
 

บทที ่ 2 
แนวคดิ  ทฤษฎ ี และวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ในการ
เลือกนิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลทต้ี์  เป็นส่ือโฆษณา  ไดด้ าเนินการตามแนวคิดและทฤษฎี  ดงัน้ี 

1. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 2.  แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ือส่ิงพิมพนิ์ตยสาร 
 3.  แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนส่ือโฆษณา 
 4.  แนวคิดเก่ียวกบัสินคา้และบริการเพื่อสุขภาพ 
 5.  แนวคิดการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
 6.  แนวคิดรายละเอียดเก่ียวกบันิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลทต้ี์   
  
แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้อง 

1. ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
สุวิมล  แมน้จริง  (2546:  163 - 328)  ไดอ้ธิบายส่วนประสมการตลาดไวว้า่ส่วน

ประสมการตลาด  (Marketing Mix)  คือ  กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใชเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดของกิจการในตลาดเป้าหมาย  (อ้างอิงจาก  Kotler, 2003)  
ประกอบไปดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ์  (Product)  คือ  ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจเพื่อตอ้งการ
เป็นเจา้ของ  เพื่อการใช้หรือเพื่อการบริโภค  โดยท่ีสามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 
หรือกลุ่มของคุณลกัษณะต่างๆ  (ลกัษณะทางกายภาพ  หนา้ท่ี  ผลประโยชน์  และประโยชน์)  ทั้งท่ี
จบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้ ซ่ึงสามารถแปรเปล่ียนหรือใชไ้ด ้  

ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น  5  ระดบั  คือ  ผลประโยชน์หลกั  ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม  และผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ 

ประเภทผลิตภณัฑ์จ าแนกได ้ 2  ประเภท  คือ  ผลิตภณัฑ์บริโภค  (Consumer 
Product)  ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือโดยผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  และผลิตภณัฑ์ธุรกิจ  (Business Product)  
คือ  ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไปเพื่อขายหรือด าเนินกิจการต่อ 

ทั้งน้ี  การตดัสินใจพฒันาผลิตภณัฑ์และวางแผนการตลาดของผลิตภณัฑ์แต่ละ
รายการจะตอ้งพิจารณาการก าหนดคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์  (Product Attributes)  การตั้งช่ือตรา
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สินคา้  (Branding)  การบรรจุภณัฑ์  (Packaging)  การใชส้ลาก  (Labeling)  และการให้บริการเพื่อ
สนบัสนุนผลิตภณัฑ ์ (Product – support Service) 

2. ราคา  (Price)  คือ  จ  านวนของเงินและส่ิงอ่ืนๆ  ท่ีสนองความตอ้งการในการเป็น
เจา้ของผลิตภณัฑ์  เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา  โดยทุกองค์กรไม่ว่าจะ
แสวงหาก าไรหรือไม่ก็ตาม  จะตอ้งก าหนดราคาผลิตภณัฑข์องตนเอง  ทั้งน้ี  ราคามี  2  บทบาท  คือ  
บทบาทท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้  และมีอิทธิพลต่อความสามารถในการท าก าไร
ขององคก์ร  โดยมีขั้นตอนในการก าหนดราคา  6  ขั้นตอน  ไดแ้ก่  1.  การก าหนดวตัถุประสงคข์อง
ราคา  2.  การพิจารณาอุปสงค ์ 3.  การประมาณตน้ทุน  4.  การวเิคราะห์ตน้ทุน  ราคาและขอ้มูลของ
คู่แข่งขนั  5.  การเลือกวธีิการตั้งราคา  6.  การเลือกราคาสุดทา้ย 

  หลงัจากการตั้งราคา  องคก์รอาจเผชิญกบัสถานการณ์ท่ีจ าเป็นตอ้งปรับราคา  ซ่ึง
อาจตอ้งน ากลยุทธ์การปรับเปล่ียนราคา  (Price – adapting Strategies)  6  ประการมาใช้  ไดแ้ก่               
1.  การตั้งราคาทางภูมิศาสตร์  2.  การให้ส่วนลดและส่วนยอมให้  3.  การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริม
การตลาด  4.  การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนั  5.  การตั้งราคาส าหรับส่วนผสมผลิตภณัฑ ์

