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บทคดัยอ่ 
 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ี เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพท่ีศึกษาพฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์ โทรทศัน์ 

วทิย ุ นิตยสาร ป้ายโฆษณากลางแจง้ และอินเตอร์เน็ตของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมี
วตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการรับส่ือประเภทต่างๆ ของ DINKs วา่ส่ือใดท่ีสามารถเขา้ถึงคนกลุ่มน้ีได้
มากท่ีสุด และส่ือใดท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของคนกลุ่ม DINKs มากท่ีสุด โดยขอ้มลูท่ีใชใ้นงานสารนิพนธ์ฉบบั
น้ีเป็นการรวบรวมจากขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) ซ่ึงเป็นขอ้มลูท่ีไดจ้ากรายงาน หรือน าขอ้มลูปฐมภูมิมาสังเคราะห์
และเรียบเรียงข้ึนใหม่ โดยแหล่งของขอ้มลูทุติยภูมิ ไดแ้ก่ หนงัสือ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์ วทิยานิพนธ์ และขอ้มลูทาง
อินเตอร์เน็ตท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) และการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)  

ซ่ึงผลการวจิยั พบวา่ กลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ส่วนใหญ่เป็นวยัท างาน อาศยัอยูใ่นเมือง 
นิยมท่ีจะใชจ่้ายเพ่ือความสะดวกสบาย เห็นความส าคญัของตนเองและคู่ครองสูง ท่ีคนกลุ่มน้ีเป็น DINKs ส่วนหน่ึงมาจาก
ความทุ่มเทและมีความสุขกบัการท างาน รักอิสระ รวมถึงกงัวลกบัสภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีโหดร้ายในปัจจุบนั จึงท าให้
ไม่มีลูก และจากการท่ีคนกลุ่มน้ีไม่ตอ้งกงัวลหรือเก็บเงินไวใ้ชจ่้ายส าหรับดูแลลูกท าใหพ้วกเขามีเงินมากพอท่ีจะใชจ่้ายไป
กบัส่ิงท่ีตวัเองตอ้งการไดอ้ยา่งเต็มท่ี  

ส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีรับมากท่ีสุดคือ โทรทศัน์ เพ่ือรับทราบขอ้มลูข่าวสารเป็นหลกัและละคร แต่ส่ือใหม่ เช่น 
อินเตอร์เน็ต (Internet) ก็เป็นอีกส่ือหน่ึงท่ีเขา้มามีบทบาทในการใชชี้วติของคนกลุ่มน้ีมากเช่นเดียวกนั เพ่ือใชส้ าหรับการ
ท างาน การหาขอ้มลู การส่ือสารออนไลน์ผา่นเฟซบุ๊ก (Facebook) ส่วนส่ืออ่ืนๆ เช่น วทิย ุหนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสาร คน
กลุ่มน้ีมีแนวโนม้การบริโภคส่ือเหล่าน้ีนอ้ยลงแต่กลบัมีพฤติกรรมการรับส่ือเหล่าน้ีผา่นออนไลนท์ดแทน ส่วนส่ือท่ีเขา้มามี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของคนกลุ่มน้ีมากท่ีสุดพบวา่  เป็นส่ืออินเตอร์เน็ต เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงขอ้มลูไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
ทุกท่ี ทุกเวลา และส่ือออนไลนส์ามารถใชเ้ป็นตวัช่วยในการโฆษณาโดยการบอกต่อ (Word-Of-Mouth) ให้เป็นที่สนใจและ
กระจายออกไปอยา่งรวดเร็วได ้อยา่งไรก็ตามส่ือเดิม เช่น โทรทศัน์ ยงัคงมีบทบาทส าคญัท่ีท าใหเ้กิดการรับรู้ขอ้มลูเบ้ืองตน้
เช่นกนั  
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

ทีม่าและความส าคญั  
 ในการด าเนินชีวิตประจ าวนัของมนุษยใ์นสังคม ย่อมตอ้งพบปะและผูกพนักบัการ
ส่ือสารเน่ืองจากการส่ือสารเป็นกิจกรรมปกติของมนุษยแ์ละถือเป็นหวัใจส าคญัของการท าการตกลง 
การท าความเขา้ใจกนั มนุษยอ์าศยัการส่ือสารเพื่อใหข้อ้มูลในการเสนอความคิดเห็น ถ่ายทอดความรู้
และประสบการณ์ซ่ึงกนัและกนั เพื่อท าความเขา้ใจและสามารถอยูร่่วมกนัไดอ้ย่างสงบ การส่ือสาร
ยงัช่วยให้มนุษยพ์ฒันาสติปัญญาและความคิดสร้างสรรคไ์ดอ้ยา่งไม่มีท่ีส้ินสุด อีกทั้งการส่ือสารยงั
จดัไดว้า่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอีกเร่ืองหน่ึงของมนุษย ์แมว้่าจะไม่ไดเ้ก่ียวขอ้งโดยตรงกบัความเป็นอยู่
ของมนุษยเ์หมือนปัจจยัส่ี แต่มนุษยย์อ่มตอ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือในการบรรลุวตัถุประสงค์
ในการด าเนินกิจกรรม และการอยูร่่วมกบัคนอ่ืนในสังคม  
 การส่ือสารเป็นพื้นฐานของการติดต่อของกระบวนการสังคม ยิ่งสภาพสังคมมีความ
สลบัซบัซอ้นมากข้ึนเท่าใด การส่ือสารก็ยิ่งมีความส าคญัมากข้ึนเท่านั้น ทั้งน้ีเป็นผลสืบเน่ืองมาจาก
การเปล่ียนแปลงทางสังคม เศรษฐกิจ วฒันธรรม และอุตสาหกรรม ซ่ึงน าผลมาสู่ความสลบัซบัซ้อน
หรือความสับสนต่างๆ จนอาจก่อให้เกิดความไม่เขา้ใจและไม่แน่ใจแก่สมาชิกของสังคม ดงันั้น จึง
ตอ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือในการแก้ไขปัญหา โดยเฉพาะอย่างยิ่งการประกอบธุรกิจท่ีมี
ความเขม้ขน้ และมีแนวโนม้ท่ีจะตอ้งแข่งขนัสูงมากข้ึน  
 เศรษฐกิจไทยในปี 2556 มีแนวโนม้ขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเน่ืองประมาณร้อยละ 5.2 (ช่วง
คาดการณ์ท่ีร้อยละ 4.7-5.7) แต่เม่ือเปรียบเทียบกับปี 2555 โครงสร้างเศรษฐกิจอาจจะไม่
เปล่ียนแปลงไปมากนกั โดยคาดวา่จะมีแรงขบัเคล่ือนพิเศษจากการใชจ้่ายของภาครัฐ โดยเฉพาะการ
เบิกจ่ายตามแผนบริหารจดัการน ้าในระยะยาวของภาครัฐวงเงินลงทุนรวม 3.5 แสนลา้นบาทท่ีคาดวา่ 
จะเร่ิมทยอยลงทุนในปี 2556 เพิ่มเติมจากการบริโภคและการลงทุนภาคเอกชนท่ียงัขยายตวัค่อนขา้ง
สูง (มูลนิธิสถาบนัวิจยันโยบายเศรษฐกิจการคลงั. 2556) ดงันั้น จากขอ้มูลดงักล่าวท าให้ทราบว่า
แนวโน้มการขยายตวัทางธุรกิจยงัคงมีความสดใสและแน่นอนอยู่ภายใตก้ารแข่งขนัทางธุรกิจท่ี
รุนแรงมากข้ึนเช่นกนั  
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ภาพท่ี 1.1 แสดงผลประมาณการเศรษฐกิจไทยปี 2556  
ท่ีมา: มูลนิธิสถาบนัวจิยันโยบายเศรษฐกิจการคลงั 2556 
 
 เม่ือพิจารณาการเปล่ียนแปลงต่างๆ ท าให้นกัการตลาดตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์ให้เขา้
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปดว้ย กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเป็นอีกหน่ึงกล
ยทุธ์ท่ีมีบทบาทส าคญัในการสร้างความสัมพนัธ์เชิงบวกให้กบัลูกคา้ ช่วยสร้างความแตกต่างให้กบั
สินคา้และบริการท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื (Mary L. Mohan. 2011) 
 ควบคู่มากับสภาพการแข่งขันท่ี รุนแรงของธุรกิจ ส่ือโฆษณาได้พัฒนาความ
หลากหลายของรูปแบบข้ึนเพื่อส่ือสารให้เข้าถึงลูกค้าและกระตุ้นให้เกิดการซ้ือสินค้ามากข้ึน 
ปัจจุบนัจึงพบส่ือในหลายลกัษณะ ไม่วา่จะเป็นส่ือโทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือวิทยุ อินเตอร์เน็ต และ
ส่ือชนิดอ่ืนๆ อีกมากมาย ซ่ึงแต่ละชนิดต่างเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายต่างกนัไป (Best Sharkey, 1990: 
6,7,14,24 อา้งถึงใน Philip Kotler, 1994: 642) 
 แนวโน้มการเปล่ียนแปลงโครงสร้างประชากรไทยของในระหว่างช่วงปี 2007-2020 
พบวา่แนวโนม้เฉล่ียการแต่งงานของคนไทยชา้ลง โดยจะเห็นไดจ้ากสัดส่วนของกลุ่มอายุ 20-29 ปี 
แต่งงานลดลงประมาณ 55% ในปี 1994 จากประมาณ 50% ในปี 2007 ซ่ึงคาดวา่สัดส่วนน้ีจะลดลง
ไปเหลือประมาณ 45% ภายในปี 2020  ดว้ยแนวโนม้การแต่งงานท่ีชา้ลงและการเขา้สู่การท างานของ
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ทั้ งสามีและภรรยา ท าให้คู่สมรสมีบุตรน้อยลง  เห็นได้จากอัตราการเกิดท่ีลดลง  นอกจากน้ี 
แมก้ระทัง่ครอบครัวท่ีมีบุตร ก็มีแนวโนม้ท่ีบุตรจะแยกบา้นออกไปอยูเ่องมากข้ึน เห็นไดจ้ากจ านวน
ครัวเรือนท่ีไม่มีบุตรอาศยัดว้ยมีจ านวนมากข้ึน โดยคาดวา่ประชากรครอบครัวแบบคู่สมรสไม่มีบุตร
ซ่ึงมีอยูร่าว 9 ลา้นคนในปี 2020 เพิ่มข้ึนจากราว 6 ลา้นคนในปี 2007 ซ่ึงกวา่ 40% มาจากครอบครัวคู่
สมรสมีบุตรแต่บุตรไดแ้ยกครอบครัวไปแลว้  
 
 
 
        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 แสดงถึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไป (ต่อ) 
ท่ีมา: สสช. และการวเิคราะห์โดย SCB EIC 
 
ภาพท่ี 1.2 แสดงถึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไป  
ท่ีมา: สสช. และการวเิคราะห์โดย SCB EIC 
 
และขอ้มูลท่ีน่าสนใจคือการเพิ่มข้ึนของครอบครัวคู่สมรสท่ีไม่มีบุตร หรือกลุ่ม DINKs (Double 
Income No Kids) จากการส ารวจของ สสช. และการวิเคราะห์โดย SCB EIC พบวา่สัดส่วนของ
ประชากรท่ีเป็นคู่สมรสไม่มีบุตรไดเ้พิ่มข้ึนอยา่งมีนยัส าคญั คาดวา่ในปี 2020 จะมีสัดส่วนถึง 14% 
ของประชากรทั้งหมด 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงถึงสัดส่วนของครอบครัวคู่สมรสท่ีไม่มีบุตรเพิ่มข้ึนอยา่งมีนยัส าคญั  
ท่ีมา: สสช. และการวเิคราะห์โดย SCB EIC 
 
ซ่ึงโครงสร้างของครัวเรือนท่ีเปล่ียนแปลงไปจะส่งผลกระทบต่อรูปแบบการบริโภคในแต่ละธุรกิจ
แตกต่างกันไป แม้จะไม่ใช่กลุ่มตลาดท่ีใหญ่มากแต่ก็เป็นกลุ่มท่ีมีก าลังซ้ือสูง ตวัอย่างเช่น คู่ท่ี
แต่งงานแต่ไม่มีบุตรนั้น คิดเป็น 9% ของประชากร แต่มีการใชจ่้ายคิดเป็น 13% ของการใชจ่้ายรวม 
ซ่ึงคนกลุ่มน้ีเป็นประชากรท่ีคาดว่าจะเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว เม่ือมองในมุมดา้นการตลาดถือว่าเป็น
กลุ่มท่ีหวือหวา และมีศกัยภาพท่ีน่าเขา้มาท าการตลาด ถือเป็นความทา้ทายและโอกาสของธุรกิจท่ี
นกัการตลาดต่างจบัตามองเช่นเดียวกนั (www.manager.co.th, 2554) 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดงสัดส่วนของคู่สมรสไม่มีบุตรท่ีจะใชจ่้ายมากข้ึน 
ท่ีมา: สสช. และการวเิคราะห์โดย SCB EIC 
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 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจศึกษาการรับส่ือของกลุ่ม DINKs เพื่อทราบถึงประเภท
ของส่ือและพฤติกรรมในการรับส่ือแต่ละประเภท เพื่อเป็นประโยชน์แก่กลุ่มธุรกิจในการส่ือสารทาง
การตลาดให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี รวมถึงการพิจารณาเลือกใช้ส่ือท่ีมีอยู่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ยิง่ข้ึนไป 
 
 

ค าถามการวจิัย 
 1. DINKs มีพฤติกรรมการรับส่ือประเภทต่างๆ อยา่งไรบา้ง 
 2. ส่ือใดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม DINKs ไดม้ากท่ีสุด 
 3. ส่ือชนิดใดท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่ม DINKs มากท่ีสุด 
 
 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1. เพื่อทราบพฤติกรรมการรับส่ือประเภทต่างๆ ของ DINKs 
 2. เพื่อศึกษาวา่ส่ือใดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม DINKs ไดม้ากท่ีสุด 
 3. เพื่อศึกษาวา่ส่ือใดท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม DINKs มากท่ีสุด 
 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการรับส่ือประเภทต่างๆ ของกลุ่ม DINKs ซ่ึงกลุ่มธุรกิจท่ี
สนใจ สามารถน าขอ้มูลไปใชใ้นการเลือกและออกแบบสัดส่วนของส่ือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์
สินคา้หรือบริการใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายน้ีต่อไปได ้ 
 2. กลุ่มธุรกิจท่ีสนใจจะสามารถน าผลการศึกษาเพื่อน าไปใชใ้นการเลือกและออกแบบ
สัดส่วนของส่ือเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่ม DINKs ไดม้ากท่ีสุด 
 3. กลุ่มธุรกิจท่ีสนใจจะสามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์และการ
ก าหนดส่ือเพื่อใหต้อบโจทยก์ลุ่ม DINKs และท าใหเ้พิ่มยอดขายได ้
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ขอบเขตการวจิัย 
                 ขอบเขตดา้นเน้ือหา : ศึกษาประเด็นต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการรับส่ือประเภท
ต่างๆ ของ DINKs 
                 ขอบเขตดา้นกลุ่มประชากร : กลุ่ม DINKs 
                 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีท่ีศึกษา : ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
                 ขอบเขตดา้นระยะเวลาท่ีศึกษา : เดือนกรกฎาคม – สิงหาคม 2556 
 
 

ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 การรับส่ือ หมายถึง การท่ีผูรั้บส่ือเปิดรับสารโดยผา่นการเห็น ไดย้นิ ไดฟั้ง อาจสนใจ
หรือไม่สนใจ หรือรับรู้ขอ้มูลไดบ้างส่วนก็อาจเป็นได ้ ทั้งน้ีการรับส่ือจะเกิดข้ึนหลงัจากผูส่้งสารส่ง
สารผา่นช่องทางต่างๆ ไปยงัผูรั้บเพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีน าเสนอ
พร้อมทั้งเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือ 
 ส่ือ หมายถึง พาหะท่ีน าเอาข่าวสารต่างๆ รวมถึงข่าวสารทางการตลาดเก่ียวกบัสินคา้
และบริการไปยงักลุ่มเป้าหมายทางการตลาด โดยประเภทของส่ือท่ีจะศึกษา ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ,์ 
โทรทศัน์, วทิย,ุ นิตยสาร, ป้ายโฆษณากลางแจง้ และอินเตอร์เน็ต 
 พฤติกรรม หมายถึง ปฎิกิริยาและกิจกรรมทุกชนิดท่ีมนุษยแ์สดงออกทางรูปธรรมและ
นามธรรมตลอดเวลา สังเกตไดด้ว้ยประสาทสัมผสั วาจาและการกระท า สามารถแบ่งพฤติกรรมได้
เป็น 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอก (Over Behavior) ซ่ึงเป็นการกระท าท่ีสังเกตุไดด้ว้ยประสาท
สัมผสั หรืออาจใชเ้คร่ืองมือช่วย และพฤติกรรมภายนอก (Covert Behavior) ซ่ึงเป็นกระบวนการท่ี
เกิดข้ึนภายในจิตใจบุคคลอ่ืนไม่สามารถสังเกตได ้
 DINKs (Double Income No Kids) หมายถึง ครัวเรือนหน่ึงท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิง
ใชชี้วติคู่ร่วมกนัฉนัทส์ามีภรรยาอาจจะแต่งงานหรือไม่ก็แลว้แต่ แต่ไม่มีบุตร โดยทั้งคู่ต่างก็ท างาน มี
หนา้ท่ีการงานท่ีดี มีรายไดเ้ป็นของตวัเอง มีอ านาจการจบัจ่ายใชส้อยเป็นสองเท่าเน่ืองจากไม่มีภาระ
ค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งใชส้ าหรับเล้ียงดูบุตร  
         
 



 
 

 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ ของกลุ่ม DINKs (Double Income No 
Kids)” ไดร้วบรวมค าส าคญั แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางและน ามาใช้
ประกอบในการศึกษา ดงัน้ี 
 1. ค าส าคญั และความหมาย 
 1.1 พฤติกรรม 
 1.2 การรับส่ือ 
 1.3 ส่ือ 
 1.4 DINKs (Double Income No Kids) 
 2. แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.1 แนวคิดกระบวนการส่ือสาร 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 
 2.3 ทฤษฎีปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อกระบวนการส่ือสาร 
 2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
 2.5 แนวคิดเก่ียวกบัคนกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids)  
 3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 4. สรุปประเด็นท่ีไดรั้บจากการอ่าน 
 
 

1. ค าส าคญัและความหมาย 
 1.1 ความหมายของพฤติกรรม  
 พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ีแสดงออกทางกล้ามเน้ือ 
ความคิดของบุคคลท่ีตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายในจิตใจและภายนอก อาจท าไปโดยรู้ตวัหรือไม่รู้ตวั 
อาจเป็นพฤติกรรมท่ีพึงประสงคแ์ละไม่พึงประสงค ์ผูอ่ื้นอาจสังเกตการณ์กระท านั้นไดแ้ละสามารถ
ใชเ้คร่ืองมือทดสอบได ้(ราชบณัฑิตยสถาน, 2525 : 573)  
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 พฤติกรรม หมายถึง ปฎิกิริยาและกิจกรรมทุกชนิดท่ีมนุษยแ์สดงออกทางรูปธรรมและ
นามธรรมตลอดเวลา สังเกตุไดด้ว้ยประสาทสัมผสั วาจาและการกระท า สามารถแบ่งพฤติกรรมออก
ได้เป็น 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอก (Over Behavior) ซ่ึงเป็นการกระท าท่ีสังเกตุได้ด้วย
ประสาทสัมผสั หรืออาจใช้เคร่ืองมือช่วย และพฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) ซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจบุคคลอ่ืนไม่สามารถสังเกตได ้(สิทธิโชค วรานุสันติกุล, 2529 : 9 
– 11; เฉลิมพล ตนัสกุล, 2541 : 2) 
 พฤติกรรม หมายถึง การกระท าท่ีสังเกตได ้เช่น การพดู การเดิน การเตน้ของหวัใจ การ
รับรู้ การคิด การจ าและการรู้สึก การกระท าท่ีสังเกตไม่ได้ เช่น ผูก้ระท ารู้ตวั ไม่รู้ตวั หรือเป็น
พฤติกรรมท่ีพึงประสงคแ์ละไม่พึงประสงค ์เป็นการกระท าเพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละ
บุคคล ซ่ึงสัมพนัธ์กบัส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอก (โยธิน ศนัสนยทุธ, 2553 : 3) 
 โกลเดนสัน (Goldenson, 1984 : 90) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของพฤติกรรมไวว้า่ เป็นการ
กระท าหรือตอบสนองการกระท าทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคลและเป็นปฎิสัมพันธ์ในการ
ตอบสนองส่ิงกระตุน้ภายในหรือภายนอก รวมทั้งเป็นกิจกรรมการกระท าต่างๆ ท่ีเป็นไปอย่างมี
จุดหมาย สังเกตเห็นไดห้รือเป็นกิจกรรมการกระท าต่างๆ ท่ีไดผ้า่นการใคร่ครวญแลว้ หรือเป็นไป
อยา่งไม่รู้ตวั 
 จากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของพฤติกรรมไดว้า่ พฤติกรรม คือ การ
กระท า ปฎิกิริยาหรืออาการของบุคคลท่ีแสดงออกของจิตใจทั้งภายในและภายนอก เป็นการกระท า
เพื่อสนองความตอ้งการของบุคคล ซ่ึงบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตไดแ้ละไม่ได ้ 
 
