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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา  1) เพ่ือศึกษาถึงความมีอิทธิพลของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมี

ช่ือเสียงท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  2) เพ่ือศึกษาถึงความคิดเห็นท่ีมี

ต่อการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง ผลิตภณัฑ์ สก๊อตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  3) เพ่ือศึกษาการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตัวอย่างท่ีผูว้ิจัยเลือกในคร้ังน้ีคือ ผู ้บริโภคท่ีเห็นโฆษณาสก๊อตโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงในเขต

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้สมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear Regression) ในการทดสอบ

สมมติฐานท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุ 26 – 35 ปี มีการศึกษาในระดับ 

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง มีสถานภาพ โสด และมีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 40,000 บาท ข้ึน

ไป โดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต รังนก ซ่ึงเหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต เพราะ รับประทานเอง โดยมีความถ่ี

การซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ในช่วงโอกาสสําคญั มีการรับชมโฆษณาผลิตภณัฑ ์สก๊อต รังนกแท ้โดยมีความถ่ีการรับชม

โฆษณาผลิตภณัฑ ์สก๊อต 1 – 2 คร้ัง/อาทิตย ์และ ศรีริตา้ เจนเซ่น เป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้นความดึงดูดใจ (Attractive) ของ

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 

รองลงมา ด้านความเหมือนกับกลุ่มเป้าหมาย (Similarity) ของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ตามด้วย ด้านความไวว้างใจ 

(Trustworthiness) ของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความเคารพ (Respect) ของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ตามลาํดบั ท่ีระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ 0.05 ในทางตรงกนัขา้ม ความชาํนาญเช่ียวชาญ (Expertise) ของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
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ABSTRACT 

The main objective of this dissertation is to study the effect of Celebrity Endorsement in advertising on 

Brand Image, Purchase Decision, Opinion of Scotch’s consumer, Brand Image of Scotch in consumer’s mind and 

Purchase Decision of Scotch’s consumer in Bangkok area. 

The samples were collected from 4 0 0  participants who saw Scotch’s advertising performed by celebrity 

endorsement in Bangkok area by mean of Multi-Stage Sampling. The questionnaire was the key tool to collect data 

for a preliminary analysis based on Descriptive Statistics such as Percentage, Mean, Standard Deviation (SD) and 

used Multiple Linear Regression to justify Hypothesis Testing at a significance level of 0.05 

The research found that the majority of respondents are single women aged between 26-35 years working 

in a private company with a bachelor’s degree and average income above 4 0 , 0 00  Baht per month. Most of them 

purchased Scotch Bird's Nest as a nutrition food and the frequency in purchasing was for special occasions. 

Furthermore, they frequently watched advertising of Scotch Bird's Nest 1 or2 times a week and Sririta Jensen is their 

most admirable celebrities. 

In conclusion, the result of the test indicated that the Celebrity Endorsement in Advertising affected the 

purchase decision of Scotch’s consumer in Bangkok area at statistical significance level of 0.05. Attractiveness was 

playing a major influential factor for the consumer followed by Similarity, Trustworthiness, and Respectability. On 

the contrary, Expertise of celebrities had no significantly effect on consumer’s purchase decision. 

Keywords: Celebrity, Purchase Decision, Advertising, Scotch, Brand Image 

 

1. บทนํา 

เน่ืองจากสภาพการแข่งขนัท่ีดุเดือดในตลาดประเทศไทย ของเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพซุปไก่สกดัและรังนก    

ซ่ึงตลาดรวมซุปไก่สกดั สูงถึง 7,997 ลา้นบาท แบ่งเป็น แบรนด์ 7,213 ลา้นบาท และ สก๊อต 783 ลา้นบาท ตลาดรวม

รังนก  4,077 ลา้นบาท แบ่งเป็น แบรนด์ 2,440 ลา้นบาท และสก๊อต 1,544 ลา้นบาท (Nielsen, 2015) โดยตลาดจะมี

อตัราการเติบโตทุกๆ ปีอย่างน้อยปีละ 7-8% ทาํให้สองบริษทัท่ีมีส่วนแบ่งตลาดอนัดบัหน่ึงและสองอย่างแบรนด์ 

และสก๊อต มีการช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีหลากหลายช่องทาง เพ่ือให้สามารถเข้าถึง

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครอบคลุม และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

หน่ึงในกลยุทธ์ท่ีได้รับความนิยมก็คือ การโฆษณา ถือได้ว่าเป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีมี

ความสาํคญั และมีบทบาทอยา่งมากต่อการนาํเสนอสินคา้ หรือบริการของบริษทัไปยงัผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป และกลุ่ม 

เป้าหมาย เพ่ือสร้างการรับรู้ เสริมสร้างความเขา้ใจให้กบัผูบ้ริโภคถึงประโยชน์ และคุณลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ์ 

ตลอดจนโนม้นา้วใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั หรืออาจกล่าวในอีกแง่หน่ึงวา่ การโฆษณามีวตัถุประสงคห์ลกั

เพ่ือทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํตราสินคา้ได ้รวมถึงกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกดีต่อภาพลกัษณ์ของ

ผลิตภณัฑ ์จนนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือในทา้ยท่ีสุด (ชนิดา จุลรัตนมณี และดนุพล หุ่นโสภณ, 2557) ดงันั้นจึงไม่ใช่

เร่ืองน่าแปลกใจท่ีบริษทัทั้งหลายต่างทุ่มงบประมาณมหาศาลสําหรับการสร้างพ้ืนท่ีให้เกิดกับรับรู้ภายในใจของ

ผูบ้ริโภคผ่านการโฆษณาในรูปแบบต่างๆ เพราะยิ่งผูบ้ริโภคสามารถจดจาํตราสินคา้ของบริษทัได้มากเท่าไหร่ 

แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกตราสินคา้ยีห่อ้นั้นยิง่มีเพ่ิมมากข้ึน 
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รูปแบบของการนาํเสนอโฆษณาท่ีเป็นท่ีนิยมคือ การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง (Celebrity) มาเป็นส่ือกลางในการ

