
 
 

 

การส่ือสารการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเล 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Marketing Communication Affecting  Bangkok Consumer's Decision on Seafood 

 

 

ณิชาภา ศรีคุณารักษ์ 

Nichapa Srikhunarak 

 

 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต  

สาขาวิชาบริหารธุรกจิ 

มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 

A Minor Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for the Degree 

of Master of Business Administration 

Prince of Songkhla University 

2565 



 
 

ช่ือสารนิพนธ์ การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผู้เขียน   นางสาว ณิชาภา ศรีคุณารักษ ์
สาขาวิชา   บริหารธุรกิจ 

 

อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์หลกั   คณะกรรมการสอบ 

 

...................................................................... ....................................................ประธานกรรมการ 

                ( ดร.สุมนา ลาภาโรจน์กิจ )                     ( ดร.สุมนา ลาภาโรจน์กิจ ) 

 

      ..................................................................กรรมการ 

                  (รองศาสตราจารย ์ดร. ศศิวิมล  สุขบท)  

 

      ..................................................................กรรมการ 

              (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. อรญา สุวรรณโณ)  

 

   
 

  
  

        (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. อรญา สุวรรณโณ)  

ผูอ้  านวยการหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 



 
 

ช่ือสารนิพนธ์ การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้เขียน นางสาว ณิชาภา ศรีคุณารักษ  ์

สาขาวิชา บริหารธุรกิจ 

ปีการศึกษา  2564 

บทคัดย่อ 
การวิจัยคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นวิจยัเชิงปริมาณ โดยประชากรท่ีใช้
ในการวิจยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 385 คน โดยเคร่ืองมือในการเก็บ
ข้อมูลงานวิจัยน้ีคือแบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์ด้วยการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติงานวิจยัไวท่ี้ระดบั 0.05 

ผลการศึกษาพบว่า โดยการศึกษาส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

พบว่า การขายโดยบุคคล เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือการตลาดทางตรง และการประชาสัมพนัธ์เป็น

อนัดบัสุดทา้ย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ สามารถอธิบาย

ค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ ได้ร้อยละ17.6     

(𝑹𝟐 = 0.176 ) สมการพยากรณ์ดงัน้ี Y = 2.291 + 0.141𝑿𝟏 (การขายโดยพนกังาน) + 0.136𝑿𝟐 (การตลาด

ทางตรง) + 0.122𝑿𝟑 (การประชาสัมพนัธ์) 

โดยการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเหมาะส าหรับผูส้นใจ หรือ ผูท่ี้ท าธุรกิจเก่ียวกบัการจ าหน่าย

อาหารทะเล เพื่อวางแผนการส่ือสารการตลาดไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีก าลงัสนใจและบริโภคอาหาร

ทะเลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
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ABSTRACT 
The purpose of this research was to investigate the effect of marketing 

communications on purchasing decision of seafood in Bangkok.  This  research was quantitative 

research, and the survey was conducted from 385 people. By analyzing multiple regression analysis. 

Analysis at 0.05 confident. 

  The study In terms of  communication found the first is sold by staff, the second is 

direct marketing, and the last is public relations direct marketing the effect of purchasing decision of 

seafood in Bangkok. Explain The variable of the variance of on purchasing decision of seafood in 

Bangkok. These predictor accounted for (𝑅2 = 0.176)  the predicted equation can be stated as follow    

Y = 2.291 + 0.141𝒙𝟏 (sold by staff) + 0.136𝒙𝟐 (direct marketing) + 0.122𝒙𝟑 (public relations) 

The study found the suitable for those who are interested or business owners selling 

seafood. To plan marketing communications to target customers interested in and consuming fresh 

seafood effectively 
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บทที ่1 

 

บทน า 
 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีการท าการประมงในแหล่งน ้ าธรรมชาติ ในดา้น
การประมงทะเล และการประมงน ้าจืด ซ่ึงมีความส าคญัต่อเศรษฐกิจของไทย เป็นแหล่งการผลิตสัตวน์ ้ า 
เพื่อการบริโภคในประเทศ และส่งออกมาตั้งแต่อดีต จะเห็นไดจ้ากปริมาณการจบัสัตว์น ้ าเค็ม จากการ
ท าประมงในน่านน ้ าไทยในปี 2563 จ านวน 261,276  ตนั คิดเป็นมูลค่า 11,852,319,643 บาทต่อปี (สถิติ
การประมง ปี 2563 องคก์ารสะพานปลา, 2564) การท าประมงทะเลในประเทศไทยมี 3 ประเภท คือ คือ 
1.) การท าอาชีพประมงน ้าจืด หมายถึง การท าประมงในแหล่งน ้าจืดตามบริเวณท่ีต่างๆไดแ้ก่ การหาปลา
ในทางน ้ าล าคลองและสายแม่น ้ าธรรมชาติ การเล้ียงปลาน ้ าจืดในกระชัง เป็นตน้ 2.) การท าประมง
น ้าเคม็ เช่น การท าอวนน ้าลึก อวนลอบ การออกเรือไดหมึก การวางลอ้บดกักุง้ ตลอดจนการสร้างฟาร์ม
หอย เช่น ฟาร์มหอยแมลงภู่ ฟาร์มหอยนางรม เป็นตน้ 3.) การท าประมงแหล่งน ้ ากร่อย หมายถึง การท า
ประมงในน ้ าท่ีมีลกัษณะน ้ าเค็มและน ้ าจืดผสมกัน เช่น การเล้ียงกุง้กุลาด า การเล้ียงปลากะพงขาวใน
กระชงั เป็นตน้ การจ าแนกประเภทเคร่ืองมือประมงทะเลยงัสามารถจ าแนกตามขนาดของธุรกิจซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภท คือ ประเภทเคร่ืองมือประมงพื้นบา้น และประเภทเคร่ืองมือประมงพาณิชย ์  

ในปัจจุบนัเศรษฐกิจไทยคาดว่าจะขยายตวัเฉล่ีย 3.4% โดยการกระตุน้การใชจ่้ายของ
ประชาชน ท่ีไดรั้บการส่งเสริมจากรัฐบาล ท าให้ธุรกิจกลบัมาฟ้ืนตวั การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคก็เปล่ียนตามไปดว้ย เช่น การกกัตุนอาหารและส่ิงของจ าเป็น เพื่อลดการออกไปในท่ีสาธารณะ 
การสั่งอาหารและสินคา้ออนไลน์ท่ีสะดวกส่งตรงถึงบา้น ในภาคธุรกิจร้านอาหารท่ีปิดตวัลงก็กลบัมา
เปิดให้บริการและปรับตวัให้เขา้กับสถานการณ์ (ศูนยว์ิจยักรุงศรี, 2564) ธุรกิจตอ้งอาศยัการส่ือสาร
หลากหลายช่องทางเพื่อน าสาร ไปยงัผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย และรวดเร็วมากขึ้น การเติบโตของธุรกิจ
ร้านอาหาร มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง กิจการท่ีด าเนินกิจการอยู ่จ านวน 14,413 ราย การกระจายตวัของ
ธุรกิจร้านอาหาร ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สูงสุด คิดเป็น 41.87% มีมูลค่าทุน 69.84% ดงันั้นธุรกิจ
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ร้านอาหารจึงมีแนวโนม้เติบโตสูงขึ้นเร่ือย ๆ นั้นจึงท าให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2562)  

กรุงเทพมหานคร เมืองหลวงของประเทศไทย เป็นแหล่งรวมของเศรษฐกิจ การคา้ การ
ท่องเท่ียว และวฒันธรรม ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯมีจ านวนทั้งส้ิน 5,666,264 คน (ส านกับริหาร
การทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2562 ) ซ่ึงมีการส ารวจจากการจดทะเบียน
ร้านอาหารพบว่า กรุงเทพมีจ านวนร้านอาหารมากท่ีสุด เม่ือเทียบกบัจ านวนร้านอาหารตามภูมิภาค การ
บริโภคอาหารจึงมีอตัราสูงขึ้นตามจ านวนประชากรท่ีอาศยัอยูม่าก อาหารทะเลเป็นวตัถุดิบท่ีก าลงัไดรั้บ
ความนิยมมากในปัจจุบนั เช่น เมนู ปูไข่ดอง กุง้ดอง ต าถาดซีฟู้ด ร้านหมูกระทะ อาหารทะเลก็ยงัเป็น
วตัถุดิบท่ีสามารถเพิ่มจ านวนเงินในการจ่ายของลูกคา้ กล่องสุ่มอาหารทะเลท่ีผูบ้ริโภคร่วมลุน้ไปกบัการ
เปิดกล่องสุ่ม ร้านอาหารญ่ีปุ่ นท่ีปัจจุบนัน าวตัถุดิบจากไทยมาสร้างสรรคเ์มนูท่ีแปลกใหม่มากขึ้น เพราะ
เมืองไทยถือเป็นแหล่งอุดมสมบูรณ์ของสัตว์ทะเลมากมาย ความตอ้งการใช้อาหารทะเลสดจึงมีมาก
ตามมาดว้ยเช่นกนั ดชันีราคาสินคา้อาหารทะเลมีแนวโนม้สูงขึ้น (ชยัวชั โซวเจริญสุข, 2562) 

ปัจจยัในการด าเนินชีวิตท่ีส าคญัอีกอยา่งคือการส่ือสาร การติดต่อส่ือสารส าหรับมนุษย์
เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีใช้กันอยู่ตลอดเวลา   การส่ือสารจึงเป็นปัจจัยส าคัญอย่างหน่ึงนอกเหนือจาก
ปัจจยัพื้นฐานของมนุษยใ์นการด ารงชีวิต ในปัจจุบนัการส่ือสารมีความส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงไดช่ื้อวา่เป็นยุค
โลกาภิวตัน์ เป็นยุคในการรับขอ้มูลข่าวสาร การส่ือสารมีประโยชน์ทั้งในแวดวงแต่สังคมและบุคคล 
การส่ือสารท าให้เพิ่มพูนความรู้ท่ีมากขึ้น สังคมและเศรษฐกิจท่ีมีการเติบโตเจริญก้าวหน้าอย่างไม่
หยุดย ั้ง ตอ้งใช้การส่ือสารเป็นตวัด าเนิน ท าให้มนุษยส์ามารถรับรู้ พฒันา จดจ า การส่ือสารเป็นปัจจยั
ส าคญัในการพฒันาเศรษฐกิจ สร้างสรรคค์วามเจริญกา้วหนา้แก่ชุมชน และสังคมในทุกดา้น (อญัชลีพร 
การินทร์, ม.ป.ป)   

จุดเช่ือมโยงส าหรับผูข้ายกบัผูบ้ริโภค คือการส่ือสารการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของการ
ส่ือสาร เพื่อจะท าให้เกิดความเขา้ใจและความคิดเห็นท่ีผูข้ายตอ้งการส่ือสาร ซ่ึงจะท าให้ผูรั้บสาร หรือ
ผูบ้ริโภคตอบสนองส้ิงท่ีได้รับอย่างพอใจกันทั้งสองฝ่าย ทั้ งน้ีสามารถให้ความหมายการส่ือสาร
การตลาด คือ การส่ือสารรวมกนักบัการตลาดท่ีจดัท าโดยบุคคลในองคก์รหรือนกัการตลาด ซ่ึงจดัเป็น
การปฏิบัติอย่างมีขั้นตอน มีชัดเจนตามล าดับ ดังนั้น การส่ือสารการตลาดจึงเป็นการผนึกรวมการ
ส่ือสารและขั้นตอนของการตลาดไวด้ว้ยกนั (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2559) 
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วตัถุประสงค์หลกัของการส่ือสารการตลาด คือ ป่าวประกาศ แจง้บอกข่าวสาร และ
สร้างแรงจูงใจส่งผลให้เกิดยอมรับและปฏิบติัของข่าวสารนั้นๆ และการประสบความส าเร็จตามความ
มุ่งหวงันั้น การมีความรู้ในการออกแบบการส่ือสารเป็นส่ิงส าคัญของผูป้ระกอบการ อีกทั้งความ
เหมาะสมของผูส่ื้อสาร และช่องทางการส่ือสาร ควรท าความรู้จักและเข้าใจกลุ่มลูกค้าหรือผูฟั้ง 
เน่ืองจากส่ือสารการตลาดน้ีเป้าหมายหลกัคือผูบ้ริโภค  

จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้นแสดงให้เห็นว่าตลาดอาหารทะเลในประเทศไทยมีโอกาส
ท่ีจะเติบโตสูงขึ้น ซ่ึงดูจากศกัยภาพในการท าประมง และแหล่งวตัถุดิบท่ีสมบูรณ์ของประเทศไทย ท่ียงั
มีเพียงพอต่อการจัดจ าหน่ายนั้น จึงท าให้ผูว้ิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษา การส่ือสารทางการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างไร ผลการวิจยัท่ีได้
นั้นนกัการตลาด หรือผูเ้ป็นเจา้ของธุรกิจจ าหน่ายอาหารทะเลสด สามารถน าแนวทางไปใช้ในการวาง
กลยทุธ์ทางการตลาดให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเป็นขอ้มูลพื้นฐานประกอบการเลือกใช้
กลยทุธ์ส าหรับผูท่ี้สนใจท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารทะเลสดได ้

 

1.2 วัตถุประสงค์ 

1.2.1 เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 สมมติฐานงานวิจัย 
1.3.1 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นโฆษณา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารทะเลสด 
1.3.2 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ืออาหารทะเลสด 
1.3.3 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
1.3.4 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการขายโดยบุคคล มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
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1.3.5 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 

 
1.4 ประโยชน์ท่ีจะได้รับ  

1.4.1 หน่วยงานรัฐสามารถน าขอ้มูลไปปรับใชเ้พื่อออกนโยบายของรัฐต่อไป 
1.4.2 เป็นแนวคิดส าหรับผูส้นใจประกอบธุรกิจจ าหน่ายอาหารทะเลสดสามารถน า

องคค์วามรู้ และผลการวิจยัไปปรับใช ้เพื่อพฒันาดา้นการส่ือสารการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคอาหารทะเลสดใหม้ากท่ีสุด 

 

1.5 ขอบเขตการวิจัย 

1.5.1 ขอบเขตด้านประชากร 
1.5.1.1 ประชากร คือ ประชากรท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานครจ านวน 5,666,264 คน 
1.5.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือผูบ้ริโภคท่ีสุ่มเลือกจากประชากร ท่ี

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 385 คน ซ่ึงจ านวนน้ีไดม้าจากการใชสู้ตรของ 
เครซ่ีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970 อา้งถึงใน รักษป์ระชา  เหมือนดี, 2564)   

1.5.2 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
ตวัแปรอิสระ คือ การส่ือสารการตลาด 
ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.5.3 ขอบเขตด้านเวลา 
ระยะเวลาในการท าวิจยัคร้ังน้ี มีจ านวนวนัทั้งส้ิน 120 วนั 

1.5.4 ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
กรุงเทพมหานคร 
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1.6 นิยามศัพท์ 

1.6.1 อาหารทะเล หมายถึง สัตวท์ะเลท่ีสามารถหาซ้ือไดต้ามทอ้งตลาดประเทศไทย 

อาทิเช่น ปลาทะเล ปลาน ้าจืด กุง้ หอย และปู เป็นตน้ 

1.6.2 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการส่ิงนั้นและท า

ใหเ้กิดการครอบครองหรือตกลงใชบ้ริการ 

1.6.3 การส่ือสารการตลาด หมายถึง การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร ให้สาธารณชนรับรู้ 

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของสินคา้และบริการ ท าให้สินคา้และบริการเป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลายมากขึ้น

ดว้ยกลยทุธ์ต่างๆ เผยแพร่ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และเกิดความสนใจ 

1.6.4 การโฆษณา หมายถึง การแนะน า เสนอ ใหค้วามรู้ ชกัจูง และจูงใจ เก่ียวกบัสินคา้

และบริการ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในการพบเห็นให้กบัสินคา้และบริการ และสามารถเขา้ถึงไดง้่าย

และรวดเร็ว 

1.6.5 การประชาสัมพันธ์ หมายถึง การกระจายข่าวสาร ประกาศ ทั้งเร่ืองราวท่ีองค์กร

ตอ้งการส่ือไปยงัผูบ้ริโภค เป็นการส่ือสารทางเดียว 

1.6.6 การส่งเสริมการขาย หมายถึง ส่ิงท่ีนักการตลาดสร้างเคร่ืองมือหรือกลยุทธ์ิเพื่อ

มดัใจผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย สร้างแรงกระตุน้ใหซ้ื้อสินคา้ 

1.6.7 การขายด้วยบุคคล หมายถึง เป็นการขายโดยใช้พนักงานในการขายและ

ใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภค การแนะน า การใหข้อ้มูล การตอบค าถาม เป็นตน้ 

1.6.8 การตลาดทางตรง หมายถึง การให้ขอ้มูลข่าวสารโดยตรง เพื่อสร้างแรงจูงใจให้

เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นการส่ือสารสองทาง 

  



 
 

บทที ่2 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิ้จัยศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

อาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาเป็นแนวทางการศึกษาท่ีน าเสนอดงัน้ี 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาด 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจ 

