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บทคัดยอ 

 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเรื่องความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาระดับความสําคัญและระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภค

ในเขตกรงุเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาเชิงเปรียบเทียบระหวางการรับรูและการใหความสําคัญของ

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรและการสุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ 

คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในชวงเวลา 1 ปท่ี

ผานมา จํานวนท้ังสิ้น 400 คนดวยวิธีการสุมแบบเฉพาะเจาะจง สถิติท่ีใชวิเคราะหผลขอมูลไดแก คา

รอยละ, คาเฉลี่ย, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ การวิเคราะหคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s 

Correlation) 

ผลการวิจัยพบวา 

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุ 20-30 ปโดยมีระดับการศึกษาสูงสุด 

ปริญญาตรี และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท 

2. สื่อท่ีผูตอบแบบสอบถามรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมาก 

ท่ีสุด คือ อินเตอรเน็ตเพ่ือความงามเปนเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือโดยผูท่ีมีชื่อเสียง 

นักแสดง นักรอง เปนผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนชนิดผง ความถ่ีท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนคือ 1 ครั้ง/เดือน ความถ่ีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ 3-4 

วัน/สัปดาห ผูตอบแบบสอบถามใชงบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนแตละครั้ง

1,001 - 2,000 บาทระยะเวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา

เจน คือ นอยกวา 1 ป และซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนโดยการสั่งออนไลนทางอินเตอรเน็ต 

ยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ Seoul Secret 



Collagen ซ่ึงไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอท่ีเลือกซ้ือจากเว็บไซต 

เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ 

ยี่หออ่ืนมีโปรโมชั่นพิเศษ และเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ สินคามีคุณภาพ 

3. ระดับความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร ไดแก ดานการ 

โฆษณา ดานการสงเสริมการขายดานการขายโดยใชพนักงานขายดานการประชาสัมพันธดาน

การตลาดทางตรง และดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด ไมพบความสัมพันธ กับการรับรู

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรในทุกดานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 
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ABSTRACT 

 

The objectives of this research were 1) to determine the levels of significance 

and perception of the Integrated Marketing Communication (IMC) tools affecting the 

decision to buy collagen supplements among consumers in Bangkok, and 2) to 

conduct a comparative study between the perception and significance of the IMC 

tools affecting the decision to buy collagen supplements among consumers in 

Bangkok. The sample group in this study included 400 consumers in Bangkok, who 

had bought collagen supplements during the past year. They were selected by using 

the purposive sampling method. Questionnaires were used as the data collection 

tool. The statistical data analysis was conducted using the descriptive statistics 

including percentage, mean, standard deviation, and the inferential statistics 

including Pearson’s Correlation. 

 The results from the study were concluded below. 

1. Most respondents were female, aged 20-30 years old, company workers, had  

a bachelor’s degree, and an average monthly income of THB10,001-20,000. 

2. The respondents received the information about collagen supplements  

through the Internet the most. The most important reason for buying the product 

was for their beauty. The social influence factors were famous people, actors, 

actresses, and singers. Most respondents used powder collagen supplements. The 

frequency of purchase was once a month, while the frequency of usage was 3-4 days 

per week. They spent 1,001-2,000 baht each time to purchase the supplements. 

Most of them had taken the supplements for less than 1 year. They bought the 

supplements online. The brand that the respondents purchased the most was Seoul 

Secret Collagen which they had read about on websites. The reason of most 

participants for changing the brand was because other brands had a special 



promotion. The reason of most participants for not changing the brand was because 

its quality was good.  

3. It was found that there was no relationship between the level of significance  

of the IMC tools in the aspects of advertising, sales promotion, personal selling, 

public relations, direct marketing, and event marketing and the perception of the IMC 

tools in every aspect, with a statistical significance of 0.05. 

 

Keywords: significance, perception, integrated marketing communication tools, 

decision to buy collagen supplements   
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ภาพท่ี 1.1: กรอบแนวคิด 6 

 

 



บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญและที่มาของปญหาวิจัย 

 ปจจุบันผูคนมีการติดตอสื่อสารกับคนภายนอกมากข้ึน บุคลิกภาพภายนอกจึงเปนสิ่งสําคัญ 

ท่ีสามารถบงบอกถึงการดูแลเอาใจใสสุขภาพ และผิวพรรณท่ีผองใสนําไปสูบุคลิกภาพท่ีดูดี สรางความ

ม่ันใจใหมากยิ่งข้ึน ดวยเหตุนี้ผูบริโภคจึงหันมาสนใจดูแลเรื่องสุขภาพ รูปรางและผิวพรรณมากข้ึนจน

กลายเปนกระแส สงผลใหตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพและความงามเติบโตข้ึนอยาง

ตอเนื่องตามกระแสนิยมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

ปจจุบันเทรนดการดูแลสุขภาพรวมท้ังความสวยงามมีมากข้ึนจากการสํารวจพบวากระแสการ

ทําศัลยกรรมเพ่ือความงามมีมากข้ึนเรื่อยๆ รวมท้ังความนิยมในการใชครีมเพ่ือบํารุงผิวลดริ้วรอย การ

รับประทานอาหารเสริมเพ่ือบํารุงผิว เสริมสุขภาพก็เพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงท่ีมีขายตามรานท่ัวไป รานขายยา 

หรือแมกระท่ังในอินเทอรเน็ตมีท้ังท่ีถูกกฎหมายหรือผิดกฎหมาย กระแสการทานอาหารเสริมท่ีคน

ทั่วไปนิยมในตอนนี้คือ กระแสการรับประทานคอลลาเจนซ่ึงเปนโปรตีนท่ีพบในเนื้อเยื่อเก่ียวพัน ทํา

หนาท่ีกระตุนการเจริญเติบโตของผิว และชวยรักษาน้ําในผิวเม่ือรางไดรับคอลลาเจน โดยผานทาง

ระบบทางเดินอาหาร คอลลาเจนจะถูกยอยดวยเอนไซม และดูดซึมเขาสูกระแสเลือดกอนท่ีรางกายจะ

นําไปสรางเปนคอลลาเจน หรือโปรตีนชนิดอ่ืนตามท่ีรางกายตองการ (พญ.พรภุชงค เลาหเกริกเกียรติ 

แพทยหัวหนาศูนยความงาม โรงพยาบาลพญาไท 3) 

 ตลาดอาหารเสริมสุขภาพและความงาม มูลคากวา 3.5 พันลานบาท เปนตลาดท่ีกําลังเติบโต

อยางรวดเร็วปละ 10% และมีการแขงขันสูงมาก โดยผลิตภัณฑประเภทคอลลาเจนมีสัดสวนประมาณ 

10% ของตลาด เนื่องจากผูหญิงยุคใหมไมวาจะอายุเทาไหรก็จะใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพ

และความงามกันมากข้ึน เนื่องจากหลังอายุ 25 ปข้ึนไป คอลลาเจนจะลดลง 1.5% ตอป  

ป 2556 เปนปท่ีตลาดเติบโตอยางเห็นไดชัด จากการเขามาของคอลลาเจนแบรนดใหมๆ 

ท่ีเขามาปลุกตลาดเปนจํานวนมาก สงผลใหปจจุบันมูลคา รวมของตลาดคอลลาเจนท้ังแบบเม็ด  

แบบเจล แบบชงดื่ม หรือแบบเครื่องดื่ม มีมูลคาประมาณ 2 พันลานบาท (“สวยเดง 2 พันลาน”, 

2556) 

 จากการท่ีตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมีการแขงขันสูง จึงเปนผลดีตอผูบริโภค 

เนื่องจากทําใหผูประกอบการมีการพัฒนาตนเองมากข้ึน โดยเฉพาะทางดานคุณภาพและมาตรฐาน

ของสินคา และราคาท่ีเหมาะสม การสงเสริมการขายตางๆ และการจัดกิจกรรมทางการตลาดอ่ืน 

รวมถึงชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย ซ่ึงก็จะมีรูปแบบการโฆษณาท่ี

แตกตางกัน และมีการออกผลิตภัณฑตัวใหมๆ เขาสูตลาดตลอดเวลาจนบางครั้งผูบริโภคอาจเกิดความ
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สับสนตอการเลือกซ้ือ ดังนั้นจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีผูประกอบการควรจะศึกษาถึงปจจัยตางๆท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเพ่ือท่ีจะตอบโจทยของตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทนี้ไดตรงเปา

มากท่ีสุด  

 การจะทําใหผูบริโภคสนใจและกระตุนใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร

คอลลาเจนนั้นจะใชแคการโฆษณาอยางเดียวไมพอ เครื่องมือสื่อสารการตลาดมีหลายประการซ่ึงอาจ

ใชเพียงเครื่องมือเดียวหรือหลายเครื่องมือรวมกันเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 

(Integrated Marketing communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับกลุมลูกคา การ

เขามามีสวนชวยในการติดตอสื่อสารขอมูลระหวางผูบริโภคและผูประกอบการเพ่ือสรางพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือ เพ่ือจูงใจใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน  ซ่ึงสิ่ง

สําคัญของการใชเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดไมวาในรูปแบบใดก็ตาม ก็ควรจะนําเสนอ

เครื่องมือท่ีสอดคลองกับสิ่งท่ีกลุมผูบริโภคเปาหมายใหความสําคัญและมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของเขา

ไดดวย การศึกษาความสอดคลองระหวางความสําคัญกับความรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ครบวงจรของผูบริโภคจึงเปนการตรวจสอบการวางกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนในปจจุบัน วามีความเหมาะสมเพียงพอหรือไมอยางไร ตลอดจนเปนการใชงบประมาณ

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคหรือไมอีกดวย 

 จากท่ีกลาวมาขางตนนั้น ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงความสําคัญและการรับรู

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา

เจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือนําขอมูลของผูทําวิจัยมาพัฒนาชองทางการใชเครื่องมือ

การสื่อสารใหครอบคลุมกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้คือ 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญและระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบ 

วงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาความสอดคลองระหวางการใหความสําคัญและการรับรูของเครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ประโยชนการวิจัย 

  1.3.1 ผลจากการศึกษาคนควาครั้งนี้สามารถเปนแนวทางในการสรางกลยุทธการสื่อสาร 
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การตลาดแบบครบวงจร (IMC) ใหกับธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 1.3.2 ผลจากการศึกษาคนควาครั้งนี้ ทําใหทราบปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.3.3 ผลจากการศึกษาคนควาครั้งนี้ สามารถเปนแนวทางในการวางแผนปรับกลยุทธเพ่ือ

สรางความไดเปรียบในการแขงขัน และเพ่ิมสวนแบงทางการตลาด 

 1.3.4 สามารถเปนแนวทางในการศึกษาการทํากลยุทธทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

ใหแกผูท่ีสนใจนํากลยุทธนี้ไปปรับใชกับธุรกิจอ่ืนๆ 

 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้คือ  

 1.4.1 ประชากรท่ีใชศึกษาเปนผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมคอลลาเจนในชวงเวลา 1 ป ท่ีผานมาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.2 การสุมตัวอยางใชวิธีสุมตัวอยางแบบมีข้ันตอน ดังนี้ 

 ข้ันตอนท่ี 1

 

 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจงเลือกกลุม

ตัวอยางจากกลุมพ้ืนท่ีหางสรรพสินคา 10 แหงไดแก สยามเซ็นเตอร สยามพารากอน เทอรมินัล 21 

เซ็นทรัลเวิลด เอ็มโพเรียม มาบุญครอง ยูเนี่ยนมอลล แพลตตินั่ม เมกะบางนา และพันธทิพพลาซา 

เนื่องจากเปนหางสรรพสินคาท่ีเปนท่ีนิยมในกรุงเทพมหานคร (toptenthailand, 2556) ซ่ึงเปนแหลง

ท่ีมีสินคาประเภทผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนจําหนายอยูและมีลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมายมาใช

บริการจํานวนมาก 

ข้ันตอนท่ี 2

 

 การสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดโควตา 

ซ่ึงกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษาจากข้ันตอนท่ี 1 มีหางสรรพสินคา10 แหง โดยเก็บหางสรรพสินคาละ

เทาๆ กัน 40 คน ตอ 1 หางสรรพสินคา รวมกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน 

ข้ันตอนท่ี 3

 1.4.3 ตัวแปรท่ีเก่ียวของกับการศึกษาประกอบดวย 

 การสุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ 

เลือกกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนโดยขอความรวมมือจากผูบริโภคในการ

ตอบแบบสอบถาม (Self-Administered Questionnaires) จนครบจํานวนกลุมตัวอยางในแตละเขต 

ตัวแปรตน 

 - การใหความสําคัญเครื่องมือการสื่อสารทาง การตลาดแบบครบวงจร (Integrated  

Marketing Communications: IMC) 
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ตัวแปรตาม   

 - การรับรูเครื่องมือการสื่อสารทาง การตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 

Communications: IMC) 

 1.4.4 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มตั้งแต กุมภาพันธ 2557ถึง มิถุนายน 2557 

 1.4.5 สถานท่ีศึกษาท่ีผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล คือ หางสรรพสินคา 10 แหง ไดแก  

สยามเซ็นเตอร สยามพารากอน เทอรมินัล21 เซ็นทรัลเวิลด เอ็มโพเรียม มาบุญครอง ยูเนี่ยนมอลล 

แพลตตินั่ม เมกะบางนา และพันธทิพพลาซา 

 

1.5 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

 1. ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 2. ลกัษณะประชากรศาสตร หมายถึงคุณลักษณะเฉพาะสวนบุคคลของผูบริโภคท่ีเปนกลุม

ตัวอยางประกอบดวยเพศอายุสถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพรายไดตอเดือน  

 3. คอลลาเจน  (Collagen) มีสารประกอบท่ีสําคัญคือ Proteoglycan และ

Glyconsaminoglycans ซ่ึงเปนโครงสรางหลักของผิวเสนผม เล็บ กระดูก ขอตอ ตลอดจนผนัง

หลอดเลือด ทําหนาท่ีเชื่อมเซลลและอวัยวะตางๆ ในรางกายเขาดวยกันรวมท้ังปกปองอวัยวะภายใน