นาํเสนอผลิตภณัฑข์องบริษทัไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย หากสังเกตให้ดีแลว้จะพบวา่ในโฆษณาเกือบทั้งหมดจะมี

บุคคลท่ีมีช่ือเสียงจากหลากหลายอาชีพนอกเหนือไปจากวงการบนัเทิงท่ีมีดารา และศิลปินนกัร้อง แต่ยงัคลอบคลุมไป

ถึงวงการกีฬาผ่านนกักีฬาดงัๆในขณะนั้น หรือผูป้ระสบความสาํเร็จทางธุรกิจ เป็นตน้ (ภสัสรนนัท์  เอนกธรรมกุล, 

2553, หนา้ 1) ซ่ึงจะเห็นไดว้า่หลายธุรกิจ จะมีการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเขา้มามีบทบาทในการโฆษณา เพ่ือเป็นตวักลาง

ในการส่ือสารการตลาดไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นส่ิงดึงดูดใจท่ีไดผ้ล (Effective Appeal) ตรงตามความตอ้งการ

หรือความปรารถนาของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นผูช้ม ผูอ่้าน หรือผูฟั้งโฆษณานั้นสนใจ จึงทาํใหเ้ขาเกิดความสนใจในโฆษณา 

กล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือ หนา้ท่ีของส่ิงดึงดูดใจ จะทาํหนา้ท่ีเป็นผูบ้อกใหผู้บ้ริโภคทราบวา่ “น่ีคือผลิตภณัฑท่ี์คุณตอ้งการ 

หรือส่ิงท่ีจะสนองความปรารถนาของคุณใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ” (Bovee,1995, p.232) ก่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์ของตรา

สินคา้ การจดจาํตราสินคา้ไดง่้ายทาํให้อยากลองใชผ้ลิตภณัฑ ์และท่ีผ่านมาก็มีหลายธุรกิจท่ีประสบความสาํเร็จอยา่ง

มาก   

จะเห็นไดว้า่ในปี 2558  สก๊อตไดทุ่้มงบโฆษณากว่า 500 ลา้นบาท ในการส่ือสารการตลาดแบบ 360 องศา 

ทั้ง Above the Line และ Below the Line เพ่ือใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด อาทิ โฆษณาประชาสัมพนัธ์ในส่ือ

โทรทศัน์ วิทยุ ส่ือภายในรถไฟฟ้า BTS ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือ ณ จุดขาย และกิจกรรมแนะนาํสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมาย

โดยตรง และทิศทางกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสก๊อตนาํมาใชต้ั้งแต่ปี 2557  จนถึงปัจจุบนั เร่ิมหนัมาใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 

(Celebrity Marketing) โดยทาํโฆษณาให้เกิดการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑส์ก๊อตในแต่ละกลุ่มท่ีจะส่ือสาร

ออกมาให้โดดเด่นเป็นท่ีจดจาํ ผ่านการใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีไดรั้บความนิยมและสอดคลอ้งกบัจุดเด่นหรือประโยชน์หลกั

ของผลิตภณัฑ์ โดยนาํพระเอกนางเอกท่ีกาํลงัได้รับความนิยม และมีคาแรคเตอร์ท่ีชดัเจนเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ 

ไดแ้ก่ มาริโอ ้เมาเร่อ มาเป็นพรีเซนเตอร์ สก๊อตคอลลาเจนเอม็, เจมส์ จิราย ุตั้งศรีสุข,พอร์ช ศรัณย ์ศิริลกัษณ์ มาเป็นพ

รีเซนเตอร์ สก๊อต เพียวเร่เบอร์ร่ี, แสตมป์ อภิวชั มาเป็นพรีเซนเตอร์ สก๊อต สมาร์ท ซุปไก่สกดั, ศรีริตา้ เจนเซ่น มา

เป็นพรีเซนเตอร์ สก๊อตคอลลาเจนเลฟอพั, สุวนนัท ์คงยิง่ และนอ้งณดา มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ สก๊อตคิตซ์ ซุปไก่สาํหรับ

เด็ก เพ่ือเป็นการตอกย ํ้า สร้างการรับรู้ การจดจาํภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ซ่ึงมีความสาํคญัและมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย  เพ่ือส่ือสารคุณสมบติัของผลิตภณัฑไ์ปยงักลุ่มเป้าหมายไดดี้มากยิ่งข้ึน ควบคู่กบัการทาํ

กิจกรรมภายใต ้Lifestyle Marketing เพ่ือสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตั้งแต่การทาํโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ทั้ง

ส่วนลด และของแถมในทุกเทศกาล โดยตลอดระยะเวลาจะเนน้การส่ือสารดา้นโฆษณาเพ่ือตอกย ํ้าผลิตภณัฑ ์สก๊อต 

อยา่งต่อเน่ือง (วรวมิล กรรมรางกรู, การส่ือสารส่วนบุคคล, 7 กนัยายน 2559) (ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด บริษทั สก๊อต) 

ดงันั้นผูท้าํวจิยัจึงทาํการศึกษาเร่ือง “การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  

ผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสามารถเขียนเป็นกรอบแนวความคิดไดด้งัน้ี 
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              ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาถึงความมีอิทธิพลของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

สก๊อตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาถึงความคิดเห็นท่ีมีตอ่การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ผลิตภณัฑ ์สก๊อตของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3. การดาํเนินการวจิยั 

การวิจัยในคร้ังน้ีใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative approach) โดยเลือกใช้วิธีการสํารวจด้วยการตอบ

แบบสอบถามท่ีถูกสร้างข้ึนและไดก้าํหนดขอบเขตของการวจิยัไว ้ซ่ึงประกอบดว้ย  

3.1. ประชากรและตวัอย่าง : เพศหญิง และเพศชาย อายุระหว่าง 15 - 60 ปี เน่ืองจากเป็นกลุ่มเป้าหมายของ