2.2 วิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 กรอบแนวความคิด 
 

2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 

อิจฉริยา ทุ่งแจง้. (2560) ไดใ้หค้วามหมายของประชากรศาสตร์ไวว้า่  ประชากรศาสตร์

เป็นปัจจัยท่ีใช้ในการอธิบายคุณลักษณะขนาด และการขยายตัว คุณลักษณะทางชีวสังคม เป็น

องคป์ระกอบทางกายภาพ ซ่ึงมีองคป์ระกอบดว้ย อาย ุเพศ เช้ือชาติ  คุณลกัษณะทางสังคมวฒันธรรม จะ

เป็นส่ิงท่ีบอกชนชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย รายได ้ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส   

วนัชยั แซ่ซู. (2561) ไดใ้ห้ความหมายของประชากรศาสตร์ไวว้่า ความแตกต่างของ

ลกัษณะทางการประชากรศาสตร์มีความแตกต่างกนัของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกนั เช่น อายุท่ีแตกต่าง

กันความคิดและความตอ้งการของคนแต่ละช่วงวยัจะแตกต่างกัน ความแตกต่างทางเพศท าให้ความ

ตอ้งการแตกต่างกนั อาชีพ ทศันคติ การด ารงชีวิต เป็นตน้ 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า ประชากรศาสตร์เป็นขอ้มูลพื้นฐานของแต่ละบุคคลท่ีอาจมีความ

เหมือนหรือแตกต่างกนั โดยผูว้ิจยัสนใจในเร่ืองลกัษณะของประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ 
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รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ ความแตกต่างดา้นประชากรศาสตร์ ท าให้ความตอ้งการของแต่ละบุคคล

แตกต่างกนัออกไป 

 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาด 

แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาด ประกอบดว้ย 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย การขายดว้ยบุคคล และดา้นการตลาดทางตรง 

ฉตัรชนก ศิริโสภากิจสกูล. (2558) การส่ือสารเป็นการรวมรวมขอ้มูล ส่ือ และข่าวสาร
เพื่อส่งไปยงัผูรั้บสารเพื่อท าให้เกิดการรับรู้และความเขา้ใจท่ีตรงกนั ผูรั้บสารอาจมีการต่อตา้นหรือ
ยอมรับเพื่อน าไปสู่การปรับเปล่ียนความคิดต่อไป การส่ือสารการตลาดจึงมุ่งเนน้ท่ีจะส่ือไปในเร่ืองของ
สินคา้และบริการ ท่ีหวงัให้ผูรั้บสาร เกิดแรงกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจ คลอ้ยตามในส่ิงท่ีผูส่้งสาร
ตอ้งการจะส่ือ  

ดงัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ไดข้อ้สรุปไดว้่า กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีด าเนินการส่ือสารการตลาด เพื่อ
น าเสนอขอ้มูลให้สาธารณชนไดรั้บรู้ รับทราบ ส่งขอ้มูล ไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ มุง้เน้นไปใน
ทางการน าเสนอเน้ือหาเก่ียวกบัสินคา้และบริการ หรือข่าวสารท่ีเก่ียวกบัองคก์ร 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

1. การโฆษณา (Advertising) ส่ิงท่ีท าให้ผูพ้บเห็นหรือสัมผสัรับรู้ถึงภาพลกัษณ์ของ
สินคา้ในระยะยาวและยงัเป็นวิธีท่ีท าให้การเสนอขายสินคา้และบริการเป็นไปได้อย่างรวดเร็ว และ
แพร่หลาย แต่การโฆษณาอาจจะเป็นการส่ือสารท่ีมีค่าใชจ่้ายสูง และไม่เจาะจงกลุ่มผูรั้บสาร เพื่อกระตุน้
ยอดขาย สร้างการรับรู้สินคา้และบริการ เชิญชวนให้เกิดความตอ้งการซ้ือ โฆษณาจึงเป็นเคร่ืองมือ
ส าคญัของธุรกิจ (ฉตัรชนก ศิริโสภากิจสกูล, 2558) 

สิทธ์ิ  ธีรสรณ์. (2559) การส่ือสารทางการตลาดท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในปัจจุบนั
น้ีคือการใชส่ื้ออินเตอร์เน็ต (Internet) ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดโ้ดยไม่จ ากดัสถานท่ี ไม่จ ากดัเวลา การ
โฆษณาทางน้ีเป็นวิธีท่ีดึงดูดใจแก่ผูบ้ริโภค สามารถใส่ลูกเล่น ไดห้ลากหลาย และสามารถประเมินผล
จากการตรวจสอบจ านวนผูเ้ขา้ชม 
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วัตถุประสงค์ของการโฆษณา 

ไพศาล กาญจนวงศ.์ (2561) การโฆษณาท่ีมีการเจาะจงวตัถุประสงค ์เหมือนกนักบัการ
เจาะจงเป้าหมายของภารกิจ โดยทัว่ไปจะมีวตัถุประสงคค์ือ การแจง้ข่าว การสร้างแรงจูงใจ การย  ้าเตือน 
เป็นการส่งเสริมใหกิ้จกรรมมีการเจริญเติบโต 

บทบาทของการโฆษณา 

ไพศาล กาญจนวงศ์. (2561) การโฆษณามีกระบวนการท าเพื่อส่ือสารติดต่อไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงการโฆษณาอาจจะดึงผูรั้บสารอ่ืนๆทัว่ไปมาเป็นกลุ่มเป้าหมายของการโฆษณาดว้ยแรง
ดึงดูด และแรงจูงใจในโฆษณา ซ่ึงบริษทัใหญ่ ๆ หลายแห่งลงทุนมากกบัการโฆษณา เพื่อกระจายส่ือไป
อย่างแพร่หลาย ทั่วไป ซ่ึงผู ้พบเห็นโฆษณาอาจจะคิดว่าการโฆษณาเป็นส่วนหน่ึงของการใช้
ชีวิตประจ าวนั 

ธัญรัตน์ รัตนกุล. (2558)  การโฆษณามีหน้าท่ีด้วยกัน 5 อย่าง คือ 1) หน้าท่ีทาง
การตลาด เป็นหน้าท่ีหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาด โดยจะบอกถึง สินคา้ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด รวมอยูใ่นกระบวนการเดียวกนัในบทบาททางการตลาด 2) การติดต่อส่ือสาร 
แจง้ข่าวสารให้แก่ผูบ้ริโภค ในทางการสร้างแรงกระตุน้ แรงจูงใจให้เกิดการซ้ือ 3) ให้ความรู้ เก่ียวกบั
สินคา้หรือบริการ ประโยชน์ หรือวิธีใช ้4) เศรษฐกิจ ท าใหมี้การเพิ่มยอดจ าหน่ายสินคา้มากขึ้น เกิดการ
ลงทุนเพิ่มขึ้นจากผูผ้ลิต เกิดการสร้างงานจึงมีผลต่อเศรษฐกิจท่ีดีขึ้น 5) ด้านสังคม การแจ้งข่าวของ
องคก์รท่ีมีส่วนช่วยเหลือต่อสังคม โดยค านึงถึงแต่ประโยชน์ของตนเป็นหลกั 

ส่ือที่ใช้ในการโฆษณา 

1. หนงัสือพิมพ ์ มีวตัถุประสงค์เพื่อ โฆษณา ความบนัเทิง การแจง้ข่าวสาร การเสนอ
ขอ้คิดเห็น และประกาศขอ้ความ การส่ือสารทางหนงัสือพิมพ ์ไดรั้บความนิยมมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ส่วนมากสามารถเขา้ถึงไดง้่าย ตน้ทุนในการโฆษณาทางหนงัสือพิมพเ์ป็นราคาท่ีต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัการ
โฆษณาทางโทรทศัน์ และนักการตลากสามารถออกแบบการโฆษณาได้ตามความตอ้งการ เพื่อ เจาะ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูกต้อง แต่การโฆษณาในรูปแบบของหนังสือพิมพ์จะมีอายุสั้ นมากเพราะ
หนังสือพิมพ์ออกเป็นรายวนั (สิทธ์ิ  ธีรสรณ์, 2559) หนังสือพิมพ์เป็นการเจาะกลุ่มเป้าหมายอย่าง
ถูกตอ้งและกวา้งขวาง เพราะผูค้นส่วนใหญ่ตอ้งการติดตามข่าวสารและสถานการณ์ในปัจจุบนั 
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2. นิตยสาร เป็นหนังสือท่ีจดัพิมพ์ขึ้นท่ีมีการระบุวนัออกหนังสือท่ีเน้ือหาส่วนใหญ่
เป็น บทความ ข่าว สาระความรู้ โฆษณา ความบนัเทิง นิตยสารเป็นส่ือท่ีมีการเติบโตกา้วหน้ามากขึ้น
เร่ือย ๆ สามารถเจาะจงกลุ่มเป้าหมายไดต้รงกลุ่ม การตีพิมพใ์นนิตยสารมีสีสันท่ีสวยงาม ดูแลว้มีความ
ดึงดูดใจให้กบัผูอ่้าน หนงัสือพิมพมี์อายุสั้นกว่านิตยาสาร แต่นิตยสารมีราคาแพง เพราะ การพิมพใ์ชสี้ 
กระดาษ ท่ีมีคุณภาพดี มากกว่าหนังสือพิมพ์ ท าให้การโฆษณามีราคาสูงกว่าหนังสือพิมพ์ ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายจะเลือกซ้ือนิตยสารท่ีเหมาะสมกบัตวัตนของตนเองเพื่อให้ไดรั้บประโยชน์จากการอ่าน
มากท่ีสุด (สิทธ์ิ  ธีรสรณ์, 2559)  

3. วิทยุกระจายเสียง การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานในวิทยกุระจายเสียงเป็น
การรวมกนัของเคร่ืองมือทางการตลาดต่าง ๆ มาร่วมกนัเพื่อให้เกิดประโยชน์มากท่ีสุดและน าสารไปยงั
ผูฟั้งท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยส่ิงท่ีตอ้งการส่งถึงผูฟั้งนั้นคือ การจูงใจ รวมไปถึงเน้ือหาสาระ
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้น ใหก้ารส่ือสารเป็นไปในทางเดียวกนั เพื่อท าใหเ้กิดผลมากท่ีสุด (พชัราพร 
ดีวงษ์,  2016) ในสังคมไทยการรับฟังวิทยุกระจายเสียงยัง เป็นท่ียอมรับอยู่มาก ในเขตพื้นท่ี  
กรุงเทพมหานครยงัมีผูรั้บส่ือจากวิทยุกระจายเสียงมากกว่าร้อยละ 90 การใช้ส่ือวิทยุยงัดูไม่ค่อย
น่าเช่ือถือเน่ืองจากไดย้ินเสียงแต่ไม่เห็นภาพ แต่เม่ือเทียบราคาในการลงโฆษณาแลว้ยงัมีราคาถูกกว่า
การโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์  

4. โทรทศัน์ เป็นส่ือท่ีนักการตลาดนิยมใช้ในการโฆษณามากท่ีสุดเน่ืองจากเป็นวิธีท่ี
สามารถส่ือสารไดอ้ย่างครอบคลุม และตรงกลุ่มเป้าหมาย สามารถใส่ลูกเล่นเพื่อดึงดูดผูรั้บชมโทรทศัน์
ให้เกิดความสนใจได้ง่าย สามารถเลือกช่วงเวลา หรือเลือกส่ือรายการท่ีจะลงแต่การลงโฆษณาใน
โทรทศัน์มีราคาสูงมากตั้งแต่ การผลิตโฆษณาและการโฆษณาในโทรทศัน์  

5. ส่ืออินเตอร์เน็ต ในปัจจุบนัเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง้่าย
ท่ีสุดและรวดเร็วท่ีสุด เพราะคนในปัจจุบนัสามารถเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตได้เพิ่มสูงขึ้น การโฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ตสามารถสร้างความดึงดูดใจต่อผูบ้ริโภคได้ง่ายด้วยเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า และผูบ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงโฆษณาไดอ้ย่างไม่จ ากดัเวลาหรือสถานท่ี ราคาในการโฆษณามีอตัราเทียบเท่ากับการ
โฆษณาอ่ืนทัว่ไป แต่การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตอาจจะสร้างความร าคาญใจให้กบัผูบ้ริโภคท่ีรับชม
บ่อยเกินไป สิทธ์ิ  ธีรสรณ์. (2559)  



10 
 

ดังนั้ นจึงสรุปได้ว่า การโฆษณา การส่ือสารต่อสาธารณชน เพื่อสร้างการรับรู้
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร ท าใหเ้กิดแรงดึงดูดใหส้นใจสินคา้และบริการ การโฆษณาท าไดห้ลากหลายช่อง
เช่นทางโทรทศัน์ซ่ึงมีราคาแพงท่ีสุด หนังสือพิมพ ์นิตยาสาร อินเตอร์เน็ต และวิทยุกระจายเสียง ตาม
ความตอ้งการท่ีนกัการตลาดเลือกใชใ้หเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

 

2. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เป็นหน้าท่ีของนักการตลาดท่ีจะคอยดูแล

การประชาสัมพนัธ์ ท าหนา้ท่ีคิดโฆษณาให้มีความสอดคลอ้งหลากหลายมุมมองและแกปั้ญหาการรับรู้
ท่ีผิดของผูบ้ริโภค ให้ขอ้มูล และท าความเขา้ใจแก่ผูบ้ริโภค การเขา้ถึงตวัสินคา้และบริการไดง้่ายและ
น่าเช่ือถือ จะขึ้นอยู่กบัการประชาสัมพนัธ์ท่ีดี เช่นการกล่าวถึงประวติัท่ีมาของสินคา้และบริการ การ
ประชาสัมพนัธ์เป็นการสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีต่อผูบ้ริโภคและ ผูใ้ชบ้ริการ ความเขา้ใจ และความรู้สึกท่ีดี
กบัร้านคา้ การประชาสัมพนัธ์เป็นการส่ือสารท่ีอยากแจง้ข่าวและส่งเสริมการตลาดใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ท่ี
ไม่เสียเงิน (สิทธ์ิ  ธีรสรณ์, 2559) 

ธญัรัตน์ รัตนกุล. (2558) ไดก้ล่าวไวว้่า การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารจากองคก์ร
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบั ผูบ้ริโภค ผูข้าย ผูถื้อหุ้นสาธารณชน ในการประชาสัมพนัธ์น้ี ใช้ไดห้ลาย
โอกาส เช่น การสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ร ตอ้งการให้ความรู้กบัผูบ้ริโภค การแจง้ขอ้มูลท่ีมีมากกว่า
จะใส่ในโฆษณาได ้  

กมล ชยัวฒัน์. (2558) ไดก้ล่าวไวว้า่ การท าใหผู้บ้ริโภคตระหนกัรู้ การแจง้ข่าวหรือการ
แจง้ขอ้มูล การสร้างความเขา้ใจ การท าให้ดูน่าเช่ือถือขององคก์ร เป็นกิจกรรมของการประชาสัมพนัธ์
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ 

วัตถุประสงค์ของการประชาสัมพนัธ์ แบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

วตัถุประสงคท์ัว่ไป (General objective) เพื่อเผยแพร่เร่ืองราวต่าง ๆ ใหส้าธารณชนเกิด
ความเขา้ใจ และเช่ือถือในองคก์ร ในเร่ืองนโยบาย การด าเนินการ ผลงาน วตัถุประสงค ์กิจกรรม และ
กฎขอ้บงัคบั เป็นตน้ วตัถุประสงคท์ัว่ไปในการประชาสัมพนัธ์ไดแ้ก่ 1) การสร้างการรับรู้ความเขา้ใจ
ผา่นส่ือเพื่อสร้างความเขา้ใจ 2) การสร้างค่านิยม เพื่อใหผู้รั้บสารเกิดการสนบัสนุนองคก์ร ท าใหเ้กิดการ
เช่ือใจ ไวใ้จ และท ากิจกรรมต่าง ๆ ให้ผ่านไปไดด้ว้ยดี 3) การสร้างการปกป้องช่ือเสียงซ่ึงช่ือเสียงจะ



11 
 

สะทอ้นไปถึงองค์กร องค์กรจึงตอ้งปกป้องช่ือเสียงให้ภาพลกัษณ์ดูดีอยู่เสมอ 4) การแสวงหาความ
ร่วมมือ ขอแรงสนบัสนุนจากภายในและภายนอกองคก์ร 

วัตถุประสงค์ เฉพาะ  (Specific objective)วัตถุประสงค์ของ กิจกรรมมีความ
เฉพาะเจาะจงท่ีต่างกัน จึงตอ้งประชาสัมพนัธ์ให้เกิดการรับรู้ตรงกัน ไดแ้ก่ 1) แกไ้ขเร่ืองผิดพลาดท่ี
เกิดขึ้น เช่น เร่ืองท่ีท าให้องคก์รเส่ือมเสียช่ือเสียง องคก์รจึงตอ้งหาทางช้ีแจง แกไ้ขความเขา้ใจผิดของ
ผูบ้ริโภค 2) การประกาศคุณงามความดี เพื่อให้เกิดความศรัทธา เปล่ียนเป็นแรงสนับสนุนองค์กร 3) 
การชกัจูง เพื่อใหเ้กิดการเห็นพอ้งตอ้งกนั 4) เพื่อขจดัปัญหาภายในองคก์ร  

