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บทคัดยอ 

การวิจัยคร้ังนีเ้ปนการวิจัยเชิงปริมาณ  วิธีการวิจัยเชิงสํารวจ  มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษา
ปจจัยเกี่ยวกับการรับรูคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

ผานชองทางออนไลน 2) เพื่อศึกษาการส่ือสารแบบปากตอปากผานส่ืออิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอการรับรู
คุณคาตราสินคา 3)เพื่อศึกษาชุมชนออนไลน ท่ีมีผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาโดยใชแบบสอบถาม
ออนไลนกับกลุมตัวอยางท่ีมีอายุตั้งแต 18 ป ข้ึนไปที่มีประสบการณซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา
เจนผานชองทางออนไลน อยางนอย 1 คร้ัง จํานวนทั้งส้ิน 202 คนผลการวิจัย พบวา องคประกอบของ
การตลาดส่ือสังคมออนไลนท้ัง 3 องคประกอบ มีอิทธิพลเชิงบวกตอการรับรูคุณคาตราสินคาของ
ผูบริโภค แตเครือขายสังคมออนไลนมีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมาคือ การโฆษณาออนไลน และ 

การส่ือสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส อีกท้ังการรับรูคุณคาตราสินคาสงผลกระทบเชิงบวกตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ผานชองทางออนไลน 

 

คําสําคัญ: การส่ือสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส / คุณคาตราสินคา / การโฆษณาออนไลน / 

คอลลาเจน / การตลาดส่ือสังคมออนไลน 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 

 

1.1  ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำ 
ในปัจจุบันการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอีกช่องทางนึงที่ส าคัญมาก จากผล

การส ารวจ ในช่วงปี พ.ศ. 2559-2563 พบว่าสื่อโฆษณาออนไลน์มีการเติบโตมากที่สุด โดยมีอัตรา

การเติบโตเฉลี่ย 22.5% ต่อปีในช่วง 5 ปีข้างหน้า (พ.ศ. 2559-2563) เป็นเพราะคนไทยใช้สื่ออินเทอร์เน็ต

เพิ่มมากขึ้น ท าให้ ธุรกิจต่าง ๆ หันมาท าสื่อโฆษณาทางออนไลน์ (เกียรติรัตน์ จินดามณี, 2560)  

จากผลการส ารวจปี พ.ศ. 2562 ของ EDTA หรือ ส านักงาน พัฒนาธุรกรรมทาง 

อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเฉลี่ยอยู่ที่ 10 ชั่วโมง 22 นาทีต่อวัน หรือเป็นเวลาเกือบ

ครึ่งวัน และยังมีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ , 2562) โดย

กิจกรรมที่คนไทยท าเป็นอันดับ 1 คือ การใช้ social media เช่น Facebook, Instagram และTwitter ถึง 

91.2%  

 

 
ภำพที่ 1.1 แสดงช่องทางที่ใช้ในการขายสินค้า/บริการออนไลน์ 

ท่ีมา: ETDA (2562) 

 



2 

จากการส ารวจ ดังภาพที่ 1.1 พบว่า Facebook Fan page เป็นช่องทางที่ถูกใช้บริการ

เกี่ยวกับการขายสินค้ามากที่สุด คิดเป็น 64.0% (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) 

  

 
ภำพที่ 1.2 แสดงช่องทางที่ใช้ในการซ้ือสินค้า/บริการทางออนไลน ์

ท่ีมา: ETDA (2562) 

 

จากการส ารวจ ดังภาพที่ 1.2 พบว่า Shopee เป็นช่องทางที่ใช้ในการซื้อสินค้า/บริการ

ออนไลน์มากที่สุด คิดเป็น 75.6% (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) ใน ปัจจุบัน

ผู้บริโภคเริ่มหันมาใส่ใจในการดูแลสุขภาพของตัวเองมากขึ้น ส่งผลให้อุตสาหกรรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

เพื่อสุขภาพและผู้บริโภคเองก็มีการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อสุขภาพเพิ่มขึ้น ซึ่งตัวแปรที่ส่งผลกระทบต่อ 

สุขภาพร่างกาย เช่น แสงแดด สิ่งแวดล้อม อายุ และอารมณ์ต่าง ๆ ที่แสดงบนสีหน้าท าให้เกิดริ้วรอย

และความหมองคล้ า ผู้บริโภคจึงหันมาบริโภคอาหารเสริมที่ช่วยชะลอความแก่และลดเลือนริ้วรอย

มากขึ้นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจัดเป็นอาหารประเภทหนึ่งตามพระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 ซึ่ง

หมายถึงผลิตภัณฑ์ที่ใช้รับประทานนอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ มีสารอาหารหรือ

สารอื่นที่เป็นองค์ประกอบส าหรับผู้ที่คาดหวังประโยชน์ทางด้านส่งเสริมสุขภาพ (ส านักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข, 2556) ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมความงามที่ใช้สารสกัด

จากธรรมชาติที่ช่วยบ ารุง รักษา และซ่อมแซ่มผิวพรรณให้ดูสุขภาพดี เช่น คอลลาเจน ซึ่ งผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารคอลลาเจนเป็นสิ่งที่มีความนิยมมากในวงการความงาม เนื่องจากมีรายงานว่าการรับประทาน

คอลลาเจนท าให้ผิวพรรณกระชับเต่งตึง ทั้งยังท าให้ผิวขาว มีน้ ามีนวลขึ้น (Malathi and Thappa, 2013) 
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ท าให้ผิวเนียน กระชับขึ้น รูขุมขนกระชับขึ้น มีความยืดหยุ่น ชุ่มชื้น ลดริ้วรอย (Borumand and Sibilla, 

2015) รอยสิว รอยฝ้าจางลง ปกป้องผิวจากอันตรายจากแสงแดด นอกจากนี้ยังพบว่าช่วยให้เส้นผมมี

น้ าหนัก และ เล็บแข็งแรงขึ้น (Turkiewicz, 2009) 

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในปัจจุบันมีหลากหลายตราสินค้า หลากหลายผลิตภัณฑ์

ท าให้การแข่งขันในด้านผลิตภัณฑ์เสริมความงามมีอยู่สูงมาก ดังนั้นสิ่งที่สามารถเชื่อมโยงความสัมพันธ์

ระหว่างผู้บริโภคกับผลิตภัณฑ์ได้คือคุณค่าตราสินค้า พัชริตา สุภาพันธ์ (2557) กล่าวว่า "คุณค่าตรา

สินค้าเป็นสิ่งที่แสดงถึงความยึดมั่นของผู้บริโภค เนื่องจาก ถ้าผู้บริโภคไม่เห็นถึงความแตกต่างของ

ผลิตภัณฑ์ในแต่ละตราสินค้าก็ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าอ่ืนแทน คุณค่าตราสินค้ายังส่งผล

ต่อการซื้อซ้ าและเกิดการซื้ออย่างต่อเนื่อง” มีความสอดคล้องกับ ฉันท์ชนก เรืองภักดี (2557) กล่าวว่า 

"หากผู้บริโภคแยกความแตกต่างของตราสินค้าแต่ละตราสินค้าได้ และตราสินค้าสามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจได้อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยความเต็มใจดังนั้นการรับรู้

คุณค่าตราสินค้าส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ตราสินค้าเดิม” จากที่กล่าวมาข้างต้นทั้งหมดผู้วิจัย

เห็นถึงความส าคัญของการท าการตลาดออนไลน์ในยุคปัจจุบันซึ่งเป็นช่องทางการจ าหน่ายสินค้าที่

เป็นที่นิยมมากรวมถึงผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนที่เป็นผลิตภัณฑ์ความงามที่เป็นที่นิยมอยู่ใน

ปัจจุบันผู้วิจัยจึงต้องการที่จะศึกษาเกี่ยวกับการรับรู้คุณค่าตราสินค้าและการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์

ว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนอย่างไรเพื่อเป็น

ประโยชน์ในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ และการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

คอลลาเจนให้ดีขึ้นให้ มีความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน 

 

 

1.2  วัตถุประสงค์ในงำนวิจัย 
งานวิจัยฉบับนี้ ผู้วิจัยไดก้ าหนดวัตถุประสงค์ของการศึกษาไว้ดังนี ้

1. เพื่อศึกษาปัจจัยเกี่ยวกับการรับรู้คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) ที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อ (Purchase Decision) ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจน ผ่านช่องทางออนไลน์ 

2. เพื่อศึกษาการสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (E-WOM) ที่มีผลต่อ

การรับรู้คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) 

3. เพื่อศึกษาชุมชนออนไลน์ (Online Community) ที่มีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า 

(Brand Equity) 

4. เพื่อศึกษาโฆษณาออนไลน์ (Online Adertisement) ที่มีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า 

(Brand Equity) 
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ภำพที่ 1.3 ขอบเขตการศึกษาตวัแปร 

 

 

1.3  ขอบเขตกำรวิจัย  
1. ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีประสบการณ์การใช้