 1.2 ความหมายของการรับส่ือ  
 ดารา ทีปะปาล (2546: 34) ไดใ้หค้วามหมายของการรับส่ือ (Media Exposure) คือ การ
ท่ีผูรั้บเปิดรับข่าวสารโดยผา่นการไดเ้ห็น ไดย้นิ และไดฟั้ง อาจสนใจหรือไม่สนใจ หรือรับขอ้มูลได้
บางส่วนก็อาจเป็นได ้ทั้งน้ี การรับส่ือจะเกิดข้ึนหลงัจากผูส่้งข่าวสารส่งสารผา่นช่องทางต่างๆ ไปยงั
ผูรั้บเพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีน าเสนอพร้อมทั้งเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือ 
 ซามูเอล แอล. เบค็เกอร์ (Samuel L. Becker, 1992) ไดใ้หค้วามหมายของการรับส่ือวา่มี
องคป์ระกอบ ดงัน้ี  
 1. การแสวงหาขอ้มูล (Information Seeking) คือ บุคคลจะแสวงหาความรู้เพื่อตอ้งการ
ใหมี้ความคลา้ยคลึงกบับุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือเร่ืองทัว่ๆ ไป 
 2. การเปิดรับขอ้มูล (Information Receptivity) คือ บุคคลจะเปิดรับส่ือเพื่อตอ้งการ
ทราบขอ้มูลท่ีตนสนใจอยากรู้ 
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 3. การเปิดรับประสบการณ์ (Experience Receptivity) คือ บุคคลจะเปิดรับข่าวสาร
เพราะตอ้งการท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อผอ่นคลายอารมณ์ 
 แมค็คูเอล (Mcquail’s, 2000: 616) ไดใ้หค้วามหมายการเปิดรับส่ือ (Media Exposure) 
คือ การท่ีประสาทสัมผสัของผูบ้ริโภคถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้า ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเป็นผูเ้ลือกเองวา่ส่ิงเร้าใด
ตรงกบัความตอ้งการของตน โดยจะหลีกเล่ียงการเปิดรับส่ิงเร้าท่ีตนเองไม่ตอ้งการ ไม่สนใจ และ
เห็นวา่ไม่ส าคญั 
 จากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของการเปิดรับส่ือ ไดว้า่ เป็นการท่ีผูรั้บ
เปิดรับข่าวสารโดยผา่นการไดเ้ห็น ไดย้นิ และไดฟั้ง อาจสนใจหรือไม่สนใจ หรือรับขอ้มูลได้
บางส่วนก็อาจเป็นได ้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะเป็นผูเ้ลือกเองวา่ส่ิงเร้าใดตรงกบัความตอ้งการของตน
หรือไม่ ทั้งน้ี การรับส่ือจะเกิดข้ึนหลงัจากผูส่้งข่าวสารส่งสารผา่นช่องทางต่างๆ ไปยงัผูรั้บเพื่อให้
ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ อาจเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีน าเสนอพร้อมทั้งเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือ
ดว้ย 
 
 1.3 ความหมายของส่ือ  
 พชัรี เชยจรรยา และคณะ (2541 : 31) ไดใ้หค้วามหมายของส่ือวา่ เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่น
ธรรมชาติ และเป็นตวักลางของผูส่ื้อสาร เช่น อากาศและเสียง ตลอดจนเคร่ืองมือและอุปกรณ์การ
ส่ือสารต่างๆ สอดคลอ้งกบัการใหค้วามหมายของ เสถียร เชยประทบั (อา้งถึงใน ปถกฐา. 2541: 19) 
กล่าววา่ ส่ือ (Media) เป็นองคป์ระกอบตวัท่ีสามของกระบวนการส่ือสาร ท่ีเป็นตวัน าข่าวสาร ไปสู่
ผูรั้บ เป็นพาหนะท่ีน าพาข่าวสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสาร 
 กิตติมา สุรสนธิ (2541: 11) มีการจดัประเภทของส่ือหลายรูปแบบในท่ีน้ีขอเสนอ
เฉพาะรูปแบบท่ีศึกษาและจัดแบ่งโดยจ าแนกตามส่ือท่ีไม่ใช่บุคคลหรือข่าวสาร หมายถึง ส่ือ
ธรรมชาติหรือส่ือท่ีถูกประดิษฐ์ข้ึนอนัไดแ้ก่ ส่ือมวลชน (Mass Media) และส่ือเฉพาะกิจ (Specific 
Media) ส าหรับส่ือมวลชนนั้น แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ ส่ือส่ิงพิมพ ์(Printer Media) อนัไดแ้ก่ 
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และป้ายโฆษณา ส่วนส่ืออิเลคทรอนิคส์ (Electronic Media) อนัไดแ้ก่ วิทย ุ
โทรทศัน์ เป็นตน้ 
 เสรี วงษม์ณฑา (2540: 187) กล่าววา่ ส่ือในท่ีน้ีคือ ส่ือมวลชน หมายถึงพาหะท่ีน าเอา
ข่าวสารทางการตลาดเก่ียวกบัสินคา้ และบริการไปยงักลุ่มเป้าหมายทางการตลาด โดยประเภทของ
ส่ือสามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 
 1. หนงัสือพิมพ ์
 2. โทรทศัน์ 
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 3. วทิย ุ
 4. นิตยสาร 
 5. ป้ายโฆษณากลางแจง้ 
 จากความหมายขา้งตน้สรุปความหมายของส่ือ (Media) วา่ เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นธรรมชาติ 
และเป็นตวักลางท่ีน าข่าวสารไปสู่ผูรั้บ เป็นพาหนะท่ีน าพาข่าวสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสาร ซ่ึง
ชนิดของส่ือในท่ีน้ีหมายความถึงส่ือมวลชนประกอบไปดว้ย โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ วทิย ุ นิตยสาร 
ป้ายโฆษณากลางแจง้ และรวมถึงอินเทอร์เน็ต  
 
 1.4 ความหมายของ DINKs (Double Income No Kids)  
 DINKs หรือ หรือ DINKY ยอ่มาจากค าเตม็วา่ “Dual Income No Kids Yet” หมายถึง คู่
ท่ีมีรายไดแ้ต่ยงัไม่มีบุตร ซ่ึงทั้งคู่ท่ีมีรายไดสู้งและยงัไม่มีบุตร ดงันั้น จึงมกัมีพฤติกรรมการใชจ่้าย 
และบริโภคสินคา้ราคาแพง (www.wikipedia.org, 2013) 
 DINKs ยอ่มาจากค าเต็มวา่ Double Income No Kids หมายถึง คู่สามีภรรยาท่ีมีรายได้
ทั้งคู่แต่ไม่ยอมมีลูก แต่ดว้ยบริบทของสังคมท่ีเปล่ียนไป คู่เกย ์คู่เลสเบ้ียนท่ีใชชี้วิตแบบสามีภรรยา
ไม่ต่างจากหญิงชายก็จัดเข้ามาอยู่ในกลุ่มน้ี รวมถึงคนท่ีอยู่กินกันแบบไม่เปิดเผยก็ถูกจัดเป็น 
DINKIES ทั้งส้ิน (www.siamturakij.com, 2007) 
 DINKs (Double Income No Kids) คือ กลุ่มท่ีอยูด่ว้ยกนัฉนัทส์ามีภรรยาอาจจะแต่งงาน
หรือไม่ก็แลว้แต่ อีกทั้งอาจจะเป็นเพศเดียวกนัหรือต่างกนัก็ได ้ โดยท่ีทั้งคู่ต่างก็ท างาน มีหนา้ท่ีการ
งานท่ีดี มีรายไดเ้ป็นของตวัเอง มีอ านาจจบัจ่ายใชส้อยเป็นสองเท่าเพราะไม่ตอ้งมีภาระเร่ืองเล้ียงลูก 
(www.learners.in.th, 2550) 
 DINKs (Double Income No Kids) คือ ครัวเรือนท่ีมีรายไดส้องทางและไม่มีบุตร (ทั้งคู่
ก  าลงัท างานและมีรายได)้ มกัจะเป็นเป้าหมายของการตลาดส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย เช่น รถยนตร์าคา
แพงและกิจกรรมในวนัหยดุพกัผอ่น เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดม้าก      เพราะพวกเคา้ไม่ไดมี้ภาระ
ค่าใชจ่้ายเพิ่มเก่ียวกบับุตร (www.investopedia.com, 2013) 
 จากความหมายขา้งตน้สรุปความหมายของ DINKs (Double Income No Kids) คือ 
ครัวเรือนหน่ึงท่ีใช้ชีวิตคู่ร่วมกนัฉันท์สามีภรรยาท่ีเป็นเพศชายและหญิงอาจจะแต่งงานหรือไม่ก็
แล้วแต่ ซ่ึงทั้งคู่มีเจตนาท่ีจะไม่มีบุตร โดยทั้งคู่ต่างก็ท างาน มีหน้าท่ีการงานท่ีดี มีรายได้เป็นของ
ตวัเอง มีอ านาจการจบัจ่ายใช้สอยเป็นสองเท่าเน่ืองจากไม่มีภาระค่าใช้จ่ายท่ีตอ้งใช้ส าหรับเล้ียงดู
บุตร  
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2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 2.1 แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการส่ือสาร (ดารา ทีปะปาล. 2546: 23) กล่าววา่ 
กระบวนการส่ือสารประกอบดว้ย ผูส่้งสาร ผูรั้บสาร ข่าวสาร ช่องทางข่าวสาร การเขา้รหสั การ
ถอดรหสั การตอบสนอง ขอ้มูลยอ้นกลบั ส่ิงรบกวน ซ่ึงองคป์ระกอบแต่ละอยา่งอธิบายไดด้งัน้ี 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงกระบวนการส่ือสาร  
ท่ีมา: ดารา ทีปะปาล. 2546: 23 
 
 1. ผูส่้งข่าวสาร (Sender บางคร้ังใช ้Source หรือ Communicator) หมายถึง บุคคลหรือ
องคก์าร ซ่ึงมีขอ้มูลข่าวสารท่ีจะส่งไปยงัอีกบุคคลหน่ึง หรือกลุ่มบุคคลอีกฝ่ายหน่ึงเพื่อใหเ้กิดการ
รับรู้ร่วมกนั ผูส่้งข่าวสารอาจเป็นบุคคลเดียว เช่น บุคคลท่ีจา้งมาเป็นผูแ้ถลงข่าวแทน หรือผูมี้
ช่ือเสียง หรืออาจจะไม่ใชต้วับุคคล เช่น อาจเป็นบริษทัหรือองคก์ารก็ไดท้  าหนา้ท่ีเป็นผูส่้งสาร 
 2. การเขา้รหสั (Encoding) หมายถึง การใส่ความคิด ความรู้สึก หรือขอ้มูลข่าวสารใน
รูปของสัญลักษณ์แสดงความหมาย (Symbolic Form) โดยถือหลกัว่าผูรั้บข่าวสารจะสามารถ
ถอดรหัส หรือเข้าใจความหมายได้ตรงกันอย่างท่ีคิด ดังนั้ น ค าพูดท่ีใช้ สัญญาณต่างๆ หรือ
สัญลกัษณ์ท่ีจะน ามาใชเ้พื่อส่ือความหมายถ่ายทอดความคิดจึงควรเป็นส่ิงท่ีกุล่มเป้าหมายคุน้เคยและ
เขา้ใจเป็นอยา่งดี ตวัอย่างสัญลกัษณ์ท่ีมีความหมายเป็นสากล เช่น รูปวงกลมท่ีมีเส้นขวางตดัผา่ซ่ึง
แสดงความหมาย หา้มจอดรถ หรือหา้มสูบบุหร่ี เป็นตน้  
 3. ข่าวสาร (Message) หมายถึง ขอ้ความหรือสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีจดัข้ึน โดยผา่น
กระบวนการเขา้รหสัแลว้ เพื่อท่ีจะส่งไปยงัผูรั้บ ข่าวสารอาจอยูใ่นรูปของค าพดูหรือไม่ใช่ค าพดู 
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อาจจะอยูใ่นรูปของขอ้เขียนท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษร หรืออยูใ่นรูปสัญลกัษณ์หรือสัญญาณต่างๆ อยา่ง
ใดอยา่งหน่ึงก็ได ้ โดยค านึงถึงความเหมาะสมกบัส่ือหรือช่องทางข่าวสารท่ีจะน าไปใชซ่ึ้งจะตอ้งจดั
ใหส้อดคลอ้งกนั 
 4. ช่องทางข่าวสาร/ส่ือ (Channels หรือ Media) หมายถึง ตวักลางหรือส่ือท่ีน ามาใช้
เป็นช่องทางเพื่อช่วยส่งข่าวสารจากผูส่้งไปยงัผูรั้บ แบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ๆ ได ้ 2 ประเภท คือ 
ส่ือประเภทท่ีใชบุ้คคล และไม่ใชบุ้คคล ส่ือประเภทท่ีใชบุ้คคล (Personal Media) ไดแ้ก่ พนกังาน
ของบริษทัหรือตวัแทนขาย รวมทั้งผูน้  าทางความคิด (Opinion Leader) ส่วนส่ือประเภทท่ีไม่ใช้
บุคคล (Nonpersonal Media) หรือส่ือมวลชน (Mass Media) ไดแ้ก่ หนงัส่ือพิมพ ์ โทรทศัน์ วทิย ุ
จดหมายตรง ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ นิตยสาร เป็นตน้  
 5. ถอดรหสั (Decoding) หมายถึง กระบวนการถ่ายทอดหรือแปลข่าวสารท่ีไดรั้บจากผู ้
ส่ง เป็นการรับรู้หรือเป็นความเขา้ใจของผูรั้บสารเองการถอดรหัสเพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั 
ข้ึนอยูก่บักรอบแห่งการอา้งอิง (Frame of Reference) หรือ ขอบข่ายของประสบการณ์ (Field of 
Experience) ซ่ึงหมายถึง ประสบการณ์ท่ีผ่านมา การรับรู้ ทศันคติ และคุณค่าต่างๆ ท่ีน ามาใช้ใน
สถานการณ์การส่ือสารนั้น จะตอ้งมีส่วนร่วมตรงกนั ยิ่งมีขอบข่ายของประสบการณ์ตรงกนั หรือ
ซอ้นกนัมากเท่าไร ก็ยิง่จะท าใหก้ารส่ือสารประสบผลส าเร็จมีปนะสิทธิผลมากข้ึนเท่านั้น 
 6. ผูรั้บข่าวสาร (Receiver บางคร้ังใช ้Audience หรือ Destination) หมายถึง บุคคลหรือ
กลุ่มบุคคลผูซ่ึ้งส่งข่าวสารตอ้งการส่งสารไปถึง เพื่อใหเ้กิดความรับรู้ร่วมกนั โดยทัว่ไปแลว้ผูรั้บสาร
จะเป็นผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายซ่ึงจะเป็นผูอ่้าน ผูฟั้ง และ/หรือผูเ้ห็นข่าวสารต่างๆ ท่ีผูส่้งสาร
ส่งออกไปผา่นช่องทางต่างๆ  
 7. การตอบสนอง (Response) หมายถึง ปฎิกิริยาท่ีผูรั้บข่าวสารแสดงออกมาภายหลงั
จากการได้เห็น ได้ยิน ได้ฟัง หรือได้อ่านข่าวสารท่ีได้รับ การตอบสนองอาจมีลักษณะทั้งท่ีเป็น
พฤติกรรมท่ีเปิดเผยสังเกตเห็นได้ (Overt Behavior) เช่น ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ท่ีโฆษณาทาง
โทรทศัน์ทนัทีหลงัจากไดฟั้งโฆษณาจบลง หรืออาจมีพฤติกรรมท่ีซ่อนเร้น ปิดบงั ไม่สามารถสังเกต
ได ้(Covert Behavior) เช่น เก็บขอ้มูลไวใ้นความทรงจ า หรือเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
มากข้ึน เป็นตน้ 
 8. ขอ้มุลยอ้นกลบั (Feedback) หมายถึง ปฎิกิริยาตอบสนองของผูรั้บข่าวสารท่ีส่งกลบั
คืนยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงมีหลายรูปแบบ เช่น อากปักิริยา สีหน้า และค าพูดต่างๆ การตั้งค  าถาม การ
วพิากษว์จิารณ์ การแสดงความขดัแยง้ หรือโตเ้ถียง 
 9. ส่ิงรบกวน (Noise) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีเขา้มาแทรกซ้อนแทรกแซงในช่วงใด
ช่วงหน่ึงในกระบวนการส่ือสาร อนัเป็นอุปสรรคขดัขวาง สร้างปัญหาท าให้การถ่ายทอดแลกเปล่ียน
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ข่าวสารเกิดการสะดุดชะงกัไม่สามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน เช่น คล่ืนรบกวนทางวิทยุ สัญญาณ
ภาพทางโทรทศัน์ขดัขอ้ง ภาพไม่ชดัเจน ไวรัสคอมพิวเตอร์ เสียงไอ เสียงจาม หรือเสียงพูดคุยท่ีเขา้
มาแทรกแซง ส่ิงรบกวนทางดา้นผูรั้บและผูส่้งข่าวสารท าให้การใชส้ัญญาณ สัญลกัษณ์ หรือค าพูด
ไม่สามารถส่ือความหมายเขา้ใจกนัได ้
 ขั้นตอนการรับข่าวสาร (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 570) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การเปิดรับขอ้มูล (Exposure) เป็นขั้นผูรั้บข่าวสารเปิดโอกาสใหข้อ้มูลเขา้มาสู่บุคคล 
 2. การรับรู้ (Reception) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารตั้งใจท่ีจะรับรู้ขอ้มูล ถา้ขอ้มูลในขั้นท่ี
หน่ึงน่าสนใจ 
 3. ความเขา้ใจ (Cognitive Response) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารมีความสามารถในการคิด
และการมีเหตุผลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ผูโ้ฆษณาจึงตอ้งน าเสนอข่าวสารท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจ 
 4. การเกิดทศันคติ (Attitude) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเกิดความรู้สึกนึกคิดท่ีดีต่อตรา
สินคา้ 
 5. การเกิดความตั้งใจซ้ือ (Intention) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือตราสินคา้ 
 6. การเกิดพฤติกรรม (Behavior) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารท าการซ้ือสินคา้ 
 
 2.2 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 
 ผูรั้บสารแต่ละคนต่างมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือตามแบบฉบบัของตนซ่ึงแตกต่างกนั
ไป แรงผลักดันให้บุคคลใดบุคคลหน่ึงเลือกรับส่ือ เกิดจากพื้นฐาน 4 ประการ (Merrill & 
Lowenstein, 1971) คือ 
 1. ความเหงา เม่ือบุคคลตอ้งอยูต่ามล าพงั ไม่สามารถท่ีจะติดต่อสังสรรคก์บับุคคลอ่ืนๆ 
ในสังคมได ้ส่ิงท่ีดีท่ีสุด คือ การอยู่กบัส่ือ ส่ือมวลชนจึงเป็นเพื่อนแกเ้หงาได ้และบางคร้ังบางคน
พอใจจะอยู่กบัส่ือมวลชนมากกว่าอยู่กบัเฉพาะบุคคลเพราะส่ือมวลชนไม่สร้างแรงกดดนัในการ
สนทนาหรือแรงกดดนัทางสังคมใหแ้ก่ตนเอง 
 2. ความอยากรู้อยากเห็น มนุษย์มีความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่างๆ อยู่แล้วตาม
ธรรมชาติ ดงันั้นส่ือมวลชนจึงถือเอาจุดน้ีเป็นหลกัส าคญัในการเสนอข่าวสาร โดยเร่ิมเสนอจากส่ิง
ใกลต้วัก่อนไปจนถึงส่ิงท่ีอยูห่่างตวัออกไป 
 3. ประโยชน์ใช้สอยของตนเอง มนุษย์จะแสวงหาข่าวสารและใช้ข่าวสารเพื่อ
ประโยชน์ของตนเอง เพื่อช่วยให้ความคิดของตนเองบรรลุ เพื่อใช้ข่าวสารท่ีไดม้าเสริมบารมี การ
ช่วยให้ตนเองสะดวกสบายหรือให้ความบนัเทิงแก่ตน โดยจะเลือกส่ือท่ีใช้ความพยายามนอ้ยท่ีสุด 
(Least Effort) และไดผ้ลประโยชน์ตอบแทนท่ีดีท่ีสุด (Promise of Reward)  
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 4. ลกัษณะเฉพาะของส่ือแต่ละอยา่ง มีส่วนท าใหผู้รั้บสารแสวงหาและไดป้ระโยชน์ไม่
เหมือนกนั ผูรั้บสารแต่ละคนย่อมจะเขา้ใจในลกัษณะบางอยา่งจากส่ือท่ีจะสนองความตอ้งการและ
ท าใหต้นเองเกิดความพึงพอใจ 
 