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า การประชาสัมพนัธ์ เป็นการแจง้ข่าวสาร กิจกรรม ขอ้บงัคบั ตาม
วตัถุประสงคข์องสารท่ีตอ้งการจะส่ือในแต่ละคร้ัง ซ่ึงเน้ือหาการประชาสัมพนัธ์จะมีความยาวมากกวา่
ขอ้ความท่ีลงในโฆษณา จึงเป็นการประชาสัมพนัธ์ 

 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการตลาดของทางบริษทัท่ีพยายาม
เสนอสินคา้และบริการให้กับ ผูบ้ริโภค หรือตวัแทนจ าหน่าย ทั้งท่ีผ่านส่ือและไม่ผ่านส่ือ โดยหวงั
กระตุน้การบริโภคของผูบ้ริโภคให้มีมากกว่าเดิม หรือการกระจายสินคา้ไปเป็นวงกวา้ง  การส่งเสริม
การขายนั้นเพื่อโนม้นา้วให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือ และท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการการ
ซ้ือซ ้าในระยะเวลาอนัสั้น เพราะท าดว้ยวิธีการจูงใจ (สิทธ์ิ  ธีรสรณ์, 2559) 

ไพศาล กาญจนวงศ์. (2561) วตัถุประสงคข์องการวางแผนการส่งเสริมการตลาด คือ 
การดึงดูดลูกคา้หนา้ใหม่ โดยส่วนใหญ่จะใชก้ลยทุธ์ แจกของตวัอย่างสินคา้ แลกซ้ือ หรือแจกของแถม 
ให้กบัลูกคา้ เพื่อเป็นแรงดึงดูดให้ทดลองใชสิ้นคา้ใหม่ๆ การรักษาลูกคา้เก่า หากในตลาดมีการแข่งขนั
ของสินคา้มาก การครองใจลูกคา้ถือเป็นส่ิงส าคญัขององคก์ร การส่งเสริมใหลู้กคา้มียอดซ้ือจ านวนมาก
ขึ้น เราไม่อาจจะคาดการ การซ้ือคร้ังต่อไปของลูกคา้ได ้จึงตอ้งมีกลยทุธ์ใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซ ้า ดว้ยการ
ให้คูปองส่วนลดซ้ือคร้ังต่อไป เป็นตน้ การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์การจูงใจดว้ยคะแนนสะสม เพื่อ
แลกของรางวลัเป็นสินคา้ ท าให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะสะสมคะแนนเร่ือย ๆ เพื่อท่ีจะไดแ้ลกของรางวลั การ
ยกระดบัของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีมีการเพิ่มมูลค่า ท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าไดใ้ช้ของคุณภาพดีขึ้น เพื่อเป็น
ตวัเลือกใหก้บัลูกคา้อีกระดบั การรักษาฐานลูกคา้ และการครอบครองตลาดท่ีตอ้งรักษาไว ้
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วัตถุประสงค์การส่งเสริมการขาย 

เป็นเคร่ืองมือท่ีนกัการตลาด มุ่งเนน้ให้ผูบ้ริโภคและคนกลาง ท่ีท างานควบคู่กนั โดย
สองส่ิงน้ีสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนั เพื่อการขายท่ีมากขึ้นและรวดเร็ว วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการ
ขายแต่ละประเภทมีความแตกต่างกนั แยกไดด้งัน้ี 

วตัถุประสงค์ท่ีเน้นผูบ้ริโภค (consumer promotion objectives) 1) เพื่อสร้างแรงจูงใจ
ให้ลูกคา้ทดลองใช้ หรือลูกคา้เก่าเกิดการซ้ือซ ้ า เป็นวิธีท่ีนิยมมากท่ีสุดในกลุ่มสินคา้ท่ีออกใหม่ สร้าง

ความสนใจให้กบัลูกคา้ท่ีก าลงัสนใจให้เปิดใจทดลองใช ้2) เพื่อสร้างแรงจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดการภกัดี
ในตราสินคา้ การซ้ือของลูกคา้หน่ึงคร้ัง ความหวงัขององค์กรคือการกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ เพราะ
คู่แข่งสามารถแย่งลูกคา้เราได้ตลอดเวลา 3) เพื่อเพิ่มการซ้ือสินคา้ให้มากขึ้น เพื่อปิดกั้นลูกคา้ไม่ให้
เปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้จากคู่แข่ง เพื่อรักษาฐานลูกคา้เก่าไว ้เช่นการเปล่ียนกล่องบรรจุภณัฑใ์หใ้หญ่ขึ้นมี
จ านวนสินคา้มากขึ้น  4) เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้อ่ืน เป็นการส่งเสริมการขายในสินคา้ประเภท
ใกลเ้คียงกนั ในรูปแบบการแถม 5) เพื่อส่งเสริมแรงงานการโฆษณา การส่งเสริมการตลาดสามารถท า
ใหช่้วยส่งเสริมสนบัสนุนข่าวสารการโฆษณา กระตุน้ความตอ้งการของลูกคา้ 

วตัถุประสงคเ์นน้คนกลาง  (trade promotion objectives) 1) กระตุน้ใหต้วัแทนจ าหน่าย
หรือผูค้า้ส่ง น าสินคา้ไปวางขายเพื่อเป็นการกระจายสินคา้ไปยงัร้านคา้ใหม้ากท่ีสุด และเพื่อเพิ่มช่องทาง
ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือได้หลายทาง 2) เพื่อกระตุ้นการค้าปลีก หรือสนับสนุกการขายไปยงั
ผูบ้ริโภค การน าสินคา้ไปขายถือเป็นขั้นตอนแรกส าหรับการขายโดยใช้ตวัแทนจ าหน่าย แต่การสร้าง
กิจกรรมการขายให้ตวัแทนจ าหน่าย จะช่วยส่งเสริมการขายของตวัแทนไปในตวัอีกด้วย 3) เพื่อลด
ปริมาณสินคา้ในคลงัโดยการซ้ือของตวัแทนจ าหน่าย การจดัระเบียบคลงัสินคา้ขององค์กร โดยใช้
วิธีการกระจายสต๊อกสินคา้ไปยงัตวัแทนจ าหน่าย โดยการให้ราคาพิเศษเพื่อจูงใจในการสต๊อกสินคา้
ของตวัแทนจ าหน่ายไวเ้อง 4) การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีของตวัแทนจ าหน่ายและบริษทั การรักษา
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกับตัวแทนจ าหน่ายถือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเพื่อไม่ให้คู่แข่งแย่งชิงลูกค้ากลุ่ม
ตวัแทนจ าหน่ายไป (สิทธ์ิ  ธีรสรณ์, 2559) 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า การส่งเสริมกิจกรรมต่างๆเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ซ้ือ เพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภคท่ีก าลงัตดัสินใจ และเพิ่มปริมาณในการซ้ือมากขึ้น เพื่อกระจายการสต๊อกสินคา้
ในคลงั ดว้ยวิธีการ ลด แลก แจก หรือเถม มุ่งเนน้ทั้งผูบ้ริโภคโดยตรงและตวัแทนจ าหน่าย   
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4. การขายด้วยบุคคล (Personal Selling) เป็นการขายดว้ยการใชบุ้คคลในองคก์รหรือ
ร้านคา้ท าการเสนอขายให้แก่ผูบ้ริโภค ผูท่ี้คาดว่าจะเปล่ียนเป็นผูบ้ริโภคในอนาคตได้ หรือผูท่ี้ก าลงั
คน้หาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจซ้ือ ในระหว่างท่ีท าการเสนอขาย ผูเ้สนอขายจะตอ้งมีไหวพริบในการสังเกต
พฤติกรรมคู่สนทนาเพื่อปรับเปล่ียนพฤติกรรมและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่การขาย
ดว้ยบุคคลเป็นวิธีท่ีใชเ้งินมากท่ีสุดในการตลาดแต่กลบัไดผ้ลมากท่ีสุด (ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

กมล ชยัวฒัน์. (2558) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การประเมินการขายโดยพนกังานขายนั้น
ใชห้ลกัเกณฑต์่าง ๆ ตามโปรแกรมท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาแบ่งได้ คือ การเตรียมพร้อม
ของตลาดในอนาคต ส าหรับลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ใหม่จะตอ้งด าเนินการติดตามผลเสมอ สินคา้และ
บริการจะมีโปรแกรมช่วยจดัการการช่วยเหลือต่าง ๆ  

สิทธ์ิ  ธีรสรณ์. (2559) การขายโดยบุคคลเม่ือเทียบกบัเคร่ืองมือการส่ือสารดา้นอ่ืนๆ 
การขายโดยบุคคลจึงมีหน้าท่ีท่ีหลากหลายสามารถท าตามการวางแผนของนักการตลาด เช่น การ
แสวงหาลูกคา้ การเสนอสินคา้ การปิดการขาย การบริการ เป็นตน้  

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า เป็นการเสนอขายโดยใชบุ้คคลเป็นผูส้นทนากบัผูบ้ริโภค เพื่อช่วย
สร้างการรับรู้ แนะน า เพื่อให้เกิดการตดัสินใจท่ีง่ายขึ้น  และ แกปั้ญหา ไดอ้ย่างรวดเร็วให้ผูบ้ริโภค แต่
เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีใชเ้งินมากในการจา้งพนกังาน เพื่อเป็นตวัแทนขององคก์รและร้านคา้ 

 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ประกอบดว้ยวตัถุประสงคห์ลัก 2 ประการ
คือ การตอบกลบัของลูกคา้โดยตรงทนัที และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าความสัมพนัธ์จะ
เกิดขึ้นด้วยความสัมพนัธ์ทางตรงหรือทางอ้อม โดยเป้าหมายอาจจะเป็นองค์กร ผลิตภณัฑ์ส าหรับ
องค์กร บุคคล และผลิตภณัฑ์ส าหรับผูบ้ริโภค ซ่ึงวิธีทางการตลาดคือการส่งมอบสินคา้และบริการ
ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยพนกังานขายโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภค (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2559) 

กุลวดี กนัหาเรือง. (2558) ตลาดทางตรงยงัรวมถึงการส่งข่าวสารขอ้มูลไดห้ลากหลาย
ช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท์ ออนไลน์ วิทยุ หรือการส่ือสารทางบุคคล จุดเด่นคือรวดเร็วทนัตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ ทนัสมยัและไม่จ ากดัระยะทาง 
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ไพศาล กาญจนวงศ์. (2561) ปัจจุบนัองค์กรส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับการตลาด
ทางตรง ซ่ึงท าหนา้ท่ีสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในระยะยาว เช่นการส่งของขวญั การแจกสินคา้ ให้
ผูบ้ริโภคท่ีมีฐานขอ้มูล 

ลกัษณะเด่นของการตลาดทางตรง 

สิทธ์ิ  ธีรสรณ์. (2559) ได้กล่าวว่า ข้อดีของการตลาดทางตรงคือการมีเป้าหมายท่ี
แน่นอนและด าเนินการเพื่อให้บรรลุเป้าหมายนั้น เช่นการส่งเอกสารจดหมายให้ลูกคา้ ก็จะเลือกกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีมีความรู้สึกต่อสินคา้และบริการท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ วิธีน้ีจะเป็นการลดตน้ทุนท่ีจะส่ง
เอกสารไปยงักลุ่มท่ีไม่ใช่ลูกคา้เป้าหมาย เอกสาร ข่าวสารท่ีส่ง ส่วนใหญ่จะเป็นส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ หรือ
ผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ผลตอบรับจึงง่ายท่ีลูกคา้จะมีการตอบสนองของจดหมายข่าว 

ไพศาล กาญจนวงศ.์ (2561) ไดก้ล่าววา่ เป็นเคร่ืองมือท่ีมีระบบชดัเจน ใชก้ารพิจารณา
จากฐานขอ้มูล เป็นการตอบโตท้างปฏิกิริยาต่อการส่ือสารการตลาด สามารถปรับเปล่ียนบทบาทไปตาม
สถานการณ์ของการส่ือสาร มีกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนเพื่อผลลพัธ์ท่ีแม่นย  า และสามารถทดสอบได ้

ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ การเจาะจงไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีคดัเลือกไว ้ใชวิ้ธีการส่งขอ้มูล การ
ให้รายละเอียดขอ้มูลและท าให้ผูรั้บขอ้มูลเกิดความสะดวกมากขึ้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือท่ีรวดเร็ว 

 
ดังท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วยปัจจยัด้านต่างๆ 

ได้แก่ ด้านการโฆษณา ท่ีเป็นเคร่ืองมือท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุด ซ่ึงวิธีน้ีเป็นวิธีการกระตุน้ความ
ตอ้งการ หรือแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภครับรู้และสนใจ การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสาร แจง้ข่าว และแจง้
ขอ้มูลให้กบัผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้สนใจไดท้ราบ การส่งเสริมการขาย คือการชกัจูง จูงใจ ให้ผูบ้ริโภค หรือ
ผูส้นใจ เกิดแรงกระตุน้และตดัสินใจซ้ือ การขายโดยบุคคล เป็นการเสนอขายจากบุคคลในองค์กรสู่
ผูบ้ริโภค เพื่อให้ขอ้มูลและอ านวยความสะดวกตอบสนองความต้องการได้อย่างรวดเร็วและมีการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีรวดเร็วยิ่งขึ้น การตลาดทางตรง เป็นกระบวนการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ทางไกล เช่นทางโทรทศัน์ วิทย ุไปรษณีย ์ ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาการส่ือสารการตลาดเพื่อน ามาสนบัสนุน
การส่งเสริมการตลาดใหก้บัธุรกิจการขายอาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 
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2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 

หทยัรัตน์ เทพภกัดี. (2559) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีมีการคดั
สรรการกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งตดัสินใจท่ีจะเลือกสินคา้หรือบริการโดยใช้ขอ้มูล
ของสินคา้และบริการเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจ 

สุจรรยา น ้ าทองค า. (2558) กล่าวว่า เม่ือบุคคลตอ้งการตอบสนองความตอ้งการจะเกิด
กระบวนการการตดัสินใจ เพื่อให้ไดส่ิ้งของหรือบริการท่ีปรารถนา ผ่านกระบวานความคิดก่อนการ
ตดัสินใจคือ ตอ้งการ หาขอ้มูล เปรียบเทียบ ตดัสินใจซ้ือ หลงัจากไดรั้บสินคา้และบริการแลว้ จะเกิด
ความรู้สึก คือ พึงพอใจ หรือ ผิดหวงั 

รวิกร สยามมิภกัด์ิ. (2559) การตดัสินใจซ้ือโดยผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการคิดไตร่ตรอง 
และตดัสินใจซ้ือ โดยมีกระบวนการ 5 ขั้นตอนดงัน้ี 1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ คือความตอ้งการท่ีเกิด
จากแรงกระตุน้ต่อความรู้สึก 2) การสืบคน้ขอ้มูล คือการหาขอ้มูลและเหตุผลเพื่อประกอบการตดัสินใจ 
จากแหล่งขอ้มูลรอบ ๆ ตวั บุคคล โฆษณา เสียงตามสาย และประสบการณ์ 3) การประเมินผล จะเกิด
การเปรียบเทียบเพื่อท าให้ตดัสินใจไดง้่าย โดยมีหลกัพื้นฐานคือ คุณสมบติั ความส าคญัของสินคา้ ความ
น่าเช่ือถือของสินคา้ การเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืน 4) การตดัสินใจซ้ือ หลงัจากมีกระบวนการดงักล่าวมา
ขา้งตน้แลว้ 3 ประการ ท าให้เกิดความพึงพอใจ ขั้นตอนถดัไปคือการตดัสินใจท่ีจะซ้ือ 5) ภายหลงัการ
ซ้ือจะมีความรู้สึกต่อส่ิงท่ีซ้ือ สินคา้ท่ีไดรั้บจะเกิดความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคหรือไม่ ขึ้นอยู่กบัตวัของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีความคาดหวงัมากนอ้ยเพียงใด  

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า การซ้ือผลิตภณัฑห์รือการเลือกใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึก
ตอ้งการ น าไปสู่การคน้หาขอ้มูล และเปรียบเทียบ ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ หลงัจากนั้น 
ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่ ขึ้นอยู่กบัสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ไดรั้บ กบัการตั้งความหวงั
ของผูบ้ริโภค 

ดงัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจ การเลือกซ้ือจากสินคา้หรือการใช้
บริการท่ีมีให้เลือกหลากหลาย เพื่อให้สามารถแกปั้ญหาและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
โดยมีขั้นตอน 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้ควา้ข้อมูล การประเมินก่อนการตดัสินใจ 
การตดัสินใจซ้ือ  และความรู้สึกก่อให้เกิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  ผูวิ้จยัจึงสนใจท่ีจะน าแนวคิดการ
ตดัสินใจซ้ือมาวิเคราะห์ตามปัจจยัของตวัแปรอิสระต่าง ๆ เพื่อหาความสัมพนัธ์และน าไปสู่การสรุปผล 
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2.2 วิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

