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งานวิจยัฉบบันีR สําเร็จลุล่วงไปดว้ยดีเนื+องจากผูว้ิจยัไดร้ับความช่วยเหลือ ดูแลเอาใจใส่เป็น

อย่างดีจากหลายๆ ฝ่ายโดยเฉพาะอาจารยที์+ปรึกษา คือ อาจารย ์ดร.บุญยิ+ง คงอาชาภทัร ที+ให้การแนะนํา 

ตรวจแก ้ไขและให้ขอ้เสนอแนะ ติดตามความก้าวหน้าในการดาํเนินการวิจยั ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซึR งใน

ความกรุณา ของอาจารยเ์ป็นอย่างยิ+งและขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว ้ณ โอกาสนีR  ขอขอบคุณ ผูใ้ห้

คาํสําคญัทัRง 30 ท่าน ที+เสียสละเวลาในการให้สัมภาษณ์ 
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บทคดัย่อ 

งานวิจยัเรื+อง อิทธิพลในการใช ้Celebrity Mom มีผลต่อคุณแม่ Gen M ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินค้า

แม่และเด็ก เปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low Involvement มีวตัถุประสงคเ์พื+อตอ้งการทราบถึงปัจจัยที+มี

ผลต่อความน่าเชื+อถือของ Celebrity Mom ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็ก โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-depth Interview) กบัคุณแม่ Gen M ในกรุงเทพและปริมณฑลจาํนวน 30 คน 

ผลการวิจยัแบ่งได ้2 ประเด็น ไดแ้ก่ พฤติกรรมในการเลือกซืRอสินคา้ของคุณแม่ Gen M   และการสื+อสาร 

จากแบรนด์กับคุณแม่ Gen M โดยสามารถแบ่งตามระดับขัRนของกระบวนการตัดสินใจของคุณแม่ Gen M  3 ระดบั ไดแ้ก่ 

ระดบัการสร้างการรับรู้ของสินคา้และบริการ (Awareness)  ซึ+งคุณแม่ Gen M ยงัมีพฤติกรรมตอ้งการการรับรู้สินค้าเละ 

บริการใหม่ๆ และมีประโยชน์อยู่ตลอดเวลา โดยแบรนด์สามารถเลือกใช ้Celebrity Mom เพื+อทาํให้เกิดการรับรู้ของ 

สินคา้และบริการกบัคุณแม่ Gen M ในระดบันีRได ้ระดบัต่อมาคือศึกษาและพิจารณาสินเคา้และบริการ (Consideration) 

ซึ+งคุณแม่ Gen M ตอ้งการการตรวจสอบคุณภาพบริการเพื+อให้ไดสิ้+งที+ดีที+สุดกบัลูก โดยแบรนด์สามารถใช ้Real 

Consumer มาทาํการรีวิวสินค้าเพื+อบอกวิธีการและประโยชน์ของสินค้าและบริการกบัคุณแม่ Gen M เพื+อใช้เป็นขอ้มูล 

ในการซืRอซึ+ งเป็นระดับขึRนตอนต่อไปได้ และระดบัขัRนตอนการซืRอ (Purchase) เนื+องจากคุณแม่ Gen M มีเวลา

ส่วนตวัน้อย ใชเ้วลาส่วนใหญ่ในการเลีRยงลูก จึงตอ้งการความสะดวกสบายในการใช้ชีวิต แบรนด์สามารถทาํการตลาด 

ผ่านช่องทาง ONLINE กบัสินคา้ในกลุ่ม  Low Involvement ได ้แต่หากเป็นสินคา้  High Involvement ยงัไม่สามารถ

ทาํการตลาดผ่านช่องทาง ONLINE  ไดเ้พราะคุณแม่ Gen M  ตอ้งการความรู้และการแนะนาํจากผูเ้ชียวชาญอยู่ เช่น 

แพทย ์เป็นตน้ 

 

คาํสําคญั: คุณแม่ที+มีชื+อเสียง/ คุณแม่เจนเอ็ม/ คุณแม่สายโซเชียว/ สินค้าที+มีความเกี+ยวพันตํ+า/ 

การตดัสินใจซืRอ 
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บททีK 1 

บทนํา 

 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) คือ กลุ่มคุณแม่ที+มีคาเรคเตอร์แตกต่าง 

จากคุณแม่ในยุคก่อนซึ+ งเป็นคุณแม่ยุคใหม่สามารถเขา้ถึงเทคโนโลยีมากยิ+งขึRนและมีกาํลงัซืRอ โดยจาก

ผลสํารวจของ POSITIONING (2016) พบว่าในปัจจุบนัประเทศไทยมีกลุ่มคุณแม่อยู่ประมาณ 28.5 

ลา้นคน และในจาํนวนนีR เป็นคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) อยู่จาํนวนประมาณ 

8 ลา้นคน โดย POSITIONING (2016) ยงัพบว่า  มีอตัราของเด็กเกิดใหม่เกิดขึRน 500,000 คน โดยใน

จาํนวนนีR  50% เกิดจากคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) และ 2 ใน 3 ของคุณแม่

เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation)  เป็นคุณแม่วยัทาํงานมีรายได้ระดับกลางถึงสูง ยิ+งไป

กว่านัRนคุณแม่ในกลุ่มนีRยงัมีพฤติกรรมในการเขา้ถึงหรือเชื+อมต่อเทคโนโลยีอยู่ตลอดเวลา จึงเป็นสาเหตุ

ทาํให้ตลาดสินคา้สําหรับแม่และเด็กที+มีคุณแม่กลุ่มนีR เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั เนื+องจากตลาดในกลุ่มแม่

และเด็กนีR เติบโตและแข่งขนักนัสูงขึRนในทุกๆ วนั นกัการตลาดจึงตอ้งจบัตามองและตอ้งการทาํการ

สื+อสารดว้ยมากที+สุด 

โดยพฤติกรรมของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ที+มีความแตกต่าง 

จากคุณแม่กลุ่มอื+นๆ คือ จะเป็นคุณแม่ที+มีอายุระหว่าง 21-35 ปี มีความเป็นตวัของตวัเองสูง เป็นเวิร์คกิRง 

วูแมนแต่การเลีRยงลูกยงัไวใ้จคุณปูคุณย่ามากที+สุด ไม่ยึดติดกบัความเชื+อเดิมๆ ในอดีต เช่น เด็กผูห้ญิง

ตอ้งใส่สีชมพูเท่านัRน ตอ้งใส่แต่กระโปรงเท่านัRน เป็นตน้ รู้จกัใช้เทคโนโลยีต่างๆ จดัการชีวิตให้มี

คุณภาพชีวิตที+ดีขึRนและเปิดรับสื+อโดยใชโ้ซเชียลมีเดียในรูปแบบต่างๆ เพื+อแลเปลี+ยนประสบการณ์

เลีRยงดูลูก การใช ้ Social Media ในชีวิตประจาํวนัของคณุแม่มากขึRนนีR  ทาํให้คุณแม่ในกลุ่มนีRขึRนชื+อว่า

เป็นกลุ่มที+มีประสิทธิภาพอย่างมากในการทาํการตลาด โดยคุณแม่สายโซเชียล หรือ คุณแม่ยุคดิจิทลั

นีR มีประมาณ 58% เริ+มมีพฤติกรรมรับชมโทรทศัน์ลดนอ้ยลงเพราะหันไปใชสื้+อออนไลน์บนอุปกรณ์  

PC, แท็บเล็ต และสมาร์ทโฟนเพิ+มมากขึRน และกิจกรรมส่วนใหญ่ คือ การเช็คอีเมล ์85%, เขา้เวบ็ไซต์

เกี+ยวกบัขอ้มูลการเลีRยงลูก 83%, ใช ้Social Media 81%, ชอ้ปปิR งออนไลน์ 73% และ ใชค้น้หาขอ้มูลอื+นๆ 

ทั+วไป 72%  
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ในยุคปัจจุบนัที+คุณแม่ทุกคนนัRนสามารถเขา้ถึง Social Media ไดส้ะดวกมากขึRน จึงทาํให้

เกิดกลุ่มสังคมหรือ Community ต่างๆ ของเหล่าคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

มากมายไม่ว่าจะเป็น Private Group หรือ Public Community โดยสาเหตุหลกัที+สําคญัที+ทาํให้เกิด Community 

เหล่านีR  อนัเนื+องจากคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) มกัจะชอบเปิดรับความคิด  

ความรู้ และยอมรับในพฤติกรรมของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือMillennial Generation) คนอื+นๆ ที+

อยู่ภายในกลุ่มที+ไดร่้วมแชร์ความรู้และประสบการณต์่างๆ ในการเลีRยงลูก อีกหนึ+งพฤติกรรมที+สําคญั

ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) คือ การเฝ้าติดตาม ให้ความสนใจและยอมรับ

ในพฤติกรรมของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในชีวิตประจาํวนัเป็นอย่างมาก โดยจะเห็นได้

จากการที+คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) หลายๆคนต่างเลือกใชสิ้นคา้ หรือให้

ลูกๆ ใชสิ้นคา้หรือแสดงพฤติกรรมตามคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ที+เป็นกระแสอยู่ในสังคม

ขณะนัRน  

ปัจจุบนัการสื+อสารทางการตลาดและการโฆษณานบัเป็นสิ+งที+สําคญัและค่อนขา้งมีบทบาท

เป็นอย่างมากในการช่วยส่งเสริมการตลาดในกลุ่มตลาดแม่และเด็กอนัเนื+องมาจากตลาดมีการแข่งขนั

สูงขึRน ทาํให้รูปแบบของการสื+อสารตอ้งมีความแตกต่างและมีจุดยืนเพื+อทาํให้กลุ่มผูบ้ริโภคเกิด

ความสนใจและจดจาํมากที+สุด ซึ+งหนึ+งในกลยุทธ์ทางการตลาดที+ไดร้ับความนิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบนั

ก็คือ การโฆษณาโดยใช้บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) มาเป็นตวัแทนในการนาํเสนอสินคา้เพื+อสื+อสาร

ไปยงัผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมาย แมก้ระทั+งในกลุ่มตลาดแม่และเด็กก็มีการใช้คุณแม่ที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Mom) มาแข่งขนักนัในตลาดกนัอย่างคึกคกั ตวัอย่างเช่น คุณแม่ชมพู อารยาพร้อมลูกแฝด

ในโฆษณาผา้ออ้ม Baby Love หรือ คุณนานา ไรบีนาพร้อมลูกแฝด ก็ยงัเคยรับโฆษณานมผงตราหมี 

ตลอดจนยงัมีการ Tie –in สินคา้ของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) อีกหลายคน ทัRงที+เป็นการลงภาพ, 

คลิปหรือเป็นเรื+องราว ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑแ์ม่และเด็ก ลงบนสื+อโซเซียล เพื+อก่อให้เกิดอิทธิพล

ในการตดัสินใจเลือกซืRอ เลือกใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการสินคา้ในสังคม ณ ตอนนัRนได ้

อย่างไรก็ตาม งานวิจยัที+มีความเกี+ยวขอ้งกบัอิทธิพลในการใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Mom)  มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการเลือกซืRอและเลือกใช้สินคา้

ในกลุ่มแม่และเด็กเปรียบเทียบสินค้า High Involvement และ Low Involvement โดยตรงนัRน ยงัมี

จาํนวนไม่มากนกั ส่วนมากจะเป็นการเปรียบเทียบผลดีและผลเสียระหว่างการใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียงใน

แง่มุมอื+นๆ  ดว้ยเหตุนีR  ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นความสําคญัในการศึกษาในรายละเอียดดงักล่าว ดว้ยเหตุนีR  ผูว้ิจยั

จึงมีความสนใจศึกษาอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M 

หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กเปรียบเทียบสินค้า High 

Involvement และ Low Involvement เนื+องจากปัจจุบนัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 
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จะให้ความสนใจ แชร์ความรู้ และแชร์ประสบการณ์ ตลอดจนการตดัสินใจเลือกใช้และเลือกซืRอสินคา้ 

และบริการตามคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) กนัเป็นอย่างแพร่หลายในชีวิตประจาํวนั ซึ+งผลลพัธ์

ที+ไดจ้ากการวิจยัครัR งนีRนัRน ผูว้ิจยัหวงัว่าจะเป็นประโยชน์ไม่มากก็นอ้ยต่อการเลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Mom) ในกลุ่มตลาดแม่และเด็กตลอดจนผูว้ิจยัยงัหวงัว่าจะสามารถช่วยนกัการตลาดวางแผน

กลยุทธ์และวางแผนการตลาดในกลุ่มสินคา้แม่และเด็กในประเทศไทยเพื+อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคต่อไปไดใ้นอนาคต 

 

 

1.2  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื+อศึกษาอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเดก็เปรียบเทียบสินคา้ 

High involvement และ Low involvement 

2. เพื+อทราบถึงปัจจยัที+มีผลต่อความน่าเชื+อถือของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) 

ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ High  Involvement และ Low Involvement 

 

 

1.3  คําถามงานวิจัย 

1. การเลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ที+กาํลงัไดร้ับความนิยมจากคุณแม่

เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) มีอิทธิพลหรือผลกระทบอย่างไรต่อการเลือกซืRอสินคา้

ในกลุ่มแม่และเด็ก   

2. ปัจจยัในการเลือกสินคา้ในกลุ่มแม่และเดก็ที+เป็นสินคา้ High Involvement และ Low 

Involvement ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) มีปัจจยัดา้นใดบา้ง อย่างไร  

3. การตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กในประเภทสินคา้ High Involvement 

มีความแตกต่างจากสินคา้กลุ่มแม่และเด็กในประเภทสินคา้ Low Involvement ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen 

M หรือ Millennial Generation) หรือไม่ อย่างไร 
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1.4  ขอบเขตการศึกษา 

งานวิจยัชิRนนีR ผูว้ิจยัมุ่งเนน้ศึกษาอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อ

คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเดก็

เปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low Involvement  

โดยกลุ่มเป้าหมายของการวิจยัในครัR งนีR  เป็นคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial 

Generation) ซึ+งผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-

Depth interview) กบักลุ่มตวัอย่างที+เป็นคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ที+มีอายุ

ระหว่าง 21-35 ปี และมีลูกอายุไม่เกิน 0 – 3 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล ทัRงหมด 30 คน เท่านัRน 

 

 

1.5  ประโยชน์ทีKได้รับจากการวิจัย 

1. เจา้ของธุรกิจและผูที้+สนใจในกลุ่มตลาดแม่และเดก็ไดท้ราบถึงปัจจยัที+มีอิทธิพลของ

คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ที+มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กเปรียบเทียบสินคา้ 

High Involvement และ Low Involvement 

2. เจา้ของธุรกิจและผูที้+สนใจในกลุ่มตลาดแม่และเด็กสามารถวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

เพื+อเลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom)  ให้เหมาะสมกบัธุรกิจหรือผูที้+สนใจได ้

3. เป็นขอ้มูลและแนวทางให้กบัผูที้+สนใจในการศึกษาทาํงานวิจยัเพื+อนาํขอ้มูลไปต่อ

ยอดจากงานวิจยันีRในอนาคตต่อไป 

 

 

1.6  นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) หมายถึง คุณแม่ที+เป็นบุคคลสาธารณะที+เป็นที+

รู้จกัและถูกยอมรับในเรื+องความสําเร็จเรื+องใดเรื+องหนึ+งในทุกสาขาอาชีพไม่ว่าจะเป็นการแสดงละคร

หรือภาพยนตร์ ดนตรี กีฬา การเมือง ธุรกิจ ศาสนา ฯลฯ 

2.  คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) หมายถึง คุณแม่ที+มีอายุระหว่าง 