รางกายใหอยูดวยกันในผิวหนังชั้นหนังแท นอกจากนี้ คอลลาเจน (collagen) ยังมีสวนชวยเสริมสราง

ความเรียบตึงของผิวหนังทําใหผิวแข็งแรงและเรียบเนียนโดยจะทําหนาท่ีคูกับโปรตีนท่ีสําคัญอีกชนิด

หนึ่งคือ Elastin ซ่ึงชวยสรางความยืดหยุนใหกับผิวและทําใหผิวไมมีริ้วรอยในปจจุบันจึงมีการกลาวถึง 

คอลลาเจน (collagen) กันอยางกวางขวางโดยเฉพาะในแวดวงความสวยความงาม 

 4. การรับรู หมายถึง กระบวนการซ่ึงผูบริโภคเลือกรับ จัดองคประกอบ และแปลความหมาย

สิ่งเราตางๆ ออกมาเพ่ือใหมีความหมายเขาใจได และไดอธิบายเพ่ิมเติมวา สิ่งเราจะมีความเปนไปไดท่ี

จะไดรับการรับรูมากข้ึน หากสิ่งเรา เหลานั้นมีลักษณะดังนี้  คือ 

  - สอดคลองกับประสบการณท่ีผานมาของผูบริโภค 

  - สอดคลองกับความเชื่อในปจจุบันของผูบริโภคตอตราสินคา 

  - ไมมีความสลับซับซอนมากจนเกินไป 

  - เชื่อถือได 

  - มีความสัมพันธกับความจําเปนหรือความตองการในปจจุบัน 

  - ไมกอใหเกิดความกลัวและความกังวลใจมากจนเกินไป 

 ผูบริโภคเลือกเปดรับตอสิ่งเราและเลือกการรับรูโฆษณาท่ีสอดคลองสนับสนุนกับความเชื่อ

และประสบการณเดิมของผูบริโภค โดยจะไดรับความสนใจและจดจํามากเปนพิเศษ และมีแนวโนม

คอนขางมากท่ีจะไมใหความสนใจตอโฆษณาท่ีขัดแยงกับประสบการณ และความเชื่อเดิมของเขาท่ีมี
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อยูกับผลิตภัณฑนั้น และเหตุผลสําคัญท่ีผูบริโภคเลือกรับรูสิ่งเรา ไมรับรูสิ่งเราท่ีเขามากระทบทุกอยาง 

ก็เพราะวาผูบริโภคพยายามท่ีจะรักษา “สภาวะสมดุลทางจิตวิทยา” (Psychologicalequililbrium) 

ของเขาใหเปนปกตินั่นเอง นั่นคือสภาวะท่ีไมตองการรับขอมูลท่ีมีความขัดแยง (Conflict 

information) และจะหลีกเลี่ยงขอมูลท่ีตรงกันขามกับความคิดของตน (Assael, 1998) 

 5. ระดับความสําคัญ หมายถึง ระดับความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจรเปนสิ่งท่ีผูบริโภคคาดหวังและมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 6. เครื่องมือการสื่อสารทาง การตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 

Communications: IMC) หมายถึง กระบวนการนําเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดหลายๆ รูปแบบมา

ผสมผสานใชใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค เปาหมายในท่ีนี้จะใชกับผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจน เพ่ือใหผูบริโภคเกิดทัศนคติ (Attitude) ท่ีดีและพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior)  

โดยการจูงใจใหเกิดความตองการและทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนในท่ีสุด โดยการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร(IMC) ประกอบดวย 

  6.1 การโฆษณา หมายถึง การใชสื่อประเภทตางๆ ท่ีเก่ียวของกับความงามและ

ผิวพรรณ โดยสามารถนําขาวสารไปสูกลุมเปาหมาย ไดแก โทรทัศน หนังสือพิมพ วิทยุ นิตยสาร 

ปายโฆษณากลางแจง โบชัวร แผนพับโปสเตอร การใชบุคคลท่ีมี ชื่อเสียง เปนตน 

  6.2 การสงเสริมขาย หมายถึง สิ่งจูงใจท่ีใชระยะเวลาสั้นท่ีกระตุนใหกลุมเปาหมาย

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน เปนการบอกกลาวถึงเหตุผลวาตองการทําการ

เลือกซ้ือในทันที 

  6.3 การขายโดยใชพนักงานขาย หมายถึง การใชบุคคลเปนผูสื่อสารโดยตรงแบบตัว

ตอตัวโดยพนักงานจะพยายามชักจูงใหผูบริโภคเกิดความตองการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจน 

  6.4 การประชาสัมพันธ หมายถึงการเผยแพรขอมูลขาวสารเก่ียวกับความงามและ

ผิวพรรณ ไปสูกลุมเปาหมาย ไดแก ขาวสารเก่ียวกับเทคโนโลยี เครื่องมือ ขาวสารเก่ียวกับการขาย

รวมท้ังกิจกรรมเพ่ือสงเสริมประโยชนตอสังคม 

  6.5 การตลาดทางตรง หมายถึง การตลาดท่ีใชสื่อโฆษณาตางๆ กับ กลุมเปาหมาย 

  6.6 การตลาดเชิงกิจกรรมหมายถึง เปนวิธีการทําใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย รูจัก

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนและเขามามีสวนรวมในกิจกรรมท่ีจัดข้ึน 

 7. การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Decision Making) หมายถึง การเลือกทางเลือกใด

ทางเลือกหนึ่ง จากหลายๆทางเลือกท่ีไดพิจารณาหรือประเมินอยางดีแลว ไดแก การตระหนักถึงความ

ตองการการเสาะแสวงหาขาวสารการประเมินทางเลือกการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
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1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยหัวขอเรื่อง “ความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร” 

 

ภาพท่ี 1.1: กรอบแนวคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 สมมติฐานของการวิจัย 

 ผูบริโภคท่ีใหระดับความสําคัญตอองคประกอบของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจรสูง จะมีระดับการรับรูตอองคประกอบของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร

สูงดวย 

 

 

 

 

 

 

การใหความสําคัญ 

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจร (IMC) 

- การโฆษณา 

- การสงเสริมการขาย 

- การขายโดยใชพนักงานขาย 

- การประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง 

- การตลาดเชิงกิจกรรม 
 

การรับรู 

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจร (IMC) 

- การโฆษณา 

- การสงเสริมการขาย 

- การขายโดยใชพนักงานขาย 

- การประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง 

- การตลาดเชิงกิจกรรม 



บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาหัวของานวิจัยเรื่อง “ความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร”โดยผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของตามหัวขอ ดังตอไปนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค      

2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู (Perception Theory) 

 นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของการรับรูไวในทรรศนะตางๆกันซ่ึงพอจะนํามา

เสนอไวโดยสังเขปไดดังนี้ 

 Garrison & Magoon (1972, p.607) ใหความหมายของการรับรูไววาการรับรูหมายถึง

กระบวนการซ่ึงสมองตีความหรือแปลขอความท่ีไดจากการสัมผัส (Sensation) ของรางกาย (ประสาท

สัมผัสตางๆ) กับสิ่งแวดลอมซ่ึงเปนสิ่งเราทําใหเราทราบวาสิ่งเราหรือสิ่งแวดลอมท่ีเราสัมผัสนั้นเปน

อยางไรมีความหมายอยางไรมีลักษณะอยางไรฯลฯการท่ีเราจะรับรูสิ่งเราท่ีมาสัมผัสไดนั้นจะตองอาศัย

ประสบการณของเราเปนเครื่องมือชวยในการตีความหมายหรือแปลความหมาย 

 ปรมะ สตะเวทิน (2546, หนา 75) อธิบายวาการรับรู (Perception) เปนกระบวนการ

ตีความหมายถึงสิ่งท่ีเราพบเห็นในสิ่งแวดลอมสวนความหมาย (Meaning) คือสิ่งท่ีเกิดจาก

กระบวนการตีความหมายหรือการรับรูกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือเรามีความหมายตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งอยางไร

ยอมข้ึนอยูกับการท่ีเรารับรูหรือตีความหมายสิ่งนั้นอยางไรซ่ึงในการรับรูและตีความหมายสิ่งท่ีเราได

พบนั้นอาศัยประสบการณของเราเพราะประสบการณของเรามีอิทธิพลตอการรับรูและตีความหมาย

ตอสิ่งท่ีเราพบ 

 พัชรี เชยจรรยา (2543, หนา 113) ไดกลาวถึงการรับรูเปนกระบวนการทางจิตท่ีตอบสนอง

ตอสิ่งเราท่ีไดรับเปนกระบวนการเลือกรับสารและจัดสารเขาดวยกันและตีความหมายของสารท่ีไดรับ

ความเขาใจความรูสึกของตนโดยอาศัยประสบการณความเชื่อทัศนคติและสิ่งแวดลอมเปนกรอบใน

การรับรู 
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 เสร ีวงษมณฑา (2542, หนา 95) กลาววาการรับรูเปนกระบวนการท่ีมนุษยเลือกท่ีจะรับรู

สรุปการรับรูและตีความหมายการรับรูจากสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีสัมผัสเพ่ือสรางภาพในสมองใหเห็นเปนภาพ

ท่ีมีความหมายและมีความกลมเกลียว 

 สมัย จิตหมวด (2529, หนา 100) กลาววาการรับรูคืออาการสัมผัสท่ีมีความหมายและการ

รับรูเปนการแปลหรือการตีความแหงสัมผัสท่ีไดรับออกมาเปนสิ่งหนึ่งสิ่งใดท่ีมีความหมายอันเปนสิ่งท่ี

รูจักและเขาใจและในการแปลความหมายหรือตีความของการสัมผัสจําเปนตองใชประสบการณเดิม

หรือความรูเดิม 

 จําเนียร ชวงโชต ิ(2526, หนา 177) ไดใหความหมายของการรับรูไววาการรับรูหมายถึง

กระบวนการท่ีบุคคลไดนําเอาสิ่งท่ีตนไดเห็นไดยินไดสัมผัสไดรูสึกจากสิ่งเราภายนอกรอบตัวบุคคลเขา

มาจัดระเบียบและใหความหมายโดยอาศัยประสบการณเดิมหรือความรูสึกเดิมออกเปนความรูความ

เขาใจท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของตนเองและกลาวถึงปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูของคนเรามีมากมายหลาย

ประการแตพอสรุปไดเปน 2 ประเภทดังนี้ 

 1. ลักษณะของสิ่งเราลักษณะตางๆของสิ่งเรากอใหเกิดการรับรูแกบุคคลไดตางกันเชนสิ่งเรา

ท่ีมีความเขมกวามีการเปลี่ยนแปลงมีการเกิดข้ึนบอยๆจะกระตุนใหเกิดการรับรูไดดีหรือรวดเร็ว  

 2. ปจจัยท่ีเก่ียวของกับผูรับรูสามารถแบงไดเปน 2 ประการคือดานรางกายเปนลักษณะของ

ความผิดปกติของตัวรับสัมผัสผิดไปดวย 

 ดานจิตวิทยาการรับรูเปนสิ่งท่ีเลือกสรรแลวเลือกท่ีจะสัมผัสเลือกเฉพาะสิ่งท่ีตองการและแปล

ความหมายใหเขากับตัวเองโดยมีอิทธิพลจากความรูเดิมความตองการทัศนคติภาวะทางอารมณและ

ลักษณะวัฒนธรรมการรับรูของบุคคลจึงแตกตางตามคุณสมบัติสวนบุคคลและปจจัยทางสังคม 

พอจะสรุปความหมายของการรับรูไดวาการรับรูคือการแสดงออกถึงความรูสึกนึกคิดความรู

ความเขาใจในเรื่องตางๆซ่ึงเกิดข้ึนในจิตใจของแตละบุคคลอันเนื่องมาจากการตีความหรือแปลความ

อาการสัมผัส (Sensation) ของรางกายกับสิ่งเราหรือสิ่งแวดลอมโดยอาศัยประสบการณเดิมเปน

เครื่องชวย 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

2.2.1 ความหมายของการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

Kotler & Lane (2009) กลาววาการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร IMC คือการ

วางแผนสื่อสารทางการตลาดท่ีเพ่ิมมูลคาของแผนโดยรวมการประเมินกลยุทธการสื่อสารตางๆ ที

ละกลยุทธเชนการโฆษณาท่ัวไปการตอบสนองโดยตรงการสงเสริมการขาย การสัมพันธมวลชนแลว

รวมกลยุทธเหลานี้เพ่ือใหเกิดความสอดคลองกันและเกิดผลอยางสูงสุดเพ่ือใหเกิดการผสมผสานกัน

อยางกลมกลืน 
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ปณิศา ลัญชานนท (2548) กลาววาการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร IMC เปนการ

ประสมประสานเครื่องมือการสื่อสารการตลาดหลายๆเครื่องมือเขาดวยกันอยางเหมาะสมเพ่ือสงมอบ

ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑและองคกรท่ีชัดเจนและสอดคลองกันเพ่ือใหการสื่อสารนั้นเกิด

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดพิจารณาการรับรูอยางสูงสุดของผูบริโภคท้ัง 360 องศา 

จากชองทางท่ีแตกตางเพ่ือใหการสื่อสารสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในชีวิตประจําวัน  

เสร ีวงษมณฑา (2540, หนา 28-29) ใหความหมายของการสื่อสารการตลาด (Integrated 

Marketing Communication) วาหมายถึงกระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาด

ท่ีตองใชการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่องเปาหมาย IMC คือการท่ีมุงสราง

พฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาดโดยการพิจารณาวิธีการ  

สื่อสารตราสินคา (Brand Contracts) เพ่ือใหผูบริโภคเปาหมายไดรูจักสินคาท่ีจะนําไปสูความรู

ความคุนเคยและความเชื่อม่ันในสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งซ่ึง IMC เปนวิธีการพ้ืนฐานในการสํารวจ