ชวลิต โรจนประภายนต ์และ ธรัะศกัด์ิ เป่ียมสุภคัพงศ ์(2561) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในตลาดมหาชยั จงัหวดัสมุทรสาคร มี
วตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคตลาด
มหาชยั จงัหวดัสมุทรสาคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในตลาดมหาชยั จ านวน 
400 คน เลือกผูต้อบแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคในตลาดมหาชยัแบบบงัเอิญ และน ามาวิเคราะห์ดว้ยสถิติ
ค่าเฉล่ียร้อยละส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(one-way analysis of variance) และสถิติทดสอบแบบเป็นอิสระ ( t-test independent) ผลการศึกษา 
ความถ่ีในการเลือกซ้ืออาหารทะเลเกิน 1 คร้ังต่อเดือน ไดร้้อยละ 47.25 การเลือกซ้ือผูบ้ริโภคนิยมซ้ือวนั
เสาร์ - อาทิตย ์ร้อยละ 52.75 ช่วงเวลาในการเลือกซ้ืออาหารทะเล 08.01 – 10.00 น. ร้อยละ 41.50 การ
เดินทางมาเป็นครอบครัว ร้อยละ 51.25 และในการเลือกซ้ืออาหารทะเลมีวตัถุประสงคเ์พื่อรับประทาน
กนัในครอบครัว ร้อยละ 69.50 ค่าใชจ่้ายท่ีผูบ้ริโภคจ่ายต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาท ร้อยละ 52.50 ผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ปลาหมึก ร้อยละ 71 และคุณภาพและความสดเป็นเหตุผลส าคญัท่ีผูบ้ริโภคเลือก
ซ้ืออาหารทะเลท่ีมหาชยั ร้อยละ 49 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นการส่ือสารทางการตลาด
และการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการจดัประชาสัมพนัธ์ในการส่งเสริมการขาย (ลด/แลก/แจก/แถม) 
ในโอกาสเทศการส าคญั อยู่ในระดบัมาก ล าดบัถดัมาคือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ต่างๆ และมีการ
แนะน าสินคา้โดยใหชิ้มฟรี เป็นอนัดบัสุดทา้ย 

Yuary (2020) ไดศึ้กษาเร่ือง บรรทดัฐานใหม่เก่ียวกบัปลาท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
กรณีศึกษาในประเทศอินโดนีเซีย พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือปลาสดออนไลน์แทนการออกไป
ซ้ือท่ีตลาด ในช่วงการแพร่ระบาดของเช้ือโควิด – 19  มีปัจจยัดา้นต่างๆเป็นองคป์ระกอบ คือ วฒันธรรม 
สังคม ประชากรศาสตร์ และความคิดจิตใจ การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ โดยมีประชากรกลุ่ม
ตวัอยา่งตอบแบบสอบถามจ านวน 200 คน  ซ่ึงมีผลเป็นนยัส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ปลาสดกับพฤติกรรมการซ้ือปลาสดออนไลน์ พบว่า ด้านวฒันธรรม สังคม ประชากรศาสตร์ และ
ความคิดจิตใจ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปลาสดออนไลน์  

อารีรัตน์ โพธ์ิสุภาพ. (2562) ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช่แข็งผ่าน
ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์1 เพื่อศึกษาการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารทะเลแช่แข็งของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลแข็งผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 3 เพื่อศึกษา
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแช่แข็งผ่านช่องทาง
อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน เลือกผูต้อบ
แบบสอบถามด้วยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง ซ่ึงมีผลการวิจัยคือ อายุท่ีมีความแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลแช่แข็ง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลแช่แขง็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด 
ช่องทางการขาย การรับรู้การใชง้าน  

ชนม์กสานต์ิ อภิเศวตกานต์. (2560). ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสดในกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารทะเลสดในกรุงเทพ ประชากรกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน วิเคราะห์โดยการใชส้ถิติเชิงพรรณ
รา สถิติเชิงอนุมาน และหากพบว่ามีความแตกต่างในระดบั 0.05 อย่างมีนยัส าคญั จึงน ามาทดสอบดว้ย
วิธี LSD จากการวิจยัไดผ้ลคือ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัมากกับปัจจยัส่วนผสมทางการลาด เม่ือ
ทดสอบแต่ละดา้น ไดผ้ลว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัอาหารทะเลสด เป็นอนัดบัแรก การสร้างและ
การน าเสนอ เป็นอนัดบัท่ีสอง การบริการ บุคลากร ราคา การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และอนัดบั
สุดทา้ยคือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายและสถานท่ี และผลส ารวจทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดผ้ลพบว่า 
ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเลือกบริโภค กุง้มากท่ีสุด จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ายต่อคร้ังคือ ต ่ากว่า 500 
บาท และในแต่ละเดือนจะเลือกซ้ืออาหารทะเลประมาน 3 - 4 คร้ังต่อเดือน และปัจจยัท่ีเลือกซ้ือดา้น
คุณภาพคือความสดใหม่ 

ชยัวุฒิ กวินธีรภาพ. (2560). การตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารทะเลแช่แขง็ของผูบ้ริโภคผ่าน
ช่องทางร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ครบวงจรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาขอ้ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
และการพฒันาสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลท่ีไดจ้ากการวิจยัคือ ผูห้ญิงเป็นผูต้อบ
แบบสอบถามมากท่ีสุด ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ31 - 40 ปี อยูใ่นสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ระดบั
ปริญญาตรี รายได ้10,000-20,000 บาท และ20,000-30,000 บาท ต่อเดือน ท างานเป็นพนักงานเอกชน 
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ืออาหารยีห่อ้พรานทะเลมากท่ีสุด ประเภทอาหารทะเลท่ีเลือกมากท่ีสุดคือ กุง้ คุณค่าทาง
โภชนาการ เป็นเหตุผลส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ บริโภคอาหารทะเล 1-2 คร้ังต่อเดือน ความ
รวดเร็วในการประกอบอาหารเพื่อรับประทานเป็นคุณสมบัติหลกัในการเลือกซ้ือ การส ารวจในด้าน
คุณค่า สรุปผลได้ว่า สามารถบ่งบอกถึงความมีคุณภาพและตราสินค้าเป็นท่ีรู้จัก ผลิตภัณฑ์ท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความสะอาดในตวัสินคา้ และผูบ้ริโภคพึงพอใจในการบริโภคซ ้ าภายใตย้ี่ห้อเดิมท่ีเคย
บริโภคแลว้ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ผลคือ ความสวยงามของบรรจุภณัฑ์อาหารทะเลแช่แข็ง 
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เป็นอนัดบัหน่ึง ราคาของสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ และ การโฆษณาท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัและจดจ าตรา
สินคา้  
 
2.3 กรอบแนวความคิดในงานวิจัย  

ดา้นการโฆษณาเป็นเคร่ืองมือท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ท่ีเป็นวิธีการชกัจูง โนม้นา้ว 
ไปยงัผูบ้ริโภค ใหมี้ผูท่ี้ตอ้งการบริโภคมากขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  (รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ, 2558) 
ท่ีศึกษา การส่ือสารทางการตลาดดา้นโฆษณามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเป็น
ท่ีมาของการตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

H1 : การส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 

 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ การท าใหผู้บ้ริโภคตระหนกัรู้ การแจง้ข่าวหรือการแจง้ขอ้มูล 

การสร้างความเข้าใจ การท าให้ดูน่าเช่ือถือขององค์กร เป็นกิจกรรมของการประชาสัมพนัธ์ให้แก่
ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ (กมล ชยัวฒัน์, 2558) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ท่ี
ศึกษา การส่ือสารทางการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ส่งผลต่อการตดัสินใจ จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึง
เป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

H2 : การส่ือสารการตลาดด้านประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 

 
ด้านการส่งเสริมการขาย เป็นการด าเนินการเพื่อจูงใจ และดึงดูดทั้งลูกคา้เก่า และ

ลูกคา้ใหม่ ด้วยกลยุทธ์หลายๆรูปแบบ เช่น ลด แลก แจก แถม  ซ่ึงสอดคลอ้งกับการศึกษาวิจยัของ 
(ไพศาล กาญจนวงศ,์ 2561) จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

H3 : การส่ือสารการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 

 
ดา้นการขายโดยบุคคล  เป็นการขายดว้ยการใช้บุคคลในองค์กรหรือร้านคา้ท าการ

เสนอขายให้แก่ลูกคา้ แต่การขายดว้ยบุคคลเป็นวิธีท่ีใชเ้งินมากท่ีสุดในการตลาดแต่กลบัไดผ้ลมากท่ีสุด 
(ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) การขายโดยพนกังานจะเป็นเคร่ืองมือท่ีไดผ้ลอยา่งมากในกลยุทธ์ท่ีท าให้
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เกิดการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะพนกังานตอ้งการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมีความชอบและมี
ความเช่ือมัน่เพิ่มมากขึ้น จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

H4 : การส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 

 
ดา้นการตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารระหว่างองคก์ร และผูบ้ริโภค เช่น การติดต่อ

กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายโดยตรง การแจง้ข่าวสารโดยตรง การน าเสนอรายละเอียดของสินคา้ และการ
ตอบค าถามขอ้สงสัยอ่ืนๆ (ไพศาล กาญจนวงศ,์ 2561) ท่ีศึกษา การส่ือสารทางการตลาดดา้นการส่ือสาร
ทางตรงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

H5 : การส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดทางตรงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 
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2.4 กรอบแนวความคิดในงานวิจัย  

จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัจึงน ามาสร้างเป็นกรอบแนวคิดของ
งานวิจยัไดด้งัน้ี 

1. ตัวแปรอิสระ ได้แก่ การส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง 
  2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 

  

ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวความคิด 

ตัวแปรอสิระ 

ดา้นการโฆษณา 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการตลาดทางตรง 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 
การตัดสินใจซ้ืออาหารของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ดา้นการขายโดยบุคคล 

H1 

H2 

H3 

H5 

ตัวแปรตาม 

หทยัรัตน์ เทพภกัดี,  (2559) 

หทยัรัตน์ เทพภกัดี,  (2559) 

 

H4 
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บทที ่3 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

 การวิจยัน้ีเป็นการศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยออกแบบการวิจัยเป็นเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ซ่ึงมีวิธีการด าเนินการวิจยั 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง และวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 รูปแบบของการวิจยั 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชก้ารวิจยั 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

 

3.1.1 ประชากร 
 การศึกษาวิจัยน้ี ผูวิ้จัยศึกษาจากประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร
จ านวน 5,666,264 คน (ส านกับริหารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2562) 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 ผูว้ิจยัได้หาจ านวนกลุ่มประชากรจากการค านวนสูตรประชากรของเครซ่ีและ

มอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970 อา้งถึงใน รักษป์ระชา  เหมือนดี, 2564) โดยมีสูตรดงัต่อไปน้ี 
 

𝑛 =  
𝑥2𝑁𝑝(1 − 𝑝)

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑥2𝑝(1 − 𝑝)
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เม่ือ  𝑛 คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  𝑁 คือ ขนาดของประชากร 
  𝑥2 คือ ค่าไคสแควร์ท่ี df = 1 และระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (𝑥2 = 3.841) 
  𝑝 คือ สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร 
  𝑒 คือ ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง 

การยอมรับค่าของความคลาดเคล่ือน โดยสอดคลอ้งกบัค่าระดบัความมัน่ใจในท่ีน้ี ค่า
สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 ยอมรับได ้ 

  

𝑛 =  
(3.841)(1709169)(0.5)(1 − 0.5)

0.052(1709169 − 1) + (3.841)(0.5)(1 − 0.5)
 

 

𝑛 = 384.01 
 

 จากการค านวณดว้ยสูตรของเครซ่ีและมอร์แกน ไดผ้ลการค านวณ 384.01 ดงันั้น ผูวิ้จยั
จึงพิจารณาท าการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 385  คน 

 
  3.1.3 วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
  ผูว้ิจยัใช้วิธีแบบตามสะดวกในการสุ่ม (Convenience Selection) โดยการค านวณจาก
ขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 385 คน โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ ท่ีสร้างขึ้นดว้ยเคร่ืองมือกูเก้ิลฟอร์ม 
(Google form) และในส่วนของวิธีการแจกแบบสอบถามทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ แอพพลิเคชัน่ 
เฟซบุ๊ค (Facebook) และ ไลน์ (Line) โดยการประกาศแบบสอบถามและแบ่งปันลิงค์แบบสอบถามท่ี
หน้าหลกั (Home Page) ของผูว้ิจยัเอง รวมถึงเลือกส่งแบบสอบถามให้กับเครือข่ายเพื่อนทางกล่อง
ขอ้ความ และขอให้บุคคลดงักล่าวช่วยกระจายแบบสอบถามต่ออีกทางหน่ึง และเน่ืองจากการประกาศ
แบบสอบถามท่ีหนา้หลกัของผูว้ิจยัรวมถึงการขอให้บุคคลอ่ืนช่วยกระจายแบบสอบถามต่อ โดยก าหนด
ระยะเวลาเก็บขอ้มูลใหแ้ลว้เสร็จ คือ เดือน สิงหาคม พ.ศ. 2564 
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3.2 รูปแบบของการวิจัย 

งานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การส ารวจด้วย
แบบสอบถามออนไลน์ท่ีสามารถน ามาตีค่าการวดัเป็นตวัเลขได ้แลว้น ามาสรุปผล อธิบายรายละเอียด
ตามการก าหนดวตัุประสงคข์องงานวิจยัคร้ังน้ี 

  
3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

3.3.1 การสร้างเคร่ืองมือและคุณภาพเคร่ืองมือในการวิจัย 
1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศ

ในเร่ือง งานวิจยัและบทความเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด น าไปใชใ้นการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถาม 
เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. การศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างจากการศึกษากรอบแนวคิด และการทบทวนวรรณกรรม 
จากวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีศึกษาคร้ังน้ี โดยแบ่งเป็นวิธีการท่ีใชใ้นการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

ผูว้ิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงสร้างขึ้ นตามวัตถุประสงค์และกรอบ
แนวคิดการวิจยั เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยั ประกอบดว้ย 3 ส่วน มีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1  เป็นค าถามคัดกรองแบบสอบถาม เพื่อทราบพื้นท่ีอยู่อาศัยของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม เพื่อให้เป็นไปตามขอบเขตดา้นพื้นท่ีของการวิจยั มีลกัษณะของค าถามเป็นการให้ ระบุ
ค  าตอบ  
1.1 ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพหรือไม่ 

❑ 1) อาศยัอยูใ่นกรุงเทพ  ❑ 2) ไม่อาศยัอยูใ่นกรุงเทพ (จบแบบสอบถาม) 
 

1.2 ท่านพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครเขตใด  
โปรดระบุเขต ......................................................................................................... 
❑ ไม่ไดอ้าศยัอยูใ่นกรุงเทพ (จบแบบสอบถาม) 
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ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเพื่อตอบข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ข้อมูลของ
ประชากรศาสตร์ โดยค าถามมีทั้งแบบเลือกตอบ ประกอบดว้ย 5 ขอ้ค าถาม ดงัตารางท่ี 3.1 ต่อไปน้ี 
ตารางท่ี 3.1 แสดงตวัแปรและเกณฑก์ารแบ่งกลุ่มส าหรับขอ้มูลเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ (ต่อ) 

ตวัแปร ระดบัการวดั เกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม 

1. เพศ นามบญัญติั (Nominal Scale) 1 = ชาย 
2 = หญิง 

2. อาย ุ จดัล าดบั (Ordinal scale)  1 = นอ้ยกวา่ 20 ปี 
2 = 21-30 ปี 
3 = 31-40 ปี 
4 = 41-50 ปี 
5 = มากกวา่ 51 ปี 

3. สถานภาพสมรส นามบญัญติั (Nominal scale) 1 = โสด 
2 = สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
3 = หยา่/หมา้ย 

4. อาชีพ นามบญัญติั (Nominal Scale) 1 = นกัเรียน/นกัศึกษา  
2 = เจา้ของธุรกิจ อาชีพอิสระ  
3 = พนกังานบริษทัเอกชน  
4 = รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ  
5 = แม่บา้น/พ่อบา้น 
6 = อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …… 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จดัล าดบั (Ordinal scale) 1 = 10,000 บาทหรือนอ้ยกวา่ 
2 = 10,001 – 20,000 บาท 
3 = 20,001 – 30,000 บาท 
4 = 30,001 – 40,000 บาท 
5 = 40,001 บาท หรือมากกว่า 
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย 15 ขอ้
ค าถาม โดยแสดงตวัแปรตามมาตรวดั ดงัตารางท่ี 3.2 ดงัต่อไปน้ี 
ตารางท่ี 3.2 แสดงตวัแปรและแหล่งอา้งอิงการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 

ตัวแปร  แหล่งอ้างองิ 

        ด้านการโฆษณา   
1. ท่านเช่ือถือโฆษณาส่ือโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้าย