บริการซื้อผลิตภัณฑ์ อาหารเสริมคอลลาเจนผ่านช่องทางออนไลน์ อย่างน้อย 1 ครั้ง จ านวน 400 ท่าน 

ตั้งแต่อายุ 18 ปีขึ้นไป ทุกเพศ 

2. ขอบเขตด้านเครื่องมือกที่ใช้ในการส ารวจ รูปแบบ Google Form ผ่านช่องทาง 

Facebook ส่วนตัวโดยการโพสต์หน้าฟีต และ ผ่านกลุ่ม Line Application ของผู้วิจัย 

3. ขอบเขตด้านระยะเวลาการท าแบบสอบถาม 1 เดือน ระยะเวลาเดือน 15 กันยายน - 

15 ตุลาคม 2563 

 

 

1.4  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  
ผลงานวิจัยนี้มีข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ที่มุ่งเน้นศึกษาการรับรู้คุณค่าตราสินค้า

และการตลาดสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมคอลลาเจน โดยมีประโยชน์ ดังนี้ 
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1. ประโยชน์ในงานวิจัยเพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้วิจัยในการศึกษาการตลาดสื่อสังคม

ออนไลน์ที่ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้าของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

2. ประโยชน์ในเชิงธุรกิจ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าขายอาหารเสริมคอลลาเจนผ่านช่องทาง

ออนไลน์สามารถน าวิธีการท าการตลาดส่ือสังคมออนไลน์ทั้งในรูปแบบ การสื่อสารแบบปากต่อปาก

แบบอิเล็กทรอนิกส์ เครือข่ายสังคมออนไลน์ และ การโฆษณาออนไลน์ โดยเฉพาะในด้านเครือข่าย

สังคมออนไลน์ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้ามากที่สุดแต่การสื่อสารแบบปากต่อปากแบบ

อิเล็กทรอนิกส์กับการโฆษณาออนไลน์ เป็นปัจจัยส าคัญเช่นกัน เพื่อสร้างการรับรู้ตราสินค้าของ

ผู้บริโภคให้เกิด ความคิด และ ความรู้สึกกับตราสินค้าท าให้ผู้บริโภคเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภค และ สร้างก าไรจากยอกขายได้มากยิ่งขึ้น 

 

 

1.5  นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ 
1. การสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ (E-WOM) คือ เป็นการบอกต่อ

ของบุคคลหนึ่งไปยังอีกบุคคลหนึ่งผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ซึ่งท าให้การกระจายแพร่หลาย

ไปได้อย่างรวดเร็ว สื่อที่ถูกกระจายอยู่ในรูปแบบ ข้อความ รูปภาพ หรือ ภาพเคลื่อนไหว ถือเป็นกลยุทธ์

ที่ดีกับสินค้าหรือบริการ ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ดีในการสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินค้า (นิตนา ฐานิตธนกร, 

2555)  

2. คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) คือ สิ่งที่เพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและการบริการ 

เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคเห็นถึงคุณค่าทัศนคติที่ดีของคุณสมบัติของสินค้าในตราสินค้านั้น 

3. การตัดสินใจซือ้ (Decision Making) คือ กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใด

เมื่อมีทางเลือกมากกว่า 1 ทาง ผู้บริโภคต้องตัดสินใจเลือกสินค้าหรือการบริการโดยมีข้อจ ากัดต่าง ๆ 

ซึ่งเป็นกระบวนการภายในจติใจที่ส าคัญของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 
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บทที่ 2 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

 

ในการศึกษา การรับรู้คุณค่าตราสินค้าและการตลาดสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media 

Marketing) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของผู้บริโภค

ได้ท าการศึกษาจากแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

2.1 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตลาดสื่อสังคมออนไลน์ 

x แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารแบบปากต่อปากแบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-WOM) 

x แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับชุมชนออนไลน ์(Online Community) 

x แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาออนไลน์ (Online Advertisement) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัคุณค่าตราสินค้า 

2.3 กรอบแนวความคิดงานวิจัย 

รายละเอียดในแต่ละส่วนที่กล่าวมาข้างต้น มีสาระส าคัญดังนี ้

 

 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดสื่อสังคมออนไลน์ 
ความหมาย และนิยามของการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

การตลาดสื่อสังคมออนไลน์ (Online Marketing) เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการกระจาย

สื่อต่าง ๆ เช่น รูปภาพ ภาพเคลื่อนไว้ และเสียงในการโฆษณา ไปถึงผู้บริโภคได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

ใช้ต้นทุนที่ต่ ากว่าการท าการตลาดแบบออฟไลน์ (Kaur 2016; ชลธิศ บรรเจิดธรรม 2557 และ นธกฤต 

วันต๊ะเมล์, 2557) ซึ่งเป็นที่นิยมกับทุกธุรกิจในยุคปัจจุบันซึ่งสามารถสร้างภาพลักษณ์ตราสินค้าของ

แบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในตลาด (Kelly, Kerr & Drennan, 2010 อ้างใน Godey, Manthiou, Pederzoli, 

Rokka, Aiello, Donvito & Singh, 2016) ซึ่งเป็น เทคนิคที่ดีกับนักการตลาดในการสร้างตลาดของแบรนด์

นั้น ๆ (Tsai & Men, 2013 อ้างใน Godey, et al., 2016) 
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2.1.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารแบบปากต่อปากแบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-WOM)  

การสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่นักการตลาด

ต้องการให้เกิดขึ้นมากที่สุดเพราะเป็นการส่งต่อข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการจากบุคคลหนึ่งไปยัง

อีกบุคคลหนึ่งเป็นรูปแบบไวรัสแพร่กระจายได้อย่างรวดเร็ว โดยเสียต้นทุนไม่สูงและมีประสิทธิภาพ

ที่ดีในการท าโฆษณาต่าง ๆ ดักลาส และวาฟรา (อ้างใน ณัฐพร พันธ์งาม, 2549) ในปัจจุบันการสื่อสาร

แบบปากต่อปากมีการส่งผ่านในรูปแบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว 

โพสต์ข้อความในเว็บไซด์ และอื่น ๆ ผ่านระบบดิจิตอล คนส่วนใหญ่ใช้เวลาอยู่กับโลกออนไลน์มาก

ขึ้นท าให้การรับรู้ข้อมูลเป็นไปได้ง่ายและรวดเร็ว การสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านอิเล็กทรอนิกส์  

(Electronic Word-of-mouth: EWOM) เป็นกลยุทธ์หลักที่นักการตลาดทุกคนอยากให้เกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ์

หรือตราสินค้าของตนเอง (ณัฐพร พละไชย, 2556; ชนิดา พัฒนกิตติวรกุล, 2553) ซึ่งมีความสอดคล้อง

กับ ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์กรมหาชน, 2556) ที่บอกว่า แนวคิดการตลาด

แบบปากต่อปาก (Word of Mouth Marketing) คือ กลยุทธ์การตลาด ที่ส่งผลต่อการรับรู้ตราสินค้า โดย

ผู้บริโภคมีการบอกต่อแบบตั้งใจและไม่ตั้งใจ ในส่วนของข้อมูลที่ส่งต่ออาจมีทั้งแง่บวกและแง่ลบได้

ทั้งหมดซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) หลังจากผู้บริโภคได้สื่อสาร

แบบปากต่อปากผ่านอิเล็กทรอนิกส์จะได้รับรู้ถึงข้อมูลต่าง ๆ  ท าให้เกิดการรับรู้ตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

นั้นมากยิ่งขึ้นท าให้มีกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือไม่ซ้ือได้ง่ายขึ้น 

จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับการสื่อสารแบบปากต่อปากอิเล็กทรอนิกส์ พบว่า 

ผู้บริโภคมีการรับรู้ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวผลิตภัณฑ์หรือร้านค้า เช่น โปรโมชั่นและสิทธิพิเศษ รวมไปถึง

ด้านการบริการและความึงพอใจ จะส่งผ่านข้อความทางสื่อสังคมออนไลน์อย่าง Facebook Instragram 

หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ ท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้คุณค่าตราสินค้านั้นได้ (มุชาภร โยธะวงษ์ , 

2556; เจริญขวัญ วงค์เพ็ญ, 2559; รัตพล มนตเสรีวงศ์, 2556 และกัณณิกา ปลื้มอารมย์, 2557) 

 

2.1.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network)  

เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) ซึ่ง “เครือข่ายสังคม” Wertime and Fenwick 

(2008) กล่าวไว้ว่า เป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับบุคคลที่รู้จักและไม่รู้จักรวมถึงกลุ่มสังคมทั้ง

ขนาดเล็กและขนาดใหญ่ เช่น กลุ่มที่มีความสนใจในเรื่องเดียวกัน มีการโต้ตอบ ท ากิจกรรมร่วมกัน

มีความเชื่อมโยงกันจนกลายเป็นเครือข่ายสังคมขึ้นมา ซึ่งเครือข่ายสังคมไม่ก าจัดรูปแบบการแลกเปลี่ยน