กระบวนการติดตอสื่อสารกับผูรับขาวสารท่ีเปนหมาย 

ผูวิจัยสรุปวาการสื่อสารทางการตลาดแบบทฤษฎีแนวความคิดของการสื่อสารการตลาดแบบ

ครบวงจร IMC คือการใชการสื่อสารทางการตลาดหลายๆดานเพ่ือใหเกิดความสอดคลองและสงเสริม

กันสงผลใหเกิดความรับรูและนําไปสูพฤติกรรมของผูบริโภค 

 2.2.2 ทฤษฎีแนวความคิดของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 

แนวความคิดของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Communication, IMC) 

การสื่อสารดวยวิธี “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร” เปนกลยุทธวิธีการสื่อสารแนวใหมท่ีหลาย

ภาคธุรกิจนิยมนามาใชกันอยางกวางขวางเพ่ือใหเขาถึงผูบริโภคเปาหมายใหไดมากท่ีสุด โดย

จุดมุงหมายสูงสุดคือเพ่ือสรางภาพพจนโดยรวมของสินคาบริการและองคกรซ่ึงสามารถสรางภาพพจน

เชิงบวกใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคไดก็จะเปนเครื่องมือสําคัญท่ีชวยสนับสนุนงานดานการตลาดการ

ขายและเปนท่ีมาของยอดขายซ่ึงสงผลถึงการเติบโตของธุรกิจตอเนื่องไปถึงความสําเร็จในการพัฒนา

เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศดวย (เสร ีวงษมณฑา, 2547) 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรจะใชทุกรูปแบบของการติดตอสื่อสารท่ีเหมาะสมกับ

ผูบริโภคกลุมนั้นหรือเปนสิ่งท่ีผูบริโภคเปดรับ 

- การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใชสื่อประเภทตาง ๆ ท่ีสามารถสงนําขาวสาร 

ไปสูผูรับสารไดอยางท่ัวถึงภายในระยะเวลาอันรวดเร็วผานสื่อมวลชน อันไดแก โทรทัศน หนังสือพิมพ 

วิทยุ นิตยสารและสื่อเฉพาะกิจ ไดแก ปายโฆษณากลางแจง โบรชัวร แผนพับ โปสเตอร 

- การสงเสริมการขาย (Sale Promotion)เปนเครื่องมือระยะสั้น เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือ 

หรือขายผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งท่ีจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุนหนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย หรือ
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ผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการขายในทันทีทันใด (Belch & Belch, 2001, 

p.11) หรือเปนเครื่องมือกระตุนความตองการซ่ึงท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช

พนักงานขาย (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p.11) ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทําใหเกิดการ

ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนๆ ในชองทางการจัดจําหนาย 

- การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึงรูปแบบการติดตอสื่อสารจากผู 

สงสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรงอาจเรียกวาเปนการติดตอสื่อสารระหวางบุคคลผูสงขาวสารจะ

สามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันทีการขายโดยพนักงานขายถือเปนสื่อท่ีสําคัญมาก 

(เสร ีวงษมณฑา, 2547) 

- การประชาสัมพันธ (Public Relation) การติดตอสื่อสารขององคการกับกลุมตางๆท่ีมี 

ผลกระทบตอความสําเร็จขององคการไมวาจะเปนผูขายปจจัยการผลิตผูถือหุนหรือลูกคาโดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือสรางทัศนคติความเชื่อและภาพลักษณท่ีดีตอองคการหรือผลิตภัณฑตลอดจนเปนการ

ใหความรูในเรื่องใดเรื่องหนึ่งหรือแกไขขอผิดพลาดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงการติดตอสื่อสารของบริษัทไปยังลูกคา 

กลุมเปาหมายโดยตรงเพ่ือใหไดรับการตอบสนองหรือการซ้ือสินคาการตลาดทางตรงไมไดมีเพียงแต

การสงจดหมายทางตรงหรือสงแคตตาล็อกสั่งสินคาทางไปรษณียแตเก่ียวของกับกิจกรรมท่ี

หลากหลายอาทิการจัดการฐานขอมูลการขายตรง การตลาดทางโทรศัพท การโฆษณาท่ีตอบสนอง

โดยตรงผานจดหมายทางตรงอินเตอรเน็ต และสื่อสิ่งพิมพ หรือสื่อโทรทัศนอ่ืนๆ บางบริษัทไมไดใช

ชองทางการตลาดอ่ืนๆ นอกจากใชชองทางการขายอิสระในการขายสินคาโดยตรงไปยังลูกคา 

(Kotler, 2003, p. 631) 

- การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) เชนการประกวด , การแขงขัน, การฉลอง, 

การเปดตัวสินคาใหมซ่ึงเปนวิธีท่ีนิยมมากในปจจุบันเพราะเปนการสื่อสารการตลาดท่ีสามารถจูงใจให

ผูบริโภคเขามามีสวนรวมไดและสามารถวัดผลไดดวยจํานวนของผูท่ีเขามามีสวนรวมในกิจกรรมและ

สนใจติดตามกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน (เสร ีวงษมณฑา, 2547) 

2.2.3 เหตุผลท่ีทําใหนักการตลาดใหความสําคัญกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 

เพ่ิมข้ึน 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรถูกนําไปใชในการกําหนกลยุทธและแผนการสื่อสาร

ทางการตลาดของบริษัทตางๆท้ังขนาดใหญและขนาดเล็กท้ังท่ีมีลูกคาเปาหมายเปนลูกคาท่ัวไปหรือ

หนวยงานองคการตางๆซ่ึงการเปลี่ยนแปลงนี้เริ่มตนมาตั้งแตทศวรรษท่ี 90 หรือประมาณชวงป 

พ.ศ.2533-2543 โดยมีเหตุผลท่ีสําคัญหลายประการท่ีทําใหบริษัทตางๆ ประยุกตใชการสื่อสาร

การตลาดแบบครบวงจรดังนี้ 
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- บริษัทเหลานี้เขาใจและตระหนักถึงประโยชนท่ีจะไดรับจากการประสมประสานกลยุทธ  

การติดตอสื่อสารหลายวิธีเขาดวยกันมากกวาท่ีจะใชเพียงกลยุทธใดกลยุทธหนึ่งดวยการประสานกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดเขาดวยกันบริษัทสามารถหลีกเลี่ยงความซํ้าซอนและสามารถใชประโยชน

จากการประสมประสานกันของเครื่องมือการสงเสริมการตลาดสูงท่ีสุด 

- มีการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทําใหนักการตลาดตองปรับตัว 

ใหเขากับสถานการณท่ีมีการเปลี่ยนแปลง จึงทําใหมีการประยุกตใช การสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจรมากข้ึน การเปลี่ยนแปลงเหลานี้ไดแก การเปลี่ยนแปลงทางดานประชากร รูปแบบการดํารงชีวิต 

การใชสื่อ และรูปแบบการซ้ือหรือเลือกซ้ือสินคาของลูกคา  

2.2.4 ทัศนะการวางแผนการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรถือเกณฑ คือ  

(เสร ีวงษมณฑา, 2540) 

2.2.4.1 การติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรจะใชการติดตอสื่อสารหลาย

รูปแบบกับลูกคาซ่ึงอยูภายใตแผนเดียวกันและจุดมุงหมายเดียวกันการติดตอสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจรตระหนักวาบุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลท่ีสะสมจะมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ

ดังนั้นจึงควรมีการปอนขอมูลใหกับลูกคาดวยวิธีการตางๆ ดังนี้ 

  - การโฆษณา 

- การสงเสริมการขาย 

- การขายโดยพนักงานขาย 

- การประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง 

- การตลาดเชิงกิจกรรม 

2.2.4.2 การติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรจะเริ่มตนท่ีลูกคาไมใช

ผลิตภัณฑจุดเริ่มตนในการติดตอสื่อสารของผลิตภัณฑคือการคนหาวิธีการท่ีจะติดตอสื่อสารถึง

ประโยชนเก่ียวกับลูกคากลุมเปาหมายโดยเริ่มตนท่ีความรูสึกนึกคิดของลูกคาคนหาสิ่งท่ีมีคุณคาใน

สายตาลูกคาแลวยอนกลับไปศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑจากนั้นจึงระบุโครงสรางของขาวสารซ่ึงผู

ติดตอกับผูรับขาวสารท่ีเปนเปาหมาย 

2.2.4.3 การติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร พยายามคนหาการ

ติดตอสื่อสารท้ังท่ีใชคนและท่ีใชสื่อจากจุดเริ่มตนท่ีวาลูกคาทุกคนท่ีความเปนเอกลักษณดังนั้นจึงตอง

ตอบสนองโดยการ 

  - ผูใชท่ีภักดีตอตราสินคา (Loyal and User)  

- ผูใชสินคาของคูแขงขัน (Competitive User) 
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- ผูใชท่ีเปลี่ยนตราสินคา (Swing User) 

สวนสําคัญของการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร อีกประการหนึ่งคือการพิจารณาวาลูกคา

มีความคิดเก่ียวกับตราสินคาในผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งเปนเครือขายตราสินคา (Brand Network) 

และคนหาวิธีการท่ีจะติดตอสื่อสารเก่ียวกับตราเหลานี้ซ่ึงเปนการติดตอสื่อสารกับตราสินคา (Brand 

Contacts) ดวยขอมูลนี้จะเริ่มตนโดยการกําหนดวัตถุประสงคสําหรับแตละชนิดของผูใช แลวจึงใช

เครื่องมือการติดตอสื่อสารท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

2.2.4.4 การติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร จะสรางการติดตอสื่อสาร

แบบสองทางกับลูกคาการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร จะมุงสรางใหเกิดการตอบสนอง

ดานพฤติกรรมลูกคา รับฟงความคิดเห็นและความตองการลูกคา 

  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.3.1 ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมตางๆ ท่ีสิ่งมีชีวิตกระทําและบคุคล

อ่ืนสามารถสังเกตไดหรือใชเครื่องมือวัดได นอกจากนี้พฤติกรรมมิไดมีความหมายเฉพาะแตการ

แสดงออกทางดานรางกายภายนอกเพียงอยางเดียว แตยังรวมถึงการกระทําหรือกิจกรรมภายใน 

ไดแก ความรูสึกนึกคิดดวย (โสภา ชูพิกุลชัย, 2521) 

 2.3.2 ลกัษณะของผูบรโิภค (เสร ีวงษมณฑา, 2542) ไดอธิบายลักษณะของผูบริโภคไว ดังนี้ 

  2.3.2.1 ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความตองการการท่ีจะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้น

จะตองมีความตองการผลิตภัณฑการท่ีเราจะวัดไดวาใครเปนผูบริโภคของเราหรือไมวัดท่ีความตองการ

ซ่ึงความตองการนี้ ไมใชความตองการท่ีเปนรูปธรรมแตเปนความตองการในระดับนามธรรม เปน

ความตองการ ข้ันปฐมภูมิ (Primary Needs) เปนความตองการเบื้องตน ท่ีไมไดกลาวถึงสินคา แต

กลาวถึงสิ่งท่ีเกิดข้ึน เก่ียวกับตัวบุคคล เชน ตองการอาหารตองการพักผอน ตองการท่ีอยูอาศัย 

ตองการความสะดวกสบาย เปนตน 

  2.3.2.2 ผูบริโภคเปนผูมีอํานาจซ้ือ ผูบริโภคจะมีแคเพียงความตองการอยางเดียว

ไมไดแตเขาจะตองมีอํานาจซ้ือดวย ถามีเพียงความตองการแลวไมมีอํานาจซ้ือ ก็ยังไมใชผูบริโภคของ

สินคานั้น 

  2.3.2.3 การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เม่ือผูบริโภคมีความตองการและมีอํานาจซ้ือแลว

ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เชน ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไร ใครเปนคนซ้ือ ใชมาตรการอะไรในการ

ตัดสินใจซ้ือ ซ้ือมากหรือนอยแคไหน 

  2.3.2.4 พฤติกรรมการใช ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร  

 2.3.3 ความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคพฤติกรรมผูบริโภคและแนวคิดทางการตลาด

(Consumer Behavior and Marketing Concept) ผูจัดการฝายการตลาดตองระลึกถึงความสําคัญ
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ของการตลาดตอความสําเร็จของธุรกิจดังนั้นการทําความเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภคเปนสิ่งสําคัญ

ของความสําเร็จของโปรแกรม การตลาดในระยะยาวและสอดคลองกับแนวคิด (Marketing 

Concept) โดยคํานึงถึงปจจัยสําคัญท่ีจะบรรลุจุดมุงหมายขององคการใหมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลเหนือคูแขงขัน (Kotler, 2003) ดังนั้นผูบริหารตองตระหนักถึงความสําคัญของพฤติกรรม

ผูบริโภค เพ่ือจะประสบความสําเร็จในธุรกิจท่ีประกอบ เชน การผลิต การจําหนายท่ีไดรับการ

ตอบสนองจากผูบริโภค 

 2.3.4 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา

หรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพ่ือให

ทราบถึงลกัษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ

ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนด 

กลยุทธทางการตลาด (Market strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

 2.3.5 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (Peter & Olson, 1993)   

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการท่ีเกิดสิ่ง

กระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 

(Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึก

นึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s 

response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision)  

 2.3.6 ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) เปนลําดับข้ันตอนในการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากใน กระบวนการซ้ือ พบวา 

ผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ 

1) การรับรูความตองการ 

2) การคนหา ขอมูล 

3) การประเมินผลทางเลือก 

4) การตัดสินใจซ้ือ 

5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง “ความสําคัญและการรับรูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ท่ีมีตอเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจน” พบวามีงานวิจัยท่ีเก่ียวของดังตอไปนี้ 
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 งานวิจัยของ นวธิดา ไชยหมาน (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพ่ือการลดน้ําหนัก ของผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวาผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพ่ือการลดน้ําหนักสวนใหญอายุระหวาง20-26 ป 

