
 
บทที่ 1 
บทนํา 

 
หลักการและเหตุผล 

ในปจจุบันอิทธิพลของการส่ือสารท่ีนับวันจะรุนแรงมากขึ้น ไมวาจากสภาพเศรษฐกิจ
การเปล่ียนแปลงของสังคม อันเนื่องมาจากความพยายามท่ีจะพัฒนาประเทศใหมีความ
เจริญกาวหนาในดานตางๆ ใหสามารถแขงขันกับอาณาประเทศ ทําใหวัฒนธรรมตางๆ เขามาใน
ประเทศไทย โดยผานส่ือตางๆ ไมวาจะเปนส่ือวิทยุ โทรทัศน ส่ิงพิมพ และอินเทอรเน็ต อิทธิพล
ของขาวสารขอมูล มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของคนในสังคมเปนอยางมาก การส่ือสารจึงเปน
ตัวแปรสําคัญท่ีจะโนมนาวคนในสังคมผานส่ือตางๆ โดยการพยายามใชเครื่องมือการส่ือสารตางๆ 
อาทิ การโฆษณา ประชาสัมพันธ เพ่ือใหถึงกลุมเปาหมายใหมากท่ีสุด เพ่ือสรางการรับรู จดจําและ
ความประทับใจใหกับกลุมเปาหมาย 

ธุรกิจในกลุมสินคาอุปโภคบริโภคมีการแขงขันเพ่ือแยงชิงสวนครองตลาดกันอยาง
รุนแรง สงผลกระทบตอการดํารงชีวิตของผูบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเปนอยาง
มาก ดังนั้นเพ่ือชิงความไดเปรียบในการแขงขัน หลายองคกรนิยมใชส่ือในรูปแบบตางๆ ในการทํา
การส่ือสารการตลาด เพ่ือใหลูกคารูจักและจดจําสินคา โดยมีวัตถุประสงคหลักคือ ลูกคาเปาหมาย
เกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา ณ จุดซ้ือสินคา (ปวีณา ตั้งวัฒนากาญจน, 2547 : 1) เนื่องจากผูบริโภคมี
ความภักดีตอตราสินคาต่ํา  การส่ือสาร ณ จุดซ้ือจะชวยย้ําเตือนความทรงจําของผูบริโภคเกี่ยวกับ
ยี่หอสินคา คุณสมบัติท่ีแตกตางจากคูแขงของสินคา ดังนั้นส่ือ ณ จุดซ้ือจึงเปรียบเสมือนเปนโฆษก
ประจําตัวของสินคาในดานการใหขอมูลเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ และสงเสริมภาพลักษณ
ใหกับตราสินคา ซ่ึงผูบริโภคมีโอกาสเกิดการเปล่ียนตราสินคาในรานคาไดตลอดเวลาโดยเฉพาะ
สินคาอุปโภคบริโภค เนื่องจากเปนสินคาทีมีความเส่ียงในการใชต่ํา การกระตุนการซ้ือดวยอารมณ
จึงมีออกมาคอนขางสูง การส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือจึงเขามามีบทบาทอยางมากตอ การกระ
กระตุนการตัดสินใจซ้ือ ณ จุดซ้ือ อีกท้ังยังเปนส่ือท่ีมีความยืดหยุนดีกวาส่ืออ่ืนๆ กลาวคือ ผูส่ือสาร
สามารถเลือกสถานท่ี หรือตําแหนงในการวางส่ือท่ีจะสามารถดึงดูด และเขาถึงกลุมเปาหมายได
ตามตองการ ซ่ึงจะชวยใหการส่ือสารเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากขึ้น ทําใหส่ือ
การตลาด ณ จุดซ้ือ ไดรับความนิยมอยางสูงในปจจุบัน การส่ือสารท่ีจุดซ้ือมักนิยมทํากับสินคา
ประเภทยา และสินคาอุปโภคบริโภค เนื่องจากลูกคากลุมเปาหมายมีความภักดีในตราสินคาต่ํา จาก
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การสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคจะพบวามีการแบงพฤติกรรมเปน 4 ประเภท คือ วางแผนซ้ือโดยระบุ
ชัดเจนลวงหนา 34% วางแผนซ้ือโดยท่ัวไปไวลวงหนา 11% ซ้ือสินคาอ่ืน 3% และซ้ือสินคาโดยไม
มีการวางแผนลวงหนา 53% การส่ือสาร ณ จุดซ้ือจึงสําคัญ เพ่ือโนมนาวและผลักดันพฤติกรรม
ผูบริโภคท่ีไมมีการวางแผนการซ้ือชัดเจนลวงหนา ซ่ึงมีสัดสวนสูงถึง 67% ใหสนใจซ้ือสินคาเปน
แรงกระตุนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงจากผลการวิจัยพบวา 53% ของผูท่ีตัดสินใจ
ซ้ือสินคามักจะซ้ือจากแรงกระตุนโดยการจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือเปนสวนสนับสนุนเพ่ิมเติมจาก
การทําโฆษณา การวิจัยยังพบอีกวา การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ จะผลักดันผูบริโภคท่ีเคยเห็นกิจกรรม
โฆษณาเกี่ยวกับสินคาเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาสูงถึง 36.5 % 
(ปริญ ลักษิตานนท, 2544) 

สําหรับจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยีอยาง
ตอเนื่อง ทําใหจังหวัดเชียงใหมกลายเปนศูนยกลางเศรษฐกิจและการทองเท่ียวในภาคเหนือ และมี
อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจสูงสุดในภาคเหนือ โดยในป 2549 จีดีพีจังหวัดเชียงใหม (Gross 
Provincial Product : GPP) อยูท่ี 112,221 ลานบาท เพ่ิมขึ้นจากป 2548 ถึง 9,013 ลานบาท มีรายได
ตอคนตอป (GPP Per capita) 69,870 บาท เพ่ิมขึ้น 5,483 บาท จากป 2548 (ขอมูลจากหนังสือพิมพ
เชียงใหมนิวส, 4 ตุลาคม 2550) และจากรายงานสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน
ประจําป 2550 ของสํานักงานสถิติจังหวัดเชียงใหม พบวา รายไดในครัวเรือนเฉล่ียเดือนละ 14,386 
บาท และคาใชจายของครัวเรือนเฉล่ียเดือนละ 12,480 บาท ซ่ึงจัดไดวาเปนจังหวัดท่ีมีรายไดเฉล่ีย
คอนขางสูง อีกท้ังคาใชจายสวนใหญ รอยละ 88.5 เปนคาใชจายเพ่ือการอุปโภคบริโภค แสดงให
เห็นวาผูบริโภคมีอํานาจในการซ้ือสูงตามไปดวย กอปรกับเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรง มีการ
เจริญเติบโตของรานคาปลีกเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว โดยเปนรานคาปลีกสมัยใหมรูปแบบตางๆ ท้ัง ราน
สะดวกซ้ือ (Convenience Store) หางสรรพสินคา (Department Store) ซูเปอรมาร เก็ต 
(Supermarket) และรานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket และ Supercenter) เปนตน นอกจากนี้ยังมี
หางสะดวกซ้ือ (Convenience Store) ท่ีเกิดจากกลุมไฮเปอรมารเก็ต ไดลดขนาดพ้ืนท่ีของหางใหเล็ก
ลง (Downsize) เพ่ือเขาสูชุมชนไดสะดวกและใกลชิดกับผูบริโภคมากยิ่งขึ้น โดยเริ่มจาก เทสโก
โลตัส ไดกระจายสาขาหางแบบลดขนาด โดยใชช่ือ “โลตัสเอ็กซเพรส” ในชุมชนตางๆ ไมวาจะ
เปนสาขาตลาดตนพะยอม บนถนนสุเทพ รวมท้ังในปมน้ํามันเอสโซไมต่ํากวา 3-4 สาขาในจังหวัด
เชียงใหม รวมถึงเขตรอบนอกอําเภอเมือง ไมวาจะเปนเสนทางสายเชียงใหม – แมโจ สันกําแพง 
ตลาดธานินทร เปนตน นอกจากนี้การเปนพันธมิตรทางธุรกิจระหวางผูคาปลีกกับสถานีบริการ
น้ํามัน  เชน ปมเจ็ทกับท็อปส ซูเปอรมารเก็ต ปมเอสโซกับเทสโกโลตัส และเซเวนอีเลฟเวนกับปม 
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ปตท. ไดถูกนําเขามาเปนสวนหนึ่งในปจจัยในการสรางการแขงขันเพ่ิมขึ้น และมีกระจัดกระจายอยู
ไปท่ัวทุกมุมเมือง และอําเภอชานเมืองท่ีมีพ้ืนท่ีใกลกับตัวจังหวัด 

จากรูปแบบการดําเนินธุรกิจของรานคาปลีกสมัยใหมขนาดกลาง-ขนาดใหญ ใน
จังหวัดเชียงใหม พบวา กิจการดังกลาวตางนํากลยุทธดานสวนประสมการคาปลีกมาใช เพ่ือให
สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคทองถ่ินและแยงชิงสวนแบงการตลาด โดยเฉพาะ การใชการจัดแสดง
สินคา โดยการแสดงสินคาใหโดดเดน แยกสินคาเปนหมวดหมูไวอยางชัดเจน เพ่ือดึงดูดใจผูบริโภค
ผูผานไปมา ใหเกิดการรับรู (Perception) การพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิด
ความตองการ (Desire) เขามาซ้ือสินคาภายในราน และ การใชพนักงานขาย โดยการพูดคุย แนะนํา
สินคา และโปรโมช่ันใหกับผูบริโภคจนทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Action) ณ จุดแสดงสินคา หรือ 
ณ จุดชําระเงิน เปนตน นอกจากนี้ยังใช ส่ือภายในรานคา (In Store Media) อาทิเชน แผนปายตั้ง
กองกลางทางเดิน (Floor Display) โฆษณาบริเวณช้ันวางสินคา (Shelf Vision) โฆษณาบริเวณรอบ
รถเข็น (Cart Around) โฆษณาท่ีพ้ืน (Floor Vision) แผนปายรอบกระบะลดราคา (Dumpbin Sign) 
บูทชงชิมฟรีและสาธิตสินคา (Demo Booth) การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) การจัดซุมกิจกรรม
พิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร (Event Marketing) โฆษณาแนวตั้งบริเวณทางออก (Exit Panal) การ
แจกแผนพับใบปลิว (Brochures & Leaflet) การโฆษณาดวยทีวี วีดีโอ คอมพิวเตอร (Multimedia 
Advertising) โฆษณาขนาดใหญแบบตั้งพ้ืน (Stand Display) ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณ
ทางเดิน (Function Standee) โฆษณาบริเวณเคานเตอรจายเงิน (Counter Display) เปนตน 