ข้อมูลข่าวสาร บริการ หรือค าแนะน าจะเป็นข้อความตัวอักษรรูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว หรือเสียง ทั้ง

รูปแบบส่วนตัวและสาธารณะ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจและสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้า 

โดยเครือข่ายสังคมมีการเชื่อมโยงกันผ่านเว็บไซต์ หรือแอปฟลิเคชัน ในปัจจุบันเครือข่ายสังคมออนไลน์
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เป็นที่นิยมเนื่องจาก มีระบบที่อ านวยความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อสื่อสารให้กับผู้ใช้บริการท่านอื่น 

มีความน่าเชื่อถือเนื่องจากเป็นข้อมูลจริงจากผู้มีประสบการณ์ในเรื่องที่สนใจ และเหมาะกับการสร้าง

หรือขยายแบรนด์ใช้วิธีการส่งเสริมการขายโดยการดึงดูดลูกค้าจากเครือข่ายสังคมออนไลน์ให้มี

กระบวน การตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อที่ง่ายขึ้น (วิลาส ฉ่ าเลิศวัฒน์, 2551; จันทรรันต์ เนาสราญ และศศิ

ประภา ชัยประสิทธิ,์ 2556; เกษม นครเขตต์, 2554)   

จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับเครือข่ายสังคมออนไลน์ พบว่า เครือข่ายสังคม

ออนไลน์เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีความสนใจในสิ่งเดียวกันมาแลกเปลี่ยนข้อมูล ความคิดเห็น และ

ประสบการณ์ต่าง ๆ เกี่ยวผลิตภัณฑ์หรือบริการของตราสินค้านั้นได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งผู้บริโภคมี

ความเชื่อถือในข้อมูลที่ได้รับจากเครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างมากท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ

และสร้างภาพลักษณ์คุณค่าตราสินค้า (กัณณิกา ปลื้มอารมย์, 2557; ชญาณ์นันท์ ลิ่มถาวรานันต์, 2559; 

ภูริช พันธุ์สุขม, 2559 และรัตพล มนตเสรีวงศ,์ 2556)  

 

2.1.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาออนไลน์ (Online Advertisement)  

การโฆษณาออนไลน์ (Online Advertisement) คือการน าเสนอหรือให้ข้อมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ในรูปแบบของรูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว เสียง หรือ 

ป้ายโฆษณาบนเว็บไซด์ (Robbin & Aronson, 1999; Online Advertising Category, 2007) ซึ่งเป้าหมาย

ของนักการตลาด ท าโฆษณา เพื่อแนะน าหรือน าเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ ให้ทันต่อ

สถานการณ์ยุคปัจจุบันที่มีการปรับเปลี่ยนที่รวดเร็ว สร้างจุดเด่นหรือเอกลักษณ์เฉพาะตัวของตรา

สินค้านั้น สร้างแรงจูงใจหรือแรงดึงดูดให้กับกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน การสร้างภาพลักษณ์ของ

ตราสินค้าท าให้ผู้บริโภคจดจ าตราสินค้าส่งผลถึงการรับรู้คุณค่าตราสินค้า (สุปรีดี สุวรรณบูรณ์, 2551) 

จากการทบทวนวรรณกรรมการโฆษณาออนไลน์ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเลือกรับชม

โฆษณาสินค้าหรือบริการที่ตนเองสนใจ โฆษณาที่มีแสดงเนื้อหารายละเอียดทั้งเนื้อหาและรูปภาพที่

ชัดเจน ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้คุณค่าตราสินค้าได้ง่ายขึ้น เช่นเดียวกับการรับชมโฆษณาซ้ า  ๆ 

(ภูวิศ ชุมวรฐายี, 2557; สหเทพ เพ็ชรเกล้ียง 2554; ปนิดา เทพหัสดิน ณ อยุธยา 2551; เอษณีย์ อาษาสุข 

2550; อาทิตย์ อุทัย, 2557; ชิสา โชติสดาคีติกา, 2559 และเจริญขวัญ วงค์เพ็ญ, 2559) 

จากทั้ง 3 องค์ประกอบของการตลาดสื่อสารออนไลน์ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า 

ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการศึกษาสมมติฐานงานวิจัยดังนี้ 

H1: การสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (E-WOM) มีผลต่อการรับรู้คุณค่า

ตราสินค้า (Brand Equity) 
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H2: เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) มีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า (Brand 

Equity) 

H3: โฆษณาออนไลน์ (Online Adertisement) มีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า (Brand 

Equity) 

 

 

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณค่าตราสินค้า 
 

2.2.1  ความหมาย และนิยามของคุณค่าตราสินค้า 

การสร้างคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) คือสิ่งที่นักการตลาดมองว่าเป็นสิ่งที่ต้องท า

อันดับต้น ๆ คุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่เพิ่มขึ้นมีผลต่อความคิด ความรู้สึก และการแสดงออกของผู้บริโภค 

ในส่วนด้านการตลาดก็มีผลเช่นเดียวกันในด้านราคา ส่วนแบ่งการตลาด และความสามารถใน

การท าก าไร ซึ่งสอดคล้องกับ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2551) ที่กล่าวถึง “ตราสินค้า (Brand) ว่าเป็นสิ่งส าคัญ

เพราะเหมือนเป็นสัญลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละแบรนด์ว่า สินค้าหรือการบริการ

มีความแตกต่างและดีกว่าตราสินค้าแบรนด์อื่นอย่างไรในเรื่องของคุณภาพ ตราสินค้าถูกสร้างขึ้นมาจาก

ผู้ขายหรือเจ้าของแบรนด์ ท าให้เสนอคุณค่า (Value) ให้แก่ผู้บริโภคและผู้ขายสามารถท าเงินในตลาด

ได้จากคุณประโยชน์ของตราสินค้า” คุณค่าตราสินค้า คือการเพิ่มคุณค่าให้กับตัวสินค้าและบริการ 

มีผลต่อความคิด ความรู้สึก การกระท า และประสบการณ์ของผู้บริโภคเมื่อเกิดการรับรู้ต่อตราสินค้า 

เช่น ความสัมพันธ์ คุณภาพสินค้า ความภักดี ความพึงพอใจ และมีผลไปถึงส่วนแบ่งทางการตลาดและ

เพิ่มค่าบริการจากตราสินค้าได้ (Knapp, 2000; Kotler, 2012 และ ร่มโพธิ์ สุวรรณิก, 2560)  

จากการทบทวนวรรณกรรมการรับรู้คุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

คือ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เกิดความพึงพอใจและภาพลักษณ์ตราสินค้าจากการที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์แล้วเกิด

คุณค่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ท าให้อยากใช้ซ้ าหรือการใช้ผลิตภัณฑ์ตราสินค้านั้นท าให้เกิดความคิด

ทางด้านภาพลักษณ์ของผู้ใช้ที่ดีขึ้นท าให้ตัดสินใจซื้อได้ง่าย (กนกวรรร สันธิโร , 2558; ศศินภา 

เลาหสินณรงค,์ 2557 และ พิมพรรณ ศรีผล, 2559) ดังนั้นทางผู้วิจัยจึงได้ศึกษาสมมติฐานการวิจัยดังนี้ 

H4: การรับรู้คุณค่าตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจน

ผ่านช่องทางออนไลน 
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2.3  กรอบแนวความคิด 
ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยที่ศึกษาประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ คือปัจจัยการตลาด

ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ตัวแปรขั้นกลาง คือ ปัจจัยการรับรู้ตราสินค้า (Brand Equity) และตัวแปรตาม 

คือ การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในช่องทางออนไลน์ 

 

 
ภาพที่ 2.1 กรอบแนวความคิดของงานวจิัย 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

 

3.1  การออกแบบงานวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “การรับรูคุณคาตราสินคาและการตลาดส่ือสังคมออนไลนท่ี มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนของผูบริโภค” เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ในรูปแบบเชิงสํารวจ (Survey Research) และจากการศึกษางานวิจัยกอนหนา มีกระบวนการวิจัย
เชิงปริมาณ (ชิสา โชติลดาคีติกา, 2561; นฤนันท วิฒิสินธุ, ดาราพรรณ เสงซิว และวิภาดา ไชยา, 2560 

และพิมพรรณ ศรีผล, 2559) ซ่ึงมีความเหมาะสมกับการศึกษางานวิจัย โดยการใชแบบสอบถามออนไลน 

(Online Questionnaire) ผาน Google From เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
ไดอยางเหมาะสมเนื่องจากใหความสะดวกรวดเร็วและประหยัดคาใชจาย  

 

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
จากขอมูลดานประชากร สวนบริหารและพัฒนาเทคโนโลยีการทะเบียน สํานักบริหาร

การทะเบียน กรมปกครอง (2562) พบวา ประชากรที่มีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป คิดเปน 49.96 ลานคน 