3. การจัดจ าหน่าย  (Place)  เป็นการกระจายสินค้าให้กับตลาดเป้าหมายหรือ
ผูบ้ริโภคผ่านช่องทางการตลาด  (Marketing Channel)  หรือ  คนกลาง  ไดแ้ก่  พ่อคา้คนกลาง 
(Merchants)  นายหน้าและตวัแทน  และคนกลางท่ีท าหน้าท่ีอ านวยความสะดวก  (Facilitators)  
เป็นตน้  ซ่ึงการใชค้นกลางทางการตลาดท่ีเหมาะสมจะช่วยลดตน้ทุนใหก้บัองคก์ร  
   ทั้ งน้ี  ช่องทางการตลาดจะท าหน้าท่ีต่างๆ  ได้แก่  รวบรวมข้อมูลข่าวสาร 
ติดต่อส่ือสารทางการตลาด  เจรจาต่อรอง  เสนอซ้ือ  เสนอขาย  ลดความเส่ียงทางดา้นการเงิน              
การเก็บรักษาสินคา้  และการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิ  โดยแต่ละองค์กรจะมีระดบัความต้องการ
ต่างกนั 
   การออกแบบช่องทางทางการตลาดมี  4  ขั้นตอน  ไดแ้ก่  1.  การวิเคราะห์ความ
ตอ้งการของลูกคา้  โดยพิจารณาจากประเภทและระดบัของการบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการและคาดหวงั
จากการซ้ือผลิตภณัฑ์  2.  ก าหนดวตัถุประสงคข์องช่องทางทางการตลาด  3.  การก าหนดทางเลือก
ต่างๆ  ส าหรับช่องทางทางการตลาด  โดยพิจารณาจากชนิดของคนกลาง  จ  านวนของคนกลาง  และ
ขอ้สัญญาและความรับผิดชอบของสมาชิกในแต่ละช่องทาง  4.  การประเมินทางเลือกต่างๆ  โดย
พิจารณาจากเกณฑ์ในดา้นเศรษฐกิจ  เกณฑ์การควบคุม  และความสามารถในการปรับเปล่ียนการ
ส่งเสริมการตลาด  (Promotion) 

4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  หรือปัจจุบนันิยมเรียกวา่  การติดต่อส่ือสาร
ทางการตลาด  (Marketing Communications)  คือ  การติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ให้ทราบถึงขอ้มูล
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ผลิตภณัฑ์ของตน  และเชิญชวนให้ลูกคา้ยอมรับว่าผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ 
การส่งเสริมการตลาดน้ีประกอบดว้ย  5  เคร่ืองมือ  ไดแ้ก่  การโฆษณา  (Advertising)  การขายโดย
บุคคล  (Personal Selling)  การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion)  การประชาสัมพนัธ์  (Public 
Relation)  การตลาดทางตรง  (Direct Marketing)  โดยปัจจุบนันกัการตลาดนิยมผสมผสานกิจกรรม
ต่างๆ  ของการส่งเสริมการตลาดรวมทั้งกิจกรรมอ่ืนๆ  ทางการตลาดมาผสมผสานกนั  เพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด  เรียกว่า  การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน  (Integrated 
Marketing Communications - IMC) 
   การพัฒนาโปรแกรมการติดต่อส่ือสารทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพ
ประกอบดว้ย  8  ขั้นตอน  ไดแ้ก่  1.  การก าหนดกลุ่มผูรั้บเป้าหมาย  2.  การก าหนดวตัถุประสงค์
ของการติดต่อส่ือสาร  3.  การออกแบบข่าวสาร  4.  การเลือกช่องทางในการติดต่อส่ือสาร  5.  การ
ก าหนดงบประมาณในการติดต่อส่ือสาร  6.  การตดัสินใจในส่วนผสมของการติดต่อ  7.  การวดัผล
ของการส่งเสริมการตลาด  8.  การบริหารกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาด  

อดุลย ์ จาตุรงคกุล  (2551:  172)  ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมการตลาดของธุรกิจบริการ  
ดงัน้ี 

ส าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมการตลาดเพิ่มเติมจาก 4P’s ทางการตลาดอีก                 
3  ดา้น  ไดแ้ก่  

1. บุคคล  (People) โดยธุรกิจบริการจ าเป็นต้องมีการเลือก  การฝึกอบรม            
และจูงใจพนกังานให้สามารถให้บริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีคุณภาพ  ซ่ึงจะส่งผลให้เกิดความแตกต่าง      
ในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 

2. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการตอ้งแสดงให้เห็น
คุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานท่ีมองเห็นได้  เช่น  โรงแรมจะต้องสร้างให้ลูกค้า
มองเห็นและสัมผสัไดถึ้งส่ิงท่ีเป็นคุณค่า  (Value)  ท่ีโรงแรมมอบให้ลูกคา้ไม่วา่จะเป็นความสะอาด 
ความรวดเร็ว  และคุณประโยชน์อ่ืนๆ   

3. กระบวนการต่างๆ (Processes) ธุรกิจบริการอาจตอ้งใชก้ระบวนการบางอยา่งเพื่อ  
“จดัส่ง”  บริการของตนใหก้บัลูกคา้  เช่น  ภตัตาคารเลือกวธีิการส่งอาหารให้ลูกคา้แตกต่างกนั  เช่น  
บุฟเฟ่  ฟาสตฟ์ูด  บริการจุดเทียนเสริฟอาหาร  และบริการเสิร์ฟอาหารปกติ  เป็นตน้ 
 

2. แนวคิดทีเ่กี่ยวข้องกบัส่ือส่ิงพมิพ์นิตยสาร 
นิตยสาร  (Magazines)  คือ  ส่ือท่ีใชส้ าหรับเสนอใหก้บักลุ่มเป้าหมายเจะจงโดยส่ือ

จะมีลกัษณะและสีสันสวยงามน่าสนใจและน่าอ่าน  ซ่ึงการจ าแนกนิตยสารอาจท าไดห้ลายวธีิ  อาทิ  
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จ าแนกตามวตัถุประสงค ์ ขนาด  เวลาออกจ าหน่าย  และความสนใจของกลุ่มผูอ่้าน  เป็นตน้  (ดารา  
ทีปะปาล,  2541) 

จุดแข็งของส่ือนิตยสาร  คือ  การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม  คุณภาพของ             
การผลิต  ความยืดหยุ่นด้านการสร้างสรรค์  และความน่าเช่ือถือในการให้ข้อมูลความรู้ต่างๆ                   
ส่วนจุดอ่อนของส่ือนิตยสาร  คือ  การเขา้ถึงท่ีจ  ากดั  โดยยอดเฉล่ียผูอ่้านนิตยสารแต่ละฉบบัไม่มาก
เม่ือเปรียบเทียบกับส่ือหนังสือพิมพ์  จึงท าให้การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายมีจ ากดั  การใช้เวลานาน
ส าหรับกระบวนการผลิต  และการอดัแน่น  (Clutter)  ของโฆษณาทางส่ือนิตยสาร  ซ่ึงอาจเป็นได้
ทั้งผลดีและผลเสียต่อผูล้งโฆษณา  (กลัป์ยกร  วรกุลลฏัฐานีย ์ และคณะ,  2551) 

