ผ แหล่งซอ
ว. การส่งเสริมการจ,าหน่ายแบบอึน

1. การไซ้พนักงานไทย (P e rso n a l S e l l in g )
งานส’าค้ผฺของพนักงานขาย ค้อค้องไห้พนักงานขายนาผลิตภ้ผทีหริอการบริการไปเสนอ 

โคยตรงกับลุกค้าคลอคจนไห้ความสะดวกด่าง  ๆ ไห้การเสาะหาผสิตภัผทีทีค้ทีสุค เพัอไห้ตรง 
กับความค้องการของลุกค้า

การไซ้พนักงานขายอาจทาไห้ไค้ผลมากทีสุค แต่เสิยค่าไซ้จ่ายมากทีสุคจากการส่ง
เสริมการจาหน่าย เพราะไนการพบปะกับลุกค้ารายหนัง  ๆ พนักงาน1ขายจะค้องติคต่อสิอสาร 
กัปลุกค้า จนกระทังลุกค้าพอ1ไจไนผลิตภ้ผที

แต่ส’าหริบไนปัจจุบัน การจาหน่ายสินค้าทางโทรศ้พทีหริอทางเคริองมีอสือสารอิเล็ค
โทรนิคส์ประเภทอน  ๆ ก็เริมมีความนิยมมากซ้น ท’าไห้ทุ่นเวลาและค่าไซ้จ่ายลงไปไค้บาง

2. โนษผา (A d v e rtis in g )
. การโมษผ'ทป็นรุปแบบของการส่งเสริมการจาหน่ายอย่างหนังทีไม่ค้องไซ้บุคคลและ 

สามารถถ่ายทอคข่าวสารตามมาตรฐานก’าหนค ไปยังผู้รับสารจานานมากไค้พร้อม  ๆ กัน ซ้งก็ค้อ 
สิอมวลซน (mass m edia) นันเองทังนัผู้ทาการโมษผาจะค้องระบุซ้อเอาไว้ไห้ซ้คเจนไน 
โมษผา และจะ เป็นผู้จ่ายค่าตอบแทนการโมษผานัน  ๆ ค้วย

3. การประซาสัมพันธ์หริอการ เผยแพร่ (P u b l ic i ty ) I
การประซาส้มพันธ์หริอเผยแพร่ มีส้กษผะคลายกับการโมษผาไนส่วนทีว่ามิไซ่เป็นการ 

สิอสารระหว่างบุคคล (n o n -p e rso n a l com munication) แต่เป็นการสิอข่าวสารเข้าถึง
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คนหม่มากโดยพร้อมเพ้ยงก้น และมีความแตกต่างจากการโมษ{นาครงท่ีธุรกจนน ไม่ได้จ่ายค่า
I V

ตอบแทนผลประโยชน์ทีจะได้รับจากการประซาส้มพ้นธนัน ( P u b l ic i ty  is  n o t p aid  fo r  
by th e  company)

4. การแล'คงส้นด้า น แหล่งซ้อ (P o in t-o f-P u rc h a se  D isp lay )
il

การแสดงส้นค้า a แหล่งซอ เป็นส้กษพะซองการไซ้พนักงานขาย เรัยกความสนไจ 
ซองผู้ชิอทีคาดหมายของผส้ตภัพ1ท และหวังทีจะไห้เขาตัดส้นไจซ้อสินค้า หรือบริการยกตัวอย่าง 
เซ่น การสาธิตการออกกาบบริหาร พ สมาคมแม่บ้านทหารไทย หรือสมาคมบุคลิกภาพสตรื 
แห่งประเทศไทยเพ้อมุ่งหวังไห้ผู้ซมการสาธิต เข้ามาสมัคร เป็นลุกค้าและไซ้บริการซองสถาน

il

บริหารร่างกายนัน ๆ

5. การตัดต่อทางไปรบเนย (D ire c t  Maie)
การติดต่อทางไปรษพียสามารถท0'าไห้เกิดการตัดต่อแบบกันเองมากกว่าการโมษพารูป 

แบบอน  ๆ เซ่น ส้กษพะซองจดหมาย คฯพุด , ทฯไห้ผู้รับมีความรัส้กว่าเป็นลักษพะซองการ 
ส้อสารแบบบุคคลต่อบุคคล และเนัองจากจ'’'ๅนวนผุ้รับมีน้อยจดหมายเหล่านัตัดแปลงไห้เหมาะสมกับ 
แต่ละบุคคลเพ้อไห้ผลตอบสนองทีตักว่าทีคาดหมาย เป็นาธิการทีตัทีสต ไนการรักษาส้มพ้นธภาพ 
ระหว่างลุกค้า

6. การส่ง เสริมการจาหน่ายแบบส้น (S a le s  Prom otion)
- Premiums ได้แก่ซองแถมทีผู้ซายเพ้มเข้าไป1ไห้กับผู้ซอส้นค้าบางซนิด เป็นการ

I'
จูงไจ ส่วนมากไซ้ไนช่วงระยะเวลาส้น

-  Samples ค้อ การระดมของตัวอย่างไห้
Coupons ได้แก่ การไห้ผุ้บริโภคตัดชินส่วน หรือกรอกข้อความลงบนชินส่วน

il

แล้วส่งกลับมายังผู้ขาย และล้าปฏิบัติตามกติกา ผู้ขายจะมีรางวัลสมนาคุพไห้ วัธินัมีบทบาทส"'ไค้พุ 
ไนการกระตุ้นไห้เกิดการชิอส้นค้าหรือบริการทีเพิงผลิตหรือปรับปรุงไหม่บางครัง จะท"'าไห้ผู้ซอมี 
โอกาสชิอผลิตภัพ,ทได้ไนราคาต่"ากว่าปกติ
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งาน เกียวกับการส่ง เสริมการจำหน่ายจะประกอบด้วยงานสำคัทฺ! 3 ประการด้อ