21-35 ปี ที+ประกอบดว้ยคุณลกัษณะดงัต่อไปนีR  

2.1.   Woman Phenomenon   คือ คุณแม่ที+ยงัคงความเป็นตวัเอง 

อยู่ ไม่ปล่อยตวัเองโทรม  ยังดูแลตัวเองอยู่เสมอ จะมีไลฟ์สไตล์ที+ออกกําลังกาย หุ่นดี เลือก

รับประทานอาหารคลีน 
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  2.2  7 to 7 Gran (nan) NY hour  คือ คุณแม่ที+ย ังคงต้องทํางาน

ประจาํเป็นส่วนใหญ่ทาํให้เวลาในการเลีRยงลูกมีเฉพาะตอนกลบับา้นเท่านัRน คุณแม่จึงจาํเป็นตอ้งฝาก

ลูกให้คนอื+นเลีR ยงดู และจะเป็นคุณปู่คุณย่าคุณตาคุณยายเท่านัRนที+คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ 

Millennial Generation) เท่านัRนที+ไวใ้จมากที+สุด รองลงมาจึงจะเป็นญาติและพี+เลีRยงเด็ก 

  2.3  No Rule is New Rule คือ  คุณแม่ที+ไม่ยึดติดกับความเชื+อ

เดิมๆ เช่น เด็กผูห้ญิงตอ้งใส่สีชมพูเท่านัRน แต่เด็กผูช้ายหรือผูห้ญิงก็ใช้ได้หมดเพียงแต่ขอให้ดีที+สุด

สําหรับลูก 

  2.4  Take it easy theory คือ คุณแม่ที+โตมาพร้อมกับเทคโนโลยี

ที+ทาํให้ใช้ชีวิตได้อย่างสะดวกและสบายมากกว่าคุณแม่ในรุ่นก่อนๆ มาก จึงมกัจะสรรหานวตักรรม

ใหม่  ๆที+มาเป็นตวัช่วยให้กบัตวัเองและลูกอยู่เสมอ 

  2.5  Internet of “Mother” things คื อ  คุณแม่ ที+ รู้ จ ัก เ ชื+ อมต่ อ

เครื+องมือต่างๆ ที+มีความฉลาด กบัชีวิตประจาํวนัและการดูแลลูก 

  2.6 Trans Parent Culture คื อ  คุ ณ แ ม่ ที+ ใ ช้ โ ซ เ ชี ย ล มี เ ดี ย

ตลอดเวลาทัRงที+เป็นออฟไลน์และออนไลน์ในการแลกเปลี+ยนประสบการณ์การเลีR ยงลูกกนั รวมทัRง

การเขา้ร่วมเป็น Community ของเหล่าคุณแม่ดว้ย 

(ที+มา https://www.positioningmag.com/) 

3. คุณแม่สายโซเชียล หมายถึง กลุ่มคุณแม่ที+ชอบเล่นและอยู่กบัสื+อดิจิตอล เป็นส่วนใหญ่

ในชีวิต ประจาํวนั เช่น คุณแม่ที+ชอบโพสเฟสบุค หรือ คุณแม่ที+ชอบการดูหนงัหรือเมนูอาหารบนยูทูป 

เป็นประจาํ เป็นตน้ 

4. สินคา้ที+มีความเกี+ยวพนัตํ+า  (Low Involvement) หมายถึง สินคา้หรือผลิตภณัฑที์+ซืRอ

บ่อย ซืRอซํRาเป็นประจาํ ราคาไม่แพง ไม่มีความเสี+ยงการตดัสินใจซืRออาศัยประสบการณ์เดิมไม่ต้อง

แสดงหาขอ้มูลเพิ+มเติม การตดัสินใจซืRอจึงสามารถกระทาํไดอ้ย่างรวดเร็ว ตวัอย่างเช่น สบู่ หมากฝรั+ง 

นํRาดื+ม บะหมี+กึ+งสําเร็จรูป อาหารฟาสตฟู้์ด ผา้ออ้ม ของเล่นเด็กหรือขวดนม เป็นตน้ 

5. สินคา้ที+มีความเกี+ยวพนัสูง  (High Involvement) หมายถึง สินคา้หรือผลิตภณัฑที์+ผูซื้Rอ 

จาํเป็นตอ้งใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลมาก เพราะมีความสําคญั ราคาแพงเป็นผลิตภณัฑที์+ไม่เคยซืRอมาก่อน 

มีความเสี+ยงต่อการตดัสินใจซืRอ โดยตอ้งการการติดสินใจซืRอสูงจึงจาํเป็นตอ้งประเมินและหาขอ้มูล

อย่างรอบคอบก่อนตดัสินใจซืRอ ตวัอย่างเช่น คอนโด บา้น รถยนต ์โทรศพัทส์มาร์ทโฟน อาหารเด็ก 

ยารักษาโรคของเด็ก หรือนม เป็นตน้ 

6. การตดัสินใจซืRอ หมายถึง การกาํหนดตกลงที+จะซืRอสินคา้และบริการในกลุ่มแม่และเด็ก 
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บททีK 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยทีKเกีKยวข้อง 

 

 

การทบทวนวรรณกรรมผูว้ิจยัจะศึกษางานวิจยับทความและทฤษฎีที+เกี+ยวขอ้งเพื+อนาํมา

เป็นแนวทางและกรอบในการวเิคราะห์อิทธิพลของการใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ที+มีผล

ต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็ก

เปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low Involvement โดยผูศึ้กษาได้มีแนวคิดและทฤษฎีที+จะ

อธิบายครอบคลุม เนืRอหาใน 4 ประเด็นหลกั ดงัต่อไปนีR  

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี+ยวกบัการโฆษณา (Advertising) 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี+ยวกบักลยุทธ์การตลาดโดยใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี+ยวกับสินค้าที+เป็นกลุ่มสินคา้ High Involvement และ Low 

Involvement  

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี+ยวกับกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buying Decision 

Process) 

 

 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกับการโฆษณา (Advertising) 

โฆษณา ในพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถานสถาน พ.ศ. 2555 หมายถึง การกระทาํไม่วา่

โดยวิธีใดๆ ให้ประชาชนเห็นหรือทราบขอ้ความเพื+อประโยชน์ในทางการคา้ ซึ+งมีความสอดคลอ้งกบั

ผูท้รงคุณวุฒิที+ให้คาํนิยามไวด้งัต่อไปนีR   

เสรี วงษม์ณฑา (1988) ได้กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การสื+อสาร 

มวลชนที+เกิดขึRน เพื+อสร้างแรงจูงใจผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมายทาํให้เกิดพฤติกรรมอนัจะเอืRออาํนวยต่อ

การเจริญเติบโตของธุรกิจ ไดแ้ก่ การซืRอ การใช้หรือบริการ โดยอาศยัเหตุผลทัRงเหตุผลจริงเหตุผล

สมมติในการจูงใจที+ตอ้งมีการซืRอสื+อและเวลาในสื+อเพื+อเผยแพร่ข่าวสารเกี+ยวกับสินคา้และบริการนีR

ตลอดจนการระบุผูป้ระสงคจ์ะทาํการโฆษณานีRอย่างชดัแจง้ 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marking Association) (2010) ได้

กล่าวว่าการโฆษณา คือรูปแบบของการเสนอขายหรือการแจ้งเรื+ องราวความคิดเห็นเกี+ยวกับสินคา้ 
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บริการหรือกิจกรรมอื+นใดในลกัษณะที+ไม่ใช่เป็นการส่วนตวัโดยผูอุ้ปถมัภที์+ระบุชื+อที+ตอ้งเสียค่าใช้จ่าย

จากความหมายนีRสมาคมการตลาดจงึไดอ้ธิบายรายละเอียดขอ้ความสําคญัของการโฆษณา ไวด้งัต่อไปนีR  

• รูปแบบของการเสนอขายหรือการแจง้เรื+องราวเป็นการโฆษณาที+ผ่าน
ทางสื+อต่างๆ เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์วิทยุ โทรทศ ัน์ และสื+ออื+นๆ 

• การติดต่ออย่างไม่ไดเ้ป็นการส่วนตวั ซึ+งหมายความว่า การโฆษณาไม่ได้ 
ติดต่อกนัดว้ยบทสนทนาโตต้อบกนั แต่เป็นการสื+อสารโดยผ่านสื+อมวลชนหรือสื+ออื+นๆ ที+สามารถ

ส่งข่าวสาวไดอ้ย่างรวดเร็วและครอบคลุมพืRนที+ในบริเวณกวา้ง 

• สินคา้ บริการหรือกิจกรรมอื+นใดซึ+งกิจกรรมอื+นใดที+เกี+ยวขอ้งกับการ
ส่งเสริมการขาย เช่น การโฆษณาเพื+อการประชาสัมพนัธ์ 

• การโฆษณาเป็นกิจกรรมที+ตอ้งเสียค่าใช้จ่าย หมายถึง ผูโ้ฆษณาตอ้ง
เสียค่าใชจ้่ายในการจดัทาํ โฆษณา และการที+เผยแพร่ผ่านสื+อต่างๆ ตอ้งเสียค่าใชจ้่ายในการซืRอเวลาซืRอ

พืRนที+ 

• ผูอุ้ปถมัภ ์หมายถึง ผูร้ับผิดชอบ เรื+องค่าใช้จ่ายที+เกิดขึRนเกี+ยวกับงาน

โฆษณานัRนๆ 

David Ogilvy (2010) ผูที้+ไดร้ับการยอมรับในวงการโฆษณาว่าเป็นปรมาจารยข์องการ

โฆษณา ไดก้ล่าวว่าโฆษณาเป็นเรื+องของการสร้างภาพลกัษณ์ในตวัสินคา้ (Brand Image) ดว้ยการสร้าง

ภาพลกัษณ์ที+ดูแลว้ ทาํให้เกิดความน่าประทบัใจ สามารถอธิบายบุคลิกของเครื+องหมายของสินคา้ได้

อย่างชดัเจน เพื+อแข่งขนัทางการ ตลาดให้มากที+สุดและทาํให้เกิดผลกาํไรสูงสุดในระยะยาว โดยทัRงนีR  

การโฆษณานัRนลว้นแลว้มีวตัถุประสงคที์+ต่างแตกกนั ซึ+งอาจแบ่งตามผลกระทบที+ตอ้งการให้เกิดขึRนกับ

ผูบ้ริโภค  

Lavidge & Steiner (1961) ได้กล่าวว่า ลาํดับขัRนของผลกระทบ (Hierarchy of effect model) 

โดยเชื+อว่าผลกระทบที+เกดิขึRนจากการเปิดรับโฆษณาและเครื+องมือทางการตลาดประเภทอื+นๆ เป็นไป

อย่างมีขัRนตอน โดยมีสมมติฐานว่าโฆษณานัRนจะไม่ก่อให้เกิดพฤติกรรมหรือการซืRอโดยทนัที แต่

ผลกระทบ ของโฆษณาเกิดขึRนผ่านช่วงเวลาที+ต่างกนั 6 ขัRนตอน ประกอบดว้ย 

• การรู้จกั (Awareness) ผูร้ับข่าวสารเริ+มรู้จกัเกี+ยวกบัผลิตภณัฑโ์ดยทั+วไป

อยู่ในขัRนแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ 

• การเกิดความรู้ (Knowledge) เป็นขัRนที+ผูร้ับสารมีความรู้ต่างๆ เกี+ยวกบั 

คุณสมบตัิ รูปลกัษณ์และองคป์ระกอบอื+นๆ เกี+ยวกบัผลิตภณัฑ ์

• ความชอบ (Liking) เป็นขัRนตอนที+ผูร้ับข่าวสารเกิดความรู้สึก (Feeling) 

ต่อสินคา้ 
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• ความพอใจ (Preference) เป็นขัRนตอนที+ผูร้ับสารเกิดความพอใจในสินคา้ 

ในขัRนตอนนีR ผูร้ับสารจะเกิดความพอใจ โดยชีR จุดเด่นที+เหนือกว่าคู่แข่งหรือจูงใจของการโฆษณา

เปรียบเทียบ (Comparative Advertising) หรือการจูงใจดา้นจิตวิทยา (Psychological Appeal) 

• ความเชื+อมั+น (Conviction) เป็นขัRนตอนที+ผูร้ับสารแน่ใจว่าควรซืRอหรือ

เกิดความตัRงใจที+จะซืRอสินคา้นัRน 

• การซืRอ (Purchase) เป็นขึRนตอนที+ผูร้ับสารเกิดพฤตกิรรมการซืRอ 

 

 
ภาพทีK 2.1 ลาํดบัขัRนของผลกระทบ (Hierarchy of effect model) 

 

ดงันัRนแลว้ การโฆษณาจึงเป็นเครื+องมือทางการตลาดที+นบัว่าสําคญัชิRนหนึ+งเนื+องจากงาน

โฆษณาเป็นสื+อสําคญัที+นาํพาขอ้มูล ข่าวสาร ตลอดจนรายละเอียดต่างๆ ที+นักการตลาดตอ้งการให้

ผูบ้ริโภครับรู้ และเกิดความตอ้งการตลอดจนเลือกซืRอสินคา้และบริการนัRนๆ โดยสื+อโฆษณาที+นิยมใช้

ทั+วไปไดแ้ก่ โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร ป้ายโฆษณา และในปัจจุบนัที+เป็นที+นิยมและเป็นที+สนใจต่อ

ผูบ้ริโภคเป็นอย่างมากคือ สื+อโฆษณาดิจิตอล ไดแ้ก่ Facebook, Youtube, Google หรือการใชผู้ที้+มี

ชื+อเสียงมาทาํการรีวิวสินคา้และบริการ เป็นตน้ 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกับกลยุทธ์การตลาดโดยใช้บุคคลทีKมีชืKอเสียง (Celebrity) 

จากการคน้ควา้งานศึกษาที+เกี+ยวกับกลยุทธ์การตลาดที+เลือกใช้บุคคลที+มีชื+อเสียงหรือ 

Celebrity โดยมี ผูว้ิจยั ผูท้รงคุณวุฒิและสถาบนัต่างๆ ไดใ้ห้ความหมายของคาํว่า Celebrity มากมาย

และแตกต่างกนัออกไปตาม มุมมอง อาทิ เช่น Friedman & Friedman (1986) ไดก้ล่าวว่า บุคคลที+มี

ชื+อเสียง หมายถึง บุคคลที+เป็นที+รู้จกัของสาธารณชน เช่น นกัแสดง, นกักีฬา, ผูใ้ห้ความบนัเทิง เป็นตน้ 

ซึ+งผูค้นเหล่านัRนเป็นผูที้+มีความสําเร็จในดา้นนัRนๆ มากกว่าบุคคลอื+นในระดบัเดียวกนั 

ศรีกญัญา (2004) ไดก้ล่าวว่า บุคคลที+มีชื+อเสียง หมายถึง บุคคลที+เป็นที+รู้จกัเพราะเขา

เหล่านัRนเป็นผูมี้ ชื+อเสียง และการที+คนๆ หนึ+งจะมีชื+อเสียงไดน้ัRนเขาเหล่านัRนตอ้งเป็นบุคคลที+ประสบ 

ความสําเร็จในเรื+องใดเรื+องหนึ+งหรือไม่ก็ตอ้งเป็นทายาทของบุคคลที+ประสบความสําเร็จบุคคลธรรมดา

ที+ไม่เคยประสบความสําเร็จในเรื+องใดมาก่อนหรือไม่ได้เป็นทายาทดังกล่าวจะไม่เป็นสามารถเป็น