มีสถานภาพโสด และประกอบ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน สาเหตุท่ีสําคัญในการซ้ือผลิตภัณฑเสริม

อาหารเพ่ือการลดน้ําหนัก คือ การลดน้ําหนัก โดยสวนใหญซ้ือท่ีรานขายยาท่ัวไป เฉลี่ยครั้งละ 501 –

1,000 บาท สวนผูท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพ่ือการลดน้ําหนัก ใหเหตุผลวา ผลิตภัณฑเสริม

อาหารเพ่ือการลดน้ําหนักเปนสิ่งท่ีไมจําเปน สําหรับการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร ไดแก 

การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธและการตลาด

ทางตรง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพ่ือการลดน้ําหนัก ดาน

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพ่ือการลดน้ําหนัก 

 สวนงานวิจัยของสุณีรัตน จิรเกรียงไกร (2551) ทําการวิจัยเรื่อง การรับรูการสื่อสารทาง

การตลาดของผูบริโภค ท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยา ในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยา สรุปไดวา 

เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา การประกอบอาชีพ รายไดตอเดือน ของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ไมมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยา โดยกลุมตัวอยางมีความเห็นตอกระบวน 

การตัดสินใจซ้ือดานการตระหนักถึงปญหาการคนหาขอมูล กระบวนการประเมินผลขอมูลอยูในระดับ

ปานกลางและมีความเห็นตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือดานพฤติกรรมหลังการซ้ือใน  

ระดับมาก 

 งานวิจัยของอรวรรณ เจริญจิตรกรรม (2549) ในการศึกษาวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาด 

การรับรูสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ และปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคของ

หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการสื่อสาร

การตลาดของหางสรรพสินคาเซ็นทรัลในกรุงเทพมหานคร ดานการขายโดยใชพนักงานขาย ในการ 

จูงใจใหซ้ือสินคาอยูในระดับปานกลาง การสงเสริมการขาย ดานความจูงใจของการจัดโปรโมชั่นอยูใน

ระดับท่ีดี ดานการตลาดทางตรงและกิจกรรมการตลาด อยูในระดับท่ีไมดีมาก 

 และธนวรรณ ปานยิ้ม (2549) ไดศกึษาเรื่องการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

ผูบริโภคในบริเวณโรงพยาบาลเซ็นทรัลเยนเนอรัล พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหารโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือบํารุงสุขภาพเปนหลักและรูจักผลิตภัณฑจากสื่อโฆษณา

บริโภคผลิตภัณฑยี่หอแบรนดมากท่ีสุด สวนใหญนิยมซ้ือจากพนักงานขายตรงและบริโภคตอเนื่องเปน

ระยะเวลานอยกวา 1 ป ผูบริโภคสวนใหญชอบการสงเสริมการขายในสวนของการลดราคาเม่ือซ้ือ

มากข้ึน ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริม

อาหารในภาพรวมใหความสําคัญมากท่ีสุดกับปจจัยดานผลิตภัณฑและราคา สําหรับทางดานการจัด
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จําหนายและดานการสงเสริมการขายผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตามลําดับ สรุปภาพรวม

ของปจจัยท้ัง 4 ทางการตลาดไดวามีอิทธิพลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

  

 การวิจัยเรื่องความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยได

ดําเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 

3.1 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง  

3.2 ลักษณะเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.4 การวิเคราะหขอมูล 

 3.5 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจนในชวงเวลา 1 ป ท่ีผานมาในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 

กลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจน ในชวงเวลา 1 ป ท่ีผานมา ซ่ึงเปนกลุมประชากรท่ีไมสามารถทราบคาประชากรท่ีแนนอน 

ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยแทนคาสูตร Yamane (1973) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 

รอยละ 95 และมีความคลาดเคลื่อน + /- รอยละ 5 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545) ไดขนาดกลุม

ตัวอยางท้ังหมด 385 ตัวอยาง โดยมีสูตรคํานวณดังนี้ 

 n  =   

  

เม่ือ n  แทนจํานวนกลุมตัวอยาง 

 Z   แทนระดับความเชื่อม่ันท่ีกําหนดไวคือ 

   Z มีคาเทากับ 1.96 ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% (=0.05) 

 E  แทนระดับความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได มีคาเทากับ 0.05 

 n  =  

 

  = 385 ตัวอยาง 
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 จากการแทนคาในสูตร จะไดขนาดของกลุมตัวอยาง เทากับ 385 คน ผูวิจัยจึงกําหนดใหกลุม

ตัวอยางมีจํานวนเทากับ 400 คน เพ่ือปองกันในกรณีท่ีแบบสอบถามเสียหายหรือใชการไมได ท้ังนี้

แบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด สามารถใชไดจริง ผูวิจัยจึงนํามาใชในการวิจัยครั้งนี้ท้ังหมด 

วิธีสุมตัวอยาง 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชวิธีสุมตัวอยางในลักษณะหลายข้ันตอน (Multi-stage 

SamplingMethod) โดย 

 - ข้ันท่ี 1 จะทําการสุมเขตพ้ืนท่ีในกรุงเทพมหานครเพ่ือเปนพ้ืนท่ีในการลงภาคสนาม โดยใช  

การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ดวยการเลือกหางสรรพสินคา 10 แหง ไดแก 

สยามเซ็นเตอร สยามพารากอน เทอรมินัล21 เซ็นทรัลเวิลด เอ็มโพเรียม มาบุญครอง ยูเนี่ยนมอลล 

แพลตตินั่ม เมกะบางนา และพันธทิพพลาซา เนื่องจากเปนหางสรรพสินคาท่ีเปนท่ีนิยมใน

กรงุเทพมหานคร (“toptenthailand”, 2556) ซ่ึงเปนแหลงท่ีมีสินคาประเภทผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนจําหนายอยูและมีลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมายมาใชบริการจํานวนมาก 

 - ข้ันท่ี 2 ทําการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดใหเก็บ 

ขอมูลจากกลุมตัวอยางในแตละหางสรรพสินคาเทาๆ กัน ได 40 คน ตอ 1 หางสรรพสินคา รวมกลุม

ตัวอยางท้ังหมด 400 คน  

 - ข้ันท่ี 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) ในการ 

เลือกกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในชวงเวลา 1 ป ท่ีผานมาโดยขอความ

รวมมือจากผูบริโภคในการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaires) จน

ครบจํานวนกลุมตัวอยางในแตละหางสรรพสินคา 

 

3.2 ลักษณะเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

 ลักษณะของเครื่องมือเปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเอง โดยแบงแบบสอบถามออกเปน  

3 สวน คือ 

 สวนท่ี 1  ขอมูลปจจัยสวนบุคคล ซ่ึงเปนแบบสอบถามท่ีมีคําตอบใหเลือกตอบ   

รวมท้ังหมด 5 ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีลักษณะเปน

คําถามปลายปด 

 สวนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ซ่ึงเปนแบบสอบถาม 

ท่ีมีคําตอบใหเลือกตอบ มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปดรวมท้ังหมด 12 ขอ 

 สวนท่ี 3  ขอมูลความสําคัญและการรับรูของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบ

วงจร เพ่ือประกอบการตัดสินใจ เลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ลกัษณะของแบบสอบถาม

แบบมาตราสวนประมาณคา Likert Scale 5 ระดับ กําหนดเกณฑการใหคะแนน โดย5หมายถึงมาก



18 

 

ท่ีสุด ไปจนถึง 1 หมายถึงนอยท่ีสุด รวมท้ังหมด 26 ขอ โดยแบงตามเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดแบบครบวงจร 6 ดาน ไดแก  

 - ดานการโฆษณา 8 ขอ ไดแก การโฆษณาทางโทรทัศน การโฆษณาวทิย ุการโฆษณาทาง 

นิตยสาร/วารสาร การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต การโฆษณาทางหนังสือพิมพ การโฆษณาผานไลนหรือ

อินสตาแกรม ปายโฆษณาและแผนพับหรือโบรชัวร 

 - ดานการสงเสริมการขาย 5 ขอ ไดแก การแจกสินคาตัวอยางใหทดลอง การใหของ

สมนาคุณการใหคูปองสวนลด การลดราคาต่ํากวาปกติและการจัดรายการชิงโชคมอบของรางวัล 

 - ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 3 ขอ ไดแกพนักงานใหความรูและแนะนําสินคาไดดี 

พนักงานมีความสุภาพออนนอมและพนักงานใหบริการดวยความรวดเร็วทันใจ 

 - ดานการประชาสัมพันธ 4 ขอ ไดแก การเปนสปอนเซอรในรายการโทรทัศน การใหความรู

ในลักษณะคอลัมนในนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพตางๆ การสงขาวสารตอๆกันโดยใช Email  และการจัด

กิจกรรมเพ่ือสังคม 

 - ดานการตลาดทางตรง 4 ขอ ไดแก การสงโบรชัวร แผนพับทางไปรษณีย การสง SMS 

MMSทางโทรศัพทมือถือ การเสนอขายทางเว็บไซตโฮมเพจและการเสนอขายผานเครือขายสังคม

ออนไลน เชน เฟสบุค ทวิตเตอร อินสตาแกรม 

 - ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด 2 ขอ ไดแก การจัดบูทตามหางสรรพสินคาหรือ 

สถานท่ีตางๆและการจัดงานเปดตัวโดยมีศิลปนดาราเขารวมงาน 

โดยผูวิจัยกําหนดการแปลความหมายของผลคะแนนระดับการความสําคัญและรับรูของเครื่องมือการ

สื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร เพ่ือประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา

เจน โดยการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น ดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค, 

2537) 

ความกวางของอันตรภาคชั้น  =     ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด

    =       

  

      จํานวนชั้น 

     

    =      0.80 

 ดังนั้นเกณฑเฉลี่ยระดับความสําคัญและการรับรูของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจร เพ่ือประกอบการตัดสินใจ เลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน สามารถกําหนดได

ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ระดับการรับรูและความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง ระดับการรับรูและความสําคัญอยูในระดับมาก 
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 คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ระดับการรับรูและความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ระดับการรับรูและความสําคัญอยูในระดับนอย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ระดับการรับรูและความสําคัญอยูในระดับนอยท่ีสุด 

 

3.3 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือวิจัย 

 3.3.1 ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร วารสาร นิตยสาร สื่ออินเตอรเน็ต และงานวิจัยท่ี

เก่ียวของ  

เพ่ือกําหนดเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 3.3.2 สรางแบบสอบถามโดยรวบรวมสาระและเนื้อหาตางๆ ใหครอบคลุมวัตถุประสงคของ

การวิจัยครั้งนี้ 

 3.3.3 นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษา ตรวจสอบความถูกตองและ

เสนอแนะเพ่ิมเติม 

 3.3.4 นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว เสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาตรวจสอบอีก

ครั้ง 

 3.3.5 นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขสมบูรณแลว ไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 

คนโดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (𝛼𝛼–Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) 

เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันและนําผลท่ีไดมาปรึกษากับอาจารยท่ีปรึกษา 

 3.3.6 ทําการปรับปรุงแกไขแบบสอบถามฉบับสมบูรณและนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษา

อนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

 

3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบเนื้อหา ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตออาจารยท่ีปรึกษา 

เพ่ือตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องอิทธิพล

ของเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีจะศึกษา 

 การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ช อัลฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.1 : คาความเชื่อม่ันของเครื่องมือวัด จํานวน 30 ชุด 

 

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด 

แบบครบวงจร 

คาสัมประสิทธิ์ความเชื่อม่ัน 

แบบสอบถามจํานวน 30 ชุด 

ระดับความสําคัญ ระดับการรับรู 

ดานการโฆษณา 0.794 0.881 

ดานการสงเสริมการขาย 0.827 0.830 

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 0.718 0.913 

ดานการประชาสัมพันธ 0.727 0.810 

ดานการตลาดทางตรง 0.454  0.604 

ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทาง

การตลาด 

0.937 0.864 

รวม 0.759 0.830 

 

ตารางท่ี 3.2 : คาความเชื่อม่ันของเครื่องมือวัด จํานวน 400 ชุด 

 

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด 

แบบครบวงจร 

คาสัมประสิทธิ์ความเชื่อม่ัน 

แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 

ระดับความสําคัญ ระดับการรับรู 

ดานการโฆษณา 0.797 0.794 

ดานการสงเสริมการขาย 0.804 0.717 

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 0.790 0.775 

ดานการประชาสัมพันธ 0.640 0.659 

ดานการตลาดทางตรง 0.736 0.698 

ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทาง

การตลาด 

0.543 0.642 

รวม 0.903 0.913 
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3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 

 3.5.1 ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด เพ่ือแจกใหกับผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมาย 

 3.5.2 ผูวิจัยเขาไปในสถานท่ีตามเขตตางๆ ท่ีตองการศึกษาจํานวน 10 หางสรรพสินคา ท่ี

ระบุไวขางตน 

 3.5.3 ผูวิจัยไดแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมาย โดยสอบถามกลุมเปาหมายวาในชวงเวลา 

1 ป ท่ีผานมาเคยเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนหรือไม ถากลุมเปาหมายเคยเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนใชชวงเวลา 1 ปท่ีผานมา จึงทําการแจกแบบสอบถามและรอ

จนกระท่ังผูตอบแบบสอบถามตอบคําถามครบถวนจึงเก็บแบบสอบถามมาวิจัยข้ันตอไป 

 

3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 จากขอมูลในแบบสอบถามท่ีเก็บได ผูวิจัยไดทําการรวบรวมเพ่ือตรวจสอบความสมบูรณ

แปลงขอมูลและเขารหัส เพ่ือทําการประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติและทําการวิเคราะห

ขอมูลโดยมีรายละเอียดการวิเคราะหขอมูลดังนี้  

 

3.7 สถิติที่ใชในการวิเคราะห 

 ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูลเพ่ืออธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งนี้

ไวดังนี้ คือ 

 3.7.1 สถิติวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive analytical statistics) สถิติท่ีนํามาใช

บรรยายคุณลักษณะของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยางท่ีนํามาศึกษาไดแก  

  3.7.1.1 หาคาจํานวนความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (percentage) เพ่ือใช

แปลความหมายขอมูลดานประชากรศาสตรของแบบสอบถาม  

 

 คารอยละ     

 

        แทน      จํานวนผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกตอบตัวนั้น 

    N          แทน       จํานวนผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 

 

  3.7.1.2 คาเฉลี่ย ( Mean) คือคาท่ีไดจากการเอาผลรวมของคาของขอมูลท้ังหมด

หารดวยจํานวนขอมูลท้ังหมด เพ่ือใชวิเคราะหระดับอิทธิพลของเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ

 * 100 

 



22 

 

ครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร (ชูศรี วงศรัตนะ, 2541) 

X =  ∑ X  

                N  
         เม่ือ   X                      =                  คาคะแนนเฉลี่ย 

   ∑ X                  =                  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

   N                      =                  จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง  

 

   3.7.1.3 คาความเบี่ยงมาตรฐาน ( Standard deviation) (SD) คือใชเพ่ืออธิบาย

ลักษณะการกระจายของขอมูลเพ่ือใชแปลความหมายขอมูลของ อิทธิพลของเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ, 2541) 

  SD       = 
( )

( )1

22

−

−∑ ∑
NN

XN X  

 เม่ือ  SD             = คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

  X       =          คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 

  N       =          จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 

  ( )2∑ X     =          ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลงัสอง 

  ∑ 2X       =          ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

 

  3.7.2. สถิติวิเคราะหเชิงอนุมาน (inferential analytical statistics) เปนสถิติท่ีใชวิเคราะห

ถึงลักษณะของตัวตน (independent variable) ท่ีมีผลตอตัวแปรตาม (dependent variable) โดย

ใชการวิเคราะหความสัมพันธโดยใชสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s Correlation) กําหนดการแปล

คาสัมประสิทธสหสัมพันธ โดยใชเกณฑดังนี้ (Hinkle, 1998)     

      คาสหสัมพันธ   ---  ระดับของความสัมพันธ 

    0.91 – 1.00    ---   มีความสัมพันธอยูในระดับสูงมาก 

   0.71 – 0.90     ---   มีความสัมพันธอยูในระดับสูง 

   0.51 – 0.70     ---   มีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง 

   0.31 – 0.50     ---   มีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา 

  0.00 – 0.30   --- มีความสัมพันธอยูในระดับต่ํามาก 
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บทที4่ 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 บทนี้เปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานท่ีใชในการศึกษาวิจัย

ในครั้งนี้ ซ่ึงขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีคําตอบครบถวนสมบูรณ จํานวน

ท้ังสิ้น 400 ชุดผลการวิเคราะหแบงออกเปน 4 สวนประกอบดวย 

สวนท่ี 1 ขอมูลสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

สวนท่ี 3 ระดับความสําคัญและการรับรูของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร  

เพ่ือประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

สวนท่ี 4 สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

สวนที ่1 ขอมูลสถานภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ในการศึกษาครั้งนี้พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 275 คน คิดเปน

รอยละ 68.8 และเพศชาย จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 มีอายุอยูในชวง 20-30 ป จํานวน 

278 คน คิดเปนรอยละ 69.5 รองลงมามีอายุอยูในชวง 31-40 ป จํานวน 110 คิดเปนรอยละ 27.5 

และ 41-50 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 282 

คน คิดเปนรอยละ 70.5 อนุปริญญาหรือปวส. จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 สูงกวาปริญญาตรี

จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 มัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช. จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 

5.5 มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 และนอยกวามัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 

7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 สําหรับอาชีพพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท 

เอกชนจํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 59.3 รองลงมามีอาชพีพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 72 คน 

คิดเปนรอยละ 18 ธุรกิจสวนตัว จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 นักเรียน/นกัศึกษา จํานวน 28 

คน คิดเปนรอยละ 7 ขาราชการ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 และอ่ืนๆ ท่ีพบวาไมไดประกอบ

อาชีพ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 

10,001-20,000 บาท จํานวน 153คน คิดเปนรอยละ 38.3 รองลงมา 20,001-30,000 บาท จํานวน 

138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 ตั้งแต 30,001 บาทข้ึนไป จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 

และรายไดไมเกิน 10,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง 

ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.1: ขอมูลสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล จํานวน(คน) รอยละ 

เพศ ชาย 125 31.3 

หญิง 275 68.8 

อายุ 20-30 ป 278 69.5 

31-40 ป 110 27.5 

41-50 ป 12 3.0 

ระดบัการศึกษา นอยกวามัธยมศึกษาตอนตน 7 1.8 

มัธยมศึกษาตอนตน 9 2.3 

มัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช. 22 5.5 

อนุปริญญาหรือปวส. 45 11.3 

ปริญญาตรี 282 70.5 

สูงกวาปริญญาตรี 35 8.8 

อาชีพ นักเรียน/นกัศึกษา 28 7.0 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 72 18.0 

ขาราชการ 25 6.3 

พนักงานบริษัทเอกชน 237 59.3 

ธุรกิจสวนตัว 34 8.5 

อ่ืนๆ 4 1.0 

รายไดตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาท 19 4.8 

10,001 - 20,000 บาท 153 38.3 

20,001 – 30,000 บาท 138 34.5 

30,001 บาทข้ึนไป 90 22.5 
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 สําหรับการรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน จากกลุม

ตัวอยาง 400 คน พบวา สื่อท่ีผูบริโภครับรูมากท่ีสุด คืออินเตอรเน็ตจํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ

27.3 รองลงมา คือ แผนพับหรือโบรชัวร จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13 โทรทัศน จํานวน 46 คน 

คิดเปนรอยละ11.5 หนงัสอืพิมพ จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ วทิยุ จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ

10 ปายโฆษณา จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 นิตยสาร/วารสาร จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 

9 และสื่อท่ีผูบริโภครับรูนอยท่ีสุด คือ งานจัดแสดงสินคา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 โดย

แสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 

  

ตารางท่ี 4.2: การรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน จําแนกตามสื่อ 

                 ท่ีผูบริโภคไดรับขาวสาร 

 

สื่อท่ีผูบริโภคไดรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจน 

จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

โทรทัศน 46 11.5 

วทิยุ 40 10.0 

นิตยสาร/วารสาร 36 9.0 

อินเตอรเน็ต 109 27.3 

หนังสือพิมพ 44 11.0 

งานจัดแสดงสินคา 35 8.8 

ปายโฆษณา 38 9.5 

แผนพับหรือโบรชัวร 52 13.0 

รวม 400 100.00 

 

จากจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมด 400  คน เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูตอบแบบสอบถามคือ เพ่ือความงามจํานวน 212 คน คิดเปน

รอยละ 53 รองลงมา คือ กระแสนิยม จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26 เพ่ือสุขภาพ จํานวน 42 

คน คิดเปนรอยละ 10.5 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 และอ่ืนๆ โดย

ไมไดใหเหตุผลประกอบอีก จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.3: การใหเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจน 

จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  24 6.0 

เพ่ือความงาม  212 53.0 

กระแสนิยม 104 26.0 

เพ่ือสุขภาพ 42 10.5 

อ่ืนๆ 18 4.5 

รวม 400 100.00 

  

จากกลุมตัวอยางท้ังหมด 400  คน พบวาผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ ผูมีชื่อเสียงนักแสดงนักรองจํานวน 256 คน คิดเปนรอยละ 64 

รองลงมา คือ เพ่ือน จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29 บุคคลในครอบครัว จํานวน 14 คน คิดเปน

รอยละ 3.5 พนักงานขาย จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และอ่ืนๆ ไดแก ตนเอง จํานวน 4 คน 

คิดเปนรอยละ 1 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.4: ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 
จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

ผูมีชื่อเสียงนักแสดงนักรอง 256 64.0 

พนักงานขาย 10 2.5 

บคุคลในครอบครัว 14 3.5 

เพ่ือน 116 29.0 

อ่ืนๆ 4 1.0 

รวม 400 100.00 
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จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามบริโภคผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจนชนิดผงมากท่ีสุด จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมา คือ ชนิดเม็ด

และแคปซูล จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26 ชนิดน้ํา จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และ

ชนิดเจลลี่ จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.5: ชนิดของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 

ชนิดของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือ 
จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

ชนิดผง 150 37.5 

ชนิดเม็ดและแคปซูล 104 26.0 

ชนิดน้ํา 94 23.5 

ชนิดเจลลี ่ 52 13.0 

อ่ืนๆ 4 1.0 

รวม 400 100.00 

  

จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา ความถ่ีท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ 1 ครั้ง/เดือน จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34 รองมา คือ  

2 ครั้ง/เดือน จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.8 นานๆครั้ง จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 

3 ครั้ง/เดือน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 และ 4 ครั้งข้ึนไป/เดือน จํานวน 36 คน คิดเปนรอย

ละ 9 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.6: ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภค จํานวน (คน) รอยละ 

1 ครั้ง/เดือน 136 34.0 

2 ครั้ง/เดือน 127 31.8 

3 ครั้ง/เดือน 39 9.8 

4 ครั้งข้ึนไป/เดือน 36 9.0 

นานๆครั้ง 62 15.5 

รวม 400 100.00 
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 จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา ความถ่ีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนของผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด คือ 3-4 วัน/สัปดาห จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 

24.5 รองลงมา คือ ทุกวัน จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 5-6 วัน/สัปดาห จํานวน 84 คน คิด

เปนรอยละ 21 1-2 วัน/สัปดาห จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 และนอยกวา 1 วัน/สัปดาห 

จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.7: ความถ่ีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

ความถ่ีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภค 
จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

นอยกวา 1 วัน/สัปดาห 55 13.8 

1-2 วัน/สัปดาห 69 17.3 

3-4 วัน/สัปดาห 98 24.5 

5-6 วัน/สัปดาห 84 21.0 

ทุกวัน 94 23.5 

รวม 400 100.00 

 

จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนแตละครั้งของผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด คือ 1,001-2,000 บาท/ครั้ง จํานวน 

152 คน คิดเปนรอยละ 38 รองลงมา คือ 501-1,000 บาท/ครั้ง จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 

31.8 มากกวา 2,001 บาท/ครั้ง จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 และต่ํากวา 500 บาท/ครั้ง 

จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.8: งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนแตละครั้ง 

 

งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนแตละครั้งของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท/ครั้ง 35 8.8 

501-1,000 บาท/ครั้ง 127 31.8 

1,001-2,000 บาท/ครั้ง 152 38.0 

มากกวา 2,001 บาท/ครั้ง 86 21.5 

รวม 400 100.00 

 

จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา ระยะเวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ นอยกวา 1 ป จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8

รองลงมา คือระหวาง 1-2 ป จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 ระหวาง 2-3 ปจํานวน 64 คน  

คิดเปนรอยละ 16 และมากกวา 3 ป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง 

ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.9: ระยะเวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

ระยะเวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา

เจน 

จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

นอยกวา 1 ป 223 55.8 

ระหวาง 1-2 ป 105 26.3 

ระหวาง 2-3 ป 64 16.0 

มากกวา 3 ป 8 2.0 

รวม 400 100.00 

 

จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา สถานท่ีจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ สั่งออนไลนทางอินเตอรเน็ต (เว็บไซต, เฟสบุค,  
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ทวิตเตอร, อินสตาแกรม) จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52 รองลงมา คือ รานขายยา จํานวน 126 

คน คิดเปนรอยละ 31.5 คลนิกิและสถานเสริมความงาม จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 และ

อ่ืนๆ ไดแก รานสะดวกซ้ือ ซุปเปอรมารเก็ต จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 โดยแสดงรายละเอียด

ตามตาราง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.10: สถานท่ีจําหนายท่ีซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

สถานท่ีจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา

เจน 

จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

คลินิกและสถานเสริมความงาม 57 14.3 

รานขายยา 126 31.5 

สั่งออนไลนทางอินเตอรเน็ต (เว็บไซต, เฟสบุค, ทวิตเตอร,  

อินสตาแกรม) 
208 52.0 

อ่ืนๆ 9 2.3 

รวม 400 100.00 

  

จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400  คน พบวา ยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ี

ผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ Seoul Secret Collagen จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ

27.3 รองลงมา คือ Active Collagen จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13 Collagen STAR จํานวน 

46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 Iry Collagen จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11 Collagen White 

จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10 Colly Collagen จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 และ

Jerz&Gloss Collagen จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 โดยแสดงรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.11: ยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีเลือกซ้ือ 

 

ยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือ 
จํานวน 

(คน) 

รอยละ 

Collagen STAR 46 11.5 

Collagen White 40 10.0 

CTP Collagen 36 9.0 

Active Collagen 52 13.0 

Iry Collagen 44 11.0 

Jerz&Gloss Collagen 35 8.8 

Colly Collagen 38 9.5 

Seoul Secret Collagen 109 27.3 

รวม 400 100.00 

 

จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400 คน สื่อท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอท่ีเลือกซ้ือ (ขอท่ี 10) มากท่ีสุด คือ เว็บไซตจํานวน 292 คน คิดเปนรอย

ละ 23.9 รองลงมา คือ สือ่สงัคมออนไลนจํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 19.6 นิตยสาร/วารสาร 

จํานวน 132 คนคิดเปนรอยละ 10.8 โทรทัศน จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 9.5 แผนพับหรือ   

โบรชัวรจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 9.2 งานจัดแสดงสินคาจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 8.6 

วิทยุ จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 8.4 หนังสือพิมพ จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 7.7 และอ่ืนๆ 

ไดแก การบอกตอ บิลบอรด เปนตน จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 2.3 โดยแสดงรายละเอียดตาม

ตาราง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.12: สื่อท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอท่ีเลือก     

                   ซ้ือ 

 

