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บทคัดย่อภาษาไทย 

ช่ือเรื่อง กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ 
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยั ประภาสินี หมั่นงาน 
ปรญิญา บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2564 
อาจารยท์ี่ปรกึษา ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. กลุเชษฐ์ มงคล  

  
การวิจัยครัง้นีมี้วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงกลยุทธท์างการตลาด  4C’s ที่มีความสมัพันธต์่อการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอย่างคือ
ผูบ้รโิภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมขอ้มูล  สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูลคือการแจกแจงความถ่ี  
ค่าสถิติรอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหค์วามแตกต่างโดยใชค้่าที การวิเคราะหค์่าความ
แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหค์วามสมัพนัธโ์ดยใชส้ถิติความสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั  ผลการวิจยั
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ24-28 ปี สถานภาพโสด / หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ  15,000 บาท และมีอาชีพ
นกัศกึษา กลยทุธท์างการตลาด 4C's อยู่ในระดบัดีทกุ ๆ ดา้น ส่วนการตดัสินใจซือ้มีความคิดเห็นในระดบัดีทกุ ๆ 
ขัน้ตอน ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพที่แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนแตกต่างกัน 
บางขั้นตอนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ  0.01 และ  0.05 ตามล าดับ  กลยุทธ์ทางการตลาด  4C's มี
ความสมัพนัธก์ับการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในทุก ๆ ขัน้ตอน โดยมีความสมัพนัธก์ันใน
ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 
ค าส าคญั : กลยทุธท์างการตลาด (4C's), การตดัสินใจซือ้, กลุม่เจเนอเรชั่นวาย, อาหารเสรมิคอลลาเจน 
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The purpose of this research is to study the 4C's of the strategy factors related to 

purchasing decisions on collagen supplement products of members of Generation Y in the Bangkok 
metropolitan area. The sample size in this research consisted of 400 members of Generation Y in the 
Bangkok metropolitan area who bought collagen supplement products. A questionnaire was used for 
the purpose of data collection. The statistical analysis included frequency, percentage, mean, 
standard deviation, t-test, one way ANOVA analysis and the Pearson product movement correlation 
coefficient method. The results of the research were as follows: The majority of the respondents were 
single, widowed, divorced or separated females, held a Bachelor's degree or equivalent, had a 
monthly income below or equal to 15,000 Baht and employed as students. Overall, the 4C's strategy 
were at a much level. The opinion of consumer buying decision was at a much level in all aspects. The 
results of the hypotheses testing were as follows: Generation Y consumers of different ages, marital 
status, income and occupation demonstrated different buying decisions for collagen supplement 
products at a statistically significant level of 0.01 and 0.05, respectively. The 4C's strategy factors 
related to purchasing decisions on collagen supplement products were found at a middle level, in the 
same direction and at a statistically significant level of 0.01 in every step. 
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  ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบับนีส้ามารถส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี  เนื่องจากไดร้บัความกรุณาอย่างยิ่งจาก 
ผูช้่วยศาสตราจารย  ์ดร.กุลเชษฐ์ มงคล อาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ ที่ไดก้รุณาสละเวลาในการให้
ค าแนะน าการจัดท าสารนิพนธน์ีทุ้กขัน้ตอนนบัตัง้แต่เริ่มด าเนินการจนส าเร็จเรียบรอ้ยสมบูรณเ์ป็น
สารนิพนธฉ์บบันี ้ผูว้ิจยัจงึกราบขอบพระคณุเป็นอย่างสงูในความกรุณาของอาจารยไ์ว ้ณ โอกาสนี ้

ผูว้ิจัยขอกราบขอบพระคุณในความอนุเคราะหข์อง  อาจารย  ์ดร.กานตจ์ิรา ลิมศิริธง ที่
กรุณาใหเ้กียรติมาเป็นประธานในการสอบสารนิพนธ์ รวมถึงไดร้บัเกียรติจาก อาจารย ์ดร.เพชรรตัน ์
จินตน์พุงศ ์และ ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.วสนัต ์สกลุกิจกาญจน ์ที่กรุณาเป็นกรรมการในการสอบสาร
นิพนธฉ์บบันี ้และช่วยตรวจสอบแบบสอบถาม ใหค้  าแนะน า ตลอดจนแนวทางต่าง ๆ เพื่อปรบัปรุง
แกไ้ขขอ้บกพรอ่งของสารนิพนธฉ์บบันีจ้นสมบรูณ ์

ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารยใ์นคณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยัศรีนคริ
นทรวิโรฒทุกท่านท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู  ้ให้ความช่วยเหลือ ความเมตตาตลอดจน
ประสบการณ์ที่ดีแก่ผู้วิจัยด้วยดีเสมอมา  และขอบพระคุณเจ้าหน้าที่ประหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต เจา้หนา้ที่บณัฑิตวิทยาลยั ที่ไดใ้หค้วามช่วยเหลือทกุดา้นตลอดจนจบหลกัสตูร 

สดุทา้ยนีค้ณุประโยชนแ์ละความดีอนัพงึมี ผูว้ิจยัขอนอ้มบชูาพระคณุบิดา มารดา ที่ใหก้าร
อบรมสั่งสอน ใหก้ารสนบัสนนุ ทัง้ยงัชีแ้นะแนวทางที่ดีและมีคณุค่า เป็นแบบอย่างที่ดีแก่ผูว้ิจยัน ามา 
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บทที ่1 
บทน า 

ภมิูหลัง 
ปัจจบุนัคนสว่นใหญ่มีแนวโนม้หนัมาดแูลรกัษาสขุภาพเพิ่มมากขึน้ ท าใหค้นเริ่มหนัมาใส่

ใจในการดแูลผิวพรรณ รา่งกายของตนเองเพิ่มขึน้ และยงัใหค้วามส าคญักบัรูปลกัษณภ์ายนอกที่
เป็นสิ่งที่คอยบ่งบอกถึงภาพลกัษณใ์นสายตาของบคุคลทัง้ที่รูจ้กัและไม่รูจ้กัเป็นการส่วนตวั ซึ่งจะ
ช่วยสง่เสรมิใหบ้คุคลนัน้ๆ มีความมั่นใจและช่วยเพิ่มโอกาสใหเ้กิดความประสบความส าเรจ็ในดา้น
ต่างๆ มากขึน้ อธิเช่น การสรา้งความประทบัใจเม่ือแรกเห็น หนา้ที่การงาน การคบหาดใูจ รวมไป
ถึงการเป็นที่ยอมรบัของสงัคม แต่ดว้ยพฤติกรรมของผูบ้รโิภคในปัจจบุนัที่มีรูปแบบการด าเนินชีวิต
แบบเร่งรีบ ท ากิจกรรมต่างๆ ที่แข่งขนักบัเวลาอยู่เสมอ จึงอาจท าใหก้ารเลือกสรรอาหารและการ
รบัประทานอาหารที่มีประโยชน ์มีคณุค่าทางสารอาหารครบตามความตอ้งการของผิวพรรณไม่ดี
เท่าที่ควร อีกทัง้สภาพอากาศที่เต็มไปดว้ยมลพิษทางอากาศ เช่น ควนัจากท่อไอเสีย ฝุ่ นละออง
อย่าง PM2.5 ต่างลว้นส่งผลเสียต่อชัน้ผิวและสุขภาพ รวมไปถึงไวรสัโคโรน่าหรือโควิด-19 โรค
ระบาดรา้ยแรงโรคใหม่ที่คาดชีวิตนบัลา้นคนทั่วโลก โดยทกุประเทศตอ้งออกมาตรการเขม้งวดใน
การหยุดการแพร่ระบาดของเชือ้ให้เร็วที่สุด  เพื่อให้เศรษฐกิจและสังคมภายในประเทศยังมี
เสถียรภาพ และภายใต ้พ.ร.ก.ฉกุเฉินของประเทศไทย เพื่อมุ่งรกัษาระยะห่างทางสงัคมเหลา่นีล้ว้น
เป็นแรงบีบใหผู้ค้นในสงัคมมีพฤติรรมที่เปลี่ยนไป เพื่อปรบัตวัใหเ้ขา้กบัภาวะวิกฤตโรคระบาด และ
เช่ือวา่พฤติกรรมเหลา่นัน้จะกลายเป็น “New normal” (นิว นอรม์อล) หรอืความปกติใหม่ในหลายๆ 
ดา้น ซึ่งหนึ่งในนัน้คือพฤติกรรมการดแูลสขุภาพที่มากขึน้ เนื่องจากปัจจยัที่กล่าวมาขา้งตน้ จึงท า
ใหผ้ลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเป็นอีกทางเลือกที่สะดวกและตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคในปัจจบุนัไดเ้ป็นอย่างดี 

สวนดสุิตโพล มหาวิทยาลยัสวนดสุิต ไดส้  ารวจความคิดเห็นจากประชาชนกลุ่มตวัอย่าง
เก่ียวกบั “การดแูลสขุภาพของคนไทยในปี 2020” พบว่ากลุม่ตวัอย่างประมาณ 68.10% หนัมาให้
ความส าคญักบัการดแูลสขุภาพมากขึน้จากสถานการณต์่าง ๆ ที่เกิดขึน้ในปี 2020 ท าใหค้นไทย
วิตกกงัวลเรื่องสขุภาพมากขึน้ และกลุ่มตวัอย่างเลือกการซือ้อาหารเสริมมารบัประทานประมาณ 
50.28% ซึ่งมีความสอดคลอ้งกับ ไอพีจี มีเดียแบรนด ์ประเทศไทย ที่ไดท้  าการคาดการณค์วาม
เปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคเม่ือจบเหตุการณก์ารระบาดโควิด-19 เพื่อใหอ้งคก์รต่างๆ 
เตรียมความพรอ้มในการรบัมือกับพฤติกรรมที่จะเปลี่ยนแปลงไปของผูบ้ริโภค เห็นว่า ผูค้นจะมี
ความวิตกเรื่องสุขภาพ (Anxious about Health) มีแนวโน้มการดูแลป้องกันสุขภาพเพิ่มขึน้ 
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โดยเฉพาะในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย (Generation-Y) ส  าหรบัประเทศไทย พ.ศ. 2559 มีจ านวน
ประชากรทัง้ประเทศจ านวน 65,931,550 คน ซึ่งเป็นกลุ่ม Generation-Y ถึง 18.7 ลา้นคน หรือ
ประมาณ 28.54% รองลงมาคือ Generation-X ซึ่งมีจ านวนใกลเ้คียงคือ 27% และ Generation-Z 
มีสดัสว่น 22% สว่นกลุม่ประชากรอื่นนัน้นอ้ยกวา่และมีแนวโนม้ลดลง (Terrabkk, 2019) 

ผลส ารวจของยูโรมอนิ เตอร์ (Euromonitor International) บริษัทส ารวจข้อมูลทาง
การตลาดระดบัโลก พบว่า มลูค่าตลาดธุรกิจอาหารเสริมในประเทศไทยมีมลูค่า 23,916.80 ลา้น
บาท เติบโตจากปีที่ผ่านมาที่มีมลูค่ารวมกว่า 20,876.30 บาท ซึ่งจากกระแส New normal ดา้น
สขุภาพที่ส่งผลบวกต่อตลาดธุรกิจอาหารเสริม (Sasirin Phosri, 2020) จากแนวโนม้ของตลาดใน
ภาพรวมที่เติบโตมากขึน้ และมีผลิตภณัฑท์ี่ค่อนขา้งหลากหลาย และเจาะกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย
แตกต่างกันไป ตัง้แต่ตลาดในระดับแมสไปจนถึงระดับพรีเม่ียม อีกดา้นหนึ่งก็ท าใหต้ลาดมีการ
แข่งขนัมากยิ่งขึน้ โดยเฉพาะการโฆษณาและประชาสมัพนัธท์ี่มีการทุ่มงบโฆษณาทางโทรทัศน ์
รวมถึงมีการน าดารานกัแสดง หรอืบคุคลที่มีช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอรใ์นการสรา้งการรบัรู ้

การตลาดนัน้เป็นอีกเครื่องมือที่ใชใ้นการด าเนินธุรกิจซึ่งน าไปสูผ่ลก าไรที่ตอ้งการ โดยเริ่ม
จากการคน้หาสิ่งที่ผูบ้รโิภคตอ้งการหรอืสาเหตขุองปัญหาของผูบ้รโิภค ความส าเรจ็ในการท าธุรกิจ
ขึน้อยู่กบัอ านาจของผูบ้ริโภค การที่ธุรกิจจะประสบความส าเรจ็จะตอ้งอาศยัความเขา้ใจผูบ้ริโภค
เสียก่อน และส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นปัจจยัส าคญัหลกัในการพฒันาธุรกิจที่จะสามารถ
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้รวมถึงการใหค้วามส าคัญกับองคป์ระกอบต่างๆ ของ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการดว้ย ซึ่งปัจจบุนัไดเ้ขา้สู่ยคุ 4.0 ที่เป็นยคุดิจิทอล โดย
การตลาดมีการปรบัเปลี่ยนไปตามยคุสมยัใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคเช่นกนั สว่นประสม
การตลาด (Marketing Mix) เริ่มจาก McCarthy ที่ไดร้ิเริ่มคิดคน้การตลาดแบบ 4P’s อย่างที่เรา
เห็น แต่เม่ือตลาดเริ่มไม่ใช่ Mass Market เหมือนอดีต นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเริ่มกลับมา
ปรับตัวจาก 4P’s ที่ เน้นไปเรื่องการคิดแบบ Business Centric ให้กลายเป็นแบบ Customer 
Centric มากขึน้ และนั่นเลยกลายเป็นที่มาของ 4C’s ซึง่ถกูน าเสนอโดย Robert F. Lauterborn 

จากเหตุผลดังกล่าวข้างตน้ ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะท าการศึกษา “กลยุทธ์ทาง
การตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร” เนื่องจากผูว้ิจัยเล็งเห็นว่า ธุรกิจประเภทอาหารเสริม 
คอลลาเจนมีการแข่งขนักนัสงูขึน้มากและยงัมีการเติบโตขึน้อย่างต่อเนื่อง จึงน่าจะเป็นโอกาสที่ดี 
ถา้หากจะไดร้บัรูถ้ึงส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้ริโภค เพื่อสามารถน ามาใชใ้นการ
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ตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัในตลาดได้
อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพสงูสดุ  

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษากลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อเป็นประโยชนต์่อผูป้ระกอบการในการวางแผนกลยทุธท์างการตลาด ซึง่จะสง่ผลตอ่

การเติบโตของธุรกิจในประเทศ 
2. เพื่อเป็นประโยชนต์่อธุรกิจในการปรบัปรุง แกไ้ข และพฒันาธุรกิจใหมี้ความสอดคลอ้ง

กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
3. เพื่อเป็นประโยชนท์างการศึกษาแก่ผูท้ี่สนใจศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับเรื่องกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในครัง้ถดัไป 

ขอบเขตของการศึกษา 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจยั 
ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ คือ ประชากรเจนเนอเรชั่นวายที่เคยบริโภคผลิตภณัฑ์

อาหารเสรมิคอลลาเจนที่พกัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอาย ุ24-41 ปี 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 
กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ประชากรเจนเนอเรชั่นวายที่เคยบรโิภคผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมคอลลาเจนที่พกัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 24-41 ปี เนื่องจากไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงไดใ้ช้สูตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรโดย
ก าหนดระดบัค่าความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 จงึไดข้นาดกลุม่
ตวัอย่างอย่างนอ้ย 385 ตวัอย่าง เพื่อความสะดวกในการประเมินผลการวิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัจึง
ใชข้นาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 
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ตัวแปรทีศ่กึษา  
1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้ 

1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ

1.1.2.1 24 - 28 ปี 
1.1.2.2 29 - 33 ปี 
1.1.2.3 34 - 37 ปี 
1.1.2.4 38 - 41 ปี 

1.1.3 สถานภาพ 

1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส 
1.1.3.3 หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ 

1.1.4 ระดบัการศกึษา 
1.1.4.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
1.1.4.2 ปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า  
1.1.4.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

1.1.5 รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 

1.1.5.1 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท  
1.1.5.2 15,001 - 30,000 บาท  
1.1.5.3 30,001 - 45,000 บาท 
1.1.5.4 ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป  

1.1.6 อาชีพ 

1.1.6.1 นกัศกึษา 
1.1.6.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.6.3 พนกังานบรษัิทเอกชน 
1.1.6.4 เจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 
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1.1.6.5 อื่นๆ โปรดระบ ุ
2.1 ปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด (4C’s) 

2.1.1 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Customer) 
2.1.2 ตน้ทนุของผูบ้รโิภค (Cost) 
2.1.3 ความสะดวกในการซือ้ (Convenience) 
2.1.4 การสื่อสาร (Communication) 

2. ตัวแปรตาม ได้แก่  การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1. กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นมุมมองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นหลกั โดยแบง่ออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
1) Consumer ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค หมายถึง ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลา

เจนที่ผลิตออกมาเป็นสินคา้ที่ตอบสนองผูบ้รโิภคไดอ้ย่างแทจ้รงิ 
2) Cost ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค หมายถึง การพิจารณาการเลือกซือ้สินคา้ โดยพิจารณา

จากรายรบั และรายจ่ายต่างๆ ของผูบ้ริโภคก่อน โดยตน้ทุนของผูบ้ริโภคนอกจากพิจารณาราคา
สินคา้แลว้ยงัตอ้งค านงึถึงค่าขนสง่ และค่าเสียโอกาส เป็นตน้ 

3) Convenience ดา้นความสะดวกในการซื ้อ หมายถึง มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลาย โดยตอ้งค านงึถึงความสะดวกในการซือ้สินคา้ 

4) Communication ดา้นการสื่อสาร หมายถึง ช่องทางการสื่อสารของผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจน ความน่าเช่ือถือในผลิตภณัฑ ์ความปลอดภยัในผลิตภัณฑ ์ที่ผูบ้ริโภคสามารถ
สอบถาม ปรกึษา และรอ้งเรยีนได ้

2. การตดัสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการที่ผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซือ้สินคา้ โดยมีล าดบั
ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้อยู่ทัง้หมด 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ, การคน้หาขอ้มลู, 
การประเมินผลทางเลือก, การตดัสินใจซือ้ และ พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

3. ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม หมายถึง ผลิตภณัฑท์ี่ใชร้บัประทานโดยตรงนอกเหนือจากการ
รบัประทานอาหารหลักตามปกติเพื่อเสริมสารบางอย่างโดยบางประเทศจัดว่าผลิตภัณฑเ์สริม
อาหารเป็นอาหาร ขณะที่บางประเทศจดัว่าเป็นยา มกัอยู่ในรูปลกัษณะเป็นเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด 
ของเหลว หรอืลกัษณะอื่น  
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4. คอลลาเจน หมายถึง โปรตีนที่ช่วยเสริมสรา้งในเรื่องของความยืดหยุ่นโดยตรง คือ
Proteoglycan และ Glycosamionglycans โครงสรา้งประกอบด้วย อะมิโน หลายชนิดซึ่งเป็น
ส่วนประกอบในอวยัวะส าคญัต่างๆ ในร่างกาย เช่น เสน้เอ็น กระดูก เหงือก ตา ฟัน หลอดเลือด 
ผิวหนงั กลา้มเนือ้ และกระดกูออ่น เป็นตน้  

5. คนเจนเนอเรชั่นวาย หมายถึง ประชากรที่ปัจจบุนัมีอาย ุ24-41 ปีที่พกัอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้หรอืเคยบรโิภคผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนมาก่อน 

6. ลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์หมายถึง ลักษณะของแต่ละบุคคลทั้งดา้นเพศ อายุ 
สถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร  

กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 

5. ระดบัการศกึษา 

6. อาชีพ 
ปัจจัยกลยุทธท์างการตลาด 

(4C’s) 
1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2. ตน้ทนุของผูบ้รโิภค 

3. ความสะดวกในการซือ้ 

4. การสื่อสาร 

 
การตัดสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรช่ันวายในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 

1. การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลทางเลือก 
4. การตดัสินใจซือ้ 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
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สมมตฐิานในการวิจัย 
1. ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

2. ปัจจยัดา้นกลยุทธท์างการตลาด (4C’s) ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของ
ผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

 ในการท าวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ครัง้นีผู้ว้ิจยัได้
ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาสรุปเป็นแนวทางในการวางกรอบ
แนวคิดในการวิจยั โดยมีรายละเอียดตามหวัขอ้ดงันี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธท์างการตลาด 4C's 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัเจเนอเรชั่นวาย 
5. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัลักษณะทางประชากรศาสตร ์
กาญจนา แก้วเทพ (2541) กล่าวว่า ปกติสังคมมักจะก าหนดให้บุคคลมีลักษณะทาง

ประชากรศาสตรท์ี่แตกตา่งกนัออกไป โดยมีพฤติกรรมที่แตกตา่งกนั ดงันี ้
1. อายุ ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ท  าใหค้นมีความแตกต่างกัน ไม่ว่าจะเรื่องความคิดหรือ

พฤติกรรม โดยทั่วไปแลว้คนที่มีอายนุอ้ยจะชอบแสวงหาความรู ้ข่าวสาร เพื่อความบนัเทิง ส่งผล
ใหค้วามรูส้กึนกึคิด ทศันคติ และพฤติกรรมมีความแตกตา่งกนัออกไป สว่นคนที่มีอายมุาก จะชอบ
ใชส้ื่อ เพื่อแสวงหาข่าวสารมากกวา่ความบนัเทิง ดงันัน้ลกัษณะการใชส้ื่อมวลชนจงึมีความต่างกนั 

2. เพศ ซึ่งแบ่งออกเป็นเพศชายและเพศหญิง โดยปรมะ สตะเวทิน (2546) กลา่วว่า เพศ
ชายและหญิงจะมีความต่างกันในด้านความคิด ความสนใจ ทัศนคติ และค่านิยม รวมถึง
พฤติกรรม รวมถึงการปรบัตวักบัความเปลี่ยนแปลงในสิ่งตา่งๆ ดว้ย 

3. การศึกษา ก็ท าใหค้นแต่ละคนมีทศันคติ ค่านิยม ความคิด และพฤติกรรมที่แตกต่าง
กนั คนที่มีการศกึษาสงูมกัจะเป็นผูร้บัสารที่ดี เพราะเป็นคนที่มีความรู ้ความเขา้ใจสารไดเ้ป็นอย่าง
ดี ส่วนใหญ่แลว้คนที่มีการศึกษาสงูจะชอบใชส้ื่อมวลชนมากกว่าคนที่การศึกษาระดบัอื่น และมกั
ใชส้ื่อสิ่งพิมพ ์ในขณะที่คนซึ่งมีการศกึษาต ่ากวา่ มกัใชส้ื่อประเภทวิทย ุโทรทศัน ์ภาพยนตร ์

4. สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง รายได ้อาชีพ เชือ้ชาติ ตลอดจนภมูิหลงั
ของครอบครวั เป็นเหตทุี่ท  าใหค้นมีประสบการณ์ที่แตกต่างกนั มีทศันคติ ค่านิยม เป้าหมายและ
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พฤติกรรมที่ต่างกัน ผูท้ี่มีรายไดสู้งมักจะใชส้ื่อมวลชนมากและมักใชส้ื่อมวลชนในการแสวงหา
ข่าวสารหรอืเรื่องราวหนกัๆ เช่น อา่น ด ูหรือฟังเรื่องการเมือง ปัญหาสงัคมและเศรษฐกิจ เป็นตน้ 

5. อาชีพ และลักษณะการรวมกลุ่มของผู้ฟัง ลักษณะอาชีพหรือลักษณะแห่งการ
รวมกลุ่มจะบ่งบอกลกัษณะเฉพาะของบคุคล ช่วงเวลาที่เปิดรบัข่าวสาร เรื่องที่กลุ่มผูฟั้งสนใจเช่น 
กลุ่มชาวนาก็จะสนใจเก่ียวกับเรื่องราคาขา้ว ปุ๋ ย เป็นตน้ ในบางกรณีคนที่มีอาชีพอย่างหนึ่งแต่
อาจจะไปรวมกลุม่กบัคนที่มีอาชีพหนึ่งก็ได ้ซึง่ก็จะท าใหค้วามสนใจขยายวงกวา้งออกไป 

6. ศาสนาหรือกลุ่มความเช่ือทางศาสนา เช่น ศาสนาพุทธ ศาสนาคริสต ์หรือศาสนา
อิสลาม หรืออื่นๆ ย่อมมีแนวคิด วฒันธรรม ประเพณี และหลกัการในการคิดตดัสินใจต่อการรบั
สารแตกต่างกันตามศาสนานั้นๆ ดังนั้นการสื่อสารหรือถ่ายทอดขอ้มูลโดยการพิจารณาความ
แตกต่างทางศาสนาย่อมเป็นผลดีในการสามารถสง่สารใหแ้ก่ผูร้บัสารไดอ้ย่างถกูต้องและตรงตาม
ความตอ้งการของผูร้บัสารมากที่สดุ 

7. สถานภาพสมรส หมายถึง การครองเรือนที่อาจแบ่งออกไดเ้ป็น โสด สมรส หมา้ย หย่า 
หรือแยกกนัอยู่ ลกัษณะความแตกต่างในดา้นขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือทางศาสนามีผล
ต่อสถานภาพการสมรสทโดยตรงต่อการนึกคิด สถานภาพสมรสของบคุคลบ่งบอกถึงการตดัสินใจ
อย่างมีอิสรภาพและอิทธิพลต่อกระบวนการนึกคิด สตรีที่สมรสแลว้และสตรีที่ยงัไม่สมรส ย่อมมี
กระบวนการการนึกคิดที่แตกต่างกนั เนื่องจากสภาพครอบครวัและอิทธิพลของจ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั (จิราพร รุจิวฒันากร, 2556) 

ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์(2550) กลา่วว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) ว่าเป็น
ขอ้มูลเฉพาะบุคคล ที่จะท าใหส้ามารถเขา้ถึงและตอบสนองต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายได ้
อย่างแม่นย า อีกทัง้ลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่มีความแตกต่างกนัจะมีอิทธิพลตอ่การติดตอ่สื่อสาร 
มากกวา่ตวัแปรอื่น ซึง่ประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) ผลิตภัณฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม 
ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนัตามช่วงวยั เช่น วยัรุน่มกัมีความสนใจผลิตภณัฑท์ี่เก่ียวขอ้งกบัความ
ทนัสมยัและความสวยงาม ขณะที่ผูส้งูอายมุกัมีความสนใจผลิตภณัฑท์ี่เก่ียวขอ้งกบัสขุภาพ เป็น
ตน้ แต่อย่างไรก็ตาม ตวัแปรชนิดนีอ้าจเป็นตวัแปรลวงได ้อาทิเช่น สินคา้ที่มีกลุ่มเป้าหมายเป็น
กลุม่วยัผูส้งูอาย ุแต่กลุม่วยัรุน่จะใหค้วามสนใจมากกว่า โดยมีสาเหตมุาจากจิตวิทยาของคนเราที่
ยงัมีความแตกต่างกนัออกไป เป็นตน้ 