บุคคลที+มีชื+อเสียงไดอ้ย่างแน่นอน นอกเหนือจากการเป็นผูป้ระสบความสําเร็จและมีชื+อเสียงแลว้บุคคล

ที+มีชื+อเสียงตอ้งมีตวัตนและมีชีวิตในลกัษณะที+ประชาชนจบัตอ้งได ้(Tangible) จากคาํอธิบายนีRทาํให้

ขยายความต่อไดว้่าตวัละครหลายตวัที+โดดเด่นบนแผ่นฟิลม์หรือในจอแกว้หากไร้ซึ+งชีวิตในลกัษณะ

ดาํเนินไปและเปลี+ยนไดแ้ลว้ก็ไม่ถือว่าเป็นบุคคลที+มีชื+อเสียง 

สิริลคัน์ (2005) ไดก้ล่าวว่า บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) หมายถึง บุคคลที+เป็นที+รู้จกัของ

สาธารณะ อนัเกิดจากการที+เขาประสบความสําเร็จในเรื+องใดเรื+องหนึ+งหรือในสาขาอาชีพต่างๆ ไม่ว่า

บุคคลนัRนจะอยู่ในวงการใดก็ตาม อาทิ วงการบนัเทิง การเมือง กีฬา เป็นตน้ 

Neha Taleja (2005) ได้กล่าวว่า บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) คือ บุคคลที+มีความสุขใน

การเป็นที+รู้จกัของคนหมู่มากโดยคนเหล่านีRจะมีลกัษณะค่อนขา้งดึงดูดมีการใชชี้วิตแบบพิเศษหรือมี

ความชาํนาญพิเศษ ตวัอย่างเช่น ลกัษณะทั+วไปของคนเหล่านีRจะไม่สามารถเจาะจงได ้กล่าวไดว้่าคน 

เหล่านีRจะมีการโตต้อบในกลุ่มสังคมตนเองการปฏิบตัิตวัแตกต่างจากสังคมทั+วไปและมีความสุขใน

การใชชี้วิตที+เป็นที+รู้จกัของสาธารณชนยอมรับในหมู่คนทั+วไป หรือบุคคลที+เป็นคนดงัซึ+งเป็นที+รู้จกั

โดยข่าว 

ดนยั (2008) ไดก้ล่าวว่า บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) หมายถึง บุคคลที+รู้จกัเพราะเขา

เหล่านัRนเป็นผูที้+มีชื+อเสียงและการที+คนๆ หนึ+งจะมีชื+อเสียงไดน้ัRน เขาเหล่านัRนตอ้งเป็นบุคคลที+ประสบ

ความสําเร็จบุคคลธรรมดาที+ไม่เคยประสบความสําเร็จในเรื+องใดเรื+องหนึ+งมาก่อนหรือไม่ไดเ้ป็นทายาท

ดงักล่าวจะไม่สามารถเป็นบุคคลที+มีชื+อเสียงไดอ้ย่างแน่นอน นอกเหนือจากการเป็นผูป้ระสบความสําเร็จ

และมีชื+อเสียงแลว้ บุคคลที+มีชื+อเสียงตอ้งมีตวัตนและมีชีวิตในลกัษณะที+ประชาชนจบัตอ้งได ้อย่างไร

ก็ตามบุคคลที+มีชื+อเสียงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 กลุ่มดงันีR  



10 

 

กลุ่มที+ 1 Actor Actress เป็นบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มแรกที+หลายคนนึกถึง กลุ่มนีRคือนกัแสดง

ที+ประกอบดว้ยตวัเอกทัRงชาย หญิง เด็ก ผูใ้หญ่ บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีRถา้เป็นนกัแสดงรุ่นเก่าที+มีชื+อเสียง

มานาน จะดูแลภาพลกัษณ์ของตนเองให้ดูดีอยู่เสมอมกัไม่มีเรื+ องเสื+อมเสียให้เกิดประเด็นตามหน้า

หนงัสือพิมพ ์บุคคลที+มีชื+อเสียงรุ่นต่อมาจะมีผูป้กครองเป็นผูจ้ดัการดูแลคิว การเงิน เลือกสรรคนที+เขา้มา 

สนิทสนมคุน้เคยซึ+งต่อมาอาจพฒันาเป็นผูดู้แลผูจ้ดัการส่วนตวั อย่างไรก็ตามบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR

มกัมีภาพลกัษณ์ที+ไม่ค่อยดีเท่าที+ควรโดยสังเกตจากการมีพฤติกรรมที+ปรากฏในสื+อรายวนั ภาพลกัษณ์

ที+ติดตวัของบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีRเป็นผลจากบทบาททีไดร้ับจากการแสดงภาพลกัษณเ์หล่านีRจงึเป็น

สิ+งสําคญัเพราะเป็นตวัแปรเบืRองตน้ในการคดัเลือกบุคคลที+มีชื+อเสียงมาเป็นผูร้ับรองสินคา้ (Brand 

Endorser)  

กลุ่มที+ 2 Singer บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR มีที+มาแตกต่างกนั อาจมาจากเวทีการประกวด

ที+ตอ้งแสดงความสามารถส่วนตวั หรือาจเป็นทายาทของนกัแสดงที+มีชื+อเสียง หรือประสบความสําเร็จ

ในวงการเพลงมาก่อน บา้งก็ประสบความสําเร็จจากเวทีล่าฝัน ขอ้แตกต่างระหว่าง Singer-Celeb กบั 

Actress-Celeb คือ Singer-Celeb มกัมีค่ายที+ชดัเจน มีทีมงานดูแลภาพลกัษณ์ศิลปินเมื+อเขา้วงการ และ

จะคอยดูแลภาพลกัษณ์ที+ตอ้งแสดงต่อหนา้สาธารณชน 

ภาพลกัษณ์ที+กลุ่ม Singer-Celebถูกกาํหนดและพฒันาให้ชดัเจนมกัเป็นผลมาจากแนวเพลง

ที+ร้อง หากเป็นศิลปินร็อกการปรากฏตวัต่อหนา้สาธารณชนแต่ละครัR งก็ตอ้งเป็นร็อกเห็นไดช้ดัวา่กลุ่ม 

Singer-Celeb มกัมีภาพลกัษณ์จดัเจนทนัทีที+เริ+มเป็นที+รู้จกัต่อหนา้สาธารณชน อีกทัRงภาพลกัษณ์เหล่านัRน

มกัไดร้ับการควบคุมให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัดว้ยผูจ้ดัการมืออาชีพในค่ายเพลงที+สังกดั พฒันาการ

การจดัการภาพลกัษณ์ Singer-Celeb ถือไดว้่ากา้วหนา้กว่า Actress-Celeb 

กลุ่มที+ 3 Singer-Actor, Actress บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR  หมายถึง บุคคลที+ประสบ

ความสําเร็จมากกว่าหนึ+งอย่าง บา้งก็เริ+มจากการเป็นนกัร้อง ต่อมาเขา้สู่วงการแสดง บา้งก็เริ+มจากการเป็น

นักแสดงก่อนแลว้จึงเขา้สู่วงการเพลงบุคคลที+มีชื+อเสียงที+มีโอกาสได้แสดงความสามารถทัR งสอง

บทบาทนีR  หากมีความสามารถจริง ก็จะสามารถมีชื+อเสียงได้ทัRงสองวงการ เพราะหากไม่ประสบ

ความสําเร็จในบทบาทที+สองก็มกัจะกลบัไปยงัจุดยืนเดิม เช่น กลบัไปเป็นนกัร้องเหมือนเดิม หรือกลบัไป

แสดงเพียงอย่างเดียวขอ้สังเกตของบุคคลที+ประสบความสําเร็จในสองบทบาทใกลเ้คียงกนั มกัเป็นบุคคล

รุ่นใหม่ที+ไดร้ับการฝึกฝนให้มีความสามารถจริงจงั 

กลุ่มที+ 4 Sport Figures บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR เป็นที+รู้จกัจากความสามารถทางกีฬา 

ประสบความสําเร็จจากการแข่งขนัระดบัสากล นาํชื+อเสียงมาสู่ตนเองและประเทศที+ตนถือสัญชาติ 

โดยบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR ถือว่าช่วงอายุการมีชื+อเสียงผนัแปรตามช่วงเวลาแห่งชัยชนะในการกีฬา

ที+ตนถนดั หากไม่ประสบความสําเร็จ ความมีชื+อเสียงถือเป็นองค์ประกอบสําคัญที+สุดของการเป็น
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บุคคลที+มีชื+อเสียงก็จะลดลง โดยทั+วไปบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีRมกัมีภาพลกัษณ์เป็นนักกีฬาร่างกาย

แข็งแรง ในบางรายที+กลายเป็นข่าวกบัสื+อรายวนัจึงมีภาพลกัษณ์อื+นๆ เสริม 

กลุ่มที+ 5 New Anchors & Mc บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR  เนื+องมาจาการมีหนา้ที+การ งานที+

ตอ้งปรากฏตวัในหนา้จอโทรทศัน์อยู่บ่อยครัR งจนทาํให้เกิดความคุน้เคย นานวนัจึงไดร้ับความสนใจ

จนมีชื+อเสียง เป็นที+รู้จกั มีภาพลกัษณ์เฉพาะบุคคล มีรูปร่างหนา้ตาดี มีความโดดเด่นจึงทาํให้เป็นที+

สนใจของเขา้ของแบรนด์อย่างไม่ยิ+งหย่อนไปกว่าบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มอื+นๆ 

กลุ่มที+ 6 Beauty บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีR เป็นที+รู้จกัเพราะมีตาํแหน่งผ่านเวทีประกวด 

เช่น เป็นนางงาม อนัดบัหนึ+งหรืออนัดบัอื+นๆ ตาํแหน่งเหล่านีRคือใบเบิกทางชัRนดีสู่การเป็นบุคคลที+มี

ชื+อเสียงในวงการอื+น อาทิ การแสดง หรือนกัร้อง ไม่เช่นนัRน ชื+อเสียงก็จะสิRนสุดลงเมื+อหมดตาํแหน่ง 

กลุ่มที+ 7 High-So บุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีRแมจ้ะเป็นบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มสําคญั เพราะ

มีหนา้ตา ฐานะ และชื+อเสียงในวงสังคม แต่อาจจะไดร้ับความนิยมกล่าวถึงตามสื+อทั+วไปเมื+อไม่นานมานีR  

สาเหตุเพราะในอดีตบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีRมกัจะเก็บตวัไม่เป็นข่าวจะรู้จกักนัก็แต่เฉพาะในแวดวง 

High-So ดว้ยกนัเท่านัRนปัจจุบนักลุ่มลูกหลาน High-So รุ่นใหญ่ไดเ้ปิดตวัให้เป็นที+รู้จกัมากขึRนสาเหตุที+

บุคคลที+ มีชื+อเสียงกลุ่มนีRไดร้ับความนิยม เนื+องมาจากความมีชื+อเสียงเช่นเดียวกับบุคคลที+มีชื+อเสียง

กลุ่มอื+นจะแตกต่างกนัตรงที+ความมีชื+อเสียงของบุคคลที+มีชื+อเสียงกลุ่มนีRติดตวัมาแต่เกดิเพราะชาติกาํเนิด

และฐานะทางสังคมในการดาํเนินธุรกิจครอบครัว ซึ+งทาํต่อเนื+องกนัมา 

Liu and Brook (2011) และ Luk (2013) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของบุคคลที+มีชื+อเสียงไวว้่า 

เป็นกลุ่มคนอา้งอิงที+มี อิทธิพลอย่างมากในการรับรองถึงประโยชน์ของการใช้สินคา้ การสนบัสนุน

สินคา้ หรือการแสดงออก เสมือนกบั การประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณาของสินคา้ ณ ช่วงเวลานัRนๆ 

Wei & Lu (2013) กล่าวว่า การอา้งอิงจากดาราหรือคนดังผ่านอินสตาแกรมได้รับการ

ยอมรับว่าเป็นส่วนหนึ+งของกลยุทธ์ที+ใชใ้นการโฆษณาที+เป็นที+นิยมมากที+สุดและเป็นที+ยอมรับว่าเป็น 

“คุณลกัษณะของการตลาดสมยัใหม่” การโฆษณามกัจะจา้งดาราหรือคนดงัเพื+อรับรองตวัผลิตภณัฑ์

ให้ผูบ้ริโภคเกิดความมั+นใจ ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ การโฆษณาผลิตภณัฑโ์ดยใชว้ิธีนีRสามารถ

เพิ+มความน่าดึงดูดใจในตวัผลิตภณัฑแ์ละเพิ+มความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑต์ามดาราหรือคนดงัของผูบ้ริโภค 

และทาํให้โฆษณาเป็นที+น่าจดจาํและมีความน่าเชื+อถือมากขึRน อย่างไรก็ตามการจา้งดาราหรือคนดังนัRน

มีราคาสูงเพราะสถานะความมีชื+อเสียงของพวกเขา 

ดงันัRน ผูว้ิจยัจึงสามารถสรุปไดว้่า บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) หมายถึง บุคคลสาธารณะ

ที+ประสบ ความสําเร็จในชีวิตดา้นใดดา้นหนึ+ง โดยไม่ว่าบุคคลนัRนจะอยู่ในวงการใดก็ตาม ซึ+งในการ

เลือกใช้บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) มานําเสนองานโฆษณาหรือขายสินคา้หรือบริการจาํเป็นตอ้งให้
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บุคคลที+มีชื+อเสียง(Celebrity)นัRนเขา้ใจและมีความรู้เกี+ยวกบัสินคา้หรือบริการนัRนเป็นอย่างดีเพื+อให้เกิด

การถ่ายทอดความรู้ประโยชน์ตลอดจนภาพลกัษณ์ที+ดีไปยงัผูบ้ริโภคต่อไป 

 

 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกับสินค้าทีKเป็นกลุ่มสินค้า High involvement และ Low 

Involvement  

ความเกี+ยวพนั (Involvement) มีความสําคญัและมีบทบาทเป็นอย่างมากต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซืRอของผูบ้ริโภค ทัRงนีR  มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของความเกี+ยวพนั 

(Involvement) ไวด้งัต่อไปนีR   

Rothschild (1984) กล่าวถึงทฤษฎีความเกี+ยวพนัว่า คือ สภาวะที+บุคคลถูกจูงใจหรือถูก

กระตุน้ให้เกิดความสนใจต่อสิ+งใดสิ+งหนึ+ง จากสถานการณ์ ผลิตภณัฑ ์และการสื+อสารซึ+งเป็นตวัแปร

ภายนอก และความเชื+อ ความคิดเกี+ยวกบัตนเองและค่านิยมของบุคคลซึ+งเป็นตวัแปรภายในที+มีอยูก่อ่น

แลว้โดยสภาวะของการถูกชกัจูงหรือกระตุน้ความสนใจนีRก่อให้เกิดกระบวนการหาขอ้มูล พิจารณา

ขอ้มูลและการติดสินใจของบุคคลนัRน 

Solomon (2009) กล่าวว่า ความเกี+ยวพนั หมายถึง ระดบัที+แต่ละบุคคลรับรู้ถึงความสําคญั

ของ ผลิตภณัฑ ์ภายใตค้วามตอ้งการการให้คุณค่าและความสนใจที+แทจ้ริงโดยมีลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภค (Person) ประเภทผลิตภณัฑ ์(Product) และสถานการณ์ขณะนัRนๆ (Situation) จะผสมผสาน

กนัและก่อให้เกิดกระบวนการคน้หาขอ้มูลเกี+ยวกบัผลิตภณัฑใ์นช่วงระยะเวลาหนึ+ งแตกต่างกันเพื+อ