โฆษณา และอินเตอร์เน็ต หรือไม่ 
2. ท่านคิดวา่การโฆษณาผา่นส่ือ เช่น ส่ือโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์

นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต ท าใหอ้าหารทะเลมีความ
น่าสนใจและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้

3. ท่านมีแรงจูงใจในการซ้ืออาหารทะเลจากการไดรั้บส่ือ โฆษณา
ทางโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา และ
อินเตอร์เน็ต 

(รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ. 2558 ; 
ฉัตรชนก ศิ ริโสภณกิจ
สกุล. 2558 ; 
ธญัรัตน์ รัตนกุล. 2558) 

ด้านการประชาสัมพนัธ์  
4. การประชาสัมพนัธ์ท าใหท้่านรับรู้ และรู้จกัร้านจ าหน่ายอาหาร

ทะเลมากขึ้น 
5. การเพิ่มความน่าเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านอาหารทะเล 

จ าเป็นตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ และอาศยัการบอกต่อจากลูกคา้ 
6. การประชาสัมพนัธ์ท าใหท้่านสร้างการจดจ าร้านอาหารทะเลในแง่

ดี 

(รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ. 2558 ; 
ฉัตรชนก ศิ ริโสภณกิจ
สกูล. 2558 ; 
ธญัรัตน์ รัตนกุล. 2558) 

ด้านการส่งเสริมการขาย   
7. การลด แลก แจก แถม มีผลต่อการพิจารณาซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร

ทะเลในคร้ังต่อไปของท่าน  
8. หากร้านคา้มีสิทธิพิเศษ หรือ ระบบสมาชิกจะท าใหท้่านเลือกซ้ือ

อาหารทะเลร้านนั้นมากกวา่การมองหาร้านใหม่ 
9. ท่านคิดวา่การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถมอาหารทะเล ท า

ใหมี้ผูบ้ริโภครายใหม่มากขึ้น 

(รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ. 2558 ;
ฉัตรชนก ศิ ริโสภณกิจ
สกูล . 2558 ; ธัญรัตน์ รัต
นกุล. 2558) 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงตวัแปรและแหล่งอา้งอิงการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ตัวแปร  แหล่งอ้างองิ 

ด้านการขายโดยบุคคล   
10. ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูลไดดี้กวา่ท่ีท่านหาขอ้มูลจาก อินเตอร์เน็ต 

หรือส่ือต่าง ๆ 
11. ผูข้ายมีบุคลิกและทศันคติท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส เวลาเขา้พบลูกคา้ ท า

ใหเ้กิดความไวว้างใจและตดัสินใจซ้ือ 
12. ผูข้ายมีความสามารถใหค้ าแนะน าและแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ได ้

ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ 

(รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ.2558 ) 

        ด้านการตลาดทางตรง  
13. ท่านรู้สึกยนิดีหากร้านอาหารทะเลจดัส่ง รายการสินคา้ใหม่ๆ หรือ

โปรโมชัน่ มาใหท้่านโดยตรง 
14. ท่านพอใจในการขายโดยมีการโตต้อบกบัพนกังานมากกวา่การขาย

ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 
15.   พนกังานขายผูใ้หข้อ้มูลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

(รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ. 2558 
;ฉตัรชนก ศิริโสภณกิจ
สกูล. 2558 ) 

 
ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล ประกอบดว้ย 3 ขอ้

ค าถาม โดยแสดงตวัแปรตามมาตรวดั ดงัตารางท่ี 3.3 ดงัต่อไปน้ี 

ตารางท่ี 3.3 แสดงตวัแปรและแหล่งอา้งอิงการตดัสินใจซ้ือ 

ตัวแปร  แหล่งอ้างองิ 

การตัดสินใจซ้ือ   
1. ท่านเลือกซ้ืออาหารทะเลเพราะท่านค านึงถึงสารอาหารและประโยชน์

ท่ีไดรั้บจากอาหารทะเล 
2. หากท่านเป็นผูท่ี้ชอบรับประทานอาหารทะเล ความชอบมีส่วนท าให้

ท่านตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 
3. ผูท่ี้เคยซ้ืออาหารทะเลแนะน า ร้านจ าหน่ายอาหารทะเล และ ประเภท

ของอาหารทะเลน่าสนใจ ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น 

(ณัฐภัทร วัฒนถาวร, 
2558) 
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ในส่วนท่ี 2-3 ของแบบสอบถาม เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale)          
5 ระดบั ตามมาตราวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s scale) มีเกณฑใ์นการวิเคราะห์ใหค้ะแนนดงัน้ี 
   5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
  2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

การให้เกณฑ์คะแนนค่าเฉล่ีย แปลผลด้วยการค านวณสูตรการหาความกวา้งของ 
อนัตรภาคชั้น(Interval Scale) Fisher อา้งถึงใน ชชัวาลย ์เรืองประพนัธ์. (2539) ดงัน้ี 

ความกวา้งของเกณฑค์ะแนน     =  
เห็นดว้ยมากท่ีสุด−เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด

จ านวนระดบั
 

    =  
5−1

5
 

           =   0.8 
ผูว้ิจยัจึงก าหนดเกณฑใ์นการแปลผลคะแนนตามล าดบั ดงัตารางท่ี 3.4 ต่อไปน้ี  
ตารางท่ี 3.4 การแปลผลคะแนนมาตรวดัลิเคิร์ท 

ความหมาย ค่าเฉลีย่ 

เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4.21 – 5.00 
เห็นดว้ยมาก 3.41 – 4.20 

เห็นดว้ยปานกลาง 2.61 – 3.40 

เห็นดว้ยนอ้ย 1.81 – 2.60 

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 1.00 – 1.80 

 
3.3.2 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
  ผูวิ้จยัด าเนินมีขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม ดงัต่อไปน้ี 

  ขั้นตอนท่ี 1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องทั้ งในประเทศและ
ต่างประเทศในเร่ืองการส่ือสารการตลาด งานวิจัยและบทความวารสารด้านการโฆษณา ด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และดา้นการตลาดทางตรง น าไปใชใ้นการ
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สร้างเคร่ืองมือแบบสอบถาม เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล เพื่อศึกษารูปแบบและ
แนวทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ 
   ขั้นตอนท่ี 2 ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถามเพื่อการวิจยัเก่ียวกบัความตอ้งการซ้ือ
อาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม และ
น าเสนอต่อคณะกรรมการท่ีปรึกษา 

ขั้นตอนท่ี 3 ใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น โดยการตรวจสอบ

โครงสร้างของแบบสอบถาม ความถูกตอ้ง การใชภ้าษา ประโยคท่ีสมบูรณ์ และปรับแกใ้หถู้กตอ้ง 

  ขั้นตอนท่ี 4 น าหนังสือเชิญผูท้รงคุณวุฒิพร้อมทั้งแบบสอบถาม มอบให้กับผูเ้ทรง
คุณวุฒิจ านวน 3  ท่านเพื่อตรวจสอบความถูกและความเท่ียงตรงของเน้ือหา จากนั้นรวบรวมขอ้มูลการ
พิจารณาของผูท้รงคุณวุฒิ มาท าการสรุป และวิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างรายการขอ้ค าถาม
กับวตัถุประสงค์ด้วยค่า IOC (Index of Item-Objective Congruence) (Rovinelli and Hambleton, 1977 
อา้งถึงใน Kaewkhow and Srivanit, 2020) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 
  +1 หมายถึง มีความสอดคลอ้งหรือสามารถวดัได ้
    0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่สอดคลอ้งหรือวดัได ้
   -1 หมายถึง ไม่มีความสอดคลอ้งหรือไม่สามารถวดัได ้

ส าหรับในการแปลความหมายไดมี้การก าหนดเกณฑด์งัน้ี 
  ≥ 0.67 หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
  < 0.67 หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
  การวิเคราห์ผลคะแนนท่ีผูท้รงคุณวุฒิทั้ งหมด 3 ท่าน หาดัชนีความสอดคล้องกัน
ค าถามและค านิยาม ดว้ยสูตรการค าณวนดงัน้ี 
 

 
 

เม่ือ IOC = ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัค านิยาม 
 ΣR = ผลรวมของคะแนนท่ีผูท้รงคุณวุฒิแต่ละคนให ้
 N = จ านวนผูท้รงคุณวุฒิ 
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  ผลการวิเคราะห์ความถูกต้องและเหมาะสมของข้อค าถามในแบบสอบถามจาก
ผูท้รงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่าน ไดค้่าเฉล่ียของความสอดคลอ้งของแบบสอบถามทั้งชุดแบบสอบถามอยูท่ี่ 
0.86 ซ่ึงหมายถึง แบบสอบถามน้ีมีความสอดคลอ้งกันกบัวตัถุประสงค์ และมีการแกไ้ขเพิ่มเติมตาม
ขอ้แนะน าของผูท้รงคุณวุฒิ 

ขั้นตอนท่ี 5 การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยผูว้ิจยัไดท้ าการ
น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น ท าการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยการหาค่า
สัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ในการค าณวนค่าสถิติ ดว้ยวิธีของ Cronbach’s 
Alpha ดว้ยการก าหนดเกณฑค์วามเช่ือมัน่ท่ียอมรับท่ีจะตอ้งมีค่ามากกวา่ 0.7 (Cronbach,1990 อา้งถึงใน 
ณรงค ์บวับาน, 2556) 
  ผูวิ้จัยน าแบบสอบถามมาหาค่าความเช่ือมั่นทางสถิติจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 
ตวัอย่างกบักลุ่มประชากรท่ีมีคุณสมบติัเพื่อตรวจสอบแบบสอบถามมีความเหมาะสมหรือไม่ มีความ
ยากหรือง่ายเพียงใด หลงัจากไดรั้บผลของการค านวนแลว้ น าไปหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม
โดย การค าณวนโดยโปรแกรมส าเร็จรูปค าณวนหาค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient โดยผลลพัทท่ี์ได้
มากกว่า 0.070 แสดงว่าแบบสอบถามชุดน้ียอมรับไดแ้ละเหมาะสม โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ย
ค าถามจ านวนทั้งหมด 18 ขอ้ ผลการสอบคุณภาพของเคร่ืองมือเป็นไปตามผลของตารางท่ี 3.5 
ตารางท่ี 3.5 ผลการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
ปัจจัย จ านวนข้อ IOC Alpha Coefficient 

การส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณา 3 0.78 0.790 

การส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ 3 0.89 0.830 

การส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 8.89 0.850 

การส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยบุคคล 3 1 0.795 

การส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดทางตรง 3 0.33 0.830 

การตดัสินใจซ้ือ 3 1 0.834 

รวม 18 0.86 0.805 
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ไดผ้ลจากเคร่ืองมือแบบสอบถามทั้งชุด มีค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient มากกว่า
เกณฑ์ค่าก าหนดความเช่ือท่ียอมรับ ไดค้่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ของแบบสอบถามโดยรวม
เท่ากับ 0.805 จึงสรุปให้แบบสอบถามชุดน้ียอมรับได้และเหมาะสม จึงใช้แบบสอบถามชุดน้ี เป็น
เคร่ืองมือในการวิจยัคร้ังน้ีต่อไป 
 
3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

เม่ือผูว้ิจยัท าการรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งน ามาสรุป เพื่อ
น ามาประยุกตใ์ช้ในการจดัท าเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูล
เพื่อใชส้ าหรับการวิจยัเป็นขั้นตอน ดงัน้ี 

3.4.1 สร้างแบบสอบถามออนไลน์ดว้ยเคร่ืองมือกูเก้ิลฟอร์ม (Google form) 
3.4.2 ด าเนินการกระจายแบบสอบถามดว้ยลิงคแ์บบสอบถามผา่นทาง Social Network 

คือ แอพพลิเคชัน่ เฟซบุ๊ค (Facebook) และ ไลน์ (Line) โดยการประกาศหน้าหลกั (Home Page) ของ
ผูว้ิจยัเอง รวมถึงทางช่องสนทนาส่วนตวั การกระจายลิงคแ์บบสอบถามในช่องแชทสนทนากลุ่ม โดย
แสดงถึงจุดประสงคแ์ละขอความร่วมมือในการตอบค าถามเพื่อศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี 

3.4.3 แจกแบบสอบถามใหก้บัผูป้ระเมินเพื่อท าแบบสอบถาม จ านวน 385 คน คนละ 1 
ฉบบั 

3.4.4 เก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการท าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาจนครบทั้ง 385 
ฉบบั 
 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลไดถู้กน ามาประมวลผลดว้ยการ
วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงสามารถจ าแนกการวิเคราะห์สถิติตามส่วนต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ใชส้ าหรับการคดักรองขอ้มูลก่อนน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ 
ส่วนท่ี 2 เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ท าการ
วิเคราะห ์ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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ส่วนท่ี 3 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดและการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลโดยใชส้ถิติการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

3.5.1 การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) วิเคราะห์
ขอ้มูล ประกอบด้วย ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: S.D.) ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าแบบทดสอบ ใชอ้ธิบายลกัษณะสถิติพื้นฐาน 

3.5.2 การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysisใช้ในการ
ประมวลผลสถิติ การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใชส้ าหรับศึกษาความสัมพนัธ์
ของตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม  

3.5.3 การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใชเ้พื่อหาความสัมพนัธ์
กนัเชิงเส้นตรงของตวัแปรตามและการจบักลุ่มตวัแปรอิสระ ท่ีมากกกว่า 2 ตวัแปรขึ้นไป เพื่อบรรยาย
การเปล่ียนแปลงค่าของตวัแปรตาม โดยอธิบายดว้ยตวัแปรอิสระ โดยมีตวัแบบ (Model) ของสมการ
พยากรณ์ดงัน้ี 

𝑦̂ =  𝑏0 + 𝑏1𝑥1 + 𝑏2𝑥2+.  .  . +𝑏𝑘𝑥𝑘 + 𝑒 

เม่ือ  𝑘    คือ จ านวนตวัแปรอิสระในสมการถดถอย 
  𝑦̂   คือ ค่าท านายผล 
  𝑏0   คือ สมการถดถอยท่ีมีค่าคงท่ี 
  𝑏1…𝑏𝑘  คือ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ  𝑥𝑖  แต่ละตวั 
  𝑥1…𝑥𝑘    คือ  ค่าของตวัแปรอิสระแต่ละตวั  
  𝑒   คือ ค่าความคลาดเคล่ือน (Error or Residual) 
 
  การแปลผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเชิงพหุ พิจารณาแลว้สามารถหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (สัญลกัษณ์ r) ซ่ึงค่าจะอยูร่ะหวา่ง -1 จนถึง +1 (บุญศรี พรหมมาพนัธุ์, 2561) 
  𝑟 = 0   หมายถึง ไม่มีความสัมพนัธ์กนั  

𝑟 < 0.40  หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย  
0.40 ≤ 𝑟 < 0.60  หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัปานกลาง  
𝑟 ≥ 0.60  หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัมาก 

โดยสมมุติฐานของงานวิจยั สามารถแสดงดงั ตารางท่ี 3.6 ไดด้งัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 3.6 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์สมมติฐานในการวิจัย 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
โฆษณา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลสด 

Multiple Regression 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสด 

Multiple Regression 

สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสด 

Multiple Regression 

สมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ขายโดยบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสด 

Multiple Regression 

สมมติฐานข้อที่ 5 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้น
การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารทะเลสด 

Multiple Regression 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  ผลการวิจยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของ
ผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งการรายงานผลได ้2 แบบ ดงัน้ี 

  4.1 การรายงานผลของสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ท่ีประกอบด้วยผล

ของร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  4.2 การรายงานผลของสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์

การตั้งสมมติฐาน โดยไดผ้ลจากการใชส้ถิติในการวิจยัต่อไปน้ี 

สัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  

  n แทนค่า ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 𝑥̅ แทนค่า ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean)  
 S.D. แทนค่า ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 Df แทนค่า  ระดบัชั้นของความอิสระ (Degree of Freedom) 

t แทนค่า ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน t-test 
F แทนค่า  ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณา F-test 
r แทนค่า  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
R แทนค่า ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
R2 แทนค่า ค่าอ านาจในการพยากรณ์ 
B แทนค่า ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
β แทนค่า ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรพยากรณ์คะแนนมาตรฐาน (Beta) 
Sig แทนค่า ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significant) 
** แทนค่า 0.1 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั (P<.01) 
* แทนค่า 0.5 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั (P<.05) 
H0       แทนค่า  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

            H1       แทนค่า  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
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4.1 การรายงานผลของสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

4.1.1   ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์แสดงจ านวนและผลร้อยละ (ต่อ) 

ข้อมูลท่ัวไป จ านวน(n = 385) ร้อยละ 

เพศ   

 ชาย 166 43.12 
 หญิง 219 56.88 

อายุ   

              นอ้ยกวา่ 20 ปี 18 4.68 
              21 - 30 ปี 155 40.26 
              31 – 40 ปี 114 29.61 
              41 – 50 ปี 85 22.08 
              มากกวา่ 51 ปี 13 3.38 