 
3. แนวคิดทีเ่กี่ยวข้องกบัการวางแผนส่ือโฆษณา 

      กลัป์ยกร  วรกุลลฏัฐานีย ์ และคณะ  (2551:  177 – 204)  ไดก้ล่าวถึงการวางแผนส่ือ
โฆษณาโดยมีรายละเอียดดงัน้ี   
  การวางแผนส่ือโฆษณามีขั้นตอนการวางแผน  4  ขั้นตอน  ดงัน้ี 
  1.  การพิจารณากลุ่มเป้าหมาย  (Target Audience)  เพื่อส่ือสารกลุ่มเป้าหมายไดต้รง
กลุ่มเป้าหมาย โดยพิจารณาลกัษณะประชากร (Demographics) แหล่งสถานท่ีอยูอ่าศยั (Geographic)  
และรูปแบบการด าเนินชีวติ  (Lifestyle)  ของกลุ่มเป้าหมายสินคา้กบักลุ่มผูอ่้านนิตยสารวา่เป็นกลุ่ม
เดียวกนัหรือไม่  
  2.  การตั้งวตัถุประสงคด์า้นส่ือโฆษณา  (Media Objective)  โดยพิจารณาปัจจยัดา้น
การเขา้ถึง  (Reach)  และความถ่ี  (Frequency) 
  3.  วางแผนกลยุทธ์ส่ือโฆษณา  (Media Objective)  เป็นการตดัสินใจดา้นส่วนผสม
ส่ือโฆษณา  (Media Mix)  โดยพิจารณาถึงการให้น ้ าหนกัส่ือ  (Media Weighting)  ซ่ึงตอ้งค านึงถึง
งบประมาณ  การใช้ส่ือของคู่แข่ง  และความเขม้ขน้ของส่ือ  (Media Concentration)  ซ่ึงหมายถึง  
การเน้นท่ีการใช้ส่ือโฆษณาจ านวนไม่ก่ีประเภท  โดยเลือกส่ือท่ีมีคุณลกัษณะให้ความเขม้ขน้สูง
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้ เช่น  ส่ือนิตยสาร  และส่ือหนงัสือพิมพ ์ เป็นตน้  นอกจากน้ีในการเลือก
ส่วนผสมส่ือโฆษณาจะต้องค านึงถึงองค์ประกอบอีก 4 ประการด้วย  ได้แก่  กลุ่มเป้าหมาย  
งบประมาณ  ส่ือ  และรูปแบบส่ือ  ท่ีในปัจจุบนัมีการพฒันามากข้ึน 
  4.  การตดัสินใจดา้นตารางส่ือโฆษณา  (Media Schedule)  เป็นการจดัสรรช่วงเวลา
ในการเผยแพร่ตราสินคา้ทางส่ือโฆษณาท่ีก าหนดส าหรับการรณรงคก์ารโฆษณาซ่ึงโดยมากก าหนด
ระยะเวลาเป็น  1  ปี  โดยมี  3  วิธี  ไดแ้ก่  ตารางส่ือโฆษณาแบบต่อเน่ือง  (Continuity)  ตารางส่ือ
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โฆษณาแบบเป็นช่วง (Fighting) ตามฤดูกาล  และตารางส่ือโฆษณาแบบใช้น ้ าหนักเป็นช่วงๆ  
(Pulsing)  ซ่ึงจะเป็นการผสมผสานจากแบบต่อเน่ืองและแบบเป็นช่วง 
 

4.  แนวคิดเกีย่วกบัสินค้าและบริการเพือ่สุขภาพ 
  กองพฒันาศักยภาพผู้บริโภค  ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  (2553: 
ออนไลน์)  ให้ความหมาย  ผลิตภณัฑ์สุขภาพ  คือ  ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิต  และ
ผลิตภณัฑท่ี์มีวตัถุประสงคก์ารใชเ้พื่อสุขภาพอนามยั  รวมทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกอบ
วิชาชีพ  ดา้นการแพทย ์ และสาธารณสุข  ตลอดจนผลิตภณัฑ์ท่ีอาจมีผลกระทบต่อสุขภาพอนามยั 
ผลิตภณัฑ์สุขภาพประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์อาหาร  ยา  เคร่ืองส าอาง  วตัถุอนัตรายท่ีใชใ้นบา้นเรือน 
เคร่ืองมือแพทย ์ และวตัถุเสพติด 
    

5.  แนวคิดการพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่ 
ผลิตภัณฑ์ใหม่ในทางการตลาดประกอบด้วย  ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่เคยผลิตมาก่อน

ผลิตภณัฑ์เดิมในสายผลิตภณัฑ์ใหม่  คือ  การน าผลิตภณัฑ์เขา้ไปจ าหน่ายในสายผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ  
เป็นคร้ังแรก  ผลิตภณัฑใ์หม่ในสายผลิตภณัฑเ์ดิม  คือ  การน าผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีเขา้มาแทนผลิตภณัฑ์
ในสายผลิตภณัฑ์เดิม  เช่น  เปล่ียนขนาดบรรจุภณัฑ์  เปล่ียนรสชาติ  การปรับปรุงผลิตภณัฑ์เดิม  
คือการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมให้เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่  การวางต าแหน่งสินค้าใหม่เป็นการน า
ผลิตภณัฑ์เดิมท่ีมีอยู่ออกขายในลูกคา้เป้าหมายกลุ่มใหม่  และการลดตน้ทุน  คือการท าผลิตภณัฑ์
ใหม่ท่ีมีคุณสมบติัเหมือนเดิมแต่ตน้ทุนต ่าลง  เป็นตน้ 

กระบวนการในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่แบ่งออกไดเ้ป็น  6  ขั้นตอน  ดงัน้ี 
1. การแสวงหาความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ (Exploration) ซ่ึงความคิดน้ีสามารถ

หาไดจ้ากหลายแหล่ง  ไดแ้ก่  ลูกคา้  สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย  คู่แข่งขนั  แหล่งความคิด
ภายในกิจการ  งานวจิยั  บทความต่างๆ  เป็นตน้ 

2. การกลัน่กรองความคิด  (Idea Screening)  ตอ้งมีการกลัน่กรองอย่างรอบคอบ 
โดยปัจจยัท่ีน ามาพิจารณาประกอบ  ได้แก่  ภาพลักษณ์ของกิจการ  (Image)  วตัถุประสงค์และ
นโยบายของกิจการ  (Objective and Policy)  ความพร้อมของทรัพยากร  (Resources)  ระดบัความ
ใหม่ของความคิด  (Degree of Newness)  เป็นตน้ 

3. การวิเคราะห์เชิงธุรกิจ  (Business Analysis) เป็นการน าความคิดท่ีผ่านการ
กลัน่กรองมาพิจารณาความเป็นไปไดใ้นการผลิตออกจ าหน่าย  ดว้ยการวเิคราะห์ถึงอุปสงคใ์นตลาด 
ตน้ทุนสินคา้ท่ีจะผลิตและผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ 
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4. การพฒันาผลิตภณัฑ์  (Product Development)  เป็นการหากรรมวิธีการผลิตการ
เลือกวตัถุดิบ ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์  สูตรในการผลิต  วิธีการผลิตให้ได้คุณภาพ 
ประสิทธิภาพ  รูปแบบ  สีสัน  ขนาดต่างๆ  ตามความตอ้งการของตลาด 

5. การทดสอบตลาด  (Market Testing)  เป็นการทดลองน าผลิตภณัฑ์จ านวนนอ้ย
ไปวางจ าหน่ายเพื่อดูปฏิกิริยาการตอบรับของลูกคา้  หากผลการทดสอบตลาดลูกคา้มีการตอบรับ
เป็นอยา่งดี  จึงตดัสินใจผลิตจ านวนมากเพื่อวางจ าหน่ายต่อไป  แต่หากลูกคา้มีขอ้ต าหนิบางประการ 
ควรปรับปรุงแก้ไขขอ้ต าหนิก่อนวางจ าหน่ายต่อไป และหากลูกคา้ไม่ยอมรับหรือปฏิเสธสินคา้
อยา่งส้ินเชิง  บริษทัอาจตอ้งยุติในการท าตลาด  เน่ืองจากไม่คุม้กบัการลงทุน  ทั้งน้ี  การทดสอบ
ตลาดจะเป็นประโยชน์กบัผูผ้ลิตในแง่ของการลดความเส่ียง อย่างไรก็ตามอาจจะเกิดผลเสียคือ         
คู่แข่งขนัจะล่วงรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีกิจการก าลงัทดสอบตลาดได ้

6. การวางตลาดสินคา้  (Commercialization)  เป็นการน าสินคา้เขา้สู่ตลาดอย่าง
แทจ้ริง  (ดร. จิรพรรณ  เล่ียงโรคาพาธ,  2554)   
 

6. แนวคิดรายละเอยีดเกีย่วกบันิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลท์ตี ้  
พนารักษ์  วงษ์ล าดวน, 2554  ไดก้ล่าวรายละเอียดนิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลท์ต้ี           

วา่  ผลิตโดยบริษทั  ทูดู ดีไซน์  จ  ากดั  เป็นนิตยสารท่ีเก่ียวกบัสุขภาพมีขนาด  A5  พิมพส่ี์สี  พิมพ์
ภาษาไทย  มีเน้ือหาบทความหลากหลาย  อาทิ  ยา  อาหาร  ชีวิตครอบครัว  การดูแลเด็ก  และ
ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ  เป็นตน้  จ  านวนพิมพ ์ 20,000  เล่มต่อเดือน  โดยแจกให้ผูอ่้านโดยไม่คิดมูลค่า
ใดๆ  เป็นประจ าทุกเดือน  โดยจะวางแจกให้กบัผูอ่้านตามสถานท่ีต่างๆ  เช่น  โรงพยาบาล  คลินิก
ทัว่ไป  ร้านอาหาร  ร้านเบเกอร่ี  ร้านกาแฟ  สปา  และร้านนวดไทย   เป็นตน้   
 

จากแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าวจะเห็นไดว้่า  การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ในการเลือกนิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลท์ต้ี  เป็นส่ือโฆษณา  
จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง  7  ดา้น  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์  ราคา  การจดัจ าหน่าย  การ
ส่งเสริมการตลาด  บุคคล  หลกัฐานทางกายภาพ  และกระบวนการ  เป็นส่ิงส าคญัเพื่อให้ทราบว่า  
ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัแต่ละปัจจยัมากนอ้ยเพียงใด  แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ือส่ิงพิมพนิ์ตยสารและ
แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนส่ือโฆษณาน ามาใช้ในการตั้งค  าถามในแบบสอบถาม  แนวคิด
เก่ียวกบัสินคา้และบริการเพื่อสุขภาพท าใหท้ราบถึงขอบเขตธุรกิจเพื่อสุขภาพ  นอกจากน้ี เน่ืองจาก
นิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลทต้ี์  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ียงัไม่เคยมีในตลาดมาก่อนจึงไดน้ าแนวคิดการพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่และแนวคิดรายละเอียดเก่ียวกบันิตยสารแจกฟรี  บี  เฮลทต้ี์  มาใชป้ระกอบการศึกษา  
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ซ่ึงในการศึกษาน้ีจะจ าแนกผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่เป็น 5 ประเภท                  
ตามโครงการ  Chiang  Mai  Medical  Hub  ไดแ้ก่  1.  บริการทางการแพทย ์ 2.  บริการทนัตกรรม  
3.  สถานประกอบการสปา  4.  สถานประกอบการนวดแผนไทย  และ5.  ผลิตภณัฑส์มุนไพร      

