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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ

จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 

แนวคิดและทฤษฎ ี

ประเภทของพาณิชอิเล็คทรอนิคส์ (จิรธี ก าไร, 2547)ในการด าเนินการธุรกิจการคา้นั้น
ตอ้งประกอบดว้ยอยา่งนอ้ย 2 ฝ่ายก็คือ ผูซ้ื้อ และผูข้าย ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 6 ประเภท ดงัน้ี 

 1) ผูป้ระกอบการ กับ ผูบ้ริโภค (Business to Consumer: B2C) คือ การค้าระหว่างผูค้ ้า
โดยตรงถึงลูกคา้ซ่ึงก็คือผูบ้ริโภค อาทิเช่น การขายหนงัสือ ขายวดีิโอ ขายซีดีเพลง เป็นตน้ 

  2) ผูป้ระกอบการ กบั ผูป้ระกอบการ (Business to Business: B2B) คือ การคา้ระหว่าง
ผูค้า้กบัลูกคา้เช่นกนั แต่ในท่ีน้ีลูกคา้จะเป็นในรูปแบบของผูป้ระกอบการ ซ่ึงจะครอบคลุมถึงเร่ืองเร่ือง
การขายส่ง การท าการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ ระบบห่วงโซ่การผลิต (Supply Chain 
Management) เป็นตน้ ซ่ึงจะมีความซบัซอ้นในระดบัต่างๆ กนัไป 

  3) ผู ้บ ริโภค กับ  ผู ้บ ริโภค (Consumer to Consumer: C2C) คือ การติดต่อระหว่าง
ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค โดยในการติดต่อนั้นมีหลายรูปแบบและวตัถุประสงค์ท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น 
เพื่อการติดต่อแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสาร ในกลุ่มท่ีมีการบริโภคเหมือนกัน หรืออาจจะท าการ
แลกเปล่ียนสินคา้กนัเอง ขายของมือสอง เป็นตน้ 

 4) ผูป้ระกอบการ กบั ภาครัฐ (Business to Government: B2G) คือ การประกอบธุรกิจ 
ระหว่างภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ีใช้กันมากก็คือ เร่ืองการจดัซ้ือจดัจ้างของภาครัฐ หรือท่ีเรียกว่า                      
E-Government Procurement โดยในประเทศท่ีมีความกา้วหนา้ดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แลว้ รัฐบาล
จะท าการซ้ือ/ จดัจา้งผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่ เพื่อประหยดัค่าใชจ่้าย เช่น การประกาศ
จดัจา้งของภาครัฐในเวบ็ไซตห์รือการใชง้านระบบอีดีไอในพิธีการศุลกากรของกรมศุลกากร 
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5) ภาครัฐ กับ ประชาชน (Government to Consumer: G2C) คือ การติดต่อระหว่าง
ภาครัฐกบัประชาชน ในท่ีน้ีไมใ่ช่วตัถุประสงคเ์พื่อการคา้ แต่จะเป็นเร่ืองการบริการของภาครัฐผา่นส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงปัจจุบนัในประเทศไทยเองก็มีให้บริการแลว้หลายหน่วยงาน เช่น การค านวณและ
เสียภาษีผ่านอินเทอร์เน็ต การให้บริการขอ้มูลประชาชนผ่านอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ อาทิ ข้อมูลการ
ติดต่อการท าทะเบียนต่างๆ ของกระทรวงมหาดไทย โดยประชาชนสามารถเขา้ไปตรวจสอบวา่ตอ้งใช้
หลกัฐานอะไรบา้งในการท าเร่ืองนั้น ๆ และสามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์มบางอยา่งจากบนเวบ็ไซต์
ไดอี้กดว้ย 

6) ภาครัฐกับ ภาครัฐ (Government to Government: G2G) คือ การติดต่อด้านข้อมูล
ระหว่างรัฐบาลกับรัฐบาล หรือหน่วยงานภายใน ยกตัวอย่างเช่น การใช้เครือข่ายอินเตอร์เน็ต
แลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งกระทรวง เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการท างาน 

รูปแบบการให้บริการของเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด 

การให้บริการของเว็บไซต์คูปองส่วนลด ท าหน้าท่ีเป็นตัวกลางในการพบกันของ
ผูป้ระกอบการและผูข้าย โดยท าหน้าท่ีเช่ือมโยงขอ้มูลต่างๆ จากทางผูป้ระกอบการและลูกคา้ ซ่ึงมี
กระบวนการ ดงัแสดงในแผนภาพท่ี 3.1 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพท่ี 3.1 รูปแบบการให้บริการของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด (สิริภา จึงสวสัด์ิ, 2556: 
สัมภาษณ์) 

ส่งคูปองทาง
อีเมล ์

โอนเงินค่า
สินคา้/บริการ 

ติดต่อธุรกิจ 
 
 
 
 

ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจ 

เวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด 

 
 
 

ลูกคา้ 

ช่องทางการ
ช าระเงิน 

ซ้ือสินคา้/บริการ 

ลูกคา้เขา้สู่ขั้นตอนช าระเงิน 
เช่ือมโยงขอ้มูล 

เขา้ร่วมเสนอส่วนลด 

ลูกคา้น าคูปองไปแสดงเพื่อเขา้รับบริการ 

ส่งมอบสินคา้และบริการ 
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จากแผนภาพแสดงให้เห็นวา่ เวบ็ไซตจ์ะเป็นตวัเช่ือมโยงในกระบวนการเวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด ซ่ึงสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