2. เพศ (Sex) ผูห้ญิงกบัผูช้ายมีแนวโนม้ที่จะมีทศันคติและพฤติกรรมที่แตกต่างกนั อาทิ
เช่น ผู้หญิงจะมีความอ่อนโยนมากกว่าผู้ชาย แต่ผู้ชายมักจะมีความเป็นผู้น  า กลา้แสดงออก 
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มากกว่าผูห้ญิง ดังนั้นโดยส่วนใหญ่ผลิตภัณฑท์ี่ผูห้ญิงมักใหค้วามสนใจจึงเป็นพวกผลิตภัณฑ ์
บ ารุงผิวพรรณ เสริมความงาม เป็นตน้ ดงันัน้นกัการตลาดจึงไดน้  ารูปแบบความแตกต่างทางเพศ
มาประยกุตใ์ชก้บัสินคา้หรือบริการเพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ใหมี้
ประสิทธิภาพสงูสดุ 

3. การศึกษา (Education) ผู้ที่ มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่ มี
คณุภาพ ดีและมีราคาสงูกว่าผูท้ี่มีการศึกษานอ้ย เช่น ผูท้ี่มีการศึกษาสงูมกัจะใหค้วามส าคญัต่อ
การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์สรมิความงามมากกวา่ผูท้ี่มีการศกึษานอ้ย เป็นตน้ 

4. อาชีพ (Occupation) ในแต่ละอาชีพมีความจ าเป็นต่อการอปุโภค บริโภคที่แตกต่าง
กนั เช่น ดารามีความจ าเป็นที่จะตอ้งรกัษาผิวพรรณ ดงันัน้สินคา้ในกลุม่ผลิตภณัฑ ์เสรมิความงาม 
จึงเป็นสิ่งจ าเป็น ในขณะที่ผู้ใช้แรงงานต้องการสินค้าอุปโภคที่จ  าเป็นใน ชีวิตประจ า วัน 
ตัวอย่างเช่น อาหาร ยารกัษาโรค และเครื่องนุ่งห่ม เป็นตน้ ดังนัน้นักการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่า
สินคา้และบรกิารของธุรกิจนัน้ เป็นที่ตอ้งการของกลุม่อาชีพประเภทใด เพื่อที่จะไดจ้ดัเตรียมสินคา้
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุม่อาชีพเหลา่นัน้ไดอ้ย่างเหมาะสม 

5. รายได ้(Income) โดยทั่วไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคที่มีรายไดส้งู แต่อย่างไรก็
ตามผูท้ี่มีรายไดป้านกลางและรายไดน้อ้ยจะเป็นกลุม่ตลาดท่ีใหญ่กวา่ ซึง่สินคา้หรือบรกิารจะนิยม
แบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดตามรายได้ เช่น บ้าน รถยนต์ โทรศัพท์มือถือ สินค้าแฟชั่น และ
ผลิตภัณฑ์เสริมความงามที่มีราคาสูง เป็นต้น แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรที่นิยมใช้กันอย่าง 
แพร่หลาย แต่นกัการตลาดมกัเช่ือมโยงรายไดเ้ขา้กบัตวัแปรทางประชากรศาสตรต์วัอื่นๆ เพื่อให้
การก าหนดตลาดเป้าหมายชัดเจนยิ่งขึน้ อาทิเช่น กลุ่มผูมี้รายได ้สูงที่อายุยังนอ้ย เป็นการใช้
เกณฑ์รายได้ร่วมกับเกณฑ์อายุ เป็นต้น นอกจากนี ้ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ก็มี
ความสัมพันธ์กัน บุคคลที่มีการศึกษาสูงมักจะมีการงานที่ดี มี ระดับรายได้ที่สูง ส่วนคนที่มี
การศึกษานอ้ย ก็จะมีระดบัรายไดน้อ้ย โอกาสที่จะมีอาชีพการงานในระดบัสงูนัน้ย่อมเป็นไปได้
ยาก  

6. สถานภาพทางครอบครวั (Family status) นักการตลาดจะใหค้วามส าคัญในการที่ 
บุคคลที่ใชส้ินคา้ ซึ่งพิจารณาจากลกัษณะบุคคลในครวัเรือนที่ใชส้ินคา้ ซึ่งการพิจารณาลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตร ์จากสถานภาพทางครอบครัวถือเป็นแนวทางหนึ่งที่จะช่วยในการพัฒนา 
กลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม เช่น คนที่มีสถานภาพโสดจะมีก าลงัซือ้ผลิตภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุง
ผิวมากกวา่คนที่มีสถานภาพทางครอบครวัที่สมรสแลว้ เป็นตน้ 
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พรรณพิมล กา้นกนก (2548) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรของผูบ้ริโภค ประกอบไป
ดว้ย 

1. จ านวนประชากร มีความสัมพันธ์กับปริมาณความตอ้งการที่จะเลือกซือ้สินคา้มา
ด ารงชีวิตประจ าวนั ถา้จ านวนประชากรลดลง ปริมาณความตอ้งการซือ้สินคา้ก็จะลดลง จะท าให้
ปริมาณยอดขายต ่าลงไปดว้ย เช่น ถา้จ านวนประชากรภายในประเทศเพิ่มมากขึน้ ปริมาณความ
ตอ้งการในการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารที่เก่ียวขอ้งกับสขุภาพ ความงาม นัน้ก็จะมีปริมาณเพิ่ม
มากขึน้ตามไปดว้ย 

2. แหล่งที่พกัอาศยั ที่มีผูบ้ริโภคอยู่กนัเป็นจ านวนมาก และมีความหนาแน่นของจ านวน
ประชากรต่อพืน้ที่สงู จะมีปริมาณความตอ้งการสินคา้ที่สงูกว่าแหล่งที่อยู่อาศยัที่มีความหนาแน่น
ของประชากรนอ้ย ซึ่งในแหล่งที่พกัอาศัยเขตตัวเมืองจะมีความหนาแน่นของประชากรต่อพืน้ที่
มากกวา่แหลง่ที่พกัอาศยัตามชนบท สง่ผลใหก้ าลงัการซือ้ในเขตตวัเมืองจะมีมากกวา่ในเขตชนบท 
เช่น ความตอ้งการซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบ ารุงผิวเสริม ความงาม ผูบ้ริโภคในเขตตวัเมืองมกัมี
ความตอ้งการสินคา้ประเภทดงักลา่วมากกวา่ผูบ้รโิภคตามชนบท เป็นตน้ 

3. การเคลื่อนยา้ยประชากร มีส่วนส าคญัในการสรา้งโอกาสทางการตลาดที่ก่อใหเ้กิด
ผลดีแก่นกัการตลาดที่จะขยายกิจการไปยงัเขตที่พกัอาศยั ที่มีอตัราการเคลื่อนยา้ยของประชากร
เข้ามาสูง เนื่องจากการที่มีการขยายกิจการเข้าไปยังแหล่งที่ พักอาศัยของประชากรที่มีการ
เคลื่อนยา้ยเขา้มาสงู สง่ผลใหเ้กิดการจบัจ่ายใชส้อยของประชากรมีจ านวนเพิ่มขึน้ ท าใหก้ิจการก็มี
แนวโนม้ที่จะประสบความส าเรจ็ค่อนขา้งสงู 

4. รายไดแ้ละรายจ่ายของผูบ้ริโภค โดยรายไดข้องผูบ้ริโภคมีผลต่ออ านาจในการซือ้ ถา้
ประชากรยิ่งมีรายไดสู้ง อ านาจการซือ้ก็จะสงูขึน้ตามไปดว้ย ในดา้นรายจ่ายของผูบ้รโิภคโดยส่วน
ใหญ่ แลว้ก็มกัจะแปรผนัตามกบัรายไดท้ี่เพิ่มขึน้ ซึ่งขึน้อยู่กับลกัษณะการด าเนินชีวิตของบุคคล
นัน้ๆ ในแต่ละดา้นที่มีความแตกต่างกนัออกไป เช่น กลุ่มสภุาพสตรีจะใหค้วามส าคญัเรื่องการรกั
สวยรกังามเป็นส่วนใหญ่ ดงันัน้รายจ่ายที่เพิ่มมากขึน้อาจจะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารที่
เก่ียวขอ้งกบัความสวยงาม เป็นตน้ 

5. อาชีพ โดยลกัษณะอาชีพของประชากรที่มีความแตกต่างกนัก็เป็นปัจจยัหนึ่งที่ ส่งผล
กระทบต่อการอปุโภค บรโิภคของแต่ละบคุคล โดยสว่นใหญ่อาชีพของประชากรที่มีรายไดส้งู ย่อม
มีการใชจ้่ายมากกว่าประชากรที่มีรายไดน้อ้ย ซึ่งแต่ละอาชีพก็จะมีทัง้รายได ้และมีพฤติกรรมใน
การใชจ้่ายที่แตกต่างกนัออกไป อาทิเช่น อาชีพนกัแสดงที่มีรายไดค้่อนขา้งสงู มกัจะมีการใชจ้่ายที่ 
มากกวา่อาชีพแรงงานทั่วไป เป็นตน้ 
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6. การศกึษา ก็เป็นปัจจยัหนึ่งที่สง่ผลต่อการซือ้สินคา้ในการอปุโภคและบรโิภค ผูบ้รโิภค
ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าที่แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีระดับ
การศกึษาสงูมกัมีความตอ้งการความเป็นอยู่ที่ดี ตอ้งการสินคา้ที่จะมาตอบสนองชีวิตมากขึน้ และ
ยังตอ้งการสินคา้ที่ท  าใหภ้าพลกัษณข์องตนเองใหด้ีขึน้ดว้ย เช่น การซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร
ต่างๆ ในการดแูลสขุภาพผิว เพื่อใหเ้กิดภาพลกัษณท์ี่ดีในสายตาคนรูจ้กั เป็นตน้ 

7. สถานภาพการแต่งงาน ก็เป็นอีกปัจจยัหนึ่งที่ส่งผลต่อการใชจ้่ายของผูบ้ริโภค เพราะ
การแต่งงานมีผลต่อความตอ้งการสินคา้ที่จะใชใ้นชีวิตครอบครวั เช่น สตรีที่มีสถานภาพแต่งงาน
แลว้ จะมีการใชผ้ลิตภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงผิวที่นอ้ยกวา่สตรีที่มีสถานภาพโสด อีกทัง้ส  าหรบัสตรี
ที่ มีสถานภาพโสดอาจต้องการใช้สินค้าเพียงบุคคลเดียว และอาจมีราคาที่สูงกว่าสตรีที่ มี
สถานภาพแต่งงานแลว้ เป็นตน้ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ์ผูว้ิจยัสามารถสรุปได้
ว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์เป็นลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีความแตกต่างกนัทัง้
ทางดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน ระดบัการศกึษา และอาชีพ ซึง่เป็นตวัแปร
ส าคญัในการแบ่งสว่นการตลาด ซึ่งผูว้ิจยัสามารถน าไปวิเคราะหเ์พื่อการศกึษาในการวิจยัครัง้นีไ้ว้
เป็นแนวทางในการทราบพฤติกรรมบคุคลที่แตกตา่งกนั 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักลยุทธท์างการตลาด (4C’s) 
4C’s (Customer, Cost, Convenience, and Communication) นั่นคือ นักการตลาด หนั

มามองมมุใหม่ที่เป็นมมุมองดา้นของผูบ้รโิภคว่าตอ้งการอะไร ผูบ้รโิภคนัน้มีตน้ทนุเท่าไหร ่สามารถ
เพิ่มความสะดวกในการซือ้สินคา้ใหก้ับผูบ้ริโภคไดอ้ย่างไร และเราควรสื่อสารอย่างไรเพื่อให้
ผูบ้ริโภครบัฟัง ดว้ยหลกั 4C’s นี ้ที่จะท าใหน้กัการตลาดสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคในปัจจบุนัไดง้่าย
ขึน้  

Robert F. Lauterborn (1990b) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาด 4C’s วา่ 
ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer) จากที่คิดว่าผลิตอะไรก็ไดท้ี่ขายได ้แต่กลบัตอ้ง

คิดว่า ผลิตอะไรที่ผูบ้ริโภคตอ้งการมากกว่า หากเปรียบเทียบกบัปลาที่เคยคิดว่าหย่อนเหยื่ออะไร
ไปก็จะฮุบเสียหมดนัน้ ปลาก็ไดเ้รียนรูแ้ลว้ว่าพวกเขาควรจะฮุบเหยื่อแบบไหนดี และสินคา้ที่ผลิต
ออกมาควรจะเป็นสินคา้ที่ผูบ้ริโภคจะซือ้เพื่อแกปั้ญหาการอยู่รอดของพวกเขา แทนที่จะเป็นการ
อยู่รอดของผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ าหน่าย 
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ตน้ทนุของผูบ้ริโภค (Cost) แนวคิดการตัง้ราคาเพื่อใหท้ัง้ผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ าหน่ายนัน้อยู่
รอด ตอ้งเปลี่ยนไปเป็นการตัง้ราคาโดยพิจารณาถึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคที่ตอ้งจ่ายเพื่อที่ จะใหไ้ด ้
สินคา้มาบรโิภค ซึง่ในการตัง้ราคาจะตอ้งค านวณถึงคา่ใชจ้่ายต่างๆ ก่อนที่ผูบ้รโิภคตอ้งจ่ายออกไป
ก่อนที่จะซือ้สินคา้ เช่น ค่าเดินทาง ค่าที่จอดรถ คา่เสียเวลา เป็นตน้ 

ความสะดวกในการซือ้ (Convenience) ในอดีต การกระจายสินคา้ไปตามแหล่งในการ
ขายสินคา้ ตอ้งค านึงว่าหากแหล่งในการขายสินคา้มีมากจะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถซือ้ไดง้่ายขึน้  
ปัจจบุนัช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงว่าเราจะเพิ่มช่องทางความสะดวกในการซือ้สินคา้และ
บริการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างไร เพราะผูบ้ริโภคจะเป็นคนตดัสินใจว่าจะซือ้ที่ไหน ซือ้จ านวนเท่าไหร ่
และซือ้เวลาใดมากกวา่การซือ้ตามช่องทางเดมิที่มีอยู่อย่างจ ากดัจากผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ าหน่าย 

การสื่อสาร (Communication) วิธีการสื่อสารในอดีตแทนที่จะใชส้ื่อ เพื่อการกระตุน้การ 
ตดัสินใจซือ้แบบที่เคยประสบความส าเรจ็มาก่อน ปัจจบุนัการสื่อสารตอ้งพิจารณาจากสื่อและสาร 
ใดที่ผูบ้ริโภคตอ้งการรบัฟังจากนักการตลาด ไม่ใช่ว่าผูบ้ริโภคจะยอมฟังเช่นเดิม ซึ่งในปัจจุบัน
ผูบ้ริโภคเลือกที่จะเช่ือและไม่เช่ือ หรือเลือกที่ ฟังและไม่ฟังดว้ยวิจารณญาณส่วนบุคคลมากขึน้ 
ดงันัน้การส่งเสริมการตลาดจึงควรหนัมาใหค้วามส าคญัในดา้นการสื่อสารมากกว่าการลด แลก
แจก แถม แตห่นัมาใหค้วามส าคญักบัการสรา้งเรื่องราว สรา้งความไวเ้นือ้เช่ือใจ ผ่านสื่อที่ผูบ้รโิภค
สนใจจะรบัฟังมากกวา่ 

ชมภนูชุ สนุทรนนท ์(2559) ไดก้ล่าวไวว้่า “ส่วนผสมทางการตลาดคือ สินคา้ที่ตอบสนอง
ความตอ้งการของมนษุยท์ี่ท  าใหเ้กิดความพึงพอใจ โดยราคามีบทบาทต่อความรูส้กึและความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้หรือบริการนัน้ๆ และยงัรวมถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ท  าใหเ้กิด
การสื่อสารทางการตลาดในการสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายว่าเราขายสินคา้หรือบริการนัน้ที่ไหน อีก
ทัง้ยงัมีกิจกรรมทางการตลาดที่จะช่วยท าใหย้อดขายสินคา้และบรกิารมีความน่าสนใจมากยิ่งขึน้” 
โดยสว่นผสมทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภัณฑ ์(Product) คือสิ่งที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหเ้กิด 
ความพงึพอใจได ้

2. ราคา (Price) คือสิ่งที่ท  าใหเ้กิดความรูส้ึกนึกคิด และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มี
ต่อสินคา้และผูบ้รโิภคมีความยินดีที่จะจ่ายในสินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ  

3. การจดัจ าหน่าย (Place) คือการสื่อสารไปยงักลุ่มเป้าหมายว่า เราสินคา้ขายสินคา้ที่
ไหน ซึง่เป็นสิ่งที่ช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้สินคา้ไดง้่ายขึน้  
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือกิจกรรมทางการตลาดที่ช่วยกระตุน้ยอดขาย
และการเลือกใชก้ิจกรรมใดขึน้อยู่กบัสภาพการแข่งขนัทางการตลาด โดยวิธีการท ากิจกรรมสง่เสรมิ
การตลาด นั่นประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising), การประชาสัมพันธ์ (Public Relation), 
การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) และการขายดว้ยบุคคล (Personal Selling) และการจดั
แสดงสินคา้ (Displays)  

ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s จะมุ่งเนน้ไปที่มุมมองของผูผ้ลิตและผูจ้ัดจ าหน่ายเป็น
หลกั เนื่องจากเป็นเครื่องมือในการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดการซือ้สินคา้และบริการ และยงัสะทอ้น
ใหเ้ห็นถึง 4C’s ในมุมของลูกคา้ ในการท าการตลาดที่มีประสิทธิภาพจะตอ้งมีส่วนประสมทาง
การตลาดทุกดา้นเขา้มารวมกัน เพื่อใหบ้รรลเุป้าหมายที่ทางบริษัทไดต้ั้งเอาไว ้ส่วนประสมทาง
การตลาดไม่ควรมองในดา้นของผูข้ายเพียงอย่างเดียว แต่ควรพิจารณาจากมมุมองของผูซ้ือ้ดว้ย 
ส่วนทางดา้นมุมมองดา้นผูซ้ือ้ เครื่องมือทางการตลาดนัน้ถูกออกแบบมาเพื่อส่งมอบประโยชน์
ใหแ้ก่ลกูคา้ โดยตารางดา้นล่างจะเป็นการแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด 
4P’s และ 4C’s ที่มีความเก่ียวขอ้งกนั ดงันี ้

ตาราง 1 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่ง 4P's กบั 4C's 

4P’s 4C’s 
Product ผลิตภณัฑ ์ Consumer ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
Price ราคา Cost ตน้ทนุของผูบ้รโิภค 
Place การจดัจาํหน่าย Convenience ความสะดวกในการซือ้ 
Promotion การสง่เสรมิการตลาด Communication การสื่อสาร 

ที่มา: Kotler Philip and Armstrong G. (2010) 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2535) ไดก้ล่าวถึง มุมมองผูบ้ริโภคคิดว่าส่วนประสมการตลาดของ
ธุรกิจจ าเป็นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ การที่จะบริหารการตลาดของธุรกิจให้
ประสบความส าเรจ็ จะตอ้งพิจารณาถึงสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 

1. คณุค่าท่ีลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) ลกูคา้จะเลือกใชบ้รกิารหรอืไม่ และกบัใคร 
ลกูคา้จะพิจารณาถึงคณุค่าหรือคณุประโยชนต์่างๆ ที่จะไดร้บัเม่ือเทียบกบัเงินที่จ่ายไป ดงันัน้ธุรกิจ
จะตอ้งเสนอเฉพาะบรกิารที่ตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ไดอ้ย่างคุม้ค่า 
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2. ตน้ทนุ (Cost to Customer) ปรมิาณเงินหรอืตน้ทนุที่ลกูคา้ยินดีจ่ายส าหรบัสินคา้หรือ
บริการจะตอ้งคุม้ค่ากับสิ่งที่จะไดร้บั หากลูกคา้ยินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวังใน
สินคา้และบริการนัน้ย่อมสงูตามไปดว้ย ดงันัน้ในการตัง้ราคาสินคา้และบริการ ธุรกิจจะตอ้งหา
ราคาที่ลกูคา้ยินดีที่จะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อน าราคานัน้ๆ ไปปรบัใชใ้นการลดค่าใชจ้่ายต่างๆ ลงจนท าให้
สามารถเสนอบรกิารในราคาที่ลกูคา้ยอมรบัได ้

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะเลือกซือ้หรือใชบ้ริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนัน้
จะตอ้งสรา้งความสะดวกสบายใหก้ับลกูคา้ เช่น การติดต่อสอบถามขอ้มลูหรือการไปใชบ้ริการ 
หากลกูคา้ติดต่อเพื่อไปใชบ้ริการ แต่กลบัพบความไม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งหาทางแกไ้ข ท าหนา้ที่
สรา้งความสะดวกดว้ยการใหบ้รกิารถึงที่บา้นหรอืที่ท  างานลกูคา้แทน 

4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลกูคา้ย่อมมีความตอ้งการที่จะไดร้บัข่าวสารอนั
เป็นประโยชนจ์ากธุรกิจ ซึง่ในขณะเดียวกนั ลกูคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อใหข้อ้มลูความเห็นหรือ
ขอ้รอ้งเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาสื่อที่เหมาะสมกบัลกูคา้ เพื่อช่วยในการรองรบัขอ้มลูความเห็นจาก
ลกูคา้ไดอ้ย่างเพียงพอ ดงันัน้การสง่เสรมิการตลาดทัง้หลายจะไม่ประสบความส าเรจ็เลย หากการ
สื่อสารนัน้เกิดความลม้เหลว 

ปัจจุบันไดเ้ขา้สู่ยุคโลกาภิวัตนท์ี่ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการบริโภคสินคา้และบริการได้
หลากหลายมากขึน้กว่าแต่ก่อน เนื่องจากมีสินคา้และบริการใหเ้ลือกในตลาดเป็นจ านวนมากโดย
ไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คนกลาง หรือตวัแทน ดงันัน้ผูป้ระกอบการจึงตอ้งพยายามคน้หากลยทุธต์่างๆ ที่
จะสื่อสารไปยงั ผูบ้รโิภคเปา้หมายเพื่อใหเ้ป็นที่จดจ าในตราสินคา้ได ้รวมถึงใหต้ราสินคา้เขา้ไปอยู่
ในใจของผูบ้ริโภค และ ก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการนัน้ๆ ดงันัน้การก าหนดกลยทุธ์
การตลาดอาจจะไม่ไดใ้ช้เพียงส่วนประสมการตลาด หรือ 4P’s อีกต่อไป เนื่องจาก 4P’s เป็น
มมุมองเก่ียวกบัตลาดดา้นผูข้ายเพียงอย่างเดียว แต่ปัจจุบนั นกัการตลาดใหค้วามสนใจแนวคิด 
เรื่องการตลาดที่เนน้ผูบ้ริโภค (Consumer Orientation) กล่าวคือ ก่อนจะผลิตสินคา้ออกมาขาย 
ควรมีการศึกษาถึงตลาดเป้าหมาย ทัง้รายละเอียดเรื่องประชากรศาสตร ์วิถีชีวิต นิสยัการบริโภค 
รวมถึงหลกัจิตวิทยาก่อน ซึ่งองคป์ระกอบเหล่านีน้กัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจรายละเอียดอย่าง
ลกึซึง้ ดงันัน้นกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งก าหนดจากมมุมองของลกูคา้เป็นหลกั 
เพื่อพฒันาแผนการตลาด และจบัทิศทางการบรโิภคสินคา้ในมมุมองของผูบ้รโิภคใหไ้ด ้จงึเป็นที่มา
ของการก าหนดแนวทางโดยใชห้ลกั 4C’s ซึ่งถกูน าเสนอโดยลเูตอรบ์อรน์ (Robert F. Lauterborn, 
1990a)  ที่หลายคนเช่ือว่า นกัการตลาดควรพิจารณาในมมุมอง 4C’s ก่อนแลว้ค่อยวางแผน 4P’s 
นั่นเอง 
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ในการปรับเปลี่ยนแนวคิดนี ้ Don Peppers & Martha Rogers (1995) ได้เสนอไว้ใน
หนงัสือ New marketing paradigm ว่า ในยุคปัจจุบนันีเ้ป็นยุคที่ถึงเวลาของการใหล้ืม 4P’s และ
ใหม้อง 4C’s แทน Model 4C’s นีเ้ป็นแนวคิดในการใหค้วามส าคญักับผูบ้ริโภคเป็นหลกั นักการ
ตลาดจ าเป็นจะตอ้งค านึงถึงวิธีการที่จะท าใหส้ินคา้เขา้ไปเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตผูบ้ริโภค นั่นคือ 
นกัการตลาดตอ้งรูจ้กัผูบ้ริโภคเป็นอย่างดีว่า ผูบ้ริโภคใชส้ินค้าอย่างไร ใชเ้พื่ออะไร ใชบ้่อยแค่ไหน 
มีอะไรเป็นแรงจงูใจ สื่อที่เขา้ถึงผูบ้ริโภคมีอะไรบา้ง ตลอดจนผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมและความชอบ
อย่างไร เป็นตน้ องคป์ระกอบ 4 ดา้น ของ 4C’s เม่ือเทียบกบั 4P’s จะมีดงันี ้

1. จาก Product ไปสู่ Consumer Solution (ดา้นการตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลกูคา้) ผูผ้ลิตจะไม่สามารถขายของที่ผลิตได้ แต่จะสามารถขายของที่ตรงตามความตอ้งการของ
ผู้บริโภคได้ โดยจะเน้นไปที่ผู้บริโภคเป็นส าคัญ Customer is the King ก าลังกลายมาเป็นสิ่ง
ส  าคัญที่ทุกองคก์รให้ความสนใจ และนี่คือที่มาของค าว่า CRM หรือ Customer Relationship 
Management หรื ออาจจะ เ รี ยกว่ า  Customer Relationship Marketing หรื อ  Relationship 
Marketing ก็ได ้ 

2. จาก Price ไปสู ่Customer Cost (ดา้นตน้ทนุการใชบ้รกิารของลกูคา้) ผูบ้รโิภคไม่ไดมี้
ความสนใจราคาขาย เพราะบรรดา Modern Trade ต่างตดัราคาจนผูบ้ริโภคสามารถซือ้สินคา้ได้
ในราคาที่พอใจเองได ้แต่สิ่งที่ผูผ้ลิตตอ้งค านึงถึง คือ การลดตน้ทนุในกระบวนการผลิตสินคา้ให้มี
ราคาถูกลง เพื่อที่จะสามารถขายใหบ้รรดา Modern Trade และ Discount Stores ในราคาที่ถูก
ที่สุด เพราะฉะนัน้ในปัจจุบนั เราจึงไดย้ินค าว่า ของดีตอ้งราคาถูก ผูบ้ริโภคจึงจะซือ้ จากการที่
ผูผ้ลิตต่างหนัมาใหค้วามส าคญักบัการลดตน้ทนุหรือลดค่าใชจ้่าย ในสว่นที่ไม่มี Value Added จะ
ท าใหเ้กิดศาสตรใ์หม่ๆ อย่างเช่น ECR และ Supply Chain Management (SCM) และ Logistic 