สื่อท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจนยี่หอท่ีเลือกซ้ือ 

จํานวน (คน) รอยละ 

โทรทัศน 116 9.5 

วทิยุ 103 8.4 

นิตยสาร/วารสาร 132 10.8 

เว็บไซต 292 23.9 

หนงัสอืพิมพ 94 7.7 

งานจัดแสดงสินคา 105 8.6 

สื่อสงัคมออนไลน 239 19.6 

แผนพับหรือโบรชัวร 113 9.2 

อ่ืนๆ 24 2.3 

รวม 1218 100.00 

 

 จากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400 คน ผูตอบแบบสอบถามเคยเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจน จํานวน 204 คนคิดเปนรอยละ 51 ซ่ึงใหเหตุผลท่ีเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจน ดังนี้ ยี่หออ่ืนมีโปรโมชั่นพิเศษ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 31.9 เปน

เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคาของยี่หอประจําขาดตลาด จํานวน  

47 คน คิดเปนรอยละ 23 ชอบทดลองของใหม จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 21.6 ยี่หอใหม

คุณสมบัติดีกวา จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 14.7 และเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกนอยท่ีสุด 

คือ ยี่หอเดิมคุณภาพต่ํา จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 8.8 

ในสวนของผูตอบแบบสอบถามท่ีไมเคยเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมี

จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 49 ซ่ึงใหเหตุผลท่ีไมเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

ดังนี้สินคามีคุณภาพ จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 30.1 เปนเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกมาก

ท่ีสุด รองลงมา คือ ยังไมมีสินคายี่หออ่ืนท่ีดีกวา จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 21.4 ราคาสินคา

เหมาะสม จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 20.4 เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกนอยท่ีสุด คือ สินคา

มีภาพลักษณท่ีดีและหาซ้ือไดงายซ่ึงมีจํานวนเทากัน คือ 24 คน คิดเปนรอยละ 12.2 โดยแสดง

รายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.13: ผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอใดยี่หอหนึ่งเปนประจํา 

        หรอืไม 

 

ผูบริโภคเคยเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนหรือไม จํานวน (คน) รอยละ 

ไมเคยเปลี่ยนยี่หอ 196 49.0 

เคยเปลี่ยนยี่หอ 204 51.0 

รวม 400 100.00 

 

ตารางท่ี 4.14: เหตุผลของผูตอบแบบสอบถามท่ีไมเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

เหตุผลท่ีไมเปลี่ยนยี่หอ จํานวน (คน) รอยละ 

   

สินคามีคุณภาพ 59 14.8 

ราคาสินคาเหมาะสม 40 10.0 

สินคามีภาพลักษณท่ีดี 24 6.0 

ยังไมมีสินคายี่หออ่ืนท่ีดีกวา 42 10.5 

ใหผลรวดเร็วทันใจ 7 1.8 

หาซ้ือไดงาย 24 6.0 

รวม 196 100.00 

 

ตารางท่ี 4.15: เหตุผลของผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

เหตุผลท่ีเคยเปลี่ยนยี่หอ จํานวน (คน) รอยละ 

ยี่หออ่ืนมีโปรโมชั่นพิเศษ 65 16.3 

สินคาของยี่หอประจําขาดตลาด 47 11.8 

ชอบทดลองของใหม 44 11.0 

ยี่หอเดิมคุณภาพต่ํา 18 4.5 

ยี่หอใหมคุณสมบัติดีกวา 30 7.5 

รวม 204 100.00 
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สวนที่ 3 ระดับความสําคัญและการรับรูของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร 

            เพื่อประกอบการตัดสินใจ เลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

ผูวิจัยนําเสนอถึงระดับความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรโดย

เปรียบเทียบกับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเพ่ือประกอบการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนเม่ือทําการสอบถามจากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400 

คน ในเครือ่งมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการโฆษณา พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภค

ใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมากท่ีสุด คือ การโฆษณาทาง

อินเตอรเน็ต โดยมีคาเฉลี่ย =4.28 กลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ปายโฆษณา 

=4.19 แผนพับหรือโบรชัวร =4.18 การโฆษณาทางโทรทัศน =4.10 การโฆษณาวทิยุ 

=4.04 การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร =4.04 การโฆษณาผานไลนหรืออินสตาแกรม 
=3.95 และการโฆษณาทางหนังสือพิมพ =3.94 ในขณะท่ีเม่ือถามถึงระดับการรับรูเครื่องมือ

การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร ดานการโฆษณา พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับมาก ไดแก การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต  =3.61 

การโฆษณาทางหนังสือพิมพ =3.48 การโฆษณาทางนิตยสารวารสาร =3.46 ปายโฆษณา 

=3.42 กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแก การโฆษณาผานไลนหรืออินสตาแกรม 

=3.39 แผนพับหรือโบรชัวร =3.20 การโฆษณาวทิยุ =3.06 และการโฆษณาทาง

โทรทัศน =3.02 

 ในเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการสงเสริมการขาย พบวา ปจจัย

สําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การใหของ

สมนาคุณ =4.14 การจัดรายการชิงโชคมอบของรางวัล =4.13 การใหคูปองสวนลด  

=4.06 การลดราคาต่ํากวาปกติ =4.00 และการแจกสินคาตัวอยางใหทดลอง =3.93 

ในขณะท่ีเม่ือถามถึงระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการสงเสริม

การขาย พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับมาก 

ไดแก การลดราคาต่ํากวาปกติ =3.73 การจัดรายการชิงโชคมอบของรางวัล =3.68 การแจก

สินคาตัวอยางใหทดลอง =3.52 กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแกการใหคูปอง

สวนลด =3.30 และการใหของสมนาคุณ =3.23 

 ในเครือ่งมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการขายโดยใชพนักงานขาย พบวา 

ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก 

พนักงานใหบริการดวยความรวดเร็วทันใจ =4.10 พนักงานมีความสุภาพออนนอม 

=4.02 และพนักงานใหความรูและแนะนําสินคาไดดี =3.98 ในขณะท่ีเม่ือถามถึงระดับการ

รับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร ดานการขายโดยใชพนักงานขายพบวา  
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การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับมาก ไดแก พนักงาน

ใหบริการดวยความรวดเร็วทันใจ =3.55 พนักงานใหความรูและแนะนําสินคาไดดี =3.48 

และพนักงานมีความสุภาพออนนอม =3.47 

 ในเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการประชาสัมพันธ พบวา ปจจัย

สําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การจัด

กิจกรรมเพ่ือสังคม =4.10 การใหความรูในลักษณะคอลัมนในนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพตางๆ  

=4.07 การเปนสปอนเซอรในรายการโทรทัศน =3.99 และการสงขาวสารตอๆกันโดยใช 

Email =3.93 ในขณะท่ีเม่ือถามถึงระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบ

วงจร ดานการประชาสัมพันธพบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุมตัวอยางให

การรับรูในระดับมาก ไดแก การใหความรูในลักษณะคอลัมนในนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพตางๆ   
=3.77 การเปนสปอนเซอรในรายการโทรทัศน =3.62 การสงขาวสารตอๆกันโดยใช Email 
=3.42 และกลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแกการจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม  
=3.28 

 ในเครือ่งมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการตลาดทางตรง พบวา ปจจัย

สําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การเสนอ

ขายทางเว็บไซตโฮมเพจ =4.05 การสงโบรชัวรแผนพับทางไปรษณีย =3.96 การสง SMS 

MMS ทางโทรศัพทมือถือ =3.94 และการเสนอขายผานเครือขายสังคมออนไลนเชนเฟสบุคทวิต

เตอรอินสตาแกรม =3.86  ในขณะท่ีเม่ือถามถึงระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจรดานการตลาดทางตรงพบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุม

ตัวอยางใหการรับรูในระดับมาก ไดแก การสง SMS MMS ทางโทรศัพทมือถือ =3.38 กลุม

ตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแก การเสนอขายทางเว็บไซตโฮมเพจ =3.35 การสงโบร

ชัวรแผนพับทางไปรษณีย =3.27 และการเสนอขายผานเครือขายสังคมออนไลนเชนเฟสบุคทวิต

เตอรอินสตาแกรม =3.14 
 ในเครือ่งมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด 

พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก 

การจัดบูทตามหางสรรพสินคาหรือสถานท่ีตางๆ =3.95 และการจัดงานเปดตัวโดยมีศิลปนดารา

เขารวมงาน =3.88 ในขณะท่ีเม่ือถามถึงระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ

ครบวงจรดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาดพบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบ

วงจร กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแก การจัดงานเปดตัวโดยมีศิลปนดาราเขา

รวมงาน =3.32 และการจัดบูทตามหางสรรพสินคาหรือสถานท่ีตางๆ =3.12 โดยแสดง

รายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.16: ตารางเปรียบเทียบระดับความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด 

                   แบบครบวงจร 

 

 

N 

ระดับความสําคัญ การรับรู 

คา

ต่ําสุด 

คาสูงสุ

ด 

คาเฉลี่ย 

 

SD  คา

ต่ําสุด 

คาสูงสุ

ด 

คาเฉลี่ย 

 

SD  

ดานการโฆษณา 

1. การโฆษณาทางโทรทัศน 400 2 5 4.10 .743 1 5 3.02 1.120 

2. การโฆษณาวิทย ุ 400 2 5 4.04 .668 1 5 3.06 1.344 

3. การโฆษณาทางนิตยสาร

วารสาร 
400 1 5 4.04 .787 1 5 3.46 1.410 

4. การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต 400 2 5 4.28 .748 2 5 3.61 1.424 

5. การโฆษณาทางหนังสือพิมพ 400 1 5 3.94 .813 2 5 3.48 1.387 

6. การโฆษณาผานไลนหรือ 

อินสตาแกรม 
400 1 5 3.95 .857 2 5 3.39 1.354 

7. ปายโฆษณา 400 1 5 4.19 .790 2 5 3.42 1.348 

8. แผนพับหรือโบรชัวร 400 1 5 4.18 .777 1 5 3.20 1.261 

ดานการสงเสริมการขาย 

9. การแจกสินคาตัวอยางให

ทดลอง 
400 1 5 3.93 .824 1 5 3.52 1.380 

10.  การใหของสมนาคุณ 400 2 5 4.14 .792 1 5 3.23 1.218 

11. การใหคูปองสวนลด 400 1 5 4.06 .819 1 5 3.30 1.268 

12. การลดราคาต่ํากวาปกต ิ 400 1 5 4.00 .870 2 5 3.73 1.394 

13. การจัดรายการชิงโชคมอบ

ของรางวัล 
400 1 5 4.13 .835 1 5 3.68 1.430 

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 

14. พนักงานใหความรูและ

แนะนําสินคาไดด ี
400 1 5 3.98 .912 1 5 3.48 1.385 

15. พนักงานมีความสุภาพออน

นอม 
400 1 5 4.02 .900 1 5 3.47 1.380 

16. พนักงานใหบริการดวยความ

รวดเรว็ทันใจ 
400 1 5 4.10 .953 2 5 3.55 1.386 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.16 (ตอ): ตารางเปรียบเทียบระดับความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทาง  

               การตลาดแบบครบวงจร 

 

 

N 

ระดับความสําคัญ การรับรู 

คา

ต่ําสุด 

คาสูงสุ

ด 

คาเฉลี่ย 

 

SD  คา

ต่ําสุด 

คาสูงสุ

ด 

คาเฉลี่ย 

 

SD  

ดานการประชาสัมพันธ 

17. การเปนสปอนเซอรใน

รายการโทรทัศน 
400 1 5 3.99 .927 1 5 3.62 1.362 

18. การใหความรูในลักษณะ

คอลมันในนิตยสารหรือสื่อ

สิ่งพิมพตางๆ 

400 1 5 4.07 .812 1 5 3.77 1.380 

19. การสงขาวสารตอๆกันโดย

ใช Email 
400 1 5 3.93 .912 1 5 3.42 1.291 

20. การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม 400 1 5 4.10 .874 1 5 3.28 1.147 

ดานการตลาดทางตรง 

21. การสงโบรชัวรแผนพับ

ทางไปรษณยี 
400 1 5 3.96 .829 1 5 3.27 1.149 

22. การสง SMS MMS ทาง

โทรศัพทมือถือ 
400 1 5 3.94 .886 1 5 3.38 1.305 

23. การเสนอขายทางเว็บไซต

โฮมเพจ 
400 1 5 4.05 .890 1 5 3.35 1.328 

24. การเสนอขายผาน

เครือขายสังคมออนไลนเชน

เฟสบุคทวิตเตอรอินสตาแกรม 

400 1 5 3.86 .983 1 5 3.14 1.135 

ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด 

25. การจัดบูทตาม

หางสรรพสินคาหรือสถานท่ี

ตางๆ 

400 1 5 3.95 .893 1 5 3.12 1.140 

26. การจัดงานเปดตัวโดยมี

ศิลปนดาราเขารวมงาน 
400 1 5 3.88 1.014 2 5 3.32 1.370 
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สวนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 

 ผูวิจัยไดทําการตั้งสมมติฐานงานวิจัยไว ดังนี้ ผูบริโภคท่ีใหระดับความสําคัญตอองคประกอบ

ของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรสูง ควรจะมีระดับการรับรูตอองคประกอบของ

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรสูงดวย 

 ดังนั้น ผูวิจัยไดทําการทดสอบสมมติฐานนี้ดวยคาสหสัมพันธเพียรสัน เพ่ือทดสอบวาตัวแปร

ใดบางท่ีมีความสัมพันธกันหรือไมอยางไร ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะหได ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.17: ตารางแสดงผลความสัมพันธระหวางระดับความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรดวยคาสหสัมพันธเพียรสัน