ซ่ึงเปนกลุมประชากรตัวอยางท่ีผูวิจัยสนใจ จากเทรนการรักสุขภาพมาต้ังแตในป 2019 ถึง ปจจุบัน
ประชากรไทยหันมาดูแลสุขภาพกันมากข้ึนโดยมีวิธีการดูแลสุขภาพจากการรับประทานอาหารคลีน หรือ 

ยาและอาหารเสริม ท้ังดานสุขภาพและผิวพรรณ (Krungsri  Plearn Plearn, 2020; คคนางค วาดเขียน, 

2020) ผูวิจัยใชจํานวนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป ท่ีมีประสบการณเคยใชบริการซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน โดยอาศัยคําถามคัดกรอง (Screening Question) ใน
การทําแบบสอบถาม โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) 

โดยการใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) กําหนดที่คาความคลาดเคล่ือน 

0.05 หรือ รอยละ 5 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2555) และใชหลักการของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 

1973) ในการหาจํานวนกลุมตัวอยาง ดังสูตร ตอไปน้ี 
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 n = 
N

1+Ne2 

 

เม่ือ n คือ ขนาดกลุมตัวอยาง 

 N คือ ขนาดประชากร 49.96 ลานคน 

 E คือ ความคาดเคล่ือนของกลุมตัวอยาง กําหนดท่ี 0.05 

 

แทนคาลงในสูตร จะไดวา   n | 400 ตัวอยาง 

หมายเหตุ จํานวนผูเขารวมวิจัยเผ่ือ Drop out จากการคํานวณโดยใชหลักการของทาโร 

ยามาเน จํานวน 20 คน เนื่องจาด คา e คือความคาดเคล่ือนของกลุมตัวอยาง 0.05  

 

 

3.3  การพัฒนาเครื่องมือเพ่ือใชสําหรับการวิจัย 
การศึกษาวิจัยนี้ ผูวิจัยทําการศึกษาท้ังหมด 4 ตัวแปร โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท

อันตรภาค (Interval Scale) 5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert Scales (1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง, 2 = ไมเห็นดวย, 

3 = ปานกลาง, 4 = เห็นดวย, 5 = เหนดวยอยางยิ่ง ) โดยปรับมาตรวัดตามตัวแปรจากงานวิจัยกอนหนา 
สําหรับมาตรวัดการสื่อสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส (E-WOM) ผูวิจัยมีการปรับคําถามจาก 

(เจริญขวัญ วงคเพ็ญ, 2558) มีจํานวน 4 คําถาม, มาตรวัดเครือขายสังคมออนไลน ผูวิจัยมีการปรับคําถาม
จาก (ภูริช พันธุสุข, 2559) มีจํานวน 5 คําถาม, การโฆษณาออนไลน ผูวิจัยมีการปรับคําถามจาก (อาทิตย 

อุทัย, 2557) จํานวน 7 คําถาม, มาตราวัดการรับรูคุณคาตราสินคา ผูวิจัยปรับคําถามจาก (Šeric, 2016)  

จํานวน 4 คําถาม, มาตรวัดการตัดสินใจซ้ือ ผูวิจัยปรับคําถามจาก (พิมพรรณ ศรีผล, 2559) จํานวน 5 

คําถาม โดยใชรูปแบบ Likert scales 5 ระดับ ดังแสดงในภาคผนวก ก 

 

 

3.4  กระบวนการวิจัย 
ผูวิจัยใชวิธีการเก็บขอมูลรูปแบบออนไลนผานทาง Google Form ซ่ึงสะดวกและเหมาะสม

ตอการเก็บรวบรวมขอมูล แบบสอบถามดังกลาวผูวิจัยมีวิธีกระจายแบบสอบถามผานทาง ส่ือสังคม
ออนไลน เชน Facebook สวนตัว โดยการโพสแบบสอบถามบนหนาฟด (Feed) และ สงแบบสอบถาม
ผานชองทาง Line Application ในรูปแบบสวนบุคคล และ แบบกลุม เพื่อใหสามารถเก็บรวบรวมขอมูล
ท่ีศึกษาได จํานวน 400 ชุด โดยผูวิจัยกําหนดระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแต วันท่ี 15 สิงหาคม - 

15 กันยายน พ.ศ. 2563 เปนระยะเวลา 1 เดือน ไดมีการเก็บแบบสอบถามมาจํานวน 247 ชุด แบบสอบถาม
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ท่ีใชไดจริงจํานวน 202 ชุด แบบสอบถามท่ีใชวิเคราะหผลไมไดจํานวน 45 ชุด เนื่องจากไมเปนกลุม
ประชากรตัวอยาง โดยสงขอความหาผูตอบแบบสอบถามเพียงคร้ังเดียวหลังจากไดรับการอนุมัติผาน
การรับรองจริยธรรมการวิจัยในคนจากสถาบันวิจัยประชากรและสังคม มหาวิทยาลัยมหิดล เพื่อให
งานวิจัยในคร้ังนี้เหมาะสมตามหลักวิชาการและตั้งอยูบนพื้นฐานของคุณธรรมและจริยธรรมทั้งนี้มี
การกําหนดแบบสอบถามโดยกลุมตัวอยางตองเปนผูตอบแบบสอบถามดวยตัวเองขอมูลสวนตัวและ
ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม จะไดรับการเก็บขอมูลเปนความลับ นอกจากนี้ในการกําหนด
คําถามในแบบสอบถามทางผูวิจัยไดมีการปรับเปล่ียนและประยุกตจากงานวิจัยกอนหนาเพื่อใหเหมาะสม
กับงานวิจัยเพื่อสรางแบบสอบถามและคําถามคัดกรองกลุมตัวอยางที่เคยซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
คอลลาเจนผานชองทางออนไลน ดังในแสดงภาคผนวก ข 

 

 

3.5  การทดสอบเครื่องมือวิจัย  
 

3.5.1  การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) 
ทางผูวิจัยนําคําถามท่ีเกี่ยวของจากงานวิจัยกอนหนามีปรับใหเหมาะสมกับงานวิจัยเพื่อให

เกิดความเที่ยงตรงและความนาเชื่อถือของเนื้อหางานวิจัย และมีทําการปรึกษากับอาจารยท่ีปรึกษา
เกี่ยวกับคําถามงานวิจัยเพื่อตรวจสอบความถูกตองและเหมาะสมกับวัตถุประสงคที่ตั้งไวของงานวิจัย 

จากนั้นไดทําการทดสอบในการนําแบบสอบถามไปทดสอบกอนใชจริง (Pre-Test) โดยใหกลุมตัวอยาง
ท่ีมีความใกลเคียงกับกลุมตัวอยางเปาหมายลองทําแบบสอบถามจํานวน 10 ชุด เพื่อตรวจสอบความ
ถูกตองของคําถามงานวิจัย โดยพบวามีการเปล่ียนแปลงในสวนท่ี 2 ในเร่ืองคาใชจายเฉล่ียมีการปรับ
การแจกแจงของราคา มากกวา 501 บาท และ เพิ่มเติมในสวนของระยะเวลา 16 – 20 นาที 

 

3.5.2  การทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) 
ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Reliability) โดยวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s alpha coefficient) ซ่ึงมีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1 หากคาสัมประสิทธ์ิของครอนบาค มากกวา 
0.7 ข้ึนไป ถือวาคาความเช่ือม่ันผานเกณฑและเปนท่ียอมรับได (Chaudhary and Chanda, 2015)  
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ตารางท่ี 3.1 แสดงการวเิคราะหคาความเช่ือม่ันในแตละตัวแปร 

ตัวแปร จํานวนตัวชี้วดั 
คาเชื่อม่ันสัมประสิทธ์ิ       
แอลฟาของครอนบาค 

การส่ือสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส     4 0.832 

เครือขายสังคมออนไลน  5 0.894 

การโฆษณาออนไลน    7 0.848 

การรับรูคุณคาตราสินคา  4 0.818 

การตัดสินใจซ้ือ  5 0.794 

 

 

3.6  สถิติและการวิเคราะหขอมูล 
หลังจากเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางไดครบตามจํานวนที่ตองทําการศึกษา 

ผูวิจัยจะนําขอมูลท้ังหมดไปวเิคราะหทางสถิติผานโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for 

the social Sciences) เพื่อหาขอสรุปตามวัตถุประสงคท่ีตั้งในงานวิจัย ดังนี้ 
 

3.6.1  การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
ผูวิจัยใชการวิเคราะหและแสดงผลสําหรับขอมูลดานลักษณะประชากรศาสตรพฤติกรรม

และประสบการณในการใชบริการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน 

โดยแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

 

3.6.2  การวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐานทางการวิจัย 
ผูวิจัยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนอยางงาย(Sample Liner Regression) และ 

การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาหาความสัมพันธของแตละตัวแปรท่ีทําการศึกษา
และกําหนดการวัดระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% หรือกลาวอีกนัยคือ ระดับนัยสําคัยทางสถิติ (Significant 

level) เทากับ 0.05 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 

 