ผลิตภณัฑ์  ท่ีทางบริษทัได้กาํหนดเป้าหมายไว ้(วรวิมล กรรมรางกูร, การส่ือสารส่วนบุคคล, 15 พฤศจิกายน2559) 

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด บริษทั สก๊อต) และเป็นวยัท่ีก่อให้เกิดผลผลิตทางดา้นเศรษฐกิจ มีกาํลงัซ้ือ (สํานักงานสถิติ

แห่งชาติ, 2557) ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 3,815,580 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน, 2558) ท่ีเคยเห็นโฆษณา 

เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ ของบริษทั สก๊อต อินดสัเตรียล (ประเทศไทย) เน่ืองจากผูว้จิยัไม่ทราบจาํนวนผูบ้ริโภคท่ีแน่นอน 

จึงจาํเป็น ตอ้งใชสู้ตรเพ่ือคาํนวณขนาดตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรคาํนวณของ Yamane (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 

95 และ ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้าํหนดไวท่ี้ร้อยละ 0.05  

3.2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา : แบบสอบถามท่ีท่ีถูกสร้างข้ึนเพ่ือถามความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม

ทั้งส้ิน 5 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ , พฤติกรรมการรับส่ือโฆษณาท่ีใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์สก๊อต

, ความคิดเห็นการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง , ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือ (AIDA) สก๊อตของผูบ้ริโภคและ

ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

3.3. การตรวจสอบเคร่ืองมือ : ทาํการพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบ็ค อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) จากกลุ่มตวัอยา่งทดลอง จาํนวน 30 ชุด เม่ือนาํมาตรวจสอบพบวา่ค่าความเช่ือมัน่เกิน 0.7 ในทุกตวัแปร

จึงไดด้าํเนินการจดัเก็บแบบสอบถามอีก 400 ชุดซ่ึงไดค้่าความเช่ือมัน่เกิน 0.7 ในทุกตวัแปรเช่นกนั 

การโฆษณาโดยใช้บุคคลทีม่ช่ืีอเสียง 

ความดึงดูดใจ (Attractive) 

ความไวว้างใจ (Trustworthiness) 

ความชาํนาญเช่ียวชาญ (Expertise) 

ความเคารพ (Respect) 

ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity)  

การตดัสินใจซ้ือ 

-   ความตั้งใจ (Attention)  

-   ความสนใจ (Interest)  

-   ความปรารถนา (Desire)  

-   การตดัสินใจซ้ือ (Action) 
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3.4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล : ผูว้ิจัยศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวมหนังสือทางวิชาการ บทความ 

วิทยานิพนธ์ และข้อมูลตรงของสินค้าจากบริษัท สก๊อต อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องจาก

อินเตอร์เน็ตทั้งในประเทศและต่างประเทศ และ การเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภในสรรพสินคา้ตามยอดขายของบริษทั โดย

เลือกจากผูท่ี้เคยเห็นโฆษณาสก๊อต ซ่ึงก่อนการแจกแบบสอบถามผูว้จิยัจะสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้เพ่ือหากลุ่มเป้าหมาย

ท่ีเคยเห็นโฆษณา สก๊อต เพ่ืออธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการในการเก็บ

แบบสอบถาม และดาํเนินการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทัง่ตอบคาํถามครบถว้น 

3.5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ :  

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนาเป็นการอธิบายผลการศึกษาในเร่ืองต่อไปน้ี คือ  

3.5.1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพ่ือใชห้าค่าทางสถิติท่ีประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

3.5.1.2 ขอ้มูลโฆษณาท่ีใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์สก๊อตไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ี

เคยแสดงโฆษณา ช่วงเวลาท่ีเคยเห็นโฆษณาของผลิตภณัฑ ์สก๊อต ความถ่ีในการรับชมโฆษณา เพ่ือใชห้าค่าทางสถิติท่ี

ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

3.5.1.3 ขอ้มูลเก่ียวกับการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใชห้าค่าทางสถิติท่ีประกอบดว้ยความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

3.5.2 สถิติเชิงอา้งอิงผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติเชิงอา้งอิงสาํหรับการอธิบายผลการศึกษาของตวัอย่างในเร่ือง

ต่อไปน้ี 

3.5.2.1 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการโฆษณาของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงกบัปัจจัยการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชก้ารวิเคราะห์สมการถดถอยอยา่งง่าย (Simple 

Regression) 

3.5.2.2 การวเิคราะห์ปัจจยัเชิงเหตุผลและปัจจยัท่ีมีผลระหวา่งตวัแปรหลายตวักบัแปรเดียวซ่ึงในท่ีน้ี

คือปัจจัยการโฆษณาของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
 

4. ผลการวจิยั 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรแต่ละตวั ท่ีเกิดจากการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีมีคาํตอบครบถว้นในทุกขอ้คาํถามโดยมีจาํนวนทั้งส้ิน 400 ชุด คิดเป็น 100% 

ซ่ึงสามารถแบ่งผลการวเิคราะห์ออกเป็น 5 ส่วน ประกอบดว้ย  

4.1. ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม มีดงัน้ี 

4.1.1. เพศของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า เพศหญิง จาํนวน 245  คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 และเพศ

ชาย จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 

4.1.2. อายขุองผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ช่วงอายมุากกวา่ 26 – 35 ปี จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 

42.8 รองลงมาเป็นช่วงอายมุากกวา่ 16 – 25 ปี จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 ช่วงอายมุากกวา่ 36 – 45 ปี จาํนวน 
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52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ช่วงอายุ มากกว่า 46 – 55 ปี จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 ช่วงอายุ มากกว่า 56 – 65 ปี 

จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 และช่วงอายท่ีุนอ้ยท่ีสุดตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 15 ปี จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  

4.1.3. ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 

261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาเป็นระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 ระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จาํนวน 14 

คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํ่ากวา่ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

4.1.4. อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน บริษัทเอกชน / 

รับจา้ง จาํนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมาเป็นคา้ขาย / ธุรกิจส่วนตวั  จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 

อาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 นกัเรียน / นกัศึกษา จาํนวน 45คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.3 แม่บา้น / พอ่บา้น จาํนวน 21คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และอ่ืนๆ จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5  
4.1.5. สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 277 คน คิดเป็น

ร้อยละ 69.3 รองลงมาเป็นสมรส จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 และแยกกนัอยู ่/ หยา่ร้าง จาํนวน 8 คน คิดเป็น

ร้อยละ 2 
4.1.6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 40,001 

บาทข้ึนไป จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมาเป็นช่วง 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 

22.5 รายรับเฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 10,001 – 20,000 บาท จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 รายรับเฉล่ียต่อเดือนอยู่

ในช่วง30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และรายรับเฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั  10,000 

บาท จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11  

4.2 พฤติกรรมการซ้ือและการรับส่ือเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์สก๊อต มีดงัน้ี 

4.2.1. การซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต รังนกแทจ้าํนวน 

287 คน คิดเป็นร้อยละ 36.6 รองลงมาซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต 100 ซุปไก่สกดั จาํนวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 ซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์สก๊อต เพียวเร่ จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต อีซ่ี จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 6 

ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต คอลลาเจน ออร่า จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อตคิตซ์ ซุปไก่สกดัสาํหรับ

เด็ก จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต คอลลาเจน เอม็ วทิ ซิงค ์จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 

ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต คอลลาเจน เลฟอพั จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1 ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต สมาร์ทซ จาํนวน 6 คน 

คิดเป็นร้อยละ 0.8 และอ่ืนๆ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 

4.2.2. เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ สก๊อต ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ ร้อยละ 31.1 

รองลงมา ซ้ือเป็นของฝาก จาํนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 26.1 ซ้ือสาํหรับเยีย่มคนป่วย จาํนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.8    ซ้ือใหใ้นเทศกาลสาํคญั  จาํนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 20.1 และอ่ืนๆ  จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 

4.2.3. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ สก๊อตของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ในช่วงท่ีมีโอกาสสําคญั  

จาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8 รองลงมา ในช่วงอ่ืนๆ จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 ซ้ือผลิตภณัฑข์องสก๊อต

ใน      1 - 2 คร้ัง/อาทิตย ์ จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11  ซ้ือผลิตภณัฑข์องสก๊อตใน 3 - 4 คร้ัง/อาทิตย ์ จาํนวน 13 

คน    คิดเป็นร้อยละ 3.3 ซ้ือผลิตภณัฑ์ของสก๊อตใน 5 - 6 คร้ัง/อาทิตย ์ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และซ้ือ

ผลิตภณัฑข์อง สก๊อตในทุกวนั  จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8   



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 577 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

4.2.4. การรับชมโฆษณาผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ ์ 

สก๊อต รังนกแท้  จาํนวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 24.4 รองลงมา รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ์  สก๊อต 100 ซุปไก่สกดั 

จาํนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ์ สก๊อต เพียวเร่ จาํนวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 

รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ์  สก๊อตคิตซ์ ซุปไก่สกัดสําหรับเด็ก  จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1 รับชมโฆษณา

ผลิตภณัฑ ์ สก๊อต   อีซ่ี  จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 12.6 รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ ์สก๊อต คอลลาเจน เอ็ม วิท ซิงค ์ 

จาํนวน 93 คน    คิดเป็นร้อยละ 7.7 รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ ์ สก๊อต คอลลาเจน ออร่า  จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 

3.9 รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ์  สก๊อต สมาร์ทซ  จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 รับชมโฆษณาผลิตภณัฑ์  สก๊อต 

คอลลาเจน เลฟอพั  จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 3 และอ่ืนๆ  จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 

4.2.5. ความถ่ีในการรับชมโฆษณา สก๊อต ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ รับชมโฆษณาสก๊อต 1-2 

คร้ัง/อาทิตย ์จาํนวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.3 รองลงมา รับชมโฆษณาสก๊อต 3-4 คร้ัง/อาทิตย ์จาํนวน 77 คน คิด

เป็นร้อยละ 19.3 รับชมโฆษณาสก๊อต 5 - 6 คร้ัง/อาทิตย ์จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และรับชมโฆษณาสก๊อตทุก

วนั จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 

4.2.6. ความช่ืนชอบ พรีเซนเตอร์สก๊อต ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ช่ืนชอบ ศรีริตา้ เจนเซ่น 

จาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 25.1 รองลงมา โน๊ต อุดม แตพ้านิช จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 20.1 มาริโอ ้เมาเล่อ 

จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 กบ สุวนนัท ์และนอ้งณดา จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ12.3 แสตมป์ อภิวชัร์ เอ้ือ

ถาวร-สุข จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ11.9 เจมส์ จิราย ุตั้งศรีสุข จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ7.6 อ่ืนๆ จาํนวน 15 

คน  คิดเป็นร้อยละ 2.7 และพอร์ช ศรัณย ์ศิริลกัษณ์ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 

4.3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง  มีดงัน้ี 

 4.3.1. การโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงของบริษทั สก๊อต ด้านความดึงดูดใจ พบว่า ความ

คิดเห็นเก่ียวกบัดา้นความดึงดูดใจอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียของขอ้มูล 3.59 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล 

1.111  

 4.3.2. การโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงของบริษทั สก๊อต ด้านความไวว้างใจ พบว่า ความ

คิดเห็นเก่ียวกบัดา้นความไวว้างใจ อยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียของขอ้มูล 3.58 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล 

1.048 

4.3.3. การโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงของบริษทั สก๊อต ด้านความชาํนาญเช่ียวชาญ พบว่า 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัความชาํนาญเช่ียวชาญ อยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียของขอ้มูล 3.42 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

ของขอ้มูล 1.048 

4.3.4. การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงของบริษทั สก๊อต ดา้นความเคารพ พบวา่ ความคิดเห็น

เก่ียวกบัดา้นความเคารพ อยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียของขอ้มูล 3.56 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล 1.027 