 2.3 ทฤษฎีปัจจัยทีม่ีความส าคัญต่อกระบวนการส่ือสาร 
 David E. Berlo (1960: 196) กล่าววา่ กระบวนการส่ือสารประกอบดว้ย ผูส่้งสาร 
(Communication Source) สาร (Message) ส่ือ (Channel) และผูรั้บสาร (Communication Receiver) 
โดยประกอบดว้ยปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 
 1. ปัจจยัของผูส่้งสาร (Communication Source) ประกอบดว้ย 
 ทกัษะในการส่ือสาร (Communication Skill) หมายถึง ความสามารถหรือความช านาญ
ในการส่ือสาร ซ่ึงจะท าใหผู้ส่้งสารสามารถวเิคราะห์จุดประสงคแ์ละความตอ้งการในการส่ือสารได้
ตามท่ีตอ้งการ รวมถึงสามารถเลือกภาษาท่ีเหมาะสมกบัผูรั้บสาร 
 ทศันคติ (Attitude) ผูส่้งสารจะตอ้งมีทศันคติท่ีดีต่อการส่งสาร ข่าวสารและผูรั้บสารจึง
จะช่วยใหก้ารส่งสารเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ระดบัความรู้ (Knowledge Level) ผูส่้งสารจะตอ้งมีความรู้และความเขา้ใจในข่าวสารท่ี
จะส่งก่อน เพื่อสามารถถ่ายทอดข่าวสารไปยงัผูรั้บได ้
 ระบบสังคมและวฒันธรรม (Social Cultural) ไดแ้ก่ บทบาท ต าแหน่ง หนา้ท่ี ค่านิยม 
ความเช่ือ ฯลฯ ของผูส่้งสารซ่ึงจะเป็นตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งสารโดยเป็นตวัก าหนดรูปแบบของ
การส่งสาร 
 2. ปัจจยัของสาร (Message) ประกอบดว้ยลกัษณะของสาร เน้ือหาของสารและการ
จดัรูปแบบของสาร เพื่อใหส้ามารถถ่ายทอดไปยงัผูรั้บอยา่งถูกตอ้งและง่ายแก่การเขา้ใจ โดยสารตอ้ง
มี 4 ลกัษณะดงัน้ี คือ 
 สารนั้นจะตอ้งมุ่งถึงผูรั้บสารและได้รับความสนใจจากผูรั้บสาร ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึง
กาลเทศะ การส่งรหสั เป็นตน้ 
 สารตอ้งมีลกัษณะแสดงถึงความเหมือนกนัของผูส่้งสารและผูรั้บสาร เพื่อแลกเปล่ียน
ความหมายให้กนัและกนัไดท้ราบชดั ซ่ึงมิใช่เพียงแต่ค านึงถึงภาษาในการส่ือสารอยา่งเดียวเท่านั้น 
แต่ยงัตอ้งเขา้ใจส่วนหน่ึงของความนึกคิดของผูรั้บสารดว้ยเพื่อใหส้ารท่ีส่ือไปนั้นบรรลุประสิทธิผล 
 สารตอ้งเร้าความตอ้งการของผูรั้บและแนะน าวธีิการท่ีผูรั้บสารจะไดรั้บการตอบสนอง
ความตอ้งการ 
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 สารตอ้งแนะน าวิธีผูรั้บสารท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตน ตามความเหมาะสม
กบัสถานการณ์ของกลุ่ม การสร้างสารท่ีจะใหมี้ประสิทธิภาพจึงควรใหส้อดคลอ้งกบัครรลองวิถีชีวิต
ของกลุ่ม 
 3. ปัจจยัของส่ือ (Channel) ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของส่ือท่ีจะใช้ ซ่ึงสามารถเขา้ไปสู่
ระบบของการรับรู้ของผูรั้บสารโดยผ่านประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเลือกใช้ส่ือท่ีเหมาะสมท าให้
ข่าวสารไปถึงผูรั้บไดต้ามวตัถุประสงค ์ช่องทางการส่ือสารมีความสัมพนัธ์กบัผูรั้บสารในการเลือก
จดจ า นอกจากน้ีช่องทางการส่ือสารมีประสิทธิผลต่อความน่าเช่ือถือของผูส่้งสาร ฉะนั้น การใช้
ช่องทางการส่ือสารท่ีดีจึงมีส่วนสัมพนัธ์กบัการมีประสิทธิผลของการส่ือสาร ซ่ึงอาจท าได้โดย
ท าซ ้ าๆ และการใชช่้องทางการส่ือสารหลายช่องทาง เป็นตน้ 
 4. ปัจจยัของผูรั้บสาร (Communication Receiver) ประกอบดว้ย 
 ทกัษะในการส่ือสาร ผูรั้บสารจะตอ้งมีความสามารถหรือช านาญในทกัษะการส่ือสาร
ทั้งในดา้นการอ่าน ฟัง รวมทั้งตอ้งสามารถคิดและใชเ้หตุผลเพื่อวเิคราะห์ข่าวสาร 
 ทศันคติในการส่ือสาร ทศันคติดงักล่าวประกอบดว้ย ทศันคติต่อตนเอง ต่อสารและผู ้
ส่งสาร เพราะมีส่วนส าคญัต่อพฤติกรรมการรับสารของผูรั้บสารวา่จะถูกก าหนดออกมาในลกัษณะ
ใด 
 ระดบัความรู้ ความรู้เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการรับและแปลความหมายของสารเป็น
อย่างมาก รวมถึงความเข้าใจของเน้ือหาข่าวสาร ขณะเดียวกันถ้าผู ้รับสารมีความรู้ในด้าน
กระบวนการส่ือสารดว้ย  การส่ือสารก็ยิง่มีประสิทธิผล  
 
 2.4 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 Philip Kotler (1997) อธิบายวา่ การตดัสินใจเลือกบริโภคของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพล
จากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภค (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะน าไปสู่การตอบสนอง
ของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) ดงั
ภาพประกอบท่ี 5 
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ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 

การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

  เศรษฐกิจ 
  เทคโนโลย ี
  การเมือง 
  วฒันธรรม 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
        ปัจจยัภายนอก            ปัจจยัภายนอก      ปัจจยัเฉพาะบุคคล         ปัจจยัภายใน 

      
ภาพท่ี 2.2 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546): 198; อา้งอิงจาก Kotler 
 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุน้
จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผล และใช้
เหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
  การเลือกผลิตภณัฑ ์
  การเลือกตราสินคา้ 
  การเลือกผูข้าย 
  เวลาในการซ้ือ 
  ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
   ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
   ปัจจยัดา้นสงัคม 
   ปัจจยัดา้นบุคคล 
   ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
    การรับรู้ปัญหา 
    การคน้หาขอ้มูล 

    การประเมินทางเลือก 
    การตดัสินใจซ้ือ 

    พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
   3.1 อาย ุ
   3.2 วงจรชีวติครอบครัว 
   3.3 อาชีพ 
   3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ
หรือรายได ้
   3.5 ค่านิยมในรูปแบบ
การด ารงชีวติ 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
   1.1 ปัจจยัดา้นสงัคม 
   1.2 ปัจจยัดา้นบุคคล 
   1.3 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2.ปัจจยัทางสงัคม 
   2.1 กลุ่มอา้งอิง 
   2.2 ครอบครัว 
   2.3 บทบาทสถานะ 

4. ปัจจยัทางจิตวทิยา 
    4.1 การจูงใจ 
    4.2 การรับรู้ 
    4.3 การเรียนรู้ 
    4.4 ความเช่ือถือ 
    4.5 ทศันคติ 
    4.6 บุคลิกภาพ 

 

กล่องด ำหรือ
ควำมรู้สึกนึก 
คิดของผูซ้ื้อ 
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  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมจะต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing mix) ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 1.1.1 ส่ิงกระตุน้ทางผลิตภณัฑ ์(Product) 
 1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) 
 1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution)  
 1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
  1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 
  1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) 
   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมี
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทาง
จิตวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) 
ประกอบด้วยขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลการเลือก การตดัสินใจและ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
   2.2.1 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การท่ี
ผูบ้ริโภครู้จกัปัญหาซ่ึงหมายถึง ผูบ้ริโภคทราบความจ าเป็น และความตอ้งการในสินคา้  
 2.2.2 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือ
ผูบ้ริโภครู้จกัปัญหา นัน่คือเกิดความตอ้งการในขั้นท่ี 1 แลว้ก็จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ 
เช่น ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ส่ือโฆษณา พนกังานขาย 
 2.2.3 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
alternatives) การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑต์่างๆ จากขอ้มูลท่ีรวบรวมไดใ้นขั้นท่ี 2  
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 2.2.4 ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) การ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้ใดเน่ืองจากมีการประเมินผลทางเลือกต่างๆ มาแลว้ ผูบ้ริโภคจ าตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุดและปฎิเสธท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีตนเองไม่มีความพอใจท่ีจะซ้ือ  
 2.2.5 ขั้นท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase 
behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ความรู้สึกข้ึนอยูก่บั
คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติตามท่ีคาดหวงัก็จะ
เกิดผลในทางบวก คือผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือซ ้ า แต่ถ้าผลิตภัณฑ์มี
คุณสมบติัไม่ตรงตามความตอ้งการหรือต ่ากว่าท่ีคาดหวงัยอ่มเกิดผลในทางลบ นัน่คือ ผูบ้ริโภคไม่
พอใจและแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซ ้ าค่อนขา้งสูง 
 3. การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดง
ออกมาของบุคคลหลงัจากมีส่ิงกระตุน้ ซ่ึงหมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buyer’s Purchase 
Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice)  
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 
 
 2.5 แนวคิดเกีย่วกบัคนกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) 
 DINKs (Double Income No Kids) เป็นอีกหน่ึงรูปแบบการใช้ชีวิตของคนในยุค
ปัจจุบนั กล่าวคือ กลุ่มคนท่ีใชชี้วติคู่โดยมีรายไดท้ั้งคู่และรูปแบบการใชจ่้ายร่วมกนัโดยไม่คิดท่ีจะมี
บุตร มีการศึกษาสูง มีรายไดสู้งจากสองช่องทาง มีการใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ พร้อมเปิดรับวิถีชีวิตท่ี
สะดวกสบาย ตอ้งการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองให้ได้มากท่ีสุดภายใตค้วามมัน่คง
ทางการเงิน ไม่วา่จะเป็นการใชเ้งินเพื่อซ้ือสินคา้ฟุ่มเฟือย เช่น คอนโดมีเนียม บา้น รถยนตร์าคาแพง 
เคร่ืองส าอาง เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั การรับประทานอาหารนอกบา้นหรือทุกวนัหยุด
ประจ าสัปดาห์ (2011) การท่องเท่ียวอย่างอิสระ การเป็นสมาชิกสโมสรกีฬาและฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ตลอดการไปสังสรรคก์บัเพื่อนร่วมงานและออกงานสังคมทุกๆ คืน (Kristina, 2010) โดยปราศจาก
ความกงัวลท่ีจะตอ้งกนัเงินเพื่ออนาคตของบุตร ไม่ว่าจะเป็นค่าอาหาร ค่าเส้ือผา้ ค่าเทอมการศึกษา 
ค่าเรียนพิเศษ และค่าประกนัสุขภาพ (2001) สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสถาบนั Associated 
Chamber of Commerce & Industry of India (ASSOCHAM) (2008) กล่าววา่ DINKs จะใชเ้งิน
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มากกวา่คร่ึงไปกบัความบนัเทิงและการพกัผอ่นรวมถึงการทานอาหารนอกบา้นเกือบทุกวนั ดงัจะ
เห็นไดจ้ากตารางท่ี 2 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงการใชจ่้ายของกลุ่มคน 3 กลุ่ม 
 
 

Category Spending on Following items Time Spent Money Spent 
(Rupee) 

Double 
Income No 
Kids 

Grocery, Eating out, Books and Music, Personal Care 
Items, Consumer durables, Clothing, Saving & 
Investment, Footwear, Accessories, Movies and 
Theatre, Entertainment, Vacation and Home textile 

4-5 times  
a week 

 
Rs-15,000-20,000 

Double 
Income 
With Kids 

Kids wear, Books and Music, Eating out, Movies and 
Theatre, Entertainment, Vacation etc. 

Once a week Rs-7,000-10,000 

Not 
Married 

Eating out, Music, Fitness centre, Personal Care Items, 
Branded clothing, Footwear, Silver Accessories, 
Movies and Theatre, Entertainment, Vacation etc. 

3-4 times a 
week 

Rs-10,000-15,000 

 

ท่ีมา: Pros and cons of being a DINKs (Double Income No Kids) couple by Nita, 2008 
 
 นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบั Agis Media Group ท่ีกล่าวว่า DINKs เป็นกลุ่มท่ีเห็น
ความส าคญัของตนเองและคู่ครองสูงท่ีสุด มีวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบทั้งในดา้นความถ่ีในการท ากิจกรรม
ต่างๆ และความหลากหลาย การใชเ้ทคโนโลยีใหม่ๆ พร้อมเปิดรับวิถีชีวิตท่ีสะดวกสบาย การเขา้ถึง
กลุ่ม DINKs ตอ้งการความสะดวกสบายเป็นส่วนประกอบหน่ึงของสินคา้และบริการ และยินดีท่ีจะ
จ่ายแพงกวา่ส าหรับบริการท่ีเพิ่มข้ึนนั้น ส่ือทุกอยา่งสามารถเขา้ถึง DINKs ได ้โดยเฉพาะโทรทศัน์ 
มือถือ หนงัสือพิมพ ์โรงภาพยนตร์ วทิย ุและอินเทอร์เน็ต (www.paidoo.net, 2009) 
 