 1) การเช่ือมโยงระหว่างผู้ประกอบ การกับ เว็บ ไซ ต์ คูปองส่วนลด  มีทั้ งหมด 3 
กระบวนการ คือ  

- การติดต่อเขา้ร่วมธุรกิจ ในการติดต่อเขา้ร่วมธุรกิจนั้นมีทั้ง 2 กรณีคือ เวบ็ไซต์คูปอง
ส่วนลดผูติ้ดต่อไปยงัผูป้ระกอบการเอง และผูป้ระกอบการติดต่อมายงัเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดเพื่อแสดง
เจตจ านงในการเขา้ร่วมธุรกิจ 

- การตอบรับเขา้ร่วมเสนอส่วนลดพิเศษ ในการตอบรับของผูป้ระกอบในการน าเสนอ
ขอ้เสนอพิเศษเพื่อลงโฆษณาบนหน้าเวบ็ โดยจะมีขั้นตอนในการให้ค  าปรึกษาเพื่อหาขอ้สรุปและ
ด าเนินการสร้างโฆษณาใหป้รากฏบนเวบ็ไซตแ์ละเปิดการเสนอขายต่อไป 

- การโอนเงินค่าสินคา้และบริการ ทางเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดจะช าระเงินค่าสินคา้และ
บริการ โดยเป็นยอดเงินหลงัจากหกัค่าคอมมิชชัน่ตามอตัราท่ีไดท้  าสัญญาตกลงไวร่้วมกนั 

2) การเช่ือมโยงระหว่างเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดกบัลูกค้า มีทั้งหมด 3 กระบวนการ คือ  

- การซ้ือสินคา้และบริการ ลูกคา้จะเขา้สู่หน้าเวบ็ไซต์ เพื่อคน้หาขอ้เสนอพิเศษท่ีสนใจ 
ตรวจสอบรายละเอียดและเง่ือนไข และด าเนินการสั่งซ้ือในล าดบัต่อไป 

- การช าระเงินค่าสินคา้และบริการ ลูกคา้จะถูกเช่ือมโยงแบบอตัโนมติัเพื่อเขา้สู่ระบบ
ของช่องทางการช าระเงินแบบต่างๆ ผา่นผูใ้ห้บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการช าระเงินท่ีมีการประสานงาน
กบัเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

- การรับคูปองส่วนลดเพื่อนแสดงเพื่อเขา้รับบริการ หลงัจากท่ีเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด
ไดรั้บขอ้มูลแสดงสถานะการช าระเงินของลูกคา้เรียบร้อยแลว้ ทางเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด จะมีระบบ
ในการส่งคูปองส่วนลดเขา้สู่บญัชีของผูใ้ชข้องเวบ็ไซตแ์ละทางอีเมลท่ี์ลูกคา้ท าการสมคัรสมาชิกไว ้

3) การเช่ือมโยงระหว่างผู้ประกอบการกบัลูกค้า มีทั้งหมด 2 กระบวนการ คือ  

- การขอเขา้รับสินคา้และบริการ หลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บคูปองจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด
เรียบร้อยแลว้ ลูกคา้จะท าการพิมพ์คูปองเพื่อน าไปแสดงต่อผูป้ระกอบการเพื่อขอเขา้รับบริการตาม
รายละเอียดและเง่ือนไขของขอ้เสนอนั้นๆ  
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- การส่งมอบสินคา้และการให้บริการ เม่ือทางลูกคา้แสดงหลกัฐานและเอกสารยืนยนั 
ทางผูป้ระกอบการจะท าการส่งมอบและใหบ้ริการแก่ลูกคา้ตามรายละเอียดและเง่ือนไขท่ีก าหนด 

จากการศึกษาประเภทของพาณิชอิเล็คทรอนิคส์ และรูปแบบการให้บริการของเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด สรุปไดว้า่ การด าเนินธุรกิจในรูปแบบของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดนั้นเป็นการท าธุรกิจใน
รูปแบบของผูป้ระกอบการกบั ผูป้ระกอบการ (Business to Business: B2B) แต่มีลกัษณะพิเศษคือ มี
การเช่ือมโยงเพิ่มข้ึนจาก 2 มิติ คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจกับธุรกิจเว็บไซต์คูปองส่วนลด เป็นการ
เช่ือมโยงใน 3 มิติ คือ ผูป้ระกอบการ เว็บไซต์คูปองส่วนลดและลูกคา้ ซ่ึงกระบวนการท างานใน
รูปแบบน้ี เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด จะท าหนา้เป็นตวักลางในการเช่ือมโยง ประสานงานและติดต่อ ผา่น
ทางหน้าเวบ็ไซตเ์พื่อให้กระบวนการในการซ้ือ – ขายสินคา้และบริการจากผูป้ระกอบการไปสู่ลูกคา้
นั้นเกิดความสมบูรณ์ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  

ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา (2552) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix)  ท่ีรู้จกักนัในนามวา่ 4P's ซ่ึงไดรั้บการพฒันาข้ึนในช่วงทศวรรษ 1960 วา่เป็นมุมมองท่ีค่อนขา้ง
แคบเกินไปและไม่เหมาะสมท่ีจะใชก้บัการบริการซ่ึงมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้โดยทัว่ไป 
จึงควรเพิ่มเติมองคป์ระกอบอีก 3 ส่วน รวมเรียกว่า 7P's  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Payne Adrian 
(1993. อา้งถึงใน ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์, 2556 และโสมสิริ นิธิพฒัโกศล, 2547) ท่ีกล่าววา่ ส่วนประสม
ทางการตลาดจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป โดยการบริการจะมี
ปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ คือ เน้นบุคคล กระบวนการในการให้บริการและส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดว้ย 7P's ไดแ้ก่  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ; P1 

ผลิตภณัฑ์ หมายถึง บริการเป็นของธุรกิจบริการ ซ่ึงครอบคลุมทุกอย่างของตวัสินคา้
และทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีถูกจดัเตรียมไวบ้ริการลูกคา้ เน่ืองจากลูกคา้ไม่ไดต้อ้งการเพียงสินคา้และบริการ
เท่านั้ นแต่ย ังต้องการประโยชน์หรือคุณค่าอ่ืนท่ีได้รับจากการซ้ือบริการจากธุรกิจด้วย โดย
องคป์ระกอบท่ีส าคญัของผลิตภณัฑใ์นธุรกิจบริการ ประกอบดว้ย 

1.1 บริการหลกั (The Core or Generic Product) คือ ลักษณะของบริการหลักหรือการ
บริการพื้นฐาน ท่ีเตรียมไวใ้หบ้ริการลูกคา้ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้
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1.2 บริการท่ีลูกคา้คาดหวงัว่าจะไดรั้บ (The Expected Product) คือ บริการบริการหลกั
และบริการอ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ อนัเน่ืองมาจากการซ้ือบริการหลกัเป็นเง่ือนไขล่าสุดท่ีลูกคา้ตอ้ง
ไดรั้บ 

1.3 บริการท่ี เพิ่มพูนจากเดิม (The Augmented Product) คือ บริการท่ีมีความพิ เศษ 
แตกต่างจากบริการของคู่แข่งขนัท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้มากกว่า เรียกว่า  
“คุณค่าเพิ่ม” (Adding Value) ท่ีเสริมบริการหลักในรูปของความเช่ือถือ ได้และการยอมรับของ
ผูใ้ชบ้ริการ 

1.4 บริการท่ีสามารถเพิ่มคุณค่าพิเศษ (The Potential Product) คือความเป็นไปไดใ้นการ
เพิ่มลกัษณะพิเศษหรือผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคควรไดรั้บจากการซ้ือสินคา้และบริการในรูปของ
การบริการท่ีเกินความคาดหวงัของลูกคา้ 
 

2. ราคา (Price) ; P2 

ราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Values) กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑถ์า้คุณค่าสูงกวา่ราคา ลูกคา้
จะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี 

2.1 การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑ ์
2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 ภาวการณ์แข่งขนั 
2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 

 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ; P3 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการจากธุรกิจ
ไปยงัตลาด แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

3.1 ท าเลท่ีตั้ง (Location) คือ การเลือกสถานท่ีเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บการส่งมอบสินคา้ หรือ
บริการจากธุรกิจ โดยในการเลือกท าเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการนั้น ถือเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัมาก เพราะ
ท าเลท่ีตั้งท่ีเลือก จะเป็นตวัก าหนดกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใช้บริการ ดงันั้น สถานท่ีให้บริการ
จะตอ้งครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการแก่กลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด และตอ้งค านึงถึงท าเลท่ีตั้ง
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ของคู่แข่งขนัดว้ย ซ่ึงความส าคญัจะมีมาก หรือนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการ
แต่ละประเภท แบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะไดแ้ก่ 

3.1.1 ผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัเตรียมไว ้
  3.1.2 ผูใ้ห้บริการส่งมอบบริการแก่ผูบ้ริโภคในสถานท่ีของผูบ้ริโภค ในกรณีน้ีการเลือก
ท าเลท่ีตั้งและการจดัสถานท่ีจะมีความส าคญันอ้ยลง 

3.1.3 ผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการนดัพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึง เพื่อให้บริการและรับ
บริการ ณ สถานท่ีแห่งนั้น เพื่อความสะดวกของทั้ง 2 ฝ่าย ในกรณีน้ีการเลือกท าเลท่ีตั้งและการจดั
สถานท่ีใหบ้ริการจะมีความส าคญันอ้ย 

3.2 ช่องทาง (Channels) คือ กระบวนการในการจดัการเก่ียวกบัการส่งมอบสินคา้ หรือ
บริการจากธุรกิจ โดยการก าหนดช่องทางเพื่อการจดัหน่ายตอ้งค านึงถึงองค์ประกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
ลกัษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจ
บริการนั้น การจดัหน่ายของธุรกิจบริการโดยทัว่ไปมีทั้งหมด 4 ช่องทาง ไดแ้ก่ 

3.2.1 การใหบ้ริการโดยตรง (Direct Sale) โดยการท่ีผูใ้ห้บริการ ให้บริการแก่ผูใ้ชบ้ริการ
โดยตรงไม่ผา่นคนกลาง 