4.3.5. การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงของบริษทั สก๊อต ดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 

พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย อยูใ่นระดบัปานกลาง ดว้ยค่าเฉล่ียของขอ้มูล 3.22 และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล 1.131 

4.4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ก๊อต มีดงัน้ี 

4.4.1. การตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก 
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4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 1:  ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเสน้อยา่งง่าย (Simple Linear Regression) ปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ี

มีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig 

B Std. Error Beta 

ค่าคงท่ี 1.626 .093  17.401 .000 

การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง .609 .026 .759 23.283 .000 

หมายเหตุ : F = 542.113, R2 = 0.577, ค่า adjusted R2 = 0.576     *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 2: ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ปัจจยัการโฆษณาโดยใช ้ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig 

B Std. Error Beta 

ค่าคงท่ี 

1. ดา้นความดึงดูดใจ  

2. ดา้นความไวว้างใจ 

3. ดา้นความชาํนาญเช่ียวชาญ 

4. ดา้นความเคารพ  

5. ดา้นความเหมือนกบั

กลุ่มเป้าหมาย  

1.588 

.229 

.121 

.052 

.086 

.131 

.093 

.036 

.044 

.037 

.044 

.030 

 

.321 

.174 

.078 

.121 

.192 

16.995 

6.306 

2.769 

1.404 

1.939 

4.347 

0.000 

0.000* 

0.006* 

0.161 

0.053* 

0.000* 

หมายเหตุ : F = 113.343, R2 = 0.590, ค่า adjusted R2 = 0.585     *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 3: ผลสรุปการทดสอบสมมติฐานทั้งหมดท่ีตั้งไวใ้นเร่ือง การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

        สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 โฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 2 ความดึงดูดใจของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 3. ความไวว้างใจของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 4. ความชาํนาญเช่ียวชาญของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 5. ความเคารพของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 6. ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

5. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 การอภิปรายผล 

ผลการศึกษาท่ีสรุปวา่ การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเป็นเพราะการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณา ดา้นความดึงดูดใจ ไดแ้ก่ 

บุคลิกภาพ หน้าตา กริยาท่าทาง หรือดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ การใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีรูปแบบการ

ดาํเนินชีวิต อาย ุท่ีคลา้ยคลึงกบัผูบ้ริโภค การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความเคารพ ไดแ้ก่ การประสบความสาํเร็จใน

ดา้นต่างๆ เป็นแบบอยา่งท่ีดีของสังคม การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นไวว้างใจ ไดแ้ก่ การมีภาพลกัษณ์และการวางตวั 

ท่ีดี มีความเป็นมืออาชีพ และเป็นท่ีรู้จกัของประชาชน ท่ีพบเห็นไดบ่้อยตามส่ือต่างๆ สามารถโนม้นา้วให้เกิดความ

ตั้งใจซ้ือ (Attention) ของผูบ้ริโภค อีกทั้งผูบ้ริโภคจะเกิดความเช่ือมัน่และเกิดความสนใจ (Interest) เพ่ือติดตามศึกษา

คุณสมบติัและประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการตระหนักถึงคุณค่าเม่ือไดค้รอบครองผลิตภณัฑ์ เกิด

ความตอ้งการ (Desire) และส่งผลให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ (Action) ในทา้ยท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษา อิทธิพล

ของทศันคติท่ีมีต่อการโฆษณาสินคา้และทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ในฐานะปัจจยัคัน่กลางท่ีถ่ายทอดอิทธิพลของการ

รับรองผลิตภณัฑโ์ดยบุคคลท่ีมีช่ือสู่ความตั้งใจซ้ือ ของ อริญชย ์ณ ระนอง (2558) กล่าววา่ ทศันคติต่อโฆษณา และ

ทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ นั้นเป็นตวัแปรคัน่กลางท่ีถ่ายทอดอิทธิพลจากการรับรองผลิตภณัฑโ์ดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

(Celebrity Endorsement) ไปยงัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intentions) และยงัพบวา่การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง

ยงัส่งผลดีต่อทศันคติท่ีมีต่อโฆษณาและตราสินคา้ เน่ืองจากทาํใหเ้กิดการช่ืนชอบ จดจาํโฆษณาและตราสินคา้ไดม้าก

ข้ึน และยงัเกิดความเขา้ใจและความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะเป็นตวัช่วยกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและส่งผลให้

เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 580 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ผลการศึกษาท่ีสรุปวา่ ความดึงดูดใจของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเป็นเพราะการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีน่าดึงดูดใจทางกายภาพ (Physical 

Attractiveness) คือการมีรูปร่างหนา้ตาท่ีดี และมีกริยา ท่าทางท่ีดี สามารถโนม้นา้วผูบ้ริโภคให้เกิดการจดจาํโฆษณา

สินคา้ไดง่้าย สามารถช่วยใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้ และนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต นอกจากน้ี

การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีกาํลงัอยูใ่นกระแสนิยม สามารถทาํใหผ้ลิตภณัฑดู์มีความทนัสมยัมากข้ึน อยา่งไรก็ตามการ

ใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีผูบ้ริโภคติดตามหรือช่ืนชอบอยูแ่ลว้ จะคอยรักษาฐานของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ไดอี้กดว้ย ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ือง ผลกระทบจากการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ของ ภสัสรนนัท์ เอนกธรรมกุล (2553) กล่าววา่ 

ถึงแมบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงบางคนจะเป็นตวัแทนโฆษณาใหก้บัสินคา้จาํนวนมาก แต่ในความรู้ของผูบ้ริโภคนั้นยงัมีความ

สนใจ และติดตามผลงานอยู ่เพราะความช่ืนชอบเป็นพิเศษส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อบุคคลท่ีมีช่ือเสียงคนนั้น หรือ

เป็นไปไดว้า่บุคคลท่ีมีช่ือเสียงยงัเป็นหนา้ใหม่ จึงทาํใหผู้บ้ริโภคมีความช่ืนชอบ สนใจและรู้สึกอยากจะติดตามผลงาน