การศึกษาเร่ือง “การรับรูคุณคาตราสินคาและการตลาดสังคมออนไลนมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน” ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามถามออนไลน โดย
ทําการกระจายผาน Facebook สวนตัวและ Line สวนตัวของผูวิจัย ซ่ึงมีผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 

247 ชุด และผานการคัดกรองตามกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษาจํานวน 202 ชุด ซ่ึงแบบสอบถามท่ีไดรับ
การตอบกลับและคําตอบมีความถูกตอง ครบถวน ผูวิจัยนํามาประมวลผลทั้งสิ้น จํานวน 202 ชุด 

ทางผูวิจัยจึงนําขอมูลมาวิเคราะหและหาขอสรุปทางสถิติไดดังนี้ 
 

 

4.1  ลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางท่ีศึกษา  
จากคาสถิติ พบวา ประชากรที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง (รอยละ 75.7) อายุระหวาง 

18-25 ป (รอยละ 53.5) สถานภาพ โสด (รอยละ 93.1) จบการศึกษาระดับปริญญาตรี (รอยละ 69) 

ประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน (รอยละ 60.4) มีรายได 20,001 – 30,000 บาท (รอยละ 33.7) เปนจํานวน
มากท่ีสุด ดังแสดงในตาราง 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ลักษณะ จํานวน รอยละ 

1. เพศ ชาย 49 24.3 

  หญิง 153 75.7 

รวม 202 100 

2. อายุ 18 – 25 ป 108 53.5 

  26 – 32 ป 67 33.2 

  33 – 39 ป 21 10.4 

  มากกวา 39 ป 6 2.9 

รวม 202 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

ลักษณะ จํานวน รอยละ 

3.สถานภาพ โสด 188 93.1 

 สมรส 16 6.9 

รวม 202 100 

4.ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี 2 0.9 

 ปริญญาตรี 160 79.2 

 ปริญญาโท 39 19.3 

 ปริญญาเอก 1 0.6 

รวม 213 100 

5.อาชีพ นักศึกษา 25 12.4 

 พนักงานเอกชน 122 60.4 

 ธุรกิจสวนตัว 32 15.8 

 ขาราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 18 8.9 

 อ่ืน ๆ 5 2.5 

รวม 202 100 

6.รายได ต่ํากวา 10,000 บาท 7 3.5 

 10,001 – 20,000 บาท 67 33.2 

 20,001 – 30,000 บาท 68 33.7 

 30,001 – 40,000 บาท 29 14.4 

 40,001 – 50,000 บาท 14 6.9 

 มากกวา 50,000 บาท 17 8.4 

รวม 202 100 
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4.2  ลักษณะพฤติกรรมและประสบการณการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผาน
ชองทางออนไลน   

จากคาสถิติ พบวา ประชากรท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑคอลลาเจนผานชองทางออนไลน มีความถ่ี
ในการซ้ือนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน (รอยละ 52.1) โดยมีคาใชจายในการซ้ือโดยเฉล่ีย มากกวา 501 บาท 

(รอยละ 45.1) ชองทางที่ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อผานทาง Facebook (รอยละ 25.9) เหตุผลใน
การเลือกซ้ือสวนใหญคือโปรโมช่ันและสวนลด (รอยละ 2) และระยะเวลาใชในการซ้ือสินคาสวนใหญ 

6 – 10 นาที รอยละ 30.7 ดังแสดงในตาราง 4.2 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงลักษณะพฤติกรรมและประสบการณการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

ลักษณะ จํานวน รอยละ 

1.ความถ่ีในการซ้ือสินคา 1 คร้ังตอสัปดาห 12 5.9 

 2 คร้ังตอสัปดาห 11 5.4 

 1 คร้ังตอเดือน 74 36.6 

 นอยกวา 1 คร้ังตอเดือน 105 52.1 

รวม 202 100 

2.คาใชจายในการซ้ือโดย
เฉล่ีย 

ไมเกิน 100 บาท  3 1.4 

100 – 300 บาท 44 21.8 

 301 – 500 บาท 64 31.7 

 มากกวา 501 บาท  91 45.1 

รวม 202 100 

3.ชองทางท่ีเลือกซ้ือสินคา Facebook 99 25.9 

 Instagram 86 22.5 

 Line 55 14.5 

 Shopee 93 24.5 

 Lazada 36 9.5 

 Twitter 5 1.3 

 อ่ืน ๆ 7 1.8 

รวม 381 100 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงลักษณะพฤติกรรมและประสบการณการซ้ือผลิตภณัฑอาหารเสริมคอลลาเจน (ตอ) 

ลักษณะ จํานวน รอยละ 

4.เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา มีความหลากหลายของตราสินคา 69 12 

 สินคาราคาเหมาะสม 88 15.4 

 สินคาคุณภาพ 66 11.5 

 สินคามีความนาเช่ือถือ 80 13.9 

 สะดวกและรวดเร็วในซ้ือสินคา 101 17.7 

 โปรโมช่ันและสวนลด 115 20 

 การจัดสงมีคุณภาพ 14 2.4 

 รานคาท่ีซ้ือประจํามีชองทางการขายผาน
ออนไลน 

41 7.1 

รวม 574 100 

5.ระยะเวลาท่ีใชในการซ้ือ
สินคา 

ไมเกิน 5 นาที 23 11.4 

6 – 10 นาที 62 30.7 

 11 – 15 นาที 40 19.8 

 16 - 20 นาที 20 9.9 

 มากกวา 20 นาที 57 28.2 

รวม 202 100 

 

 

4.3  การทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 
 

4.3.1  การทดสอบสมมติฐานดานการตลาดสังคมออนไลนของผูบริโภคมีอิทธิพลตอ
การรับรูคุณคาตราสินคาในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน 

การทดสอบสมมติฐานดานการตลาดสังคมออนไลนของผูบริโภคมีอิทธิพลตอการรับรู
คุณคาตราสินคาในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน จากสมมติฐานท่ี 

1 – 3 (H1-H3) พบวา การตลาดสังคมออนไลนมีความสัมพันธโดยตรงกับการรับรูคุณคาตราสินคา 
จากผลการวิเคราะหความถดถอย ANOVA Test แสดงใหเห็นระดับนัยสําคัญ p = 0.000, F3,196 = 63.050 

ดังแสดงในตาราง 4.3 โดยตัวแปรอิสระ ท้ัง 3 ตัวแปร ไดแก การส่ือสารแบบปากตอปากผานอิเล็กทรอนิกส 

(EWOM), เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) และ การโฆษณาออนไลน (Online Advertisement)
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สามารถอธิบายความผันแปรของการรับรูคุณคาตราสินคา เทากับ รอยละ 49.1 R2 =0.491 ดังแสดงใน
ตาราง 4.4 

 

ตารางท่ี 4.3 คาสถิติการวิเคราะหความถดถอยดานการตลาดสังคมออนไลนมีอิทธิพลตอการรับรู
คุณคาตราสินคา 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 44.648 3 14.883 63.050 .000b 

Residual 46.264 196 .236   

Total 90.912 199    

a. Dependent Variable: BRAND 

b. Predictors: (Constant), ONLINE, EWOM, SOCIAL_NET 

 

ตารางท่ี 4.4 คาสถิติการวิเคราะหความผันแปรการรับรูคุณคาตราสินคา 
Model Summary 

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

.701a .491 .483 .48584 

a. Predictors: (Constant), ONLINE, EWOM, SOCIAL_NET 

 

คุณคาตราสินคาเมื่อวิเคราะหในรายละเอียดของตัวแปรอิสระ พบวา ทุกตัวแปรมี
ความสัมพันธกับการรับรูคุณคาตราสินคา โดยดานการส่ือสารแบบปากตอปากผานอิเล็กทรอนิกส 

(EWOM), เครือขายสังคมออนไลน (Social Network และ การโฆษณาออนไลน (Online Advertisement) 

ท่ีระดับนัยสําคัญ p = 0.22, p = 0.00 และ p = 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงสนับสนุนสมมติฐานท่ี 1 , 2 และ 3 

(H1, H2 และ H3) โดยมีคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของแตละตัวแปรอิสระ E ดังนี้ 0.173,0.336 และ 

0.305 ตามลําดับ ดังแสดงในตาราง 4.5 
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ตารางท่ี 4.5 คาสถิติการวิเคราะหความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดานการส่ือสารสังคมออนไลน
มีอิทธิพลตอการรับรูคุณคาตราสินคาของผูบริโภค  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) .730 .220  3.320 .001 

EWOM .171 .074 .173 2.300 .022 

SOCIAL_NET .324 .073 .336 4.433 .000 

ONLINE .297 .062 .305 4.764 .000 

a. Dependent Variable: BRAND 

 

4.3.2 การทดสอบสมมติฐานดานการรับรูคุณคาตราสินคาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน 

การทดสอบสมมติฐานดานการรับรูคุณคาตราสินคาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน จากสมมติฐานท่ี 4 (H4) พบวา การรับรูคุณคาตราสินคา
มีความสัมพันธโดยตรงกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จากผลการวิเคราะหความถดถอย ANOVA 