3. จาก Place ไปสู่ Convenience (ดา้นความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ) ปัจจุบัน
ผูบ้ริโภคไม่ไดส้นใจรา้นคา้ที่จะตอ้งขับรถเดินทางไปหาซือ้อีกต่อไป เพราะดว้ยความรีบเร่งและ 
ระบบการจราจรที่ไม่เอือ้อ  านวยต่อการขับรถ จึงท าใหผู้บ้ริโภคมีการปรบัความคิดมาเป็นความ
สะดวกในการหาซือ้ เพราะฉะนัน้ ผูผ้ลิตรายใดท่ีอ านวยความสะดวกในการหาซือ้สินคา้หรือบรกิาร
ให้แก่ผู้บริโภคไดม้าก ผู้บริโภคก็จะไปซือ้สินคา้กับรา้นคา้นั้น เช่น บรรดาพวก Convenience 
Stores หรือ Discount Store แทนที่จะแย่งกันเปิดในแหล่งชุมชนใหม้ากขึน้ หรือ แมแ้ต่อาหาร 
แทนที่จะใหค้นเดินทางไปกินที่รา้น ก็มีการบริการแบบส่งถึงบา้นหรือที่เรียกว่า Home Delivery 
แทน อาทิ เช่น Pizza Hut หรือ Fast Foods ต่างๆ ผู้บริ โภคจึงมีความสะดวกสบาย  หรือ 
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Convenience ในการซือ้หรอืบรโิภคมากยิ่งขึน้ นอกจากนี ้สถานที่จดัจ าหน่ายนัน้จะตอ้งทั่วถึงตาม
ความตอ้งการที่ผูบ้รโิภคสามารถหาซือ้ได ้

4. จาก Promotion ไปสู่  Communications (ด้านการติดต่อสื่อสารของลูกค้า)  โดย
นกัการตลาดเริม่มีความคิดวา่ Promotion เป็นค าที่มีความหมายแคบเกินไป เพราะในกระบวนการ 
ส่งเสริมการขายนัน้ การสื่อสารเป็นองคป์ระกอบที่ส  าคญัที่สดุ นักการตลาดจึงควรมององคร์วม 
เป็น Communication ที่ตอ้งการสื่อสารกับผูบ้ริโภคในภาพรวม แทนที่จะมองแบบแยกส่วนว่า
จะตอ้งโฆษณาอย่างไร มีการลด แลก แจก แถม อย่างไร เหมือนในอดีต 

บรุมิ โอทกานนท ์(2555) ไดก้ลา่วไวว้า่ “ตลาดท่ีตอบรบักบักลยทุธ ์4P’s นัน้ไม่มีอยู่จรงิ ใน
โลกนีอ้ีกต่อไป ตลาดในลักษณะนั้นกลับกลายเป็นอดีตไปแลว้ การที่บริษัทต่างๆ จะอยู่รอดได้ 
บรษัิทควรจะตอ้งหนัมามองตวัเองใหม่ และลืมค าวา่ 4P’s ใหไ้ด ้แทนที่จะมองในมมุมองของผูผ้ลติ 
และผูจ้ดัจ าหน่ายเพียงดา้นเดียว นกัการตลาดสมยัใหม่ตอ้งมองในมมุมองของผูซ้ือ้บา้ง” แนวคิด
การท าการตลาดในรูปแบบของ 4C’s ไวด้งันี ้ 

1. ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) ผู้ผลิตจะต้องผลิต 
สินค้าที่ผู้บริโภคมีความต้องการมากกว่า โดยสินค้านั้นควรเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคจะซือ้ เพื่อ
แกปั้ญหาในความอยู่รอดของผูบ้รโิภค (Consumer Solution)  

2. ตน้ทุนของผูบ้ริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) เป็นการก าหนดราคาโดยมีการ
ค านึงถึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคที่ตอ้งจ่ายเป็นหลัก ซึ่งการก าหนดราคานั้นก็ตอ้งคิดถึงค่าใชจ้่ายที่
ผูบ้รโิภคตอ้งจ่ายออกไป อธิเช่น ค่าใชจ้่ายในการเดินทาง ค่าจอดรถ และคา่เสียเวลา  

3. ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to buy) เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เพิ่ม
ความสะดวกในการซือ้สินคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค เพราะปัจจบุนัผูบ้รโิภคเป็นผูต้ดัสินใจในการ
เลือกซือ้สินคา้ว่าควรซือ้ที่ไหน เวลาใด มากกว่าการซือ้ตามช่องทางจดัจ าหน่ายที่ผูผ้ลิตก าหนดไว้
เม่ือในอดีต  

4. การสื่ อสาร (Communication) วิ ธีการสื่ อสารนั้นควรให้ความส าคัญในด้าน 
คุณประโยชนข์องสินคา้มากกว่าการลดแลกแจกแถม ควรจะมีการสรา้งเรื่องราว สรา้งความไว้
เช่ือมั่นวา่ สิ่งที่ผูบ้รโิภคไดร้บันัน้คุม้ค่ากบัราคาที่จ่ายไป 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธท์างการตลาด (4C’s) ผูว้ิจัยสรุปไดว้่า ส่วน
ประสมทางการตลาด 4C’s นั่นเป็นแนวคิดทางดา้นการตลาดแนวใหม่ที่ถูกพัฒนาขึ ้นจากส่วน
ประสมทางการตลาด 4P’s เพื่อใชใ้นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหต้รงประเด็นและ
ใหผู้บ้รโิภคเกิดความพงึพอใจสงูสดุ เนื่องจากปัจจบุนัพฤติกรรมในการเลือกซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภค
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นัน้เปลี่ยนแปลงไปจากในอดีต สว่นประสมทางการตลาด 4C’s จึงเป็นเครื่องมือที่สามารถสง่มอบ 
ประโยชนส์งูสดุใหก้บัผูบ้ริโภค โดยผูว้ิจยัไดน้  าเอาแนวคิดของโรเบิรต์ เอฟ. ดเูตอรบ์อรน์ (Robert 
E. Lauterborn) มาใช้ในงานวิจัยครั้งนี ้ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ก่อให้เกิด
กระบวนการตัดสินใจซือ้ ซึ่งผู้วิจัยมุ่งเน้นในด้าน 4C's อันได้แก่ ความต้องการของผู้บริโภค 
(Consumer) ตน้ทุนของผูบ้ริโภค (Cost) ความสะดวกในการซือ้ (Convenience) และการสื่อสาร 
(Communication) เพื่อมาใชใ้นการออกแบบกรอบแนวความคิดและใชเ้ป็นขอ้มลูในการออกแบบ
แบบสอบถาม 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัดสนิใจซือ้ 
ความหมายของการตัดสินใจ 
การศึกษาเก่ียวกับความหมายของการตัดสินใจ มีนักวิชาการหลายท่านใหค้ านิยามไว ้

ดงันี ้
Axelrod R. (Ed) (2015) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไวว้า่ การพิจารณาทางเลือก

ที่ดีที่สดุจากทางเลือกหลายๆ ทาง ผูน้  าที่ดีตอ้งตดัสินใจดว้ยเหตุดว้ยผลเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ
ปฏิบตัิงาน โดยการตดัสินใจดงักลา่วจะเกิดประสิทธิภาพสงูสดุ 

Greco S (2016) กล่าวว่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระท าการ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ 

Hunter F. (2017) ไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจว่าการตดัสินใจถือเป็นกระบวนการ
เลือกหรือสรา้งทางเลือกของผูบ้รโิภค โดยจะเริ่มจากตวัผูบ้รโิภคเกิดการตระหนกัถึงความตอ้งการ
หรือตระหนักถึงปัญหา ซึ่งอาจเกิดจากความตอ้งการภายใน หรืออิทธิพลจากภายนอกเขา้มามี
บทบาท เช่น การรบัรูข้อ้มลูจากสื่อตา่งๆ การโฆษณา เป็นตน้ 

Truman H. S. (2018) ไดใ้ห้ความหมายของการตัดสินใจไวว้่า การเลือกสิ่งหนึ่งหรือ
หลายๆ สิ่ง รวมถึงการเลือกที่จะปฏิบตัิทางใดทางหนึ่งจากหลายๆ ทางที่มีอยู่ และวิธีการที่เลือก
นัน้ย่อมไดร้บัการพิจารณาอย่างละเอียดแลว้ว่าถูกตอ้ง เหมาะสม หรือดีที่สุด ซึ่งจะตอ้งตรงกับ
เปา้หมายขององคก์รดว้ย 

Luhmann N. (2018) ไดก้ล่าวว่าการตัดสินใจ (Decision Making) คือกระบวนการใน
การเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ โดยผูบ้ริโภคจะตอ้งตัดสินใจเลือก
ทางเลือกที่มีอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลที่มีอยู่ภายใตข้อ้จ ากัดของ
สถานการณน์ัน้ๆ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส  าคญัและอยู่ภายใตจ้ิตใจของผูบ้รโิภค 
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White D. J. (2018) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่
เกิดขึน้ก่อนที่ผูบ้ริโภคจะซือ้สินคา้หรือบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบัขัน้ตอน
การตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค โดยการตดัสินใจซือ้ไม่เพียงแต่เป็นสิ่งที่ส  าคญัส าหรบัผูป้ระกอบการ 
แต่ยงัช่วยใหอ้งคก์ารมีกลยทุธก์ารขายตามกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดด้ว้ย 

จากการศึกษาความหมายของการตดัสินใจ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การตดัสินใจคือการเลือกจะ
กระท าการอย่างใดอย่างหนึ่งในทางเลือกที่มีอยู่สองทางเลือกขึน้ไป โดยจะมีกระบวนการในการ
เลือกของแต่ละบุคคลแตกต่างกันออกไป โดยส่วนใหญ่แลว้การตดัสินใจจะมีกระบวนการอยู่ 5 
ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซือ้ 
การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ 

กระบวนการตัดสินใจ 
การศกึษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ มีนกัวิชาการหลายท่านใหค้ านิยามไวด้งันี ้

Luhmann N. (2018) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคสามารถ
พิจารณาตามขัน้ตอนตา่งๆ ไดเ้ป็น 5 ขัน้ตอน ซึง่สรุป ขัน้ตอนที่ส  าคญั ดงันี ้

1.  การรับรู ้ถึงความต้องการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซื ้อมี
จดุเริ่มตน้จากการที่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการที่อาจไดร้บัจากการกระตุน้จากภายนอก อาทิเช่น สื่อ
โฆษณาที่จงูใจ หรือเห็นบคุคลรอบขา้งใชส้ินคา้นัน้ๆ เป็นตน้ สอดคลอ้งกบั Truman H. S. (2018) 
กล่าวว่า การรบัรูถ้ึงปัญหาที่เกิดขึน้ (Problem Recognition) กระบวนการซือ้จะเกิดขึน้เม่ือผูซ้ือ้มี
ความตอ้งการ หรือมีปัญหาที่ตอ้งการแก้ไขความตอ้งการอาจเกิดขึน้ไดโ้ดยมีแรงกระตุน้จาก
ภายในหรอืภายนอก  

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หลงัจากผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
แลว้ การคน้หา ศกึษาขอ้มลูของสินคา้นัน้ๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบั Truman ที่บอกว่า การคน้หาข่าวสาร
ขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคซึ่งถูกแรงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการจะรวบรวมข้อมูล
ข่าวสารที่เก่ียวขอ้ง ซึ่งอาจจะเป็นขอ้มลูที่มีอยู่ทั่วไป หรืออาจจะตอ้งใช้เวลาในการเก็บขอ้มลูจาก
แหล่งต่างๆ ซึ่งแหล่งขอ้มูลหลกัๆ ของผูบ้ริโภคนัน้มี 4 ประเภท ดังนี ้แหล่งขอ้มูลส่วนตัว ไดแ้ก่ 
ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุน้เคย เป็นตน้ แหลง่ขอ้มลูทางธุรกิจ ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย 
ฉลากสินคา้ เป็นตน้ แหล่งข้อมูลที่เปิดเผยทั่วไป ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา องคก์รที่จะล าดับส าหรบั
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ และแหล่งขอ้มลูจากประสบการณ ์ไดแ้ก่ การตรวจสอบสินคา้ การใชส้ินคา้ เป็น
ตน้  
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3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซือ้ (Evaluation of Alternatives) เม่ือ
ผูบ้รโิภคไดมี้การเสาะหาขอ้มลูแลว้ ผูบ้รโิภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือกต่างๆ ซึ่ง
สอดคลอ้งกับ Truman กล่าวว่า การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ขัน้ตอนใน
การประเมินทางเลือกของผูซ้ือ้มีแนวคิดพืน้ฐาน ดงันี ้  

3.1 ผูบ้รโิภคพยายามหาทางที่จะสนองความตอ้งการของตนเอง  
3.2 ผูบ้รโิภคจะแสวงหาความเช่ือจากสินคา้ที่เสนอทางแกปั้ญหาที่ตนเองมี 
3.3 ผู้บริโภคมองสินค้าแต่ละตัวเสมือนกลุ่มคุณลักษณะของสินค้า ซึ่งมี

ความสามารถในการส่งมอบประโยชนอ์นัหลากหลายที่ผูซ้ือ้แสวงหาเพื่อสนองความตอ้งการของ
ตน ซึง่คณุลกัษณะของสินคา้ที่ใหป้ระโยชนแ์ก่ผูซ้ือ้จะแตกตา่งกนัไปตามชนิดของสินคา้  

3.4 ผูบ้ริโภคจะสรา้งความเช่ือมั่นในกลุม่ตราสินคา้เพื่อดวู่าสินคา้แต่ละชนิด
นั้นมีคุณลักษณะอย่างไร และความเช่ือมั่นในตราสินคา้นีจ้ะน าไปสู่การสรา้งภาพพจนต์่อตรา
สินคา้ ซึ่งจะแตกต่างกันไปตามการกลั่นกรองจากประสบการณท์ี่มีผลมาจากการเลือกที่จะรบัรู ้
เลือกที่จะบิดเบือน และเลือกที่จะเก็บขอ้มลูของผูบ้รโิภค 

การประเมินคุณลกัษณะดา้นต่างๆ ของสินคา้นัน้ผูบ้ริโภคอาจใหน้ า้หนักแต่ละ 
คณุลกัษณะของสินคา้ที่ต่างกนั ขึน้อยู่กบัระดบัความส าคญัของคณุลกัษณะต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้รโิภค 

4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจ นัน้ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถจดัล าดบัความส าคญัของการเลือกซือ้ แตอ่ย่างไรก็ตามอาจจะ
มีผลกระทบจากทัศนคติของผูอ้ื่นที่มีต่อการตัดสินใจซือ้ (Attitudes of Others) และปัจจัยที่ไม่
สามารถคาดการณไ์ด ้(Unexpected Situation) ซึ่งอาจท าใหไ้ม่เกิดการตัดสินใจซือ้ นอกจากนี ้
Truman กลา่วว่า การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) ในขัน้การประเมินทางเลือกนัน้ ผูบ้รโิภค
จะมีความชอบในตราสินคา้ในกลุ่มสินคา้ที่สามารถสนองความตอ้งการของเขาได ้ซึ่งเขาอาจจะมี
ความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ที่เขามีความพอใจมากที่สดุ อย่างไรก็ดีมีปัจจยั 2 ตวัที่แทรกแซงระหว่าง
ความตัง้ใจที่จะซือ้ และตดัสินใจซือ้ ไดแ้ก่ 

4.1 ทัศนคติ ของบุคคลอื่ น  (Attitudes of Others) จะ มีอิท ธิพลท า ให้
ความชอบของผูบ้ริโภคลดลงได้ โดยระดับของทัศนคติในแง่ลบของบุคคลอื่นที่มีต่อทางเลือกที่
ผูบ้รโิภคพอใจและแรงจงูใจของผูบ้รโิภคท่ีจะยินยอมตามความตอ้งการของบคุคลอื่น 
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4.2 สถานการณท์ี่ไม่สามารถคาดเดาได ้(Unanticipated Situation Factors) 
ซึ่งอาจจะเกิดขึน้และส่งผลใหค้วามตัง้ใจที่จะซือ้มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม อาทิเช่น ผูบ้ริโภค
ตกงาน การซือ้อย่างเรง่ดว่น หรือพนกังานขายท าใหผู้ซ้ือ้ไมพ่งึพอใจ เป็นตน้ 

ในการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบรกิารนัน้ ผูบ้รโิภคจะตอ้งท าการตดัสินใจเลือก 
ตราสินคา้, ผูข้าย, ปรมิาณที่จะซือ้, เวลาที่จะซือ้, วิธีการช าระเงิน 

4.3 พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากซือ้สินคา้แลว้ 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณใ์นการบริโภคที่อาจจะไดร้บัความพงึพอใจหรือไม่พงึพอใจ ถา้ผูบ้ริโภค
พึงพอใจอาจท าการซือ้ซ  า้ แต่ถา้ไม่พึงพอใจผูบ้ริโภคอาจเลิกซือ้สินคา้ในครัง้ถดัไป และอาจส่งผล
เสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหผู้บ้รโิภคซือ้สินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย  

Truman Truman H. S. (2018) กล่าวว่า พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase 
Behavior) ภายหลงัการซือ้สินคา้ ผูบ้รโิภคจะรบัรูถ้ึงความพอใจหรอืไม่พอใจผ่านประสบการณก์าร
ซือ้หรือใชส้ินคา้และบริการ โดยหนา้ที่ของนักการตลาดไม่ไดห้ยุดแค่เพียงการซือ้ของผูบ้ริโภค
เท่านัน้ แต่จะตอ้งตรวจสอบถึงประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ (1) ความพอใจหลงัการซือ้ (Post Purchase  
Satisfaction) (2) พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Actions) ความพงึพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ของผูซ้ือ้ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ในครัง้ต่อไป อาจจะมีพฤติกรรมต่างๆ เช่น การกระท าที่เปิดเผย 
(Public Action) ไดแ้ก่ การฟ้องรอ้งต่อศาล และการกระท าส่วนตัว (Private Action) ไดแ้ก่ การ
หยุดซือ้สินคา้ หรือการเตือนในการซือ้สินคา้ (3) พฤติกรรมการใชแ้ละการทิง้สินคา้หลงัการซือ้ 
(Post Purchase Use and Disposal) 

Hunter F. (2017) ไดอ้ธิบายไวว้่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision 
Process) โดยลกูคา้จะมีความแตกต่างกนั แต่จะมีกระบวนการตดัสินใจที่คลา้ยๆ กนั คือมีขัน้ตอน
กระบวนการตดัสินใจทัง้หมด 5 ขัน้ตอน ดงันี ้

1. การรบัรูถ้ึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
ซึ่งการที่บุคคลจะรบัรูถ้ึงปัญหานั้นแตกต่างกันขึน้อยู่ที่ความคิด ทัศนคติของแต่ละบุคคล โดย
สามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้รโิภคอาจเกิดขึน้จากสาเหต ุตอ่ไปนี ้

1.1 สินคา้ที่ใชอ้ยู่เดิมหมด เม่ือสินคา้เดิมหมดลง ก็ย่อมท าใหผู้บ้ริโภค
รบัรูถื้อการขาดหายสิ่งอ านวยความสะดวก จึงเกิดเป็นปัญหาและความตอ้งการเกิดขึน้กบับุคคล
นัน้ๆ ได ้



  
 

22 

1.2 ผลของสิ่งของในอดีตก่อใหเ้กิดปัญหา คือ การใชง้านผลิตภณัฑอ์นั
เก่าแต่ผลิตภณัฑอ์นัก่อใหก้่อใหเ้กิดปัญหาที่ตอ้งซือ้ผลิตภณัฑต์วัใหม่มาแกไ้ขใหส้ิ่งของ เครื่องมือ
เครื่องใชส้ามารถใชง้านไดเ้หมือนเดิม  

1.3 เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของบุคคล คือ การเปลี่ยนแปลงทางดา้น
รา่งกาย การเปลี่ยนแปลงทางดา้นจิตใจ จ าเป็นใหเ้กิดความตอ้งการใหม่เกิดขึน้ หรอือาจจะตอ้งซือ้
สิ่งของเครื่องใชใ้หม่ เนื่องจากสินคา้อนัเกิดไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดเ้หมือนในอดีต 

1.4 เกิดความเปลี่ยนแปลงทางดา้นครอบครวั คือ เม่ือมีครอบครวัที่ใหญ่
ขึน้ หรือเล็กลง ก็ย่อมตอ้งเปลี่ยนแปลงสิ่งของ เครื่องใชใ้หเ้หมาะสมกบัจ านวนบคุคลในครอบครวั
ดว้ย จงึก่อใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้ที่เหมาะสมกบัขนาดของครอบครวั 

1.5 เกิดการเปลี่ยนแปลงทางการเงิน คือ การเปลี่ยนในสถานะทาง
การเงินทัง้ทางบวกและทางลบ ย่อมก่อใหเ้กิดความตอ้งการที่แตกต่างไปจากเดิม ท าใหเ้กิดความ
ตอ้งการที่แปลกใหม่ขึน้ดว้ย 

1.6 เกิดการเปลี่ยนแปลงกลุ่มอา้งอิง คือ เม่ือเกิดการเปลี่ยนแปลงกลุ่ม
อา้งอิงหรือเรียกง่ายๆ ว่า การเปลี่ยนแปลงกลุม่ตวัอย่างในการใชชี้วิตในแต่ละช่วงวยั หรือในแตล่ะ
ช่วงชีวิตย่อมก่อใหเ้กิดพฤติกรรมที่เรียนแบบ ท าใหเ้กิดความตอ้งการตามกลุม่อา้งอิงนัน้ๆ ตามไป
ดว้ย 

1.7 ประสิทธิภาพการส่งเสริมทางการตลาดสงูขึน้ ก็ย่อมท าใหผู้บ้ริโภค
ตระหนกัถึงปัญหามากยิ่งขึน้ ก็ย่อมท าใหเ้กิดความตอ้งการตามการสง่เสรมิทางการตลาดเหลา่นัน้
ตามไปดว้ย เม่ือผูบ้ริโภครบัรูถ้ึงปัญหาที่เกิดขึน้นัน้ บคุคลอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหาถา้ปัญหานัน้
เป็นปัญหาที่ใหญ่ แต่ถา้ปัญหาที่รบัรูเ้ป็นปัญหาที่เลก็ บคุคลนัน้ก็อาจจะไม่แกไ้ขปัญหา และปลอ่ย
ใหม้นัผ่านไป แต่ถา้บุคคลตอ้งการแกไ้ขปัญหา บุคคลจะเริ่มดว้ยการแสวงหาขอ้มลูเก่ียวกับการ
แกไ้ขปัญหานัน้ 

2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือผู้บริโภคเกิดปัญหา 
ผู้บริโภคจะเริ่มคน้หาข้อมูล เพื่อหาแนวทางในการแก้ไขปัญหา เพื่อช่วยในการสนับสนุนการ
ตดัสินใจ โดยจะคน้หาขอ้มลูไดจ้ากแหลง่ขอ้มลูดงัตอ่ไปนี ้

2.1 แหล่งขอ้มูลที่เป็นบุคคล (Personal Search) คือ แหล่งขอ้มูลที่มา
จากบคุคลไม่ว่าจะเป็นคนในครอบครวั เพื่อน พี่ นอ้ง หรือกลุม่ที่ท  างาน กลุม่อา้งอิง หรือแมแ้ต่ผูท้ี่
เช่ียวชาญเก่ียวกบัเรื่องนัน้ๆ  
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2.2 แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ (Commercial Search) คือ แหล่งขอ้มูลที่ได้
จากสถานที่จ  าหน่ายสินคา้   

2.3 แหล่งขอ้มลูข่าวสารทั่วไป (Public Search) คือ แหล่งขอ้มลูข่าวสาร
ที่ไดจ้ากสื่อมวลชนทั่วไป เช่น อินเตอรเ์น็ตโทรทศัน ์วิทย ุ 

2.4 ข้อมูลจากประสบการณ์ในอดีตของผู้บริ โภค (Experimental 
Search) คือ แหล่งขอ้มลูที่เคยสมัผสั เคยใชม้าแลว้โดยในการแสวงหาขอ้มลูนี ้ผูบ้ริโภคแต่ละคน
จะมีการแสวงหาขอ้มลูที่แตกต่างกันออกไป ขึน้อยู่ที่ว่าผูบ้ริโภคมีขอ้มลูประสบการณใ์นอดีตของ
แต่ละคนวา่มีมากมีนอ้ยเพียงใด 

3. การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือ
ผูบ้ริโภคไดแ้สวงหาและคน้หาขอ้มูลมาเพียงพอแลว้ ก็จะน าขอ้มูลเหล่านัน้มาท าการวิเคราะห์
เปรียบเทียบ เพื่อที่จะไดต้ดัสินใจเลือกสินคา้ที่ดีที่สดุส าหรบัตนเอง โดยขัน้ตอนนี ้จะเก่ียวขอ้งกบั
การเปรียบเทียบคุณสมบตัิของสินคา้ ความน่าเช่ือถือของตราสินคา้ หรือและอาจเก่ียวขอ้งกับ
ประสบการณใ์นอดีตของผูบ้ริโภคแต่ละคนดว้ย ว่ามีความช่ืนชอบในตราสินคา้ไหนเป็นพิเศษ
หรือไม่ โดยมีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง้่ายขึน้ 
ดงัตอ่ไปนี ้

3.1 คณุสมบตัิ (Attributes) และประโยชนข์องสินคา้ที่ไดร้บั (Benefit) คือ 
การวิเคราะหแ์ละประเมินผลที่ไดจ้ากการตดัสินใจซือ้สินคา้ชนิดนัน้ๆ ว่า มีประโยชนใ์นดา้นไหน
บา้ง มีประโยชนก์บัใครบา้ง คุม้ค่าที่จะซือ้หรือไม่ ถา้มีประโยชนห์ลายดา้น และประโยชนเ์หลา่นัน้
ตรงกบัความตอ้งการของตนก็จะท าการตดัสินใจที่จะซือ้สินคา้  

3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือ การวิเคราะหแ์ละ
ประเมินสินค้านั้นๆ ว่ามีความเหมาะสมกับราคาและประโยชน์ที่จะได้รับหรือไม่ ถ้ามีความ
เหมาะสมก็ง่ายตอ่การตดัสินใจที่จะซือ้  