ตัวแปร 

ระดับความสําคัญ ระดับการรับรู 

ดานการ

โฆษณา 

ดานการ

สงเสริม

การขาย 

ดานการขาย

โดยใช

พนักงานขาย 

ดานการ

ประชาสัม

พันธ 

ดาน

การตลาด

ทางตรง 

ดานการจัด

กจิกรรม

พเิศษทาง

การตลาด 

ดานการ

โฆษณา 

ดานการ

สงเสริม

การขาย 

ดานการ

ขายโดยใช

พนักงาน

ขาย 

ดานการ

ประชาสั

มพันธ 

ดาน

การตลา

ดทางตรง 

ดานการ

จัด

กจิกรรม

พเิศษทาง

การตลาด 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานการโฆษณา 1            

ดานการสงเสรมิการขาย 0.517** 1           

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 0.494** 0.640** 1          

ดานการประชาสัมพันธ 0.497** 0.454** 0.473** 1         

ดานการตลาดทางตรง 0.432** 0.377** 0.427** 0.510** 1        

ดานการจดักจิกรรมพิเศษทางการตลาด 0.312** 0.266** 0.366** 0.372** 0.564** 1       

ระดับการ

รับรู 

ดานการโฆษณา -0.042 -0.060 -0.063 -0.060 -0.059 -0.069 1      

ดานการสงเสรมิการขาย -0.051 -0.077 -0.073 -0.047 -0.042 -0.005 0.607** 1     

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย -0.022 -0.034 -0.063 -0.045 -0.028 -0.002 0.567** 0.550** 1    

ดานการประชาสัมพันธ -0.032 -0.054 -0.075 -0.109* -0.050 -0.100* 0.473** 0.550** 0.563** 1   

ดานการตลาดทางตรง -0.044 -0.021 -0.040 -0.010 -0.058 -0.041 0.505** 0.555** 0.505** 0.661** 1  

ดานการจดักจิกรรมพิเศษทางการตลาด -0.048 -0.036 -0.028 0.003 0.028 0.485** -0.086 0.496** 0.473** 0.503** 0.530** 1 
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ท้ังนี้เม่ือทําการทดสอบทุกตัวแปร พบวา ระดับความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบครบวงจรดวยคาสหสัมพันธเพียรสัน ไดแก ดานการโฆษณา (r = -0.060) ดานการ

สงเสริมการขาย (r = -0.073) ดานการขายโดยใชพนักงานขาย (r = -0.063) ดานการประชาสัมพันธ 

(r = -0.050) ดานการตลาดทางตรง (r = -0.041) และดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด  

(r = -0.086) ไมพบความสัมพันธอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ จึงสรุปไดวา ผลการศึกษานี้ไม

สอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย  
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บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

 บทนี้เปนการสรุปผลการศึกษาเรื่องความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร และการอภิปรายผลของการศึกษาเปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ี

เก่ียวของท่ีผูวิจัยไดทําการสืบคนและนําเสนอไวในบทท่ี 2 โดยมีการนําเสนอขอเสนอแนะเพ่ือนําไปใช

ในทางปฏิบัติและขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป สําหรับรายละเอียดมีดังตอไปนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาเรื่องความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 20-30 ป สวนใหญมีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี สําหรับอาชีพ พบวาผู ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน โดย

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 10,001-20,000 บาท  

 สําหรับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวา สื่อท่ีผูตอบแบบสอบถามรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน มากท่ีสุด 

คือ อินเตอรเน็ต เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของ

ผูตอบแบบสอบถาม คือ เพ่ือความงามผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ ผูมี

ชื่อเสียงนักแสดงนักรอง ผูตอบแบบสอบถามบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนชนิดชนิดผง

ท่ีสุดความถ่ีท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ 1 ครั้ง/เดือน

ความถ่ีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ 3-4 วัน/

สัปดาห งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนแตละครั้งของผูตอบแบบสอบถาม

มากท่ีสุด คือ 1,001-2,000 บาท/ครั้ง ระยะเวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจนมากท่ีสุด คือ นอยกวา 1 ป สถานท่ีจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ สั่งออนไลนทางอินเตอรเน็ต (เว็บไซต, เฟสบุค, ทวิตเตอร,  

อินสตาแกรม ยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ 

Seoul Secret Collagen โดยสื่อท่ีผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลา เจนท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ เว็บไซต  เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยเปลี่ยนยี่หอ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ ยี่หออ่ืนมีโปรโมชั่นพิเศษ  
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และเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด 

คือ สินคามีคุณภาพเม่ือทําการศึกษาเก่ียวกับความสําคัญและการรับรูของเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดแบบครบวงจร เพ่ือประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน จากผล

การศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร เพ่ือประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ดังนี้ 

 ดานการโฆษณา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญเก่ียวกับการโฆษณา 

ทางอินเตอรเน็ตมากท่ีสุด ซ่ึงอยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด สื่อท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ในระดับมาก ไดแก ปายโฆษณา แผนพับหรือโบรชัวร การโฆษณาทางโทรทัศน การโฆษณาวทิยุ  

การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร การโฆษณาผานไลนหรืออินสตาแกรมและการโฆษณาทาง

หนงัสอืพิมพ 
 ดานการสงเสริมการขาย พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การใหของสมนาคุณ การจัดรายการชิงโชคมอบของรางวัล การ

ใหคูปองสวนลด การลดราคาต่ํากวาปกติและการแจกสินคาตัวอยางใหทดลอง 

 ดานการขายโดยใชพนักงานขาย พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก พนักงานใหบริการดวยความรวดเร็วทันใจ พนกังานมี

ความสุภาพออนนอมและพนักงานใหความรูและแนะนําสินคาไดดี 

 ดานการประชาสัมพันธ พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม การใหความรูในลักษณะคอลัมนใน

นิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพตางๆ การเปนสปอนเซอรในรายการโทรทัศนและการสงขาวสารตอๆกันโดย

ใช Email 

 ดานการตลาดทางตรง พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การเสนอขายทางเว็บไซตโฮมเพจ การสงโบรชัวรแผนพับทาง

ไปรษณียการสง SMS MMS ทางโทรศัพทมือถือและการเสนอขายผานเครือขายสังคมออนไลนเชน

เฟสบุค ทวิตเตอร อินสตาแกรม 

 ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด พบวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในระดับมาก ไดแก การจัดบูทตามหางสรรพสินคาหรือสถานท่ีตางๆ

และการจัดงานเปดตัวโดยมีศิลปนดาราเขารวมงาน 

 จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหการรับรูกับเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดแบบครบวงจร เพ่ือประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนดังนี้ 

ดานการโฆษณา พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุมตัวอยางใหการรับรูใน

ระดับมาก ไดแก การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต การโฆษณาทางหนังสือพิมพ การโฆษณาทางนิตยสาร
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วารสาร ปายโฆษณา กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแก การโฆษณาผานไลนหรือ

อินสตาแกรม แผนพับหรือโบรชัวร การโฆษณาวทิยแุละการโฆษณาทางโทรทัศน 

 ดานการสงเสริมการขาย พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุม

ตัวอยางใหการรับรูในระดับมาก ไดแก การลดราคาต่ํากวาปกติ การจัดรายการชิงโชคมอบของรางวัล

การแจกสินคาตัวอยางใหทดลอง กลุมตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแก การใหคูปอง

สวนลดและการใหของสมนาคุณ 

 ดานการขายโดยใชพนักงานขาย พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุม

ตัวอยางใหการรับรูในระดับมาก ไดแก พนักงานใหบริการดวยความรวดเร็วทันใจ พนักงานใหความรู

และแนะนําสินคาไดดีและพนักงานมีความสุภาพออนนอม 

ดานการประชาสัมพันธ พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุมตัวอยางใหการ

รับรูในระดับมาก ไดแก การใหความรูในลักษณะคอลัมนในนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพตางๆ การเปน

สปอนเซอรในรายการโทรทัศน การสงขาวสารตอๆ กันโดยใช Email และกลุมตัวอยางใหการรับรูใน

ระดับปานกลาง ไดแก การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม 

 ดานการตลาดทางตรง พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุมตัวอยาง

ใหการรับรูในระดับมาก ไดแก การสง SMS MMS ทางโทรศัพทมือถือ กลุมตัวอยางใหการรับรูใน

ระดับปานกลาง ไดแก การเสนอขายทางเว็บไซตโฮมเพจ การสงโบรชัวรแผนพับทางไปรษณียและการ

เสนอขายผานเครือขายสังคมออนไลน เชน เฟสบุค ทวิตเตอร อินสตาแกรม 
ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด พบวา การรับรูการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร กลุม

ตัวอยางใหการรับรูในระดับปานกลาง ไดแก การจัดงานเปดตัวโดยมีศิลปนดาราเขารวมงานและการ

จัดบูทตามหางสรรพสินคาหรือสถานท่ีตางๆ 
 สรุปสมมติฐาน จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ระดับความสําคัญและการรับรูเครื่องมือ

การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรไดแก ดานการโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานการขาย

โดยใชพนักงานขาย ดานการประชาสัมพันธ ดานการตลาดทางตรง และดานการจัดกิจกรรมพิเศษ

ทางการตลาด ไมพบความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

5.2 การอภิปรายผล 

 การอภิปรายผลตามวัตถุประสงคของการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังนี้ จากวัตถุประสงคของ

การวิจัยท่ีประสงคศึกษาระดับความสําคัญและระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ระดับความสําคัญและระดับการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขต



44 

 

กรงุเทพมหานคร อยูในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับ สุณีรัตน จิรเกรียงไกร (2551) ในการศึกษาวิจัย

เรื่อง การรับรูการสื่อสารทางการตลาดของผูบริโภค (IMC) ท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาในกรุงเทพมหานคร โดยมีกลุมตัวอยางคือผูบริโภคท่ีเคยซ้ือ

ผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลจากการทําแบบสอบถามไดวา กลุม

ตัวอยางมีความเห็นตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือดานการตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล

กระบวนการประเมินผลขอมูลและการตัดสินใจซ้ือ อยูในระดับปานกลาง และมีความเห็นตอ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือดานพฤติกรรมหลังการซ้ือในระดับมาก 

 สําหรับวัตถุประสงคการศึกษาความสอดคลองระหวางระดับความสําคัญและระดับการรับรู

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร โดยการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบวา ระดับ

ความสําคัญตอองคประกอบของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรสูง ควรจะมีระดับ

การรับรูตอองคประกอบของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรสู งดวย ท้ังนี้เม่ือทําการ

ทดสอบตัวแปร พบวา ระดับความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบ

วงจรไดแก ดานการโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานการขายโดยใชพนักงานขาย ดานการ

ประชาสัมพันธ ดานการตลาดทางตรง และดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด ไมพบ

ความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 จึงสรุปไดวา ผลการศึกษานี้ไมสอดคลองกับ

สมมติฐานการวิจัย วิเคราะหไดวานักการตลาดยังไมสามารถสื่อสารขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ  

คอลลาเจนผานเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรไดสอดคลองกับเครื่องมือท่ีผูบริโภค

ใหความสําคัญ โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรทุก

ดาน แตกลับไมรับรูถึงเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีนักการตลาดสื่อสารไดสอดคลอง

กับความตองการของตน ซ่ึงผลการศึกษาดังกลาวแสดงใหเห็นวาการดําเนินการทางการตลาดของ

นักการตลาดสําหรับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยังไมดีเพียงพอ เพราะตามทฤษฎีระบุไววาการ

สื่อสารการตลาดท่ีสอดคลองกับกลุมเปาหมายจะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือไดรวดเร็ว และลดตนทุน

ในการลงทุนในสื่อท่ีไมเขาถึงกลุมเปาหมาย  (ข่ืนจิตต แจงเจนกิจ, 2544) 

 

5.3 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช 

 จากผลการวิจัยและการวิเคราะหขอมูลตามท่ีไดเสนอขางตนเก่ียวกับอิทธิพลของเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน

และผูท่ีเก่ียวของ สามารถนําขอมูลนี้มาประกอบการพิจารณาเพ่ือกําหนดแนวทางในการสรางการ

กระตุนทางดานการตลาด และการตัดสินใจของลูกคาท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
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 ดานการโฆษณา การโฆษณาทางอินเตอรเน็ตเปนสื่อท่ีผูบริโภครับรูและใหความสําคัญและมี

การรับรูมากท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนควรท่ีจะเนนการทํา

โฆษณา ประชาสัมพันธผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานทางสื่ออินเตอรเน็ต ใหผูบริโภคสามารถ

ประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนงายข้ึน 

 ดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับการใหของสมนาคุณ แตผูบริโภคมีการ

รับรูเก่ียวกับการลดราคาต่ํากวาปกติมากท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม

คอลลาเจน อาจจะใชวิธีในการสงเสริมการขายโดยจัดโปรโมชั่นลดราคาเม่ือซ้ือผลิตภัณฑตามจํานวน

ท่ีกําหนด หรือใหของสมนาคุณกับลูกคาในเทศกาลตางๆ เชน วันปใหม เปนตน 

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย ผูบริโภคใหความสําคัญและรับรูเก่ียวกับพนักงานใหบริการดวยความ

รวดเร็วทันใจมากท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนควรท่ีจะมีการ

อบรมใหความรูเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนใหมากท่ีสุด เพ่ือท่ีจะสามารถใหบริการ

กับลูกคาไดรวดเร็วทันใจและเพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือในตัวสินคาและนํามาซ่ึงการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมคอลลาเจนตอไป 

 ดานการประชาสัมพันธ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการจัดกิจกรรมเพ่ือสังคมมากท่ีสุด 

แตผูบริโภคมีการรับรูเก่ียวกับการใหความรูในลักษณะคอลัมนในนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพตางๆ ดังนั้น

ผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนควรจะเพ่ิมการประชาสัมพันธ  โดยการจัด

กิจกรรมเพ่ือสังคม ท่ีจะทําใหผูบริโภคนึกถึงภาพลักษณท่ีดีของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 ดานการตลาดทางตรง ผูบริโภคใหความสําคัญกับการเสนอขายทางเว็บไซต โฮมเพจมากท่ีสุด 