บรรลุวตัถุประสงคข์องตนเอง 

Blackwell, Miniardand Engel (2001) ให้ความหมายของความเกี+ยวพนัว่าเป็นระดบัของ

การรับรู้การให้ความสําคญัและหรือการให้ความสนใจของบุคคลภายในสถานการณ์ที+จาํเพาะเจาะจง

เมื+อกระบวนการนีR เกิดขึRนผูบ้ริโภคจะคดิอย่างรอบคอบเพื+อให้มีความความเสี+ยงจากการซืRอนอ้ยที+สุด

และคุม้ค่าจากการซืRอหรือใชผ้ลิตภณัฑม์ากที+สุด 

จากความหมายขา้งตน้ ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่าความเกี+ยวพนั (Involvement) คือ 

ระดบัของการรับรู้การให้ความสําคญัและการให้ความสนใจของแต่ละบุคคล เมื+อเกิดสิ+งเร้าและผลกัดนั

ทาํให้เกิดกระบวนการ หาขอ้มูล พิจารณาขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลเพื+อการตดัสินใจซืRอผลิตภณัฑน์ัRนๆ 

ซึ+งในระดบั ความเกี+ยวพนั (Involvement) นีR  นกัวิชาการยงัสามารถแบ่งออกไดอี้กเป็น 2 ระดบั ดงัต่อไปนีR   

• ความเกี+ยวพนัระดบัตํ+า (Low Involvement) Schiffman & Kanuk (2007) 

ไดอ้ธิบายว่า การที+ผูบ้ริโภคให้ความสําคญันอ้ยกบัผลิตภณัฑช์นิดหนึ+งนัRน เนื+องจากการซืRอผลิตภณัฑน์ัRน
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มีความเสี+ยงน้อย ดงันัRน ในภาวะที+ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจซืRอผลิตภณัฑที์+มีความสําคญัน้อย จึงไม่จาํเป็น 

ตอ้งคน้หา ตลอดจนวิเคราะห์ขอ้มูลมากนกั 

• ความเกี+ยวพนัระดับสูง (High Involvement) Krugman (1965) ได้

อธิบายว่า ภายใตภ้าวะที+มีความ เกี+ยวพนัสูงนัRน ผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจ และวิเคราะห์ขอ้มูลที+ไดร้บั

จากโฆษณาและจะเกิดเป็นทศันคติต่อผลิตภณัฑบ์นพืRนฐานของการวิเคราะห์ขอ้มูลที+ไดร้ับ 

Schiffman & Kanuk (2007) ไดก้ล่าวว่า การที+ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัและให้ความสนใจ 

มากกบัผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึ+งนัRน เนื+องจากผูบ้ริโภคนัRนมีความเกี+ยวขอ้งกบัอตัตา (Ego) ภาพลกัษณ์ 

(Self-image) และความเสี+ยง (Risk) ดงันัRนในภาวะที+ผูบ้ริโภคตอ้งติดสินใจซืRอผลิตภณัฑที์+มีความสําคญั

จึงจาํเป็นตอ้งคน้หาขอ้มูลให้เพียงพอและถูกตอ้งก่อนตดัสินใจ 

ดงันัRน ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้่าสินคา้และบริการที+มีความเกี+ยวพนัระดบัตํ+า (Low Involvement) 

หมายถึง สินคา้หรือบริการที+ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัและสนใจนอ้ย แต่ในทางตรงกนัขา้มสินคา้และ

บริการที+มีความเกี+ยวพนัระดบัสูง (High Involvement) นัRน ผูบ้ริโภคตอ้งวิเคราะห์ขอ้มูลให้เพียงพอและ

ถูกตอ้งก่อนการตดัสินใจ 

 

 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกับกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Buying Decision 

Process) 

ผูบ้ริโภคมีกระกวนการตดัสินใจในการเลือกซืRอสินคา้และบริการอย่างละเอียดซึ+ งมี

นกัวิจยัหลายท่านที+ให้ความหมายตลอดจนลาํดบัและขัRนตอนที+ผูบ้ริโภคไดใ้ชใ้นกระบวนการตดัสินใจ 

ซึ+งผูว้ิจยัไดอ้า้งถึงบทวิจยั ดงัต่อไปนีR  

Walters (1978) ไดก้ล่าวว่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกทาํสิ+งใดสิ+งหนึ+ ง

โดยเลือกจากทางเลือกที+มีอยู่หลายทางเลือก 

ธนพร แตงขาว (1998) ไดก้ล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกบนทางเลือกที+ประกอบ 

ดว้ยทางเลือกหลายทาง ตอ้งใชเ้หตุผลในการพิจารณามีเป้าหมายที+ชดัเจนว่าการตดัสินใจนัRนทาํเพื+อ

สิ+งใด 

เสรี วงษม์ณฑา (1999) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการจดัสินใจซืRอของผูบ้ริโภค ของผูบ้ริโภค

แต่ละรายจะมีขัRนตอนการตดัสินใจซืRอที+คลา้ยคลึง หรือแตกต่างกันก็ได้ ซึ+ งขัRนตอนที+จะกล่าวตาม

ดา้นล่างนีRอาจจะไม่ครบทุกขัRนตอนการตดัสินใจซืRอของผูบ้ริโภคทุกคนในบางรายจะมีขัRนตอนที+

แตกต่างออกไป 
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ภาพทีK 2.2 ขัRนตอนการตดัสินใจซืRอของผูบ้ริโภค 

 

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problems) นกัการตลาดมีหนา้ที+จีRจุดปัญหา

ทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าตนเกิดปัญหาซึ+งปัญหาคือความแตกต่างระหว่างภาพในอุดมคติกบัความเป็นจริง 

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) คือการคิดทบทวนความทรงจาํ

ภายในของผูบ้ริโภคเอง ว่ามีสินคา้ใดบา้งที+สามารถแกปั้ญหาที+เกิดขึRนของผูบ้ริโภคไดบ้า้ง ซึ+งนกัการตลาด 

มีหนา้ที+ทาํให้สินคา้ของตนเองอยู่ในความทรงจาํของผูบ้ริโภคให้ได ้

3. การแสวงหาภายนอก (External search) เมื+อผูบ้ริโภคทราบความตอ้งการ

ของตนเองแลว้นัRน ก็จะทาํการหาขอ้มูลเพิ+มเติมเกี+ยวกับสินคา้นัRนๆ เพื+อเป็นเหตุผลประกอบการ

ตดัสินใจซืRอ ซึ+งวิธีการหาขอ้มูลสามารถทาํไดห้ลายวิธีดงัต่อไปนีR  

3.1 การหาขอ้มูลจากการดูโฆษณา นักการตลาดควรเลือก

ที+จะสื+อสารโฆษณาในเวลาและสถานที+ที+เหมาะสมเพื+อทาํให้เกิดการกระตุน้เกี+ยวกบัสินคา้มากขึRน 
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3.2 การไป ณ จุดขาย เนื+องจากผูบ้ริโภคยงัไม่มั+นใจในสินคา้ 

จึงทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกสินคา้ดูจริงเพื+อประกอบการตดัสินใจ อีกทัRงตาํแหน่งการนาํเสนอสินคา้

ก็มีผลสําคญัต่อการตดัสินใจดว้ย 

3.3 การโทรศัพท์พูดคุยกับบริษทัหรือร้านค้า เนื+องจาก

ผูบ้ริโภคยงัตอ้งการความรู้เกี+ยวกบัสินคา้เพิ+มเติมพนกังานของบริษทัจึงมีหนา้ที+ตอบคาํถามต่างๆ ที+

ผูบ้ริโภคตอ้งการทราบขอ้มูล 

3.4 การไต่ถามจากผูอื้+นที+เคยใชสิ้นคา้แลว้ กรณีนีRหมายความ 

ว่าสินคา้เป็นที+น่าประทบัใจของผูที้+เคยใชสิ้นคา้มาแลว้จนทาํให้เกิดการบอกต่อเพื+อใชสิ้นคา้ การไต่ถาม 

จากผูเ้คยใชสิ้นคา้  

3.5 การหาขอ้มูลโดยวิธีอื+นๆ  

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) เมื+อผูบ้ริโภคไดร้ับรู้เกี+ยวกบัสินคา้

ต่างๆ แลว้นัRน ก็จะนาํมาประเมินว่าสินคา้ใดมีขอ้ดีอย่างไร ขอ้เสียอย่างไร เพื+อใชใ้นการตดัสินใจซืRอ

สินคา้ว่าตรงตามความตอ้งการหรือไม 

5. การตดัสินใจซืRอ (Decision making) ผูบ้ริโภคจะใชเ้วลาในการตดัสินใจ 

ซืRอสินคา้แต่ละประเภทแตกต่างกนัดงันัRนนกัการตลาดจึงหาวิธีการเร่งรัดให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืRอสินคา้

ซึ+งคือวิธีการกระตุน้การตดัสินใจมีวิธีดงัต่อไปนีR  

5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือการทาํให้

สินคา้ของเราแตกต่างไปจากสินคา้ของคนอื+นเพื+อให้เกิดความเด่นชดั 

5.2 ลดอตัราการเสี+ยงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduce 

perceived risk) จะตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าความเสี+ยงมีไม่สูง ซึ+งวิธีการลดความเสี+ยง คือ ชื+อเสียง

บริษทั, จาํนวนปีของบริษทั, ภาพพจน์ของตราสินคา้, ภาพพจน์ของพนกังานขาย, ภาพพจน์ของกลุ่ม 

เป้าหมาย, จาํนวนของกลุ่มเป้าหมายและการมีประกนัสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค 

5.3 การสร้างสิ+งล่อใจ (Incentive) คือการส่งเสริมการขาย 

ยิ+งระยะเวลาของการส่งเสริมการขายมีระยะเวลาที+สัRน จะช่วยเร่งให้คนเกิดการตดัสินใจซืRอไดเ้ร็วขึRน 

และหากของแถมมีจาํนวนจาํกดัก็จะช่วยเร่งการตดัสินใจซืRอไดเ้ช่นกนั 

5.4 ประเภทของสินคา้ที+แบ่งตามการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

การที+ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืRอชา้หรือเร็วขึRนกบัลกัษณะของสินคา้ดว้ยซึ+งสามารถแบ่งออกได ้3 ประเภท 

ไดแ้ก ่

• สินคา้ที+ตอ้งการขอ้มูลมาก (High-cognitive products) 

สินคา้ประเภทนีRคือสินคา้ที+มีมูลค่าสูง มีตวัเลือกในการตดัสินใจซืRอจาํนวนมากก่อนที+จะตดัสินใจ 



16 

 

• สินคา้ที+ส่งผลต่อความรู้สึกสูง (High-affective products) 

สินคา้ประเภทนีRคือสินคา้ที+ส่งผลต่อภาพพจน์ของผูใ้ช้งานเนื+องจากการใชง้านสินคา้อาจจะทาํให้ผูอื้+น

มองไม่ดีและส่งผลให้เกิดภาพพจน์ที+ไม่ดีต่อไป 

• สินค้าที+ไม่จาํเป็นต้องเสียเวลาครุ่นคิดมากนัก (Low 

involvement products) คือสินคา้ที+ไม่ตอ้งหาขอ้มูลมาก เนื+องจากสินคา้มีราคาไม่สูงมากและสินคา้

ไม่ส่งผลกระทบต่อภาพพจน์ของผูใ้ชง้าน 

6. ทศันคติหลงัซืRอ (Post-attitudes) คือ ประสบการณ์ตรงที+ผูบ้ริโภคเป็น

ผูไ้ดร้ับเองส่งผลต่อความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบของผูบ้ริโภค 

Kotler and Keller (2012) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซืRอ คือ ลาํดับขัRนตอนที+

ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซืRอสินคา้และบริการผ่าน 5 ขัRนตอนซึ+งผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นที+จะใชทุ้กขัRนตอน 

ในการตดัสินใจซืRอ ผูบ้ริโภคอาจจะมีการขา้มบางขัRนตอนไปหรือมีการยอ้นกลบัไปยงัขัRนตอนก่อนหนา้ 

กระบวนการตดัสินใจซืRอจะเริ+มต้นก่อนการซืRอจริงและมีผลกระทบหลงัการซืRอโดยกระบวนการ

ตดัสินใจซืRอมีทัRงหมด 5 ขัRนตอน ดงันีR  

 

 
ภาพทีK 2.3 กระบวนการตดัสินใจซืRอ 

 

1. การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 

เป็นขัRนตอนแรกที+เกิดขึRนที+ทาํให้ผูบ้ริโภคทราบถึงปัญหาหรือความตอ้งการสินคา้ซึ+งเกิดจากสิ+งกระตุน้

ภายใน ไดแ้ก่ ความตอ้งการทาง ดา้นร่างกาย และ จิตใจ ตวัอย่างเช่น ความหิว กระหาย หรือ เกิดจาก

สิ+งกระตุน้ภายนอก ได้แก่ ความตอ้งการทาง ดา้นเศรษฐกิจ สังคม และการเมือง เช่น เห็นเพื+อนซืRอ

นาฬิกาใหม่ หรือ โฆษณาทางโทรทศัน์ จึงเกิดความตอ้งการ ที+จะซืRอตาม 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เมื+อผูบ้ริโภคทราบถึงปัญหาจะ

ทาํการคน้หาขอ้มูลเกี+ยวกบัสินคา้และบริการเพื+อประกอบการตดัสินใจ ซึ+งแหล่งขอ้มูลนัRน สามารถ

แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่มคือ ขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal), ขอ้มูลเชิงพาณิชย ์ (Commercial), ขอ้มูลสาธารณะ 

(Public) และการทดลอง (Experiential) 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื+อผูบ้ริโภครับ

ขอ้มูลหลงัจากขัRนตอนที+ 2 แลว้ จะทาํการประเมินทางเลือกต่อไป โดยผูบ้ริโภคนัRนจะกาํหนดคณุสมบตัิ
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หรือเกณฑที์+ใชใ้นการประเมินทางเลือกจากปัจจยัต่างๆ เพื+อตดัสินใจเลือกตราสินคา้ที+มีความเหมาะสม

ที+สุดสาหรับตนและสินคา้นัRนสามารถที+จะแกปั้ญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของตนได ้

4. การตดัสินใจซืRอ (Purchase Decision) เป็นขัRนตอนสุดทา้ยก่อนที+ผูบ้ริโภค 

จะทาํการซืRอสินคา้ ใน ขัRนตอนนีR ผูบ้ริโภคจะปฏิเสธสินคา้ที+ตนไม่พอใจหรือมีความพอใจนอ้ยและมี

ความตัRงใจที+จะซืRอสินคา้ที+ตนเอง พึงพอใจมากที+สุด ซึ+งหลงัจากที+ผูบ้ริโภคไดท้าการประเมินทางเลือก 

(Evaluation of Alternatives) แลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความตัRงใจซืRอ (Purchase Intention) คือการที+ผูบ้ริโภค

มีความตอ้งการที+จะบริโภคสินคา้หรือรับการบริการในช่วงเวลาใดเวลาหนึ+ง ความตัRงใจของผูบ้ริโภคนัRน

เกิดมาจากทศันคติที+มีต่อสินคา้และบริการและประสบการณ์ของผูบ้ริโภคในการประเมินการบริโภค

สินคา้หรือการใชบ้ริการ ครัR งที+ผ่านมาโดยผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบ สินคา้และบริการในดา้นต่างๆ 

เช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสื+อสาร ทางการตลาด เป็นตน้ 

แต่ความตัRงใจซืRอ อาจจะเกิดการแทรกแซงจาก 2 ดา้น คือ ทศันคติของผูอื้+น (Attitudes of others) และ 