อยู ่

ผลการศึกษาท่ีสรุปวา่ ความไวว้างใจของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคจะรู้สึกเช่ือถือในบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีความนิยมของ

ประชาชน ยิ่งมีความนิยมมาก ความน่าเช่ือถือก็จะสูงข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึงการทาํให้เป็นท่ียอมรับต่อประชาชนในวง

กวา้งของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง นั้นเกิดจากภาพลกัษณ์การวางตวัท่ีดี ท่ีผูบ้ริโภครับรู้ผ่านส่ือต่างๆ และการทุ่มเทในการ

ทาํงานและความเป็นมืออาชีพของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงเป็นส่ิงสําคญัท่ีสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคไวว้างใจและเกิด

ทัศนคติท่ีดีต่อโฆษณาและตราสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Shrimp (2003) โดยตอ้งการสร้างระดับความ

น่าเช่ือถือให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ดว้ยความเป็นมืออาชีพและเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค เพ่ือให้เกิดความมัน่ใจ 

ในสินคา้ ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคในวงกวา้ง เพ่ือใชใ้นการนาํเสนอสินคา้ผา่นส่ือสาธารณะทัว่ไป  

ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า ความชํานาญเช่ียวชาญของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเป็นเพราะการใชโ้ฆษณาโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีใชท้กัษะ 

ความรู้ หรือประสบการณ์ ทั้งสอดคลอ้งหรือไม่สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์

แต่ยงัไม่สามารถส่งผลไปถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อตได ้เป็นไปไดว้า่ การใชพ้รีเซนเตอร์โฆษณาท่ีเป็นดารา 

นกัร้อง นกัแสดง ท่ีมีรูปร่างหนา้ตา บุคลิกภาพท่ีดี และเป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีนิยมของประชาชน ผูบ้ริโภคจะเกิดการ

รับรู้และจดจาํในโฆษณา และส่งผลต่อทศันคติท่ีต่อตราสินคา้ สามารถโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจในผลิตภณัฑ ์

ไดดี้กวา่การใชผู้เ้ช่ียวชาญมาเป็นพรีเซนเตอร์ ซ่ึงโดยปกติแลว้ดารา นกัร้อง นกัแสดง อาจไม่ไดมี้ทกัษะ ความสามารถ

เช่ียวชาญ ชาํนาญ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการนาํเสนอ แต่ในปัจจุบนัมีสถาบนั โรงเรียน เปิดการสอนการแสดง 

เพ่ือสร้างใหพ้รีเซนเตอร์ในโฆษณาสามารถถ่ายทอด คุณสมบติัและประโยชน์ ของผลิตภณัฑไ์ปสู่ผูบ้ริโภคได ้โดยไม่

จาํเป็นตอ้งใชผู้เ้ช่ียวชาญมานาํเสนอ เพราะฉะนั้น การโฆษณาโดยใชผู้เ้ช่ียวชาญไม่มีความสาํคญัท่ีสามารถโนม้นา้ว

ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในโฆษณาและผลิตภณัฑ์ จึงไม่สามารถส่งผลไปถึงความตดัสินใจซ้ือได ้ซ่ึงจากแหล่ง

อา้งอิงขอ้มูลในอดีตของบริษทั สก๊อต ในรอบ 3 ปีท่ีผา่นมา วรวมิล กรรมรางกรู (การส่ือสารส่วนบุคคล, 26 มกราคม 

2560) (ผูจ้ ัดการฝ่ายการตลาด บริษท้ สก๊อต) จะเห็นได้ว่า บริษทั สก๊อต มีการใช้พรีเซนเตอร์ในการโฆษณาเป็น

จาํนวนมาก ซ่ึงทั้งหมดเป็นดารา นกัร้อง นกัแสดง ท่ีมีรูปร่างหนา้ตา บุคลิกภาพ และเป็นท่ีนิยมของประชาชนทัว่ไป

เป็นหลกั โดยพรีเซนเตอร์เหล่านั้น ไม่ไดเ้ป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นของผลิตภณัฑเ์ลย ยกตวัอยา่ง เช่น ผลิตภณัฑ ์



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 581 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

สก๊อตซุปไก่สกัด เลือกใช้ อนันดา เอเวอร์ร่ีงแฮม  ซ่ึงเป็นดารานักแสดง ท่ีมีช่ือเสียงในการแสดงและมี

รูปร่างหนา้ตาท่ีดี หรือแมแ้ต่ผลิตภณัฑส์ก๊อต คิตซ์ เลือกใช ้ลูกเกด เมธินี และลูกชาย ซ่ึงมีช่ือเสียงในการเป็นนางแบบ

มืออาชีพ และเป็นท่ีรู้จกัของประชาชนทัว่ไป หรือการใชพ้รีเซนเตอร์ชาวต่างชาติ ใหก้บัผลิตภณัฑ ์รังนก โดยเลือกใช้

นายแบบ ท่ีมีรูปร่างหนา้ตาท่ีดี อีกดว้ย ซ่ึงทั้งหมดน้ีเห็นไดว้า่ท่ีผา่นมาบริษทัสก๊อต เลือกใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีความดึงดูด

ใจ จากรูปลกัษณ์ภายนอก และความเป็นท่ีนิยมของประชาชน ซ่ึงสามารถตอบสนองกบัผูบ้ริโภคใหเ้กิดการรับรู้และมี

ทศันคติท่ีดีต่อโฆษณาและพรีเซนเตอร์ ในปัจจุบนั สก๊อต ยงัคงเลือกใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีรูปร่างหนา้ตาท่ีดี เป็นหลกั ซ่ึง

การศึกษาเร่ือง Wither the Impact of Celebrity Endorsement ของ Freeman & Chen (2015) การศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ การ

เลือกใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงไม่สามารถเลือกแค่ดา้นใดดา้นหน่ึงเท่านั้น จาํเป็นตอ้งพิจารณาคุณลกัษณะท่ีมีอิทธิพลอ่ืน ๆ 