3.2.2 การใหบ้ริการผา่นตวัแทน (Agent or Broker) โดยการผา่นคนกลางซ่ึงเป็นตวัแทน 
3.2.3 การให้บริการผา่นตวัแทนของทั้งสองฝ่าย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) 

โดยทั้งฝ่ายผูใ้หบ้ริการผูใ้ชบ้ริการ ต่างมีคนกลางของตวัเอง และคนกลางของทั้งสองฝ่ายตกลงกนั 
3.2.4 การเขา้ร่วมระบบการขายสินคา้ หรือบริการโดยการซ้ือสิทธ์ิจากบริษทัแม่และ

สัญญาให้บริการ (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูใ้ช้บริการติดต่อผ่านทางธุรกิจ
บริการท่ีไดรั้บสิทธิและมีสัญญาใหบ้ริการจากบริษทัแม่ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ; P4 
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง ผูซ้ื้อกบัผูข้าย

เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสาร อาจใช้พนักงานขายท าการขายและการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภท และในหน่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ ตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 
Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบหน่ึงในการติดต่อส่ือสารท่ีนิยมกนัมากใน
ธุรกิจบริการเพื่อสร้างการรับรู้ ความเขา้ใจในการบริการท่ีผูใ้ห้บริการจดัเตรียมไวแ้ละเพื่อจูงใจให้ผูท่ี้
คาดวา่จะเป็นลูกคา้ไดท้ราบและมีความตอ้งการใชบ้ริการ ดงันั้น นกัการตลาดบริการจึงตอ้งตระหนกั
ถึงความส าคญัของการโฆษณาและมีการตดัสินใจในการโฆษณา โดยค านึงถึงวตัถุประสงค์ในการ
โฆษณา การก าหนดงบประมาณในการโฆษณา และการเลือกใชส่ื้อในการโฆษณาดว้ย 

4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นรูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผู ้
ส่งข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกวา่เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะ
สามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัที งานในส่วนน้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดย
ใชพ้นกังานขาย (Personal Selling  Strategy) และ การจดัการหน่วยงานขาย (Sale Force Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้ น เพื่อกระตุ้นการ
ตอบสนองให้เร็วข้ึน ซ่ึงเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง การน าไปใชแ้ละการเผยแพร่ วสัดุและเทคนิค
ต่างๆ โดยใช้เสริมกบัการโฆษณา และช่วยเสริมการขาย การส่งเสริมการขาย อาจจะท าโดยวิธีทาง
ไปรษณีย ์แคตตาล็อค ส่ิงพิมพ์จากบริษทัผูผ้ลิต การแข่งขนั การขาย และเคร่ืองมือขายอ่ืนๆ โดยมี
จุดมุ่งหมายคือ เพื่อเพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจ้  าหน่ายและผูข้ายให้ขาย
ผลิตภณัฑ์ และเพื่อให้ลูกค้าต้องการซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้น ท าให้การขายโดยใช้พนักงานและการ
โฆษณาสามารถไปไดอ้ยา่งดี เพราะการส่งเสริมการขายเป็นการใหส่ิ้งจูงใจพิเศษ 
  4.4 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) เป็นการใหข้่าว และ
เสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้ บริการ หรือนโยบายบริษทัโดยผ่านส่ือ ซ่ึงมีทั้งรูปแบบท่ีไม่ตอ้งมีการ
จ่ายเงิน หรือจ่ายเงินก็ได้ นอกจากการให้ข่าวจะเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์แลว้ ยงัมีการ
ประชาสัมพันธ์ในรูปแบบอ่ืนๆ อาทิเช่น การน าเสนอทางโทรศัพท์ แคตตาล็อค โทรทัศน์ วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์หรือทางโซเชียลมีเดีย เพื่อจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนองต่อสินคา้และบริการ
ของธุรกิจ 

5. บุคลากร (People) ; P5 
บุคลากร หมายถึง บุคลากรภายในองคก์รมีหนา้ท่ีให้บริการและอ านวยความสะดวกใน

ด้านต่างๆ แก่ลูกค้า จากลักษณะเฉพาะของบริการท่ี เรียกว่า  ความไม่สามารถแบ่งแยกได ้
(Inseparability) เป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัทั้ งในการผลิตบริการและการให้บริการในปัจจุบัน ซ่ึง
สถานการณ์แข่งขนัธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคลากรจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจโดย
สร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้และบริการ ซ่ึงท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยคุณภาพใน
การให้บริการนั้น จะตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
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ให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดงันั้นพนักงาน จึงตอ้งมีความรู้ความช านาญในสายงาน มี
ทศันคติท่ีดี มีบุคลิกภาพ และการแต่งกายท่ีดี เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยสัมพนัธ์ มีความเสมอ
ภาคในการใหบ้ริการลูกคา้ เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อการใหค้วามส าคญัอยา่งเท่าเทียม สามารถ
ตอบสนองและแกปั้ญหาต่างๆ ของลูกคา้มีความริเร่ิม และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้

6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) ; P6 
กระบวนการให้บริการ  หมายถึง ขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการ

ให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและประทับใจ โดยลูกค้าจะพิจารณาใน 2 ด้าน คือ ความซับซ้อน 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในด้านของความซับซ้อนจะต้องพิจารณาถึง
ขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อซ้ือ-ขาย
สินคา้หรือบริการ ส่วนในด้านของความหลากหลายตอ้งพิจารณาถึงความอิสระและความยืดหยุ่น
สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอน หรือล าดบัการท างานได ้เพื่อใหมี้ขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ; P7 
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง ภาพลกัษณ์ หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็น            