แตผูบริโภคมีการรับรูเก่ียวกับการสง SMS MMS ทางโทรศัพทมือถือ ซ่ึงผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนอาจจะเพ่ิมการเสนอขายทางเว็บไซตใหมากข้ึน เพ่ือใหเขาถึง

ผูบริโภคไดมากข้ึน 

 ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการจัดบูทตาม

หางสรรพสินคาหรือสถานท่ีตางๆ แตผูบริโภคมีการรับรูเก่ียวกับการจัดงานเปดตัวโดยมีศิลปนดารา

เขารวมงานมากท่ีสุดแสดงใหเห็นวาการจัดกิจกรรมโดยการจัดบูทตามหางสรรพสินคาและการเปดตัว

โดยมีศิลปนดาราเขารวมงานนั้นมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน

ของผูบริโภค 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งไป 

 ในการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยควรเพ่ิมเติมการศึกษาในประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

 5.4.1 การวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษาบริบทรวมท้ังประเทศ เพ่ือวางแผนการตลาดเปนภูมิภาค 

ถาผลการวิจัยเปนไปในทิศทางเดียวกันท้ังประเทศก็ สามารถวางแผนการตลาดรวมเปนฉบับเดียว 
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 5.4.2 ควรศึกษาปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เชน ปจจัยดานการรับรูภาพลักษณตราสินคา ซ่ึงคาด

วาจะเปนสวนสําคัญและมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเปนตน 

 5.4.3 ควรศึกษาวิจัยผลิตภัณฑอาหารเสริม คอลลาเจนเปนรายตราผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจทําการ

คัดเลือกตราสินคาท่ีเปนผูนําตลาด 4-5 ตราสินคา เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญกับการรับรูวา

สอดคลองกันหรือไม ถาสอดคลองในตราสินคาท่ีเปนผูนําหลัก ก็จะแสดงใหเห็นวาการดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาดผานเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรนั้นมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม คอลลาเจนของผูบริโภคจริง 

 

5.5 ขอจํากัดของงานวิจัย 

 5.5.1 งานวิจัยครั้งนี้ ศึกษาเฉพาะประชาชนในกรุงเทพมหานครเทานั้น ซ่ึงไมครอบคลุมถึง

จังหวัดอ่ืนๆ ในประเทศไทย โดยสภาพภูมิศาสตรรูปแบบธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจ ปจจัย

สวนบุคคล ปจจัยสวนผสมการตลาด จนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ของแตละจังหวัดอาจมีความ

แตกตางกัน ดังนั้นอาจไมสามารถนําผลวิจัยดังกลาวไปใชกับจังหวัดอ่ืน ไดท้ังหมด 

 5.5.2 กลุมตัวอยางในงานวิจัยครั้งนี้ เปนกลุมตัวอยางท่ีหายาก ทําใหยากตอการเก็บขอมูล

การวิจัย อีกท้ังชวงเวลาในการเก็บขอมูลและสํารวจขอมูลคอนขางจํากัด อาจทําใหผลการวิจัยท่ีไดมี

ความคลาดเคลื่อน 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

 

เรื่อง ความสําคัญและการรับรูเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1. การทําการสํารวจในครั้งนี้เพ่ือตองการขอมูลมาใชประกอบการศึกษาคนควาดวยตนเอง ของ

นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ แบบสอบถามจะแบงออกเปน 3 สวน 

ดังนี้ 

คําชี้แจง 

 สวนท่ี 1  ขอมูลปจจัยสวนบุคคล 

 สวนท่ี 2  ขอมูลท่ัวไปของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 สวนท่ี 3  ขอมูลการรับรูและความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบ

วงจรเพ่ือประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

2. ขอใหผูตอบแบบสอบถามอานคําชี้แจงกอนตอบแบบสอบถาม และโปรดตอบแบบสอบถามทุกขอ

ตามความเปนจริง 

 ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถามชุดนี้และ

ขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามชุดนี้ จะนําไปใชเพ่ือวัตถุประสงค ในการศึกษาเทานั้น  

 

ผูวิจัยจึงใครขอขอบพระคุณทานเปนอยางยิ่งในความกรุณามา ณ โอกาสนี้ดวย  

น.ส.จุฑารัตน ทินบัว 

(นักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ) 
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สวนที่ 1  ขอมูลปจจัยสวนบุคคล 

คําชี้แจง

 

  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาคําตอบท่ีตรงกับความเปนจริงเพียงคําตอบเดียว 

1. เพศ 

   1) ชาย     2) หญิง 

2.อายุ 

   1) 20-30 ป     2) 31-40 ป    3) 41-50 ป 

3. การศึกษา 

   1) นอยกวามัธยมศึกษาตอนตน   2) มัธยมศึกษาตอนตน  

  3) มัธยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช.  4) อนุปริญญาหรือ ปวส.  

  5) ปริญญาตรี    6) สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

  1) นักเรียน/นกัศึกษา   2) พนักงานรัฐวิสาหกิจ  3) ขาราชการ 

  4) พนักงานบริษัทเอกชน  5) ธุรกิจสวนตัว   6) อ่ืนๆ_____ 

5. รายไดตอเดือน 

   1) ไมเกิน 10,000 บาท   2) 10,001 - 20,000 บาท  

  3) 20,001 – 30,000 บาท   4) 30,001 บาทข้ึนไป 

 

สวนที่ 2 ขอมูลทั่วไปของการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

คําชี้แจง

1. ทานรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนจากสื่อใดมากท่ีสุด 

  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาคําตอบท่ีตรงกับความเปนจริงเพียงคําตอบเดียว 

   1) โทรทัศน     2) วทิยุ 

   3)  นิตยสาร/วารสาร   4) อินเตอรเน็ต 

   5) หนังสือพิมพ    6) งานจัดแสดงสินคา 

   7) ปายโฆษณา    8) แผนพับหรือโบรชัวร 

   9) อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 

2. เหตุผลใดสําคัญท่ีสุด (เพียงคําตอบเดียว) ท่ีทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

   1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ   2) เพ่ือความงาม 

   3) กระแสนิยม    4) เพ่ือสุขภาพ  

  5) อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 
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3. ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด 

   1) แพทย/เภสัชกร    2) ผูมีชื่อเสียง นักแสดง นักรอง 

   3) พนักงานขาย    4) บุคคลในครอบครัว 

   5) เพ่ือน     6) อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 

4. ทานบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนชนิดใด 

  1) ชนิดผง    2) ชนิดเม็ดและแคปซูล 

  3) ชนิดน้ํา    4) ชนิดเจลลี่ 

5. ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนบอยครั้งแคไหน 

  1) 1 ครั้ง/เดือน   2) 2 ครั้ง/เดือน 

  3) 3 ครั้ง/เดือน   4) 4 ครั้งข้ึนไป/เดือน 

 5) นานๆ ครั้ง 

6. ความถ่ีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของทาน 

  1) นอยกวา 1 วัน/สัปดาห  2) 1-2 วัน/สัปดาห   

 3) 3-4 วัน/สัปดาห   4) 5-6 วัน/สัปดาห   

 5) ทุกวัน 

7. การซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ในแตละครั้งทานใชงบประมาณเทาไร 

  1) ต่ํากวา 500 บาท/ครั้ง  2) 501-1,000 บาท/ครั้ง 

  3) 1,001-2,000 บาท/ครั้ง  4) มากกวา 2,001 บาท/ครั้ง 

8. ทานบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมาเปนระยะเวลานานเทาใด 

  1) นอยกวา 1 ป   2) ระหวาง 1-2 ป 

  3) ระหวาง 2-3 ป   4) มากกวา 3 ป 

9. ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนจากท่ีจําหนายใด 

  1) คลินิกและสถานเสริมความงาม 

  2) รานขายยา 

  3) สั่งออนไลนทางอินเตอรเน็ต (เว็บไซต, เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตาแกรม) 

  4) อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 
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10. ปจจุบันทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอใด 

  1) Collagen STAR   2) Collagen White   3) CTP 

Collagen 

  4) Active Collagen   5) Iry Collagen   6) Jerz&Gloss 

Collagen 

   7) Colly Collagen   8) Seoul Secret Collagen  9) NAMU 

SOP100+ 

  10) อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 

11. ทานไดรับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอในขอท่ี 10 จากแหลงใดบาง 

     (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1) โทรทัศน    2) วทิยุ 

  3) นิตยสาร/วารสาร   4) เว็บไซต 

  5) หนังสือพิมพ   6) งานจัดแสดงสินคา 

  7) สือ่สงัคมออนไลน   8) แผนพับหรือโบรชัวร 

  9) อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 

12. สวนใหญทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนยี่หอใดยี่หอหนึ่งเปนประจําหรือไม เพราะเหตุ

ใด 

  1) ไมเปลี่ยนยี่หอ เพราะ  

 1.1 สินคามีคุณภาพ    1.2 ราคาสินคาเหมาะสม 

   1.3 สินคามีภาพลักษณท่ีดี   1.4 ยังไมมีสินคายี่หออ่ืนท่ีดีกวานี้ 

 1.5 ใหผลรวดเร็วทันใจ   1.6 หาซ้ือไดงาย 

 1.7 อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 

  2) เคยเปลี่ยนยี่หอ เพราะ  

 2.1 ยี่หออ่ืนมีโปรโมชั่นพิเศษ   2.2 สินคาของยี่หอประจําขาด

ตลาด 

   2.3 ชอบทดลองของใหม   2.4 ยี่หอเดิมคุณภาพต่ํา 

 2.5 ยี่หอใหมคุณสมบัติดีกวา   2.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ___________ 
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สวนที่ 3 ขอมูลการรับรูและความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร  

 เพื่อประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

คําชี้แจง

กําหนดใหระดับคะแนน 

จากการสื่อสารขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ทานไดรับขอมูลการสื่อสาร

เก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากนอยเพียงใด ตลอดจนทานเห็นวาวิธีการสื่อสารดังกลาว

นั้นสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของทานมากนอยเพียงใด  กรุณาทํา

เครื่องหมาย  ลงในชองคะแนนท่ีตรงกับความเปนจริงของทาน 

  5 หมายถึง  มากท่ีสุด 

  4 หมายถึง  มาก 

  3 หมายถึง  ปานกลาง 

  2 หมายถึง  นอย 

  1 หมายถึง  นอยท่ีสุด 

 

 

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร 

 

ระดับความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดแบบครบวงจร 

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมคอลลาเจน 

ระดับการเคยเห็น/เคยไดยินขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจนผานสื่อตาง  ๆ

มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอย

ที่สุด 

1 

ดานการโฆษณา  

1. การโฆษณาทางโทรทัศน           

2. การโฆษณาวิทย ุ            

3. การโฆษณาทางนิตยสาร 

    วารสาร 

          

4. การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต           

5. การโฆษณาทางหนังสือพิมพ           

6. การโฆษณาผานไลนหรือ 

    อินสตาแกรม 

          

7. ปายโฆษณา           

8. แผนพับหรือโบรชัวร           
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เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร 

ระดับความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดแบบครบวงจร 

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมคอลลาเจน 

ระดับการเคยเห็น/เคยไดยินขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจนผานสื่อตาง  ๆ

มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอย

ที่สุด 

1 

มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอ

ย

ที่สุ

ด 

1 

ดานการสงเสริมการขาย 

9. การแจกสินคาตัวอยางให 

    ทดลอง 

          

10. การใหของสมนาคุณ           

11. การใหคูปองสวนลด           

12. การลดราคาต่ํากวาปกติ           

13. การจัดรายการชิงโชค  

     มอบของรางวัล 

          

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย 

14. พนักงานใหความรูและ 

     แนะนําสินคาไดดี 

          

15. พนักงานมีความสุภาพ 

      ออนนอม 

          

16. พนักงานใหบริการดวยความ 

      รวดเรว็ทันใจ 

          

ดานการประชาสัมพันธ 

17. การเปนสปอนเซอรใน 

      รายการโทรทัศน 

          

18. การใหความรูในลักษณะ 

     คอลัมนในนิตยสารหรือสื่อ 

     สิ่งพิมพตางๆ 

          

19. การสงขาวสารตอๆกัน 

     โดยใช Email 

          

20. การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม 

 

          



56 

 

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร 

ระดับความสําคัญของเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดแบบครบวงจร 

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมคอลลาเจน 

ระดับการเคยเห็น/เคยไดยินขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คอลลาเจนผานสื่อตาง  ๆ

มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอย

ที่สุด 

1 

มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอ

ย

ที่สุ

ด 

1 

ดานการตลาดทางตรง 

21. การสงโบรชัวร แผนพับ  

      ทางไปรษณีย 

          

22. การสงSMS MMS  

     ทางโทรศัพทมือถือ 

          

23. การเสนอขายทาง เว็บไซต  

     โฮมเพจ 

          

24. การเสนอขายผานเครือขาย 

     สังคมออนไลนเชน เฟสบุค 

     ทวิตเตอร อินสตาแกรม 

          

ดานการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด 

25. การจัดบูทตามหางสรรพ 

     สินคาหรือสถานท่ีตางๆ 

          

26. การจัดงานเปดตัวโดยมี 

     ศิลปนดาราเขารวมงาน 

          

 

 

 

** ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม ** 

 



57 

 

ประวัติผูเขียน 

 

ขื่อ-นามสกุล   นางสาวจุฑารัตน ทินบัว 

 

อีเมล    tan_jutarat.t@hotmail.com 

 

ประวัติการศึกษา   ป พ.ศ.2554 สําเร็จการศึกษาปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ  

สาขาการจัดการธุรกิจสมัยใหม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 

ประสบการณทํางาน  ป พ.ศ.2554-2555 ประชาสัมพันธ โรงเรียนสารสาสนวิเทศมีนบุรี 

    ป พ.ศ.2555-ปจจุบัน เจาหนาท่ีแผนกการเงิน  

บริษัท อินทรประกันภัย จํากัด (มหาชน) 

   

 