ของดารา ซ่ึงส่ิงท่ีน่าสนใจคือความชาํนาญเช่ียวชาญของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงไม่ไดเ้ป็นปัจจยัสาํคญัท่ีส่งผลไปถึงความ

ตั้งใจซ้ือของคนหนุ่มสาวมาเลเซีย 

ผลการศึกษาท่ีสรุปวา่ ความเคารพของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคมีความรู้สึกช่ืนชมและยอมรับบุคคลท่ีมีช่ือเสียงจากการ

ประสบความสาํเร็จในแต่ละดา้น และการเป็นแบบอยา่งท่ีดีของสงัคม โดยการใชค้าํพดูท่ีสามารถถ่ายทอดท่ีลึกซ้ึง เพ่ือ

โนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ และช่วยกระตุน้ไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัแนวคิดของ Charbonneau & Garland (2005) พบวา่การใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียงท่ีมีลกัษณะน่าเคารพ ไม่วา่จะเป็นนกักีฬาท่ี

ประสบความสาํเร็จ หรือดารานกัแสดงท่ีประสบความสาํเร็จก็ตาม ส่ิงสาํคญัคือความสาํเร็จท่ีไดม้าจะถูกถ่ายทอดไป

ถึงผูบ้ริโภคได ้ตอ้งใชก้ารส่ือสารท่ีดี การใช ้“เสียง” ในการถ่ายทอดไปยงัผูบ้ริโภค มีประสิทธิภาพมากกว่าการใช้

รูปร่างหนา้ตาท่ีดึงดูดใจ เพราะผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีมีลกัษณะน่าเคารพ สามารถถ่ายทอดส่ือความหมายกบัการโฆษณาได้

อยา่งความละเอียดอ่อน ลึกซ้ึง และดูมีพลงั ซ่ึงเป็นจุดมุ่งหมายของนกัโฆษณาท่ีตั้งใจเลือกผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีมีลกัษณะ  น่า

เคารพ ในขณะท่ีผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีมีลกัษณะน่าเคารพจะทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ไดใ้นเชิงบวกแลว้ (เพศ, อาย,ุ สถานภาพ) ผูท่ี้

มีช่ือเสียงท่ีมีลกัษณะน่าเคารพยงัสามารถนาํเสนอส่ิงเหล่าน้ีไดอ้ย่างชัดเจนและดูน่าเช่ือถือมากกว่าการใช้รูปร่าง

หนา้ตาท่ีดึงดูดใจ 

ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ สก๊อตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ งน้ีเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคมีความสนใจในพรีเซนเตอร์ท่ีมี

รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) และผูบ้ริโภคมีความสนใจในพรีเซนเตอร์ท่ีมีช่วงอายวุยัเดียวกนั สามารถสะทอ้น

ไดถึ้ง สภาพสังคมในเมืองท่ีมีความแตกต่างกนัในหลายๆ ดา้นทั้งเช้ือชาติ ภูมิลาํเนา และระดบัทางสังคม ซ่ึงปริมาณ

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จากผลการศึกษาเก่ียวกบัประชากรศาสตร์มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน/ รับจา้ง และมีช่วงอาย ุ   

26 – 35 ปีมากท่ีสุด สรุปไดว้า่รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) และอาย ุท่ีมีความใกลเ้คียงกนัมาก การโฆษณาโดย

ใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความเหมือนของกลุ่มเป้าหมาย ทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกเปิดรับตราสินคา้ มีทศันคติท่ีดีต่อตรา

สินคา้ และเกิดความคุน้เคยกับตราสินคา้มากข้ึน และนําไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ สก๊อต ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

การศึกษาเร่ือง ภาพลกัษณ์ความน่าเช่ือถือของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและกลยุทธ์การคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสาํอางบนหา้งสรรพสินคา้ของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ภสัราพร รัตนชาติ (2557) กล่าววา่ 

พรีเซนเตอร์ท่ีมีความคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่ง เช่น อาย ุเพศ เช้ือชาติ บุคลิกลกัษณะ และรูปแบบการดาํเนินชีวติ     ทาํ

ใหเ้กิดความรู้สึกเปิดรับตราสินคา้ และทาํใหรู้้สึกคุน้เคยกบัตราสินคา้ 
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5.2 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

5.2.1 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความดึงดูดใจ มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การตลาดควรให้ความสาํคญัใน

การเลือกคดัสรรการใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีบุคลิกภาพ หนา้ตา กริยาท่าทาง ความน่าเช่ือถือ ท่ีมีความโดดเด่น และอยูใ่น

กระแสนิยม  มาเป็นอนัดบัแรก เน่ืองดว้ย พรีเซนเตอร์ เปรียบเสมือนภาพลกัษข์องผลิตภณัฑ ์ในระยะเวลาหน่ึง เม่ือพรี

เซนเตอร์รักษาภาพลกัษณ์ท่ีดีของตวัพรีเซนเตอร์ ก็จะส่งเสริมต่อภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ไปในทิศทางท่ีดี ในทาง

กลับกันเม่ือพรีเซนเตอร์มีภาพลักษณ์ท่ีไม่ดี ก็อาจจะส่งผลให้ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ไปในทิศทางท่ีแย่ลง 

เพราะฉะนั้นควรมีการคดักรองบุคคลท่ีมีช่ือเสียงอยูเ่ป็นระยะๆ ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 

5.2.2 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความเหมือนกบักลุ่ม

เป้า หมาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การโฆษณาโดย

ใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง จากการศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ26 – 35 ปี มีการศึกษา

ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง สามารถสะทอ้นไดถึ้งการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) 

ของผูค้นในเมือง การตลาดควรคาํนึงถึงการใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีรูปแบบการดาํเนินชีวติคลา้ยคลึงกบัผูบ้ริโภค  

5.2.3 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความไวว้างใจ มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การตลาดควรเลือกใชบุ้คคลท่ีมี

ช่ือเสียงท่ีเป็นท่ีรู้จกัของประชาชน ผูบ้ริโภคสามารถพบเห็นไดต้ามส่ือต่างๆ ไดง่้าย เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บชมโฆษณา 