Test แสดงใหเห็นระดับนัยสําคัญ p = 0.000, F1,198 = 193.938  ดังแสดงในตาราง 4.6 

 

ตารางท่ี 4.6 คาสถิติการวิเคราะหความถดถอยดานการรับรูคุณคาตราสินคาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
องผูบริโภค 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 44.097 1 44.097 193.938 .000b 

Residual 45.020 198 .227   

Total 89.117 199    

a. Dependent Variable: PURCHASE 

b. Predictors: (Constant), BRAND 
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เม่ือวิเคราะหรายละเอียดของตัวแปรอิสระ พบวา การรับรูคุณคาตราสินคา มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ท่ีระดับนัยสําคัญ p = 0.000ซ่ึงสนับสนุนสมมติฐานที่ 4 (H4) โดย
สามารถอธิบายความผันแปรการรับรูคุณคาตราสินคาของผูบริโภค เทากับ รอยละ (49.5 (2 = 0.4  

คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรอิสระ E เทากับ 0.703 ดังแสดงในตาราง 4.7 และ 4.8 

 

ตารางท่ี 4.7 คาสถิติการวิเคราะหความผันแปร การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

Model Summaryb 

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

.703a .495 .492 .47684 

a. Predictors: (Constant), BRAND 

 

ตารางท่ี 4.8 คาสถิติการวิเคราะหความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดานการรับรูคุณคาตราสินคา
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) .972 .266  3.660 .000 

PE .181 .072 .175 2.493 .013 

a. Dependent Variable: PURCHASE 
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4.4  สรุปสมมติฐานงานวิจัย 
จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนอยางงาย (Simple Linear Regression) และการถดถอย 

พหุคูณ (Multiple Regression) ผูวิจัยสามารถสรุปสมมติฐานงานวิจัยไดดังนี้ 
 

ตารางท่ี 4.9 สรุปผลวิเคราะห การตลาดสังคมออนไลนสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและ
การตัดสินใจซ้ือสผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน 

สมมติฐานงานวิจัย ผลการทดสอบมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 

(H1) 

การส่ือสารแบบปากตอปากผานอิเล็กทรอนิกสมี
อิทธิพลตอการรับรูคุณคาตราสินคาของผูบริโภคใน
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ผานชองทางออนไลน 

สนับสนุน 

สมมติฐานท่ี 2 

(H2) 

เครือขายสังคมออนไลนมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคา
ตราสินคาของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน 

สนับสนุน 

สมมติฐานท่ี 3 

(H3) 

การโฆษณาออนไลนมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคา
ตราสินคาของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน 

สนับสนุน 

สมมติฐานท่ี 4 

(H4) 

การรับรูคุณคาตราสินคาของผูบริโภคมีผลตอ 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ผานชองทางออนไลน 

สนับสนุน 
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ภาพท่ี 4.1 ภาพสรุปผลงานวิจัย 

 

0.173* 

0.305** 

0.336** 0.703** 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 
 
5.1  อภิปรายผลการวิจัย 

งานวิจัยในคร้ังนี้ทําการศึกษาเกี่ยวกับการตลาดสังคมออนไลนและการรับรูตราสินคา
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน โดยเฉพาะอยางยิ่ง
เครือขายสังคมออนไลนมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคาตราสินคามากท่ีสุด โดยเครือขายสังคมออนไลน
มีการแชรและแลกเปล่ียนขอมูลกันของผูบริโภคในกลุมสังคมออนไลนท่ีตนเองใหความสนใจ เชน 
รายละเอียดสินคา การบริการ  คําแนะนําและติชม ซ่ึงขอมูลในสวนนี้มีความนาเช่ือเพราะเปนขอมูล
จากผูบริโภคท่ีมีความชอบคลายคลึงกัน หรือเคยมีประสบการณในการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน
ทําใหผูบริโภคเกดิความพึงพอใจและสรางภาพลักษณของคุณคาตราสินคาได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย 
Wertime and Fenwick (2008); กัณณิกา ปลื้มอารมณ (2557); ชญาณนันท ลิ่มถาวรานันต (2559); 
ภูริช พันธุสุขม (2559) และ รัตพล มนตเสรีวงศ (2556)  

การโฆษณาออนไลนก็เปนตัวแปรสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคาตราสินคาท่ีสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยการโฆษณาออนไลนคือการส่ือสารใหผูบริโภครับรูขอมูลได
อยางรวดเร็ว ผานภาพ ภาพเคล่ือนไหว และ เสียง กระตุนทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูคุณคาตราสินคา
โดยมีการโฆษณาซํ้า ๆ ผานชองทางออนไลนซ่ึงการท่ีผูบริโภคไดรับชมโฆษณาบอยครั้งท้ังต้ังใจและ
ไมตั้งใจ มีผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาโดยเฉพาะโฆษณาท่ีตามกระแส ทําใหผูบริโภครับรูและเกิด
การบอกตอแบบปากตอปากมากย่ิงข้ึนซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย ภูวิศ ชุมวรฐายี (2557); สหเทพ 
เพ็ชรเกล้ียง (2554); ปนิดา เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2551); เอษณีย อาษาสุข (2550); อาทิตย อุทัย, (2557); 
ชิสา โชติสดาคีติกา (2559) และ เจริญขวัญ วงคเพ็ญ (2559)  

งานวิจัยนี้ยังพบวาการส่ือสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกสมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคา
ตราสินคาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยการสื่อสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส
สามารถกระตุนการรับรูคุณคาตราสินคาของผูบริโภคได เนื่องจากเปนการส่ือสารผานชองทางออนไลน
ในรูปแบบตาง ๆ เชน คําพูด การแสดงความคิดเห็นในเชิงบวกและเชิงลบ ท้ังแบบที่ผูบริโภคต้ังใจและ
ไมตั้งใจ รวมถึงส่ือท่ีเปนรูปภาพ หรือ ภาพเคล่ือนไหว ในสวนนี้จะถูกกระจายออกไปไดอยางรวดเร็ว
ทําใหผูบริโภคท่ีรับขอมูลขาวสาร รายละเอียด โปรโมชั่นของผลิตภัณฑหรือการบริการของตราสินคานั้น 
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ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ดักลาส และวาฟรา (อางใน ณัฐพร พันธงาม (2549); องคกรมหาชน 
(2556) และธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547)  

จากท่ีกลาวมาท้ังหมดขององคประกอบการตลาดส่ือสังคมออนไลนสงผลตอการรับรู
คุณคาตราสินคา เนื่องจากผูบริโภคไดเกิดการรับรูถึงรายละเอียดท่ีนาสนใจหรือจุดเดนของสินคาจนเกิด
ความพึงพอใจและการจดจําภาพลักษณตราสินคามีผลตอดานความคิด และ ความรูสึกของผูบริโภค
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีงายยิ่งข้ึนจนไปถึงพฤติกรรมการซื้อซํ้าซ่ึงมีความสอดคลองกับ
งานวิจัย กนกวรรร สันธิโร (2558); ศศินภา เลาหสินณรงค (2557) และ พิมพรรณ ศรีผล (2559) 
กลาววา หากผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและภาพลักษณตราสินคาจะสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคา
และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีงายข้ึนแลวยังสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือซํ้าทําใหเจาของ
ตราสินคาสรางกําไรจากยอดขายไดมากข้ึน 
 
 
5.2  ประโยชนของงานวิจัยทางทฤษฎี 

งานวิจัยนี้ทําการศึกษาการตลาดส่ือสังคมออนไลนและการรับรูคุณคาตราสินคาสงผล
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน โดยไดนํากรอบแนวความคิด
จากงานวิจัยกอนหนา ชิสา โชติลดาคีติกา (2561) ซ่ึงกลาววาแนวความคิดการตลาดส่ือสังคมออนไลน 
ประกอบไปดวย 3 องคประกอบ ไดแก การส่ือสารแบบปากตอปากผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ชุมชน
ออนไลน และการโฆษณาออนไลนทางผูวิจัยนํามาศึกษาในแตละองคประกอบของการตลาดสื่อ
สังคมออนไลน นํามาตอยอดและประยุกตรวมกับแนวความคิดเร่ืองการรับรูคุณคาตราสินคาท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน โดยงานวิจัยกอนหนานี้เปน
การศึกษาการตลาดส่ือสังคมออนไลนในแตละองคประกอบท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเทานั้นไมได
มีการศึกษาอิทธิพลตอการรับรูคุณคาตราสินคา ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547); กนกวรรร สันธิโร 
(2558); ศศินภา เลาหสินณรงค (2557) และ พิมพรรณ ศรีผล (2559) ซ่ึงผลงานวิจัยมีความสอดคลองกับ
ผลงานวิจัยและทฤษฎีของงานวิจัยกอนหนา จึงนํามาปรับใชในการวางแผนทางการตลาดออนไลนโดยใช 
Social Media ในการส่ือสารเพื่อเจาะกลุมผูบริโภคในยุคปจจุบัน สรางความภักดีตอตราสินคาใหกับ
ผูบริโภค และสามารถแขงขันในธุรกิจยุคดิจิทัลไดเปนอยางดี 
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5.3  สรุปผลการวิจัย 
งานวิจัยนี้เปนการศึกษาการตลาดส่ือสังคมออนไลนและการรับรูคุณคาตราสินคาสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน โดยทําการศึกษาดานการตลาด
ส่ือสังคมออนไลนท้ัง 3 องคประกอบ คือ การส่ือสารแบบปากตอปากผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ชุมชน
ออนไลน และการโฆษณาออนไลน ผลจากงานวิจัยแสดงใหเห็นวา การตลาดส่ือสังคมออนไลน ท้ัง 
3 องคประกอบสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาของผูบริโภค เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรูคุณคาตราสินคา
แลว มีผลทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะเชิงกลยุทธิ์ 

ในสวนของขอเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ิแนะนําใหผูประกอบการสรางการรับรูคุณคาตราสินคา
ผานชองทางชุมชนหรือเครือสังคมออนไลน โดยมีการแชรขอมูลหรือประสบการณการใชผลิตภัณฑ
ในสวนของรายละเอียดหรือจุดเดนท่ีนาสนใจของผลิตภัณฑโดยนําเสนอใหคนในชุมชนออนไลนเพื่อ
สรางการรับรูถึงคุณคาตราสินคาที่มากยิ่งข้ึน โดยขอมูลท่ีนําเสนอหรือแชรควรเปนรูปแบบขอความหรือ
ทําเปนรูปแบบโฆษณาออนไลนท่ีเปนรูปภาพหรือวิดีโอ โดยตัวโฆษณาควรจะมีภาพท่ีสวยงามดึงดูด
สายตาผูบริโภคและโชวถึงจุดเดนที่นาสนใจของผลิตภัณฑใหชัดเจนตรงกับกลุมเปาหมาย เชน 
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนชนิดผงละลายนํ้าได ไมมีสีไมมีกล่ิน รับประทานงาย หรือแสดงวิธีการ
เตรียมและรับประทานในรูปแบบวิดีโอเพื่อใหผูบริโภคเห็นภาพท่ีชัดเจนวาผลิตภัณฑของเราละลาย
น้ํางาย ไมมีสี รับประทานงาย จึงจะสามารถสรางความพึงพอใจและภาพลักษณของตราสินคาไดงาย
ยิ่งข้ึน ดังนั้นการสรางคุณคาตราสินคาจะสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือซํ้าและการบอกตอแบบปากตอ
ปากอิเล็กทรอนิกสในชุมชุนออนไลนหรือชองทางออนไลนอ่ืนๆ 
 
 
5.5  ขอจํากัดของงานวิจัย 

งานวิจัยในคร้ังนี้ไดทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 
และเคยมีประสบการณซื้อสินคาออนไลน โดยใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางประชาการ แบบสะดวก 
อาจทําใหมีขอจํากัดเร่ืองการกระจายตัวของกลุมตัวอยาง แลวมีการศึกษาผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีชวย
บํารุงผิวพรรณเฉพาะคอลลาเจนเทานั้น และปจจัยท่ีศึกษาดานการตลาดส่ือสังคมออนไลนท่ีสงผลตอ
การรับรูคุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 
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5.6  ขอเสอนแนะงานวิจัยครั้งถัดไป 
ในงานวิจัยคร้ังถัดไปควรเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางประชากรแบบอาศัยความนาจะเปน

เพื่อจะไดรับขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีมีเท่ียงตรงมากขึ้น ในสวนของผลิตภัณฑอาหารเสริมดานผิวพรรณ
นอกเหนือจากผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนท่ีชวยบํารุงผิวพรรณยังมีผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภท
อ่ืนที่ชวยบํารุงผิวพรรณเชนเดียวกับคอลลาเจน เชน วิตามินซี เมล็ดองุน นมผ้ึง และอ่ืน ๆ เพ่ือเปน
การตอยอดการขยายสายของผลิตภัณฑอาหารเสริมอีกท้ังยังเปนการศึกษาผลิตภัณฑทดแทนคอลลาเจน 
โดยมีการเพิ่มปจจัยในการศึกษาดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเพื่อใหเขาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาของผูบริโภคไดอยางชัดเจน ในสวนของดานชองทางการจัดจําหนายรูปแบบออนไลนในปจจุบัน
ชองทางออนไลนในรูปแบบอีคอมเมิรชกําลังเติบโตและเปนท่ีนิยมอยางมาก เชน Lazada Shopee และ 
อ่ืน ๆ จากผลงานวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือสินคาออนไลนผานชองทางรูปแบบอีคอมเมิรช 
มากท่ีสุด ควรมีการศึกษาปจจัยในดานการตลาดส่ือสังคมออนไลนและทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาออนไลนผานชองทางอีคอมเมิรช เพื่อใหเขาถึงพฤติกรรมของกลุมเปาที่มีการซื้อสินคาผาน
ชองทางอีคอมเมิรชในยุคปจจุบันแลวนําไปตอยอดในธุรกิจออนไลนในดานของการตลาดไดดียิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

 

มาตรวัดตัวแปรอางอิงจากงานวิจัยกอนหนา 
 

ปจจัย คําถามท่ีใชในแบบสอบถาม อางอิง 

การส่ือสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส (E-WOM) 

E1 ทานไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสริมคอลลาเจนผาน
การแชรทางส่ือสังคมออนไลน 

ปรับปรุงจาก 

(เจริญขวัญ 

วงคเพ็ญ, 

2558) 
E2 ทานไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานการแชร

ทางส่ือสังคมออนไลน 

E3 ทานไดรับขอมูลโปรโมช่ันเกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสริมคอลลาเจนผาน
การแชรทางส่ือสังคมออนไลน  

E4 ทานสามารถจดจําช่ือผลิตภณัฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานการแชรทาง
ส่ือสังคมออนไลน  

เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) 

SN1 การโฆษณาทางเครือขายสังคมออนไลน สามารถจูงใจใหทานซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

ปรับปรุงจาก 

(รัตพล 

มนตเสรีวงศ, 

2556) 
SN2 การโฆษณาทางเครือขายสังคมออนไลน สงผลใหทานสามารถรับทราบ

ขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

SN3 ทานใชเครือขายสังคมออนไลนในการคนหาขอมูลขาวสารของ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

SN4 ทานใชเครือขายสังคมออนไลนในการคนหาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนไดอยางรวดเร็ว 

SN5 การแสดงความคิดเห็นของบุคคลอ่ืนที่ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา
เจนผานเครือขายสังคมออนไลนสงผลใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมคอลลาเจน 
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การโฆษณาออนไลน (Online Advertisement) 

OA1 ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ display ads เชน รูปภาพ วดีีโอ ภาพนิ่ง ภาพเคล่ือนไหว 

ปรับปรุงจาก 

(อาทิตย 

อุทัย, 2557) OA2 ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ mobile ads หรือโฆษณาผานโทรศัพท smartphone 

OA3 ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ Google search เปนการโฆษณาผานรูปแบบการคนหา 

OA4 ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ direct mail การรับรูผานอีเมล 

OA5 ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ viral marketing การสรางกระแสดานใดดานหน่ึง และมี
การบอกตอ อาจจะเปนแบบปากตอปาก หรือการแชรื การ like 

OA6 ทานไดรับรูขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ social media โฆษณาผาน facebook 

OA7 ทานไดรับรูขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ Youtube 

การรับรูคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 

BQ1 สมเหตุสมผลไหมท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตรา
สินคานี้ 

ปรับปรุงจาก 

(Šeric, 2016) 

BQ2 ทานพอใจในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคานี้ ถึงแมจะมี
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคาอ่ืนท่ีมีคุณสมบัติเหมือนกนั 

BQ3 ทานพอใจในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคานี้ ถึงแมจะมี
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคาอ่ืนท่ีมีคุณสมบัติท่ีดีกวา 

BQ4 ทานรูสึกชาญฉลาดท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคานี้ 
การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

PD1 ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตาม ช่ือเสียงบริษัท
ผลิตภัณฑ  

ปรับปรุงจาก 

(พิมพรรณ 

ศรีผล, 2559) PD2 ความนาเช่ือถือของบรรจุภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน มีสวนในการ 

ตัดสินใจซ้ือของทาน  
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PD3 ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ท่ีมีการลดราคาตาม 

เทศกาลและโอกาสตาง ๆ  

PD4 ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ท่ีมีการออกบูทขาย
สินคา ตามงานแสดงสินคาตาง ๆ  

PD5 ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ท่ีจําหนายในรานช่ือ
ดังท่ี เดินทางไดสะดวกมีท่ีจอดรถ  

 

  



34 

ภาคผนวก ข  

 

แบบสอบถามสําหรับงานวิจัย 
 

เร่ือง การรับรูคุณคาตราสินคาและการตลาดส่ือสารออนไลนสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
ในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

 