เหตุการณ์ที+ไม่คิดที+ทาํให้เกิดการตดัสินใจซืRอต่างจากความตัRงใจซืRอ 

5. ความรู้สึกหลงัการซืRอ (Post-Purchase Evaluation) หลงัจากผูบ้ริโภค

ได้ทาํการซืRอและทดลองใช้สินค้าผูบ้ริโภคจะมีความพอใจหรือไม่พอใจในสินค้าโดยจะทาํการ

เปรียบเทียบสินคา้ที+ซืRอกบัความคาดหวงัก่อนที+จะตดัสินใจซืRอว่ามีความพึงพอใจมากนอ้ยแค่ไหนซึ+ง

ความพอใจภายหลงัการซืRอสินคา้นีRจะเป็นสิ+งที+มีอิทธิพลต่อการซืRอซํR าของผูบ้ริโภคและการบอกต่อกับ

สินคา้นัRนๆ เป็นอย่างมาก 

ผูว้ิจยัสามารถสรุปรายละเอียดของการทบทวนวรรณกรรมที+เกี+ยวขอ้งในขา้งต้นได้

ดงัต่อไปนีR   

การโฆษณา คือ เครื+องมือทางการตลาดที+จะนาํพาขอ้มูล ข่าวสาร ตลอดจนรายละเอียด

ต่างๆ ที+นักการตลาดต้องการให้ผูบ้ริโภครับรู้ และทาํให้เกิดการซืRอสินคา้และบริการนัRนๆ ได ้และ

สื+อในปัจจุบนัที+เป็นที+นิยมและเป็นที+สนใจต่อผูบ้ริโภคเป็นอย่างมากคือ  สื+อโฆษณาดิจิตอล 

ไดแ้ก่ Facebook, Youtube, Google หรือการใชผู้ที้+มีชื+อเสียงมาทาํการรีวิวสินคา้และบริการ  

บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) คือ บุคคลสาธารณะที+ประสบความสําเร็จในชีวิตโดยไม่ว่า

บุคคลนัRนจะอยู่ในวงการใดก็ตาม การเลือกใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียงมานาํเสนองานโฆษณาหรือขายสินคา้

หรือบริการจาํเป็นตอ้งให้บุคคลที+มีชื+อเสียงนัRนเขา้ใจและมีความรู้เกี+ยวกับสินคา้หรือบริการนัRนเป็น

อย่างดี เพื+อทาํให้เกิดการถ่ายทอดความรู้ ประโยชน์ตลอดจนภาพลกัษณ์ที+ดีไปยงัผูบ้ริโภค 

สินคา้และบริการที+มีความเกี+ยวพนัระดบัตํ+า (Low Involvement) คือ สินคา้หรือบริการที+

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัและสนใจน้อย เช่น ของเล่นเด็ก เป็นตน้ แต่ในทางตรงกันขา้มสินคา้และ
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บริการที+มีความเกี+ยวพนัระดบัสูง (High Involvement) นัRน ผูบ้ริโภคตอ้งวิเคราะห์ขอ้มูลให้เพียงพอและ

ถูกตอ้งก่อนการตดัสินใจ เช่น นม หรือยา เป็นตน้ 

การตัดสินใจซืRอของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการหรือขัRนตอนการตดัสินใจในการ

เลือกซืRอสินคา้และบริการอย่างละเอียด โดยจะมีความแตกต่างกันในลักษณะทางประชากรที+

หลากหลาย ทาํให้เกิดพฤติกรรมที+เกี+ยวกบัสินคา้และบริการ ความรู้สึกนึกคิด ตลอดจนการซืRอของ

ผูบ้ริโภคที+มีต่อผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนัออกไป  

ดงันัRน ผูว้จิยัจึงเล็งเห็นว่า  ปัจจุบนัมีงานวิจยัเกี+ยวกบัอิทธิพลหรือขอ้ด-ี ขอ้เสียในการใช้

บุคคลที+มีชื+อเสียงค่อนขา้งมาก แต่ยงัไม่มีงานวจิยัเกี+ยวกบัการที+ใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom)ใน

งานโฆษณาที+มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอ

สินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กเปรียบเทียบสินค้าระหว่างสินคา้ High Involvement และสินคา้ Low 

Involvement โดยตรง จึงทาํให้ผูว้ิจยัจดัทาํงานวิจยัในครัR งนีR 
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บททีK 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

 

รูปแบบการสื+อสารทางการตลาดและการโฆษณาโดยใช้บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity) 

นับเป็นสิ+งที+สําคญัและมีบทบาทมากที+สุดในปัจจุบนั ซึ+ งนักการตลาดนิยมนาํบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity) มาใชใ้นการช่วยส่งเสริมการตลาด ในปัจจุบนัเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในกลุ่มสินคา้แม่

และเด็กที+เลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) กบัสินคา้หลากหลายยี+ห้อและปรากฏตามสื+อ

ต่างๆ ไม่เวน้แต่ละวนั ซึ+งความถี+และความนิยมของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) นัRน อาจส่งผล

ต่ออิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซืRอสินค้าของกลุ่มแม่และเด็กที+เป็นสินคา้ High Involvement และ 

Low Involvement ไม่มากก็นอ้ย ดว้ยเหตุนีRจึงเป็นประเด็นในที+มาและความสําคญัของปัญหางานวจิยั

ชิRนนีR  

 

 

3.1  วัตถุประสงค์ของการวิจัย      

1. เพื+อศึกษาอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M  หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กเปรียบเทียบ

สินคา้ High Involvement และ Low Involvement 

2. เพื+อทราบถึงปัจจยัที+มีผลต่อความน่าเชื+อถือของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) 

ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ High Involvement และ Low Involvement 

 

 

3.2  กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 

จากวตัถุประสงคข์องการศึกษาที+ตอ้งการศึกษาอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ใน

กลุ่มแม่และเด็กเปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low Involvement ผูว้ิจยัจึงมีความจาํเป็น 

ตอ้งคดัเลือกกลุ่มคุณแม่ที+ติดตามสื+อเป็นประจาํทัRงที+เป็นสื+อออนไลน์และสื+อออฟไลน์ โดยเฉพาะส่วน

ที+เป็นสื+อออนไลน์ โดยการที+ผูว้ิจยัมีการเฉพาะเจาะจงที+สื+อออนไลน์นัRน เนื+องจากทางผูว้ิจยัเห็นว่า 
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คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ที+เป็นกลุ่มตวัอย่างของการวิจยัในครัR งนีRนัRนให้

ความสนใจ และให้ความสําคญัต่อสื+อกลุ่มนีR เป็นอย่างมากในขณะนีR    

การศึกษาในครัR งนีR  เป็นการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

เพื+อเป็นการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างที+มีคุณสมบตัิเหมาะสมกบังานวิจยัที+จะคน้หาขอ้มูล คาํตอบ ตลอดจน

มุมมองต่างๆ เพื+อให้ไดข้อ้มูลตามจุดประสงคง์านวจิยัที+ตัRงไวน้ัRน ผูว้จิยัจะเก็บขอ้มูลผ่านการวิจยัเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) กบักลุ่มตวัอย่างที+เป็น

คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ที+มีอายุระหว่าง 21-35 ปี และมีลูกอายุไม่เกิน 

0 – 3 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล ทัRงหมด 30 คน 

 

 

3.3  ประเภทของการวิจัย 

งานวิจยันีR  ผูว้ิจัยได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื+อให้ไดข้อ้มูล 

ความคิดเห็น เหตุผล ตลอดจนมุมมองต่างๆ ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ในหลากหลายมิติ ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือกวิธี การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เพื+อทาํให้สามารถ

ทาํความเขา้ใจกบัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ไดอ้ย่างลึกซึRง และเป็นวิธีการ

ที+ให้ผูว้ิจยัสามารถสัมภาษณ์เจาะลึกคาํถามในหัวขอ้และประเด็นต่างๆ ที+ตอ้งการไดอ้ย่างละเอียดถี+ถว้น 

โดยเป็นการติดต่อสื+อสารโดยตรงและมีลกัษณะยืดหยุ่นมาก สามารถแกไ้ข ดดัแปลงคาํถามเพื+อให้เกิด

ความเขา้ใจ มีความเป็นกนัเองและง่ายต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ตลอดจน

ผูว้ิจยัยงัสามารถใช้วิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) เพื+อสังเกตท่าทางและ 

กิริยาต่างๆ ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ที+กาํลงัถูกสัมภาษณ์ตลอดการ

สัมภาษณ์ได ้

 

 

3.4  คําถามการวิจัย 

เนื+องจากการศึกษาครัR งนีR  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative) เพื+อให้เก็บขอ้มูลใน

การศึกษางานวิจยัเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) 

มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่

และเด็กเปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low Involvement นัRน ผูว้ิจยัมีการกาํหนดเครื+องมือ ที+

ใชใ้นการศึกษาคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) มีการตัRงคาํถามและบทสนทนาอย่างมี

โครงสร้างในการเก็บขอ้มูลผูว้ิจยัเป็นผูท้าํการสัมภาษณ์ดว้ยตนเองพร้อมจดบันทึกและบนัทึกเสียง
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ในการสนทนาเพื+อเป็นการรวบรวมขอ้มูลที+เป็นทัRงส่วนขอ้เท็จจริงและความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง 

ผูว้ิจยัทาํการแบ่งคาํถามทัRงหมดในการสัมภาษณ์ออกเป็น 2 หัวขอ้ ดงัต่อไปนีR  

 

3.4.1  คําถามเพืKอศึกษาลกัษณะข้อมูลประชากรศาสตร์   

• คุณแม่ชื+ออะไร ? 

• คุณแม่อายุเท่าไร ? 

• คุณแม่ประกอบอาชีพอะไร ที+ไหน อย่างไรบา้ง ? 

• คุณแม่พกัอาศยัอยู่ที+ไหน พกัอยูก่บัใคร อย่างไรบา้ง อธิบาย ? 

• คุณแม่มีลูกกี+คน อายุเท่าไร และเพศอะไรบา้ง  ? 

• คุณแม่เลีRยงลูกเองหรือไม่ หรือจา้งพี+เลีRยงในการเลีRยงลูก ? 

• คุณแม่ใชเ้วลาว่างทาํไรบา้ง  มี Lifestyle ในชีวิตประจาํอย่างไรบา้ง ? 

 

3.4.2  คําถามเพืKอศึกษาทัศนคต ิ

• ในการเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กคุณแม่หาขอ้มูลก่อนการซืRอ
หรือไม่ ในกรณีหาขอ้มูลคุณแม่หาขอ้มูลที+ไหนบา้งและหาอย่างไร ? 

• คุณแม่เลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กอะไรบา้ง ให้เรียง 3 ลาํดบัแรก

และซืRอสินคา้จากที+ไหนบา้งพร้อมบอกเหตุผลว่าทาํไมจึงเลือกซืRอสินคา้นัRน? 

• อะไรที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอ ขวดนม (Low Involvement) 

และนม (High Involvement) ของคุณแม่บา้งอย่างไร? 

• คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในสายตาคุณแม่มีความหมายอย่างไร

บา้ง? 

• ใครเป็นผูแ้นะนาํสินคา้คุณแม่และเด็กให้กบัคุณแม่  แลว้คุณแม่เชื+อตาม

หรือซืRอใชต้ามหรือไม่ อย่างไรบา้ง ? 

• คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom)  ที+คุณแม่ติดตามหรือคิดว่ามีอิทธิพล

กบัคุณแม่มาก ที+สุด 3 อนัแรกคือใครบา้ง เพราะอะไรจึงเลือกที+จะติดตามคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Mom) เหล่านัRน และคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) เหล่านัRนมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้

ของคุณแม่หรือไม่ อย่างไรบา้ง ? 

• ถา้มีสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กเลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) 

มาเป็น Presenter ทัRงในกลุ่มสินคา้ขวดนม (Low Involvement) และสินคา้นม (High Involvement) 

คุณแม่มีความคิดเห็นอย่างไรบา้ง และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้เหล่านัRนกบัคุณแม่อย่างไรบา้ง? 
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3.5  วิธีการวิเคราะห์และการนําเสนอข้อมูล 

ในขัRนตอนการวิเคราะห์ขอ้มูลวิจยัจะนาํรายละเอียดทัRงหมดที+ไดจ้ากการสัมภาษณ์แบบ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview) มาแยกออกเป็นประเด็นสําคญัต่างๆ เพื+อทาํการศึกษาอิทธิพล

ของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินค้าในกลุ่มแม่และเด็กเปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low 

Involvement รวมถึงทศันคติต่างๆ ต่อแบรนด์นัRนๆ โดยใชแ้นวคิดและทฤษฏีต่างๆ ดงัที+กล่าวในบทที+ 2 

มาเป็นกรอบในการวิเคราะห์ และนาํเสนอขอ้มูลในลกัษณะการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive 

Analysis) โดยใชข้อ้มูลที+ไดจ้ากการศึกษาและจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) 

มาเรียบเรียงและนาํเสนอเป็นหัวขอ้และประเด็นตามที+ตัRงวตัถุประสงคข์องงานวิจยัไว ้  
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บททีK 4 

ผลการวิจัย 

 

 

การศึกษาเรื+อง “อิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กเปรียบเทียบสินคา้ High 

Involvement และ Low Involvement”เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จากการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธี การสัมภาษณเ์ชิงลึก (In-Depth interview) จากกลุ่มตวัอย่างที+เป็นคณุแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) ที+มีอายุ 21-35 ปี มีลูกอายุไม่เกิน 0 – 3 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ

และปริมณฑล ทัRงหมด 30 คนโดยใชเ้ป็นคาํถามปลายเปิดตามวตัถุประสงค์ที+ตัRงไว ้และผูว้ิจยัยงัได้

เลือกใชว้ิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) เพื+อศึกษาและรวมรวมพฤติกรรม 

ความคิดเห็น และการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็ก 

ผูว้ิจยัไดร้วบรวมและสรุปประเด็นสําคญัไว ้3 ประเดน็ดงันีR 

1. การสรุปขอ้มูลเบืRองตน้ของกลุ่มตวัอย่าง 

2. ผลการวิจยั 

 

 

4.1  ข้อมูลเบื;องต้นของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างในการทาํวิจยัครัR งนีR  คือ คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ที+มีอายุ 21-35 ปี มีลูกอายุไม่เกิน 0 – 3 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล ทัRงหมด 30 คน โดยผูว้ิจยั

สามารถจดักลุ่มตวัอย่างไดเ้ป็น 2  กลุ่ม ดงันีR   

• คุณแม่เจนเอ็ม (Millennial Generation) ที+ไม่ประกอบอาชีพจาํนวน 8 คน 

• คุณแม่เจนเอ็ม (Millennial Generation) ที+ประกอบอาชีพจาํนวน22 คน 
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ตารางทีK 4.1 สรุปขอ้มูลเบืRองตน้ของกลุ่มตวัอย่างคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ที+ไม่ประกอบอาชีพ 

ลําดบัทีK ชืKอ อาย ุ อาชีพ จํานวนลูก 

1 คุณแม่ฝน 33 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

2 คุณแม่มุก 29 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

3 คุณแม่กวาง 29 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

4 คุณแม่ต่าย 29 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

5 คุณแม่นุช 26 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

6 คุณแม่เวล 24 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

7 คุณแม่มิลค ์ 24 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

8 คุณแม่ยีนส์  22 ไม่ประกอบอาชีพ 1 

 

ตารางทีK 4.2 สรุปขอ้มูลเบืRองตน้ของกลุ่มตวัอย่างคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ที+ประกอบอาชีพ 