3.3 ความเ ช่ือถือต่อตราสินค้าและยี่ห้อ (Brand Beliefs) คือ การ
วิเคราะหแ์ละประเมินความน่าเช่ือถือต่อตราสินคา้ และยี่หอ้สินคา้ ว่าถกูผลิตมาจากหน่วยงานใด 
หน่วยงานนัน้ไดร้บัมาตรฐานหรือไม่ มีการตรวจเช็คสินคา้ก่อนน ามาจ าหน่ายใหก้บัผูบ้รโิภคหรือไม่ 

3.4 ความพึงพอใจ (Utility Function) คือ การใชค้วามรูส้ึก ทศันคติของ
ผูบ้ริโภค ว่ามีความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใดกบัสินคา้นัน้ และอาจท าการเปรียบเทียบสินคา้ใน
หลายชนิดวา่มีความพงึพอใจสินคา้ชนิดไหนมากที่สดุ ถึงจะเลือกและตดัสินใจซือ้สินคา้ชนิดนัน้ๆ 
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3.5 กระบวนการประเมิน  (Evaluation Procedure) คือ  วิ ธี ในการ
ตดัสินใจที่ดีที่สดุวิธีหนึ่ง คือ การน าคณุสมบตัิของสินคา้ ความส าคญัของสินคา้ ความน่าเช่ือถือ
ขอ้งตราสินคา้คิดวิเคราะหแ์ยกแยะว่าสินคา้ชนิดไหนตอบสนองความตอ้งไดม้ากที่สดุ ก็ท าการ
เลือกซือ้สินคา้ชนิดนัน้ๆ 

4. การตดัสินใจซือ้ (Decision Marking) การตดัสินใจซือ้นัน้ ผูบ้ริโภคแต่ละ
คนจะใชข้อ้มลูและระยะเวลาที่แตกตา่งกนัในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑใ์ดสกัอย่าง ขึน้อยู่กบั
ประสบการณข์องผูบ้รโิภคแต่ละคน โดยการตดัสินใจสามารถแบง่ออกเป็น 2 ปัจจยัที่สง่ผล ไดแ้ก่  

4.1 ทศันคติของบคุคลในสงัคม (Attitudes of Others) กลา่วคือ ทศันคติ
ของบคุคลในสงัคมหรือค่านิยมสว่นใหญ่นัน้ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมหรือความชื่นชอบของผูบ้รโิภค
ได ้หรือตรงกนัขา้มถา้บคุคลสว่นใหญ่ไม่ช่ืนชอบอะไรก็สามารถเปลี่ยนไดเ้ช่นกนั  

4.2 สถานการณ์ขณะการตัดสินใจ (Unanticipated Situation Factors) 
กล่าวคือ เหตกุารณใ์นตอนที่ผูบ้ริโภคก าลงัจะตดัสินใจ อาทิ กระเป๋าเงินหาย ผูบ้ริโภคมีความเรง่
รีบ หรือผูเ้สนอขายท าใหผู้บ้ริโภคไม่พอใจ ปัจจัยเหล่าลว้นมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค
ทัง้สิน้ นอกจากนี ้การตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ ผูบ้รโิภคจะตอ้งท าการตดัสินใจเลือก ตรา
สินคา้ ผูเ้สนอขาย จ านวน ระยะเวลา และวิธีการช าระเงิน 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) หลงัจากมีการตดัสินใจ
ซือ้สินคา้แลว้ จะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมหลังการซือ้ โดยพฤติกรรมหลังการซือ้นีจ้ะท าใหเ้กิดเป็น
ความรูส้กึ เม่ือไดล้องใชส้ินคา้ที่เลือกซือ้มาจรงิๆ ว่ามีคณุสมบตัิตามที่บรษัิทใหข้อ้มลูไวห้รือไม่ ถา้
มีคณุสมบตัิตามที่บรษัิทผูผ้ลิตโฆษณา มีการใชง้านที่ดี ก็จะท าใหเ้กิดพฤติกรรมการกบัมาซือ้ซ  า้ใน
ครัง้ตอ่ไป หรืออาจจะเป็นการใหค้ าแนะน ากบัผูท้ี่มองหาสินคา้ที่ตนใชด้ีอยู่ก็ได ้

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ ผูว้ิจัยสามารถสรุปหลกัการไดด้งันี ้
การตดัสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้รโิภคเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง จากทางเลือกตา่งๆ 
ที่มีอยู่ ซึ่งผูบ้ริโภคตอ้งมีการตัดสินใจในทางเลือกที่มีอยู่ของสินคา้และบริการ โดยมีการเลือก 
สินคา้และบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จ ากดัในดา้นตา่งๆ ของสถานการณ ์ซึ่งการตดัสินใจซือ้นัน้ เป็น 
สิ่งที่อยู่ภายใตจ้ิตใจของผูบ้รโิภคแต่ละบคุคล โดยผ่านกระบวนการทัง้ 5 ขัน้ตอน ดงันี ้

1. การรบัรูปั้ญหาหรือความจ าเป็น ที่เป็นจดุเริ่มตน้ของปัญหาที่เกิดขึน้ในแต่ละบคุคลที่
มีความแตกต่างกนัออกไป โดยเม่ือบคุคลเกิดการรบัรูปั้ญหาหรือทราบความจ าเป็นของตนแลว้ จะ
ท าใหเ้กิดการหาวิธีการปฏิบตัิหรือการแกไ้ขปัญหานัน้ อาทิเช่น ถา้ผูบ้รโิภครบัรูว้่า ตนเองมีปัญหา
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ในเรื่องผิวพรรณ ผูบ้ริโภคอาจจะเริ่มหาแนวทางหรือวิธีการแกไ้ขปัญหา เพื่อลดการเกิดปัญหาใน
เรื่องผิวพรรณของตนเอง เป็นตน้ 

2. การแสวงหาขอ้มลู หากเม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคจะแสวงหาหนทางในการแกไ้ขโดย
อาจมีการคน้หาขอ้มลูเพื่อช่วยประกอบในการตดัสินใจ อาจจะมาจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ อาทิเช่น 
แหลง่บคุคล แหลง่ธุรกิจ หรือแหลง่ข่าวจากสื่อมวลชน ตวัอย่างเช่น ผูบ้รโิภคมีความสนใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงผิวจึงมีการคน้หาขอ้มลูเพื่อใหท้ราบถึงคณุสมบตัิต่างๆ ของสินคา้ทาง
อินเทอรเ์น็ต หรือบุคคลที่เคยไดร้บัประทานจริง หรืออาจจากค าแนะน าของเภสัชกร เพื่อใหไ้ด้
ขอ้มลูเพียงพอตอ่การประกอบในการตดัสินใจซือ้ เป็นตน้ 

3. การประเมินทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดร้บัทราบขอ้มูลทางเลือกต่างๆ แลว้จะมีการ 
ประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด โดยในการประเมินทางเลือกนัน้อาจจะ 
ประเมินโดยการเปรียบเทียบข้อมูลและคุณสมบตัิของสินคา้ที่ผูบ้ริโภคคิดว่าใหผ้ลดีที่สุดหรือมี
คุณค่ามากที่สุดจากทางเลือกที่มี ซึ่งอาจมีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย ประเมินผลแต่ละ
ทางเลือกให้ตัดสินใจไดอ้าทิเช่น การที่ผู้บริโภคประเมินผลิตภัณฑ์อาหารเสริม บ ารุงผิวชนิด
ประเภทต่างๆ ที่ใหค้ณุค่าหรือตรงกบัคณุสมบตัิที่ผูบ้รโิภคมีความตอ้งการในราคาที่ เหมาะสมมาก
ที่สดุ เป็นตน้ 

4. การตดัสินใจซือ้ เม่ือผูบ้รโิภคมีการประเมินทางเลือกที่ดีที่สดุแลว้ จึงเกิดการตดัสินใจ
ซือ้ในผลิตภณัฑห์รือบริการนัน้ๆ ซึ่งเป็นขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคเกิดความมั่นใจในการซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้
โดยสมบรูณแ์ลว้ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ หลงัจากที่มีการซือ้ผลิตภณัฑห์รือบริการนัน้ๆ ผูบ้ริโภคจะ
เกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ซึ่งเป็นผลลัพธ์ที่ เกิดขึน้ตามมาจากการที่ผู้บริโภคได้ใช้ 
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ โดยส่วนใหญ่ผู้ประกอบการหรือนักวางแผนทางการตลาดมักจะ 
ตอ้งการใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ที่พึงพอใจ เนื่องจากมีความตอ้งการใหเ้กิดการ
กลับมาซือ้ซ  า้ หรือการบอกกล่าวบุคคลอื่น เช่น ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อการใชผ้ลิตภัณฑ์
อาหาร เสริมบ ารุงผิว ส่งผลใหเ้กิดการกลบัมาซือ้ซ  า้ หรือการบอกต่อแก่ผูบ้ริโภคในรายอื่นๆ เป็น
ตน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัเจเนอเรช่ัน 
ทฤษฎีเจเนอเรชั่น จะมีนกัวิชาการแบ่งหมวดหมู่เป็นกลุ่มไวแ้ตกต่างกนั โดยส่วนใหญ่จะ

แบ่งกลุม่เป็น 4 - 5 กลุม่ ซึ่งการแบ่งกลุม่ที่แตกตา่งกนัมกัเป็นการแบง่โดยรวมกลุม่กนัระหวา่งกลุม่
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ไซเลนต์เจเนอเรชั่น และกลุ่มเจเนอเรชั่นบี  ไว้ด้วยกันเป็นหนึ่งกลุ่ม อาจจะเห็นว่าไม่ค่อยมี
ความส าคญัหรือมีความแตกต่างกนัมากนกั แต่ส  าหรบัการอธิบายเรื่องเจเนอเรชั่นของเล่มวิจยันี ้
ผูว้ิจยัจะแสดงเนือ้หาเจเนอเรชั่นเป็น 5 กลุม่ ไดแ้ก่ (มนสัวี ศรนีนท,์ 2561) 

กลุ่ ม ที่  1 ไ ซ เ ลนต์ เ จ เ นอ เ ร ชั่ น  ( Silent generation) คื อ  บุ คคลที่ เ กิ ด ในช่ ว ง 
พ.ศ. 2468-2488 กลุ่มคนรุ่นนีจ้ะมีไม่มากเท่ากลุ่มอื่นๆ เนื่องจากเป็นช่วงสงครามโลกครัง้ที่ 2 ซึ่ง
จะเป็นยคุที่เศรษฐกิจตกต ่าและชะลอตวั กลุม่คนสมยันัน้ก็จะมีความเป็นอยู่ที่ค่อนขา้งยากล าบาก 
สว่นใหญ่จะท างานหามรุง่หามค ่า ท างานโรงงาน คนกลุม่นีจ้ึงใหค้วามส าคญักบัระเบียบแบบแผน
เป็นอย่างมาก มีความซื่อสัตย์และความจงรักภักดีต่อเจ้านายและบริษัท ให้ความเคารพต่อ
กฎหมาย เป็นยุคที่ผูห้ญิงเริ่มมีการท างานนอกบา้นเพิ่มขึน้ จนถึงช่วงที่เศรษฐกิจมีการฟ้ืนตวั คน
กลุม่นีก้็มีช่องทางในการท ามาหากินมากขึน้ มีกิจการของตวัเอง รวมถึงการมีบทบาทในการพฒันา
เทคโนโลยีจนถึงปัจจบุนันี ้

กลุ่มที่  2 เจเนอเรชั่ นบี (Baby Boomer Generation) หรือ “Gen-B” คือ ผู้สูงอายุใน
ปัจจบุนั เกิดในช่วงพ.ศ. 2489-2507 คนกลุ่มนีจ้ะอยู่ในช่วงหลงัสงครามโลกครัง้ที่ 2 ซึ่งประเทศมี
การเร่งผลิตประชากรเพื่อมาปรบัปรุงและพฒันาประเทศ โดยคนกลุ่มนีจ้ะรูถ้ึงความยากล าบาก
ของกลุ่มคนไซเลนตเ์จเนอเรชั่น ความตกต ่าและความวุ่นวายของเศรษฐกิจ จึงท าใหค้นกลุ่มนีมี้
ความสูง้าน มีความอดทน ชอบท างานและประสบความส าเรจ็ไดด้ว้ยตนเอง ในการท างาน คนเจ
เนอเรชั่นบีมีความยึดติดกบัการแบ่งชนชัน้วรรณะ เนื่องจากเทคโนโลยียงัไม่ค่อยมีความทนัสมยั
และแพร่หลายมากนัก ท าใหค้วามรูต้กไปอยู่กับชนชัน้สงูเป็นส่วนใหญ่ ดังนัน้เขาจึงรบัฟังค าสั่ง
จากผูน้  าหรือหวัหนา้งานท่ีมีความรูม้ากกวา่เสมอ แตค่นกลุม่นีเ้ป็นคนเก็บออมมากกวา่ใช ้จะมีการ
ใชชี้วิตที่เรียบง่าย สงบและสบาย 

กลุม่ที่ 3 เจเนอเรชั่นเอ็กซ ์(Generation-X) หรือเรียกว่า “Gen-X” คือ คนวยัท างานที่เกิด
ในช่วงพ.ศ. 2508-2522 เป็นช่วงที่ประชากรมีมากขึน้ จนต้องมีการคุมก าเนิดเกิดขึน้ รวมทั้ง
เทคโนโลยีก็เริ่มมีความทนัสมยัและมีความแพร่หลาย ท าใหมี้ตวัเลือกมากขึน้ ท าใหค้นกลุ่มนีมี้
ความอดทนนอ้ยลง คนเจเนอเรชั่นนีย้งัมีการท างานดว้ยตวัเอง ไม่ค่อยยึดระบบชนชัน้วรรณะ มี
การเก็บออมเงินและใชเ้งินเท่าที่มี เลือกท างานที่ใหอ้ิสระทางดา้นความคิด จึงท าใหมี้ความคิด
สรา้งสรรค ์และคิดนอกกรอบมากขึน้ 

กลุ่มที่ 4 เจเนอเรชั่นวาย (Generation-Y) หรือ “Gen-Y” เป็นคนวัยตัง้แต่มัธยมศึกษา
ตอนปลายถึงเริ่มท างานใหม่ เกิดในช่วงพ.ศ. 2523-2540 คนกลุ่มนีอ้ยู่ในช่วงเทคโนโลยีมีความ
ทนัสมยัและแพร่หลาย ท าใหส้มาธิสัน้มากขึน้ ความอดทนเริ่มนอ้ยลง และมีการเปลี่ยนงานบ่อย 
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ในเรื่องการท างานและการใชชี้วิต คนกลุ่มนีจ้ะไม่ชอบการแบ่งชนชัน้วรรณะ แต่ชอบการท างาน
เป็นทีม ท างานรว่มกนัมากกว่าฟังค าสั่งจากผูน้  าหรือหวังานอย่างเดียว และไม่ชอบการบงัคบัหรือ
กดดนัจากพอ่แม ่

กลุ่มที่  5 เจ เนอเรชั่ นซี  หรื อแซด (Generation-Z) หรือ  “Gen-Z” จะ เกิดในช่ วง 
พ.ศ. 2541 ขึน้ไป ซึ่งเป็นคนกลุม่วยัตัง้แต่แรกเกิดถึงมธัยมศึกษาตอนตน้ คนกลุม่นีเ้กิดมาดว้ยการ
เลีย้งดทูี่ดี เทคโนโลยีมีความทนัสมยัและแพรห่ลาย มีทางเลือกหลายทาง เพียงแค่กระดิกนิว้ก็ได้
สิ่งที่ตอ้งการ ท าใหค้นกลุ่มนีไ้ม่ชอบพิธีการ ชอบความสะดวกสบาย และสามารถท าอะไรหลายๆ 
อย่างไดใ้นเวลาเดียวกนัไดด้ ี 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเจเนอเรช่ัน ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า เจนเนอเรชั่นนัน้
เป็นเรื่องของการเรยีนรูเ้ก่ียวกบัคณุลกัษณะ นิสยั ความสนใจ รวมถึงการใหค้ณุค่าของคนในแต่ละ
กาลสมยั ตลอดถึงเป็นการท าใหเ้ขา้ใจในดา้นประวตัิศาสตรโ์ลกอีกดว้ย  

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง         
ธนฎัฐา พรกิทอง (2558) ท าการศกึษาเรื่อง การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามิน

เพื่อสขุภาพของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บขอ้มลู กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ ผูบ้ริโภควยัท างานที่ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภท
วิตามินเพื่อสขุภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25 -34 ปีมี
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 25,000 – 34,999 
บาท และอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมและรายดา้นมี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ความคิดเห็นเก่ียวกับตัดสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อ
สุขภาพของกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดับมากทุกด้าน  ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการทุกดา้นมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอนการตดัสินใจ อาหารเสริม
ประเภทวิตามินเพื่อสุขภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธท์ิศทาง
เดียวกนั ในระดับปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด และมีความสมัพนัธ์
ในระดบัต ่า ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
กระบวนการ และดา้นบคุลากร ตามล าดบั 

จฑุารตัน ์เกียรติรศัมี (2558) ไดท้  าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่สง่ผลตอ่การซือ้สินคา้ผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในส่วนปัจจัยดา้น
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ประชากรศาสตร ์ในเรื่องของ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน รวมถึงปัจจยั
ดา้นการยอมรบัเทคโนโลยี และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด การใหบ้รกิารสว่นบคุคล ความปลอดภยัและ
ความน่าเช่ือถือ และการยอมรบัเทคโนโลยี ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลหรอืเปลา่ โดยมีการเก็บขอ้มลูจากกลุม่
ตวัอย่างจ านวน 405 คน ผ่านทางแบบสอบถามทางออนไลน ์และน าขอ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูป
ที่ไดม้าวิเคราะหผ์ลค่าทางสถิติจากวตัถปุระสงคข์องงานวิจยั 

ผลการวิจัยพบว่าปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  มี
จ านวน 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์การยอมรบัเทคโนโลยี และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
2. ปัจจัยดา้นคุณภาพ ความหลากหลายของสินคา้ของแอพพลิเคชั่น ดา้นราคาและการจัดส่ง
สินคา้ตรงต่อเวลา 3. ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือ และความปลอดภยั 4. ปัจจยัดา้นการสื่อสารกบั
ผูบ้รโิภค การประชาสมัพนัธ ์และแอพพลิเคชั่นเป็นที่รูจ้กั 

ในสว่นของการศกึษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ผลวิจยัพบวา่ อาชีพ
ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์ของกลุ่มตวัอย่างใน 
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกตา่งกนั โดยกลุม่นกัเรยีน นกัศกึษา มีค่าเฉลี่ยการตดัสินใจ
ซือ้ มากกว่าผูท้ี่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งจากผลการวิจัยผูป้ระกอบการและนักพัฒนา 
แอพพลิเคชั่นสามารถน าไปพฒันาระบบปฏิบตัิการของแอพพลิเคชั่นซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์ห้ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภค และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ไปอีก 

ศุภัทรา นั้วตูแ้กว้ (2559) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใชป้ระโยชนจ์าก
แอพพลิเคชั่นไลนข์องกลุ่มผูใ้ชง้านเจเนอเรชั่นเอ็กซ ์ในกรุงเทพมหานคร  โดยมีตัวแปรตน้ไดแ้ก่ 
รูปแบบ การด าเนินชีวิต สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) และการยอมรบัเทคโนโลยี ตวัแปร
ตามไดแ้ก่ การใชป้ระโยชนจ์ากแอพพลิเคชั่นไลน ์กลุม่ตวัอย่าง คือ กลุม่ผูใ้ชง้านแอพพลิเคชั่นไลน์
ในช่วงเจเนอ เรชั่นเอ็กซ ์ที่มีช่วงอาย ุ37-52 ปี ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบ เจาะจง (Purposive Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม เครื่องมือที่ใช้ใน
การศกึษา คือ แบบสอบถามที่ตวัอย่างไดก้รอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มลู คือ สถิติเชิง พรรณนาไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิง 
ที่ใชใ้นการวิเคราะห ์ไดแ้ก่ การวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression) 
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ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง  มีช่วงอายุระหว่าง 
37 – 42 ปี ระดับการศึกษาคือระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
พนกังานบรษัิทเอกชน มีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท  โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ใชง้าน แอพพลิเคชั่นไลนด์ว้ยระบบปฏิบตัิการณ ์ iOS ใชแ้อพพลิเคชั่นไลนม์ากกว่า 10 
ครั้งต่อวัน ฟังก์ชั่นการใช้งานในแอพพลิเคชั่นไลน์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้มากที่สุดคือใช้ส่ง
ข้อความ / สนทนาแบบกลุ่ม และระยะเวลาการใช้งานในแอพพลิเคชั่นไลน์ต่อวันของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะใชง้านมากกว่า 2 ชั่วโมง ปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยรวมอยู่
ในระดับความส าคัญมาก ปัจจัยด้านส่วนประสม ทางการตลาดบริการ โดยรวมอยู่ในระดับ
ความส าคัญมาก ปัจจัยดา้นการยอมรบัเทคโนโลยี โดยรวม อยู่ในระดับความส าคัญมาก และ
ปัจจัยดา้นการใชป้ระโยชนจ์ากแอพพลิเคชั่นไลน ์โดยรวมอยู่ใน ระดับมาก ผลจากการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสมทางการตลาด และ การยอมรบัเทคโนโลยี 
ส่งผลต่อการใช้ประโยชน์จากแอพพลิ เคชั่ นไลน์ของกลุ่มผู้ใช้งานเจเนอเรชั่ นเอ็กซ์ใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปณยา อกัษร (2560) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง กลยุทธก์ารตลาด 4C’s รูปแบบการด าเนิน
ชีวิต และการยอมรบัเทคโนโลยีที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ์ือ้เสือ้ผา้ชดุท างานผ่านเว็บไซต์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้รโิภคที่ซือ้หรือเคยซือ้
เสือ้ผ้าชุดท างานผ่านเว็บไซตข์องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต่ 25 ปีขึน้ไป 
จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู สถิติท่ีใชก้ารวิเคราะห์
ขอ้มลูไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานคือ การ
วิเคราะหค์วามแตกต่างโดยการหาค่าที การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์
ความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถิติสหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูพบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 26 - 35 ปี อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ย 15,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธก์ารตลาด
โดยรวมและรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมอยู่ในระดับดี และมีความคิดเห็นต่อการยอมรับ
เทคโนโลยีโดยรวม อยู่ในระดบัดีมาก และพฤติกรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ชดุท างานผ่าน
เว็บไซต ์(บาท/ชดุ) โดยเฉลี่ยเท่ากบั 801.24 บาท 
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ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่  
ผูบ้ริโภคที่มีเพศ และอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชดุท างานผ่านเว็บไซต์

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/ชดุ) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ 0.02 
ตามล าดบั  

กลยุทธ์การตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผู้บริโภค ดา้นตน้ทุน และดา้นความ
สะดวกมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับต ่ากับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชุดท างานผ่าน
เว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/ชดุ) อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 

รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั ระดบัต ่ากบั
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชดุท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้ (บาท/ชดุ) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

การยอมรบัเทคโนโลยี ดา้นการรบัรูถ้ึงความใชง้านง่าย ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่า  
ในทิศทางเดียวกนั ดา้นการรบัรูถ้ึงประโยชน ์และดา้นทศันคติต่อการใชเ้ทคโนโลยีมีความสมัพนัธ์
ระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชดุท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/ชดุ) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ธนินทร์ัฐ โรจนชัยพงศ์ (2561) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลางธุรกิจ 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยกลุ่มเจเนอเรชั่นวายซึ่งบริโภคอาหารเสรมิ
บ ารุงผิวชนิดเม็ดในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลางธุรกิจ รวมทัง้สิน้จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์ขอ้มลู คือ การแจกแจงความถ่ี 
ค่าเฉลี่ย ค่ารอ้ยละ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหค์วามแตกต่างโดยใชส้ถิติทดสอบค่าที่การ
วิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหค์วามสมัพนัธโ์ดยใชส้ถิติสหสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพียรส์นั  

ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ระดบัการศกึษาปริญญา
ตรีหรือ เทียบเท่า สถานภาพโสด อาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน และมีรายได ้25,001 – 35,000 บาท 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นบคุลากรมี
ระดบัความส าคญัมากที่สดุ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก การ
ตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลางธุรกิจ 
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มีการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะ
ทางดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาชีพ สถานภาพแตกต่างกัน  และรายได ้มีการ
ตดัสินใจซือ้อาหารเสรมิบ ารุงผิวชนิดเม็ดแตกต่างกนั บางขัน้ตอนอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และ 0.05 ตามล าดบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ 
และด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื ้ออาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด โดยมี
ความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน อย่าง มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
ตามล าดบั 

เปรมกมล หงสย์นต ์(2562) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์(ลาซาดา้) ของผูบ้รโิภคยคุดิจิทลัใน โดยกลุม่ตวัอย่างที่เลือก 
คือ ประชากรในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนโดยใชก้ารสุม่อย่างง่าย เครื่องมือที่เลือกใชใ้นการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลคือเลือกใชแ้บบสอบถาม สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูลไดแ้ก่ การแจกแจง
ความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรบัสถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐานในการ
วิเคราะหก์ารถดถอยแบบพหคุณู (Multiple regressions analysis) 

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 - 30 ปี ระดับ
การศึกษาคือระดบัปริญญาตรี มีอาชีพส่วนใหญ่ ท างานรบัจา้ง/บริษัทเอกชน ประชากรส่วนใหญ่
ใหร้ะดบัความส าคัญดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6Ps และพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้อยู่
ในระดบัมาก 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน ์ที่มีอิทธิพลตอ่
การตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์(ลาซาดา้)  ทัง้หมด 2 ดา้น คือ ปัจจัยดา้น
ผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการรกัษาความ
เป็นส่วนตวั และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จะไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
ทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์(ลาซาดา้) ของผูบ้รโิภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

หงสา ปลาทอง (2563) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์และ
คุณลักษณะของนวัตกรรม ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจบริการเงินออนไลนข์องผูห้ญิงวัย
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาครัง้นีใ้ชก้ารวิจัยแบบส ารวจโดยแบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการวิจัย กลุ่มตวัอย่างที่ใชศ้ึกษา คือ ประชากรผูห้ญิงวยัท างานอายุ 20 ปีขึน้ไปที่ใช้
บริการกระเป๋าเงินออนไลน ์ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะหข์อ้มูลประกอบดว้ยการวิเคราะหค์่าที่ ( Independent sample t-test) การวิเคราะหค์่า
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ความแปรปรวน (ONE-WAY Analysis และ Brown- Forsythe) และสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่าย 
(Pearson Correlation)  