คําชี้แจง แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการคนควาอิสระของนักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบบัณฑิต สาขาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล เพื่อศึกษาถึง การรับรูคุณคา
ตราสินคาและการตลาดส่ือสารออนไลนสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในผลิตภัณฑอาหาร
เสริมคอลลาเจน โดยแบบสอบถามมีการแบงคําถามท้ังหมด ออกเปน 4 สวน ประกอบดวย 

สวนท่ี 1 คําถามคัดกรองผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับประสบการณการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับระดับ การรับรูคุณคาตราสินคาและการตลาดส่ือสารออนไลน
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

สวนท่ี 4คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 

จึงขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอตามความเปนจริง ท้ังนี้
ขอมูลที่ทานแสดงความคิดเห็นจะไดรับการเก็บขอมูลเปนความลับและสรุปผลในภาพรวมตาม
ความเหมาะสมโดยไมมีการอางอิงคําตอบรายบุคคลแตอยางใด ขอขอบพระคุณทานท่ีเสียสละเวลา
ในการตอบแบบสอบถามน้ี 

 

นายวสันต เกยีรติทนงศักดิ ์
นักศึกษาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขาการจัดการธุรกิจ 

วิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลัยมหดิล 

ผูทําการศึกษา 
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สวนท่ี 1 คําถามคัดกรองผูทําแบบสอบถาม 

คําชี้แจง กรุณาเลือกตอบในชองท่ีตรงกับพฤติกรรมของทานมากท่ีสุด 

คําช้ีแจง: กรุณาเลือกตอบในชองท่ีตรงกับพฤติกรรมของทานมากท่ีสุด 

1. ทานมีอายุมากกวา 18 ป หรือไม 

� ใช � ไมใช 

2. ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลนหรือไม 

� เคย (ทําสวนท่ี 2) � ไมเคย 

3. เหตใดทานถึงไมซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน (เลือกตอบไดมากกวา 
1 ขอ) 

� ไมรูจัก � ไมนาเช่ือถือ 

� ไมม่ันใจในความปลอดภัย � ไมม่ันใจในรสชาติ 

� อ่ืน ๆ โปรดระบุ …………………………………………… (จบแบบสอบถาม) 

 

สวนท่ี 2  คําถามเก่ียวกับประสบการณการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

คําชี้แจง กรุณาเลือกตอบในชองท่ีตรงกับพฤติกรรมของทานมากท่ีสุด  

1. โดยเฉล่ียทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนบอยเพียงใด 

� 1 คร้ังตอสัปดาห � 2 คร้ังตอสัปดาห 

� 1 คร้ังตอเดือน � มากกวา 1 คร้ังตอเดือน 

2. ในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ทานใชจายโดยเฉล่ียคร้ังละเทาไร 

� ไมเกนิ 100 บาท � 100 - 300 บาท 

� 301 - 500 บาท  � มากกวา 500 บาท 

3. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ผานชองออนไลนใดบาง (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

� Facebook � Instagram � Line � Shopee 

� Lazada � Twitter � อ่ืน ๆ ………………… 

4. เหตุผลท่ีทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน เพราะเหตุใดบาง 

(เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

� มีความหลากหลายของตราสินคา � สินคาราคาเหมาะสม 

� สินคามีคุณภาพ � สินคามีความหนาเช่ือถือ 

� สะดวกและรวดเร็วในการซ้ือสินคา � โปรโมช่ันและสวนลด 

� การจัดสงมีคุณภาพ � รานคาท่ีซ้ือประจํามีชองทางการขายผานออนไลน 
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5. ทานใชระยะเวลาเฉลี่ยในการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานชองทางออนไลน ในแตละ
คร้ังนานเทาใด 

� ไมเกนิ 5 นาที � 6 - 10 นาที � 11 - 15 นาที 
� 16 - 20 นาที � มากกวา 20 นาที 

 

สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับระดับ การรับรูคุณคาตราสินคาและการตลาดสื่อสารออนไลนสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย 9 ลงในชองท่ีใกลเคียงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดโดยแบง
ระดับความเห็นเปน 5 ระดับดังนี้ 
1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 3  หมายถึง  ไมแนใจ 

4  หมายถึง  เห็นดวย 5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิง่ 

หัวขอพิจารณา ระดับความเห็น 

1 2 3 4 5 

คําถามการสื่อสารแบบปากตอปากอิเล็กทรอนิกส (E-WOM)      

1. ทานไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภณัฑ อาหารเสริมคอลลาเจน
ผานการแชรทางส่ือสังคมออนไลน 

     

2.  ทานไดรับความรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานการ
แชรทางส่ือสังคมออนไลน 

     

3. ทานไดรับขอมูลโปรโมช่ันเกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสรมิคอลลาเจน
ผานการแชรทางส่ือสังคมออนไลน  

     

4. ทานสามารถจดจําช่ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนผานการแชร
ทางส่ือสังคมออนไลน  

     

คําถามเครือขายสังคมออนไลน (Social Network)      

1. การโฆษณาทางเครือขายสังคมออนไลน สามารถจูงใจใหทานซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

     

2. การโฆษณาทางเครือขายสังคมออนไลน สงผลใหทานสามารถ
รับทราบขอมูลขาวสารของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

     

3. ทานใชเครือขายสังคมออนไลนในการคนหาขอ มูลขาวสารของ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 
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หัวขอพิจารณา ระดับความเห็น 

1 2 3 4 5 

4. ทานใชเครือขายสังคมออนไลนในการคนหาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนไดอยางรวดเร็ว 

     

5. การแสดงความคิดเห็นของบุคคลอ่ืนที่ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม
คอลลาเจนผานเครือขายสังคมออนไลนสงผลใหทานตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน 

     

คําถามการโฆษณาออนไลน (Online Advertisement)      

1. ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ display ads เชน รูปภาพ วดีีโอ ภาพนิ่ง ภาพเคล่ือนไหว 

     

2. ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑ อาหารเสริมคอลลา
เจนออนไลนแบบ mobile ads หรือโฆษณาผานโทรศัพท smartphone 

     

3. ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ Google search เปนการโฆษณาผานรูปแบบการคนหา 

     

4. ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ direct mail การรับรูผานอีเมล 

     

5. ทานไดรับขอมูลขาวสารของโฆษณาผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ viral  marketing การสรางกระแสดานใดดานหน่ึง และ
มีการบอกตอ อาจจะเปนแบบปากตอปาก หรือการแชรื การ like 

     

6. ทานไดรับรูขาวสารของโฆษณาผลิตภณัฑอาหารเสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ social media โฆษณาผาน facebook 

     

7. ทานไดรับรูขาวสารของโฆษณาผลิตภณัฑอาหาร เสริมคอลลาเจน
ออนไลนแบบ Youtube 

     

การรับรูคุณคาตราสินคา (Brand Equity)      

1. สมเหตุสมผลไหมท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตรา
สินคานี้ 

     

2. ทานพอใจในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ตราสินคานี้ ถึงแมจะ
มีผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคาอ่ืนท่ีมีคุณสมบัติ
เหมือนกนั 
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หัวขอพิจารณา ระดับความเห็น 

1 2 3 4 5 

3. ทานพอใจในผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ตราสินคานี้ ถึงแมจะ
มีผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตราสินคาอ่ืนท่ีมีคุณสมบัติท่ีดีกวา 

     

4. ทานรูสึกชาญฉลาดท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร เสริมคอลลาเจนตรา
สินคานี้ 

     

คําถามการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)      

1. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนตาม ช่ือเสียง
บริษัทผลิตภัณฑ  

     

2. ความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน มีสวนใน 

การตัดสินใจซ้ือ  
     

3. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ท่ีมีการลดราคา
ตาม เทศกาลและโอกาสตาง ๆ  

     

4. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลา เจน ท่ีมีการออกบูท
ขายสินคา ตามงานแสดงสินคาตาง ๆ  

     

5. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ท่ีจําหนายในราน
ช่ือดังท่ี เดินทางไดสะดวก มีท่ีจอดรถ  

     

 

สวนท่ี 4: คําถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

1. เพศ 

� ชาย � หญิง 

2. สถานภาพ 

� โสด � สมรส 

3. อายุ 
� 18 - 25 ป � 26 - 32 ป 

� 33 - 39 ป � มากกวา 39 ป 

4.  ระดับการศึกษา 
� ต่ํากวาปริญญาตรี  � ปริญญาตรี 

� ปริญญาโท � ปริญญาเอก 
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5. อาชีพ 

� นักศึกษา � ขาราชการ  พนักงานรัฐวสิาหกิจ  

� พนักงานบริษัทเอกชน � ธุรกิจสวนตัว 

� อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................. 

6. รายไดตอเดือน 

� ต่ํากวา  10,000 บาท � 10,001 - 20,000 บาท 

� 20,001 - 30,000 บาท  � 30,001 - 40,0000 บาท 

� 40,001 - 50,000 บาท  � มากกวา 50,000 บาท 