ลําดบัทีK ชืKอ อาย ุ อาชีพ จํานวนลูก 

1 คุณแม่เบล 34 พนกังานเอกชน 1 

2 คุณแม่เก๋ 33 พนกังานเอกชน 1 

3 คุณแม่บวั 33 พนกังานเอกชน 1 

4 คุณแม่จิeบ 32 พนกังานเอกชน 1 

5 คุณแม่ปรียานุช 30 พนกังานเอกชน 2 

6 คุณแม่นทั 30 พนกังานเอกชน 1 

7 คุณแม่ญารินดา 30 พนกังานเอกชน 1 

8 คุณแม่โบว ์ 29 พนกังานเอกชน 2 

9 คุณแม่อัRม 29 พนกังานเอกชน 1 

10 คุณแม่เป็กกีR 28 พนกังานเอกชน 1 

11 คุณแม่กวาง 28 พนกังานเอกชน 1 

12 คุณแม่จ๊ะเอ๋ 28 พนกังานเอกชน 1 

13 คุณแม่ทราย 26 พนกังานเอกชน 1 

14 คุณแม่นาง 26 พนกังานเอกชน 1 

15 คุณแม่โนต๊ 35 เจา้ของธุรกิจ 2 
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ตารางทีK 4.2 สรุปขอ้มูลเบืRองตน้ของกลุ่มตวัอย่างคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ที+ประกอบอาชีพ (ต่อ) 

ลําดบัทีK ชืKอ อาย ุ อาชีพ จํานวนลูก 

16 คุณแม่โบว ์ 33 เจา้ของธุรกิจ 1 

17 คุณแม่หมิว 32 เจา้ของธุรกิจ 1 

18 คุณแม่กุก๊ไก ่ 31 เจา้ของธุรกิจ 1 

19 คุณแม่กิeฟ 31 เจา้ของธุรกิจ 1 

20 คุณแม่เกีRยว 30 (ราชการ) คณุหมอ 1 

21 คุณแม่อ๋อย 30 (ราชการ) คณุครู 1 

22 คุณแม่ปุ้ย 27 (ราชการ) พยาบาล 1 

 

 

4.2  ผลการวิจัย 

 

4.2.1  ผลการศึกษาเกีKยวกบัสินค้ายอดนิยมในกลุ่มสินค้าแม่และเดก็ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant 

Observation) กบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัสามารถสรุป 3 อนัดบัสินคา้ยอดนิยมในกลุ่มสินคา้แม่และเด็กของ

กลุ่มตวัอย่างไดด้งัต่อไปนีR  

 

ตารางทีK 4.3 สินคา้ยอดนิยมในกลุ่มสินคา้แม่และเด็กของกลุ่มตวัอย่าง 

สินค้ายอดนยิม คิดเป็นร้อยละ 

ผา้ออ้มสําเร็จรูป 70% 

เสืRอผา้ 20% 

นม 6.67% 

 

ตวัอย่างการสนทนาของกลุ่มตวัอย่าง  

“คุณแม่เลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กอะไรมากที+สุด” 

คุณแม่บวั: “เลือกซืRอผา้ออ้มสําเร็จรูปบ่อยมากค่ะ เพราะตอ้งเปลี+ยนให้ลูกและใชทุ้กวนั

ค่ะ ซึ+งตอ้งซืRอติดบา้นไวต้ลอดค่ะ รองลงมาคืออาจจะเป็นพวกเสืRอผา้เพราะถา้ว่างคุณแม่จะชอบซืRอของ
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ออนไลน์มาก ยิ+งถา้ราคาไม่แพงและน่ารักเหมาะกบัลูกของเราก็จะซืRอให้ลูกเลยค่ะ อบัดบัต่อมาน่าจะ

เป็นนมให้ค่ะ อนันีRจะเลือกซืRอตามหมอสั+ง นะค่ะ” 

คุณแม่ปรียานุช: “อนัดบั 1 ซืRอผา้ออ้มสําเร็จรูปค่ะ เพราะถา้เปลี+ยนยี+ห้อแลว้ลูกไม่ชอบค่ะ 

เคา้รู้สึกไม่สบายตวัเกาตลอดเลยค่ะเพราะฉะนัRนตอ้งซืRอติดบา้นไวต้ลอดเลยค่ะ อนัดบั 2 นม อนันีR สําคญั

มากเลยค่ะ เพราะถา้เปลี+ยนยี+ห้อเป็นยี+ห้ออื+นที+เค้าไม่เคยกินหรือไม่ได้กินประจาํเค้าไม่กินเลยค่ะ 

อนัดบั 3 ขวดนมหรือเสืRอผา้ อนันีR เพราะพ่อและแม่เลยค่ะชอบไปเดินเล่นในห้างและชอบไปซืRอของ

พวกนีR ที+ห้างค่ะเพราะเด็กจะไดดู้และไดเ้ล่น” 

คุณแม่เก๋: “ที+ชอบและซืRอบ่อยมากๆ ก็คือผา้ออ้มสําเร็จรูปเพราะเป็นของที+ใชแ้ลว้ทิRงเลย 

อนันีR สําคญัมาก ซืRอทีซืRอเยอะมาก  ใชเ้ยอะจริงๆ ค่ะ รองลงมาอาจจะเป็นนมค่ะ นอ้งมิร่า (ชื+อลูก) กินนม

เก่งมากค่ะ แต่นมนีRจะเลือกฟังและซืRอตามคุณหมอแนะนาํนะค่ะ และจะเป็นพวกเสืRอผา้หรือของเล่นค่ะ 

เราก็ตอ้งมีตวัช่วยในการเลีRยงลูกนิดนึงนะค่ะ เช่น  ที+กดัเล่นของนอ้ง หรือรถเข็นเด็ก” 

คุณแม่กวาง: “ปกติแลว้จะซืRอผา้ออ้มสําเร็จรูปบ่อยมากที+สุด เนื+องจากเพราะเราใช้บ่อย 

ใชเ้ยอะ ใชทุ้กวนั รองลงมาคือเสืRอผา้และนม” 

คุณแม่ทราย: “สินคา้ที+ซืRอ 3 อนัดบัแรก น่าจะเป็น ผา้ออ้มสําเร็จรูปเป็นอนัดบัแรกเลยคะ่

เพราะใชเ้ยอะ ใชทุ้กวนั รองลงมาคือ นม แต่จะเลือกซืRอและเลือกใช้จะเชื+อตามที+คุณหมอสั+งเท่านัRน

นะค่ะ และอนัดบั 3 น่าจะเป็น ชุดเด็ก ถา้เราเห็นหรือว่าขายในราคาที+สมควรนะค่ะ ส่วนตวัไม่ไดซื้Rอ

บ่อยมากเพราะนอ้งยงัเด็กมากค่ะ” 

 

4.2.2  ผลการศึกษาเกีKยวกับเหตุผลในการเลือกซื;อสินค้าในกลุ่มสินค้าแม่และเด็กของ

กลุ่มตัวอย่าง 

เหตุผลในการเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มสินคา้แม่และเด็กของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ 

Millennial Generation) นัRน แตกต่างกนัระหว่างการซืRอสินคา้ แต่ส่วนใหญ่เหตุผลที+จะเลือกซืRอสินคา้นัRน

จะคาํนึงถึงลูกเป็นสาระสําคญัซึ+งผูว้ิจยัสามารถสรุปเหตุผลในการเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็ก

ออกมาได ้3 อนัดบัดงัต่อไปนีR  

 

ตารางทีK 4.4 แสดงเหตุผลในการเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็ก 

เหตุผลทีKเลือกซื;อสินค้าแม่และเด็ก คิดเป็นร้อยละ 

คุณภาพของสินคา้ 80% 

ประโยชน์ของสินคา้ 10% 

ความปลอดภยัต่อลูก 3.3% 
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ตวัอย่างการสนทนาของกลุ่มตวัอย่าง   

“อะไรที+มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มสินคา้แม่และเด็ก” 

คุณแม่กุ๊กไก่: “คุณภาพของสินคา้เป็นหลกัเลยค่ะ เพราะคุณแม่กลวัสารพิษต่างๆ จะมา

ทาํร้ายลูกโดยเฉพาะตอนซืRอขวดนมลูก เพราะขวดนมเป็นพลาสติกกลวัสารพิษต่างๆ มากเลยค่ะ และก็

คงเป็นประโยชน์ของสินคา้นัRนๆ ที+จะซืRอมาให้ลูกค่ะ เราคนเป็นแม่คงอยากให้เคา้ได้แต่สิ+งที+ดีๆ มี

ประโยชน์ค่ะ” 

คุณแม่ทราย: “คุณภาพมาอนัดบัแรกเลยค่ะ (เนื+องจากคุณแม่ทรายเพิ+งได้เป็นคุณแม่มือใหม่

และอายุยงัไม่มากเลยถามย ํRาเรื+องราคาว่ามีผลกบัคุณแม่อีกครัR ง) ราคากับคุณแม่ทรายไม่มีผลเลยค่ะ 

ทราย Focus เฉพาะคุณภาพของสินคา้ที+จะซืRอให้ลูกอนัดบัแรกค่ะและก็ประโยชน์ที+ลูกจะไดร้ับมากกว่า

ค่ะ” 

คุณแม่เป็กกีR: “คุณภาพและประโยชน์ของสินคา้ที+เราจะให้ลูกใชค้่ะ ราคาไม่มีผลกบัเป็กกีR

เลย รักลูกและอยากให้ลูกของเราไดสิ้+งที+ดีที+สุดค่ะ” 

คุณแม่เกีRยว: “สิ+งแรกที+ตอ้งคิดก่อนที+จะซืRอหรือจะให้ลูกกินคือ คุณภาพและประโยชน์

ของสินคา้ เลยค่ะ รองลงมาอาจจะดเูป็นเรื+องระยะเวลาในการใช ้ เพราะลูกเราตอ้งไดร้ับสิ+งที+มีประโยชน์

และดีที+สุดค่ะ เพราะฉะนัRน ทุกสิ+งทุกอย่างตอ้งมีคุณภาพมากสุด ตอ้งมีประโยชน์มากที+สุด แต่ระยะเวลา

ก็มีผลนะค่ะเพราะของบางอย่างใชแ้ปบเดียวคุณแม่ก็ตอ้งทิRงไปค่ะ” 

คุณแม่จิeบ: “คิดว่าเป็นประโยชน์และคุณภาพของสินคา้และสิ+งที+เราจะซืRอให้ลูกนะค่ะ 

ส่วนราคาก็มีผลนะค่ะ แต่ก็ไม่มากค่ะ เพราะมีไวแ้ค่เปรียบเทียบราคาสินคา้เวลาซืRอเฉยๆ ค่ะ” 

 

4.2.3  ผลการศึกษาเกีKยวกบัคุณแม่ทีKมีชืKอเสียง (Celebrity Mom) มีอิทธิพลในการตดัสินใจ

เลือกซื;อสินค้าประเภท Low Involvement ต่อกลุ่มตัวอย่างหรือไม่ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) กบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัสามารถแบ่งกลุ่ม

ตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ซึ+งกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่า คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ยงัมี

อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซืRอสินค้าในกลุ่มแม่และเด็ก ประเภทสินคา้ Low Involvement อยู่ 

ตวัอย่างเช่น เสืRอผา้, ของเล่นเด็ก หรือสินคา้ที+ไม่เป็นอนัตรายต่อลูก เป็นตน้ โดยทัRงนีR  ผูว้ิจยัยงัสามารถ

สรุปผลอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และ

เด็ก ประเภทสินคา้ Low Involvement ไดด้งัต่อไปนีR  
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ตารางทีK 4.5 อิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่ม

แม่และเด็ก ประเภทสินคา้ Low Involvement 

Celebrity Mom มีอทิธิพลในการตัดสินใจเลือกซื;อสินค้า  

Low Involvement หรือไม่ 
คิดเป็นร้อยละ 

ยงัมีอิทธิพลอยู่ 66.67% 

ไม่มีอิทธิพล 33.33% 

 

ตวัอย่างการสนทนาของกลุ่มตวัอย่าง  

“Celebrity Mom มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ Low Involvement หรือไม่” 

คุณแม่นุช: “ถา้เป็นสินคา้ประเภทเสืRอผา้ ผา้ออ้มสําเร็จรูป หรือพวกของเล่น เห็นแลว้ว่า

ไม่แพง ไม่เป็นอนัตรายและก็น่าสนใจก็อาจซืRอใชต้ามไดค้่ะ” 

คุณแม่ตา่ย: “สําหรับคุณแม่ต่าย คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีอิทธิพลเฉพาะ

ของใชท้ั+วไปที+ไม่เป็นอนัตรายกับลูกของเราค่ะ เพราะถา้เป็นพวกของกินที+ลูกของเราตอ้งเอาเขา้ไปใน

ร่างกายไม่เชื+อและไม่ฟังอย่างรุ่นแรงเลยค่ะ แต่ถา้เป็นชุดเด็ก เสืRอผา้ หรือของเล่น อาจจะขอเขา้ไปดู

รายละเอียดอีกที และถา้ดีจริง อาจจะไปซืRอใชต้ามนะค่ะ” 

คุณแม่ฝน: “ส่วนตวัคุณแม่คิดว่า ถา้เป็นของใชท้ั+วไปที+เป็นเสืRอผา้ที+ใชแ้ลว้ทิRง หรือของ

เล่นที+ใชไ้ป เล่นไปเดีgยวก็ทิRง ก็อาจจะซืRอมาใชต้ามบา้ง มีผลนะค่ะ แต่ก็ไม่มาก เถา้ของกินไม่มีผลเลยคะ” 

คุณแม่โบว:์ “ถา้เป็นของใชท้ั+วไป เสืRอผา้ ที+ไม่ไดก้ินหรือตอ้งเขา้ไปในร่างกาย ถา้เห็นแลว้

น่ารักดี ดูดี ไม่แพงมาก ราคาที+เหมาะสม ก็อาจซืRอใชต้ามบา้งนะค่ะ แต่ก็ไม่ไดซื้Rอใชต้ามบ่อยมากค่ะ” 

คุณแม่เกีRยว: “ไม่มีผลเลยค่ะ ดว้ยตวัเราเองเป็นหมอ รู้ดีว่าอะไรดีและไม่ดีต่อลูกและเด็กๆ 

จึงจะค่อนขา้งจะเลือกทุกอย่างที+ดีและดีที+สุดกบัลูกเสมอค่ะ อีกอย่างส่วนตวัคุณแม่เองรู้ว่าเคา้ถูกจ้าง

มาพูดให้เราใชต้าม ซืRอใชต้าม จะพูดอะไรหรือจะทาํอะไรก็ได ้ไม่เชื+อเลยค่ะ” 

 

4.2.4  ผลการศึกษาเกีKยวกบัคุณแม่ทีKมีชืKอเสียง (Celebrity Mom) มีอิทธิพลในการตดัสินใจ 

เลือกซื;อสินค้า ประเภท High Involvement ต่อกลุ่มตัวอย่างหรือไม่ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) กบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัสามารถแบ่งกลุ่ม

ตวัอย่างออกได้เป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ไม่มี

อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็ก ประเภทสินคา้ High Involvement ตวัอย่างเช่น 

นม, อาหาร, ของกินหรือเป็นสินคา้ผลิตภณัฑที์+ตอ้งเขา้ไปในร่างกายของลูก เป็นตน้ ทัRงนีR  ผูว้ิจยัยงั
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สามารถสรุปผลอิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ใน

กลุ่มแม่และเด็ก ประเภทสินคา้ High Involvement ในกลุ่มแม่และเด็กออกมาไดด้งัต่อไปนีR  

 