สถานภาพ   

               โสด 185 48.05 
               สมรส/อยูด่ว้ยกนั 187 48.57 
               หมา้ย/หยา่ร้าง 13 3.38 

อาชีพ   

             นกัเรียน / นกัศึกษา 34 8.83 
             เจา้ของธุรกิจ / อาชีพอิสระ 95 24.68 
 พนกังานบริษทัเอกชน 148 38.44 
 รัฐวิสาหกิจ / ขา้ราชการ 96 24.94 
              แม่บา้น / พ่อบา้น 12 3.12 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................... 0 0 

รายได้ต่อเดือน   

             10,000 บาท หรือนอ้ยกวา่ 27 7.01 
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ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์แสดงจ านวนและผลร้อยละ (ต่อ) 

ข้อมูลท่ัวไป จ านวน(n = 385) ร้อยละ 

 10,001 – 20,000 บาท 64 16.62 
              20,001 – 30,000 บาท 136 35.32 
 30,001 – 40,000 บาท 120 31.17 
              40,001 บาท หรือมากกวา่ 38 9.87 

จากตารางท่ี 4.1 สามารถอธิบายรายละเอียดไดด้งัน้ี 

  เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56.88 รองลงมา
เป็นเพศชาย ร้อยละ 43.12  

อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอายุระหว่า 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 38.44 
รองลงมาคือ อายุระหว่าง 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.43 อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 
22.08 อายนุอ้ยกวา่ 20 ปี คิดเป็น ร้อยละ 4.68 และอายมุากกวา่ 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.38 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมาก มีสถานภาพ สมรส/อยูด่ว้ยกนั คิดเป็น
ร้อยละ 58.96 รองลงมา สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 37.66 และสถานภาพ หยา่ร้าง/หมา้ย คิดเป็นร้อย
ละ 3.38 ตามล าดบั 

อาชีพ  พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนมากประกอบอาชีพอาชีพคือ พนักงาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 38.44 รองลงมาคือ รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 24.94 ประกอบ
อาชีพเจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 24.68 ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
8.83 และแม่บา้น/พ่อบา้น คิดเป็นร้อยละ 3.12 ตามล าดบั 

รายได้ต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมาก มีรายไดต้่อเดือนเฉล่ีย 20,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.32 รองลงมาคือ รายได ้30,001-40,000 บาท บาท คิดเป็นร้อยละ 31.17 
รายได ้ 10,001 - 20 ,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.62 รายได ้40,001 บาทหรือมากกวา่ คิดเป็นร้อยละ 9.87 
และรายได ้10,000  บาท หรือนอ้ยกวา่ คิดเป็นร้อยละ 7.01 ตามล าดบั 

 
4.1.2 ข้อมูลด้านการส่ือสารการตลาด 

  ในส่วนของขอ้มูลการส่ือสารการตลาด จากการตอบแบบสอบถามของแต่ละขอ้ โดย

แสดงผลตามตารางท่ี 4.2 สรุปผลท่ีไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 4.2 การส่ือสารการตลาดวิเคราะหค์่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาด (𝒙̅) SD การแปลผล 

การโฆษณา 3.48 1.021 เห็นด้วยมาก 

1. ท่านเช่ือถือโฆษณาผา่น ส่ือโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต หรือไม่ 

3.21 1.193 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

2. ท่านคิดวา่การโฆษณาผา่นส่ือ เช่น ส่ือโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์

นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต ท าใหอ้าหารทะเลมีความ
น่าสนใจและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

3.47 1.075 เห็นดว้ยมาก 

3. ท่านมีแรงจูงใจในการซ้ืออาหารทะเลจากการไดรั้บส่ือ โฆษณาทาง
โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต 

3.55 1.084 เห็นดว้ยมาก 

การประชาสัมพนัธ์ 3.47 1.028 เห็นด้วยมาก 

1. การประชาสัมพนัธ์ท าใหท้่านรับรู้ และรู้จกัร้านอาหารทะเลมากขึ้น 3.60 1.102 เห็นดว้ยมาก 
2. การเพิ่มความน่าเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านอาหารทะเล 
จ าเป็นตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ และอาศยัการบอกต่อจากลูกคา้ 

3.55 1.105 เห็นดว้ยมาก 

3. การประชาสัมพนัธ์ท าใหท้่านสร้างการจดจ าร้านอาหารทะเลในแง่
ดี 

3.27 1.184 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

การส่งเสริมการขาย 3.72 1.062 เห็นด้วยมาก 

1. การลด แลก แจก แถม มีผลต่อการพิจารณาซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร
ทะเลในคร้ังต่อไปของท่าน 

3.94 1.154 เห็นดว้ยมาก 

2. หากร้านคา้มีสิทธิพิเศษ หรือ ระบบสมาชิกจะท าใหท้่านเลือกซ้ือ
อาหารทะเลร้านนั้นมากกวา่การมองหาร้านใหม่ 

3.57 1.121 เห็นดว้ยมาก 

3. ท่านคิดวา่การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถมอาหารทะเล ท า
ใหมี้ผูบ้ริโภครายใหม่มากขึ้น 

3.35 1.181 เห็นดว้ยมาก 
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ตารางท่ี 4.2 การส่ือสารการตลาดวิเคราะหค์่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาด (𝒙̅) SD การแปลผล 

การขายโดยบุคคล 3.56 1.042 เห็นด้วยมาก 

1. ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูลไดดี้กวา่ท่ีท่านหาขอ้มูลจาก อินเตอร์เน็ต 
หรือส่ือต่าง ๆ 

3.72 1.100 เห็นดว้ยมาก 

2. ผูข้ายมีบุคลิกและทศันคติท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส เวลาเขา้พบลูกคา้ ท า
ใหเ้กิดความไวว้างใจและตดัสินใจซ้ือ 

3.41 1.133 เห็นดว้ยมาก 

3. ผูข้ายมีความสามารถใหค้ าแนะน าและแกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ได ้
ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ 

3.36 1.171 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

ด้านการตลาดทางตรง 3.52 1.075 เห็นด้วยมาก 

1. ท่านรู้สึกยนิดีหากร้านอาหารทะเลจดัส่ง รายการสินคา้ใหม่ๆ หรือ
โปรโมชัน่ มาใหท้่านโดยตรง 

3.69 1.133 เห็นดว้ยมาก 

2. ท่านพอใจในการขายโดยมีการโตต้อบกบัพนกังานมากกวา่การขาย
ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 

3.39 1.161 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

3. พนกังานขายผูใ้หข้อ้มูลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3.30 1.242 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

   
จากตารางท่ี 4.2 ความคิดเห็นด้วยมาก จากการตอบแบบสอบถาม โดยเม่ือน ามา

พิจารณาเป็นแต่ละขอ้ในปัจจยัการส่ือสารการตลาด พบว่า ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามมี

ค่าเฉล่ียรายขอ้คือ การโฆษณา 3.48  การประชาสัมพนัธ์ 3.47 การส่งเสริมการขาย 3.72 การขายโดย

บุคคล 3.56 และ การตลาดทางตรง 3.52  

 

 

 

 

 

(ต่อ) 
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4.1.3 ข้อมูลด้านการตัดสินใจซ้ือ 

  ขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือ ผูวิ้จยัไดเ้สนอให้เห็นถึงผลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม

ในแต่ละขอ้ของการตดัสินใจซ้ือ โดยแสดงดงัตารางท่ี 4.3 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือ (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือ (𝒙̅) SD การแปลผล 

1. ท่านเลือกซ้ืออาหารทะเล เพราะท่านค านึงถึงสารอาหารและ
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากอาหารทะเล 

4.17 .893 เห็นดว้ยมาก 

2. หากท่านเป็นผูท่ี้ชอบรับประทานอาหารทะเล ความชอบมีส่วน
ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 

4.03 1.005 เห็นดว้ยมาก 

3. ผูท่ี้เคยซ้ืออาหารทะเลแนะน า ร้านจ าหน่ายอาหารทะเล และ 
ประเภทของอาหารทะเลน่าสนใจ ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น 

4.12 .893 เห็นดว้ยมาก 

รวม 4.02 1.048 เห็นด้วยมาก 

จากตารางท่ี 4.3  มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.02 ซ่ึง

อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก จากการตอบแบบสอบถาม 

 

4.2 การรายงานผลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

ทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณา 
H0 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารทะเลสด 
H1ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารทะเลสด 
ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
H0 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
H1 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการประชาสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
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ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 
H0 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
H1 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยบุคคล 

H0 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการขายโดยบุคคล มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 

H1 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการขายโดยบุคคล มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 

ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 5 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดทางตรง 
H0 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
H1 ปัจจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 
ผู ้วิ จัย ท า ก า รทดสอบส ถิ ติ  Multiple Linear Regression โดย เ ร่ิ มต้นทดสอบ

ความสัมพนัธ์ของ ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ดว้ยวิธีการสหสัมพนัธ์ของ
เพียร์สัน (Pearson’s Conrrelation) ดังตารางท่ี 4.4 แล้วจึงทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์การ
ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ดว้ยวิธีคิดแบบ Enter 
ตารางท่ี 4.4 ค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (ต่อ)  
 การตดัสินใจซ้ือ 
โฆษณา Pearson Correlation .162** 

Sig. (2-tailed) .001 
N 385 

ประชาสัมพนัธ์ 
 

Pearson Correlation .293** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 385 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (ต่อ)  
 การตดัสินใจซ้ือ 
การส่งเสริมการขาย Pearson Correlation .283** 

Sig. (2-tailed) .000 
N 385 

การขายโดยบุคคล Pearson Correlation .291** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 385 

การตลาดทางตรง Pearson Correlation .321** 
Sig. (2-tailed) .000 
N 385 

* นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  

ในส่วนของปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาด พบว่า ตัวแปรมีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือในลกัษณะไปในทิศทางเดียวกนั โดยแยกพิจารณาเป็นรายคู่ ในคู่ดา้นการตลาดทางตรงกบั
การตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัมากท่ีสุด โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง (r = 0.321) มีค่า Sig.  
(-2tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั (α = 0.01) รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือโดยมีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง (r = 0.293) มีค่า Sig. (-2tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อย
กว่าระดับนัยส าคญั (α = 0.01) ถดัมาด้านการขายโดยบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือโดยมีความสัมพนัธ์
ระดับปานกลาง (r = 0.291) มีค่า Sig. (-2tailed) เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญั (α = 0.01) 
ดา้นการส่งเสริมการขายกบัการตดัสินใจซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง (r = 0.283) มีค่า Sig. (-
2tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั (α = 0.01) และล าดบัสุดทา้ยดา้นการโฆษณากบัการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง (r = 0.162) มีค่า Sig. (-2tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อย
กวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.01) เช่นเดียวกนั ซ่ึงสามารถสรุปและกล่าวไดว้า่ปัจจยัการส่ือสารการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

(ต่อ)
๗ 
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ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัศึกษาสามารถสรุปผลดงัตารางท่ี 4.5 
ตารางท่ี 4.5 แสดงคา้สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 

การส่ือสารการตลาด 
การ

โฆษณา 
การ

ประชาสัมพนัธ์ 
การส่งเสริม
การขาย 

การขาย
โดยบุคคล 

การตลาด
ทางตรง 

การ
ตดัสินใจซ้ือ 

การโฆษณา - 0.336 0.091 0.069 0.138 0.162 
การประชาสัมพนัธ์  - 0.360 0.238 0.365 0.293 
การส่งเสริมการขาย   - 0.393 0.494 0.283 
การขายโดยบุคคล    - 0.342 0.291 
การตลาดทางตรง     - 0.321 
การตดัสินใจซ้ือ      - 
*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

  ตวัแปรอิสระทุกตวัมีผลลพัธ์ต่อความสัมพนัธ์ระหว่างกันในเชิงบวกโดยค่าสัมประ
สิทธิสหสัมพันธ์ิไม่ เ กิน 0.80 ให้ความหมายว่าไม่พบความสัมพันธ์กัน ท่ีอธิบายว่า สูงเกินไป 
(Multicollinearity) ของตวัแปรอิสระทุกตวั จึงไม่ส่งผลให้เกิดปัญหา และน าตวัแปรทุกตวัใช้ในการ
พยากรณ์การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้

ตารางท่ี 4.6 ผลวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของความสัมพนัธ์  
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.  
1 Regression 53.918 5 10.784 16.211 .000**  

Residual 252.108 379 .665    
Total 306.026 384     

a. Dependent Variable : การตดัสินใจซ้ือ 
b. Predictors : (Constant) รวมโฆษณา, รวมประชาสัมพนัธ์, รวมส่งเสริมการขาย, รวมขายโดย

บุคคล, รวมตลาดทางตรง 
* นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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พบว่า ไดค้่าสถิติทดสอบเอฟ เท่ากบั 16.211 และค่า Sig. มีค่า 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบั
นัยส าคญั (𝛼 = 0.01) สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และท าการยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จึง
อธิบายไดว้่าปัจจยัการส่ือสารการตลาดมีความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงกบัการตดัสินใจซ้ืออย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไปสร้างเป็นสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรง 
ตารางท่ี 4.7 ค่าความสามารถในการพยากรณ์ 

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

Estimate 
1 .420a .176 .165 .816 

a. Predictors: (Constant) รวมโฆษณา, รวมประชาสัมพนัธ์, รวมส่งเสริมการขาย, รวมขายโดยบุคคล, 
รวมตลาดทางตรง 

พบว่า สามารถอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจซ้ือไดท่ี้ร้อยละ 17.6 (𝑅2= 0.176) 
ซ่ึงตวัแปรท่ีน ามาเพื่อท าการพยากรณ์ประกอบดว้ย ค่าคงท่ี (Constant) การส่ือสารการตลาด ดา้นการ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรงโดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัมาก (𝑅 = 0.420) 

ตารางท่ี 4.8 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยเชิงพหุ (ต่อ) 

 
 

 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std .Error Beta 
1  (Constant) 2.291 .225  10.162 .000** 
  การโฆษณา .064 .043 .074 1.486 .138 
  การประชาสัมพนัธ์ .122 .047 .141 2.593 .010* 
  การส่งเสริมการตลาด .067 .048 .080 1.397 .163 
  การขายโดยบุคคล .141 .044 .165 3.187 .002** 
 การตลาดทางตรง .136 .046 .164 2.931 .004** 

a .Dependent Variable : การตดัสินใจซ้ือ 
* นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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พบวา่ ค่าคงท่ี (Constant) ตวัแปรการประชาสัมพนัธ์ สามารถอธิบายความผนัแปรของ
การตดัสินใจซ้ือได้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 การขายโดยบุคคล และการตลาดทางตรง 
สามารถอธิบายร่วมกนัจากความผนัแปรของการตดัสินใจซ้ือ ไดอ้ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ดงันั้นจึงน าทั้งค่าคงท่ี (Constant) ตวัแปร การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง และการประชาสัมพนัธ์ 
มาสร้างเป็นสมการค านวนพยากรณ์เชิงเส้นตรง โดยตวัแปรการขายโดยบุคคลสามารถอธิบายการ
ตดัสินใจซ้ือไดเ้ป็นอนัดบัหน่ึง (Beta = 0.165) ตวัแปรการตลาดทางตรงสามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือ
ไดเ้ป็นอนัดบัรองลงมา (Beta = 0.164) และตวัแปรการประชาสัมพนัธ์ สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือ
ไดเ้ป็นอนัดบัสุดทา้ย (Beta = 0.141) 

โดยสรุป การวิเคราะห์ปัจจยัการส่ือสารการตลาด พบวา่ การขายโดยบุคคล การตลาด
ทางตรง และการประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยสามารถร่วมกนัอธิบายความผนั
แปรของการตัดสินใจซ้ือได้ท่ีร้อยละ 17.6 (𝑅2= 0.176) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงไดด้งัน้ี 

𝑌 = 2.291 + 0.141𝑋1 + 0.136𝑋2 + 0.122𝑋3 

เม่ือ 𝑌 = การตดัสินใจซ้ือ 

 𝑋1 = การตลาดทางตรง 

 𝑋2 = การประชาสัมพนัธ์ 
 𝑋3 = การขายโดยบุคคล 

สรุปได้ดังน้ี ตวัแปรประโยชน์เชิงเปรียบเทียบ สามารถทดลองใช้ได้ การขายโดย
บุคคล การตลาดทางตรง และการประชาสัมพนัธ์ สามารถอธิบายการตลาดทางตรงจากความผนัแปร
ของการตัดสินใจซ้ือได้ กล่าวคือ การเพิ่มขึ้นของการ การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง และ
ประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลใหก้ารตดัสินใจซ้ือท่ีเพิ่มมากยิง่ขึ้น 

 

4.3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการวิสรุปผลการทดสอบสมมติฐานจากสถิติเชิงอนุมาน ท่ีเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร น ามา
สรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบสมมติฐาน (ต่อ)  

                                                               สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
โฆษณา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
ทะเลสด 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสด 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสด 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ขายโดยบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลสด 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 5 ปัจจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด ดา้น
การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารทะเลสด 

ยอมรับสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการศึกษา อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

วิจยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีผูวิ้จยัอธิบายเป็น 3  ส่วน  ดงัน้ี 

1. สรุปผลการวิจยั 

2. อภิปรายผลการวิจยั 

3. ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

สรุปข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

  เพศหญิง จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 56.88 เป็นผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด จาก

ประชากรกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 385 คน กลุ่มประชากรส่วนใหญ่ อายุ 21-30 ปี จ านวน 155 คน คิดเป็น

ร้อยละ 40.26 สถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 187 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.57 อาชีพ พนักงาน

บริษทัเอกชน จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 38.44 และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,000 -30,000 บาท 

จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 35.32 

สรุปการส่ือสารการตลาด 

  จากการวิเคราะห์ปัจจยัการส่ือสารการตลาด พบว่า ภาพรวมมีความคิดเห็นในระดับ

มาก ของปัจจยัการส่ือสารการตลาดทุก ๆ ดา้น โดยดา้นท่ีไดค้่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การขายโดยบุคคล 

รองลงมาคือ ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ การประชาสัมพนัธ์ 

สรุปการวิเคราะห์ปัจจัยการส่ือสารการตลาดด้านท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จากผลการวิจยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด มีปัจจยั

การส่ือสารการตลาด ด้านการประชาสัมพนัธ์  ด้านการขายโดยบุคคล และด้านการตลาดทางตรง มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ลกัษณะของ
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การแปลผนัตรง กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการส่ือสารการตลาด  ไดรั้บข่าวสาร ประกาศ ขอ้เสนอแนะ

จากผูข้าย ไม่ว่าจะทางการประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล หรือการตลาดทางตรง จะส่งผลให้

ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดท่ีเพิ่มมากขึ้น โดยอาจจะค านึงถึงประโยชน์ ความชอบ และ

การบอกต่อจึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคท่ี

อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ปัจจยัการส่ือสารการตลาด 

พบวา่ การตดัสินใจซ้ือจะเพิ่มมากขึ้นเม่ือไดรั้บการส่ือสารการตลาด ในดา้นการขายโดยบุคคล กาตลาด

ทางตรง และการประชาสัมพนัธ์  

 

5.2 อภิปรายผล 

วัตถุประสงค์ข้อท่ี 1 เพ่ือศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการศึกษาการส่ือสารการตลาด มีทั้งหมด 5 ด้าน คือ ด้านการโฆษณา ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยบุคคล และดา้นการตลาดทางตรง  ผลการวิจยั

อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงพบว่าการส่ือสารการตลาด ดา้นการขายโดยบุคคล (β = 0.165) ไดเ้ป็น

อนัดบัท่ีหน่ึง รองลงมา คือ ดา้นการตลาดทางตรง (β = 0.164)  และดา้นการประชาสัมพนัธ์ (β = 0.141)  

สามารถน าสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  

การส่ือสารการตลาดด้านการขายโดยบุคคล อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล

สดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน คือ (𝒙 ̅= 3.56) 

ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมาก มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั (β = 0.165) , Sig < 0.05 ค่า β ของการขาย

โดยบุคคล = 0.165 หมายถึง จ านวนของการขายโดยบุคคลเพิ่มขึ้น 1 หน่วย การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล

สดจะเพิ่มขึ้น เท่ากบั 0.165 จึงท าใหก้ารขายโดยบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของ

ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ผู ้ขายสามารถให้ข้อมูลได้ดีกว่าท่ีผู ้บริโภคหาข้อมูลทาง

อินเตอร์เน็ต โดยการขายโดยบุคคลท่ีใชพ้นกังานขายท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดไดม้าก

ขึ้น อาจเป็นเพราะ การไดส้นทนาพนักงานขายสามารถชกัชวน เชิญชวน บอกถึงสิทธิประโยชน์ ให้

ผูบ้ริโภครับทราบ หากผูข้ายมีไหวพริบในการตอบค าถามหรือให้ข้อมูลของสินค้า ได้ดี จะท าให้
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ผูบ้ริโภครู้สึกเช่ือใจ ไวใ้จ พึงพอใจ ส่งผลท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือไดง้่าย Will Taylor. (2021).  ไดใ้ห้

ความหมายว่า การขายโดยบุคคลคือ การท่ีพนักงานขายพบกับผูบ้ริโภคแบบตัวต่อตัว  โดยการ

ตั้งเป้าหมาย คือการขายสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธัญรัตน์ รัตนกุล. (2558) ซ่ึง

พบว่า การขายโดยบุคคลส าหรับสินคา้ท่ีละเอียดอ่อน พนกังานขายจ าเป็นตอ้งให้ขอ้มูล ความรู้ ไขขอ้

ขอ้งใจให้กบัผูบ้ริโภค และตอบค าถามเพื่อเป็นประโยชน์ในการตดัสินใจ และสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ ฉตัรชนก ศิริโสภณกิจสกุล. (2558). ซ่ึงพบวา่ ความเขา้ใจและการรับรู้ของผูบ้ริโภคเกิดจากการขาย

โดยพนกังาน ท่ีสามารถให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคไดดี้ ซ่ึงเป็นวิธีการส่ือสารการตลาดท่ีผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะ

ซ้ือสินคา้หรือบริการ และการเขา้ถึงภาพลกัษณ์องคก์รไดม้ากยิง่ขึ้น 

การส่ือสารการตลาดด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล

สดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน คือ ( 𝒙̅= 3.52) 

ผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยมาก มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ (β = 0.164) , Sig < 0.05 ค่า β ของ

การตลาดทางตรง = 0.164 หมายถึง จ านวนของการตลาดทางตรงเพิ่มขึ้น 1 หน่วย การตดัสินใจซ้ือ

อาหารทะเลสดจะเพิ่มขึ้น เท่ากบั 0.164 จึงท าให้การตลาดทางตรงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร

ทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งผูจ้  าหน่ายอาหารทะเลและผูบ้ริโภค ไดป้ระโยชน์ทั้ง

สองฝ่าย ผูข้ายไดก้ลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสนใจ ผูบ้ริโภค ไดรั้บข่าวสาร ขอ้มูล หรือโปรโมชัน่ ในสินคา้ท่ีตนเอง

ก าลงัตอ้งการ การเจาะจง ให้ตรงกลุ่มเป้าหมายและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยผลลพัธ์ท่ีไดเ้ป็นท่ีน่า

พึงพอใจ ซ่ึงเป็นไปตามค ากล่าวของ กญัญาวีร์ อินทร์สันต์ และบุษกรณ์ ลีเจย้วะระ. (2563). กล่าวว่า 

เคร่ืองมือส่ือสารท่ีสามารถช่วยใหก้ารตลาดทางตรงดียิ่งขึ้น เช่น จดหมาย โทรศพัท ์วิทย ุเป็นตน้ เพราะ

เคร่ืองมือเหล่าน้ีจะช่วยกระตุน้ความตอ้งการของผูรั้บสารและเกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือต่อไป ซ่ึงคู่แข่ง

อาจจะติดตามความเคล่ือนไหวของการส่ือสารน้ีไดง้่าย  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ และตามค ากล่าว

ของ ฉัตรชนก ศิริโสภณกิจสกุล. (2558). กล่าวว่า การส่ือสารการตลาดการตลาดทางตรงเป็นการตลาด

แบบเจาะจง การส่งแคทตาล๊อก ให้กลุ่มเป้าหมาย การสั่งซ้ือสินคา้ทางไปรษณีย ์การสัมนาเฉพาะกลุ่ม 

เป็นตน้ เพื่อน าสารท่ีตอ้งการส่ือไปยงัผูบ้ริโภค สามารถสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่ผูค้า้และผูซ้ื้อ  

การส่ือสารการตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล

สดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน คือ (𝒙 ̅= 3.47) 

ผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยมาก มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ (β = 0.141) , Sig < 0.05 ค่า β การ
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ประชาสัมพนัธ์ = 0.165 หมายถึง จ านวนในการประชาสัมพนัธ์เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ท าให้เกิดการตดัสินใจ

ซ้ืออาหารทะเลสดจะเพิ่มขึ้น เท่ากบั 0.165 จึงท าให้การประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการประชาสัมพนัธ์ท าให้ผูบ้ริโภครับรู้

ข่าวสาร และรู้จกัร้านจ าหน่ายอาหารทะเลสด เพื่อเผยแพร่เร่ืองราวต่าง ๆ ให้ผูบ้ริโภค เกิดความเขา้ใจ 

และเช่ือถือในร้านอาหารทะเลสด การสร้างค่านิยม เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกสนบัสนุนร้านคา้นั้น 

ๆ และการประชาสัมพันธ์ย ังช่วยปกป้องช่ือเสียงของร้านได้อีกด้วย  Robert Wynne, (2016) ให้

ความหมายของการประชาสัมพนัธ์ คือ การชักจูง ชักชวน โดยผูข้ายพยายามโน้มน้าวใจผูฟั้งโดย

กล่าวถึงแนวคิด ความรู้ ความส าเร็จขององคก์ร การประชาสัมพนัธ์ เปรียบเหมือนนกัเล่าเร่ือง สามารถ

ใชก้ารประชาสัมพนัธ์ เพื่อปกป้อง ส่งเสริม และสร้างช่ือเสียงได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุพิณญา 

โมสิกานนท.์ (2559). พบวา่ การส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ในดา้นการแจง้ข่าวสาร ท าให้

เกิดการตดัสินใจซ้ือดว้ยกระบวนการแจง้ข่าวสารท่ีน่าสนใจ เสนอนวตักรรมใหม่ๆ และน าเสนอความ

เคล่ือนไหวของกิจกรรมต่าง ๆ ในองคก์ร ท าให้เกิดความน่าสนใจแก่ผูท่ี้ไดรั้บการประชาสัมพนัธ์ และ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธชักร หิรัญพฤกษ.์ (2559). พบวา่ การเลือกเน้ือหาท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์

และเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมในการส่ือสาร เป็นส่ิงท่ีส าคญั เพื่อใหเ้กิดกิจกรรมพิเศษซ่ึงการประชาสัมพนัธ์

ท่ีดี ท าใหมี้ประสิทธิภาพ  การรับรู้ และทศันคติเชิงบวกกบักิจกรรมท่ีประชาสัมพนัธ์ 

สามารถสรุปได้ว่า การส่ือสารการตลาดในด้านการขายโดยบุคคล ด้านการตลาด

ทางตรง และดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยั

อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะอาหารทะเลสด อาจเรียกได้ว่าเป็นสินคา้เฉพาะกลุ่ม ส าหรับ ผูท่ี้

ประกอบอาหารทานเอง จึงจ าเป็นตอ้งส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้ง ร้านขายอาหารทะเลต้อง

สร้างความน่าเช่ือถือ จะท าใหส้ามารถเพิ่มจ านวนผูติ้ดตามร้าน หรือผูบ้ริโภครายใหม่ ๆ ไดม้ากขึ้น และ

อาหารทะเลเป็นสินคา้ท่ีจะตอ้งตดัสินใจซ้ือด้วยองค์ประกอบหลาย ๆ ส่วน เช่น คุณภาพ และราคา      

เป็นตน้ ก่อนกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกสอบถามจากผูข้ายโดยตรงเพื่อให้ทราบ

ถึงส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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5.3 ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 

1.พบว่าการส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยบุคคลจากการศึกษาคร้ังน้ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร การรับรู้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยบุคคล คือ ผูข้ายสามารถให้ขอ้มูลได้ดีกว่าท่ีผูบ้ริโภคหาขอ้มูลจาก 

อินเตอร์เน็ต หรือส่ือต่าง ๆ เอง อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงการซ้ืออาหารทะเลสดเพื่อบริโภค ผูบ้ริโภค

มกัจะตรวจสอบคุณภาพอาหารทะเลท่ีตอ้งการซ้ือ เช่น ความสด รุปร่างขนาดท่ีเหมาะสม ความสมบูรณ์

ของอาหารทะเล ราคา และแหล่งท่ีมาของอาหารทะเล เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในอาหารทะเลนั้น 

ๆ แลว้ ก็จะท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูข้ายจะตอ้งมีไหวพริบ และอธัยาศยัท่ีดีในการสนทนากบั

ผูบ้ริโภค การสนทนาอาจจะท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าภาพลกัษณ์ของร้านคา้ การสนทนาท่ีดีท าให้ผูบ้ริโภคมี

ความรู้สึกพึงพอใจ จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการบริโภคซ ้ าจากร้านเดิมหรือการบอกต่อ และ การ

สนทนาหรือการบริการท่ีไม่ดี อาจจะท าให้เสียโอกาสในการขายคร้ังนั้น ไม่ท าให้เกิดการซ้ือ หรือ การ

บอกต่อในเชิงลบแก่ร้านคา้ การขายโดยบุคคลถือวา่เป็นประโยชน์กบัการขายไดดี้ 

2.จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าการส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูบ้ริโภครู้สึกยินดี

หากร้านอาหารทะเลจดัส่ง รายการสินคา้ใหม่ๆ หรือโปรโมชัน่ มาใหผู้บ้ริโภคโดยตรง อยูใ่นระดบัเห็น

ดว้ยมาก  เม่ือผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รับการส่ือทางการตลาดเก่ียวกับผลิตภณัฑ์อาหารทะเลสด ท่ี

ตนเองก าลงัสนใจ ผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการกระตุน้ความรู้สึกอยากได ้เกิดการเปรียบเทียบจากร้านอ่ืน ๆ 

และจะท าให้เกิดการตดัสินใจ ซ่ึงอาจจะสนบัสนุนการตดัสินใจดว้ย ราคา คุณภาพ โปรโมชัน่ ซ่ึงหาก

ร้านอาหารทะเลสด เสนอส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายสนใจ รู้สึกวา่ผูบ้ริโภคไดสิ้ทธิประโยชน์ หรือ ของคุณภาพ

ดี เหนือร้านคา้อ่ืน ๆ การตดัสินใจท่ีจะซ้ือร้านของผูข้ายก็มีโอกาสเป็นไปไดสู้ง ซ่ึงการตลาดทางตรง 

ผูข้ายจะตอ้งท าการวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้เป้าหมายวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มใดมีความสนใจท่ีจะซ้ืออาหารทะเลสด 

ผูข้ายก็จะสามารถส่งสารไปยงักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

3.จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าการส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร การประชาสัมพนัธ์ท า

ใหผู้บ้ริโภครับรู้และรู้จกัร้านจ าหน่ายอาหารทะเลสดมากขึ้น อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงการรับประทานอาหาร

เขา้สู่ร่างกายเป็นเร่ืองละเอียดอ่อน ผูบ้ริโภค มกัจะสรรหาสารอาหารท่ีมีประโยชน์ และวตัถุดิบชั้นดีเพื่อ
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ประกอบอาหารใหมี้รสชาติท่ีดี ความเช่ือใจไวว้างใจท่ีทางร้านส่ือสารผา่นทางการประชาสัมพนัธ์ จะท า

ใหผู้บ้ริโภคจดจ า และเป็นตวัเลือกตน้ ๆ ท่ีผูบ้ริโภคคิดถึงเม่ือตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด 

 

5.4 ข้อจ ากดัของการท าวิจัย 

1.การศึกษากลุ่มประชากรตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ผลท่ีไดจึ้งไม่

สามารถน าไปใช้ตดัสินการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผูบ้ริโภคเขตพื้นท่ีอ่ืน ๆ ได ้เพราะ พื้นท่ี

อาศยัท่ีต่างกนัออกไป การส่ือสารทางการตลาดดา้นอ่ืน อาจส่ือสารถึงผูบ้ริโภคไดดี้กวา่ 

2.ผลการส่ือสารการตลาดท่ีใช้ในการสรุปวิจยัคร้ังน้ี น าไปใช้ไดเ้พียงระยะเวลาหน่ึง 

ในอนาคตอาจมีการส่ือสารทางการตลาดอ่ืน ๆ แตกต่างจากการศึกษาคร้ังน้ีอาจจะมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสด ผลลพัธ์ท่ีไดอ้าจจะแตกต่างกนัไป 

 

5.5 ข้อเสนอแนะเพ่ือวิจัยคร้ังต่อ ๆ ไป 

  1. ศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารเพิ่มเติมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดให้

มากยิ่งขึ้น โดยสามารถหาตวัแปรอ่ืน ๆ นอกเหนือจากในงานวิจยัน้ี หรือในอนาคตอาจจะมีการส่ือสาร

ใหม่ ๆ ท าใหเ้กิดการศึกษาเพิ่มขึ้น เช่น การส่ือสารผา่นแอพพลิเคชัน่ , การส่ือสารการตลาดทางตรงผ่าน

ช่องทางออนไลน์ ซ่ึงจะช่วยเร่ืองการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

  2. การสัมภาษณ์อาจจะทราบถึงการส่ือสารท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยา่งแม่นย  า

มากยิง่ขึ้น เพื่อใหไ้ดถึ้งขอ้มูลการรับรู้การส่ือสารท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลสดท่ีมีความ

ละเอียดมากยิ่งขึ้น และแนวคิดใหม่ ๆ เพื่อน ามาพฒันาเคร่ืองมือจากขอ้คิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง การ