ไดง่้ายทางกายภาพ และเป็นส่ิงท่ีส่ือให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ย่างชดัเจน
ดว้ย เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบ การตกแต่งและแบ่งส่วน หรือแผนกของ
พื้นท่ีในอาคารความมีระเบียบภายในล านกังาน การจดัวางอุปกรณ์ส านกังาน ความสะอาดของอาคาร 
สถานท่ีความน่าเช่ือถือของตวัอาคารสถานท่ี การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้ 

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ สรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ทั้ง 7 ดา้นท่ีกล่าวไปขา้งตน้ เป็นองคป์ระกอบท่ีมีบทบาทส าคญัในการด าเนินกิจการ 
เพื่อก าหนดให้ธุรกิจด าเนินการสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงจะตอ้งท าหนา้ท่ีร่วมกนัอยา่ง
สมดุลและมีประสิทธิภาพต่อธุรกิจสูงสุด โดยการศึกษาคร้ังน้ีอาจกล่าวได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดของบริการเว็บไซต์คูปองส่วนลด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (ส่ือโฆษณา) ราคา (ค่า
คอมมิชชั่น) การจดัจ าหน่าย (หน้าเว็บไซต์) การส่งเสริมการตลาด (ช่องทางการประชาสัมพนัธ์) 
พนักงาน (พนักงานฝ่ายขาย)  กระบวนการให้บริการ (ระยะเวลาและขั้นตอนการด าเนินงาน) และ
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (การตรวจสอบข้อมูลของเว็บไซต์และความน่าเช่ือถือ) ซ่ึงสามารถ
ตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อธุรกิจ อนัเป็นเหตุน ามาสู่การตดัสินใจเขา้ร่วมใช้บริการ
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 



 
 

14 
 

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ สรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ทั้ง 7 ดา้นท่ีกล่าวไปขา้งตน้ เป็นองคป์ระกอบท่ีมีบทบาทส าคญัในการด าเนินกิจการ 
เพื่อก าหนดให้ธุรกิจด าเนินการสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงจะตอ้งท าหนา้ท่ีร่วมกนัอยา่ง
สมดุลและมีประสิทธิภาพต่อธุรกิจสูงสุด โดยการศึกษาคร้ังน้ีอาจกล่าวได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดของบริการเว็บไซต์คูปองส่วนลด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (ส่ือโฆษณา) ราคา (ค่า
คอมมิชชั่น) การจดัจ าหน่าย (หน้าเว็บไซต์) การส่งเสริมการตลาด (ช่องทางการประชาสัมพนัธ์) 
พนักงาน (พนักงานฝ่ายขาย)  กระบวนการให้บริการ (ระยะเวลาและขั้นตอนการด าเนินงาน) และ
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (การตรวจสอบข้อมูลของเว็บไซต์และความน่าเช่ือถือ) ซ่ึงสามารถ
ตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อธุรกิจ อนัเป็นเหตุน ามาสู่การตดัสินใจเขา้ร่วมใช้บริการ
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 
   
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 ปาริชาติ ศรีสมเพ็ชร (2545) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกส่ือโฆษณา
ของธุรกิจ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายมุากกวา่ 40 ปีข้ึนไป ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีต าแหน่งงานเป็นผูจ้ดัการทัว่ไปมากกวา่
ต าแหน่งอ่ืน ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายบริหารงานลูกคา้ ผูจ้ดัการฝ่าย
ประชาสัมพนัธ์ ผูจ้ดัการฝ่ายออกแบบและหุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ  

 ประเภทของธุรกิจเป็นประเภทพานิชยกรรมมากกว่าล าดับอ่ืน ได้แก่ การเงิน/การ
ธนาคาร กีฬา/ท่องเท่ียว/บนัเทิง เกษตร/ปศุสัตว/์เกษตรอุตสาหกรรม บริการ ส่งออก สินคา้หตัถกรรม 
สุขภาพ/การศึกษา อสังหาริมทรัพย/์ก่อสร้าง/ตกแต่งภายใน และอุตสาหกรรม โดยธุรกิจส่วนใหญ่ไม่
มีแผนกโฆษณา ถา้มีแผนกโฆษณาจะมีหน้าท่ีก าหนดวตัถุประสงค์และงบประมาณในการโฆษณา
มากกว่า หน้าท่ีอ่ืน การตัดสินใจเลือกส่ือโฆษณาจะตดัสินใจตามนโยบายของบริษัท ผูมี้อ  านาจ
เลือกใช้ส่ือโฆษณาของธุรกิจเป็นหุ้นส่วน/กรรมการผูจ้ดัการมากกวา่ต าแหน่งอ่ืน บริษทัตดัสินใจใน
การเลือกส่ือโฆษณาเอง มีความถ่ีในการเปล่ียนรูปแบบส่ือโฆษณาไม่แน่นอน ธุรกิจใช้งบประมาณ
ส าหรับส่ือโฆษณาตต่อปี 10,001 – 50,000 บาท การก าหนดงบประมาณในการใช้ส่ือโดยวิธีตาม
วตัถุประสงค ์การตลาดและงานในการส่งเสริมการตลาดมากกวา่วิธีอ่ืน ส่ือโฆษณาท่ีธุรกิจเคยใช้คือ
หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน ส่ือท่ีใชใ้นการโฆษณาปัจจุบนัไดแ้ก่ แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์ และส่ือท่ีคาดวา่
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จะใช้ในอนาคต ไดแ้ก่ รถตุ๊กๆ รถสองแถวมากกวา่ส่ืออ่ืน ๆ ส่วนเหตุผลท่ีเลือกใช้ส่ือปัจจุบนัเพราะ
โฆษณาแลว้ไดผ้ลตามกลุ่มเป้าหมายมากกวา่เหตุผลอ่ืน  

 ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชส่ื้อโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่น
ระดับมีผลมาก คือภาวะเศรษฐกิจ ปัจจยัภายในองค์กร พบว่าปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ส่ือ 
โฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมีผลมาก คือ วตัถุประสงคข์ององคก์ร ปัจจยัระหวา่งบุคคล พบวา่
ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ส่ือโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมีผลมาก คืออ านาจหน้าท่ีท่ี
ไดรั้บมอบหมาย ปัจจยัการเลือกส่ือโฆษณา พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชส่ื้อโฆษณามีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือลกัษณะของตลาด ปัจจยัดา้นการผลิตงานโฆษณา พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชส่ื้อ
โฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คืองานมีคุณภาพ ปัจจยัดา้นราคา พบว่า ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ส่ือ
โฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือราคาในการผลิตส่ือ ปัจจยัด้านสถานท่ี พบว่า ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชส่ื้อโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือติดต่อง่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ผลต่อการเลือกใชส่ื้อโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือการให้ส่วนลด ปัจจยัดา้นกระบวนการ พบวา่ ปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ส่ือโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือส่งงานตรงเวลา ปัจจยัด้านการให้บริการ 
พบว่า ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ส่ือโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือการบริการส ารวจตลาด และ
ปัจจยัดา้นบุคลากร พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชส่ื้อโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือความสามารถ
ของพนกังานพร้อมท่ีจะใหบ้ริการทนัที  

 สุพิศ พุทธมี (2548) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกลง
โฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผู ้
ท่ีมีอ  านาจในการตดัสินใจลงส่ือโฆษณาของธุรกิจท่ีเคยลงโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในส่ือส่ิงพิมพแ์จก
ฟรีเพื่อการท่องเท่ียว  จ  านวน 226 ราย โดยในการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดด้ว้ยสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic)  อธิบายลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บไดใ้นรูปการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 
31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กิจการส่วนใหญ่ด าเนินงานมาแลว้ 1-3 ปี ผูมี้อ  านาจตดัสินใจลง
โฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อการท่องเท่ียว คือ หุน้ส่วน เจา้ของกิจการ หรือกรรมการผูจ้ดัการ  

 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรี เพื่อการท่องเท่ียวของลูกคา้ใน
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน อนัไดแ้ก่ ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ปัจจยัความสัมพนัธ์
ระหวา่งผูล้งโฆษณาและพนกังานบริษทัผลิตส่ือ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
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 จากการศึกษาปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัย่อยในระดบัมากเรียงตามล าดบั ดงัน้ี อยู่ในช่วงเวลาการ
ท่องเท่ียว (High Season) การเพิ่มของจ านวนนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ และการเพิ่มของจ านวนผู ้
แข่งขนั ส่วนปัจจยัความสัมพนัธ์ระหวา่งผูล้งโฆษณาและพนกังานบริษทัผลิตส่ือ ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบัมากเรียงตามล าดบั 
ดงัน้ี เช่ือมัน่ในความสามารถของพนักงานผูผ้ลิตส่ือ รู้จกักบัผูบ้ริหารบริษทัส่ือ และให้ความส าคญั
ระดบันอ้ยในเร่ืองรู้จกักบัพนกังานบริษทัผลิตส่ือ และในส่วนของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงตามล าดบัดงัน้ี ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
โดยให้ระดบัความส าคญัระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองของการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดดี้ และให้ความส าคญั
ระดับมากในเร่ืองของส่ือสารได้ชัดเจนและน าเสนอเน้ือหาน่าสนใจ รองลงมาคือปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย โดยให้ความส าคญัในปัจจยัย่อยในระดบัมากในเร่ืองการติดต่อได้สะดวกทาง
โทรศพัท์ อินเทอร์เน็ตหรืออีเมลล์ และตั้งอยู่ในท าเลท่ีติดต่อสะดวก ล าดบัต่อไป คือ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  โดยให้ความส าคญัในปัจจยัย่อยในระดบัมากในเร่ืองของการให้ส่วนลดเม่ือต่อ
สัญญา มีพนักงานขายติดต่อลูกค้าโดยตรง การให้ส่วนลดเม่ือเซ็นสัญญาระยาวและลงบทความ
เก่ียวกบัธุรกิจให้ และล าดบัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นราคา โดยให้ความส าคญัในปัจจยัย่อยในระดบัมาก
ในเร่ือง เหมาะสมกบัระยะเวลาท่ีลงโฆษณา ราคาข้ึนอยูก่บัเน้ือท่ีท่ีใชใ้นการใชโ้ฆษณาและราคาถูกวา่
ลงโฆษณากบัส่ืออ่ืนๆ ตามล าดบั 