ผลการวิจัยพบว่า  ผู้หญิงวัยท างานในเขตกรุง เทพมหานครที่ มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพที่แตกต่างกัน มี
ระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการกระเป๋ าเงินออนไลน ์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั
0.01 สว่นประสมการตลาดออนไลน ์มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้รกิารกระเป๋าเงินออนไลน์
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกนั ระดบัสงู อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 และคณุลกัษณะของนวตักรรมมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการกระเป๋าเงิน
เงินออนไลน์ของผู้หญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกัน ระดับสูงอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศกึษากลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร มีขัน้ตอนดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรที่ ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้  คือ  ประชากรเจนเนอเรชั่ นวายในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 24-41 ปี ที่เคยบริโภคผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนซึ่งไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน (มนสัวี ศรนีนท,์ 2561) 

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ คือ  ประชากรเจนเนอเรชั่ นวายในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 24-41 ปี ที่เคยบริโภคผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนซึ่งไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใชส้ตูรในการค านวณ
แบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคล่ือนรอ้ยละ 5 ซึง่สตูรในการค านวณที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้เป็นสตูรของ Taro Yamane คือ 

  n = 
𝑍2

4𝑒2
 

   = 
(1.96)2

(4)(0.05)2
 

   =  384.15  
   =  385 คน 

เม่ือ  n  แสดงถึง  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

Z แสดงถึง  ค่ามาตรฐานที่ผูว้ิจยัก าหนดค่าความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 ซึ่งมีค่า
เท่ากบั 1.96 
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ดังนัน้ จากการค านวณจ านวนกลุ่มตัวอย่างในการท าวิจัยครัง้นี ้เท่ากับ 385 คน และ
เพื่อใหข้อ้มลูมีความแม่นย ามากขึน้ ผูว้ิจยัจงึท าการเก็บรวบรวมขอ้มลูของกลุม่ตวัอย่างเพิ่ม 15 คน 
รวมเป็นจ านวน 400 คน 

การสุ่มตัวอย่างในการท าวิจัยครั้งนี ้ คือใช้วิ ธีการสุ่มตามวัตถุประสงค์การวิจัย 
(Purposive Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรเจนเนอเรชั่นวายที่มีอาย ุ
24-41 ปี เป็นผู้ตอบแบบสอบถาม และเพื่อความง่ายในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ผู้วิจัยจะแจก
แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่การตอบแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครใหค้รบตามจ านวน 400 คน 

การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) 

วิธีการวิจยัแบบส ารวจ (Survey Research) โดยจะใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) ที่ผูว้ิจยัได้
จดัท าขึน้มาเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งเป็น 3 สว่น ดงันี ้

ตอนที่  1 ข้อมูลด้านลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็น
แบบสอบถามขอ้มลูส่วนบคุคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
และอาชีพ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Close Ended Question) จ านวน 6 ขอ้ 
ประกอบดว้ย 

ขอ้ที่ 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้
1. ชาย 
2. หญิง 

ขอ้ที่ 2 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ในการวิจยัครัง้นี ้
ผูว้ิจัยไดก้ าหนดคนเจนเนอเรชั่นวายซึ่งฐานขอ้มูลเจอเนอเรชั่นวายมีอายุ 24-41 ปี ผูว้ิจัยจึงขอ
เริม่ตน้ช่วงแรกเป็น 24-41 ปี ซึง่แบง่ออกเป็น 4 กลุม่ ดงันี ้

1. 24-28 ปี 
2. 29-33 ปี 
3. 34-37 ปี 
4. 38-41 ปี 
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ขอ้ที่ 3 สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้
1. โสด 
2. สมรส 
3. หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 

ขอ้ที่ 4 ระดบัการศกึษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้
1. ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
2. ปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า 
3. สงูกวา่ปรญิญาตรี 

ขอ้ที่ 5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ก าหนดรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนจากขอ้มูลฐานเงินเดือนขัน้ต ่าของปริญญาตรี 15,000 บาทต่อเดือน 
ผูว้ิจยัจงึขอเริม่ตน้ช่วงแรกเป็นต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท ซึง่แบง่ออกเป็น 4 กลุม่ ดงันี ้

1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  
2. 15,001-30,000 บาท  
3. 30,001-45,000 บาท 
4. ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป  

ขอ้ที่ 6 อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้
1. นกัศกึษา 
2. ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
3. พนกังานบรษัิทเอกชน 
4. เจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 
5. อื่นๆ โปรดระบ ุ.................... 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับกลยุทธท์างการตลาด (4C’s) ไดแ้ก่ ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ตน้ทนุของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร โดยใชแ้บบสอบถามมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Likert Scale Questions) รวมจ านวน 15 ขอ้ ซึ่งใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) ที่มีทั้งหมด 5 ระดับ โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนคือ ค านวณหา
อนัตรภาคชัน้ เพื่อแปลผลในแต่ละช่วง ประกอบดว้ย 
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คะแนน     ระดบัความคิดเห็น 
5   หมายถึง  เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
4   หมายถึง  เห็นดว้ย 
3   หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
2   หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
1   หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
เพื่อใหไ้ดเ้กณฑเ์ป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) ผูว้ิจยัไดใ้ชส้ตูรส าหรบัการ

หาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ในแตล่ะชัน้ (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2544) คือ 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ 
             จ านวนชัน้ 
       = 5 – 1  
        5 
        = 0.80 
ดังนั้น เกณฑเ์ฉลี่ยของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ ความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทนุของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสารที่มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถแบง่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยทุธท์างการตลาด อยู่ใน
ระดบัดีมาก 

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธท์างการตลาด อยู่ใน
ระดบัดี 

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยทุธท์างการตลาด  อยู่ใน
ระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธท์างการตลาด อยู่ใน
ระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยทุธท์างการตลาด อยู่ใน
ระดบันอ้ยที่สดุ 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลา
เจนของคนเจอเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 15 ขอ้ โดยมีลกัษณะของค าถามที่
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แตกต่างกนั ซึ่งใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ที่มีทัง้หมด 5 ระดบั 
โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนคือ ค านวณหาอนัตรภาคชัน้ เพื่อแปลผลในแต่ละช่วง ประกอบดว้ย 

คะแนน     ระดบัความคิดเห็น 
5   หมายถึง  เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
4   หมายถึง  เห็นดว้ย 
3   หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
2   หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
1   หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
เพื่อใหไ้ดเ้กณฑเ์ป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) ผูว้ิจยัไดใ้ชส้ตูรส าหรบัการ

หาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ในแตล่ะชัน้ (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2544) คือ 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ 
            จ านวนชัน้ 
        = 5 – 1  
        5 
        = 0.80 
ดงันัน้ เกณฑเ์ฉลี่ยของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ ไดแ้ก่ การรบัรูถ้ึงความ

ตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
โดยสามารถแบง่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์อยู่
ในระดบัดีมาก 

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์อยู่
ในระดบัดี 

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์อยู่
ในระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์อยู่
ในระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์อยู่
ในระดบันอ้ยที่สดุ 
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ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการท าการเก็บรวบรวมครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) โดย

มีล าดบัขัน้ตอนดงันี ้
1. ท าการศกึษาหลกัการ แนวคิด ทฤษฎี จากต ารา งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง และเอกสาร 
2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ไดแ้ก่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธ์

ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อสรา้งแบบสอบถามใหมี้ความสอดคลอ้งกนั 

3. ด าเนินการสรา้งแบบสอบถาม โดยค านึงถึงกรอบแนวคิดที่เก่ียวกับกลยุทธ์ทาง
การตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจน
เนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ร่างแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ ์และคณะกรรมการ เพื่อแกไ้ข
ตรวจทานภาษาและความถกูตอ้ง และน ามาแกไ้ขปรบัปรุงใหมี้ความถกูตอ้งตามวตัถปุระสงคข์อง
งานวิจยั 

5. น าแบบสอบถามที่ผ่านการปรบัปรุงเนือ้หาที่ถูกตอ้งตามค าแนะน าของอาจารยท์ี่
ปรกึษาสารนิพนธแ์ละคณะกรรมการเสนอแก่ผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนือ้หา 
(Content Validity) และตรวจสอบส านวนภาษา เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขครัง้สดุทา้ย ก่อนน าไปทดลอง
ใช ้(Try Out) 

6. น าแบบสอบถามที่แกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กับกลุ่มตวัอย่างเป็นจ านวน 40 
คน เพื่อวิเคราะหห์าค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใชว้ิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิ

อลัฟ่า (α-Coefficient) สตูรของครอนบคั (Cronbach) เพื่อหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

ค่าอัลฟ่าที่ไดแ้สดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ซึ่งค่าที่
ใกลเ้คียงกับ 1 มาก แสดงว่ามีความเช่ือมั่นสงูโดยก าหนดค่าความเช่ือมั่นที่ยอมรบัได้ตอ้งไม่ต ่า
กว่า 0.7 โดยแบบสอบถามที่มีค่าความเช่ือมั่นใกลเ้คียงกับ 1 แสดงว่ามีค่าความเช่ือมั่นสูง โดย
แบบสอบถามชุดนีมี้ค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.89 หมายความว่ามีความเช่ือมั่นสูง และสามารถ
น าไปใชเ้ป็นเครื่องมือตอ่ไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 

7. น าแบบสอบถามที่ผ่านการทดลองใช ้(Try Out) แลว้ไปเก็บรวบรวมขอ้มลู โดยผูว้ิจยั
ไดท้  าการแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชดุ 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการเก็บขอ้มลูตามขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้

1. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากเอกสาร สาร
นิพนธ ์วิทยานิพนธ ์และงานวิจยัตา่ง ๆ ที่เก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มลูทางอินเทอรเ์น็ต 

2. ขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มลูที่ไดจ้ากการเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างที่
เคยบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนมาก่อนจ าน วน 400 คน ที่อาศัยอยู่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่จะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากการแจกแบบสอบถามใหก้ลุม่ตวัอย่าง  

การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล 
ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าและวิเคราะหข์อ้มลู ดงัตอ่ไปนี ้

1. รวบรวมแบบสอบถามและตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความ
สมบรูณ ์และแม่นย าความถกูตอ้งของแบบสอบถาม 

2. น าขอ้มลูจากแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบรูณแ์ลว้ มาแปลงขอ้มลูเพื่อลงรหสั 
(Coding) และปอ้นขอ้มลูต่าง ๆ ลงบนคอมพิวเตอร ์

3. การประมวลผลข้อมูล (Processing) โดยน าข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึก และ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติส  าเรจ็รูปเพื่อการวิจยัทางสงัคมศาสตร ์SPSS (Statistic Package 
for Social Sciences) เพื่อวิเคราะหเ์ชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน โดยก าหนดนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

4.  การตรวจสอบขอ้มูล (Data Cleaning) น าขอ้มลูทั้งหมดที่บนัทึกลงในคอมพิวเตอร์
มาตรวจสอบรายขอ้เพื่อแกไ้ขความผิดพลาดที่อาจเกิดขึน้ระหวา่งการลงขอ้มลู 

5. การวิเคราะหข์อ้มลู 
5.1 การวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาด้านประชากรศาสตร์ (Descriptive 

Research) ในดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ระดบัการศกึษา และอาชีพ โดยการ
หาความถ่ี (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

5.2 การวิเคราะหปั์จจยัความสมัพนัธร์ะหว่างกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ 
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร โดยใชแ้บบสอบถามมาตราสว่นประมาณค่า (Likert scale questions) โดยการหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviations) 
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5.3 การทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test สถิติ One-
way ANOVA และ สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดย
ใชส้ถิติ Independent t-test, สถิติ One-way analysis of variance 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยดา้นกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ใชส้ถิติสหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

สถติทิีใ่ช้ในการวิเคราะหข์อ้มูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือการอธิบายลกัษณะกลุม่ตวัอย่าง ไดแ้ก่ 

1. การหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะข้อมูลกลุ่มตัวอย่างใน
แบบสอบถามตอนที่ 1 ซึ่งเป็นขอ้มูลเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
โดยน ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และแสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) 

สตูรคา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544) 
 

𝑃 =
f x 100

𝑁
 

 
เม่ือ  P  แสดงถึง  รอ้ยละ 

F แสดงถึง  ความถ่ีหรอืจ านวนขอ้มลูที่ตอ้งการหารอ้ยละ 
N  แสดงถึง  จ านวนความถ่ีทัง้หมด 

2. ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชส้  าหรบั
วิเคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามส่วนที่ 2 กลยุทธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ดา้นความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซื ้อ และดา้นการสื่อสาร ที่มีต่อ
ผู้ตอบแบบสอบถาม แล้วน ามาหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
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สตูร ค่าเฉลี่ย (Arithmetic Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 
 

x̅ =
∑x 

𝑁
 

 

เม่ือ 𝑥̅   แสดงถึง  ค่าเฉลี่ย 

∑x  แสดงถึง  ผลรวมของค่าท่ีตอ้งการหา 
N แสดงถึง  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
สตูร  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 
 

S. D. =
√𝑛∑𝑥̅

2
− (∑𝑥̅)2

N (𝑁 − 1)
 

 

เม่ือ S.D.  แสดงถึง  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุม่ตวัอย่าง 

x  แสดงถึง  คะแนนแต่ละตวัในกลุม่ตวัอย่าง 
N  แสดงถึง  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

∑𝑥̅
2 แสดงถึง  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง  

(∑𝑥̅)2 แสดงถึง  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
3. สถิติส  าหรับการวิเคราะห์คุณภาพแบบสอบถาม ใช้การทดสอบค่าความเช่ือมั่น 

(Reliability) ของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิของ (α-Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) ดงันี ้

  

Cronbach’s alpha = 
𝑘  𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ / 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1+(𝑘−1)  𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ / 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

 
เม่ือ  k แสดงถึง  ชดุค าถาม 

𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅   แสดงถึง ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มระหวา่งค าถาม 

𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅         แสดงถึง  ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 
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ผลลพัธค์่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา ที่ไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะ
มีค่าระหวา่ง 0 < α < 1 ค่าที่ใกลเ้คียงกบั 1 แสดงวา่มีความเช่ือมั่นสงู 

2. สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานต่างๆ ไดแ้ก่ 
1. สถิติ Independent T-Test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม

ตวัอย่าง 2 กลุม่ที่เป็นอิสระต่อกนั ไดแ้ก่ เพศ 

สตูรกรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ เท่ากนั (𝑆1
2 = 𝑆2

2) 
 

t  =  
𝑋̅1−𝑋̅2

√
1

𝑁1
 + 

1

𝑁2

𝑆𝑝
 

 
สถิติท่ีใชท้ดสอบ t มีชัน้แห่งความเป็นอิสระ df (Degree of Freedom)  
 

df   =  𝑛1+𝑛2- 2 
 

เม่ือ  𝑋̅1, 𝑋̅2    แสดงถึง  ค่าเฉลี่ยตวัอย่างกลุม่ที่ i ; i = 1 , 2 ตามล าดบั 

𝑆𝑝 แสดงถึง  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอย่างรวมตวัอย่างทัง้  2 กลุม่ 

𝑛1 แสดงถึง  ขนาดตวัอย่างของกลุม่ที่  1 

𝑛2 แสดงถึง  ขนาดตวัอย่างของกลุม่ที่  2 
 

สตูรกรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ ไม่เท่ากนั  (𝑆1
2 ≠ 𝑆2

2) 
 

t  =  
𝑋̅1−𝑋̅2

√
𝑆1
2

𝑁1
 + 

𝑆2
2

𝑁2

 

df = 
[
𝑆1
2

𝑛1
+ 

𝑆2
2

𝑛2
]

2

[
𝑆1
2

𝑛1
]

2

[𝑛1−1]
+

[
𝑆2
2

𝑛2
]

2

[𝑛2−1]
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เม่ือ      t      แสดงถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน t-distribution 

 𝑋̅1, 𝑋̅2    แสดงถึง ค่าเฉลี่ยตวัอย่างกลุม่ที่ i ; i = 1 , 2 ตามล าดบั 

 𝑛1, 𝑛2   แสดงถึง ขนาดของกลุม่เปา้หมาย 1 และ 2 ตามล าดบั 

 𝑆1, 𝑆2     แสดงถึง ความแปรปรวนของกลุม่เปา้หมาย 1 และ 2 ตามล าดบั 
2. สถิติการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพื่อ

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน
ไดแ้ก่ สถานภาพ รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน ระดบัการศกึษา และอาชีพ 

สตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 
 

F = 
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

 
เม่ือ F แสดงถึง  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 

MSB แสดงถึง  ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
MSW แสดงถึง  ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
โดยค่า df หรือชัน้ แห่งความเป็นอิสระระหว่างกลุม่เท่ากบั (k-1) และภายในกลุม่เท่ากบั

(n-k) สตูรการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe (B) ในกรณีค่าความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ไม่เท่ากนั สามารถเขียนไดด้งันี ้

𝛽 =  
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

โดย 𝑀𝑆𝑤  = ∑ (1 −
𝑛𝑗

𝑁
) 𝑆1

2𝑘
𝑖=1  

 

เม่ือ 𝛽 แสดงถึง  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 

 𝑀𝑆𝑏  แสดงถึง  ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

 𝑀𝑆𝑤  แสดงถึง  ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ค่าสถิติ  Brown-Forsythe 
K แสดงถึง  จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง 

𝑛𝑗  แสดงถึง  จ านวนค่าสงัเกตในกลุม่ที่ j 

N แสดงถึง  ขนาดของประชากร 𝑆1
2 

𝑆1
2 แสดงถึง  ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 



  
 

44 

กรณีผลการทดสอบ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะทาการทดสอบเป็น
รายคู่ เพื่อดวู่ามีคู่ใดที่แตกต่างกนั โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544) สามารถ
เขียนไดด้งันี ้

𝑑𝐷̅̅̅̅  = 
√2(𝑀𝑆𝑆/𝐴)

𝑞𝐷

√𝑆
 

 

เม่ือ 𝑑𝐷̅̅̅̅  แสดงถึง  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Dunnett Test 

𝑞𝐷 แสดงถึง  ค่าจากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 

𝑀𝑆𝑆/𝐴   แสดงถึง  ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
S แสดงถึง  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
ถา้ผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งทาการทดสอบเป็น

รายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบา้งที่แตกต่างกัน โดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) สามารถเขียนไดด้งันี ้

 

LSD = 𝑡1−𝑎
2
; 𝑛 − 𝑘√𝑀𝑆𝐸 [

1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

 
เม่ือ  LSD แสดงถึง       ผลต่างนยัส าคญัท่ีคานวณไดส้าหรบัประชากรกลุม่ที่ i และ j 

𝑡1−𝑎
2
; 𝑛 − 𝑘 แสดงถึง     ค่าที่ใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดบัความเช่ือมั่น 

95% และชัน้ห่างความเป็นอิสระภายในกลุม่ = n – k 

 MSE แสดงถึง         ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ (𝑀𝑆𝑤) 

𝑛𝑖  แสดงถึง  จ านวนขอ้มลูของกลุม่ที่ i 

𝑛𝑗  แสดงถึง  จ านวนขอ้มลูของกลุม่ที่ j 

 α แสดงถึง  ระดบันยัส าคญั 
 k  แสดงถึง  จ านวนกลุม่ตวัอย่างที่ใชท้ดสอบ 

3.  สถิ ติ สหสัมพันธ์อย่ า ง ง่ าย  Pearson Correlation (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชใ้นการหาความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกันเป็นค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่แต่ละตัวต่างมีระดับการวัดของข้อมูลในระดับ 
อนัตรภาค (Interval Scale) ขึน้ไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 
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𝑟𝑋𝑌   = 
𝑛∑𝑋𝑌−(∑𝑋)(∑𝑌)

√[𝑛∑𝑋2−(∑𝑋)2][𝑛∑𝑌2−(∑𝑌)2]
 

 

เม่ือ 𝑟𝑋𝑌  แสดงถึง  สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องชดุ X กบัชดุ Y 

 ∑𝑋 แสดงถึง  ผลรวมของคะแนน X 
∑𝑌 แสดงถึง  ผลรวมของคะแนน Y 

∑𝑋
2 แสดงถึง  ผลรวมของชดุคะแนน X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

∑𝑌
2 แสดงถึง  ผลรวมของชดุคะแนน Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

∑𝑋𝑌 แสดงถึง  ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y 
n แสดงถึง  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์จะมีค่าระหว่าง  -1  ≤   r  ≤  1 ส  าหรับการแปล

ความหมายคา่ความสมัพนัธ ์คา่ r มีดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 
1. ค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้มคือ ถา้ X เพิ่ม Y

จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
2. ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัคือ ถา้ X เพิ่ม Y 

จะเพิ่ม แต่ถา้ X ลด Y จะลด 
3. ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันและมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกันขา้มและมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
5. ถา้ r เท่ากบั 0 แสดงวา่ X และ Y ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธก์นันอ้ย X และ Y มีความสมัพนัธก์นั

นอ้ย 
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การอ่านความหมายค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธด์ว้ยเกณฑด์ังนี ้(กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 
2560) 

0.0   หมายถึง ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
0.01 – 0.30  หมายถึง  มีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า 
0.31 – 0.70  หมายถึง  มีความสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง 
0.71 – 0.90  หมายถึง  มีความสมัพนัธก์นัในระดบัสงู 
0.91 – 1.00  หมายถึง  มีความสมัพนัธก์นัในระดบัสงูมาก 
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาการวิจยัเรื่องกลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
การวิเคราะหแ์ละแปลความหมายของขอ้มลู ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรย่อเพื่อใหเ้ขา้ใจ
และสื่อความหมายไดต้รงกนั ดงันี ้

สัญลักษณท์ีใ่ช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
n แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 

x̅ แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
df แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
t แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
F แทน  ค่าที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
r แทน คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 

H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
SS แทน ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS แทน ค่าเฉลี่ยของผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Mean of Squares) 
Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติในการทดสอบสมมติฐานดว้ยโปรแกรม SPSS 
* แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ในการวิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการวิเคราะหข์อ้มลูและการแปลผลตามความมุ่ง

หมายของการวิจยั โดยแบง่การน าเสนอออกเป็น 5 ตอนตามล าดบั ดงันี ้
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูทางประชากรศาสตร ์ 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด 4C’s 
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 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
 ส่วนที่  1 การวิ เคราะห์ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน จ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน และอาชีพ ผูว้ิจัยไดท้  าการวิเคราะหแ์ละน าเสนอในรูปแบบของความถ่ี (Frequency) และ
รอ้ยละ (Percentage) ตามตาราง ดงันี ้

ตาราง 2 แสดงความถ่ีและร้อยละของข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ ชาย 105 26.25  
หญิง 295 73.75 

  รวม 400 100.00 

2. อาย ุ 24 - 28 ปี 214 53.50  
29 - 33 ปี 49 12.25  
34 - 37 ปี 76 19.00  
38 - 41 ปี 61 15.25 

  รวม 400 100.00 

3. สถานภาพ โสด 285 71.25  
สมรส 95 23.75  
หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่ 20 5.00 

  รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 แสดงความถ่ีและร้อยละของข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะด้า น
ประชากรศาสตร ์(ต่อ) 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

4. ระดบั
การศกึษา 

ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 64 16.00 
ปรญิญาตรีหรอืเทียบเท่า 290 72.50  
สงูกวา่ปรญิญาตรี 46 11.50 

  รวม 400 100.00 

5. รายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 159 39.75 
15,001 - 30,000 บาท 101 25.25  
30,001 - 45,000 บาท 88 22.00  
ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป 52 13.00 

  รวม 400 100.00 

6. อาชีพ นกัศกึษา 202 50.50  
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 33 8.25  
พนกังานบรษิัทเอกชน 73 18.25  
เจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 85 21.25  
อื่นๆ 7 1.75 

  รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี ้
อายุ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 295 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

73.75 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 105 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.25 
เพศ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 24-28 ปี จ านวน 214 คน คิดเป็นรอ้ย

ละ 53.50 รองลงมามีอาย ุ34-37 ปี จ านวน 76 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.00 มีอาย ุ38-41 ปี จ านวน 
61 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.25 และมีอาย ุ29-33 ปี จ านวน 49 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.25 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 285 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 71.25 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 95 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.75 และมี
สถานภาพหย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ จ  านวน 20 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามล าดบั 
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ระดับการศึกษา  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรีหรือ
เทียบเท่า จ านวน 290 คน คิดเป็นรอ้ยละ 72.50 รองลงมามีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 64 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.00 และมีระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรี จ านวน 46 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 11.50 ตามล าดบั 

รายได้ต่อเดือน  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 
15,001 - 30,000 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25.25 มีรายไดต้่อเดือน  30,001 - 45,000 
บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.00 และมีรายไดต้่อเดือนตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป จ านวน 
52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.00 ตามล าดบั 

อาชีพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นนกัศกึษา จ านวน 202 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
50.50 รองลงมาเป็นเจา้ของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 85 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.25 เป็น
พนกังานบรษัิทเอกชน จ านวน 73 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.25 เป็นขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
จ านวน 33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 และอื่นๆ จ านวน 7 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.75 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะหข์อ้มูลตามตาราง 2 พบว่า ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
สถานภาพ และอาชีพ มีความถ่ีของขอ้มลูกระจายตวัอย่างไม่สม ่าเสมอ  และมีความถ่ีในบางช่วง
ขอ้มลูต ่ากว่า 30 ขอ้มลู  ดงันั้นผูว้ิจัยจึงไดท้  าการรวมกลุ่มขอ้มลูใหม่ เพื่อใหก้ารกระจายตวัของ
ขอ้มลูมีการกระจายตวัแบบปกติ ดงันี ้
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ตาราง 4 แสดงความถ่ีและร้อยละของข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะด้าน
ประชากรศาสตรท์ี่จดักลุม่ใหม่ 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. สถานภาพ โสด / หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 305 76.25  
สมรส 95 23.75 

  รวม 400 100.00 

2. อาชีพ นกัศกึษา 202 50.50  
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 33 8.25  
พนกังานบรษิัทเอกชน 73 18.25 

  เจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั / อื่นๆ 92 23.00 

  รวม 400 100.00 

  
จากตาราง 4 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถามดา้นสถานภาพและอาชีพที่จดักลุม่ใหม่ไดข้อ้มลู ดงันี ้
สถานภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด / หย่ารา้ง / หมา้ย / 

แยกกนัอยู่ จ  านวน  305 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.25 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 95 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 23.75 

อาชีพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นนกัศกึษา จ านวน 202 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
50.50 รองลงมาเป็นเจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั / อื่นๆ จ านวน 92 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.00 เป็น
พนกังานบรษัิทเอกชน จ านวน 73 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.25 เป็นขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
จ านวน 33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัปัจจยักลยทุธท์างการตลาด 4C’s วิเคราะหโ์ดยการ

หาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
400 คน 
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ตาราง 5 แสดงคา่เฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มลูกล
ยทุธท์างการตลาด 4C’s 

ปัจจัยด้านกลยุทธท์างการตลาด 4C's x̅  S.D. แปลผล 

ด้านความต้องการของผู้บริโภค        
1. อาหารเสรมิคอลลาเจนสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ในการรบัประทานไดห้ลากหลาย 

3.95 0.70 ดี 

2. ผลิตภณัฑม์ีคณุภาพ มีคณุสมบตัิตามท่ีโฆษณา เช่น เพิ่ม
ความยืดหยุ่นของผิวหนงั ลดริว้รอย ช่วยบรรเทาอาการปวด
ขอ้ เป็นตน้ 

4.00 0.72 ดี 

3. รูปแบบผลิตภณัฑม์ีความหลากหลาย เช่น แบบเม็ด แบบ
น า้ แบบเยลลี่ เป็นตน้  

4.09 0.66 ดี 

4. ผลิตภณัฑม์ีการปรบัปรุงและพฒันาสตูรหรือสารสกดัให้
ตรงตามความตอ้งการอยู่เสมอ 

4.09 0.70 ดี 

ด้านความต้องการของผู้บริโภคโดยรวม 4.03 0.54 ดี 

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค       
5. การซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนมีความคุม้คา่เม่ือเทียบกบั
เงินท่ีจ่ายไป 

3.94 0.75 ดี 

6. ราคาของอาหารเสรมิคอลลาเจนเหมาะสมกบัก าลงัซือ้
ของท่าน 

3.93 0.77 ดี 

7. ปรมิาณของอาหารเสรมิคอลลาเจนเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของรา่งกาย 

3.93 0.72 ดี 

8. การซือ้สินคา้ทางออนไลนม์ีสว่นลดให ้ท าใหง้่ายต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ทางออนไลน ์

4.07 0.71 ดี 

ด้านต้นทุนของผู้บริโภคโดยรวม 3.97 0.59 ดี 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มลูกล
ยทุธท์างการตลาด 4C’s (ต่อ) 

ปัจจัยด้านกลยุทธท์างการตลาด 4C's x̅  S.D. แปลผล 

ด้านความสะดวกในการซือ้        

9. อาหารเสรมิคอลลาเจนมีขายในย่านธุรกิจและชมุชน ท า
ใหห้าซือ้ไดง้่าย เดินทางสะดวก 

4.02 0.65 ดี 

10. อาหารเสรมิคอลลาเจนหาซือ้ไดห้ลากหลายช่องทาง 
เช่น ในหา้ง, ตวัแทนจ าหน่าย, ออนไลน ์เป็นตน้ 

4.14 0.67 ดี 

11. การสั่งซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนทางออนไลนม์ีความ
สะดวกสบายมากกวา่หนา้รา้น 

4.16 0.64 ดี 

ด้านความสะดวกในการซือ้โดยรวม 4.11 0.55 ด ี

ด้านการสือ่สาร       

12. การโฆษณาทางออนไลนม์ีความทนัสมยั ขอ้มลูมีการ
อพัเดตข่าวสาร และโปรโมชั่นใหม่ ๆ เสมอ 

4.25 0.58 ดีมาก 

13. การประชาสมัพนัธท์างออนไลน ์ท าใหเ้กิดความ
ตอ้งการซือ้มากยิ่งขึน้ 

4.19 0.64 ดี 

14. การขายผ่านตวัแทนจ าหน่าย ท าใหม้ีสอบถาม
รายละเอียดและสั่งซือ้สินคา้ไดง้่ายมากขึน้ 

4.13 0.66 ดี 

15. มีช่องทางในการรอ้งเรียน รบัฟังความคิดเห็น และ
ขอ้เสนอแนะท่ีชดัเจน 

4.13 0.72 ดี 

ด้านการสือ่สารโดยรวม 4.18 0.53 ด ี

ปัจจัยด้านกลยุทธท์างการตลาด 4C's โดยรวม 4.07 0.49 ด ี

 
จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหปั์จจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด  4C’s  โดยรวมพบว่าอยู่

ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นจะเห็นไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามมี
ทัศนคติต่อปัจจัยดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s อยู่ในระดับดีในทุก ๆ ดา้น ไดแ้ก่  ดา้นการ
สื่อสาร ดา้นความสะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค และดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 4.11 4.03 และ 3.97 ตามล าดบั โดยเมื่อพิจารณาในแต่ละดา้น พบวา่ 
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ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกับปัจจัยดา้นกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ในดา้นความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภคโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 
กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ในดา้นความตน้ทุนของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดีคือ 

การซือ้สินคา้ทางออนไลนมี์ส่วนลดให้ ท าใหง้่ายต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ทางออนไลน์ โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากันเท่ากับ 4.07 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมี์คุณภาพ มีคุณสมบตัิตามที่โฆษณา เช่น 
เพิ่มความยืดหยุ่นของผิวหนัง ลดริว้รอย ช่วยบรรเทาอาการปวดขอ้ เป็นตน้ และอาหารเสริม
คอลลาเจนสามารถตอบสนองความตอ้งการในการรบัประทานไดห้ลากหลาย โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.00 และ 3.95 ตามล าดบั 

ด้านความต้นทุนของผู้บริโภค 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด 4C’s ในดา้นความตน้ทนุของ

ผูบ้รโิภคโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 
กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ในดา้นความตน้ทุนของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดีคือ  

การสั่งซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนทางออนไลนมี์ความสะดวกสบายมากกว่าหน้ารา้น รองลงมาคือ 
การซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนมีความคุม้ค่าเมื่อเทียบกบัเงินที่จ่ายไป ราคาของอาหารเสรมิคอลลา
เจนเหมาะสมกับก าลงัซือ้ของท่าน และปริมาณของอาหารเสริมคอลลาเจนเหมาะสมกับความ
ตอ้งการของรา่งกาย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.07 3.94 3.93 และ 3.93 ตามล าดบั 

ด้านความสะดวกในการซือ้ 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัปัจจยัดา้นกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ในดา้นความสะดวกใน

การซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 
กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ในดา้นความสะดวกในการซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบัดีคือ การ

สั่งซือ้อาหารเสริมคอลลาเจนทางออนไลนมี์ความสะดวกสบายมากกว่าหนา้รา้น  รองลงมาคือ 
อาหารเสริมคอลลาเจนหาซือ้ไดห้ลากหลายช่องทาง เช่น ในหา้ง , ตวัแทนจ าหน่าย, ออนไลน ์เป็น
ตน้ และอาหารเสริมคอลลาเจนมีขายในย่านธุรกิจและชุมชน ท าใหห้าซือ้ไดง้่าย เดินทางสะดวก 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 4.14 และ 4.02 ตามล าดบั 

ด้านการสื่อสาร 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ในด้านการสื่อสาร

โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 
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กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ในดา้นการสื่อสาร โดยรวมอยู่ในระดับดีการโฆษณาทาง
ออนไลนมี์ความทนัสมยั ขอ้มลูมีการอพัเดตข่าวสาร และโปรโมชั่นใหม่ ๆ เสมอ รองลงมาคือ การ
ประชาสมัพนัธท์างออนไลน ์ท าใหเ้กิดความตอ้งการซือ้มากยิ่งขึน้  การขายผ่านตวัแทนจ าหน่าย 
ท าใหมี้สอบถามรายละเอียดและสั่งซือ้สินคา้ไดง้่ายมากขึน้ และมีช่องทางในการรอ้งเรียน รบัฟัง
ความคิดเห็น และข้อเสนอแนะที่ชัดเจน  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 4.19 4.13 และ 4.13 
ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 3  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลา

เจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มูล
เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านการตัดสนิใจซือ้  x̅ S.D. แปลผล 
ข้ันตอนการรับรู้ถงึความตอ้งการ        
1. เม่ือท่านตอ้งการทานอาหารเสรมิเพื่อบ ารุงผิวพรรณ 
ท่านมกันกึถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ 

3.90 0.76 ดี 

2. เม่ือท่านตอ้งการทานอาหารเสรมิเพื่อบ ารุงผมและเล็บ 
ท่านมกันกึถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ 

3.98 0.76 ดี 

3. เม่ือท่านตอ้งการทานอาหารเสรมิเพื่อลดอาการปวดขอ้
เข่าเสื่อม ท่านมกันกึถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ 

3.94 0.78 ดี 

ข้ันตอนการรับรู้ถงึความตอ้งการโดยรวม 3.94 0.65 ด ี
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มูล
เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการตัดสนิใจซือ้ x̅  S.D. แปลผล 
ข้ันตอนการคน้หาข้อมูล       
4. ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัคน้หา
ขอ้มลูจากอินเทอรเ์น็ตก่อน 

4.19 0.67 ดี 

5. ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัสอบถาม
ขอ้มลูจากคนรอบขา้งกอ่น 

4.11 0.64 ดี 

6. ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัดรูีวิว
สินคา้ก่อน 

4.19 0.71 ดี 

ข้ันตอนการคน้หาข้อมูลโดยรวม 4.16 0.58 ด ี

ข้ันตอนการประเมินผลทางเลือก       
7. การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัเลือก
ช่องทางท่ีสะดวกโดยซือ้สินคา้ทางออนไลนเ์สมอ 

4.13 0.70 ดี 

8. การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัสั่งซือ้มา
ทดลองทานก่อนเสมอ 

4.10 0.70 ดี 

9. การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัเลือกซือ้จาก
รีวิวของผูท่ี้มีประสบการณจ์รงิ 

4.16 0.70 ดี 

ข้ันตอนการประเมินผลทางเลือกโดยรวม 4.13 0.59 ด ี

ข้ันตอนการตดัสินใจซือ้        
10. การโฆษณาทางออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของ
ท่าน 

4.14 0.67 ดี 

11. ประสบการณข์องคณุภาพสินคา้และบรกิารในครัง้ท่ี
ผ่านมาเป็นสว่นหนึ่งในการตดัสินใจซือ้ในครัง้ถดัไป 

4.21 0.68 ดีมาก 

12. บคุคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน ครอบครวั และคนในสื่อ
สงัคมออนไลน ์มีสว่นท าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้ไดม้ากขึน้ 

4.14 0.68 ดี 

ข้ันตอนการตดัสินใจซือ้โดยรวม 4.16 0.59 ด ี
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มูล
เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการตัดสนิใจซือ้ x̅  S.D. แปลผล 
ข้ันตอนพฤตกิรรมภายหลังการซือ้       
13. ท่านมีความยินดีท่ีจะเสนอความคิดเห็นหลงัจากซือ้
อาหารเสรมิคอลลาเจน 

3.99 0.73 ดี 

14. ท่านยงัมีความตอ้งการซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนอีก 
หลงัจากบรโิภคไปแลว้ 

4.02 0.72 ดี 

15. ท่านมีความยินดีท่ีจะแนะน าใหบ้คุคลอื่นซือ้อาหาร
เสรมิคอลลาเจนผ่านเครือข่ายสื่อสงัคมออนไลน ์

4.02 0.70 ดี 

ข้ันตอนพฤตกิรรมภายหลังการซือ้โดยรวม 4.01 0.63 ด ี

ปัจจัยด้านการตัดสนิใจซือ้โดยรวม 4.08 0.53 ด ี

 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมพบว่า อยู่ในระดับดี โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 เม่ือพิจารณาแต่ละขัน้ตอนจะเห็นไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนอยู่ในระดบัดีในทกุ ๆ ขัน้ตอน ไดแ้ก่  ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู  
ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ และ
ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 4.16 4.13 4.01 และ 3.94 ตามล าดบั 
โดยเม่ือพิจารณาในแต่ละรายขัน้ตอน พบวา่ 

ขั้นตอนการรับรู้ถงึความต้องการ 
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน

เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการโดยรวมอยู่ในระดบัดี 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการอยู่ในระดบัดี คือ เม่ือท่านตอ้งการทานอาหาร
เสริมเพื่อบ ารุงผมและเล็บ ท่านมกันึกถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ รองลงมาคือ เม่ือท่านตอ้งการทาน
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อาหารเสริมเพื่อลดอาการปวดขอ้เข่าเสื่อม ท่านมักนึกถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ และ เม่ือท่าน
ตอ้งการทานอาหารเสริมเพื่อบ ารุงผิวพรรณ ท่านมักนึกถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ  โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.98 3.94 และ 3.90 ตามล าดบั 

ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน

เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนคน้หาขอ้มลูอยู่ในระดบัดี คือ ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสริมคอลลาเจน 
ท่านมกัคน้หาขอ้มลูจากอินเทอรเ์น็ตก่อน  ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสริมคอลลาเจน ท่านมกัดูรีวิว
สินคา้ก่อน และก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกัสอบถามขอ้มลูจากคนรอบขา้งก่อน 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 4.19 และ 4.11 ตามล าดบั 

ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน

เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดบัดี 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนประเมินผลทางเลือกอยู่ในระดบัดี คือ การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลา
เจน ท่านมกัเลือกซือ้จากรีวิวของผูท้ี่มีประสบการณจ์ริง การเลือกซือ้อาหารเสริมคอลลาเจน ท่าน
มกัเลือกช่องทางที่สะดวกโดยซือ้สินคา้ทางออนไลนเ์สมอ และการเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน 
ท่านมกัสั่งซือ้มาทดลองทานก่อนเสมอ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 4.13 และ 4.10 ตามล าดบั 

ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ 
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน

เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้อยู่ในระดบัดีมาก คือ ประสบการณข์องคณุภาพสินคา้
และบรกิารในครัง้ที่ผ่านมาเป็นสว่นหนึ่งในการตดัสินใจซือ้ในครัง้ถดัไป โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 
รองลงมาอยู่ในระดบัดี คือ การโฆษณาทางออนไลน ์มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของท่าน และบคุคล
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รอบขา้ง เช่น เพื่อน ครอบครวั และคนในสื่อสงัคมออนไลน์ มีสว่นท าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้ไดม้าก
ขึน้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากนัเท่ากบั 4.14 

ขั้นตอนพฤตกิรรมภายหลังการซือ้ 
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน

เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัดี 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้อยู่ในระดบัดี คือ ท่านยงัมีความตอ้งการซือ้
อาหารเสริมคอลลาเจนอีก หลงัจากบริโภคไปแลว้ ท่านมีความยินดีที่จะแนะน าใหบุ้คคลอื่นซือ้
อาหารเสริมคอลลาเจนผ่านเครือข่ายสื่อสังคมออนไลน์ และท่านมีความยินดีที่จะเสนอความ
คิดเห็นหลงัจากซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 4.02 และ 3.99 ตามล าดบั 

 
ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมาน 
ส่วนที ่4 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่ มีข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพที่แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
แบ่งเป็นสมมติฐานย่อย 6 ขอ้ ไดด้งันี ้

 
สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ

คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหจ์ะใช้สถิติวิเคราะหค์่า t-test (Independent sample t-test) 

โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระจากกันที่ระดับความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ย
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กว่า 0.05 การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมติฐานได้
ดงันี ้

H0  : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 

H1  : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกต่างกนั 
ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมี

ความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่หาก p-value มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปร
ตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั จะใชค้่า Equal Variance not assumed 
ส าหรบัทดสอบความแตกต่างของตวัแปร (ค่า t-test)  และกรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกตา่งกนั จะใชค้่า Equal variances assumed ส าหรบัทดสอบความแตกต่างของตวัแปร (ค่า t-

test) ที่ระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 

(H1) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 10 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s 
Test 

กระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจน 

Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  0.174 0.677 

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 0.038 0.845 

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 0.000 0.995 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  0.520 0.471 

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 0.326 0.568 

 
จากตาราง 10 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร

เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s 

Test พบว่า ทกุขัน้ตอนมี p-value มากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
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สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัจึงทดสอบค่า t กรณีความ
แปรปรวนเท่ากนั (Equal variance assumed) 

ตาราง 11 แสดงผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ 

การตัดสนิใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจน 

  t-test of Equality of Means 

เพศ x̅  S.D. t df Sig. 
 

1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึง
ความตอ้งการ  

ชาย 4.019 0.64521 1.48 398 0.14  

หญิง 3.9096 0.65243 
   

 

2. ขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู 

ชาย 4.1714 0.58856 0.166 398 0.869  

หญิง 4.1605 0.5818        

3. ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก 

ชาย 4.1619 0.59935 0.692 398 0.489  

หญิง 4.1153 0.59053 
   

 

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจ
ซือ้  

ชาย 4.1841 0.62699 0.437 398 0.662  

หญิง 4.1548 0.57715        

5. ขัน้ตอนพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 

ชาย 4.054 0.6457 0.895 398 0.371  

หญิง 3.9898 0.62534        

 

จากตาราง 11 แสดงผลการวิ เคราะห์การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ พบวา่  

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ มี p-value เท่ากบั 0.140  ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 

นั่นคือ  ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
เพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value เท่ากบั 0.869 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ  

ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มี p-value เท่ากบั 0.489 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 

นั่นคือ  ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
เพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value เท่ากบั 0.662 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ  

ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ มี p-value เท่ากับ 0.371 ซึ่งมีค่ามากกว่า 

0.05 นั่นคือ  ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ

คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
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H0 : ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดบั
ความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s Test ซึ่งจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า  0.05 หากความ
แปรปรวนของขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐาน

ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่
แตกต่างกัน ตอ้งน าไปทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบ  Least Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่
ใดบา้งที่แตกตา่งกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 

H1: ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 12 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามอายุ โดยใช ้Levene’s 
Test 

การตัดสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
อาหารเสริมคอลลาเจน 

Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  1.797 0.147 

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 0.347 0.791 

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 0.654 0.581 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  1.243 0.294 

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 0.857 0.463 
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จากตาราง 12 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร   จ าแนกตามอายุ โดยใช้ 
Levene’s Test พบวา่ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซื ้อ  ขั้นตอนการตัดสิน ใจซื ้อ  และขั้นตอนการรับ รู ้ถึ งความต้องการ  มี 
p-value เท่ากับ 0.791 0.581 0.463 0.294 และ 0.147 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ค่า
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใชส้ถิติ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ ปรากฏผลดงั
ตาราง 13 

ตาราง 13 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้F-test 

การตัดสนิใจซือ้ 
แหลง่ความ
แปรปรวน 

ANOVA 

SS df MS F Sig. 

1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึง
ความตอ้งการ  

ระหวา่งกลุม่ 0.244 3 0.081 0.191 0.903 
ภายในกลุม่ 169.123 396 0.427 

  

รวม 169.368 399 
   

2. ขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู 
  

ระหวา่งกลุม่ 3.495 3 1.165 3.493* 0.016 
ภายในกลุม่ 132.056 396 0.333 

  

รวม 135.551 399 
   

3. ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลือก 

ระหวา่งกลุม่ 6.097 3 2.032 6.008** 0.001 
ภายในกลุม่ 133.956 396 0.338 

  

รวม 140.053 399 
   

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจ
ซือ้  
  

ระหวา่งกลุม่ 4.492 3 1.497 4.412** 0.005 
ภายในกลุม่ 134.390 396 0.339 

  

รวม 138.882 399 
   

5. ขัน้ตอนพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 
  

ระหวา่งกลุม่ 2.323 3 0.774 1.961 0.119 
ภายในกลุม่ 156.326 396 0.395 

  

รวม 158.649 399 
   

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 13 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามอายุ โดยใช ้
F-test พบวา่  

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ มี p-value เท่ากบั 0.903 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 

นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
อายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการไม่แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิตทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value เท่ากบั 0.016 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 
14 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มี p-value เท่ากบั 0.001 ซึง่มีคา่นอ้ยกวา่ 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
อายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่  
ปรากฏผลดงัตาราง 15 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value เท่ากบั 0.005 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
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กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิ ธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 
16 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ มี p-value เท่ากับ 0.119 ซึ่งมีค่ามากกว่า 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่ มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ไม่แตกต่างกนัอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู จ าแนกตาม
อาย ุเป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาย ุ
  24 - 28 ปี 29 - 33 ปี 34 - 37 ปี 38 - 41 ปี 

x̅  4.0872 4.3537 4.2412 4.1803 

24 - 28 ปี 4.0872 - -0.2665** -0.1540* -0.0931 
  

 
(0.004) (0.046) (0.267) 

29 - 33 ปี 4.3537 -   - 0.1125 0.1734 

        (0.288) (0.118) 

34 - 37 ปี 4.2412  -  -  - 0.0609 

          (0.540) 

38 - 41 ปี 4.1803 - - - - 

            

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 14 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู จ าแนกตาม
อาย ุเป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขั้นตอนการค้นหาข้อมูลของผู้บริโภคที่มีอายุ 24-28 ปีกับอายุ 29-33 ปี มี p-value 
เท่ากับ 0.004 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการ
คน้หาขอ้มลูแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่อาย ุ24–28 ปีมีการ
ตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุ 29-33 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.2665 และอีกหนึ่ง
รายคู่คือ ผูบ้ริโภคที่อายุ 24-28 ปีกับอายุ 34-37 ปี มี p-value เท่ากับ 0.046 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูลแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคท่ีอาย ุ24-28 ปีมีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคที่มี
อาย ุ34-37 ปี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.1540 

ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก  
จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาย ุ
  24 - 28 ปี 29 - 33 ปี 34 – 37 ปี 38 - 41 ปี 

  4.0187 4.3401 4.2500 4.1858 

24 - 28 ปี 4.0187 - -0.3214** -0.2313** -0.1671* 
  

 
(0.001) (0.003) (0.048) 

29 - 33 ปี 4.3401 -  -  0.0090 0.1543 

        (0.398) (0.167) 

34 - 37 ปี 4.2500 -   - -  0.0642 

          (0.521) 

38 - 41 ปี 4.1858 - - - - 
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* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 15 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 
จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภคที่มีอายุ 24-28 ปีกับอายุ 29-33 ปี มีp-
value เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอน
การประเมินผลทางเลือกแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่อายุ 
24-28 ปีมีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ29-33 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.3214 
ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ24-28 ปีกบัอาย ุ34-37 ปี มี p-value เท่ากบั 0.003 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 หมายความ
วา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่อาย ุ24-28 ปีมีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุ34-
37 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.2313 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผูบ้ริโภคที่อายุ 24-28 ปีกับอายุ 
38-41 ปี มี p-value เท่ากบั 0.048 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มี
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ผูบ้รโิภคที่อาย ุ24-28 ปีมีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ37-41 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 0.1671 
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ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ จ าแนกตาม
อาย ุเป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาย ุ
  24 - 28 ปี 29 – 33 ปี 34 - 37 ปี 38 - 41 ปี 

  4.0701 4.3605 4.2325 4.2404 

24 - 28 ปี 4.0701 - -0.2904** -0.1623* -0.1703* 
  

 
(0.002) (0.038) (0.045) 

29 - 33 ปี 4.3605  -  - 0.1280 0.1201 

        (0.231) (0.283) 

34 - 37 ปี 4.2325  - -  -  -0.0079 

          (0.937) 

38 - 41 ปี 4.2404 - - - - 
  

     
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 16 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ จ าแนกตาม
อาย ุเป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคที่ มีอายุ 24-28 ปีกับอายุ 29-33 ปี มี p-value 
เท่ากับ 0.002 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่อาย ุ24-28 ปีมีการ
ตดัสินใจซือ้นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ29-33 ปี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.2904 ผูบ้รโิภคท่ีอาย ุ
24-28 ปีกบัอาย ุ34-37 ปี มี p-value เท่ากบั 0.038 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มี
อายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยผูบ้ริโภคที่อายุ 24-28 ปีมีการตัดสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุ 34-37 ปี โดยมีผลต่าง
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ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.1623 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผูบ้รโิภคที่อาย ุ24-28 ปีกบัอาย ุ37-41 ปี มี p-value 
เท่ากับ 0.045 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคที่อาย ุ24-28 ปีมีการ
ตดัสินใจซือ้นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ37-41 ปี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.1703 

 
สมมตฐิานที ่1.3 ผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร

เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

H0 : ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหจ์ะใช้สถิติวิเคราะหค์่า t-test (Independent sample t-test) 

โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระจากกันที่ระดับความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ย
กว่า 0.05 การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมติฐานได้
ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
 
ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมี

ความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่หาก p-value มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปร
ตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั จะใชค้่า Equal Variance not assumed 
ส าหรบัทดสอบความแตกต่างของตวัแปร (ค่า t-test)  และกรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกตา่งกนั จะใชค้่า Equal variances assumed ส าหรบัทดสอบความแตกต่างของตวัแปร (ค่า t-

test) ที่ระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 

(H1) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตาราง 17 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้ 
Levene’s Test 

การตัดสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
อาหารเสริมคอลลาเจน 

Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  0.869 0.352 

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 2.663 0.104 

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 0.014 0.906 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  1.152 0.284 

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 0.326 0.568 

 
จากตาราง 17 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้
Levene’s Test พบวา่ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ขัน้ตอน
การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value เท่ากบั 
0.906 0.568 0.352 0.284 และ 0.104 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึง
ทดสอบค่า t กรณีความแปรปรวนเท่ากนั (Equal variance assumed) 
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ตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามสถานภาพ 

การตัดสนิใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจน 

  t-test of Equality of Means 

สถานภาพ  x̅  S.D. t df Sig. 

1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึง
ความตอ้งการ  

โสด / หมา้ย 
/ หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู่ 

3.9049 0.62892 -1.843 398 0.066 

 
สมรส 4.0456 0.71229 

   

2. ขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู 

โสด / หมา้ย 
/ หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู่ 

4.1344 0.56887 -1.782 398 0.075 

  สมรส 4.2561 0.61972       

3. ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลือก 

โสด / หมา้ย 
/ หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู่ 

4.1619 0.59935 0.692 398 0.489 

 
สมรส 4.1153 0.59053 

   

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  โสด / หมา้ย 
/ หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู่ 

4.1246 0.58283 -2.315* 398 0.021 

  สมรส 4.2842 0.59939       

5. ขัน้ตอนพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 

โสด / หมา้ย 
/ หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู่ 

3.9617 0.62857 -2.571* 398 0.011 

  สมรส 4.1509 0.61841       

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 18 แสดงผลการวิ เคราะห์การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่  
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การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ มี p-value เท่ากบั 0.066 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 

นั่นคือ  ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value. เท่ากบั 0.075 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ  

คือ  ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มี
สถานภาพแตกต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนการค้นหาข้อมูลไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มี p-value เท่ากบั 0.026 ซึง่มีคา่นอ้ยกวา่ 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยสถานภาพโสด / หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนั
อยู่มีค่าเฉลี่ยนอ้ยกวา่สถานภาพสมรส 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value เท่ากบั 0.021 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ  

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยสถานภาพโสด / หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่มี
ค่าเฉลี่ยนอ้ยกวา่สถานภาพสมรส 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้มี p-value เท่ากับ 0.011 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 

0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
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ผูบ้รโิภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจน
เนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยสถานภาพโสด / หมา้ย / 
หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่มีค่าเฉลี่ยนอ้ยกวา่สถานภาพสมรส 

 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์

อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดบั
ความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s Test ซึ่งจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หากความ
แปรปรวนของขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐาน

ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่
แตกต่างกัน ตอ้งน าไปทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบ  Least Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่
ใดบา้งที่แตกตา่งกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 19 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช ้
Levene’s Test 

การตัดสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
อาหารเสริมคอลลาเจน 

Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  0.017 0.983 

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 1.512 0.222 

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 1.505 0.223 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  2.291 0.103 

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 0.994 0.371 

 
จากตาราง 19 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร

เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดย
ใช ้Levene’s Test พบว่า ขั้นตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู และขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value 
เท่ากับ 0.983 0.371 0.223 0.222 และ 0.103 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ค่าความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ ปรากฏผลดงัตาราง 
20 
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ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช ้
F-test 

การตัดสนิใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจน 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

ANOVA 

SS df MS F Sig. 