 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 ไปรยา  นพสุวรรณ  (2554)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ในการเลือกลงโฆษณาในนิตยสารแจกฟรี  โดยในการศึกษาไดมี้การเก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามจ านวน  160  ตวัอย่าง  และไดว้ิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามโดยสถิติ  ไดแ้ก่  
ความถ่ี  ร้อยละ  และค่าเฉล่ีย  ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง  อาย ุ 
31 - 40  ปี  ระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  ต าแหน่งหุ้นส่วน/เจา้ของกิจการ  กรรมการผูจ้ดัการ  
ดา้นกิจการส่วนมากเป็นธุรกิจบริการ  ระยะเวลาประกอบธุรกิจ  4 - 6  ปี  เงินทุนเร่ิมแรกมากกวา่  
10,000,000  บาท  จ านวนพนกังาน  10 - 50  คน  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจเป็นชาวต่างชาติ               
ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย  นกัท่องเท่ียวต่างชาติ  และกลุ่มคนในทอ้งถ่ิน 
 พฤติกรรมการลงโฆษณาในนิตยสารแจกฟรีพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคย
ลงโฆษณาในนิตยสารคอมพาสมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  นิตยสารซิต้ีไลฟ์  ระยะเวลาลงโฆษณาเป็น
รายเดือนจ านวน  12  คร้ังต่อปี  งบประมาณดา้นการโฆษณา  50,000-100,000  บาทต่อปี  อ านาจ
การตดัสินใจลงโฆษณาข้ึนอยูก่บัหุ้นส่วน/เจา้ของกิจการ/กรรมการผูจ้ดัการ ปัจจยัภายนอกท่ีส าคญั
ในการตดัสินใจลงโฆษณาคือ  ภาวะเศรษฐกิจ  ส่วนปัจจยัภายในคือ  งบประมาณ 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก  
ไดแ้ก่  ดา้นกระบวนการ  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ด้านราคา  ด้านบุคคล  ตามล าดับ  และให้ความส าคญัในระดับปานกลาง  ได้แก่  ลักษณะทาง
กายภาพ  ส าหรับปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุด  3  อนัดบัแรก  ไดแ้ก่  การ
ลงบทความให้กิจการ  ไดต้  าแหน่งหรือเน้ือท่ีโฆษณาตรงตามความตอ้งการ  และการเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายไดดี้  ตามล าดบั 
 ปาริชาติ  ศรีสมเพช็ร์  (2545)  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชส่ื้อโฆษณาของธุรกิจในอ าเภอ
เมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  โดยในการศึกษาได้มีการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจ านวน  106  
ตวัอยา่ง  และไดว้เิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามโดยสถิติ  ไดแ้ก่  ความถ่ี  ร้อยละ  ฐานนิยม  และ
ค่าเฉล่ีย  โดยก าหนดปัจจยัหลักท่ีมีผลต่อการเลือกส่ือโฆษณาทั้งส้ิน  11  ปัจจยั  ได้แก่  ปัจจยั
ส่ิงแวดลอ้ม  ปัจจยัภายในองค์กร  ปัจจยัระหว่างบุคคล  ปัจจยัการเลือกส่ือโฆษณา  ปัจจยัดา้นการ
ผลิตงานโฆษณา  ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นสถานท่ี  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัดา้น
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กระบวนการ  ปัจจยัดา้นการให้บริการ  และปัจจยัด้านบุคลากร  ผลการศึกษาท าให้ผูอ่้านได้รับ
ทราบประเภทส่ือโฆษณาท่ีเขา้ถึงผูอ่้านจ าแนกตามเพศ  ช่วงอายุ  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน 
รายละเอียดดงัน้ี 
 ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม  อาทิ  เศรษฐกิจ  การเมือง  ระดบัความตอ้งการของตลาด  เทคโนโลย ี 
และการแข่งขนัของตลาด  กลุ่มตวัอย่างทั้งชายและหญิงให้ความส าคญักบัดา้นเศรษฐกิจมากท่ีสุด  
โดยความแตกต่างของวยั  ระดบัการศึกษา  และต าแหน่งหนา้ท่ีการงานของกลุ่มตวัอยา่งส่งผลให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มต่างกนั  
 ปัจจยัภายในองค์กร  ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  วตัถุประสงค์องค์กร  นโยบาย
องคก์ร  ขั้นตอนการท างานขององคก์ร  เป็นตน้  ส่วนระบบขององค์กร  และโครงสร้างองคก์ร              
ถือเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย 
 ปัจจยัระหวา่งบุคคล  ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  อ านาจท่ีไดรั้บมอบหมาย  และ
ความชอบส่วนตวั  เป็นตน้  ส่วนต าแหน่งบุคคลในสังคม  และการแนะน าเชิญชวนจากผูท่ี้เคยใชส่ื้อ  
ถือเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย 
 ปัจจยัการเลือกส่ือโฆษณา  ปัจจัยท่ี มีความส าคัญมาก ได้แก่ ลักษณะของตลาด
คุณสมบติัของส่ือโฆษณา  กลวธีิในการสร้างส่ือโฆษณา  แผนโฆษณาท่ีจะใชร้ณรงค ์ ฤดูกาล  และ
การใช้ส่ือโฆษณาของคู่แข่ง  เป็นต้น  ส่วนด้านท่ีตั้ งของตลาดถือเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัในระดบันอ้ย 
 ปัจจยัดา้นการผลิตงานโฆษณา  ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  งานมี
คุณภาพ  งานไดม้าตรฐาน  และความเช่ียวชาญในการผลิต  เรียงตามล าดบั  
 ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัท่ีความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  ราคาในการผลิตส่ือ  ราคาซ้ือเน้ือท่ี  
เวลาส่ือโฆษณา  และการให้เครดิต  เป็นตน้  ส่วนการให้ผอ่นช าระ  ถือเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัในระดบันอ้ย 
 ปัจจยัดา้นสถานท่ี  ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  ติดต่อง่าย  สามารถ
เขา้ตรวจเช็คงานได ้ และไปมาสะดวก  เรียงตามล าดบั 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมาก  ไดแ้ก่  การให้
ส่วนลด  การแถมเวลา  การแถมหน้ากระดาษ  และการเป็นผู ้สนับสนุนงานท่ีลูกค้าขอ                      
เรียงตามล าดบั 
 ปัจจยัด้านกระบวนการ  โดยรวมทุกปัจจยักลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัค่อนข้างมาก             
ทั้งการท างานไดร้วดเร็ว  ส่งงานตรงเวลา  และการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ  
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 ปัจจยัด้านการให้บริการ  โดยรวมทุกปัจจยักลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัค่อนขา้งมาก     
ทั้งบริการครบวงจร  บริการส ารวจตลาด  และบริการวจิยัตลาด 
 ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยัยอ่ยท่ีกลุ่มต่างให้ความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  ความสามารถของ
พนกังาน  อธัยาศยัของพนกังาน  อธัยาศยัของผูบ้ริหาร  และการรู้จกักบัผูบ้ริหาร  เป็นตน้ 
 สุพิศ  พุทธมี  (2548)  ไดศึ้กษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก        
ลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่  โดยไดแ้บ่งส่วน
ประสมการตลาดออกเป็น  4  ปัจจยั  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และการ
ส่งเสริมการขาย  และมีการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม  ท าการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
(Convenience Sampling)  และก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง  226  คน  ซ่ึงเคยลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ ์          
แจกฟรีเพื่อการท่องเท่ียวจาก  4  กลุ่มธุรกิจ  คือ  1.  กลุ่มธุรกิจอาหาร  เคร่ืองด่ืม  สถานบนัเทิง                 
2.  กลุ่มธุรกิจท่ีพกัอาศยั  โรงแรม  รีสอร์ท  3.  กลุ่มธุรกิจเพื่อสุขภาพ  สปา  การนวดแผนไทย  
เสริมสวย  4.  กลุ่มธุรกิจขายของท่ีระลึกประเภทหตัถกรรม  โดยไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
สถิติเชิงพรรณนาอธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไป  และน าเสนอขอ้มูลเป็นตารางความถ่ี  (Frequency)  
ร้อยละ  (Percentage)  และค่าเฉล่ีย   (Mean)  ส่วนการวดัระดบัความส าคญัของปัจจยัไดน้ ามาตรวดั
แบบลิเคิร์ท  (Likert Scale)  ผลการศึกษาท าใหผู้อ่้านทราบวา่  ปัจจยัท่ีมีผลต่อเลือกลงโฆษณาในส่ือ
ส่ิงพิมพ์แจกฟรีเพื่อการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่  มีค่าเฉล่ียโดยรวมค่อนขา้งมาก  
และเรียงล าดับความส าคญัจากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี  ปัจจยัผลิตภณัฑ์  ปัจจยัด้านช่องทางการ              
จดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัด้านราคา  ปัจจยัส่ิงแวดล้อมภายนอก  และ
ปัจจยัความสัมพนัธ์ระหวา่งผูล้งโฆษณากบัพนกังานของบริษทั  พร้อมทั้งให้ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดจ าแนกตามกลุ่มธุรกิจ  ข้อจ ากัดด้านงบประมาณการโฆษณา  
นอกจากน้ี  ปัจจุบนัดว้ยสภาพการณ์ต่างๆ  ไดเ้ปล่ียนแปลงไปค่อนขา้งมาก  ทั้งทางดา้นเศรษฐกิจ
และสังคม  จึงท าใหล้กัษณะของธุรกิจเปล่ียนแปลงไปมีการแข่งขนักนัมากข้ึนและมีความเป็นธุรกิจ
บริการมากข้ึน  เพื่อความอยูร่อดในสภาวะปัจจุบนั   
 จากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดังกล่าวจะเห็นได้ว่า  การแข่งขนัในตลาดธุรกิจ
นิตยสารแจกฟรีในจงัหวดัเชียงใหม่มีความรุนแรงมากข้ึน  การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ในการเลือกนิตยสารแจกฟรีเก่ียวกบัสุขภาพเป็นส่ือโฆษณา   
โดยพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็นหลกัจะท าให้ธุรกิจสามารถเสนอสินคา้ได้ตรงตาม
ความตอ้งการของตลาด  ดงันั้นผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัเชียงใหม่ในการเลือกนิตยสารแจกฟรีเก่ียวกบัสุขภาพเป็นส่ือโฆษณา  
โดยน าปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  การส่งเสริม
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การตลาด  บุคคล  หลกัฐานทางกายภาพ  และกระบวนการ  รวมทั้งปัญหาและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม
จากลูกค้ามาประยุกต์ใช้กับการศึกษาในคร้ังน้ีซ่ึงจะเป็นนิตยสารแจกฟรีท่ีเก่ียวขอ้งกับสุขภาพ
โดยเฉพาะ  ซ่ึงยงัไม่มีสินคา้ชนิดน้ีในจงัหวดัเชียงใหม่ 