 
3. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ปาริชาติ นาคอ่อน (2546) ไดท้  าการศึกษาการเปิดรับส่ือของวยัรุ่นในกรุงเทพมหานคร 
การศึกษาคร้ังน้ี เ ป็นการวิจัย เชิงส ารวจ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของวัย รุ่นใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบ่งไดเ้ป็น ส่ือมวลชน (หนงัสือพิมพ,์ วิทยุ, โทรทศัน์) และส่ือระหวา่งบุคคล 
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(จดหมาย, อินเทอร์เน็ต, โทรศพัท์บา้น และโทรศพัท์มือถือ) การศึกษาในคร้ังน้ี รวมถึงการศึกษา
ความแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรกบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ แรงจูงใจ และความพึง
พอใจในการเปิดรับส่ืออีกดว้ย โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียนท่ีก าลงัศึกษาระดบัชั้นมธัยมปลาย
จ านวน 360 คน ผลการวิจยัพลวา่ 1) 1 ใน 3 ของกลุ่มวยัรุ่นเปิดรับส่ือทุกประเภท โดยวยัรุ่นเปิดรับ
ส่ือโทรทัศน์มากท่ีสุด  รองลงมา ได้แก่  หนังสือพิมพ์ วิทยุ  โทรศัพท์บ้าน อินเทอร์เน็ต 
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีและจดหมาย (เป็นท่ีน่าแปลกใจว่าวยัรุ่นยงัคงใช้จดหมายอยู่แมจ้ะมีการใช้ส่ือ
ทนัสมยัอ่ืนๆ) 2) วยัรุ่นชายเปิดรับส่ือส่ิงหนงัสือพิมพม์ากท่ีสุด ขณะท่ีวยัรุ่นหญิงเปิดรับส่ือจดหมาย
มากท่ีสุด 3) วยัรุ่นมากกวา่ร้อยละ 90 มีรายไดเ้ฉล่ีย 1,000-3,000 บาท และพบว่าวยัรุ่นท่ีมีรายได้
ระดับต ่ า สุด ท่ี  1,000-2,000 บาทต่อเดือน กลับเ ปิด รับ ส่ือ ท่ีจ า เ ป็นต้อง เสียค่ าใช้ จ่ าย  อาทิ 
โทรศพัท์มือถือ อินเทอร์เน็ต และโทรศพัท์บา้นมากกว่าวยัรุ่นท่ีรายได้มาก จากการวิจยัคร้ังน้ีมี
ข้อเสนอแนะว่า ว ัย รุ่นในกรุงเทพมหานครสามารถเปิดรับส่ือทุกประเภทได้อย่างง่ายดาย 
ขณะเดียวกนั รายไดข้องวยัรุ่นไม่เป็นปัจจยัท่ีจะจ ากดัการเปิดรับส่ือท่ีมีค่าใชจ่้ายสูงได ้
 เลิศหญิง หิรัญโญ (2545) ไดท้  าการศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิต พฤติกรรมการเปิดรับ
ส่ือ และพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร การวิจยัเชิงส ารวจ
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) รูปแบบการด าเนินชีวิต 2) พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและ 3) พฤติกรรม
การบริโภคสินคา้และบริการของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การวิจยักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน  ผลการวิจยัพบวา่ 1. กลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูสู้งอายุ
ในกรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งไดเ้ป็น 8 รูปแบบคือ 1) กลุ่มอนุรักษนิ์ยม 2) กลุ่มชอบกิจกรรม 3) 
กลุ่มหัวกา้วหนา้นกัทา้ทาย 4) กลุ่มมีความสุขในชีวิต 5) กลุ่มห่วงใยดูแล 6) กลุ่มยึดถือศาสนา 7) 
กลุ่มพ่อบา้นแม่เรือน 8) กลุ่มมองโลกในแง่ร้าย 2. ผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการ
เปิดรับส่ือหนงัสือพิมพแ์ละส่ือโทรทศัน์สูงกวา่ส่ืออ่ืนๆ 3. ผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรม
การบริโภคสินคา้และบริการโดยรวมค่อนขา้งต ่า 4. กลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูสู้งอายุมี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ กลุ่ม
ชอบกิจกรรม กลุ่มหัวก้าวหน้านักทา้ทาย กลุ่มมีความสุขในชีวิต และกลุ่มห่วงใยดูแล 5. กลุ่ม
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูสู้งอายุท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการ
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ กลุ่มอนุรักษนิ์ยม กลุ่มชอบกิจกรรม กลุ่มหวักา้วหน้า
นกัทา้ทาย กลุ่มมความสุขในชีวิต กลุ่มห่วงใย ดูแล และกลุ่มมองโลกในแง่ร้าย 6. พฤติกรรมการ
เปิดรับส่ือของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัพฤติกรรมการบริโภค
สินคา้และบริการของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 นวพรรษ การะเกตุ (2550) ได้ศึกษาอิทธิพลของส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคสินคา้ของเยาวชนในเขตพื้นท่ีจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาเชิงปริมาณพบว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจบริโภคสินคา้ของเยาวชน 
พฤติกรรมเปิดรับส่ือ ได้แก่ วตัถุประสงค์ในการรับส่ือ การแสวงหาขอ้มูลจากส่ือ การเขา้ถึงส่ือ
โฆษณา มีผลต่อการตดัสินใจบริโภคสินคา้ของเยาวชน ประเภทของส่ือโฆษณา ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ 
ส่ืออินเตอร์เน็ต ส่ือหนังสือพิมพ์ ส่ือวิทยุ เป็นส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริโภคสินคา้ของ
เยาวชน องค์ประกอบของส่ือโฆษณา ได้แก่ เน้ือหา/ข้อความโฆษณา รูปแบบและเทคนิคการ
น าเสนอ การด าเนินเร่ือง และเพลงประกอบโฆษณามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริโภคสินคา้ของ
เยาวชน   
 ผลการวจิยัเชิงคุณภาพพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคสินคา้ของ
เยาวชนมากท่ีสุด คือ รายได้ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณามีวตัถุประสงค์เพื่อรับทราบขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการเป็นหลกั และมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด และมี
อิทธิพลต่อเยาวชนในขั้นการรับรู้และขั้นการจดจ าส่ือโฆษณา รองลงมาคือ ส่ืออินเตอร์เน็ต ส่ือ
หนงัสือพิมพ์ และส่ือวิทยุกระจายเสียง ส่วนส่ือนิตยสารไดรั้บความสนใจจากเยาวชนในปริมาณ
น้อยเน่ืองจากนิตยสารมีราคาสูง การแสวงหาข้อมูลข่าวสารของเยาวชนส่วนใหญ่จะใช้ส่ือ
อินเตอร์เน็ตเป็นหลกัและใชส่ื้อส่ิงพิมพเ์ฉพาะกิจ ไดแ้ก่ แผน่พบั โบร์ชวัร์ เป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับ
การตดัสินใจ องคป์ระกอบของส่ือโฆษณาท่ีสามารถดึงดูดเยาวชนในเขตพื้นท่ีจงัหวดัปทุมธานีได้
มากท่ีสุด คือ เน้ือหา/ขอ้ความในโฆษณา รองลงมาคือ รูปแบบและเทคนิคการน าเสนอและเพลง
ประกอบโฆษณา  
 จิราภรณ์ กมลวาทิน และกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2556) ไดท้  าการศึกษาวิจยัการรับรู้
โฆษณาในอินเตอร์เน็ตต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ 
ปริมณฑล 1) เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างกนัของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
อุปโภคบริโภค 2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 
และ 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัอ่ืนๆ กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ใน
การศึกษาคร้ังน้ีใชข้อ้มูลปฐมภูมิ เป็นกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ จ  านวน 
400 ราย การก าหนดขนาดตวัอยา่งผูว้ิจยัค  านวณจากสูตรของ W.G. Cochram (1973) ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 โดยก าหนดให้มีการตอบค าถามเบ้ืองตน้ การเก็บ
รวบรวมข้อมูลผูว้ิจ ัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยใช้สถิติเชิงพรรณาอธิบาย
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และมีการทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอ้างอิง โดยใช้ค่า ANOVA และ Multiple 
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Regression Analysis (MRA) เพื่อหาค่า t-Test F-test ค่า Sig สัมประสิทธ์ิสหพนัธ์ (R) สัมประสิทธ์ิ
การก าหนด (R2) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปร
ต่างๆ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.5 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคลทางดา้นระดบัรายไดท่ี้
ต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัการรับรู้ และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ี
แตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 วิภาวี ฝ้ายเทศ (2552) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคส่ือและการรับรู้ความ
เป็นจริงในส่ือของวยัรุ่น ในครอบครัวของลูกจา้งโรงงานอุตสาหกรรมในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภค การเขา้ถึง และวตัถุประสงค์ในการใชส่ื้อของวยัรุ่น โดยท าการ
สุ่มตวัอย่างซ่ึงมีทั้งสุ่มตวัอย่างเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด แต่ใช้ค  านวณสถิติ
เพียง 397 ราย แบ่งเป็นโรงเรียนละ 100 คน ขอความร่วมมือจากอาจารยข์องแต่ละโรงเรียนให้จดั
นกัเรียนมาท าแบบทดสอบซ่ึงมีโรงเรียนบางปะอิน “ราชานุเคราะห์ 1” อ าเภอบางปะอิน โรงเรียน
อยุธยานุสรณ์ อ าเภอพระนครศรีอยุธยา โรงเรียนอุทยั อ าเภออุทยั และโรงเรียนวงัน้อย (พนมยงค์
วทิยา) อ าเภอวงันอ้ย ส าหรับการสุ่มตวัอยา่งเชิงคุณภาพ ท าการสุ่มจากโรงเรียนในส่ีอ าเภอขา้งตน้ได้
เจาะจงสัมภาษณ์วยัรุ่นจ านวน 6 คนเป็นชาย 3 คนหญิง 3 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเก็บลกัษณะ
แบบสอบถามวดัระดบั Likert scale 5 ระดบั ท าการทดสอบความเท่ียงตรงโดยใชก้ารทดสอบความ
เท่ียงตรงแบบ IOC และความเช่ือถือไดโ้ดยใชส้ัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคผลการวิจยัพบว่า 
ในดา้นพฤติกรรมการบริโภคส่ือของวยัรุ่น โทรทศัน์คือส่ือท่ีเป็นส่วนกลางในครอบครัวมากท่ีสุด
และเป็นส่ือท่ีพ่อแม่ผูป้กครองมีส่วนร่วมกบัการใช้มากท่ีสุดกบัวยัรุ่น และมีโอกาสเป็นตวักลางท่ี
ช่วยขัดเกลาด้านการบริโภคส่ือมากท่ีสุด ส่วนส่ือท่ีว ัย รุ่นมี เป็นการส่วนตัวมากท่ีสุดคือ
โทรศพัท์มือถือท่ีใช้เพื่อความบนัเทิงเป็นการส่วนตวัเม่ืออยูก่บัครอบครัว ส่ือท่ีไม่เขา้ถึงวยัรุ่นส่วน
ใหญ่ทั้งโดยส่วนตวัหรือผา่นมาทางครอบครัวคือ อินเตอร์เน็ตและส่ือประเภทส่ิงพิมพส์ าหรับการใช้
ส่ือวทิยขุองวยัรุ่นนั้น วยัรุ่นเป็นผูเ้ลือกรายการเอง และกิจกรรมท่ีฟังไปพร้อมกบัการฟังวิทยุคือ การ
ท าการบา้น มีจุดประสงคเ์พื่อเป็นเพื่อนแกเ้หงามากกวา่ตอ้งการข่าวสาร 
 กฤชณัท แสนทวี และวิมลพรรณ อาภาเวท (2553) ได้ท าการวิจยัเร่ืองการเปิดรับ
ข่าวสาร การใชป้ระโยชน์ และความพึงพอใจต่อข่าวสารพลงังานทางเลือก: ศึกษาเฉพาะกรณีการใช้
แก๊สโซฮอล์ เอ็นจีวี และไบโอดีเซล ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม
การเปิดรับ การใช้ประโยชน์และความพึงพอใจ ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัข่าวสารพลงังานทางเลือก
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยการส ารวจโดยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 470 คน 
ผลการวิจยัพบวา่ 1) กลุ่มตวัอยา่งเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัพลงังาน
ทางเลือกทางส่ืออินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั 2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเปิดรับ
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ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทยุ ส่ือหนงัสือพิมพ์/นิตยสาร และส่ืออินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั 3) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือวิทยุ ส่ือหนงัสือพิมพ ์และส่ืออินเตอร์เน็ต 4) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์และส่ืออินเตอร์เน็ตแตกตาง
กนั 5) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทยุ ส่ือ
หนงัสือพิมพ์/นิตยสาร และส่ืออินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั 6) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมี
ความรู้เก่ียวกบัพลงังานทางเลือกประเภท แก๊สโซฮอล์ NGV และไบโอดีเซลแตกต่างกนั 7) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะมีความรู้เก่ียวกบัแก๊สโซฮอล์และไบโอดีเซลแตกต่าง
กนั 8) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีความรู้เก่ียวกบัไบโอดีเซลแตกต่างกนั 9) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีความรู้เก่ียวกบัโอดีเซลแตกต่างกนั 10) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรม
การเปิดรับส่ืออินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั จะมีการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจจากส่ืออินเตอร์เน็ต
แตกต่างกนั 
 อธิษฐ์ มโนรุ่งเรืองรัตน์ (2555) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง คุณลกัษณะท่ีมีผลกระทบต่อการ
เลือกบา้นของกลุ่ม “DINKs” เพื่อศึกษาคุณลกัษณะท่ีช่ืนชอบเม่ือลูกคา้ท่ีจดัเป็น DINKs (Double 
Income No Kids) ตอ้งการเลือกท่ีอยูอ่าศยัในรูปแบบบา้นเด่ียว เน่ืองมาจากรูปแบบของประชากร
ของประเทศไทยไดเ้ปล่ียนแปลงไป ท าให้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์นั้นเกิดการเปล่ียนแปลงไป
ในทางท่ีมีบุตรนอ้ยลง เกิดเป็นกลุ่มท่ีเรียกวา่ DINKs ข้ึนมา โดยท าการใชว้ิธีการส ารวจเชิงปริมาณ 
ควบคู่ไปกบัการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งของประชากรทั้งหมด 80 คน และใช้เคร่ืองมือทางสถิติใน
การวิเคราะห์ขอ้มูลดงักล่าว คือ Conjoint Analysis ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows 
การศึกษาภาพรวมหรือขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์ (Demographic Data) ของกลุ่มตวัอยา่ง ใชส้ถิติเชิง
พรรณนาและการจดัท าตารางไขว ้(Cross Tabulation) ผลการวิจยัพบว่า ภาพรวมของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูช้าย (55%) ในระดบัอายุ 30-39 ปี (47.5%) โดยมีระดบัการศึกษาส่วน
ใหญ่ตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไป (61.3%) ซ่ึงโดยมากเป็นกลุ่มคนท่ีแต่งงานแลว้ไม่มีบุตรและอยูด่ว้ยกนั
แต่ยงัไม่ไดแ้ต่งงาน (47.5%) และระดบัรายไดเ้ฉล่ียของครอบครัวอยูท่ี่มากกวา่ 90,000 บาทต่อเดือน 
(57.5%) และโดยมากมกัอาศยัอยูใ่นบา้นเด่ียว (53.75%) จากผลการวเิคราะห์พบวา่ระยะเวลาเดินทาง
จากบา้นถึงท่ีท างานนั้นมีความส าคญัมากท่ีสุด ส่วนขนาดพื้นท่ีใชส้อยภายในบา้นนั้นมีความส าคญั
นอ้ยท่ีสุด ขนาดของบา้นนั้นก็ไม่ไดเ้ป็นไปตามมุติฐานวา่คนนอ้ยพื้นท่ีของบา้นตอ้งนอ้ยตามไปดว้ย 
อนัเน่ืองมาจากการท่ีตอ้งเผื่อพื้นท่ีส าหรับอนาคตและกิจกรรมอ่ืนๆ และจากผลการวิจยัน้ีแสดงผล
ให้เห็นว่าทั้ งผูพ้ฒันาโครงการหน้าใหม่หรือรายเดิมท่ีมีช่ือเสียงอยู่ในท้องตลาด ต้องค านึงถึง
คุณลกัษณะของท่ีอยูอ่าศยัว่าคุณลกัษณะใดท่ีมีความจ าเป็นและมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้น เพื่อใหไ้ดรั้บการตอบรับเป็นอยา่งดีจากผูบ้ริโภค 
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4. สรุปประเด็นทีไ่ด้รับจากการอ่าน 
 ส่ือนบัวา่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากส าหรับการส่ือสารไปสู่ผูบ้ริโภค ทั้งโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา 
นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์วิทยุ และอินเทอร์เน็ต ความแตกต่างของพฤติกรรมในการรับส่ือเหล่าน้ีอาจ
ข้ึนอยู่กับรูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกเปิดรับส่ือท่ีใกล้ตวัและ
สะดวกในการรับ เช่น โทรทศัน์  ส่วนส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ
อาจจะมาจากส่ือท่ีแตกต่างก็เป็นได ้ตวัอยา่งเช่น การท่ีผูบ้ริโภครับส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด อาจไม่ได้
หมายความวา่ส่ือโทรทศัน์นั้นจะมีอิทธิพลในการท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ  
 ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคตอ้งการแสวงหาข่าวสาร ขอ้มูล ความรู้ ความบนัเทิง จากการรับส่ือ
เหล่าน้ี โดยอาย ุ เพศ วยั อาชีพ และถ่ินท่ีอยูเ่ป็นปัจจยัท าใหพ้ฤติกรรมและจุดประสงคใ์นการรับส่ือ
ต่างกนั ซ่ึงแต่ละส่ือต่างมีจุดแขง็ จุดอ่อน ขอ้ดี ขอ้เสีย และอุปสรรคในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
ต่างกนั 
 ในส่วนของพฤติกรรมผูบ้ริโภค นบัวา่ส่ือเป็นส่วนส าคญัหน่ึงในกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถท าความเขา้ใจ และน ามาประยุกตใ์ชใ้นการจดัการ
ส่ือและกระตุน้การรับรู้ไดต้รงจุด     ท าให้สามารถเจาะกลุ่มเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
และท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือไดใ้นท่ีสุด  
 



 
บทที ่3 

วธิีด าเนินการวจิัย 
 
 

สารนิพนธ์เร่ือง “พฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ ของกลุ่ม DINKs (Double Income No 
Kids)” เป็นการรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ เอกสาร บทความ ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ และขอ้มูล
ทางอินเตอร์เน็ต ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ส าหรับพฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ เช่น 
หนังสือพิมพ์ โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร ป้ายโฆษณากลางแจง้ และอินเตอร์เน็ต รวมถึงส่ือท่ีจะมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม DINKs โดยมีวิธีการด าเนินงานและน าเสนอในหัวขอ้ต่างๆ 
ดงัน้ี 

1. แหล่งท่ีมาของขอ้มูล 
2. กรอบแนวคิดการวจิยั 
3. วธีิเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 

 
 

1. แหล่งทีม่าของข้อมูล 
 ขอ้มูลท่ีใช้ในงานสารนิพนธ์น้ีเป็นการรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซ่ึง
เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากรายงาน หรือน าขอ้มูลปฐมภูมิมาสังเคราะห์และเรียบเรียงข้ึนใหม่ โดยแหล่งของ
ขอ้มูลทุติยภูมิได้แก่ หนังสือ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ และขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) และ
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กับคนกลุ่ม DINKs เป็นจ านวน 5 ราย ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 
 
 



26 

 

2. กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 

การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาดผา่น 

 - ส่ือโทรทศัน ์
 - ส่ือวทิย ุ

 - ส่ือหนงัสือพิมพ ์
 - ส่ือนิตยสาร 

 - ป้ายโฆษณากลางแจง้ 
 - ส่ืออินเตอร์เน็ต 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

 

 
 

 
 

 
 
 
 
        ปัจจยัภายนอก              ปัจจยัภายนอก             ปัจจยัเฉพาะบุคคล               ปัจจยัภายใน 

      
 
 
 

 

ภาพท่ี 3.1 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546): 198; อา้งอิงจาก Kotler 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสงัคม 
ปัจจยัดา้นบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
   1.1 ปัจจยัดา้นสงัคม 
   1.2 ปัจจยัดา้นบุคคล 
   1.3 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2. ปัจจยัทางสงัคม 
  2.1 กลุ่มอา้งอิง 
  2.2 ครอบครัว   
  2.3 บทบาทสถานะ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
  3.1 อาย ุ
  3.2 วงจรชีวติครอบครัว   
  3.3 อาชีพ 
  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
         หรือรายได ้
  3.5 ค่านิยมในรูปแบบ 
        การด ารงชีวติ 

4. ปัจจยัทาง
จิตวทิยา 
  4.1 การจูงใจ 
  4.2 การรับรู้  
  4.3 การเรียนรู้ 
  4.4 ความเช่ือถือ 
  4.5 ทศันคติ 
  4.6 บุคลิกภาพ 

กล่องด ำหรือ
ควำมรู้สึกนึก 
คิดของผูซ้ื้อ 
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 การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้ าแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Philip Kotler, 1997) มาเป็น
กรอบการศึกษา โดยทฤษฎีดงักล่าวอธิบายวา่ การตดัสินใจเลือกบริโภคของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพล
จากส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  ท่ีท  าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย 
และส่ิงกระตุน้จากภายนอก ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผล 
และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยาก็ได ้ ในท่ีน้ีผูว้ิจยัเล็งเห็นวา่นกัการตลาดสามารถใชก้ารส่งเสริม
การตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น เทคโนโลยีในการส่ือสารเพื่อกระตุน้
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 
 เม่ือส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อจึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจ  ซ่ึงนกัการตลาดสามารถ
กระตุน้ผูบ้ริโภคในส่วนของกระบวนการตดัสินใจดว้ยการส่ือสารได ้เช่น ในขั้นการรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะน าไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) ในท่ีสุด 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ ผูศึ้กษาจะท าการศึกษาวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) มีพฤติกรรมในการรับส่ือผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
หนงัสือพิมพ ์วิทยุ นิตยสาร ป้ายโฆษณากลางแจง้ และอินเตอร์เน็ต ท่ีนกัการตลาดใช้เป็นเคร่ืองมือ
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือผ่านส่ือเหล่าน้ี ส่ือชนิดใดท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีรับส่ือชนิดนั้นมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใดจึงรับส่ือช่องทางนั้น เพื่อจุดประสงคใ์ด รวมถึงหลงัจากท่ีไดรั้บส่ือเหล่านั้นแลว้มีการ
ตอบสนองทางพฤติกรรมอยา่งไร  

 
 
3. วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 สารนิพนธ์น้ีเป็นการรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยมีการคน้ควา้หา
ขอ้มูลจากหนังสือ บทความ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ์ งานวิจยั วิทยานิพนธ์ ส่ือวิดีทศัน์ และขอ้มูลจาก
อินเตอร์เนตท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ ของคนกลุ่ม DINKs และการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-Depth Interview) โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structure Interview) ซ่ึงมีการจดัท า
หวัขอ้สัมภาษณ์หรือแนวทาง (Interview Guide) ท่ีใชใ้นการตั้งค  าถาม และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์
อยา่งไม่เป็นทางการ (Informal Interview) ในการเก็บขอ้มูล 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 จากขั้นตอนในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษา ค้นควา้ เก็บรวบรวม 
บนัทึกเสียง จากนั้นน ามาท าการถอดเน้ือความ ตีความ และสรุปเพื่อน ามาวิเคราะห์ โดยทางผูว้ิจยัใช้
การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความดา้นเน้ือหา (Content Analysis) โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา 
คน้ควา้เอกสารต่างๆ ได้แก่ ขอ้มูลจากหนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ ปริญญานิพนธ์ 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต รวมถึงใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความสร้าง
ขอ้สรุปแบบอุปนัย (Inductive) โดยน าขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก  และการศึกษาจาก
แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ น ามาหาประเด็น วิเคราะห์ หาค าอธิบายและสร้างข้อสรุปเพื่อใช้อธิบาย
แนวความคิดและใชเ้ป็นแนวทางในการตอบค าถามงานวจิยั  

 
 

5. ระยะเวลาทีใ่ช้ในการท าวจิัย 
   ใชเ้วลาด าเนินการวจิยัเป็นเวลา 3 เดือนตั้งแต่เดือนกรกฎาคม 2556 - ตุลาคม 2556 



                                                                                                                                                          

 
บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 
 

 งานวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการรับส่ือต่างๆ ของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติการใชชี้วิตและพฤติกรรมการรับส่ือประเภทต่างๆ ของกลุ่ม DINKs 
เช่น ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร/วารสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต ว่าส่ือใด
สามารถเข้าถึงคนกลุ่มน้ีได้มากท่ีสุดเป็นสัดส่วนอย่างไร และส่ือชนิดใดท่ีจะมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของคนกลุ่มน้ี รวมถึงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการรับส่ือของคนกลุ่มน้ีกบักลุ่ม
อ่ืนว่ามีความเหมือนหรือแตกต่างกนัอย่างไร ผูว้ิจยัใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการคดักรอง
ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิต่างๆ ได้แก่ หนังสือ บทความ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ์ งานวิจัย 
วิทยานิพนธ์ ส่ือวิดีทศัน์ ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตท่ีมีความเก่ียวขอ้งเพื่อหาพฤติกรรม ทศันคติ และ
อิทธิพลในการรับส่ือต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบั
คนกลุ่ม DINKs เป็นจ านวน 5 ราย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อสอบถามเก่ียวกบั
ทศันคติ พฤติกรรมในการรับส่ือต่างๆ และอิทธิพลในการรับส่ือต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เพิ่มเติม เพื่อให้ได้ขอ้สรุปท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจสามารถน าผลการศึกษาไปใช้ในการเลือก 
พฒันา ออกแบบสัดส่วนของส่ือเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่ม DINKs น าไปใชใ้นการวางแผลกลยุทธ์และการ
ก าหนดส่ือใหเ้หมาะสมกบัสินคา้หรือบริการเพื่อใหต้อบโจทยก์ลุ่ม DINKs ต่อไป  
 
 

ส่วนที ่1 การคดักรองข้อมูล 
 ผูว้ิจยัเร่ิมตน้จากการศึกษา คน้ควา้หาข้อมูลจากจากแหล่งทุติยภูมิ ได้แก่ บทความ 
เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์งานวิจยั วิทยานิพนธ์ และขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต รวมทั้งส้ินจ านวน 12 รายการ 
ไดแ้ก่ 

1. บทความเร่ือง ใครกนันะลูกคา้หนา้ใหม่ “DINKs Trend” 
2. บทความเร่ือง ชีวติคู่ ไร้ลูกก็สุขได ้
3. บทความเร่ือง DINKY Marketing 
4. บทความเร่ือง D-I-N-K [Double income no kids] 
5. บทความเร่ือง Childless by Choice 

http://www.thailandce.com/%e0%b8%9a%e0%b8%97%e0%b8%84%e0%b8%a7%e0%b8%b2%e0%b8%a1/%e0%b8%95%e0%b8%b1%e0%b8%a7%e0%b8%ad%e0%b8%a2%e0%b9%88%e0%b8%b2%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%a8%e0%b8%a3%e0%b8%a9%e0%b8%90%e0%b8%81%e0%b8%b4%e0%b8%88%e0%b8%aa%e0%b8%a3%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%87%e0%b8%aa-2/
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6. บทความเร่ือง จบัพฤติกรรมคนสามวยั เดินหนา้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
7. บทความเร่ือง คนไทยต่างวยับริโภคข่าว ทีวแีชมป์-เฟซบุก๊พุง่แรง 
8. บทความเร่ือง แนวโนม้ของส่ือดั้งเดิม และผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากพฤติกรรมการ 

บริโภคข่าวสารผา่นส่ือสังคม 
9. บทความเร่ือง เจาะพฤติกรรมผูบ้ริโภคปี 56 ส่ือ “ดิจิทลั” กระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 
10.  บทความเร่ือง พฤติกรรมและช่องทางในการรับชมรายการทีวขีองคนไทย 
11. บทความเร่ืองธุรกิจจะเดินอยา่งไรในยคุส่ือสังคมออนไลน์ 
12. บทความเร่ือง  DOUBLE  INCOME  NO  KIDS  (DINKs)  Consumer  &  Media  