1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึง
ความตอ้งการ  

ระหวา่งกลุม่ 0.085 2 0.043 0.100 0.905 

ภายในกลุม่ 169.283 397 0.426 
  

 
รวม 169.368 399 

   

2. ขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู 

ระหวา่งกลุม่ 0.422 2 0.211 0.620 0.538 

ภายในกลุม่ 135.129 397 0.340 
  

  รวม 135.551 399       

3. ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลือก 

ระหวา่งกลุม่ 0.238 2 0.119 0.338 0.714 

ภายในกลุม่ 139.815 397 0.352 
  

 
รวม 140.053 399 

   

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  ระหวา่งกลุม่ 0.215 2 0.108 0.308 0.735 

ภายในกลุม่ 138.667 397 0.349 
  

  รวม 138.882 399       

5. ขัน้ตอนพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 

ระหวา่งกลุม่ 0.023 2 0.012 0.029 0.971 

ภายในกลุม่ 158.626 397 0.400 
  

  รวม 158.649 399       

 
จากตาราง 20 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร

เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดย
ใช ้F-test พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ มี p-value เท่ากบั 0.905 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 

นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
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ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value เท่ากบั 0.538 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 

ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีระดบั
การศกึษาแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูไม่แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มี p-value เท่ากบั 0.714 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 

นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value เท่ากบั 0.735 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 

ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีระดบั
การศกึษาแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ มี p-value เท่ากับ 0.971 ซึ่งมีค่ามากกว่า 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของ
คนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ไม่แตกต่างกนั
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่1.5 ผู้บริโภคที่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดบั
ความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s Test ซึ่งจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หากความ
แปรปรวนของขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐาน

ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่
แตกต่างกัน ตอ้งน าไปทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบ  Least Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่
ใดบา้งที่แตกตา่งกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 21 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดย
ใช ้Levene’s Test 

การตัดสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
อาหารเสริมคอลลาเจน 

Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  0.368 0.776 

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 1.068 0.363 

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 0.379 0.768 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  0.936 0.423 

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 0.073 0.974 

 

จากตาราง 21 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
โดยใช ้Levene’s Test พบว่า ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value 
เท่ากับ 0.974 0.776 0.768 0.423 และ 0.363 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ค่าความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ ปรากฏผลดงัตาราง 
22 
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ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดย
ใช ้F-test 

การตัดสนิใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจน 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

ANOVA 

SS df MS F Sig. 

1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึง
ความตอ้งการ  

ระหวา่งกลุม่ 3.284 3 1.095 2.610 0.051 

ภายในกลุม่ 166.083 396 0.419 
  

รวม 169.368 399 
   

2. ขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู 
  

ระหวา่งกลุม่ 2.161 3 0.720 2.138 0.095 

ภายในกลุม่ 133.390 396 0.337 
  

รวม 135.551 399 
   

3. ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก 

ระหวา่งกลุม่ 4.959 3 1.653 4.846** 0.003 

ภายในกลุม่ 135.094 396 0.341 
  

รวม 140.053 399 
   

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจ
ซือ้  
  

ระหวา่งกลุม่ 3.164 3 1.055 3.078* 0.028 

ภายในกลุม่ 135.717 396 0.343 
  

รวม 138.882 399 
   

5. ขัน้ตอนพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 
  

ระหวา่งกลุม่ 5.380 3 1.793 4.633** 0.003 

ภายในกลุม่ 153.269 396 0.387 
  

รวม 158.649 399 
   

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 22 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
โดยใช ้F-test พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ มี p-value เท่ากบั 0.051 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 
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นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value เท่ากบั 0.095 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 

ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีรายได้
ต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูไม่แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มี p-value เท่ากบั 0.003 ซึง่มีคา่นอ้ยกวา่ 0.01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1 ) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้จงึท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
คา่เฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 23 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value เท่ากบั 0.028 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1 ) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มีรายได้
ต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว  ้จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบ
แบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ ปรากฏผลดงั
ตาราง 24 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ มี p-value เท่ากับ 0.003 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 

0.01นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) หมายความว่า 
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ผูบ้รโิภคที่มีรายไดต้่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้จงึท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 25 

ตาราง 23 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินทางเลือก จ าแนก
ตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

รายไดต้่อเดือน 

  ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
45,000 บาท 

ตัง้แต่ 45,001 
บาทขึน้ไป 

  4.0461 4.0726 4.3295 4.1410 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

4.0461 - -0.0265 -0.2834** -0.0949 
  

 
(0.722) (0.000) (0.310) 

15,001 - 30,000 
บาท 

4.0726 - - -0.2569** -0.0684 

     (0.003) (0.493) 

30,001 - 45,000 
บาท 

4.3295 - - - -0.1885 

          (0.066) 

ตัง้แต่ 45,001 บาท
ขึน้ไป 

4.1410 - - - - 

        

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 23 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ

คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินทางเลือก  จ าแนก
ตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  
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ขัน้ตอนการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท
กบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือก
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 โดยผู้บริโภคที่ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต ่ากว่า 15,000 บาทมีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 
บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.2834 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผูบ้ริโภคที่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
15,000 – 30,000 บาทกับรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท มี p-value เท่ากับ 0.003 
ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการ
ประเมินทางเลือกแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคท่ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,000 – 30,000 บาทมีการตัดสินใจซื ้อน้อยกว่าผู้บริ โภคที่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 – 45,000 บาท โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.2569 
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ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

รายไดต้่อเดือน 
  

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 

บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
45,000 บาท 

ตัง้แต่ 
45,001 บาท

ขึน้ไป 

  4.1069 4.1056 4.3258 4.1667 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 

บาท 

4.1069 - -0.0013 -0.2189** -0.0598   

-0.986 -0.005 -0.523 

15,001 - 30,000 
บาท 

4.1056 - - -0.2202* -0.0611 

      -0.01 -0.542 

30,001 - 45,000 
บาท 

4.3258 - - - -0.1591 

        -0.121 

ตัง้แต่ 45,001 
บาทขึน้ไป 

4.1667 - - - - 

          

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 24 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาทกับ
รายได้เฉลี่ ยต่อ เดือน 30,001 – 45,000 บาท มี  p-value เท่ ากับ  0.005 ซึ่ งน้อยกว่า  0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขั้นตอนการตัดสินใจซือ้
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 
15,000 บาทมีการตัดสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.2189 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผู้บริโภคที่รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
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15,000 – 30,000 บาทกบัรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 30,001 – 45,000 บาท มี p-value เท่ากบั 0.01 ซึง่
นอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการ
ประเมินทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคท่ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,000 – 30,000 บาทมีการตัดสินใจซื ้อน้อยกว่าผู้บริโภคที่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 – 45,000 บาท โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.2202 

ตาราง 25 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

รายไดต้่อเดือน 
  

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 

บาท 

15,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
45,000 บาท 

ตัง้แต่ 
45,001 บาท

ขึน้ไป 

  3.9748 3.8713 4.2008 4.0385 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 

บาท 

3.9748 - 0.1035 -0.2259** -0.0636 
  

-0.192 -0.007 -0.522 

15,001 - 30,000 
บาท 

3.8713 - - -0.3295** -0.1671 

      0 -0.116 

30,001 - 45,000 
บาท 

4.2008 - - - -0.1623 

        -0.137 

ตัง้แต่ 45,001 
บาทขึน้ไป 

4.0385 - - - - 

          

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 25 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  
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ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ของผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 
บาทกับรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท มี p-value เท่ากับ 0.007 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขั้นตอนการตัดสินใจซือ้
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 
15,000 บาทมีการตัดสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.2259 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผู้บริโภคที่รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,000 – 30,000 บาทกบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท มี p-value นอ้ยกวา่ 0.001 
ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอน
การตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน  15,000 – 30,000 บาทมีการตัดสินใจซื ้อน้อยกว่าผู้บริโภคที่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 – 45,000 บาท โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.3295 

 
สมมติฐานที่ 1.6 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหาร

เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดบั
ความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s Test ซึ่งจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หากความ
แปรปรวนของขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐาน

ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่
แตกต่างกัน ตอ้งน าไปทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
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ทดสอบ  Least Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่
ใดบา้งที่แตกตา่งกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 26 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้  
Levene’s Test 

การตัดสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
อาหารเสริมคอลลาเจน 

Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  0.971 0.406 

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 0.787 0.502 

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 1.339 0.261 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้  1.470 0.222 

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 1.020 0.384 

 

จากตาราง 26 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้ 
Levene’s Test พบวา่ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซื ้อ  ขั้นตอนการประ เมินผลทาง เลื อก  และขั้นตอนการตัดสินใจซื ้อ  มี   
p-value เท่ากับ 0.502 0.406 0.384 0.261 และ 0.222 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ค่า
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใชส้ถิติ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ ปรากฏผลดงั
ตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้F-test 

การตัดสนิใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจน 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

ANOVA 

SS df MS F Sig. 

1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึง
ความตอ้งการ  

ระหวา่งกลุม่ 0.811 3 0.270 0.635 0.593 

ภายในกลุม่ 168.556 396 0.426 
  

รวม 169.368 399 
   

2. ขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู 
  

ระหวา่งกลุม่ 3.506 3 1.169 3.505* 0.016 

ภายในกลุม่ 132.045 396 0.333 
  

รวม 135.551 399 
   

3. ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก 

ระหวา่งกลุม่ 6.092 3 2.031 6.002** 0.001 

ภายในกลุม่ 133.961 396 0.338 
  

 
รวม 140.053 399 

   

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจ
ซือ้  
  

ระหวา่งกลุม่ 4.533 3 1.511 4.454** 0.004 

ภายในกลุม่ 134.349 396 0.339 
  

รวม 138.882 399 
   

5. ขัน้ตอนพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 
  

ระหวา่งกลุม่ 4.463 3 1.488 3.821* 0.010 

ภายในกลุม่ 154.186 396 0.389 
  

รวม 158.649 399 
   

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้F-test 
พบวา่ 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ มี p-value เท่ากบั 0.593 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 

นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
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รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู มี p-value เท่ากบั 0.016 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 
28 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มี p-value เท่ากบั 0.001 ซึง่มีคา่นอ้ยกวา่ 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มี
อาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่  
ปรากฏผลดงัตาราง 29 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ มี p-value เท่ากบั 0.004 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 
30 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ มี p-value เท่ากับ 0.010 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 
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0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่ มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้จงึท าการทดสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 31 

ตาราง 28 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู จ าแนกตาม
อาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาชีพ 
  นกัศกึษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

เจา้ของกิจการ 
/ ธุรกิจสว่นตวั 

/ อื่นๆ 

  4.0743 4.2424 4.3014 4.221 

นกัศกึษา 4.0743 - -0.1681 -0.2271** -0.1467*   

 
-0.122 -0.004 -0.044 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.2424 - - -0.059 0.0214 

  
    

-0.627 -0.855 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

4.3014 - - - 0.0804 

        -0.375 

เจา้ของกิจการ / 
ธุรกิจสว่นตวั / 

อื่นๆ 
4.221 

- - - - 

        

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 28 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู จ าแนกตาม
อาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูของผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัศึกษากบัอาชีพขา้ราชการ / พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ มี p-value เท่ากบั 0.004 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่าง
กันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
โดยผูบ้ริโภคที่อาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพขา้ราชการ / พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.2271 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัศกึษา
กับอาชีพเจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว /  อื่นๆ มี p-value เท่ากับ 0.044 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูลแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคท่ีอาชีพนกัศกึษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.1467 
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ตาราง 29 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาชีพ 
  นกัศกึษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

เจา้ของกิจการ 
/ ธุรกิจสว่นตวั 

/ อื่นๆ 

  4.0099 4.3333 4.2648 4.2029 

นกัศกึษา 4.0099 - -0.3234** -0.2549** -0.1930** 
  

 
-0.003 -0.001 -0.009 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.3333 - - 0.0685 0.1304 

  
    

-0.575 -0.27 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

4.2648 - - - 0.0619 

        -0.497 

เจา้ของกิจการ / 
ธุรกิจสว่นตวั / 

อื่นๆ 

4.2029 - - - - 

          

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 29 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนักศึกษากับอาชีพขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี p-value เท่ากบั 0.003 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยผู้บริโภคที่อาชีพนักศึกษามีการตัดสินใจซือ้น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ / 
พนักงานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.3234 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนักศึกษากับอาชีพ
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พนักงานบริษัทเอกชน มี p-value เท่ากับ 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มี
อาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่อาชีพนักศึกษามีการตัดสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.2549 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผู้บริโภคที่ มีอาชีพ
นกัศกึษากบัอาชีพเจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั / อื่นๆ มี p-value เท่ากบั 0.009 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่อาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่า
ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.1930 

ตาราง 30 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ จ าแนกตาม
อาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาชีพ 
  นกัศกึษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

เจา้ของกิจการ 
/ ธุรกิจสว่นตวั 

/ อื่นๆ 

  4.066 4.3131 4.3196 4.1957 

นกัศกึษา 4.066 - -0.2471* -0.2536** -0.1297 
  

 
-0.024 -0.002 -0.078 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.3131 - - 0.0065 0.1174 

  
    

-0.958 -0.321 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

4.3196 - - - 0.1239 

        -0.175 

เจา้ของกิจการ / 
ธุรกิจสว่นตวั / 

อื่นๆ 

4.1957 - - - - 
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* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 30 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ จ าแนกตาม
อาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัศึกษากบัอาชีพขา้ราชการ / พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ มี p-value เท่ากบั 0.024 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่าง
กัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยผูบ้ริโภคที่อาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพขา้ราชการ / พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.2471 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัศกึษา
กับอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี p-value เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่ มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่อาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
พนกังานบรษัิทเอกชน โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.2536 
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ตาราง 31 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้  
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) 

อาชีพ 
  นกัศกึษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

เจา้ของกิจการ 
/ ธุรกิจสว่นตวั 

/ อื่นๆ 

  3.9125 4.1717 4.1598 4.0326 

นกัศกึษา 3.9125 - -0.2592* -0.2473** -0.1201   

 
-0.028 -0.004 -0.127 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.1717 - - 0.0119 0.1391 

  
    

-0.928 -0.273 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

4.1598 - - - 0.1272 

        -0.194 

เจา้ของกิจการ / 
ธุรกิจสว่นตวั / 

อื่นๆ 

4.0326 - - - - 

          

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 31 การเปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้  
จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูด่ว้ย Least Significant Difference (LSD) พบวา่  

ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ของผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัศึกษากบัอาชีพขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี p-value เท่ากบั 0.028 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคที่อาชีพนกัศกึษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.2592 และอีกหนึ่งรายคู่คือ ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
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นกัศึกษากบัอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มี p-value เท่ากบั 0.004 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคท่ีอาชีพนกัศกึษามีการตดัสินใจซือ้นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน โดยมีผลต่างคา่เฉลี่ยเท่ากบั 0.2473 

 
สมมติฐานที ่2 ปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

H0 : ปัจจัยดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปัจจัยดา้นกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

  
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์นการทดสอบความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อ

กันโดยใชค้่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Correlation) ที่ระดับ

ความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95  โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
เม่ือ p-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 32 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทนุของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กลยทุธท์างการตลาด 4C's 
การรบัรูถ้ึง
ความ
ตอ้งการ  

การคน้หา
ขอ้มลู 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจซือ้  

พฤติกรรม
ภายหลงั
การซือ้ 

2.1 ดา้น
ความ
ตอ้งการ
ของ

ผูบ้รโิภค  

ค่า r .640** .580** .616** .636** .659** 

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ระดบั ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทาง

เดียวกนั 
ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

2.2 ดา้น
ตน้ทนุของ
ผูบ้รโิภค 

  

ค่า r .631** .572** .591** .623** .683** 

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ระดบั ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทาง

เดียวกนั 
ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

2.3 ดา้น
ความ

สะดวกใน
การซือ้  

  

ค่า r .570** .650** .692** .679** .637** 

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ระดบั ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทาง

เดียวกนั 
ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

2.4 ดา้น
การ
สื่อสาร 

  

ค่า r .596** .659** .685** .682** .649** 

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ระดบั ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทาง

เดียวกนั 
ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ทิศทาง
เดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร กับการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอธิบายรายละเอียดแตล่ะดา้น ดงันี ้

2.1 ด้านความต้องการของผู้บริโภค  พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ด้าน 
ความต้องการของผู้บริโภค มี  p-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 
4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.640 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์ันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมี
การใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครใน
ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.580 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลาง
ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ด้าน 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูมากขึน้ ใน
ระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมี
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ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากับ 0.616 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสมัพันธก์ันระดับปาน
กลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้น 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก
มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนการตัดสินใจซือ้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.636 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลาง
ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ด้าน 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้มากขึน้ ใน
ระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มี
โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากับ 0.659 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์ันระดบั
ปานกลางในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้น
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้
มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

 2.2 ด้านต้นทุนของผู้บริโภค พบว่ากลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของ

ผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทุนของ
ผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่น
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วายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากับ 0.631 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภคมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ
มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบวา่กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของมี p-value นอ้ยกวา่ 0.001 ซึง่มีคา่นอ้ย

กว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอน 

การคน้หาขอ้มลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากับ 0.572 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน 
กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภคมากขึน้ จะ
ท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบวา่กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของมี p-value นอ้ยกวา่ 0.001 ซึง่มีคา่นอ้ย

กว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขั้นตอน 
การประเมินผลทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากับ 0.591 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน 
กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภคมากขึน้ จะ
ท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 0.001  

ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขัน้ตอน
การตดัสินใจซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
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0.623 แสดงว่าตัวแปรทัง้ 2 มีความสมัพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้
ผู้ประกอบการมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ด้านต้นทุนของผู้บริโภคมากขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค มี p-value นอ้ยกว่า 0.001  

ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขัน้ตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากับ 0.683 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน 
กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภคมากขึน้ จะ
ท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

 2.3 ด้านความสะดวกในการซือ้ พบว่ากลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความ
สะดวกในการซือ้ มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ด้าน 
ความสะดวกในการซือ้ มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของ
คนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากับ 0.570 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มี
ความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดียวกนั กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์าง
การตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขั้นตอนการรบัรูถ้ึง 
ความตอ้งการมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ด้านความสะดวกในการซือ้  มี p-value น้อยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มีความสมัพนัธต์่อ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  
ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากับ 0.650 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน 
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กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มากขึน้ 
จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ด้านความสะดวกในการซือ้  มี p-value น้อยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มีความสมัพนัธต์่อ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  
ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.692 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์ันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการ
ซื ้อมากขึ ้น จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกมากขึน้ ในระดับ 
ปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ด้านความสะดวกในการซือ้  มี p-value น้อยกว่า 

0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า กลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มีความสมัพนัธต์่อ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  
ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากับ 0.679 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน 
กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มากขึน้ 
จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบวา่กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มี p-value นอ้ยกวา่ 0.001 

ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกในการซือ้มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ใน
ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.637 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์ันระดับปานกลางในทิศทาง
เดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวกใน 
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การซือ้มากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคน 
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้มากขึน้ ในระดับ 
ปานกลาง 

 2.4 ด้านการสื่อสาร พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s ด้านการสื่อสาร มี  

p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลยุทธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดย
มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.596 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้น 
การสื่อสารมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขั้นตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการมากขึน้ ในระดับ 
ปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสาร มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่า

นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เ ส ริ ม คอลลา เ จนขอ ง คน เ จน เ นอ เ ร ชั่ น ว า ย ใน เ ขตก รุ ง เ ทพมหานค ร  ใ น ขั้ น ต อน 
การคน้หาขอ้มลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.659 แสดงว่าตัวแปรทัง้ 2 มีความสมัพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้
ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครใน
ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสาร มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่า

นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ในขั้นตอนการประเมินผล
ทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.685 
แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการ
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ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครใน
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสาร มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่า

นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.682 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชก้ล
ยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้
มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 

พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสาร มี p-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งมีค่า

นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ในขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการ
ซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.649 แสดง
ว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมี
การใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสารมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครในขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้มากขึน้ ในระดบัปานกลาง 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ตาราง 33 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช้ 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

1. ผูบ้รโิภคท่ีมีขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

 

 
1.1 ผูบ้รโิภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 

 
  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  

1.2 ผูบ้รโิภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 

 
  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู Independent t-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก Independent t-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  Independent t-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ Independent t-test ไม่สอดคลอ้ง  
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1.3 ผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ F-test สอดคลอ้ง  

1.4 ผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลา
เจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 

 
  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ F-test ไม่สอดคลอ้ง  

1.5 ผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกตา่งกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 

 
  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ F-test สอดคลอ้ง  
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1.6 ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  F-test ไม่สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  F-test สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ F-test สอดคลอ้ง  

2. ปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทนุของผูบ้รโิภค ความ
สะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 
2.1 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค   

  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

2.2 ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค  

  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  Pearson Correlation สอดคลอ้ง  

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation สอดคลอ้ง  
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2.3 ดา้นความสะดวกในการซือ้  

  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

2.4 ดา้นการสื่อสาร 

  ดา้นการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นการประเมินผลทางเลือก Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นการตดัสินใจซือ้  Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation สอดคลอ้ง 

 



 

บทที ่5 
สรุปผลอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

ในการท าวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัแนวโนม้การตดัสินใจ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในปัจจบุนั ยงัใชเ้ป็นขอ้มลู
ใหก้บัผูป้ระกอบการ เพื่อพฒันากลยทุธท์างการตลาดในดา้นต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้ง ทัง้นีเ้พื่อช่วยเพิ่ม
ขีดความสามารถในการแข่งขนักบัคูแ่ข่งขนัใหมี้ประสิทธิภาพมากขึน้ และเพ่ือน าผลการวิจยัไปเป็น
แนวทางในการศกึษางานวิจยัในดา้นอื่น ๆ ที่เก่ียวขอ้ง 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้
1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิ

คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศกึษากลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์

อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สรุปผลการวจิัย 
ตอนที ่1 ผลการวิเคราะหเ์ชิงพรรณนา 

ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร ์
ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้รโิภคผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน

เขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 295 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 73.75  มีอายุ 24-28 ปี จ านวน 214 คน คิดเป็นรอ้ยละ 53.50 มีสถานภาพโสด / 
หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ จ  านวน 305 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.25 มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรือเทียบเท่า จ านวน 290 คน คิดเป็นรอ้ยละ 72.50 มีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 
บาท จ านวน 159 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.75 และมีอาชีพนกัศึกษา จ านวน 202 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
50.50 
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ข้อมูลด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์กับกระบานการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรช่ันวายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัขอ้มลูกลยทุธท์างการตลาด (4C’s) ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทนุ
ของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสารของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลา
เจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบวา่ กล
ยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์กับกระบานการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัดีทกุๆ ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการ
สื่อสาร ดา้นความสะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค และดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.18 4.11 4.03 และ 3.97 ตามล าดบั 

ข้อมูลด้านการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัขอ้มลูดา้นการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่  1. ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 2. ขัน้ตอนการคน้หา
ข้อมูล 3. ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 4. ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ 5. ขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ โดยวิเคราะหจ์ากขอ้มลูของผูบ้ริโภคที่ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า 
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร
อยู่ในระดบัดีทุก ๆ ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก  ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้  และขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.16 4.16 4.13  4.01 และ 3.94 ตามล าดบั 

 
ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหเ์ชิงอนุมาน 
สมมติฐานที่ 1  ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
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เม่ือพิจารณาพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครทุก ๆ ขัน้ตอนไม่แตกต่าง
กนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.2 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 
ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก และขั้นตอนการตัดสินใจซือ้แตกต่างกัน  ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการรับรูค้วามตอ้งการ และขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่  1.3 ผู้บริโภคที่ มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบว่า ผู้บริโภคที่ มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ และ
ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครทกุ ๆ ขัน้ตอนไม่
แตกตา่งกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่1.5 ผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
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เม่ือพิจารณาพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ 
และขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.6 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้
แตกตา่งกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลา
เจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการไม่แตกต่างกนั 
ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่  2  ปัจจัยดา้นกลยุทธท์างการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่สามารถอธิบายในแตล่ะดา้นไดด้งันี ้

2.1 ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค เม่ือพิจารณาพบว่า กลยุทธท์างการตลาด 
4C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความสมัพนัธก์ับการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 
ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้ และขัน้ตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

2.2 ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค เม่ือพิจารณาพบวา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้น
ความตน้ทนุของผูบ้รโิภค มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของ
คนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอนการคน้หา
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ขอ้มลู ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงั
การซือ้ 

2.3 ดา้นความสะดวกในการซือ้ เม่ือพิจารณาพบว่า กลยทุธท์างการตลาด 4C’s 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน
ของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขั้นตอนการ
คน้หาขอ้มูล ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ และขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ 

2.4 ดา้นการสื่อสาร เม่ือพิจารณาพบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นการ
สื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานคร ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

อภปิรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาวิจยัเรื่อง กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจ

ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่
สามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งันี ้