ตารางทีK 4.6 อิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่ม

แม่และเด็ก ประเภทสินคา้ High Involvement 

Celebrity Mom มีอทิธิพลในการตัดสินใจเลือกซื;อสินค้า  

High Involvement หรือไม่ 
คิดเป็นร้อยละ 

ไม่มีอิทธิพล 93.33% 

ยงัมีอิทธิพลอยู่ 6.67% 

 

ตวัอย่างการสนทนาของกลุ่มตวัอย่าง   

“Celebrity Mom มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ High Involvement หรือไม่” 

คุณแม่ญารินดา: “ไม่เชื+อเลยค่ะ กลุ่ม Celebrity Mom ไม่มีผลกับคุณแม่เลยค่ะ คุณแม่

เชื+อคุณหมอตลอดค่ะ” 

คุณแม่หมิว: “Celebrity Mom พวกนัRนเคา้ไม่ใช่หมอคะ่ แบรนด์หรือบริษทัจ่ายเงินมาให้

เคา้พูด จา้งมาให้เคา้มาพูด เลยคิดว่าไม่รู้เคา้ให้ลูกเคา้ใชจ้ริงๆ หรือเปล่า ไม่มีคนรู้นะค่ะ ไม่เชื+อ ไม่ใช้

ตามค่ะ” 

คุณแม่เบล: “ถา้เป็นพวกนม หรือสินคา้ที+ตอ้งกินเขา้ร่างกายไม่เชื+อเลย ส่วนใหญ่คุณแม่

และสามีจะปรึกษาหมอหรือหาขอ้มูลในเน็ตก่อนเสมอค่ะ” 

คุณแม่นาง: “ไม่เชื+อเลยค่ะ เพราะคิดว่า Celebrity Mom เคา้ไดเ้งินมา ถูกจา้งมาให้พูดให้

เราเชื+อ ไม่เชื+อสิ+งที+เคา้พูดเลยค่ะ แต่ถา้เป็นการแชร์ของคุณแม่ในออนไลน์เชื+อนะค่ะ โดยเฉพาะพวก 

comment ของคุณแม่ท่านอื+นๆ หรือคลิปจากคุณแม่ที+แชร์ในเพจ ยิ+งอยากฟัง อยากอ่านค่ะ เพราะรู้สึก

ว่าคุณแม่ท่านนัRนใชจ้ริง ทาํจริงค่ะ และเราเองก็ทาํตามไดค้่ะ” 

คุณแม่มุก: “เชื+อและอาจจะใช้ตามค่ะ ชอบดูและ Follow คุณแม่ดาราด้วยค่ะ อยากให้

ลูกเราน่ารักเหมือนเคา้ค่ะ และตวัคุณแม่เองมีเพื+อนที+เป็นกลุ่ม online community ทัRง Facebook และ 

Line เยอะด้วย คุณแม่จะชอบอ่าน ชอบดูที+คุณแม่ท่านอื+นๆ แชร์วิธีการเลีRยงลูกนะค่ะ และบางครัR งก็

จะใชข้องตามที+คุณแม่เคา้คุยๆ กนัค่ะ” 
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4.2.5  ผลการศึกษาเกีKยวกบัเหตผุลทีKจะตดิตามและให้ความสนใจกบั Celebrity Mom 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) กบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาถึง

เหตุผลที+คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ยงัให้ความสนใจและติดตามคุณแม่ที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Mom) ดว้ยเหตุผลอะไร ซึ+งผลการวิจยัพบว่า คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial 

Generation) ติดตามและให้ความสนใจกบัคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) เพราะรู้สึกว่า Celebrity 

Mom ใชสิ้นคา้และบริการนัRนจริงๆ ไม่ไดถู้กจา้งให้มาพูด โดยสามารถแยกประเด็นต่างๆ ไดด้งัต่อไปนีR  

 

ตารางทีK 4.7 เหตุผลที+ติดตามและให้ความสนใจกบัคุณแม่ที+มีชื+อเสียง 

เหตุผลทีKตดิตามและให้ความสนใจ Celebrity Mom คิดเป็นร้อยละ 

ตอ้งรู้สึกว่า Celebrity Mom ใชสิ้นคา้และบริการนัRนจริงๆ 50% 

ตอ้งรู้สึกว่า Celebrity Mom ไม่ถูกจา้งมาพูด 30% 

ตอ้งรู้สึกว่า Celebrity Mom มีความรู้ในสินคา้และบริการนัRนๆ จริง 20 % 

 

ตวัอย่างการสนทนาของกลุ่มตวัอย่าง  

“เหตุผลที+ยงัติดตามและให้ความสนใจกบั Celebrity Mom” 

คุณแม่อัRม: “ชอบคุณแม่ตุ๊กเพจ Little Monster ชอบดูวิธีการสอนลูกของเคา้ เป็นวิธีการ

สอนลูกที+แม่อย่างเราทาํไดจ้ริง ดูจริง ไม่หลอกคะ” 

คุณแม่ฝน: “ส่วนตวักบั Celebrity Mom มีผลไม่ไดม้ากค่ะ เพราะคิดว่าคุณแม่เหล่านัRน

รับเงินแลว้มาพูดให้เราฟัง แต่ชอบการรีวิวของ Real Consumer ที+เป็นคุณแม่จริง  ๆค่ะ และยิ+งเป็นการแชร์

จากคุณแม่จริงๆ แลว้ ยิ+งช่วยในการตดัสินใจของเรามากขึRนดว้ยค่ะ” 

คุณแม่จ๊ะเอ๋: “ชอบคุณแม่ตุ๊กเพจ Little Monster เพราะดูแลว้มีความจริง ดูจากคลิปที+

เคา้ถ่าย ชอบและติดตามเคา้ตลอดเลยค่ะ” 

คุณแม่มิลล:์ “ไม่ค่อยเชื+อ Celebrity Mom เหล่านัRนเลยค่ะ เพราะไม่รู้ว่าสิ+งที+พวกเคา้ทาํ

จริงมัRย แต่ถา้เป็นคุณแม่ในกลุ่ม  Community ดว้ยกนัมารีวิว หรือมาแชร์ประสบการณ์วิธีการเลีRยงลูก

หรือใชสิ้นคา้จะเชื+อนะค่ะ เพราะเคา้น่าจะใชจ้ริง เคา้ดูมีความรู้กว่า กลุ่ม Celebrity พวกนัRนนะค่ะ” 

คุณแม่กวาง: “ชอบคณุแม่นิหน่า เพราะเป็นคุณแม่ที+เลีR ยงลูกเป็นธรรมชาติ ดูจริง ไม่

หลอกเรา เราเป็นแม่เราดูออกค่ะ”  
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4.2.6  ผลการศึกษาเกีKยวกับ Top Celebrity Mom Following กับคุณแม่เจนเอ็ม (Gen 

M หรือ Millennial Generation) 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-Depth interview) กบักลุ่มตวัอย่างและเพื+อศึกษาทศันคติ

ที+ส่งผลต่อการติดตามและการให้ความสนใจกบัคุณแม่เจนเอ็ม(Gen M  หรือ Millennial Generation) 

ที+มีต่อคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในดา้นต่างๆ ผูว้ิจยัสามารถสรุป 3 อนัดับแรกของ Top 

Celebrity Mom ที+คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ให้ความสนใจและติดตาม

มากที+สุดดงัต่อไปนีR  

 

ตารางทีK 4.8 Top Celebrity Mom ที+คุณแม่เจนเอ็ม ให้ความสนใจและติดตาม 

Top Celebrity Mom Following ของคุณแม่เจนเอ็ม คิดเป็นร้อยละ 

คุณโอปอล ์ 33.33% 

คุณชมพู่ 18% 

คุณกุ๊บกิeบ 11% 

 

ตวัอย่างการสนทนาของกลุ่มตวัอย่าง   

“Celebrity Mom ที+คุณแม่ติดตามและให้ความสนใจมากที+สุด 3 อนัดบัแรกคือใคร และ

เพราะเหตุผลใด” 

คุณแม่อัRม: “อนัดบัแรกคือ คุณโอปอล ์ชอบติดตามวิธีการเลีRยงลูก และที+สําคญัคุณโอปอล์

มีสามีเป็นคุณหมอนะคะ น่าจะมีวิธีการเลีRยงลูกที+ดีแน่นอนคะ ส่วนคุณแม่ (คุณโอปอล)์ เองก็เป็นผูห้ญิง

เก่ง ดูคล่องแคล่ว มั+นใจ คงมีวิธีฉลาดๆ เลีRยงลูก สอนลูกแน่นอนค่ะ อนัดบั 2  คือ คุณแม่ตุ๊ก Little 

Monster ชอบการสอนของเคา้ดูทาํไดจ้ริง เราทาํไดแ้น่นอน อนัอบั 3  น่าจะเป็นคุณกุ๊บกิeบ ส่วนตวัชอบ

นอ้งเปาเป่า ชอบดูชุด เสืRอผา้ น่ารักดีค่ะ” 

คุณแม่นาง: “ชอบคุณแอ๊ฟ คุณแม่ดูเป็นคุณแม่ที+ฉลาด ดูดี ฉลาดเลีRยงดู ส่วนนอ้งปีใหม่

ก็น่ารักดว้ยค่ะ แลว้ก็ชอบและติดตามคุณแม่ตุ๊ก Little Monster ค่ะ ชอบในความ Real ความจริงใน

การเลีRยงลูกๆ ของเคา้ ดูไดจ้ากคลิปของเคา้นะค่ะ แลว้ก็ชอบคุณโอปอล ์แน่นอน ชอบเคา้ที+เคา้ดูเป็น

แม่ที+ฉลาด เก่ง มีคุณสามีเป็นหมอ ตอ้งสอนและมีวิธีการเลีRยงลูกๆ ที+ดีแน่นอนค่ะ” 

คุณแม่เป็กกีR: “จริงๆ ไม่มีเลยค่ะ เพราะพวกเคา้ไม่ไดมี้อิทธิพลมากขนาดนัRน แต่ถา้ให้เลือก 

เลือกที+จะติดตามกจ็ะมี 1) คุณแม่ชมพู่ เพราะชอบในความ gadget ของคุณแม่เองและที+มีต่อลูกๆ ของเคา้ 

2) คุณแม่โอปอล ์เพราะชอบความน่ารักของนอ้ง อลิน อลนั 3) คุณแม่แอ๊ฟค่ะ เพราะคุณแม่สวยและ

ดี น่าจะมีวิธีการเลีRยงลูกที+ดีค่ะ” 
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คุณแม่ทราย: “Follow คุณแม่เป้ย ปานวาด ค่ะ เพราะมีนํRานมเยอะดี คุณแม่เบน้ พรชิตา 

เพราะการใชชี้วิตและการเลีRยงลูก ดูไม่เยอะ ไม่วุ่นวายเหมือนดาราคนอื+นๆ ดีค่ะ สุดทา้ยเป็นคุณแม่

โอปอลค์่ะ เพราะชอบคุณโอปอลที์+เป็นผูเ้ก่ง ฉลาด ทาํให้ชอบติดตามเคา้เวลาเคา้สอนลูกๆ เคา้ค่ะ” 

คุณแม่นทั: “ติดตามคุณโอปอลช์อบตรงที+เคา้รักลูกเคา้มาก ดูจากคลิปที+เคา้ถ่ายเวลาเลีRยงลูก 

หรือแมก้ระทั+งตอนไปส่งลูกที+โรงเรียน เคา้ร้องไห้ตอนไปส่งลูกของเค้าด้วยนะค่ะ ส่วนคุณชมพู่ 

ชอบตรงความเป็นแฟร์ชั+นของคุณแม่และลูกเคา้ ดูไวเ้ป็นแฟร์ชั+นค่ะ และก็คุณแม่ตุ๊ก Little Monster 

ชอบตรงที+รู้สึกว่าเป็นจริง ทาํจริง ไม่ไดถู้กจา้งมาให้พูดค่ะ ถึงแมบ้างคลิปก็รู้นะค่ะ ว่าถูกจา้งมาแตม่นั

ดูจริงมากกว่าคุณแม่ดาราคนอื+นๆ ค่ะ” 
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บททีK 5 

อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 

ในการศึกษาวิจยัเรื+อง “อิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่

เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กเปรียบเทียบ

สินคา้ High Involvement และ Low Involvement” มีวตัถุประสงคเ์พื+อศึกษา 1) เพื+อศึกษาอิทธิพลของ

คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ใน

การตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กเปรียบเทียบสินคา้ High involvement และ Low involvement 

2) เพื+อทราบถึงปัจจยัที+มีผลต่อความน่าเชื+อถือของคณุแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในการตดัสินใจ 

เลือกซืRอสินคา้ High Involvement และ Low Involvement ผูว้ิจยัไดใ้ชร้ะเบียบวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research Method) ในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 

interview) กบักลุ่มตวัอย่างที+เป็นคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ที+มีอายุระหว่าง 

21-35 ปีและมีลูกอายุไม่เกิน 0 – 3 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล ทัRงหมด 30 คน โดยสามารถ

อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะไดด้งัต่อไปนีR  

1. การอภิปรายผล 

2. ขอ้จาํกดังานวจิยั 

3. การนาํผลวจิยัมาใชป้ระโยชน ์

4. ขอ้เสนอแนะสําหรับงานวิจยัต่อเนื+อง 

5. บทสรุป 

 

 

5.1  การอภิปรายผล 

การอภิปรายผลจะกล่าวถึงประเด็นของผลวิจยัและการวิเคราะห์ขอ้มูลซึ+งจะสัมพนัธ์กบั

ขอ้มูลที+ไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) การสังเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม (Participant 

Observation) และงานวิจยัที+เกี+ยวขอ้งจากการทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) ในบทที+ 2  

การอภิปรายผลแบ่งออกเป็น 2 ประเด็น คือ 1) ประเด็นดา้น Insight และพฤติกรรมการ

เลือกซืRอสินค้าของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 2) ประเด็นดา้น Impliation 

การสื+อสารของแบรนด์กบัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) เพื+อให้เกิดพฤติกรรม
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กบัสินคา้และบริการ ซึ+งการอภิปรายผลนัRนยงัสามารถแบ่งไดต้ามระดบัขัRนของกระบวนการตดัสินใจ

ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ไดท้ัRงหมด 3 ระดบั ไดแ้ก่ 1) ระดบัการสร้าง

การรับรู้ของสินคา้และบริการ (Awareness) เป็นขัRนตอนในการสร้างการรับรู้เพื+อทาํให้คนทั+วไปรู้จกั

สินคา้และบริการของแบรนด์นัRนๆ ในการสร้างการรับรู้ที+ดีตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภค เห็นสินคา้และบริการ

บ่อยๆ แลว้ทาํให้ผูบ้ริโภคเกดิภาพลกัษณ์ จนทาํให้เกิดการจดจาํ จาํได ้เกิดภาพตดิตา หรือเกิดขอ้ความ

ติดในใจกบัแบรนด์นัRน 2) ระดบัการพิจารณาสินคา้และบริการ (Consideration) เป็นขัRนตอนที+ผูบ้ริโภค

จะพิจารณาสินคา้และบริการว่ามีความสําคญัหรือดีอย่างไร ในขัRนตอนนีRตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภคมีความรู้

และให้ความสําคัญว่าสินค้าและบริการนัRนสําคญัอย่างไร ทาํไมผูบ้ริโภคตอ้งซืRอหรือใชบ้ริการนัRน 

แลว้หากผูบ้ริโภคตอ้งการตอ้งจะใชสิ้นคา้และบริการนัRน 

ตอ้งทาํอย่างไร และที+สําคญัเป็นระดับขัRนตอนที+ต้องสร้างข้อมูลให้ชัดเจน เขา้ใจง่าย