ปรับปรุงรูปแบบ การเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารใหเ้ขา้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

  3. เพิ่มการศึกษาขอ้ดี ขอ้เสีย อุปสรรค และปัญหาของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

น าขอ้มูลมาพฒันา แกไ้ขการส่ือสารการตลาดท่ีเป็นประโยชน์ เพื่อให้ผูป้ระกอบการเลือกใชเ้คร่ืองมือ

การส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเหนือผูป้ระกอบการรายอ่ืน ๆ ได ้
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วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 

 

2. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุนนัทา เหมทานนท ์                :   อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาเอกการตลาด คณะ  

วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 

 

3. อาจารยล์ภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์                                 :   อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาเอกการตลาด คณะ

วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 
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แบบประเมินคุณภาพแบบสอบถามเพ่ือการวิจัย (IOC) 

เร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลสดของผู ้บริโภคในเขต     
กรุงเทพมหานคร” 

ค าชี้แจง 

1. แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัท าเพื่อตรวจสอบ ทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดย

การวิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence: IOC) ของแบบสอบถามและ

ขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อน าไปพฒันาแกไ้ขแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ยิง่ขึ้น 

2. แบบสอบถามฉบบัน้ี มีทั้งหมด 4 ส่วน ประกอบดว้ย 

2.1. แบบคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 

2.2. แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 

2.3. แบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 

2.4. แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

3. ขอความกรุณาท่านผูเ้ช่ียวชาญ และ ผูท้รงคุณวุฒิ ตรวจสอบร่างแบบสอบถามถึง

ความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงคง์านวิจยั ดว้ยการเลือกช่องคะแนนของแต่ละขอ้

ค าถามในแบบสอบถาม โดยการท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องวา่งหลงัขอ้ค าถามแต่ละขอ้ ซ่ึงมีเกณฑใ์น

การใหค้ะแนนดงัน้ี 

1 หมายถึง มีความสอดคลอ้งหรือสามารถวดัได ้

0 หมายถึง ไม่สามารถตดัสินใจวา่สอดคลอ้งหรือวดัได ้

-1 หมายถึง ไม่มีความสอดคลอ้งหรือไม่สามารถวดัได้ 
4. ผูว้ิจยัขอความกรุณาท่านท่านผูเ้ช่ียวชาญ และ ผูท้รงคุณวุฒิ ขอความคิดเห็นและ

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในแต่ละขอ้ค าถามท่ีเห็นว่ายงัไม่ถูกตอ้ง โดยขอ้เสนอแนะสามารถเขียนไวท้า้ยขอ้

ค าถามนั้นๆ 

ผูวิ้จยัขอขอบพระคุณในความกรุณาของท่านมา ณ โอกาสน้ี 
นางสาว ณิชาภา  ศรีคุณารักษ ์

นกัศึกษาปริญญาโท(หลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต) 
มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 



 
 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องวา่งท่ีท่านเห็นวา่เหมาะสมท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

ตอนท่ี 1 ค  าถามคดักรอง 
1.1 ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพหรือไม่ 

❑ 1) อาศยัอยูใ่นกรุงเทพ  ❑ 2) ไม่อาศยัอยูใ่นกรุงเทพ (จบแบบสอบถาม) 
1.2  ท่านพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครเขตใด  

โปรดระบุเขต ......................................................................................................... 
❑ ไม่ไดอ้าศยัอยูใ่นกรุงเทพ (จบแบบสอบถาม) 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal background) (ต่อ) 

ข้อที่ ค าถามงานวิจัย 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

1 

เพศ 
     ❑ 1) ชาย  
     ❑2) หญิง 

    

2 

อาย ุ
     ❑ 1) นอ้ยกวา่ 20 ปี  
     ❑ 2) 21 – 30 ปี 
     ❑ 3) 31 – 40 ปี 
     ❑ 4) 41 – 50 ปี 
     ❑ 5) มากกวา่ 51 ปี 

    

3 

สถานภาพ 
     ❑ 1) โสด  
     ❑ 2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
     ❑ 3) หมา้ย/หยา่ร้าง 

    

4 
อาชีพ 
     ❑ 1) นกัเรียน/นกัศึกษา 
     ❑ 2) เจา้ของธุรกิจ อาชีพอิสระ 

    

 



 
 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal background) (ต่อ) 

ข้อที่ ค าถามงานวิจัย 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

     ❑ 3) พนกังานบริษทัเอกชน 
     ❑ 4) รัฐวิสาหกิจ / ขา้ราชการ 
     ❑ 5) แม่บา้น/พ่อบา้น 
     ❑ 6) อ่ืน ๆ(โปรดระบุ).................... 

5 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
     ❑ 1) 10,000 บาทหรือนอ้ยกวา่ 
     ❑ 2) 10,000 – 20,000 บาท 
     ❑ 3) 20,001 – 30,000 บาท 
     ❑ 4) 30,001 – 40,000 บาท 
     ❑ 5) 40,001 บาท หรือมากกวา่ 

    

 
ค าชี้แจง แบบสอบถามในส่วนท่ี 2-3 เป็นแบบมาตราส่วนหาผลการประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 
ตามมาตราวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ในการวิเคราะห์แนวทางการศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพ โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัต่อน้ี 
 
   5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  3 หมายถึง  เห็นดว้ย 
  2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 
 
 



 
 

 
ส่วนท่ี 3 การส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ข้อ

ที ่
ข้อค าถาม 

ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิ ข้อ 

เสนอแนะ 1 0 -1 

ดา้นการโฆษณา 

1 
ท่านเช่ือถือโฆษณาผา่น ส่ือโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์

นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ตหรือไม่ 
    

2 
ท่านคิดวา่การโฆษณาผา่นส่ือ เช่น ส่ือโทรทศัน์ วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ตท าให้
อาหารทะเลมีความน่าสนใจและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

    

3 
ท่านมีแรงจูงใจในการซ้ืออาหารทะเลจากการไดรั้บส่ือ 

โฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้าย
โฆษณา และอินเตอร์เน็ต 

    

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

4 
การประชาสัมพนัธ์ท าใหท้่านรับรู้ และรู้จกัร้านจ าหน่าย
อาหารทะเลมากขึ้น 

    

5 
การเพิ่มความน่าเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านอาหาร
ทะเล จ าเป็นตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ และอาศยัการบอก
ต่อจากลูกคา้ 

    

6 
การประชาสัมพนัธ์ท าใหท้่านสร้างการจดจ าร้านอาหาร
ทะเลในแง่ดี 

    

ดา้นการส่งเสริมการขาย 

7 
การลด แลก แจก แถม มีผลต่อการพิจารณาซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารทะเลในคร้ังต่อไปของท่าน 

    

8 
หากร้านคา้มีสิทธิพิเศษ หรือ ระบบสมาชิกจะท าใหท้่าน
เลือกซ้ืออาหารทะเลร้านนั้นมากกวา่การมองหาร้านใหม่ 

    



 
 

ส่วนท่ี 3 การส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ข้อ

ที ่
ข้อค าถาม 

ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิ ข้อ 

เสนอแนะ 1 0 -1 

9 
ท่านคิดวา่การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถมอาหาร
ทะเล ท าใหมี้ผูบ้ริโภครายใหม่มากขึ้น 

    

ดา้นการขายโดยบุคคล 

10 
ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูลไดดี้กวา่ท่ีท่านหาขอ้มูลจาก 
อินเตอร์เน็ต หรือส่ือต่าง ๆ 

    

11 
ผูข้ายมีบุคลิกและทศันคติท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส เวลาเขา้พบ
ลูกคา้ ท าใหเ้กิดความไวว้างใจและตดัสินใจซ้ือ 

    

12 
ผูข้ายมีความสามารถใหค้ าแนะน าและแกไ้ขปัญหาใหก้บั
ลูกคา้ได ้ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ 

    

ดา้นการตลาดทางตรง 

13 
ท่านรู้สึกยนิดีหากร้านอาหารทะเลจดัส่ง รายการสินคา้
ใหม่ๆ หรือโปรโมชัน่ มาให้ท่านโดยตรง 

    

14 
ท่านพอใจในการขายโดยมีการโตต้อบกบัพนกังาน
มากกวา่การขายผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 

    

15 พนกังานขายผูใ้หข้อ้มูลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ     
 

ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 

ข้อที่ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิ ข้อเสนอ

แนะ 1 0 -1 

1 
ท่านเลือกซ้ืออาหารทะเล เพราะท่านค านึงถึงสารอาหาร
เเละประโยชน์ท่ีไดรั้บจากอาหารทะเล 

    

2 
หากท่านเป็นผูท่ี้ชอบรับประทานอาหารทะเล ความชอบมี
ส่วนท าใหท้่านตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 

    



 
 

ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 

ข้อที่ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิ ข้อเสนอ

แนะ 1 0 -1 

3 
ผูท่ี้เคยซ้ืออาหารทะเลเเนะน า ร้านจ าหน่ายอาหารทะเล 
เเละ ประเภทของอาหารทะเลน่าสนใจ ท าใหท้่าน
ตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น 

    

 

ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง การส่ือสารการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลของผู้บริโภคในเขต     

กรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามฉบับน้ีจัดท าขึ้ นเพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั ซ่ึงเป็น
ส่วนหน่ึงในการศึกษาของนัก ศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ ทางผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากผู ้ตอบแบบสอบถาม ในการให้ขอ้มูลท่ี
ตรงกบัขอ้ความเป็นจริงมากท่ีสุด โดยท่ีขอ้มูลทั้งหมดของท่าน ทางผูว้ิจยัจะถูกเก็บเป็นความลบั และใช้
ประโยชนเ์พื่อทางการศึกษาเท่านั้น 

ค าชี้แจง แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน โดยแต่ละส่วนมีค าช้ีแจงท่ีแตกต่างกนั โปรดท าความเขา้ใจ
ค าช้ีแจงในแต่ละส่วนก่อนเลือกค าตอบของแบบสอบถามแต่ละขอ้ 
ส่วนท่ี 1 ค าถามส่วนคดักรอง 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตอนท่ี 1 ค าถามส่วนคดักรอง 
1.1 ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพหรือไม่ 

❑ 1) อาศยัอยูใ่นกรุงเทพ  ❑ 2) ไม่อาศยัอยูใ่นกรุงเทพ (จบแบบสอบถาม) 
 
1.2  ท่านพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครเขตใด  

โปรดระบุเขต ......................................................................................................... 
❑ ไม่ไดอ้าศยัอยูใ่นกรุงเทพ (จบแบบสอบถาม) 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลส่วนบุคคล (Personal background) 

ค าชี้แจง โปรดท าเร่ืองหมาย ✓ ลงในช่อง ❑ หนา้ขอ้ค าตอบและระบุค าในช่องวา่งท่ีท่านเห็นวา่ตรง
กบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
2.1 เพศ 

❑ 1) ชาย   ❑ 2) หญิง 
2.2 อาย ุ

❑ 1) นอ้ยกวา่ 20 ปี  ❑ 2) 21-30 ปี   ❑ 4) 31-40 ปี 
❑ 3) 41-50 ปี   ❑ 4) มากกวา่ 50 ปี 

.32  สถานภาพสมรส 
❑ 1) โสด   ❑ 2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั  ❑ 3) หยา่/หมา้ย 

2.4 อาชีพ 
❑ 1) นกัเรียน/นกัศึกษา  ❑ 2) เจา้ของธุรกิจ อาชีพอิสระ  
❑ 3) พนกังานบริษทัเอกชน ❑ 4) รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 
❑ 5) แม่บา้น/พ่อบา้น  ❑ 6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................................... 

2.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
❑ 1) 10,000 บาทหรือนอ้ยกวา่ ❑ 2) 10,001 – 20,000 บาท  
❑ 3) 20,001 – 30,000 บาท ❑ 4) 30,001 – 40,000 บาท 
❑ 5) 40,001 บาท หรือมากกวา่  

 
ส่วนท่ี 3 การส่ือสารการตลาด 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างท่ีท่านมีความคิดเห็นว่าตรงกบัความเป็นจริงของท่าน
มากท่ีสุดเพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือปัจจยัในการเลือกดงัน้ี 
  5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  3 หมายถึง  เห็นดว้ย 
  2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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การส่ือสารการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย 
มากท่ีสุด 

 
เห็นดว้ย 
นอ้ยท่ีสุด 

ดา้นการโฆษณา 

3.1 ท่านเช่ือถือโฆษณาผ่าน ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ 
นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต หรือไม่ 

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

3.2 ท่านคิดว่าการโฆษณาผ่านส่ือ เช่น ส่ือโทรทัศน์ วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต ท าให้
อาหารทะเลมีความน่าสนใจและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

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

3.3 ท่านมีแรงจูงใจในการซ้ืออาหารทะเลจากการได้รับส่ือ 

โฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา 
และอินเตอร์เน็ต 

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

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

3.4 การประชาสัมพนัธ์ท าให้ท่านรับรู้ และรู้จกัร้านจ าหน่าย
อาหารทะเลมากขึ้น 

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

3.5 การเพิ่มความน่าเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านอาหาร
ทะเล จ าเป็นตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ และอาศยัการบอกต่อ
จากลูกคา้ 

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

3.6 การประชาสัมพนัธ์ท าให้ท่านสร้างการจดจ าร้านอาหาร
ทะเลในแง่ดี 

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

ดา้นการส่งเสริมการขาย 

3.7 การลด แลก แจก แถม มีผลต่อการพิจารณาซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารทะเลในคร้ังต่อไปของท่าน  

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

3.8 หากร้านคา้มีสิทธิพิเศษ หรือ ระบบสมาชิกจะท าให้ท่าน
เลือกซ้ืออาหารทะเลร้านนั้นมากกวา่การมองหาร้านใหม่ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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การส่ือสารการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย 
มากท่ีสุด 

 
เห็นดว้ย 
นอ้ยท่ีสุด 

3.9 ท่านคิดว่าการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถมอาหาร
ทะเล ท าใหมี้ผูบ้ริโภครายใหม่มากขึ้น 

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

ดา้นการขายโดยบุคคล 

3.10 ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูลไดดี้กวา่ท่ีท่านหาขอ้มูลจาก 
อินเตอร์เน็ต หรือส่ือต่าง ๆ  

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

3.11 ผูข้ายมีบุคลิกและทศันคติท่ีดี ยิ้มแยม้แจ่มใส เวลาเขา้พบ
ลูกคา้ ท าใหเ้กิดความไวว้างใจและตดัสินใจซ้ือ 

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

3.12 ผูข้ายมีความสามารถใหค้ าแนะน าและแกไ้ขปัญหาใหก้บั
ลูกคา้ได ้ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ 

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

ดา้นการตลาดทางตรง 
3.13 ท่านรู้สึกยินดีหากร้านอาหารทะเลจดัส่ง รายการสินคา้
ใหม่ๆ หรือโปรโมชัน่ มาใหท้่านโดยตรง 

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

3.14 ท่านพอใจในการขายโดยมีการโต้ตอบกับพนักงาน
มากกวา่การขายผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 

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

3.15 พนกังานขายผูใ้หข้อ้มูลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (5) (4) (3) (2) (1) 
 
ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ืออาหารทะเล 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างท่ีท่านมีความคิดเห็นว่าตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือปัจจยัในการเลือกดงัน้ี 
  5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  3 หมายถึง  เห็นดว้ย 
  2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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การตัดสินใจซ้ืออาหารทะเล 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย  
มากท่ีสุด 

 
 เห็นดว้ย 
นอ้ยท่ีสุด 

4.1 ท่านเลือกซ้ืออาหารทะเล เพราะท่านค านึงถึงสารอาหาร
เเละประโยชน์ท่ีไดรั้บจากอาหารทะเล 

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

4.2 หากท่านเป็นผูท่ี้ชอบรับประทานอาหารทะเล ความชอบมี
ส่วนท าใหท้่านตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล 

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

4.3 ผูท่ี้เคยซ้ืออาหารทะเลเเนะน า ร้านจ าหน่ายอาหารทะเล 
เเละ ประเภทของอาหารทะเลน่าสนใจ ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ
ง่ายขึ้น 

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

** ขอขอบคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ** 
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ประวัติผู้เขียน 

ช่ือ สกุล   ณิชาภา ศรีคุณารักษ ์

รหัสประจ าตัวนักศึกษา 6310521046 

วุฒิการศึกษา  บริหารธุรกิจบณัฑิต  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลศรีวิชยั  2557 

ต าแหน่งและสถานท่ีท างาน 

เจา้หนา้ท่ีประสานงานขาเขา้ระหวา่งประเทศ     บริษทั การบินไทย จ ากดั มหาชน  2557 - 2560 
พนกังานขาย Add on          บริษทั อีคาโน่ (ประเทศไทย) จ ากดั (ikea bangyai)  2560 - 2562 
เจา้หนา้ท่ีการตลาดออนไลน์         บริษทั บุญถาวรไลฟ์สไตลเ์ฟอร์นิเจอร์ จ ากดั  2564 - ปัจจุบนั 