1. การแจ้งข่าวสาร ( to  inform ) โดยทัวไปมักจะมีการกระท'ๆค่อนจ้างมากใน 1/ 1
ช่วงขันคอนนรก*บองวงจรจ้วิตผสิตภัณท่ โดยการให้ข่าวสารเกียวกับสินค้าหริอบริการแก่ผุ้บริใภค
เทีอทีจะสร้างความร้จักและก่อให้เกีคความริบรุ้แก่ผ้บริโภคว่าจะไปหาจ้อสินค้าหริ0บริการนน  ๆ
ไค้ทีใด ราคาเท ่าไร นอกจากนียังสามารถทีจะให้ความร้นก่ผุ้บริโภคเกียวกับคุณสมบัติ‘ของสินค้า 
ยึห้อต่าง  ๆ เพอประกอบการประเมินผลและติดสินใจจ้อไค้

2. การโน้มน้าวและชักจุงใจ ( to  p ersuad e) เป็นการใจ้วัธิการทว่านล้อมและ
I */ I 1 1 /

ชักจุง โดยมุ่งหวังทีจะกระค้นการจ้อ ชงโดยเจดนาทีแทีจริงนัน หน่วยงานธุรกิจมิไค้มี
ความพยายามมุ่งกระท0'าให้มีการปฏิบัติตอบในแ0•ของการจ้อทันที แต่จะพยายามสร้างภาพลักษณที 
ติเอาไว้เพอให้มีอิทธิพลเหนิอพฤติกรรมการจ้อในระยะยาวขอ0ผุ้บริโภค การโน้มน้าวและจุงใจ 
น้กีอว่าเป็นเป้าหมายหลักของการส่งเสริมการจำหน่าย

3. การเติอนความจำ ( to  rem ind) การดำเนินกิจกรรมการส่งเสริมการจำหน่าย
ทีสม่ำ เ สมอ สามารถทีจะยำ เติอนความจำของผุ้บริโภคไค้เป็นอย่า งติ การใช้การส์ง เสริม
การจำหน่ายค้วยระยะเวลาและความถเหมาะสม จะทำให้ผุ้บริโภคมีความร้และความเจ้าใจใน 
ติวสินค้าหริอบริการและผลประโยชน้ทีจะไค้ริบจากติวสินค้าหริอบริการมากขน

แผนภาพแสคง เป้าหมายและงานการส่ง เสริมการจำหน่าย

งานทีเกียว,กับ
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การส่ง I สริมการจำหน่ายจะมีประสิทธิผลนันข้นอย่กับการเข้าถึงกลุ่มเป๋าหมายทีทุกต้อง 
( r i g h t  p eo p le ) มีข้อมุลข่าวสาร ทีทุกต้อง ( r ig h t  message) และส่งไปย้งผุ้รับสารใน 
เวลาทีทุกต้อง ( r i g h t  tim e) เพ้อให้สอดคล้องกับวิถีๆทตของคนในสิงคมปัจจุบัน ( l i f eI
s t y l e )  นันเองI %!

การทีจะบรรลุเป๋าหมายทัง 3 ประการ ดังกล่าว จำเป็นต้องอาศัยกิจกรรมหลาย 
อย่างในการส่งเสริมการคลาค ซึงเคริองมีอทีนักสิอสารการตลาดใข้ เริยกว่า "Prom otion 
Tools" อันประกอบต้วย

1. การโมษผา (A d v e rtis in g )
2. การส่งเสริมการขาย (S a le s  Prom otion)
3. การเผยแพร่ข่าวและการประซาสิมพันธ์ (P u b l ic i ty  and P u b lic  R e la tio n )
4. การขายโคยพนักงานขาย (P erso na l S e ll in g )I

การสร้างภาพของความสิต เกิยวกับตัวสินค้าหริอการวางตำแหน่งสินค้า
Ronald E . R ice และ C h a r le s k .  A tkin (1990) ไต้กล่าวถึงแนวคิดเริอง 

การวางตำแหน่งสินค้าหริอการบริการว่า
การวางตำแหน่งสินค้า หริอบริการ (P o s it io n in g )  นับเป็น P ตัวทีห้าของหัวใจ 

การคลาค ซึงหมายถึง การทีแค่ละบริษัทหริอองค้กรทางธุรกิจไต้จัดอันตับสินค้า หริอบริการทีเป็น 
แบบอย่างเดียวกัน หริอคล้ายคลงกันไว คามลำตับโดยยคถึอตามกภูเก{นทีทีเป็นทีตกลงกัน

i l  qj il

ทังนี การจัดอันดับของสินค้า หริอบริการต้องข้นอย่กับความเห็นพ้องของผ้บริโภคต้วย
ยกตัวอย่างเช่น บริษัทรถเช่า Avis ไต้จัดอันดับตัวเองเป็นบริษัทรถเช่าอันดับสอง โดยพิจาร{นา

1/
จากจำนวนของบริษัทตัวแทนจำหน่ายสาขาค่าง  ๆ ตังนั เป็นต้น
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