และจูงใจให้คนอยากซืRอ อยากใช้หรืออยากเขา้ร่วมในสินคา้และบริการนัRน 3 ระดับขัRนของการซืRอ

สินคา้และบริการ (Purchase) เป็นขัRนตอนที+ตอ้งการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกดิความอยากซืRอและอยากใช้

สินคา้และบริการของแบรนด์นัRนโดยแบรนด์ตอ้งมีสินคา้และบริการเพื+อให้ผูบ้ริโภคสามารถซืRอสินคา้

ไดอ้ย่างสะดวกและง่ายมากที+สุด 

 

5.1.1  ระดับการสร้างการรับรู้ของสินค้าและบริการ (Awareness)   

5.1.1.1 ประเด็นด้าน Insight และพฤติกรรมของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M 

หรือ Millennial Generation) คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) เป็นคุณแม่ที+เกิด

ความตอ้งการรับรู้และมีความชื+นชอบในสินคา้และบริการในกลุ่มสินคา้แม่และเด็กในรูปแบบต่างๆ 

อยู่อย่างต่อเนื+องและตอ้งการความแปลกใหม่ ทนัสมยัและเป็นประโยชน์ต่อตวัคุณแม่เองและลูกอยู่

ตลอดเวลา  

5.1.1.2 ประเด็นด้าน Impliation การสื+อสารของ Brand กับคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) แบรนด์สามารถใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในการ

สร้างการรับรู้ของสินคา้และบริการ (Awareness) ในสื+อต่างๆ กบักลุ่มเป้าหมายที+เป็นคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) ไดอ้ย่างมีคุณภาพ เนื+องจากกลุ่มเป้าหมายนีRยงัให้ความสนใจและ

ติดตามคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) อยู่ตลอดเวลา 

 

5.1.2  ระดับการพิจารณาสินค้าและบริการ (Consideration) 

5.1.2.1 ประเด็นด้าน Insight และพฤติกรรมของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M 

หรือ Millennial Generation) คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) เป็นคุณแม่ที+ตอ้งการ



35 

 

ความถูกตอ้งและปลอดภยัในชีวิตเป็นอย่างมาก เพราะฉะนัRนคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial 

Generation) จึงตอ้งการการตรวจสอบคุณภาพสินคา้และบริการต่าง  ๆเพื+อให้มั+นใจไดว้่าลูกของคุณแม่นัRน

ไดร้ับสิ+งที+ดีที+สุดแลว้ 

5.1.2.2 ประเด็นดา้น Impliation การสื+อสารของ Brand กบัคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) แบรนด์สามารถใชก้าร Review สินคา้และบริการของคุณแม่ที+

มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) โดยเฉพาะคุณแม่ที+เป็น Real Consumer กบัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ 

Millennial Generation) เพื+อบอกถึงวิธีการใชห้รือประโยชน์ของสินคา้หรือบริการนัRนๆ ได ้เนื+องจาก

คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) มีความคิดเห็นว่าคุณแม่ที+เป็น Real Consumer นัRน 

มีวิธีการเลีRยงลูกที+เป็นธรรมชาติ สมจริง ดูวิธีการเลีRยงลูกแลว้สามารถนาํมาใชก้บัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M 

หรือ Millennial Generation) ได ้ยิ+งเป็นการแชร์ประสบการณ์หรือการใช้สินคา้และบริการนัRนแลว้

ยิ+งมีส่วนในการช่วยในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้และบริการของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial 

Generation) ไดอี้กดว้ย 

 

5.1.3  ระดับขั;นในการซื;อสินค้าและบริการ (Purchase) 

5.1.3.1 ประเด็นด้าน Insight และพฤติกรรมของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M 

หรือ Millennial Generation) ชีวิตประจาํวนัของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 

ส่วนใหญ่จะอยู่กบัการเลีRยงดูลูก ซึ+งจะไม่มีเวลาเป็นส่วนตวัมากนกั หากตอ้งการซืRอสินคา้และบริการ

จึงตอ้งการความสะดวก สบายและตอ้งการความรวดเร็วในการทาํรายการ แต่เมื+อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M 

หรือ Millennial Generation) มีความสนใจหรือตอ้งการซืRอหรือใช้สินคา้และบริการอะไรแลว้ จะทาํ

การคน้หาขอ้มูลหรืออ่านรีวิวใน Internet ก่อนทาํการเลือกซืRอสินคา้และบริการก่อนเสมอ 

5.1.3.2 ประเดน็ดา้น Impliation การสื+อสารของ Brand กบัคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation) แบรนด์สามารถทาํการตลาดในรูปแบบ ONLINE กบัสินคา้และ

บริการที+เป็นสินคา้ Low Involvement ได ้เช่น ผา้ออ้ม เสืRอผา้ หรือของเล่น เป็นตน้ เพราะคุณแม่เจนเอ็ม 

(Gen M หรือ Millennial Generation)  มีเวลาเป็นส่วนตวัไม่มากนกั หากมีเวลาว่างจากการเลีR ยงลูก 

คุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) จะสามารถใช้เวลาในช่วงนัRนเลือกสินคา้และ

บริการสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กไดเ้ลย แต่หากเป็นสินคา้ High Involvement เช่น นม อาหารหรือยา 

แบรนด์ยงัไม่สามารถทาํการตลาดผ่านช่องทาง ONLINE ไดเ้นื+องจากคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ 

Millennial Generation) ยงัตอ้งการรายละเอียดของขอ้มูล ตลอดจนคาํแนะนาํจากผูเ้ชียวชาญประกอบการ

ตดัสินใจ เช่น แพทย ์เป็นตน้ 

 



36 

 

 
ภาพทีK 5.1 แสดง insight และ implication ของคุณแม่ Gen M 

 

 

5.2  ข้อจํากัดงานวิจัย 

งานวิจยันีR เป็นงานวิจยัที+ศึกษาถึง “อิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผล

ต่อคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินค้าแม่และเด็ก

เปรียบเทียบสินคา้ High Involvement และ Low  Involvement” และเนื+องจากงานวิจยันีR เป็นงานวิจยั

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) ผลการศึกษาของงานวิจยันีR  จึงพบปัจจยัที+มีความสําคญั

ต่อการตดัสินใจซืRอแต่ไม่ไดส้ามารถสรุปไดว้่าแต่ละปัจจยัมีความสําคญัต่อกระบวนการตดัสินใจซืRอ

สินคา้ในสินคา้ High  Involvement และ Low Involvement มากนอ้ยต่างกนัเท่าไร แต่อย่างไรก็ตาม

ปัจจยัย่อยที+พบจากงานวิจยันีRสามารถนาํไปเป็นแนวทางเพื+อศึกษาในเชิงปริมาณแก่ผูที้+สนใจไดใ้นอนาคต 

 

 

5.3  การนําผลวิจัยมาใช้ประโยชน์ 

จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัสามารถนาํผลวิจยัมาใชป้ระโยชน์ไดด้งัต่อไปนีR 

1. การนาํไปใชป้ระโยชน์เชิงนโยบาย ผลการวิจยันีR  สามารถนาํไปประกอบเป็นแผน

ดาํเนินการในหน่วยงานต่างๆ ทัRงภาครัฐและเอกชนได ้

2. การนาํไปใชป้ระโยชนเ์ชิงพณิชย ์ผลการวิจยันีR  สามารถนาํไปพฒันาและปรับใชใ้ห้กบั 

สินคา้และบริการในองคก์รนัRนได ้เพื+อก่อให้เกิดรายไดใ้นองคก์รตลอดจนการเพิ+มประสิทธิภาพการผลิต 

เป็นตน้ 
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3. การนาํไปใช้ประโยชน์เชิงวิชาการ ผลการวิจยันีR  สามารถนาํไปใชป้ระโยชน์เพื+อ

การเรียนการสอน หรือสื+อการเรียนรู้ต่างๆ 

 

 

5.4  ข้อเสนอแนะสําหรับงานวิจัยต่อเนืKอง  

งานวิจยัครัR งนีR ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเฉพาะปัจจยัในกระบวนการตดัสินใจซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และ

เด็กของกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านัRน ดงันัRน หากในอนาคตมีผู ้สนใจ

ศึกษาในประเด็นดงักล่าวอาจจะทาํการขยายการศึกษาเพิ+มเติมในดา้นอื+นๆ ที+แตกต่างออกไป เช่น 

ปัจจยักลุ่มอา้งอิง (Reference group) หรือทาํการระบุประเภทสินคา้ หรือการแบ่งจาํแนกอายุคุณแม่และ

อายุลูกออกมาเป็นช่วงๆ รวมทัRงศึกษากลุ่มคุณแม่ที+อยู่นอกพืRนที+กรุงเทพมหานครแลปริมณฑลแยก

ออกไปอีก ตลอดจนเพื+อให้ความถูกตอ้งของขอ้มูลผูว้ิจยัสามารถเพิ+มจาํนวนของกลุ่มตวัอย่างที+มากขึRน 

เพื+อเป็นประโยชน์แก่เจา้ของบริษทัหรือนกัการตลาดของผลิตภณัฑ์สินคา้แม่และเด็กให้สามารถนาํ

ผลงานวิจยัไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและเพิ+มยอดทางการตลาดของตวัเองในอนาคตได ้

 

 

5.5  บทสรุป 

จากการวิจยัในหัวขอ้ “อิทธิพลของคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มีผลต่อคุณแม่

เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ในการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้แม่และเด็กเปรียบเทียบ

สินคา้ High Involvement และ Low Involvement” พบว่า ผลการวิจยัแบ่งได ้2 ประเด็น ไดแ้ก่ พฤติกรรม

ในการเลือกซืRอสินคา้ของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) และการสื+อสารจาก

แบรนด์กบัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) โดยสามารถแบ่งตามระดับขัRนของ

กระบวนการตดัสินใจของคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) 3 ระดบั ไดแ้ก่ ระดบั

การสร้างการรับรู้ของสินคา้และบริการ (Awareness) ซึ+งคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial 

Generation) ยงัมีพฤติกรรมตอ้งการการรับรู้สินค้าเละบริการใหม่ๆ และมีประโยชน์อยู่ตลอดเวลา 

โดยแบรนด์สามารถเลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) เพื+อทาํให้เกิดการรับรู้ของสินคา้และ

บริการกบัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) ระดบัต่อมาคือศึกษาและพิจารณาสินเคา้

และบริการ (Consideration) ซึ+ งคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial Generation) ตอ้งการ

การตรวจสอบคุณภาพบริการเพื+อให้ไดสิ้+งที+ดีที+สุดกบัลูก โดยแบรนด์สามารถใช ้Real Consumer มา

ทาํการรีวิวสินคา้เพื+อบอกวิธีการและประโยชน์ของสินคา้และบริการกบัคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ 

Millennial Generation) เพื+อใชเ้ป็นขอ้มูลในการซืRอซึ+งเป็นระดบัขึRนตอนต่อไปได ้และระดบัขัRนตอน
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การซืRอ (Purchase) เนื+องจากคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M  หรือ Millennial Generation) มีเวลาส่วนตวันอ้ย 

ใชเ้วลาส่วนใหญ่ในการเลีRยงลูก จึงตอ้งการความสะดวกสบายในการใชชี้วิต แบรนด์สามารถทาํการตลาด

ผ่านช่องทาง ONLINE กับสินคา้ ในกลุ่ม Low Involvement ได้ แต่หากเป็นสินคา้ High Involvement 

ยงัไม่สามารถทาํการตลาดผ่านช่องทาง ONLINE  ไดเ้พราะคุณแม่เจนเอ็ม (Gen M หรือ Millennial 

Generation) ตอ้งการความรู้และการแนะนาํจากผูเ้ชียวชาญอยู่ เช่น แพทย ์เป็นตน้ 

จากผลการวิจยัสามารถสรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการ LINE Giftshop ให้มีการ 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึง LINE Giftshop ให้ทั+วถึง จูงใจผูบ้ริโภคดว้ยการให้ส่วนลด

ที+ดึงดูด เพิ+มประเภทสินคา้ที+หลากหลายและเพิ+มบริการจดัส่งสินคา้ เนื+องจากปัจจยัดงักล่าวผูบ้ริโภค

ให้ ความสนใจเป็นอย่างมาก ทัRงนีR  นกัการตลาดและผูป้ระกอบการสามารถนางานวิจยันีRไปประยุกต์ใช้

ในการวางแผนเชิงกลยุทธ์เพื+อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการขายสินคา้ใน LINE GIftshop ให้สอดคลอ้ง 

กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและเหมาะสมกบัปัจจยัที+ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซืRอสินคา้ และเพื+อเพิ+ม 

ความสามารถทางการแข่งขนัและสร้างฐานลูกคา้ใหม่รวมทัRงกระตุน้ให้เกิดการซืRอซํRาของกลุ่มลูกคา้

ในปัจจุบนั 
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสัมภาษณ์ 

 

คําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 

คาํถามเพื+อศึกษาลกัษณะขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

1) คุณแม่ชื+ออะไร ? 

2) คุณแม่อายุเท่าไร ? 

3) คุณแม่ประกอบอาชีพอะไร ที+ไหน อย่างไรบา้ง ? 

4) คุณแม่พกัอาศยัอยู่ที+ไหน พกัอยูก่บัใคร อย่างไรบา้ง อธิบาย ? 

5) คุณแม่มีลูกกี+คน อายุเท่าไร และเพศอะไรบา้ง  ? 

6) คุณแม่เลีRยงลูกเองหรือไม่ หรือจา้งพี+เลีRยงในการเลีRยงลูก ? 

7) คุณแม่ใชเ้วลาว่างทาํไรบา้ง  มี Lifestyle ในชีวิตประจาํอย่างไรบา้ง ? 

 

คาํถามเพื+อศึกษาทศันคติต่อ 

1) ในการเลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กคุณแม่หาขอ้มูลก่อนการซืRอหรือไม่ ในกรณีหา

ขอ้มูลคุณแม่หาขอ้มูลที+ไหนบา้งและหาอย่างไร ? 

2) คุณแม่เลือกซืRอสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กอะไรบา้ง ให้เรียง 3 ลาํดบัแรกและซืRอสินคา้จาก

ที+ไหนบา้งพร้อมบอกเหตุผลว่าทาํไมจึงเลือกซืRอสินคา้นัRน? 

3) อะไรที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอ ขวดนม (Low Involvement) และนม (High 

Involvement) ของคุณแม่บา้งอย่างไร? 

4) คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ในสายตาคณุแม่มีความหมายอย่างไรบา้ง? 

5) ใครเป็นผูแ้นะนาํสินคา้คุณแม่และเด็กให้กบัคุณแม่ แลว้คุณแม่เชื+อตามหรือซืRอใช้ตาม

หรือไม่ อย่างไรบา้ง ? 

6) คุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) ที+คุณแม่ติดตามหรือคิดว่ามีอิทธิพลกบัคุณแม่มาก 

ที+สุด 3 อนัแรกคือใครบา้ง เพราะอะไรจึงเลือกที+จะติดตามคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) เหล่านัRน 

และคุณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) เหล่านัRนมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้ของคุณแม่หรือไม่ 

อย่างไรบา้ง ? 
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7) ถา้มีสินคา้ในกลุ่มแม่และเด็กเลือกใชคุ้ณแม่ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Mom) มาเป็น Presenter 

ทัRงในกลุ่มสินคา้ขวดนม (Low Involvement) และสินคา้นม (High Involvement) คุณแม่มีความคดิเห็น

อย่างไรบา้ง และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืRอสินคา้เหล่านัRนกบัคุณแม่อย่างไรบา้ง? 
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