ผูบ้ริโภคจะเกิดการรับรู้ไดร้วดเร็วและสนใจในโฆษณา ทาํให้เกิดการจดจาํผลิตภณัฑ์ท่ีนาํเสนอได ้และเกิดความ

เช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือได ้

5.2.4 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ด้านความเคารพ มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การเลือกใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีมี

ความประสบความสําเร็จในแต่ละดา้น จะช่วยโนม้น้าวผูบ้ริโภคให้มีความดึงดูดในตราสินคา้ ซ่ึงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง

ควรจะมีภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นแบบอยา่งท่ีดีของสังคม จะช่วยส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อโฆษณา การตลาด

สามารถใชเ้สียงหรือคาํพดูของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงดา้นน้ี มาใชใ้นการโฆษณาเพ่ือใหเ้กิดความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 

5.2.5 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ ์สก๊อต ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การตลาดควรเลือกใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณาท่ีมี 

บุคลิกภาพ หนา้ตา กริยาท่าทาง หรือการใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีรูปแบบการดาํเนินชีวติคลา้ยคลึงกบัผูบ้ริโภค สามารถช่วย

กระตุน้ให้เกิดความตั้งใจซ้ือ (Attention) ของผูบ้ริโภค ให้เกิดความตระหนักต่อผลิตภณัฑ์ บุคคลท่ีมีช่ือเสียงควรมี

ภาพลกัษณ์และการวางตวัท่ีดี มีความเป็นมืออาชีพ และเป็นท่ีรู้จกัของประชาชน ท่ีพบเห็นไดบ่้อยตามส่ือต่างๆ จะ

ช่วยสร้างความเช่ือมัน่ต่อผลิตภณัฑ ์ ให้เกิดความสนใจ (Interest) ของผูบ้ริโภค ท่ีจะติดตามและศึกษาคุณสมบติัและ

ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์และการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีประสบความสาํเร็จในดา้นต่าง ๆ เป็นแบบอยา่งท่ีดีของสงัคม 

เพ่ือให้เกิดการเปล่ียนจากความสนใจไปเป็นความตอ้งการ (Desire) ต่อผลิตภณัฑ ์ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงคุณค่าเม่ือ

ไดค้รอบครองผลิตภณัฑส์ก๊อต และส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ (Action) ในทา้ยท่ีสุด 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ก๊อต เรียกไดว้า่ มีขั้นตอนเป็นระดบัขั้นอยูแ่ลว้ ซ่ึงโดยภาพรวมของการโฆษณา

โดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงถือวา่เป็นองคป์ระกอบหน่ึงท่ีช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ก๊อต  
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ซ่ึงรวมไปถึง ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ การออกแบบผลิตภณัฑ ์ราคา ความสะดวกในการซ้ือ และช่องทางท่ีใช ้ใน

การโฆษณา อยา่งไรก็ตาม คุณสมบติัและประโยชน์ของผลิตภณัฑ์สก๊อตเป็นส่ิงสาํคญั บริษทัควรให้ความสาํคญัถึง

คุณสมบติัและประโยชน์ของผลิตภณัฑส์ก๊อต โดยคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑ ์เพ่ือใหต้อบสนองผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ 
 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

เพ่ือให้ผลการศึกษาในคร้ังน้ีสามารถขยายต่อไปในทศันะท่ีกวา้งมากข้ึนอนัจะเป็นประโยชน์ในการอธิบาย

ปรากฏการณ์และปัญหาทางดา้นการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง หรือปัญหาอ่ืนท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั ผูท้าํวจิยัจึง

ขอเสนอแนะประเด็นสาํหรับการทาํวจิยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 

6.1 แนะนาํให้ทาํการศึกษากบักลุ่มประชากร/กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มอ่ืน ๆ ในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนั เพราะใน

งานวิจยัคร้ังน้ีทาํในพ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร เท่านั้น ในการทาํวิจยัคร้ังต่อไป ควรขยายขอบเขตการศึกษาไปใน

ส่วนภูมิภาคอ่ืน เพ่ือเป็นประโยชน์ในการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีความแตกต่างกนัในหลายๆ ปัจจยั 

6.2 แนะนาํให้ศึกษากบัตวัแปรอ่ืนท่ีอาจมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีทาํการศึกษาอยูน้ี่ ศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ี

คาดวา่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สก๊อต เช่น ส่วนประสมทางการตลาด ความพึงพอใจ ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ เพ่ือเป็นแนวโนม้ในการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ก๊อต เพ่ือใหเ้กิดขอ้สรุปท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

6.3 แนะนาํให้ใชส้ถิติตวัอ่ืนมาวิเคราะห์ในแง่มุมอ่ืน ๆ เน่ืองจากในหลายๆ ผลิตภณัฑมี์การโฆษณาโดยใช้

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง รวมไปถึงคู่แข่งทางการตลาด จึงแนะนาํให้ใชส้ถิติในเชิงเปรียบเทียบกบัคู่แข่งทางการตลาด เช่น 

สถิติของยอดขายแต่ละผลิตภณัฑท่ี์เป็นประเภทเดียวกนั เพ่ือมาวิเคราะห์ให้เกิดประโยชน์ในแง่ของการแข่งขนัทาง

ธุรกิจท่ีเติบโตต่อไป 
 

กติตกิรรมประกาศ   

การศึกษาคน้ควา้ฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความช่วยเหลือจากผูมี้พระคุณหลายท่าน ผูศึ้กษาขอกราบ

ขอบพระคุณ ผศ.ดร.ศศิประภา พนัธนาเสว ีอาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดใ้หค้าํปรึกษาคาํแนะนาํและขอ้คิดเห็นต่างๆ ท่ีดี และ

เป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินการศึกษาเฉพาะบุคคลโดยตลอดรวมทั้งแกไ้ขขอ้บกพร่องจนการศึกษาเฉพาะบุคคลน้ี

สาํเร็จลงไดด้ว้ยดีผูท้าํการศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
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