Insights Survey (Jan-Dec 2012) 
 โดยผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูล น ามาวิเคราะห์เพื่อหาทศันคติ และพฤติกรรม
ในการรับส่ือของคนกลุ่ม DINKs โดยท าการเปรียบเทียบ จ าแนก และจดักลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีผูว้ิจยั
ตีความว่ามีความเหมือนกนั ใกลเ้คียงกนั หรือสอดคลอ้งกนัเขา้ไวด้ว้ยกนัเป็นหมวด จากนั้นน าเอา
หมวดหมู่แต่ละหมวดท่ีไดจ้ดัไวม้าแสดงความสัมพนัธ์เช่ือมโยงซ่ึงกนัและกนัเพื่อสร้างหัวขอ้ใหญ่ 
สังเคราะห์ให้เกิดเป็นขอ้สรุปในเร่ืองของพฤติกรรมการรับส่ือและอิทธิพลของส่ือในการตดัสินใจ
ซ้ือของกลุ่ม DINKs ตามการตีความของผูว้จิยั 
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้ งส้ิน 12 รายการ ผูว้ิจ ัยได้มีการจัดท าตารางเพื่อ
เปรียบเทียบเน้ือหา สาระส าคญัของแต่ละรายการ เพื่อความสะดวกในการจ าแนก และจดักลุ่ม
กลุ่มค า หรือเน้ือหา ซ่ึงผูว้ิจยัขอเสนอตวัอย่างเพียง 6 รายการ เพื่อให้ทราบถึงขั้นตอน วิธีการท า 
เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัในขั้นตอนต่อไป ดงัตารางท่ี 3 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงตวัอยา่งการคดักรองขอ้มูล 
 

บทความ :  
ใครกนันะลูกค้าหน้าใหม่ “DINKs Trend” 

บทความ :  
ชีวติคู่ ไร้ลูกกสุ็ขได้ 

บทความ :  
DINKY Marketing 

- เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีแบรนด์ต้องจับตาในปี

หนา้ เน่ืองจากก าลงัซ้ือท่ีมีมหาศาลจากสองกระเป๋า และอยู่

ในช่วงวยัท่ียอมจบัจ่ายเพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงไลฟ์สไตลท่ี์พวกเขา

ตอ้งการ 

- ช่ืนชอบการอาศัยอยู่ในบ้าน ท่ี เป รียบ

เหมือนศูนยก์ลางของไลฟ์สไตล์และเพ่ิมส่ิงอ านวยความ

สะดวก และอุปกรณ์ต่างๆ เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยให้เปิด

โลกไดจ้ากภายในบา้น ทั้งการชอ้ปป้ิงออนไลน์ หรือ work 

at home ก็ท าได ้

- Home Entertainment และความกา้วหน้า

ทางดา้นระบบเทคโนโลยีการส่ือสารเป็นแรงผลกัดนัให้

พวกเคา้ใชเ้วลาอยูใ่นบา้นมาก  

 

- DINKs มุ่งเนน้แสวงหาความส าเร็จ 
- นิยมอาศยัอยูใ่นเมือง  
- เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมหรือทาวน์โฮมมาก

กวา่บา้นเด่ียวหลงัใหญ่ 
- ใชจ่้ายทั้งสินคา้ถาวรและสินคา้ฟุ่ มเฟือย 
- คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้าคือ

ธุรกิจท่ีจะไดรั้บประโยชน์จากเทรนดน้ี์โดยตรง 
- DINKs เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าจบัตาอยา่ง

มากส าหรับสินคา้และบริการแบบ High end ความบนัเทิง 
ร้านอาหารหรู รวมถึงการท่องเท่ียวส าหรับคู่รัก สปาท่ีท า
แพก็เกจชายหญิง 

- ท ามาหาใช้เพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของ
ตนอย่างจริงจงั มีเพียงเขาและเธอเท่านั้นท่ีจะช่วยกนัใช้
เมด็เงินในส่ิงท่ีตอ้งการ 

- DINKs ท าใหเ้กิดไลฟ์สไตลท่ี์ผกูโยงไปกบั
สินค้าหลายหมวด อาทิ ทริปท่องเท่ียวต่างประเทศ รถ
สะสม ร้านชากาแฟ สตัวเ์ล้ียง คอนโด 

- หลายบริษทัมีนโยบายผลิตสินค้าเพ่ิมกับ
ตลาด DINKs 

- DINKs สามารถออกแบบรูปแบบชีวิตท่ี
อยากจะใชใ้นแบบท่ีตวัเองตอ้งการได ้

- ใชจ่้ายโดยไม่ตอ้งคิดมาก 
- เกิดสินค้าพวก Luxury และ Premium 

ข้ึนมารองรับคนกลุ่ม DINKs 
- DINKs มีอารมณ์ความรู้สึกในการซ้ือของ

ง่ายกวา่กลุ่มอ่ืน 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงตวัอยา่งการคดักรองขอ้มูล (ต่อ) 
 

บทความ :  
จับพฤติกรรมคนสามวยั เดินหน้าเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย 

บทความ :  
คนไทยต่างวยับริโภคข่าว ทวีีแชมป์-เฟซบุ๊กพุ่งแรง 

บทความ :  
เจาะพฤติกรรมผู้บริโภคปี 56 ส่ือ “ดิจิทลั” กระตุ้น

การตัดสินใจซ้ือ 
                  - กลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่เป็นวยัท างานอาย ุ25-
54 ปี มกัมีค่านิยมชอบท างานกบับริษทัฝร่ังขา้มชาติซ่ึงมี
ผลตอบแทน สู ง  แ ละ นิ ยม ท่ี จ ะ ใช้ จ่ า ย เ พ่ื อ ค ว าม
สะดวกสบาย เห็นความส าคญัของตนเองและคู่ครองสูง 
                  - ส่ือทุกอย่างเข้าถึงคนกลุ่มน้ีได้ โดยเฉพาะ
โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์วทิย ุ
                  - ส่ือใหม่ท่ีใชเ้ป็นแหล่งขอ้มูลประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอนัดบัหน่ึงคืออินเตอร์เน็ต 
แต่ส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และหนงัสือพิมพ ์ยงั
เป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู ่
                  - ขอ้ดีของส่ืออินเตอร์เน็ตเพราะตน้ทุนต ่า 
สามารถโตต้อบไดร้วดเร็วและใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค 
                  - ขอ้ดีของส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ ยงัคงมี
บทบาทอยูเ่พราะสามารถน าเสนอเน้ือหาถึงผูบ้ริโภคได้
ทนัทีและทุกกลุ่ม 

                  - เทคโนโลยส่ืีอสารพฒันาอยา่งกา้วกระโดด 
รูปแบบการรับข่าวสารของผูบ้ริโภคมีความรวดเร็ว ท าให้
ส่ือใหม่ เช่น อินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ/์วทิย/ุโทรทศัน์
ออนไลน์ โทรทศันด์าวเทียม เฟซบุ๊ก และบลอ็กเพ่ิมเติม
ข้ึนจากส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ 
                  - วยัท างาน (อาย ุ 25-49 ปี) มกัรับข่าวผา่นส่ือ
โทรทศัน์อนัดบัหน่ึง อนัดบัสองคือหนงัสือพิมพ ์ และ
อนัดบัสามคือเฟซบุ๊ก 
                  - ส่ือดั้งเดิมผูบ้ริโภคเลือกโทรทศันเ์ป็นอนัดบั
แรกเพราะสามารถเสนอทั้งภาพและเสียง ท าใหดึ้งดูด
ความสนใจของผูช้มสูง  
                  - กลุ่มส่ือใหม่ ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เลือกบริโภค
ผา่นเฟซบุ๊กมาเป็นอนัดบัหน่ึงในทุกช่วงวยัเน่ืองจาก
สามารถน าเสนอเน้ือหาไดห้ลากหลายรูปแบบ เขา้ถึงกลุ่ม
ผูรั้บอยา่งกวา้งขวาง 

                  - การซ้ือสินคา้เทคโนโลย ี และสินคา้เพ่ือ
สุขภาพ ความงาม ทั้งชายและหญิงมีการหาขอ้มูลทั้งส่ือ
ออฟไลน์และออนไลน์ไปพร้อมกนัเพ่ือใหไ้ดสิ้นคา้ราคา
พิเศษและพร้อมเปล่ียนแบรนดห์ากไดข้อ้เสนอดา้นราคา
และโปรโมชัน่ท่ีดีกวา่ 
                  - ในช่วงเวลาสุดทา้ยของการตดัสินใจซ้ือพบวา่
กลุ่มผูบ้ริโภควยัท างานใชส่ื้อออนไลน์เวบ็ไซตแ์บรนด์
และออนไลน์เสิร์ชมากท่ีสุด  
                  - ส่ือดิจิทลัก าลงัมีผลต่อการด าเนินชีวติและการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในยคุน้ีมากข้ึน เพราะ
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
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 จากการจดัท าตารางเพื่อเปรียบเทียบเน้ือหา สาระส าคญัของแต่ละรายการ ผูว้ิจยัสรุป
และจดัแบ่งเป็นหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัได ้ดงัน้ี 
 หมวดหมู่ท่ี 1 พฤติกรรมการใชชี้วติของกลุ่ม DINKs มีสาระท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 1.1 ส่วนใหญ่เป็นวยัท างานอาย ุ25-54 ปี มกัมีค่านิยมชอบท างานกบับริษทัฝร่ังขา้มชาติ
ซ่ึงมีผลตอบแทนสูง และนิยมท่ีจะใชจ่้ายเพื่อความสะดวกสบาย เห็นความส าคญัของตนเองและ
คู่ครองสูง 
 1.2 นิยมอาศยัอยูใ่นเมือง กลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่ใชชี้วิตอยูใ่นเมือง เน่ืองจากเป็นพื้นท่ี
ท่ีมีสาธารณูปโภค สินคา้ และบริการอยา่งครบครัน เป็นศูนยก์ลางของความเจริญทางเศรษฐกิจ และ
มีการคมนาคมสะดวกไม่วา่จะเป็นทางรถยนต ์รถโดยสารประจ าทาง รถไฟฟ้า หรือเคร่ืองบิน  
 1.3 ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นคอนโดมิเนียม เน่ืองจากขนาดครอบครัวท่ีเล็กอยูก่นัเพียงแค่
สองคน ท าใหข้นาดท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่ม DINKs เล็กตามขนาดครอบครัวไปดว้ย  
 1.4 ใชชี้วิตค่อนขา้งสะดวกสบาย เน่ืองจากกลุ่ม DINKs มีทั้งเงินและเวลา ท าให้พวก
เขาสามารถเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในระดบัท่ีสูงข้ึนเพื่อแลกกบัความสะดวกสบายท่ีจะไดรั้บ 
 1.5 ใชชี้วิตในแบบท่ีตวัเองตอ้งการได้ กลุ่ม DINKs มีอิสระในการใชชี้วิตไม่ตอ้งแบ่ง
เวลาในการใช้ชีวิตเพื่อดูแลลูกเหมือนกลุ่มครอบครัวท่ีมีลูก ท าให้กลุ่ม DINKs มีเวลาเหลือท่ีจะ
ออกแบบใชชี้วติตามท่ีตวัเองตอ้งการได ้  
 1.6 เน่ืองจากคนกลุ่ม DINKs ไม่มีลูก พวกเขาจึงเตม็ท่ีกบัการท างานและการใชจ่้ายเพื่อ
ตอบสนองไลฟ์สไตล์ในดา้นต่างๆของตน ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะดวกสบาย ดา้นความบนัเทิง 
เป็นตน้ 
 1.7 มุ่งเนน้แสวงหาความส าเร็จ การท่ีคนกลุ่มน้ีกลายมาเป็น DINKs นั้นส่วนหน่ึงมา
จากการท่ีพวกเขาท างานหนักและใช้ชีวิตหนัก มีความสุขกบัการท างานไปยาวนานหลายปีและ
ตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จในชีวติและหนา้ท่ีการงาน ท าใหเ้ม่ืออายลุ่วงเลยไปมากจึงเกิดปัญหา
ในการมีลูก เน่ืองจากสุขภาพร่างกายไม่พร้อม 
 1.8 ไม่ตอ้งเก็บเงินไวเ้ป็นค่าใชจ่้ายส าหรับดูแลลูก เป็นขอ้แตกต่างในการใชชี้วิตของ
กลุ่ม DINKs เทียบกบักลุ่มครอบครัวท่ีมีลูกอยา่งเห็นไดช้ดั อา้งอิงจากผลวิจยัค่าดูแลเล้ียงดูเด็กในจีน
ครบอายุ 18 เฉล่ีย 4 แสนหยวน (ส านกังานส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ ณ นครเฉิงตู, 2553) 
พบวา่การเล้ียงดูเด็กคนหน่ึงตอ้งเสียค่าใชจ่้ายกวา่ 4 แสนหยวน หรือวา่ 2 ลา้นบาท ซ่ึงเป็นจ านวน
เงินไม่ใช่น้อย การท่ีกลุ่ม DINKs ไม่ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายส าหรับดูแลลูกจึงท าให้พวกเขามีเงินมาก
พอท่ีจะใชจ่้ายไปกบัส่ิงท่ีตวัเองตอ้งการไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
 



34 

 
 หมวดหมู่ท่ี 2 พฤติกรรมการรับส่ือของกลุ่ม DINKs มีสาระท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 2.1 ส่ือทุกอยา่งสามารถเขา้ถึงคนกลุ่ม DINKs ได ้ โดยเฉพาะส่ือเดิม เช่น โทรทศัน์ 
อินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์วิทยุ 
 2.2 DINKs ช่ืนชอบการอาศยัอยูใ่นบา้นท่ีเปรียบเหมือนศูนยก์ลางของไลฟ์สไตลแ์ละ
เพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวก และอุปกรณ์ต่างๆ เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยเปิดโลกไดจ้ากภายในบา้น ทั้ง
การซ้ือสินคา้ออนไลน์หรือ work at home 
 2.3 เทคโนโลยกีารส่ือสารพฒันาแบบกา้วกระโดด รูปแบบการรับข่าวสารของ
ผูบ้ริโภคมีความรวดเร็ว ท าใหส่ื้อใหม่ เช่น อินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ/์วทิย/ุโทรทศัน์ออนไลน์ 
โทรทศัน์ดาวเทียม เฟซบุก๊ (Facebook) และบล็อก (Blog) เพิ่มเติมข้ึนจากส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ 
วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ 
 2.4 คนวยัท างานอาย ุ 25-49 ปี มกัรับข่าวผา่นส่ือโทรทศัน์อนัดบัหน่ึง อนัดบัสองคือ
หนงัสือพิมพ ์และอนัดบัสามคือเฟซบุก๊ 
 2.5 ส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัเลือกโทรทศัน์
เป็นอนัดบัแรกเพราะสามารถเสนอทั้งภาพและเสียง ท าใหดึ้งดูดความสนใจของผูช้มสูง  
 2.6 ส่ือใหม่ ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เลือกบริโภคผา่นเฟซบุก๊มาเป็นอนัดบัหน่ึงในทุกช่วง
วยัเน่ืองจากสามารถน าเสนอเน้ือหาไดห้ลากหลายรูปแบบ เขา้ถึงกลุ่มผูรั้บอยา่งกวา้งขวาง 
 2.7 การซ้ือสินคา้เทคโนโลย ีและสินคา้เพื่อสุขภาพ ความงาม ทั้งชายและหญิงมีการหา
ขอ้มูลทั้งส่ือออฟไลน์และออนไลน์ไปพร้อมกนัเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ราคาพิเศษและพร้อมเปล่ียนแบรนด์ 
(Brand) หากไดข้อ้เสนอดา้นราคาและโปรโมชัน่ท่ีดีกวา่  
 2.8 ในช่วงเวลาสุดทา้ยของการตดัสินใจซ้ือพบวา่กลุ่มคนวยัท างานใชส่ื้อออนไลน์
เวบ็ไซตแ์บรนด ์(Website Brand) และออนไลน์เสิร์ช (Online Search) มากท่ีสุด 
 2.9 ส่ือดิจิตอลก าลงัมีผลต่อการด าเนินชีวติและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ยคุน้ีมากข้ึน เพราะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
 2.10 พฤติกรรมการรับส่ือนอกบา้นของ DINKs ส่วนใหญ่เห็นป้ายโฆษณาอยา่งนอ้ย
หน่ึงคร้ังต่อวนัและสามารถจดจ าส่ิงท่ีเห็นในสัปดาห์ก่อนได ้ 
 2.11 ส่ือใหม่ท่ีใช้เป็นแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอนัดบั
หน่ึงของคนกลุ่ม DINKs คืออินเตอร์เน็ต เพราะสามารถโตต้อบไดร้วดเร็วและใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค
ทุกเพสทุกวยั แต่ส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และหนงัสือพิมพ ์ยงัเป็นส่ือท่ีมีความส าคญัอยู่
เพราะสามารถน าเสนอเน้ือหาถึงผูบ้ริโภคไดท้นัทีและทุกกลุ่ม 
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 2.12 รูปแบบเน้ือหาบนเวบ็ไซต ์การโฆษณาผา่นบทความ หรือวีดีโอแนะน าสินคา้ ท า
ให้มีแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจมากมายบนอินเตอร์เน็ต ผา่นส่ือสังคมทุกรูปแบบ อีกทั้งยงั
สามารถโตต้อบกบัแบรนดสิ์นคา้เม่ือเกิดความสงสัยท าใหมี้ความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
 2.13 ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) จะเป็นอีกหน่ึงช่องทางการตลาดและ
ประชาสัมพนัธ์ส าหรับธุรกิจของไทย แต่จะยงัไม่มาแทนท่ีส่ือการตลาดแบบดั้งเดิมอยา่งโทรทศัน์
และวิทยุ เพราะยงัมีความจ ากัดในการเข้าถึงและการครอบคลุมพื้นท่ีเม่ือเทียบกบัส่ือดั้งเดิม ซ่ึง
เครือข่ายสังคมออนไลน์มีขอ้ไดเ้ปรียบมากกวา่ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ และหนงัสือพิมพโ์ดยเฉพาะการ
ส่ือสารเชิงรุกถึงผูบ้ริโภคในเร่ืองความเร็ว ความสะดวก และประหยดัค่าใชจ่้ายส าหรับธุรกิจ แมแ้ต่
สินคา้ท่ีโฆษณาผา่นโทรทศัน์ ส่ือสังคมออนไลน์ก็ยงัเป็นตวัช่วยเพิ่มมูลค่าของโฆษณานั้นไดม้ากข้ึน
เพราะเป็นส่ือท่ีเอ้ืออ านวยการบอกต่อ (Word-Of-Mouth) ท่ีรวดเร็วทนัที ช่วยให้โฆษณาของสินคา้
และบริการเป็นท่ีสนใจกระจายออกไปไดร้วดเร็วข้ึนจนกลายเป็นกระแส 
 หมวดหมู่ท่ี 3 ธุรกิจท่ีน่าสนใจส าหรับกลุ่ม DINKs มีสาระท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี  
 3.1 เป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตา เพราะมีก าลงัซ้ือมหาศาล จากการท่ี DINKs เป็นคู่สามีภรรยาท่ี
มีรายไดดี้และไม่ตอ้งใชจ่้ายเงินท่ีมีไปกบัการดูแลลูก ท าให้ DINKs มีเงินในกระเป๋าจ านวนมากและ
พร้อมท่ีจะใชจ่้ายเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของตวัเองอยา่งเต็มท่ี จึงท าให้ DINKs เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงั
ซ้ือสูงและเป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตาส าหรับหลายธุรกิจ 
 3.2 พฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ท่ีชอบใชจ่้ายในดา้นการท่องเท่ียวและความบนัเทิงเพื่อ
พกัผอ่นหยอ่นใจ ท าใหสิ้นคา้และบริการต่างๆ มีโอกาสท่ีจะเขา้มาจบักลุ่มกลุ่มน้ี 
 3.3 สินคา้และบริการแบบ High end ในธุรกิจต่างๆ ไม่วา่จะเป็น ธุรกิจความบนัเทิง 
ร้านอาหารหรู รวมถึงการท่องเท่ียวส าหรับคู่รัก สปาท่ีท าแพ็กเกจชายหญิง เป็นธุรกิจท่ีตอบสนอง
ไลฟ์สไตล์ของ DINKs อยา่งชดัเจน กลุ่ม DINKs จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าจบัตาอยา่งมากส าหรับ
ธุรกิจเหล่าน้ี และท าให้เกิดสินคา้พวกหรูหรา (Luxury) และจดัท าเป็นพิเศษ (Premium) ข้ึนมา
รองรับคนกลุ่ม DINKs 
 3.4 คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้า BTS และรถไฟฟ้า MRT คือธุรกิจท่ีจะไดรั้บ
ประโยชน์จากกระแสหรือแนวโน้มสามีภรรยาไม่มีลูกน้ีโดยตรง เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่
อาศยัอยู่ในเมือง และช่ืนชอบชีวิตสะดวกสบาย จึงตอ้งการพื้นท่ีอยู่อาศยัในเมืองท่ีมีการเดินทาง
สะดวก คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้าจึงตอบโจทยว์ิถีชีวิตคนเมืองและขนาดครอบครัวแบบ 
DINKs 
 3.5 นโยบายผลิตสินคา้เพิ่มกบัตลาด DINKs หลายบริษทัมีนโยบายผลิตสินคา้เพิ่มกบั
ตลาด DINKs เน่ืองจากแนวโนม้ของกลุ่ม DINKs ท่ีมีจ  านวนเพิ่มมากข้ึนทุกปี หน่ึงในตวัอยา่งอา้งอิง
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จากบทความเร่ือง “DINKY Marketing” พบวา่มีการให้น ้ าหนกักบัการออกแบบคอนโดฯ หรือบา้น
ส าหรับสามีภรรยาท่ีไม่มีลูกในคอร์สการบรรยายของแบรนด์ท่ีอยูอ่าศยัค่ายหน่ึง (คมชดัลึก, 2556) 
แสดงใหเ้ห็นวา่นกัการตลาดมองเห็นถึงโอกาสในการท าเงินกบัคนกลุ่มน้ี 
 จากการจดัแบ่งหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัทั้ง 3 หมวดหมู่ ผูว้ิจยัไดน้ า
สาระท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหมวดหมู่มารวมกนัและหาความสัมพนัธ์เช่ือมโยงซ่ึงกนัและกนั โดยผา่น
การวเิคราะห์ ตีความ สรุปความ จนสังเคราะห์เป็นทศันคติและพฤติกรรมการรับส่ือของกลุ่ม DINKs 
ในแง่มุมต่างๆ ไดอ้อกเป็น 5 หวัขอ้ ดงัภาพท่ี 8 จากนั้นผูว้ิจยัไดอ้ธิบายประกอบแต่ละหวัขอ้เพื่อให้
เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกนัตามการตีความของผูว้จิยั ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงการน าสาระท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหมวดหมู่มารวมกนัเพื่อสังเคราะห์เป็นขอ้สรุปเก่ียวกบัทศันคติและพฤติกรรมการรับส่ือของกลุ่ม DINKs 