จากเหตุผลขางตนผูศึกษา จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา อิทธิพลของการส่ือสารการตลาด 
ณ จุดซ้ือวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภคในอําเภอเมือง เชียงใหมใน
ระดับใด และเครื่องมือการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือใด ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายมากท่ีสุด  เพ่ือเปนประโยชนในการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ และ
สําหรับผูท่ีสนใจและสามารถใชการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือใหเหมาะสมกับผูบริโภคในจังหวัด
เชียงใหม และสอดคลองกับสภาพของวิถีชีวิต และความเปนอยูของกลุมเปาหมาย  เปนแนวทาง
สําหรับรานคาปลีกในการนําไปประกอบการวางแผนเลือกกิจกรรมและรูปแบบเครื่องมือการ
ส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย อันจะเปนการเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแขงขันในยุคปจจุบันได 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 
 เพ่ือศึกษาผลกระทบของการส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือตอผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
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ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา 
1)  ทําใหทราบวาการส่ือสารรูปแบบใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภค

บริโภคของผูบริโภคของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม 
2) สามารถนําขอมูลท่ีไดไปเปนแนวทางการวางแผนกลยุทธ ปรับปรุง และเลือกใช

เครื่องมือส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือเพ่ือใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย และเปนประโยชน
แกผูท่ีสนใจ 

 
นิยามศัพท 

การส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ (Point of purchase) หมายถึง การทําการส่ือสาร
เกี่ยวกับตัวสินคาท่ีจุดแหงการซ้ือ – ขาย โดยมีวัตถุประสงคในการกระตุนใหผูบริโภค หรือผูท่ีพบ
เห็นเกิดความสนใจและตัดสินใจซ้ือสินคา ไดแก แผนปายตั้งกองกลางทางเดิน โฆษณาบริเวณช้ัน
วางสินคา โฆษณาบริเวณรอบรถเข็น โฆษณาท่ีพ้ืน แผนปายรอบกระบะลดราคา บูทชงชิมฟรีและ
สาธิตสินคา การแจกตัวอยางสินคา การจัดซุมกิจกรรมพิเศษโดยใชพริตตี้หรือพิธีกร โฆษณาแนวตั้ง
บริเวณทางออก การแจกแผนผับใบปลิว การโฆษณาดวยทีว/ีวิดีโอ/คอมพิวเตอร โฆษณาขนาดใหญ
แบบตัง้พ้ืน ช้ันวางสินคาพรอมโฆษณาบริเวณทางเดิน และ โฆษณาบริเวณเคานเตอรจาย 

ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีเคยเขาไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคหรือเคยเห็นส่ือการตลาด ณ 
จุด ซ้ือจากรานค าปลีกสมัยใหมขนาดกลาง -ขนาดใหญในอํา เภอเมือง เ ชียงใหม  ไดแก 
หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต และไฮเปอรมารท ท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป 

สินคาอุปโภคบริโภค หมายถึง สินคาท่ีถูกซ้ือโดยผูบริโภคคนสุดทายเพ่ือนําไปใชสอย
ดวยตนเอง สินคาประเภทนี้มีมากหลายประเภท แตกตางกันออกไปตามนิสัยและแรงจูงใจในการ
ซ้ือและความตองการของผูบริโภค เชน ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวหนา/รางกาย ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสน
ผม ผลิตภัณฑสําหรับเด็กทารก/แรกเกิด ผลิตภัณฑเครื่องดื่ม/น้ําดื่ม ผลิตภัณฑทําความสะอาดเส้ือผา 
ผลิตภัณฑปรุงอาหาร ผลิตภัณฑขนมขบเคี้ยว ผลิตภัณฑอาหารสําเร็จรูป ผลิตภัณฑเกี่ยวกับสัตว
เล้ียง ผลิตภัณฑอาหารบํารุงกําลัง และผลิตภัณฑทําความสะอาดบาน เปนตน 

 