 กิตติ สินโพธ์ิ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชส่ื้อโฆษณาทางวิทยุกระจายเสียงของผูป้ระกอบการธุรกิจในพื้นท่ีอ าเภอฝาง อ าเภอแม่อาย 
และอ าเภอไชยปราการ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจประเภทต่างๆ ท่ีจดทะเบียนเป็นนิติ
บุคคล ในพื้นท่ีอ าเภอฝาง อ าเภอแม่อายและอ าเภอไชยปราการ จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 153 ราย โดย
ใช้สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) พบว่า ผูป้ระกอบการธุรกิจส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุระหว่าง 36-45 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เลือกใช้ส่ือโฆษณาวิทยุกระจายเสียงทุกเดือน  มี
งบประมาณท่ีใชใ้นการโฆษณาต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท และเหตุผลท่ีเลือกใชส่ื้อโฆษณา คือ เขา้ถึง
คนจ านวนมาก 

 โดยภาพรวมผูป้ระกอบการธุรกิจให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชส่ื้อโฆษณาทางวิทยุกระจายเสียงของประกอบการธุรกิจ
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ในพื้นท่ีอ าเภอฝาง อ าเภอแม่อาย และอ าเภอไชยปราการ คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์สูงท่ีสุด รองลงมาคือ 
ปัจจยัดา้นบุคลากร และต ่าสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบัมากเรียงตามล าดบั ดงัน้ี การโฆษณามีหลากหลายรูปแบบให้
เลือกใชบ้ริการ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถานีวิทย ุและการโฆษณามีเสียงประกอบและเทคนิค
ท่ีดึงดูดความน่าสนใจ 

 ปัจจยัดา้นบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดย
ให้ความส าคญักบัปัจจยัย่อยในระดบัมาก คือ ผูจ้ดัรายการสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าในขณะ
ออกอากาศ ผูจ้ดัรายการมีความรู้และเทคนิคในการพูด และพนกังานท่ีรับเร่ืองลงโฆษณามีความรู้ให้
ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง ตามล าดบั 

 ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบัมากเรียงตามล าดบั ดงัน้ี มีการแจง้เวลาช่วงออกอากาศ
ชดัเจน การติดต่อกบัสถานีวทิยงุ่ายหลายช่องทาง และสถานีวทิยมีุท่ีจอดรถสะดวกสบาย 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยให้ความส าคญักับปัจจยัย่อยในระดับมาก คือ มีรายการให้เลือกใช้บริการหลายช่วงเวลา การ
ให้บริการทุกบริการรวดเร็ว และรายการท่ีโฆษณามีผลิตภัณฑ์มาแจกผู ้ฟังระหว่างจัดรายการ 
ตามล าดบั 
 ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบัมากเรียงตามล าดบั ดงัน้ี ประสิทธิภาพในการส่ง
กระจายเสียงและเขา้ถึงผูฟั้ง สภาพแวดลอ้มรอบๆ สถานี และห้องกระจายเสียงกวา้งขวางและสะอาด
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบัมาก การออกโฆษณาซ ้ าๆ ในแต่ละช่วงเวลา การ
สมมนาคุณ (แถม) เวลาในการออกโฆษณา และการขายเวลาโดยฝ่ายการตลาด ตามล าดบั 

 ปัจจยัดา้นราคา ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยให้
ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบัมากเรียงตามล าดบั ดงัน้ี ราคาในการซ้ือโฆษณาเหมาะสม ราคาใน
การซ้ือโฆษณาถูกกวา่ส่ือชนิดอ่ืนๆ และมีการใหผ้อ่นช าระค่าโฆษณา 
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 ชลิตา ไวรักษ์ (2551) ได้ศึกษาเร่ือง การพฒันาเว็บไซต์เพื่อประชาสัมพนัธ์องค์กร: 
กรณีศึกษาสโมสรทาร์ซานฮทัเพนท์บอลเชียงใหม่ เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
เจา้ของสโมสรทาร์ซาน ฮทั และผูท่ี้รู้จกัสโมสรทาร์ซาน ฮทั จ านวน 20 ราย และผูเ้ล่นแอร์ซอฟกนั
และเพ้นท์บอล จ านวน 20 ราย โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ด้วยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  ในการวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจท่ีมีต่อการพัฒนา
เวบ็ไซตเ์พื่อประชาสัมพนัธ์องคก์ร  

 จากการสอบถามเจา้ของสโมสรทาร์ซาน ฮทั และผูท่ี้รู้จกัสโมสรทาร์ซาน ฮทั ในเร่ือง
การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาเวบ็ไซต ์พบว่า กลุ่มผูเ้ล่นส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 26-30 ปี รู้จกัสโมสรมากกว่า 1 ปี และวตัถุประสงค์ท่ีมาสโมสร เพื่อเล่นแอร์ซอฟกนัส่วนการ
ออกแบบโดยรวม ควรใชสี้ส้ม ฟ้า น ้ าเงินและเขียว และเป็นเวบ็ไซตท่ี์มีความเป็นระเบียบ ใชง้านง่าย 
แสงถึงความร่มร่ืน ประกอบทั้ง การออกแบบท่ีโฉบเฉ่ียวไปในตวั และองค์ประกอบภายในเวบ็ไซต์ 
ควรจะประกอบดว้ย 7 เมนูหลกัคือ หนา้แสดงเมนูหลกั (Home) หนา้แสดงเมนูประวติั (History) หน้า
แสดงเมนูท่ีตั้ง (Location) หน้าแสดงเมนูบริการ (Service) หน้าแสดงเมนูกระดานข่าว (Forum) หน้า
แสดงเมนูติดต่อ (Contact) และหนา้แสดงระบบบริหารจดัการเวบ็ไซตข์องผูดู้แลระบบ  