หัวข้อที ่1  
ทศันคติของคนกลุ่ม DINKs 

หมวดหมู่ที ่3 ธุรกจิทีน่่าสนใจกบักลุ่ม DINKs 
3.1 เป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตา เพราะมีก าลงัซ้ือมหาศาล 
3.2 พฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ท่ีใชจ่้ายในดา้นการท่องเท่ียว
และความบนัเทิง 
3.3 สินคา้และบริการแบบ High end ในธุรกิจต่างๆ 
3.4 คอนโดมิเนียมตามเสน้ทางรถไฟฟ้า 
3.5 นโยบายผลิตสินคา้เพ่ิมกบัตลาด DINKs 

 

หมวดหมู่ที ่1 ลกัษณะการใช้ชีวติของกลุ่ม DINKs 
1.1 มีค่านิยมจะใชจ่้ายเพ่ือความสะดวกสบายเห็นความส าคญั
ของตนเองและคู่ครองสูง 
1.2 นิยมอาศยัอยูใ่นเมือง 
1.3 ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นคอนโดมิเนียม 
1.4 ใชชี้วติค่อนขา้งสะดวกสบาย 
1.5 ท ามาหาใชเ้พ่ือตอบสนองไลฟ์สไตลข์องตนอยา่งจริงจงั 
1.6 ใชชี้วติในแบบท่ีตวัเองตอ้งการได ้
1.7 มุ่งเนน้แสวงหาความส าเร็จ  
1.8 ไม่ตอ้งเก็บเงินไวเ้ป็นค่าใชจ่้ายส าหรับดูแลลูก 

หัวข้อที ่2  
ความเป็นอยูแ่ละไลฟ์สไตลข์อง 

DINKs 

หัวข้อที ่3  
การรับส่ือของ DINKs  

หัวข้อที ่4  
ส่ือท่ีมีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือ 

หัวข้อที ่5  
ส่ือกบัโอกาสทางธุรกิจจบักลุ่ม 

DINKs 

หมวดหมู่ที ่2 พฤตกิรรมการรับส่ือของ DINKs 
2.1 ส่ือทุกอยา่งสามารถเขา้ถึง DINKs ไดโ้ดยเฉพาะส่ือเดิม 
2.2 ชอบการชอ้ปป้ิงออนไลน์หรือ work at home 
2.3 รูปแบบการรับข่าวสารมีความรวดเร็ว ท าใหมี้ส่ือใหม่เกิดข้ึนเพ่ิมเติม 
2.4 รับข่าวผา่นส่ือโทรทศัน์อนัดบัหน่ึง รองมาคือหนงัสือพิมพแ์ละเฟซบุ๊ก 
2.5 เลือกรับโทรทศัน์เพราะสามารถเสนอทั้งภาพ เสียง 
2.6 ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เลือกเฟซบุ๊กอนัดบัแรกเพราะเขา้ถึงทุกกลุ่มได ้
2.7 ทั้งชายและหญิงมีการหาขอ้มูลทั้งส่ือออฟไลน์และออนไลน์ 
2.8 ช่วงสุดทา้ยของการตดัสินใจซ้ือนิยมใชส่ื้อออนไลน์เวบ็ไซตม์ากท่ีสุด 
2.9 ส่ือดิจิตอลก าลงัมีผลต่อการด าเนินชีวติและการตดัสินใจซ้ือมาก 
2.10 พฤติกรรมการรับส่ือนอกบา้น DINKs เห็นป้ายโฆษณาและจดจ าได ้
2.11 ส่ือใหม่ท่ีใชเ้ป็นแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจของ DINKs คือ
อินเตอร์เน็ตแต่ส่ือเดิมก็ยงัส าคญัอยูเ่พราะเขา้ถึงไดท้นัทีและทุกกลุ่ม 
2.12 รูปแบบการโตต้อบกบัแบรนด์สินคา้ไดเ้ม่ือเกิดความสงสัยท าให้มี
ความน่าเช่ือถือมากข้ึน  
2.13 ส่ือสังคมออนไลน์เป็นอีกหน่ึงช่องทางการตลาดท่ีมีขอ้ไดเ้ปรียบส่ือ
เดิม แต่ยงัไม่มาแทนท่ีส่ือการตลาดแบบดั้งเดิม 
 



                                                                                                                                                          

หวัขอ้ท่ี 1 ทศันคติของคนกลุ่ม DINKs 
 เกิดจากการน าขอ้ 1.1 1.7 และ 1.8 มารวมกนั 
 โดยสรุปหวัขอ้ทศันคติของคนกลุ่ม DINKs ไดด้งัน้ี คนกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่เป็นวยั
ท างานอายุ 25-54 ปีมกัมีค่านิยมชอบท างานกบับริษทัต่างชาติซ่ึงมีผลตอบแทนสูง นิยมท่ีจะใชจ่้าย
เพื่อความสะดวกสบาย เห็นความส าคญัของตนเองและคู่ครองสูง มุ่งแสวงหาความส าเร็จ การท่ีคน
กลุ่มน้ีกลายมาเป็น DINKs นั้นส่วนหน่ึงมาจากการท่ีพวกเขาท างานหนกัและใชชี้วติหนกั มีความสุข
กบัการท างานเป็นระยะเวลานานหลายปีและตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จในชีวิตและหนา้ท่ีการ
งาน ท าใหเ้ม่ืออายลุ่วงเลยไปมากจึงเกิดปัญหาในการมีลูก เน่ืองจากสุขภาพร่างกายไม่พร้อม คนกลุ่ม
น้ีไม่ตอ้งเก็บเงินไวเ้ป็นค่าใชจ่้ายส าหรับดูแลลูก เป็นขอ้แตกต่างในการใชชี้วิตของกลุ่ม DINKs เม่ือ
เทียบกบักลุ่มครอบครัวท่ีมีลูกอยา่งเห็นไดช้ดั การท่ีกลุ่ม DINKs ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายส าหรับดูแลลูก
จึงท าใหพ้วกเขามีเงินมากพอท่ีจะใชจ่้ายไปกบัส่ิงท่ีตวัเองตอ้งการไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

หวัขอ้ท่ี 2 ความเป็นอยูแ่ละไลฟ์สไตลข์อง DINKs  
เกิดจากการน าขอ้ 1.2 1.3 1.4 1.5 1.6 2.2 3.2 และ 3.4 มารวมกนั 

 โดยสรุปหวัขอ้ความเป็นอยูแ่ละไลฟ์สไตล์ของ DINKs ไดด้งัน้ี ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่น
คอนโดมิเนียม เน่ืองจากขนาดครอบครัวท่ีเล็กอยูก่นัเพียงแค่สองคน ท าให้ขนาดท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่ม 
DINKs เล็กตามขนาดครอบครัวไปดว้ย ใชชี้วติค่อนขา้งสะดวกสบาย เน่ืองจากกลุ่ม DINKs มีทั้งเงิน
และเวลา ท าให้พวกเขาสามารถเลือกซ้ือสินคา้และใช้บริการในระดบัท่ีสูงข้ึนเพื่อแลกกบัความ
สะดวกสบายท่ีจะไดรั้บ รวมถึงใชชี้วิตในแบบท่ีตวัเองตอ้งการได้ กลุ่ม DINKs มีอิสระในการใช้
ชีวิตไม่ตอ้งแบ่งเวลาในการใช้ชีวิตเพื่อดูแลลูกเหมือนกลุ่มครอบครัวท่ีมีลูก ท าให้กลุ่ม DINKs มี
เวลาเหลือท่ีจะออกแบบใชชี้วติตามท่ีตวัเองตอ้งการได ้เน่ืองจากคนกลุ่ม DINKs ไม่มีลูก พวกเขาจึง
เต็มท่ีกบัการท างานและการใชจ่้ายเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ในดา้นต่างๆของตน ไม่ว่าจะเป็นดา้น
ความสะดวกสบาย ดา้นความบนัเทิง เป็นตน้ คนกลุ่มน้ีช่ืนชอบการอาศยัอยูใ่นบา้นท่ีเปรียบเหมือน
ศูนยก์ลางของไลฟ์สไตล์และเพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวก และอุปกรณ์ต่างๆ เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะช่วย
เปิดโลกไดจ้ากภายในบา้น ทั้งการจบัจ่ายซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์หรือ work at home พฤติกรรม
ของกลุ่ม DINKs ท่ีชอบใช้จ่ายในดา้นการท่องเท่ียวและความบนัเทิงเพื่อพกัผ่อนหย่อนใจ ท าให้
สินคา้และบริการต่างๆ มีโอกาสท่ีจะเขา้มาจบักลุ่มกลุ่มน้ีได ้คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้า 
BTS และรถไฟฟ้า MRT คือธุรกิจท่ีจะไดรั้บประโยชน์จากเทรนด์สามีภรรยาไม่มีลูกน้ีโดยตรง 
เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นเมือง และช่ืนชอบชีวิตสะดวกสบาย จึงตอ้งการพื้นท่ีอยู่
อาศยัในเมืองท่ีมีการเดินทางสะดวก คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้าจึงตอบโจทยว์ิถีชีวิตคน
เมืองและขนาดครอบครัวแบบ DINKs 
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 หวัขอ้ท่ี 3 การรับส่ือของ DINKs  

เกิดจากการน าขอ้ 2.1 2.2 2.4 2.5 2.6 2.7 2.8 2.9 2.10 และ 2.11 มารวมกนั 
โดยสรุปหวัขอ้กลุ่มการรับส่ือของ DINKs ไดด้งัน้ี ส่ือทุกอยา่งสามารถเขา้ถึงคนกลุ่ม 

DINKs ได ้โดยเฉพาะส่ือเดิม เช่น โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์วิทยุ DINKs ช่ืนชอบการ
อาศยัอยู่ในบ้านท่ีเปรียบเหมือนศูนย์กลางของไลฟ์สไตล์และเพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวก และ
อุปกรณ์ต่างๆ เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยเปิดโลกไดจ้ากภายในบา้น ทั้งการชอ้ปป้ิงออนไลน์หรือ work 
at home คนกลุ่มน้ีมกัรับข่าวผ่านส่ือโทรทศัน์อนัดบัหน่ึง อนัดบัสองคือหนงัสือพิมพ ์และอนัดบั
สามคือเฟซบุ๊ก ส่วนใหญ่มกัเลือกโทรทศัน์เป็นอนัดบัแรกเพราะสามารถเสนอทั้งภาพและเสียง ท า
ให้ดึงดูดความสนใจของผูช้มสูง ส่ือใหม่ เช่น อินเตอร์เน็ต ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มเลือกบริโภคผ่าน    
เฟซบุ๊ก (Facebook) มาเป็นอนัดบัหน่ึงในทุกช่วงวยัเน่ืองจากสามารถน าเสนอเน้ือหาไดห้ลากหลาย
รูปแบบ เขา้ถึงกลุ่มผูรั้บอย่างกวา้งขวาง การซ้ือสินคา้เทคโนโลยี และสินคา้เพื่อสุขภาพ ความงาม 
ทั้งชายและหญิงมีการหาขอ้มูลทั้งส่ือออฟไลน์และออนไลน์ไปพร้อมกนัเพื่อให้ไดสิ้นคา้ราคาพิเศษ
และพร้อมเปล่ียนแบรนด์หากไดข้อ้เสนอดา้นราคาและโปรโมชัน่ท่ีดีกว่า ในช่วงเวลาสุดทา้ยของ
การตดัสินใจซ้ือพบวา่กลุ่มคนวยัท างานใชส่ื้อออนไลน์เวบ็ไซตแ์บรนด์และออนไลน์เสิร์ชมากท่ีสุด 
ส่ือดิจิตอลก าลังมีผลต่อการด าเนินชีวิตและการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในยุคน้ีมากข้ึน 
เพราะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ี ทุกเวลา พฤติกรรมการรับส่ือนอกบา้นของ DINKs ส่วนใหญ่
เห็นป้ายโฆษณาอยา่งนอ้ยหน่ึงคร้ังต่อวนัและสามารถจดจ าส่ิงท่ีเห็นในสัปดาห์ก่อนได ้ส่ือใหม่ท่ีใช้
เป็นแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอนัดบัหน่ึงของคนกลุ่ม DINKs คือ
อินเตอร์เน็ต เพราะสามารถโตต้อบได้รวดเร็วและใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั แต่ส่ือดั้งเดิม 
เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และหนงัสือพิมพ ์ยงัเป็นส่ือท่ีมีความส าคญัอยูเ่พราะสามารถน าเสนอเน้ือหา
ถึงผูบ้ริโภคไดท้นัทีและทุกกลุ่ม 

หวัขอ้ท่ี 4 กลุ่มส่ือท่ีมีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 เกิดจากการน าขอ้ 2.3 2.6 2.7 2.8 2.9 2.10 2.11 2.12 และ 2.13 มารวมกนั 
โดยสรุปหวัขอ้กลุ่มส่ือท่ีมีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดด้งัน้ี เทคโนโลยีการส่ือสาร

พฒันาอย่างก้าวกระโดดรูปแบบการรับข่าวสารของผูบ้ริโภคมีความรวดเร็ว ท าให้ส่ือใหม่ เช่น 
อินเตอร์เน็ต หนังสือพิมพ์/วิทยุ/โทรทศัน์ออนไลน์ โทรทศัน์ดาวเทียม เฟซบุ๊ก  (Facebook) และ
บล็อก (Blog) เพิ่มเติมข้ึนจากส่ือดั้ งเดิม เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ ส่ือใหม่ ผูบ้ริโภคมี
แนวโน้มเลือกบริโภคผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook) มาเป็นอนัดับหน่ึงในทุกช่วงวยัเน่ืองจากสามารถ
น าเสนอเน้ือหาไดห้ลากหลายรูปแบบ เขา้ถึงกลุ่มผูรั้บอยา่งกวา้งขวาง การซ้ือสินคา้เทคโนโลยี และ
สินคา้เพื่อสุขภาพ ความงาม ทั้งชายและหญิงมีการหาขอ้มูลทั้งส่ือออฟไลน์และออนไลน์ไปพร้อม
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กนัเพื่อให้ไดสิ้นคา้ราคาพิเศษและพร้อมเปล่ียนแบรนด์หากไดข้อ้เสนอดา้นราคาและโปรโมชัน่ท่ี
ดีกว่า ในช่วงเวลาสุดทา้ยของการตดัสินใจซ้ือพบว่ากลุ่มคนวยัท างานใช้ส่ือออนไลน์เวบ็ไซต์แบ
รนดแ์ละออนไลน์เสิร์ชมากท่ีสุด ส่ือดิจิตอลก าลงัมีผลต่อการด าเนินชีวิตและการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในยุคน้ีมากข้ึน เพราะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ี ทุกเวลา พฤติกรรมการรับส่ือนอก
บา้นของ DINKs ส่วนใหญ่เห็นป้ายโฆษณาอยา่งนอ้ยหน่ึงคร้ังต่อวนัและสามารถจดจ าส่ิงท่ีเห็นใน
สัปดาห์ก่อนได ้ส่ือใหม่ท่ีใชเ้ป็นแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอนัดบัหน่ึง
ของคนกลุ่ม DINKs คืออินเตอร์เน็ต เพราะสามารถโตต้อบไดร้วดเร็วและใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคทุกเพศ
ทุกวยั แต่ส่ือดั้งเดิม เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และหนงัสือพิมพ์ ยงัเป็นส่ือท่ีมีความส าคญัอยู่เพราะ
สามารถน าเสนอเน้ือหาถึงผูบ้ริโภคไดท้นัทีและทุกกลุ่ม รูปแบบเน้ือหาบนเวบ็ไซต ์การโฆษณาผา่น
บทความ หรือวดีีโอแนะน าสินคา้ ท าใหมี้แหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจมากมายบนอินเตอร์เน็ต 
ผา่นส่ือสังคมทุกรูปแบบ อีกทั้งยงัสามารถโตต้อบกบัแบรนด์สินคา้เม่ือเกิดความสงสัยท าให้มีความ
น่าเช่ือถือมากข้ึน ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) จะเป็นอีกหน่ึงช่องทางการตลาดและ
ประชาสัมพนัธ์ส าหรับธุรกิจของไทย แต่จะยงัไม่มาแทนท่ีส่ือการตลาดแบบดั้งเดิมอยา่งโทรทศัน์
และวิทยุ เพราะยงัมีความจ ากัดในการเข้าถึงและการครอบคลุมพื้นท่ีเม่ือเทียบกบัส่ือดั้งเดิม ซ่ึง
เครือข่ายสังคมออนไลน์มีขอ้ไดเ้ปรียบมากกวา่ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ และหนงัสือพิมพโ์ดยเฉพาะการ
ส่ือสารเชิงรุกถึงผูบ้ริโภคในเร่ืองความเร็ว ความสะดวก และประหยดัค่าใชจ่้ายส าหรับธุรกิจ แมแ้ต่
สินคา้ท่ีโฆษณาผา่นโทรทศัน์ ส่ือสังคมออนไลน์ก็ยงัเป็นตวัช่วยเพิ่มมูลค่าของโฆษณานั้นไดม้ากข้ึน
เพราะเป็นส่ือท่ีเอ้ืออ านวยการบอกต่อ (Word-Of-Mouth) ท่ีรวดเร็วทนัที ช่วยให้โฆษณาของสินคา้
และบริการเป็นท่ีสนใจกระจายออกไปไดร้วดเร็วข้ึนจนกลายเป็นกระแส 

หวัขอ้ท่ี 5 ส่ือกบัโอกาสทางธุรกิจจบักลุ่ม DINKs 
 เกิดจากการน าขอ้ 2.6 2.8 2.9 2.12 2.13 3.1 3.3 และ 3.5 มารวมกนั 
โดยสรุปหัวขอ้กลุ่มส่ือกับโอกาสทางธุรกิจจบักลุ่ม DINKs ได้ดังน้ี ส่ือใหม่ เช่น 

อินเตอร์เน็ต ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มเลือกบริโภคผ่านเฟซบุ๊กมาเป็นอนัดบัหน่ึงในทุกช่วงวยัเน่ืองจาก
สามารถน าเสนอเน้ือหาไดห้ลากหลายรูปแบบ เขา้ถึงกลุ่มผูรั้บอย่างกวา้งขวาง ในช่วงเวลาสุดทา้ย
ของการตดัสินใจซ้ือพบวา่กลุ่มคนวยัท างานใชส่ื้อออนไลน์เวบ็ไซตแ์บรนด์และออนไลน์เสิร์ชมาก
ท่ีสุด ส่ือดิจิตอลก าลงัมีผลต่อการด าเนินชีวิตและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในยุคน้ีมากข้ึน 
เพราะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ี ทุกเวลา รูปแบบเน้ือหาบนเวบ็ไซต์ การโฆษณาผ่านบทความ 
หรือวีดีโอแนะน าสินคา้ ท าให้มีแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจมากมายบนอินเตอร์เน็ต ผา่นส่ือ
สังคม (Social Media) ทุกรูปแบบ อีกทั้งยงัสามารถโตต้อบกบัแบรนด์ (Brand) สินคา้เม่ือเกิดความ
สงสัยท าให้มีความน่าเช่ือถือมากข้ึน ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) จะเป็นอีกหน่ึงช่องทาง
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การตลาดและประชาสัมพนัธ์ส าหรับธุรกิจของไทย แต่จะยงัไม่มาแทนท่ีส่ือการตลาดแบบดั้งเดิม
อยา่งโทรทศัน์และวิทยุ เพราะยงัมีความจ ากดัในการเขา้ถึงและการครอบคลุมพื้นท่ีเม่ือเทียบกบัส่ือ
ดั้งเดิม ซ่ึงเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) มีขอ้ไดเ้ปรียบมากกวา่ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ และ
หนงัสือพิมพโ์ดยเฉพาะการส่ือสารเชิงรุกถึงผูบ้ริโภคในเร่ืองความเร็ว ความสะดวก และประหยดั
ค่าใชจ่้ายส าหรับธุรกิจ แมแ้ต่สินคา้ท่ีโฆษณาผา่นโทรทศัน์ ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ก็ยงั
เป็นตวัช่วยเพิ่มมูลค่าของโฆษณานั้นไดม้ากข้ึนเพราะเป็นส่ือท่ีเอ้ืออ านวยการบอกต่อ (Word-Of-
Mouth) ท่ีรวดเร็วทนัที ช่วยให้โฆษณาของสินคา้และบริการเป็นท่ีสนใจกระจายออกไปไดร้วดเร็ว
ข้ึนจนกลายเป็นกระแส DINKs เป็นอีกกลุ่มท่ีน่าจบัตา เพราะมีก าลงัซ้ือมหาศาล จากการท่ี DINKs 
เป็นคู่สามีภรรยาท่ีมีรายได้ดีและไม่ตอ้งใช้จ่ายเงินท่ีมีไปกบัการดูแลลูก ท าให้ DINKs มีเงินใน
กระเป๋าจ านวนมากและพร้อมท่ีจะใช้จ่ายเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของตวัเองอย่างเต็มท่ี จึงท าให ้
DINKs เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูงและเป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตาส าหรับหลายธุรกิจ คอนโดมิเนียมตาม
เส้นทางรถไฟฟ้า BTS และรถไฟฟ้า MRT คือธุรกิจท่ีจะไดรั้บประโยชน์จากเทรนด์สามีภรรยาไม่มี
ลูกน้ีโดยตรง เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในเมือง และช่ืนชอบชีวิตสะดวกสบาย จึง
ตอ้งการพื้นท่ีอยู่อาศยัในเมืองท่ีมีการเดินทางสะดวก คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้าจึงตอบ
โจทยว์ิถีชีวิตคนเมืองและขนาดครอบครัวแบบ DINKs นโยบายผลิตสินคา้เพิ่มกบัตลาด DINKs 
หลายบริษทัมีนโยบายผลิตสินคา้เพิ่มกบัตลาด DINKs เน่ืองจากแนวโน้มของกลุ่ม DINKs ท่ีมี
จ  านวนเพิ่มมากข้ึนทุกปี หน่ึงในตวัอยา่งอา้งอิงจากบทความเร่ือง “DINKY Marketing” พบวา่มีการ
ใหน้ ้าหนกักบัการออกแบบคอนโดฯ หรือบา้นส าหรับสามีภรรยาท่ีไม่มีลูกในคอร์สการบรรยายของ
แบรนด์ท่ีอยูอ่าศยัค่ายหน่ึง (คมชดัลึก, 2556) แสดงให้เห็นวา่นกัการตลาดมองเห็นถึงโอกาสในการ
ท าเงินกบัคนกลุ่มน้ี 