สมมติฐานที่ 1  ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 

1.1 เพศ ผูบ้ริโภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกันในทุกขั้นตอน ที่ระดับ
นัยส าคญัทางสถิติ 0.05 เนื่องดว้ยสงัคมในปัจจุบนัเป็นสงัคมออนไลน ์ท าใหค้นทุกเพศสามารถ
เขา้ถึงเครือข่ายสงัคมออนไลนไ์ดอ้ย่างทั่วถึง อีกทัง้เครือข่ายสงัคมออนไลนก์็ยงัเป็นสิ่งจ าเป็นใน
ชีวิตประจ าวนัของคนปัจจบุนัไปแลว้  ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความคุ้นเคยและมีความเขา้ใจในการใช้
สินคา้เป็นอย่างดี รวมถึงผูป้ระกอบการอาหารเสรมิคอลลาเจนในปัจจบุนัก็มีการท าการโฆษณาใน
ดา้นคณุประโยชนแ์ละการใชง้านที่สามารถรบัประทานไดท้ัง้เพศชายและเพศหญิง เพื่อขยายฐาน
ของผูบ้รโิภคใหก้วา้งขึน้ จงึท าใหผู้บ้รโิภคทกุเพศสามารถเขา้ถึงไดง้่ายและครอบคลมุ ซึง่สอดคลอ้ง
กับงานวิจยัของมยุรี ตัง้พานทอง (2552) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื ้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิจยัพบว่า เพศไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการผ่านอินเตอรเ์น็ตของผูบ้ริโภค
เขตกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ ถึงแม้ว่าเพศจะต่างกัน แต่ก็มีการซือ้สินค้าและบริการผ่าน
อินเตอรเ์น็ตไม่ต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสจุรรยา น า้ทองค า (2558) ไดท้  าการศึกษา
เรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคทางสื่อออนไลน ์พบว่า ผูบ้รโิภค
ที่มีลกัษณะทางประชากรที่ต่างกนั จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเปรมกมล หงสย์นต ์(2562) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื ้อสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์(ลา
ซาดา้) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ไม่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์(ลาซาดา้) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

1.2 อายุ ผูบ้ริโภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ที่แตกต่างกนั ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก และขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติระดบัที่ 
0.05 และ 0.01 ตามล าดบั  โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายอุยู่ในช่วง 21 – 24 ปี  ซึ่งเป็น
กลุ่มอายุที่น้อยที่สุดของคนเจนเนอเรชั่นวาย เนื่องจากอายุเป็นสิ่งที่ท  าให้คนมีความคิดและ
พฤติกรรมที่ต่างกนั โดยคนในช่วงอายดุงักล่าวจะมีการเติบโตมาพรอ้มกบัเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาก
ที่สดุ ท าใหมี้ความเคยชินและคุน้เคยในการคน้หาขอ้มลูผ่านทางอินเทอรเ์น็ต รวมถึงกลุ่มเพื่อนที่
เคยทดลองสินคา้ประเภทนัน้มาก่อน ส่งผลคนในช่วงอายุนีจ้ึงมีการประเมินทางเลือกและการ
ตัดสินใจซื ้อที่มากกว่าคนในช่วงอายุอื่น เพราะจะคัดเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด โดยจะมีการ
เปรียบเทียบข้อมูลที่คิดว่าให้ผลดีที่สุด เช่น ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้ เป็นต้น มีความ
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของหงสา ปลาทอง (2563) ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน ์และคณุลกัษณะของนวตักรรม ที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจบรกิารเงินออนไลนข์อง
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้รกิารกระเป๋าเงินออนไลนแ์ตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

1.3 สถานภาพ ผูบ้รโิภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวาย
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ที่แตกต่างกนั ในขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ และขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซือ้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติระดบัที่ 0.05  โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด / หมา้ย / หย่า
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รา้ง / แยกกนัอยู่ ซึ่งคนกลุ่มประเภทนีมี้อิสระทางดา้นความคิดและการใชเ้งิน   สามารถตดัสินใจ
ไดร้วดเร็วกว่าคนที่สมรสหรือมีครอบครวัแลว้ เนื่องจากมีภาระทางเงินที่ตอ้งรบัผิดชอบนอ้ยกว่า 
รวมถึงมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้โดยเฉพาะบ ารุงร่างกายค่อนขา้งสูง สอดคลอ้งกับแนวคิดของ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2550) กล่าวว่า สถานภาพสมรสมีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจส่วนบุคคล โดย
คนที่สมรสแลว้จะใชเ้วลาในการตดัสินใจมากกวา่คนโสด และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนฎัฐา 
พริกทอง ท าการศึกษาเรื่อง การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพของผูบ้ริโภค
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้รโิภคที่สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้อาหารเสรมิประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพของกลุม่ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

1.4 ระดับการศึกษา  ผูบ้ริโภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั
ในทุกขัน้ตอน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 เนื่องจากไม่ว่าผูบ้ริโภคจะมีระดับการศึกษาใดก็
ตาม ต่างก็ใหค้วามส าคญัในการเลือกซือ้อาหารเสริมคอลลาเจนเพื่อบ ารุงร่างกาย ซึ่งสอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของสุปกฤษศ์ฐณัฐ ยิม้แย้ม (2561) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการซือ้รองเทา้แบรนดอ์าดิดาสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้รองเทา้แบรนดอ์าดิดาสของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปัจจยัดา้นระดบัการศกึษาต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน Online 
จังหวัดน่านและกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของจฑุารตัน ์เกียรติรศัมี (2558) หนา้ 40 ที่ท  าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่สง่ผล
ต่อการซือ้สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบว่า ระดบัการศกึษาที่ต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลนข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผูบ้ริโภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจน
เนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ที่
แตกต่างกัน ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับที่ 0.05 และ 0.01 ตามล าดับ โดยผูบ้ริโภคที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาทมีขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก ขั้นตอนการ
ตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้มากกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่า
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กวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท และรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 15,001 – 30,000 บาท ตามล าดบั กลา่วคือ 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมากกว่ามีความสามารถในการใชจ้่ายสงูกว่า เพราะรายไดเ้ป็น
ตวัก าหนดอ านาจในการใชจ้่ายอปุโภคและบรโิภคสินคา้ในชีวิตประจ าวนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของธนินทร์ฐั โรจนชัยพงศ ์(2561) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลางธุรกิจ ผลการวิจยั
พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดแ้ตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจ
เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลางธุรกิจแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบัที่ 0.05 

1.6 อาชีพ ผูบ้ริโภคที่ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ที่แตกต่างกัน ในขัน้ตอนการคน้หา
ขอ้มลู ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงั
การซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับที่ 0.05 และ 0.01 ตามล าดับ จะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคกลุ่ม
อาชีพนักศึกษามีค่าเฉลี่ยการซือ้น้อยที่สุด เม่ือเปรียบเทียบกับผู้บริโภคกลุ่มอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและกลุ่มอาชีพขา้ราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ เนื่องจากอาชีพนักศึกษายังไม่
สามารถหาเงินหรือมีรายไดด้ว้ยตนเองอย่างเต็มที่ ยงัคงจ าเป็นตอ้งใชเ้งินของผูป้กครอง ท าใหมี้
การพิจารณาไตรต่รองมากกว่า รวมถึงกลุ่มอาชีพนกัศึกษายงัเป็นกลุ่มคนที่มีอายนุอ้ย รา่งกายยงั
มีการผลิตคอลลาเจนเพื่อบ ารุงร่างกายอย่างต่อเนื่อง จึงท าใหก้ลุ่มอาชีพนีย้ังไม่ค่อยเล็งเห็นถึง
ความส าคญัในการรบัประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเท่าที่ควร ส่งผลใหก้ารตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวนนอ้ย
กว่ากลุ่มอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและกลุ่มอาชีพข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนินทร์ฐั โรจนชยัพงศ ์(2561) ท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์
ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสรมิบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลาง
ธุรกิจ ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ที่ย่านศนูยก์ลางธุรกิจแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ระดบัที่ 0.05 

สมมติฐานที่  2  ปัจจัยดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยสามารถสรุปไดด้งันี ้
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2.1 ด้านความต้องการของผู้บริโภค พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ดา้นความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคน
เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทุกขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ 
ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้ และขัน้ตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ มีความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั จะเห็นว่ากลยทุธ์
ทางการตลาด 4C’s มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซือ้ในทุกๆ ดา้น โดยกลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นการท าความเขา้ใจอย่างแทจ้ริง รวมถึงการจัดการ
ความสมัพนัธร์ะหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้รโิภค โดยตอ้งยดึหลกัการสรรคส์รา้งผลิตภณัฑใ์หต้อบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในทกุๆ กลุ่ม จนใหเ้กิดการซือ้ซ  า้ ซึ่งมีความสอดคลอ้งกบัปณยา 
อักษร (2560) ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s รูปแบบการด าเนินชีวิต และการ
ยอมรบัเทคโนโลยีที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชดุท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลยุทธท์างการตลาด ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค
โดยรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชุดท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบัที่ 0.01 

2.2 ด้านต้นทุนของผู้บริโภค พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ด้านต้นทุนของ
ผูบ้รโิภค มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทุกขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอนการ
คน้หาขอ้มูล ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ และขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซือ้ มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน จะเห็นว่ากลยุทธ์ทาง
การตลาด 4C’s มีความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ในทกุๆ ดา้น เนื่องจากคนเจนเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานครเป็นวัยเริ่มตน้ในการมีรายได ้สรา้งฐานะ ในการเลือกซือ้สินคา้จึงมี
ขอ้จ ากัดในการใชจ้่าย อีกทัง้ค่าใชจ้่ายในชีวิตประจ าวันในเขตกรุงเทพมหานครมีค่าครองชีพที่
ค่อนขา้งสงู จึงท าใหค้นเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครมองถึงเรื่องราคาที่เขา้ถึงไดแ้ละ
ความคุม้ค่าเป็นส าคญั ซึ่งมีความสอดคลอ้งกับปณยา อกัษร (2560) ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์
ทางการตลาด 4C’s รูปแบบการด าเนินชีวิต และการยอมรับเทคโนโลยีที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชุดท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบว่า กลยทุธท์างการตลาด ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภคโดยรวมมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้ชดุท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบัที่ 0.01 
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2.3 ด้านความสะดวกในการซือ้ พบว่า กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นความสะดวก
ในการซือ้ มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทุกขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอน
การคน้หาขอ้มลู ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซือ้ มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน จะเห็นว่ากลยุทธ์ทาง
การตลาด 4C’s มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซือ้ในทุกๆ ดา้น  เนื่องจากในปัจจุบัน 
อินเทอรเ์น็ตเป็นตวักลางในการอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคในการสั่งซือ้สินคา้ การช าระเงิน 
รวมถึงขนส่งที่มีการจัดส่งอย่างรวดเร็ว ทนัใจ โดยคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความคุน้เคยกับการใชบ้ริการเหล่านีเ้ป็นอย่างดี แต่หากมีช่องทางจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย จะ
ช่วยเพิ่มโอกาสในการขายได้เพิ่มขึ ้นด้วย ซึ่งมีความสอดคล้องกับปณยา อักษร (2560) 
ท าการศกึษาเรื่อง กลยทุธท์างการตลาด 4C’s รูปแบบการด าเนินชีวิต และการยอมรบัเทคโนโลยีที่
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าชุดท างานผ่านเว็บไซต์ของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลยุทธท์างการตลาด ดา้นความสะดวกในการซือ้โดยรวมมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าชุดท าง านผ่านเว็บไซต์ของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบัที่ 0.01 

2.4 ด้านการสื่อสาร พบวา่ กลยทุธท์างการตลาด 4C’s ดา้นการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่ นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยทกุขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัรูถ้ึงความตอ้งการ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน จะเห็นว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s มี
ความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ในทกุๆ ดา้น  ในดา้นการสื่อสารถือเป็นสิ่งส  าคญัที่ช่วย
ใหผู้บ้รโิภคมีการตดัสินใจซือ้ที่รวดเรว็มากยิ่งขึน้ หากเราสื่อสารใหผู้บ้รโิภคมองเห็นถึงความส าคญั
ของผลิตภณัฑ ์ได ้จะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจง่ายขึน้ รวมถึงการเปิดโอกาสรบัฟังใหผู้บ้ริโภคใหมี้
การสื่อสารแบบ 2 ทาง (2 ways communication) เพื่อเพิ่มประสบการณท์ี่ดีในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซึ่งมีความสอดคลอ้งกบัสทุธาภา อมรวิวฒัน ์และคณะ (2557)  ท าการศึกษาเรื่อง 
Insight กลยทุธม์ดัใจผูบ้รโิภค Gen Y ผลการวิจยัพบว่า กลุม่ Gen Y จะใชเ้วลานานกว่า 2 ชั่วโมง
ในการใชง้านอินเทอรเ์น็ตและสังคมออนไลน ์โดย 79% ของ Gen Y ติดตามข่าวสารจากสงัคม
ออนไลน ์(Social Network) และแชรข์่าวสารนัน้ตอ่ จะเห็นจากอตัราของการโพสตเ์ฟซบุค้แบบเปิด
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สาธารณะ (Public Post) ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มกัแชรค์วามรูแ้ละเรื่องราวต่าง ๆ ใหค้นรอบขา้ง
หรอืคนที่มีความสนใจคลา้ยกนัไดร้บัรู ้

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวิจัย 
ผลจากการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอ้เสนอแนะ
ดงันี ้

1. จากการวิจยัท าใหท้ราบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคดา้นเพศและระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผูป้ระกอบการสามารถท าการตลาดใหค้รอบคลมุกบักลุม่เปา้หมาย โดยไม่แบ่งแยกเพศและระดบั
การศึกษา แต่ควรเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคตามความตอ้งการ เช่น เพศหญิง มีความชอบความสวยงาม 
และให้ความส าคัญกับผิวพรรณเป็นอย่างมาก ก็ควรท าบรรจุภัณฑ์เฉพาะส าหรับผู้หญิงและ
โฆษณาสรรพคณุท่ีเก่ียวกบัผิวพรรณโดยเฉพาะ เป็นตน้ 

2. จากการวิจยัท าใหท้ราบวา่ กลุม่เปา้หมายที่ตดัสินใจซือ้ใหค้วามส าคญักบักลยทุธท์าง
การตลาด 4C’s ทกุดา้นเท่ากนั ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรตอ้งจดัท ากลยทุธท์างการตลาดควบคู่กนั
ทุกดา้น อีกทัง้ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในการเลือกใชง้านเครื่องมือในการท าการตลาด
โดยเฉพาะทางออนไลนใ์หเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสงูสดุ เนื่องจากในปัจจบุนั มีช่องทาง
ออนไลนใ์นการท าการตลาดเกิดขึน้อย่างแพรห่ลาย แต่ละช่องทางมีทัง้ขอ้ดีและขอ้เสียที่แตกต่าง
กันออกไป การสรา้งกลยุทธ์ให้มีคุณภาพ จะต้องมีองค์ประกอบในการซือ้ขายสินค้าทั้งแบบ
ออนไลนแ์ละออฟไลนอ์ย่างครบวงจร มีความสะดวกรวดเรว็ มีการใหข้อ้มลูที่ตรงไปตรงมา ติดต่อ
ง่าย มีการบริการหลงัการขายที่ดี มีการใหค้วามส าคญักับขอ้มลูส่วนบุคคลของลกูคา้ใหมี้ความ
ปลอดภยัและไม่รั่วไหล สินคา้จะตอ้งใชง้านสะดวก เขา้ใจง่าย และไม่ซบัซอ้น รวมถึงมีระบบการ
ช าระเงินหลากหลายช่องทาง และที่ส  าคัญยังตอ้งมีการสรา้งภาพลักษณ์ที่ดีผ่านสื่อออนไลน์ 
เนื่องจากกลุม่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มกัคน้หาขอ้มลูและตดัสินใจซือ้จากรีวิวหรือประสบการณข์องผูใ้ช้
จรงิ 

3. จากการวิจยัท าใหเ้ห็นถึงคา่นิยมที่เปลี่ยนไปในปัจจบุนัวา่ อาหารเสรมิคอลลาเจนเป็น
สินคา้ที่ทุกเพศ ทุกวัยใหค้วามสนใจเป็นอย่างมาก สังเกตไดจ้ากปริมาณของผูป้ระกอบการที่
เพิ่มขึน้ในทกุๆ ปี หากผูป้ระกอบการมีการปลกูฝังทศันคติที่ดีใหก้บัผูบ้รโิภคเก่ียวกบัประโยชนข์อง
การรบัประทาน และสรา้งเอกลักษณใ์นการออกแบบหรือคิดคน้สินคา้ที่ดี มีคุณภาพ สามารถ
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ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแทจ้ริง จะท าใหผู้้บริโภคเกิดความช่ืนชอบต่อสินคา้
และบรษัิทไดใ้นระยะยาว 

 
ข้อเสนอแนะเพือ่การวิจัยคร้ังต่อไป 
ผลจากการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร  ผู้วิจัยมี
ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัครัง้ตอ่ไป ดงันี ้

1. ควรศึกษาผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นอื่น เช่น เจเนอเรชั่นเอ็กซ ์(Generation X) เพื่อเจาะ
กลุ่มเป้าหมายใหม่ที่มีก าลงัซือ้หรือสนใจผลิตภณัฑ ์แลว้น าผลมาวิเคราะหแ์ละเปรียบเทียบปัจจยั
ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ จะท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถเอาขอ้มลูไปปรบัปรุงแกไ้ขและพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

2. ควรศกึษาผูบ้รโิภคเจเนอเรชั่นวายในพืน้ที่อื่น ๆ เพื่อหาความแตกต่างในดา้นลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร ์หรือปัจจยัอื่น ๆ ที่เก่ียวขอ้ง เพื่อน าผลที่ไดจ้ากการวิจยัไปปรบัปรุงแกไ้ขและ
พฒันากลยทุธท์างการตลาดต่อไป 

3. ควรศึกษาปัจจัยอื่น ๆ ที่เก่ียวขอ้งกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมคอลลา
เจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูลในการพัฒนาธุรกิจให้มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ 

4. ควรท าการศึกษาข้อมูลวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์คนเจนเนอเรชั่นวาย 
ที่เคยรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนมากกว่า 2 ผลิตภัณฑ์ขึน้ไป เพื่อเจาะลึก 
วา่กลุม่ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นตอ่แต่ละผลิตภณัฑแ์ละการบรกิารอย่างไรบา้ง
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แบบสอบถามเพือ่การวิจยั 
เร่ือง กลยุทธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสัมพันธต่์อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมคอลลาเจนของคนเจนเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าชีแ้จง 
แบบสอบถามชุดนีจ้ดัท าขึน้เพื่อศึกษากลยุทธท์างการตลาด 4C’s ที่มีความสมัพนัธต์่อ

การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนของคนเจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อเป็นประโยชนท์างการศึกษาของนักศึกษาของนิสิตระดับปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ  ผูว้ิจยัขอขอบพระคณุที่ท่านใหค้วาม
ร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา พรอ้มทัง้ใหค้  าแนะน ามา ณ โอกาสนี ้ซึ่ง
ขอ้มลูของท่านจะใชส้  าหรบังานวิจยันีเ้ท่านัน้ 

 
ค าถามเพื่อใชค้ดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
 
1. ท่านเคยซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจนหรอืไม่ 
 เคย (ถา้เคย กรุณาตอบขอ้ 2)         ไม่เคย (เสรจ็สิน้การท าแบบสอบถาม) 

 
2. ท่านเป็นคนที่เกิดในช่วง Generation-Y (มีช่วงอาย ุ24 - 41 ปี) ใช่หรอืไม ่

 เคย (ถา้เคย กรุณาตอบขอ้ 3)         ไม่เคย (เสรจ็สิน้การท าแบบสอบถาม) 
 
3. ปัจจบุนัท่านอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครใช่หรอืไม่ 

 เคย       ไม่เคย (เสรจ็สิน้การท าแบบสอบถาม) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

ตอนที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูของท่านมากที่สดุ  

 
1.  เพศ  

 ชาย             หญิง 
 
2.  อาย ุ
 24 - 28 ปี     29 - 33 ปี  
 34 - 37 ปี         38 - 41 ปี 

 
3.  สถานภาพ 
 โสด       สมรส   
 หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 

 
4.  ระดบัการศกึษา 
 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี    ปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า         
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
5.  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท  15,001 - 30,000 บาท   
 30,001 - 45,000 บาท   ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป 

 
6.  อาชีพ 
 นกัศกึษา     ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
 พนกังานบรษัิทเอกชน   เจา้ของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 
 อื่นๆ โปรดระบ ุ............................................



 

ตอนที่ 2 ปัจจยัดา้นกลยทุธท์างการตลาด (4C’s) 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมายลงในช่องว่างที่ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมาก

ที่สดุ 
5 = เห็นดว้ยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นดว้ย, 3 = ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่เห็นดว้ย, 1 = ไม่เห็นดว้ยอย่าง

ยิ่ง 

 
 

 
กลยุทธท์างการตลาด 4C’s 

 

ระดับความคดิเหน็ 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอย่าง

ยิ่ง 

ความต้องการของผู้บริโภค  (5) (4) (3) (2) (1) 

1. อาหารเสรมิคอลลาเจนสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการในการรบัประทานไดห้ลากหลาย 

     

2. ผลิตภณัฑม์ีคณุภาพ มีคณุสมบตัิตามท่ี
โฆษณา เช่น เพิ่มความยืดหยุ่นของผิวหนงั ลด
ริว้รอย ช่วยบรรเทาอาการปวดขอ้ เป็นตน้ 

     

3. รูปแบบผลิตภณัฑม์ีความหลากหลาย เช่น 
แบบเม็ด แบบน า้ แบบเยลลี่ เป็นตน้  

     

4. ผลิตภณัฑม์ีการปรบัปรุงและพฒันาสตูร
หรือสารสกดัใหต้รงตามความตอ้งการอยู่เสมอ 

     

ต้นทุนของผู้บริโภค      

5. การซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนมีความคุม้คา่
เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป 

     

6. ราคาของอาหารเสรมิคอลลาเจนเหมาะสม
กบัก าลงัซือ้ของท่าน 

     

7. ปรมิาณของอาหารเสรมิคอลลาเจน
เหมาะสมกบัความตอ้งการของรา่งกาย 

     

8. การซือ้สินคา้ทางออนไลนม์ีสว่นลดให ้ท าให้
ง่ายต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ทางออนไลน ์

     



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
กลยุทธท์างการตลาด 4C’s 

 

ระดับความคดิเหน็ 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอย่าง

ยิ่ง 

ความสะดวกในการซือ้  (5) (4) (3) (2) (1) 

9. อาหารเสรมิคอลลาเจนมีขายในย่านธุรกิจ
และชมุชน ท าใหห้าซือ้ไดง้่าย เดินทางสะดวก 

     

10. อาหารเสรมิคอลลาเจนหาซือ้ได้
หลากหลายช่องทาง เช่น ในหา้ง, ตวัแทน
จ าหน่าย, ออนไลน ์เป็นตน้ 

     

11. การสั่งซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนทาง
ออนไลนม์ีความสะดวกสบายมากกวา่หนา้รา้น 

     

การสื่อสาร      

12. การโฆษณาทางออนไลนม์ีความทนัสมยั 
ขอ้มลูมีการอพัเดตข่าวสาร และโปรโมชั่น
ใหม่ๆ เสมอ 

     

13. การประชาสมัพนัธท์างออนไลน ์ท าใหเ้กิด
ความตอ้งการซือ้มากยิ่งขึน้ 

     

14. การขายผ่านตวัแทนจ าหน่าย ท าใหม้ี
สอบถามรายละเอียดและสั่งซือ้สินคา้ไดง้่าย
มากขึน้ 

     

15. มีช่องทางในการรอ้งเรียน รบัฟังความ
คิดเห็น และขอ้เสนอแนะท่ีชดัเจน 

     



 
 

 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิคอลลาเจน
ของคนเจอเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องวา่งที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุ 

 
กระบวนการตัดสินใจซือ้ 

 

ระดับความคดิเหน็ 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอย่าง

ยิ่ง 

การรับรู้ถงึความต้องการ  (5) (4) (3) (2) (1) 

1. เม่ือท่านตอ้งการทานอาหารเสรมิเพื่อบ ารุง
ผิวพรรณ ท่านมกันกึถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ 

     

2. เม่ือท่านตอ้งการทานอาหารเสรมิเพื่อบ ารุง
ผมและเล็บ ท่านมกันกึถึงคอลลาเจนก่อนเสมอ 

     

3. เม่ือท่านตอ้งการทานอาหารเสรมิเพื่อลด
อาการปวดขอ้เข่าเสื่อม ท่านมกันกึถึงคอลลา
เจนก่อนเสมอ 

     

การค้นหาข้อมูล      

4. ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่าน
มกัคน้หาขอ้มลูจากอินเทอรเ์น็ตก่อน 

     

5. ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่าน
มกัสอบถามขอ้มลูจากคนรอบขา้งก่อน 

     

6. ก่อนท่านจะซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่าน
มกัดรูีวิวสินคา้ก่อน 

     

การประเมินผลทางเลือก      

7. การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกั
เลือกช่องทางท่ีสะดวกโดยซือ้สินคา้ทาง
ออนไลนเ์สมอ 

     

8. การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกั
สั่งซือ้มาทดลองทานก่อนเสมอ 

     

9. การเลือกซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน ท่านมกั
เลือกซือ้จากรวีวิของผูท่ี้มีประสบการณจ์รงิ 

     



 
 

 

 
**ผูว้ิจยัขอขอบพระคณุท่ีท่านใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นีด้ว้ย** 
 
 
 
 
 
 

 
กระบวนการตัดสินใจซือ้ 

 

ระดับความคดิเหน็ 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอย่าง

ยิ่ง 

การตัดสนิใจซือ้  (5) (4) (3) (2) (1) 

10. การโฆษณาทางออนไลน ์มีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้ของท่าน 

     

11. ประสบการณข์องคณุภาพสินคา้และ
บรกิารในครัง้ท่ีผ่านมาเป็นสว่นหนึ่งในการ
ตดัสินใจซือ้ในครัง้ถดัไป 

     

12. บคุคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน ครอบครวั และ
คนในสื่อสงัคมออนไลน ์มีสว่นท าใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซือ้ไดม้ากขึน้ 

     

พฤตกิรรมภายหลังการซือ้      

13. ท่านมีความยินดีท่ีจะเสนอความคิดเห็น
หลงัจากซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจน 

     

14. ท่านยงัมีความตอ้งการซือ้อาหารเสรมิ
คอลลาเจนอีก หลงัจากบรโิภคไปแลว้ 

     

15. ท่านมีความยินดีท่ีจะแนะน าใหบ้คุคลอื่น
ซือ้อาหารเสรมิคอลลาเจนผ่านเครือข่ายสื่อ
สงัคมออนไลน ์

     



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ชื่อ-สกุล ประภาสินี หมั่นงาน 
วัน เดอืน ปี เกิด 31 พฤษภาคม 2537 
สถานทีเ่กิด นครราชสีมา 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2556   

คณะบรหิารธรุกิจ สาขาการจดัการโรงแรมและรีสอรท์    
จาก วิทยาลยัดสุิตธาน ี  
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