 หลงัจากการพฒันาเวบ็ไซต์ของสโมสร จึงท าการสอบถามผูท่ี้ทดลองใช้เวบ็ไซต์โดยผู ้
เล่นแอร์ซอฟกันและเพ้นท์บอล พบว่า ผูต้อบแบบส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สถานท่ีพกัอาศยัอยู่ใน
ภาคเหนือ อายุระหวา่ง 26 - 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี และเป็นผูท่ี้เล่นแอร์ซอฟกนัและเพน้ท์
บอลเป็นประจ า  

 จากการประเมินเน้ือหาการประชาสัมพนัธ์ และการประเมินด้านความสวยงาม ความ
เขา้ใจง่ายของการใชง้าน พบวา่ ในส่วนของการประเมินดา้นเน้ือหา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึง
พอใจในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักับปัจจยัย่อยในระดบัมากท่ีสุด คือ มีความ
ต้องการมาทดลองใช้บริการสนามทาร์ซาน ฮทั และในระดับมากเรียงตามล าดับ ดังน้ี เน้ือหาใน
เวบ็ไซตต์รงกบัความตอ้งการ การจดัหมวดหมู่ ขอ้มูลมีความเหมาะสม เน้ือหาบอกถึงความเป็นสนาม 
ทาร์ซาน ไดรั้บข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ ท าใหรู้้จกั BB Gun มากข้ึน และท าใหรู้้จกั  Paint Ball มากข้ึน 

 ในส่วนของการประเมินด้านความสวยงาม ความเข้าใจง่ายของการใช้งาน ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความพึงพอใจในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยในระดบั
มากท่ีสุด เรียงตามล าดบั คือ การออกแบบเวบ็ไซตมี์ความสวยงาม เวบ็ไซตส์ะดวกต่อการใชง้าน และ
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สีสันของเวบ็ไซตแ์สดงถึงองคก์ร  และในระดบัมากเรียงตามล าดบั ดงัน้ี ต าแหน่งของปุ่มและทิศทาง
ในการใช้งานเขา้ใจง่าย เว็บไซต์มีความน่าสนใจ องค์ประกอบของเว็บไซต์มีความเหมาะสม การ
ออกแบบเวบ็ไซตแ์สดงถึงตวัตนขององคก์ร และตวัอกัษรท่ีใชมี้ความเหมาะสม 

 อภิชญา  เมธีวัฒนกุล (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือส่ือ
โฆษณาทางหนงัสือพิมพกี์ฬารายวนัของบริษทัตวัแทนโฆษณา เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก บุคลากรดา้น
การวางแผนส่ือในต าแหน่งผูว้างแผนส่ือ และผูซ้ื้อส่ือของบริษทัตวัแทนโฆษณา  จ  านวน  40 ราย โดย
ใช้สถิติในการวิเคราะห์ ประกอบด้วย การแจกแจงความถ่ี  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และ
ค่าเฉล่ีย (Mean) ในการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัแต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ส่ือโฆษณา พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่ือโฆษณาทางหนงัสือพิมพกี์ฬารายวนัของบริษทั
ตวัแทนโฆษณาท่ีผูว้างแผนส่ือโฆษณาใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นงบประมาณ โดยปัจจยั
เร่ืองงบประมาณมีส่วนส าคญัส าหรับผูว้างแผนส่ือโฆษณา เน่ืองจากวา่ ผูว้างแผนส่ือ ตอ้งค านึงถึงว่า 
มีงบประมาณอยูจ่  านวนมากนอ้ยเท่าไร และจะบริหารงบประมาณท่ีไดม้านั้นใหไ้ดม้าซ่ึงประสิทธิภาพ
สูงสุดไดอ้ยา่งไร รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นกลุ่มเป้าหมายและตวัสินคา้ โดยผูว้างแผนส่ือตอ้งพิจารณา
สินคา้ในความดูแลก่อนวา่กลุ่มเป้าหมายคือใคร ตอ้งพิจารณาเลือกส่ือใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย ดา้นตวั
สินคา้ ผูว้างแผนส่ือตอ้งเลือกส่ือให้ตรงกบัตวัสินคา้ท่ีดูแลเพื่อให้เกิดการตอบรับจากกลุ่มเป้าหมาย
สูงสุด ในส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูว้างแผนส่ือใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริม 
การตลาดของส่ือ ในส่วนของโปรโมชัน่ ส่วนลด ส่วนแถมของส่ือ โดยพิจารณาใหเ้หมาะสมกบัสินคา้
ท่ีดูแล ตลอดจนในดา้นของอตัราค่าโฆษณาและสถานท่ีจดัจ าหน่าย ผูว้างแผนส่ือโฆษณาใชป้ระกอบ
ตดัสินใจเลือกใชส่ื้อ ตามล าดบั 
 