 
 

ส่วนที ่2 การสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 
 ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งปฐมภูมิ คือ การสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-Depth Interview) กบักลุ่มคนท่ีเป็น DINKs โดยใช้แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-
Structure Interview) ซ่ึงมีการจดัท าหวัขอ้สัมภาษณ์หรือแนวทาง (Interview Guide) ท่ีใชใ้นการตั้ง
ค  าถาม และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์อยา่งไม่เป็นทางการ (Informal Interview) ในการเก็บขอ้มูล โดย
มีวตัถุประสงค์เพื่อตอ้งการทราบถึงพฤติกรรมในการรับส่ือต่างๆ แนวโน้มส่ือท่ีเขา้มามีบทบาท 
อิทธิพลของส่ือและกระบวนการตดัสินใจซ้ือเพิ่มเติมเพื่อให้ผลการวิจยัมีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน 
เป็นจ านวน 5 ราย ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 
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ผูใ้ห้ขอ้มูลคนท่ี 1 คุณ A อายุ 39 ปี พนกังานบริษทัเอกชน กงัวลกบัความโหดร้ายของ

สังคมยคุใหม่จึงไม่อยากมีลูก  
ผูใ้ห้ขอ้มูลคนท่ี 2 คุณ B อายุ 38 ปี พนกังานบริษทัเอกชน อุทิศตนรับใชค้ริสตจกัร มี

ประสบการณ์เร่ืองความสูญเสียคนท่ีรัก จึงไม่อยากมีลูก  
ผูใ้ห้ขอ้มูลคนท่ี 3 คุณ C อายุ 34 ปี พนกังานบริษทัเอกชน ใช้ชีวิตอย่างมีแบบแผน 

ตอ้งการความอิสระในการใชชี้วติกบัคู่ครอง จึงไม่อยากมีลูก  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 4 คุณ D อายุ 42 ปี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ทุ่มเทกบัการท างาน รัก

ชีวติอิสระ จึงมีทศันคติไม่อยากมีลูก  
ผูใ้ห้ขอ้มูลคนท่ี 5 คุณ E อายุ 39 ปี พนกังานบริษทัเอกชน มีทศันคติในการไม่อยากมี

ลูกเน่ืองจากคิดวา่ลูกคือภาระผกูพนัท่ีตอ้งรับผดิชอบ   
เม่ือท าการถอดเทปเสร็จ ผูว้ิจยัท าการสรุปเป็นประเด็นท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ โดยมี

การจดัท าเป็นตารางเปรียบเทียบขอ้มูลของผูใ้ห้ขอ้มูลแต่ละรายในแต่ละประเด็น เพื่อให้ง่ายต่อการ
สรุปผลงานวจิยั ตวัอยา่งดงัตารางท่ี 4 จากนั้นจึงท าการสรุปผลวจิยัในแต่ละประเด็น 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงตวัอยา่งการเปรียบเทียบขอ้มูลของผูใ้ห้ขอ้มูลแต่ละรายในแต่ละประเด็น 

ประเด็น : พฤติกรรมการรับส่ือของคนกลุ่ม DINKs  

ผู้ให้ข้อมูล บทสนทนา ประเดน็ผู้ให้ข้อมูล ประเดน็ผู้วจิยั 
1 ...ปกติกจ็ะรับส่ือจากทีวีมากท่ีสุด เปิดดูทุกวัน ตอนเช้าก่อนออกจาก

บ้านกต้็องเปิดดูข่าว พอเลิกงานกลับบ้านมากเ็ปิดดูละคร สรุปเปิดดู
ทุกวนัค่ะ เพราะว่ามนัสะดวกใกล้ตัวท่ีสุด... 

- รั บ ส่ื อโทรทัศน์ ม าก
ท่ีสุดเพ่ือดูข่าว ละคร 
- เป็นส่ือท่ีใกลต้วัท่ีสุด 

- เน้นรับส่ือโทรทศัน์เพราะเป็นส่ือท่ีสะดวกและใกลต้ัวเพื่อเสพ
ข่าว ละคร 

2 ...คิดว่าเป็นส่ืออินเตอร์เน็ตท่ีรับมากท่ีสุดเพราะต้องท างานรับส่ง
อีเมล์ และใช้ตลอดเวลา มันสะดวก ถ้าไม่ใช้จากคอมพิวเตอร์ก็
สะดวกดูจากมือถือ มากกว่าทีวีด้วยซ า้ค่ะ... 

- รับส่ืออินเตอร์เน็ตมาก
ท่ีสุด 
- เพราะสะดวกรวดเร็ว  

- เนน้รับส่ืออินเตอร์เน็ตเพราะสะดวกและใชก้บัการท างาน 

3 ...ของหน่อยจะมีสองส่ือ คือ ถ้าท างานกจ็ะเป็นอินเตอร์เน็ต แต่ถ้าอยู่
บ้านกจ็ะเป็นโทรทัศน์เปิดทุกวันทิ้งไว้เป็นเพ่ือนเลย ท าอะไรกจ็ะได้
ยินตลอดเวลา อย่างเช่น ฟังข่าว ถ้าเปรียบเทียบคิดว่าเป็นโทรทัศน์... 

- รั บ ส่ื อโทรทัศน์ ม าก
ท่ีสุดเพ่ือดูข่าว  
- เพราะสะดวก 

- เน้นรับส่ือโทรทศัน์เพราะเป็นส่ือท่ีสะดวกและใกลต้วัเพื่อเสพ
ข่าว 

4 ...รับส่ือทีวีมากท่ีสุด  เพราะชอบดูข่าวทุกวัน ดูไม่ดูก็จะต้องเปิดทีวี
เป็นเพ่ือน ต่ืนมากเ็ปิด อาบน า้กต้็องเปิดให้ได้ยินเสียง เปิดเป็นเพ่ือน
แก้เหงา มนัสะดวกไม่ต้องไปใส่ใจมนัเปิดทิง้ๆ ไว้... 

- รั บ ส่ื อโทรทัศน์ ม าก
ท่ีสุดเพ่ือดูข่าว 
- เพราะสะดวก 

- เนน้รับส่ือโทรทศัน์เพราะเป็นส่ือท่ีสะดวกไวเ้สพข่าว 
- เปิดไวเ้พ่ือเป็นเพ่ือนแกเ้หงา  

5 ...ดูโทรทัศน์มากท่ีสุดเพราะติดละคร ดูทุกวันท้ังละครและข่าว  ถัด
มากจ็ะเป็นอินเตอร์เน็ตเพราะว่าต้องใช้ในการท างานกจ็ะใช้ผ่านมือ
ถือ ท้ังสองส่ือมีความสะดวกและรวดเร็วในการใช้งานท้ังคู่... 

- รั บ ส่ื อโทรทัศน์ ม าก
ท่ีสุด 
- เพราะสะดวก 

- เน้นรับส่ือโทรทศัน์เพราะเป็นส่ือท่ีสะดวกและใกลต้วัเพื่อเสพ
ข่าว ละคร 
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 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูว้ิจยัสามารถสรุปเป็นประเด็นส าคญัท่ี

น่าสนใจเพิ่มเติมได ้ดงัน้ี 

 1. ส่ือท่ี DINKs รับมากท่ีสุด 
 ส่วนใหญ่ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะตอบว่าส่ือท่ีรับมากท่ีสุดคือ โทรทศัน์ เน่ืองจากเป็นส่ือท่ี
ใกลต้วัและสะดวกท่ีสุดเพื่อใช้รับข่าวสารเป็นหลกัและละคร แต่ส่ือใหม่ เช่น อินเตอร์เน็ตก็เป็นอีก
ส่ือหน่ึงท่ีเขา้มามีบทบาทในการใช้ชีวิตของคนกลุ่มน้ีมากเช่นเดียวกนั เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีเป็นวยั
ท างานซ่ึงทุกคนตอ้งใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นส่วนหน่ึงส าหรับการท างาน หรือใชก้ารส่ือสารออนไลน์กบั
คนรอบข้างผ่านโทรศัพท์มือถือ อีกทั้งทุกคนยงัให้ความคิดเห็นไปในแนวทางเดียวกันว่า ส่ือ
โทรทศัน์ยงัคงเป็นส่ือท่ีมีบทบาทกบัพวกเคา้มาก  
 ส่วนส่ืออ่ืนๆ เช่น วทิย ุหนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสาร คนกลุ่มน้ีมีแนวโนม้การบริโภคส่ือ
เหล่าน้ีน้อยลงแต่กลบัมีพฤติกรรมการรับส่ือเหล่าน้ีผ่านออนไลน์ทดแทนเน่ืองจากพฒันาการของ
เทคโนโลยกีารส่ือสารท่ีทนัสมยัข้ึน ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากค ากล่าวของผูใ้หข้อ้มูลดงัน้ี 
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 1 กล่าววา่ 
 “...ถ้าพูดถึงส่ืออ่ืนๆ อย่างพวก วิทย ุหนังสือพิมพ์ท่ีเป็นกระดาษ หรือนิตยสาร เด๋ียวนีก้็
จะดูออนไลน์ผ่านมือถือหรือไอแพดแทนนะเพราะว่ามนัสะดวกกว่า อ่านตอนไหนกไ็ด้ อย่างวิทยุถ้า
พ่ีดวงต้องออกไปหาลูกค้าพ่ีกจ็ะไม่ได้ฟังแต่ใช้วิธีการฟังเพลงจากซีดีเพลินๆ มากกว่า...”  

 

ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 2 กล่าววา่ 
 “...วิทยุ เด๋ียวนีไ้ม่ค่อยฟังแล้วค่ะ นิตยสารก็มีอ่านบ้าง เช่น พวกคู่สร้างคู่สมตามร้าน
เสริมสวย แต่หนังสือพิมพ์กไ็ม่ค่อยอ่านแล้ว ถ้าดูข่าวกจ็ะดูในอินเตอร์เนต็ เช่น เวบ็ Sanook Mthai 
Manager online ผ่านคอมพิวเตอร์หรือมือถือแทน...”  

 

ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 3 กล่าววา่ 
 “...ฟังวิทยุบ้างแต่น้อย นานๆ คร้ัง หนังสือพิมพ์กอ่็านท่ีออฟฟิศเป็นหนังสือพิมพ์ของ
ออฟฟิศ ส่วนนิตยสารก็ไม่ค่อยอ่าน ส่วนใหญ่ถ้าอยากรู้ข่าวสารอะไรก็จะดูโทรทัศน์ หรือดูผ่าน
เฟซบุ๊คหรือเข้าเวบ็ Sanook ผ่านคอมพิวเตอร์...”  
 2. แนวโนม้และอิทธิพลของส่ือท่ีเขา้มามีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ  
 ผูใ้ห้ขอ้มูลทั้ง 5 รายมีความเห็นตรงกนัว่า ส่ืออินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในการ
ตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งมาก และส่ืออินเตอร์เน็ตจะมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ส่ืออ่ืนๆ จาก
ค ากล่าวของผูใ้หข้อ้มูลดงัน้ี 
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 1 กล่าววา่ 
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 “...พ่ีว่าอินเตอร์เนต็มนัเข้าถึงง่าย อยู่ ท่ีไหนกเ็ข้าได้ ช่วงเช้ารถติด ตอนเยน็ก่อนนอน 
ตอนกลางวนัจะไปกินข้าวกับเพ่ือนกย็งัใช้ผ่านมือถือ ถึงแม้ว่าพ่ีจะดูโทรทัศน์เยอะแต่เรากจ็ะรับรู้
บ้างหรือไม่รู้บ้าง หรือถ้าก าลังติดใจกับละครกจ็ะเปล่ียนช่องสลับตอนมีโฆษณาไง เลยคิดว่าส่ือท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดกคื็อพวกกระทู้ต่างๆ พวกท่ีมีการรีวิวความเห็นต่างๆ เช่น พันทิป, บางกอกโพสต์ 
พวกนีมี้ผลมากท่ีจะท าให้เราซ้ือสินค้าอะไร...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 2 กล่าววา่ 
  “...ส่ือท่ีคิดว่าน่าจะมีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด คิดว่าน่าจะเป็นส่ืออินเตอร์เน็ต 
เพราะว่ามันมีการกลั่นกรองถูกเลือกมาแล้วว่าสินค้าอะไรท่ีจะถูกส่ือมาถึงตัวเรา เช่น อย่างใน
อินเตอร์เน็ตจะไม่ค่อยมีโฆษณาหรือผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นพวกผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้ชายส่งมาให้พ่ี แต่ถ้า
เป็นพวกเส้ือผ้า แฟช่ันต่างๆ จะมีการส่งมาให้ เหมือนกับว่ามันมีการกลั่นกรองมาก่อนเพราะฉะนั้น
คิดว่าส่ืออินเตอร์เนต็น่าจะมีผลต่อการตัดสินใจของคนมากท่ีสุด...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 3 กล่าววา่ 
 “...ส่ืออินเตอร์เนต็นะ อย่างตัวเองชอบเล่นเฟซบุ๊คเวลามีเพ่ือนๆ กดไลค์ให้กับสินค้า
อะไรเรากจ็ะสนใจตามเข้าไปดู ไปดูความเห็นของคนอ่ืนๆ ถ้าน่าสนใจเรากจ็ะอยากซ้ือ แต่ถ้าเป็น
โทรทัศน์มนัเหมือนกับถ้าเราไม่ตั้งใจดูเรากจ็ะไม่รับรู้ เพราะโฆษณามนัผ่านไปแว้บๆ...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 4 กล่าววา่ 
 “...ในส่วนตัวเองคิดว่าทุกส่ือมีบทบาทท่ีจะกระตุ้นให้อยากซ้ือนะ ไม่ว่าจะเป็น
โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ หรือโฆษณาในนิตยสารแต่มันจะมีผลมากน้อยแตกต่างกันไป แต่ส่ือ
อินเตอร์เน็ตน่าจะมีบทบาทมากสุดนะ เพราะว่ามันเป็นแหล่งข้อมุลท่ีใหญ่ คิดอะไรไม่ออกก็อากู๋
อย่างเดียวเลย อย่างได้ข้อมูลอะไรกเ็สิร์ชเอา มีให้หมด กเ็ลยคิดว่าอินเตอร์เนต็มีผลเยอะ...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 5 กล่าววา่ 
 “...น่าจะเป็นพวกกระทู้ คลับ หรือห้องตามเวบ็ไซต์ต่างๆ ท่ีเป็นท่ีรวมกลุ่มคนท่ีสนใจ
อะไรเหมือนๆ กัน เพราะเวลามีคนลองใช้สินค้าอะไรจริงๆ แล้วเอามาโพสต์บอกเราก็จะเช่ือ แต่ถ้า
เป็นโฆษณาทางทีวีเป็นสินค้าท่ีไม่ได้มีราคาแพงเราก็จะตัดสินใจซ้ือเลยไม่ต้องไปหาในเน็ต ซ่ึงก็
เท่ากับทีวีจะมีอิทธิพลมากกว่า แต่ถ้าเป็นสินค้าท่ีมีราคาสูงหน่อยหรือใช้แล้วแพ้เราก็จะอาศัยพวก
กระทู้ เวบ็ไซต์ เป็นแหล่งข้อมลู...”  
 3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
 ส่วนใหญ่ผูใ้ห้ขอ้มูลมีความเห็นตรงกนัว่าทั้งส่ือเดิม เช่น โทรทศัน์ เป็นด่านแรกท่ีท า
ให้เกิดการรับรู้ได้ข้อมูลเบ้ืองตน้ซ่ึงยงัเป็นส่ือท่ีมีบทบาทอยู่มาก ส่วนส่ืออินเตอร์เน็ตจะเขา้มามี
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อิทธิพลในแง่การให้ขอ้มูลเชิงลึกรวมถึงทศันคติในแง่บวกหรือลบต่อสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ยกตวัอยา่งขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือจากค ากล่าวของผูใ้หข้อ้มูลดงัน้ี  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 1 กล่าววา่ 
 “...คิดว่าตอนแรกก็จะรับเป็นพวกส่ือกระแสหลักผ่านส่ือมวลชนท้ังหลายก่อนถ้ามี
โฆษณาท่ีมันน่าสนใจจริงๆ ต่อมากจ็ะต้องพิจารณาจากส่ือท่ีมันมีผลมีคุณภาพพอท่ีจะท าให้คนเช่ือ 
กจ็ะเป็นส่ือบุคคลซ่ึงเพ่ือนๆ แต่ละคนเค้ากจ็ะออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก กจ็ะคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็น 
แชร์กันถามกันว่าดีไม่ดี...”  
 

ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 2 กล่าววา่ 
 “...ถ้าเห็นโฆษณาท่ีน่าสนใจจากพวกโทรทัศน์ ป้ายโฆษณา หรือนิตยสาร ถ้า
รายละเอียดสินค้าไม่พอกจ็ะไปหาข้อมลูเพ่ิมโดยอาจจะเข้าไปดูในเวบ็ ส่วนใหญ่สินค้าหรือบริการท่ี
โฆษณากจ็ะมีเวบ็ไซต์ของเค้าให้เข้าไปเสิร์ชหาข้อมลูเพ่ิมได้อยู่แล้ว หลังจากนั้นกจ็ะไปดูของจริง ถ้า
น่าสนใจราคาสมเหตุสมผล ชอบกซ้ื็อไม่คิดมาก...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 4 กล่าววา่ 
 “...ส าหรับตัวเองอินเตอร์เนต็มีอิทธิพลมาก เพราะ ณ ปัจจุบันนีต่้อให้เปิดโทรทัศน์
หรืออะไรกต็ามสุดท้ายต้องเข้าอินเตอร์เนต็ เพราะมนัจะมีกระทู้ซ่ึงเรากจ็ะเข้าไปนั่งอ่านกระทู้ จาก
กระทู้เสร็จกย็งัไม่พอ บางทีเราต้องการเจาะข้อมลูลงไปให้ลึกของผลิตภัณฑ์ตัวนั้นเรากจ็ะเข้า
เวบ็ไซต์ไปหาข้อมลูเพ่ิมได้ ดังนั้น มองว่าอินเตอร์เนต็มันเป็นอะไรท่ีกว้างมากมีข้อมลูความรู้ท่ีเราจะ
ได้จากมนัเยอะ ต่อให้เราดูโทรทัศน์หรือใครพูด การตัดสินใจมนักเ็กิดจากความรู้ของเราท่ีจะต้องไป
หามาจากเสียงส่วนใหญ่ ซ่ึงในอินเตอร์เนต็เป็นใครไม่รู้ล่ะแต่ถ้าเค้าตอบเหมือนๆ กันเยอะๆ มนักจ็ะ
น่าเช่ือถือขึน้ มนัเหมือนการหาเสียง ถ้ามีคนปฎิเสธ 1 คนแต่อีก 10 คนยอมรับกจ็ะเช่ือเสียงส่วนใหญ่
ไง กเ็ลยคิดว่าอินเตอร์เนต็จะเป็นส่ิงส าคัญท่ีจะท าให้เราตัดสินใจ...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 5 กล่าววา่ 
 “...ถ้าจะซ้ืออะไรซักอย่างกน่็าจะมีขัน้ตอนของมัน เช่น อย่างถ้าจะซ้ือผลิตภัณฑ์ A กจ็ะ
เป็นพวกทีวี กรองขัน้แรกก่อนว่าเค้ามีข้อดีอะไร ต่อไปกคื็อไปหาข้อมลูเชิงลึกทางอินเตอร์เนต็ พอ
ได้ข้อมลูมาเพ่ิมเติมเรากถ็ามคนท่ีเคยใช้ อ่านรีวิวบ้างมันจะมีผลมาก เพราะใช้จ่ายอะไรเราจะต้อง
รัดกุมในการเลือกซ้ือ ...”  
 4. กระจายการส่ือสารใหต้อบโจทย ์DINKs  
 ผูใ้ห้ขอ้มูลแต่ละรายมีขอ้แนะน าแนวคิดในการจดัการส่ือเพื่อให้ตอบโจทยค์นกลุ่ม 
DINKs แตกต่างกนัไป แต่โดยรวมทุกคนมองวา่ส่ืออินเตอร์เน็ตเป็นส่ิงท่ีส าคญัเพราะเป็นส่วนหน่ึง
ของเครือข่ายสังคมท่ีกวา้งสามารถแบ่งปันหรือกระจายขอ้มูลไดค้ร้ังละมากๆ หรือโตต้อบกนัได ้
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เช่น เฟสบุ๊ก (Facebook) กระทูจ้ากเวบ็ไซต์ (Website) ต่างๆ จากความเห็นของผูท่ี้เคยใช้สินคา้หรือ
บริการจะสามารถท าให้เกิดทศันคติท่ีดีหรือไม่ดีในการบอกต่อเหมือน Word-Of-Mouth ได ้จากค า
กล่าวของผูใ้หข้อ้มูลดงัน้ี   
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 1 กล่าววา่ 
 “...ต้องมีการโต้ตอบส่ือสารได้ 2 ทางทันทีควรจะโฆษณาผ่านทุกส่ือ เพราะแต่ละส่ือ
คนจะรับข้อมลูได้มากน้อยต่างกัน...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 3 กล่าววา่ 
 “...อาจจะต้องเน้นหนักไปทางส่ืออินเตอร์เน็ตมากหน่อยเพราะเป็นส่ือท่ีไม่ต้องมี
ค่าใช้จ่ายมาก โดยจะต้องให้มีการเห็นและแชร์บอกต่ออาจจะผ่านเฟซบุ๊คเพราะมันจะมีช่องให้  
Comment โต้ตอบกัน ตรงนีเ้ราจะเข้าไปอ่านความเห็นว่าดีไม่ดี ตรงนีส้ าคัญ...”  
ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 4 กล่าววา่ 
 “...ความเห็นของพ่ีไม่จ าเป็นต้องโฆษณาทุกส่ือกไ็ด้ แต่ให้เลือกส่ือท่ีคนเห็นหรือรับรู้
ได้มากท่ีสุดสัก 2-3 ส่ือ เช่น โทรทัศน์ อินเตอร์เนต็ ป้ายโฆษณา แต่เน้นความน่าสนใจในตัวโฆษณา
ท่ีจะส่ือออกมา เช่น การใช้พรีเซ็นเตอร์เพ่ือดึงดูดความสนใจให้ได้...”  
 

ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 5 กล่าววา่ 
 “...ไม่จ าเป็นต้องใช้แต่ส่ือหลักอย่างโทรทัศน์กไ็ด้ เพราะเด๋ียวนีถ้้าต้องการข้อมลูอะไร
คนกจ็ะเข้าไปค้นหาจาก Search Engine ด้วยตนเองหรือคลับชมรมคนท่ีมีรสนิยมเดียวกับตนเองกจ็ะ
สามารถสอบถามข้อมลู ความเห็นเพ่ือเป็นข้อมลูในการพิจารณาสินค้าหรือบริการ...”  
 
 
 



 
 

 
บทที ่5 

 สรุป อภิปรายผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ  
 
 

  หลงัจากผูว้จิยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการคดักรองขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ
ต่างๆ ได้แก่ หนังสือ บทความ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ์ งานวิจยั วิทยานิพนธ์ ส่ือวิดีทศัน์ ข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ตท่ีมีความเก่ียวขอ้งเพื่อหาพฤติกรรม ทศันคติ และอิทธิพลในการรับส่ือต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบัคนกลุ่ม DINKs เป็นจ านวน 5 ราย ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และท าการสังเคราะห์ขอ้มูลเสร็จส้ิน ในบทน้ีจะเป็นการน าผล
วจิยัในบทท่ี 4 มาท าการสรุป อภิปรายผลท่ีได ้และขอ้เสนอแนะการน าไปใชใ้นการท าวจิยัต่อไป 

 
 

สรุปผลการวจิัย 
 จากการผลการวิจยัในบทท่ี 4 ผูว้ิจยัท าการสรุปประเด็นหลกัเพื่อให้เห็นภาพรวมของ
งานวจิยัอยา่งชดัเจน ซ่ึงประกอบดว้ย ทศันคติ ความเป็นอยูแ่ละไลฟ์สไตล์ การรับส่ือ ส่ือท่ีมีบทบาท
ต่อการตดัสินใจซ้ือ และส่ือกบัโอกาสทางธุรกิจกบักลุ่ม DINKs   
 ทศันคติ คนกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ส่วนใหญ่เป็นวยัท างาน อาศยัใน
เมืองท่ีมีการเดินทางคมนาคมสะดวก มีค่านิยมชอบท างานกบับริษทัต่างชาติซ่ึงผลตอบแทนสูง นิยม
ท่ีจะใชจ่้ายเพื่อความสะดวกสบาย เห็นความส าคญัของตนเองและคู่ครองสูง มุ่งแสวงหาความส าเร็จ 
การท่ีคนกลุ่มน้ีเป็น DINKs ส่วนหน่ึงมาจากความทุ่มเทและมีความสุขกบัการท างาน รักอิสระ 
รวมถึงกงัวลกบัสภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีโหดร้ายข้ึนในปัจจุบนั จึงท าให้ไม่คิดมีลูก และจากการท่ี
คนกลุ่มน้ีไม่ตอ้งกงัวลหรือเก็บเงินไวเ้ป็นค่าใชจ่้ายส าหรับดูแลลูกท าให้พวกเขามีเงินมากพอท่ีจะใช้
จ่ายไปกบัส่ิงท่ีตวัเองตอ้งการไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

 เน่ืองจากกลุ่ม DINKs มีทั้งเงินและเวลา ท าให้พวกเขาสามารถเลือกซ้ือสินคา้และใช้
บริการในระดับท่ีสูงข้ึนเพื่อแลกกับความสะดวกสบายท่ีจะได้รับเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล ์
(Lifestyle) ในดา้นต่างๆ ของตน คนกลุ่มน้ีช่ืนชอบการอาศยัอยู่ในท่ีพกัท่ีเปรียบเสมือนศูนยก์ลาง
ของไลฟ์สไตล ์นิยมใชเ้ทคโนโลยีใหม่ๆ เพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวก เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยเปิดโลก
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ไดจ้ากภายในบา้น ทั้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์หรือ Work At Home ดงันั้นจึงท าให้ส่ือทุกอย่าง
สามารถเขา้ถึงคนกลุ่ม DINKs ได ้ทั้งส่ือโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์วทิย ุและอินเตอร์เน็ต  

 การรับส่ือประเภทต่างๆ ของ DINKs สรุปได้ว่า ส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีรับมากท่ีสุดคือ 
โทรทศัน์ เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีใกลต้วัและสะดวก โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อรับทราบขอ้มูลข่าวสารเป็น
หลกัและละคร แต่ส่ือใหม่ เช่น อินเตอร์เน็ต (Internet) ก็เป็นอีกส่ือหน่ึงท่ีเขา้มามีบทบาทในการใช้
ชีวิตของคนกลุ่มน้ีมากเช่นเดียวกนั เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีเป็นวยัท างานและใช้อินเตอร์เน็ต (Internet) 
เป็นส่วนหน่ึงส าหรับการท างาน การหาข้อมูล รวมทั้ งใช้การส่ือสารออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก 
(Facebook) กบัคนรอบขา้ง ส่วนส่ืออ่ืนๆ เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสาร คนกลุ่มน้ีมีแนวโนม้
การบริโภคส่ือเหล่าน้ีน้อยลงแต่กลบัมีพฤติกรรมการรับส่ือเหล่าน้ีผา่นออนไลน์ทดแทน เน่ืองจาก
พฒันาการของเทคโนโลยกีารส่ือสารท่ีทนัสมยัข้ึน  

 ส่ือท่ีเขา้มามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของคนกลุ่มน้ีพบวา่ เป็นส่ืออินเตอร์เน็ตท่ีเขา้
มามีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด เน่ืองจากเทคโนโลยีการส่ือสารมีการพฒันาไปอย่าง
รวดเร็ว ท าให้สามารถเข้าถึงข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว ทุกท่ี ทุกเวลา และเป็นแหล่งข้อมูลเพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือมากมาย เช่น การโฆษณาผ่านบทความหรือวีดีโอแนะน าสินคา้ผ่านส่ือ
สังคม (Social Media) ซ่ึงสามารถโตต้อบกบัแบรนดสิ์นคา้เม่ือเกิดความสงสัยท าให้มีความน่าเช่ือถือ
มากข้ึน และกระทูห้รือรีวิวความคิดเห็นในเวบ็ไซต์ต่างๆ เป็นตน้ ซ่ึงส่ือออนไลน์ สามารถเป็นตวั
ช่วยเพิ่มมูลค่าของการโฆษณาเพราะเป็นส่ือท่ีเอ้ืออ านวยการบอกต่อ (Word-Of-Mouth) ท่ีรวดเร็ว
ทนัที ช่วยให้โฆษณาของสินคา้และบริการให้เป็นท่ีสนใจกระจายออกไปอยา่งรวดเร็วจนกลายเป็น
กระแสได ้แต่อยา่งไรก็ตามส่ือเดิม เช่น โทรทศัน์ ยงัคงมีบทบาทส าคญัในฐานะท่ีเป็นด่านแรกท าให้
เกิดการรับรู้ขอ้มูลเบ้ืองตน้ ส่วนส่ืออินเตอร์เน็ตจะเขา้มามีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเชิงลึกรวมถึงการ
ก่อใหเ้กิดทศันคติในแง่บวกหรือลบต่อสินคา้และบริการก่อนการตดัสินใจซ้ือ  

 ส่ือกบัโอกาสทางธุรกิจจบักลุ่ม DINKs เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีเป็นคู่สามีภรรยาท่ีมีรายไดดี้
และไม่ตอ้งใชจ่้ายเงินไปกบัการดูแลลูก ท าให้ DINKs มีเงินในกระเป๋าจ านวนมากและพร้อมท่ีจะ
จ่ายเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของตวัเองอย่างเต็มท่ีเป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตาส าหรับหลายธุรกิจ เช่น 
คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้า BTS และ MRT เน่ืองจากพวกเขามีขนาดครอบครัวท่ีเล็กลงอยู่
กนัเพียงแค่สองคน ส่วนใหญ่มกัพกัอาศยัอยูใ่นเมือง ช่ืนชอบชีวิตสะดวกสบาย จึงตอ้งการพื้นท่ีอยู่
อาศยัในเมืองท่ีมีการเดินทางสะดวก ดังนั้น การโฆษณาเพื่อให้เข้าถึงคนกลุ่มน้ีจึงต้องเน้นการ
ส่ือสารผา่นทุกส่ือทั้งโทรทศัน์ วทิย ุและหนงัสือพิมพเ์พื่อให้เกิดการรับรู้ และท่ีส าคญัคือการส่ือสาร
เชิงรุกโดยการใช้ส่ืออินเตอร์เน็ตท่ีมีความรวดเร็วเพื่อให้เขา้ถึงคนกลุ่มน้ีไดโ้ดยตรงผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ เน้ือหาบนเวบ็ไซต์ กระทูต่้างๆ  เพื่อสร้างให้เป็นแหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
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เป็นการส่ือสารสองทาง ก่อให้เกิดทศันคติและท าให้เกิดความน่าเช่ือถือในตวัสินคา้หรือบริการมาก
ข้ึน 
 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 กล่าวโดยสรุป ทศันคติ การใชชี้วิตและไลฟ์สไตล์ของคนกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่เป็น

วยัท างาน อาศยัในเมือง มีค่านิยมชอบท างานกบับริษทัต่างชาติซ่ึงผลตอบแทนสูง นิยมท่ีจะใชจ้่าย
เพื่อความสะดวกสบาย การท่ีคนกลุ่มน้ีกลายมาเป็น DINKs นั้นส่วนหน่ึงมาจากการท่ีพวกเขาทุ่มเท
และมีความสุขกบัการท างาน รักอิสระ รวมถึงกงัวลกบัสภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีโหดร้ายข้ึนใน
ปัจจุบนั จึงท าให้ไม่คิดมีลูก และจากการท่ีคนกลุ่มน้ีไม่ต้องกังวลหรือเก็บเงินไวเ้ป็นค่าใช้จ่าย
ส าหรับดูแลลูกท าให้พวกเขามีเงินมากพอท่ีจะใช้จ่ายไปกับส่ิงท่ีตัวเองต้องการได้อย่างเต็มท่ี 
สามารถเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในระดบัท่ีสูงข้ึนเพื่อแลกกบัความสะดวกสบายท่ีจะไดรั้บเพื่อ
ตอบสนองไลฟ์สไตล์ในดา้นต่างๆ ของตน คนกลุ่มน้ีช่ืนชอบการอาศยัอยู่ในท่ีพกัท่ีเปรียบเสมือน
ศูนย์กลางของไลฟ์สไตล์ นิยมใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ จึงท าให้ส่ือทุกอย่างสามารถเข้าถึงคนกลุ่ม 
DINKs ได ้ทั้งส่ือโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์วิทยุ และอินเตอร์เน็ต ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ
บริษทัเอจิส มีเดีย (www.posttoday.com, 2009)  

 ทศันคติ การใช้ชีวิตและไลฟ์สไตล์สามารถเช่ือมโยงกบัพฤติกรรมการรับส่ือ ซ่ึงคน
กลุ่ม DINKs นิยมรับโทรทศัน์มากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีใกลต้วัและสะดวก โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อรับทราบข้อมูลข่าวสารเป็นหลักและละคร ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
เปิดรับส่ือ (Merrill & Lowenstein, 1971) ซ่ึงผูรั้บสารแต่ละคนต่างมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือตาม
แบบฉบบัของตนแตกต่างกนัไป แรงผลกัดนัให้กลุ่ม DINKs เลือกรับส่ืออาจเกิดจากความเหงา เม่ือ
ตอ้งอยูต่ามล าพงั เช่น การเปิดโทรทศัน์เป็นเพื่อนระหวา่งการท ากิจกรรมอ่ืนควบคู่กนัไป ความอยาก
รู้อยากเห็นในส่ิงต่างๆ ท่ีมีอยูต่ามธรรมชาติจึงก่อให้เกิดการเสนอและการรับข่าวสาร เพื่อประโยชน์
ใชส้อยของตนเองจึงท าใหค้นกลุ่ม DINKs แสวงหาข่าวสารและใชข้่าวสารเพื่อประโยชน์ของตนเอง
เพื่อให้เกิดความสะดวกสบายหรือให้ความบนัเทิง โดยจะเลือกส่ือท่ีใชค้วามพยายามนอ้ยท่ีสุดและ
ไดผ้ลประโยชน์ตอบแทนท่ีดีท่ีสุด  

 ส่ือท่ีเขา้มามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของคนกลุ่มน้ีพบว่า เป็นส่ืออินเตอร์เน็ต เป็น
แหล่งข้อมูลเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือมากมาย เช่น การโฆษณาผ่านบทความหรือวีดีโอ
แนะน าสินคา้ผา่นส่ือสังคม (Social Media) ซ่ึงสามารถโตต้อบกบัแบรนด์ (Brand) สินคา้เม่ือเกิด
ความสงสัยท าให้มีความน่าเช่ือถือมากข้ึน และกระทูห้รือรีวิวความคิดเห็นในเวบ็ไซตต่์างๆ เป็นตน้ 
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ซ่ึงส่ือออนไลน์ สามารถเป็นตวัช่วยเพิ่มมูลค่าของการโฆษณาเพราะเป็นส่ือท่ีเอ้ืออ านวยการบอกต่อ 
(Word-Of-Mouth) ท่ีรวดเร็วทนัที ช่วยให้โฆษณาของสินค้าและบริการให้เป็นท่ีสนใจกระจาย
ออกไปอย่างรวดเร็วจนกลายเป็นกระแสได ้แต่อย่างไรก็ตามส่ือเดิม เช่น โทรทศัน์ ยงัคงมีบทบาท
ส าคญัในฐานะท่ีเป็นด่านแรกท าให้เกิดการรับรู้ข้อมูลเบ้ืองต้น ส่วนส่ืออินเตอร์เน็ตจะเข้ามามี
อิทธิพลในแง่การใหข้อ้มูลเชิงลึกรวมถึงการก่อใหเ้กิดทศันคติในแง่บวกหรือลบต่อสินคา้และบริการ
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคล้องกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2546): 198; อา้งอิงจาก Kotler) ท่ีอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ี
ท  าให้เกิดความต้องการนั่นคือส่ือโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต วิทยุ หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา ซ่ึงการ
กระตุน้จากส่ือเหล่าน้ีมีน ้าหนกัในการรับรู้มากนอ้ยแตกต่างกนัไป ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึก
นึกคิดของคนกลุ่มน้ี (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของพวกเขา เช่น เร่ืองของ
อายุ รายได ้ค่านิยมในรูปแบบการด ารงชีวิต ทศันคติ การจูงใจ การรับรู้ น าไปสู่การตอบสนองหรือ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ เช่น เกิดความต้องการในสินค้า ค้นหาข้อมูลจากส่ือโฆษณาหรือ
อินเตอร์เน็ต ประเมินทางเลือกวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บมาท าให้เกิดทศันคติในแง่ลบหรือบวกมากน้อยเช่น
ไร โดยเฉพาะส่ือส าคญัท่ีคนกลุ่มน้ีนิยมใชเ้ขา้ไปหาขอ้มูลคืออินเตอร์เน็ต จากกระทูต่้างๆ  แน่นอน
วา่ถา้เป็นขอ้มูลเชิงลบยอ่มมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของคนกลุ่มน้ี ซ่ึงผูข้ายสินคา้หรือบริการเอง
ตอ้งเตรียมแนวทางการจดัการแก้ขอ้เขา้ใจผิด ควบคู่กบัการบริหารจดัการขอ้มูลตามเว็บไซต์ท่ีมี
ลูกคา้เขา้ไปแสดงทศันคติเป็นส่ิงท่ีตอ้งท าควบคู่กนัไป ขั้นตอนสุดทา้ยจึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
ในผลิตภณัฑ์ท่ีพวกเขาชอบ สนใจ หรือพึงพอใจมากท่ีสุด ดงันั้น ในการส่ือสารการตลาดเพื่อขาย
สินคา้ใหค้นกลุ่ม DINKs จะใชส่ื้อประเภทใดประเภทหน่ึงเป็นพระเอกส่ือเดียวไม่ได ้ตอ้งใชห้ลายๆ 
ส่ือผสมผสานกนัไปตามพฤติกรรมการรับส่ือ ตามระดบัขั้นของการหาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจซ้ือ
ของพวกเขา และเน่ืองจากคนกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่มีรายไดดี้ มีก าลงัซ้ือสูง เน่ืองจากไม่ตอ้งมีภาระ
ค่าใช้จ่ายเร่ืองลูก จึงท าให้สินคา้ท่ีน่าจะมีโอกาสในการท าตลาดกบัคนกลุ่มน้ีเป็นสินคา้ท่ีมีราคา
ค่อนขา้งสูง เช่น คอนโดมิเนียมใกลร้ถไฟฟ้า เป็นตน้ 
 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะในการท าการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
                 1. ควรศึกษาเพิ่มเติมวา่การโฆษณารูปแบบใดท่ีมีผลท าให้คนกลุ่มน้ีเกิดการซ้ือสินคา้
มากท่ีสุด เช่น การใช้พรีเซ็นเตอร์ การเล่าเป็นเร่ืองราว เน้นเน้ือเร่ืองท่ีตลกไม่เน้นสาระ การทิ้ง
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ประเด็นให้คิดต่อ การน าเสนอเร่ืองราวท่ีกระทบต่อความรู้สึก การมีเร่ืองราวท่ีหักมุมเกินความ
คาดหมาย เป็นตน้ และใชผ้า่นส่ือใดท่ีจะมีผลต่อการรับรู้ จดจ า มากท่ีสุด 
                 2. เน่ืองจากธุรกิจท่ีน่าสนใจในการน าเสนอให้กับคนกลุ่มน้ีเป็นสินค้าท่ีหรูหรา 
(Premium) หรือจดัท าเป็นพิเศษ (Luxury) จึงควรศึกษาแบบเจาะลึกว่าการโฆษณารูปแบบใดใน
สินคา้เหล่าน้ี ผา่นส่ือใดบา้งท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจ และก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือกบัคนกลุ่ม
น้ีได ้ 
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