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การศึกษาทัศนคติเชิงลึกของผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ผ่านทางการเสนอขายสินค้าโดยตรงผ่านทางทีวี  กรณศึีกษา กระทะโคเรียคงิ 

A Study of Consumer Attitudes toward Buying Decisions  
By TV Direct Response Case Study of Korea King 

 

จินต์จุฑา สงวนศิลป์1  และ บัณฑิต สวรรยาวสุิทธิ์2  
 

 

บทคดัย่อ  
การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาการรับรู้และทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ เพ่ือให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก ก าหนดกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัดว้ยวิ ธีการเลือกแบบ
เจาะจง คือ นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจและการบญัชี มหาวิทยาลยัขอนแก่น โดยก าหนดคุณสมบติัตอ้งเป็นนักศึกษาท่ี
มีความรู้ทางการตลาด จ านวน 458 คน ซ่ึงใช้การตั้งค าถามแบบปลายเปิดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผลการวิจัย พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคติเชิงบวกและทศันคติเชิงลบ โดยมีส่ิงท่ีมากระตุน้ก่อให้เกิดการรับรู้ทั้งหมด 4 
ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือและไม่ซ้ือ ซ่ึงมีปัจจัยท่ีท  าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือและการตดัสินใจไม่ซ้ือ
ทั้งหมด 4 ปัจจยั คือ ปัจจัยด้านวฒันธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา ท่ีส่งผลให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 

 
 

ค าส าคญั: ทศันคติเชิงบวก ทศันคติเชิงลบ การตดัสินใจซ้ือ การเสนอขายโดยตรง 
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Abstract 

This independent research aims to investigate the consumers’ in-depth perception and attitude as well as 
the purchase decision factors. This research is conducted in form of Qualitative Research in order to have in-depth 
information. The informants are students from the Faculty of Business Administration and Accountancy, Khon 
Kaen University. The informants are defined to be 458 accountancy program students who were interviewed via 
close-ended questionnaires as the data collection tool. The result found that, the consumers both had positive and 
negative attitudes. There are 4 perception inducement factors like; product, price, distribution channel and 
promotion. In addition, there are 4 purchase decision factors which affected to the consumers’ purchase decision 
such as cultural, social, personal and psychological factors that activate the consumers’ purchasing demand.   
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1. บทน า 
ในปัจจุบนัการตลาดมีความจ าเป็นและเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก นกัการตลาดจึง

ตอ้งสร้างความตอ้งการให้เกิดกบัผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความต้องการจะตอ้งผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพ เพ่ือให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและเกิดการซ้ือ สินคา้บางชนิดจ าเป็นตอ้งมีการบริการหลงัการขายท่ีดี เพ่ือให้เกิดความ
ประทบัใจ ส่งผลให้มีการเผยแพร่หรือการบอกต่อและส่ิงท่ีส าคญัคือสินคา้ท่ีผลิตตอ้งมีคุณภาพท่ีดีท่ีสู้กบัคู่แข่งได ้การ
มองแนวโนม้การตลาด (Marketing Trend) การมองแนวโน้มของเส้นทางลูกคา้ (Customer Journey) เป็นส่ิงส าคญัท่ี
จะช่วยในการพฒันาแผนงานท่ีท าอยูใ่นปัจจุบนัและเป็นการเปิดโอกาสให้กบัส่ิงใหม่หรือความรู้ใหม่ท่ีเขา้มาช่วยใน
การส่งเสริมการตลาดในอนาคต การส่ือสารระหว่างแบรนด์กบัผูบ้ริโภคมีเทคโนโลยีใหม่ท่ีมีบทบาทเพ่ือให้การ
ส่ือสารรวดเร็วข้ึน จึงมีสินคา้ต่าง ๆ มากมายไดใ้ชส่ื้อการตลาดโดยใชก้ารโฆษณาผา่นส่ือทีวี ซ่ึงทีวีเป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภค
สามารถเข้าถึงไดง่้ายและในปัจจุบนัส่ือทีวีกา้วเขา้สู่ระบบทีวีดิจิทลัและมีจ านวนช่องเพ่ิมข้ึน ท าให้ผูป้ระกอบการ
หลายธุรกิจตอ้งการท่ีจะเพ่ิมช่องทางการตลาด เพ่ือให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายอย่างครอบคลุม ซ่ึงธุรกิจการโฆษณาขาย
สินคา้แบบการตอบสนองโดยตรงผา่นทางทีวี (TV Direct Response) คือการเสนอขายสินคา้โดยตรงถึงผูบ้ริโภค โดย
การชกัจูงและโนม้นา้วให้ผูบ้ริโภคท่ีรับชมอยูส่นใจและตอบสนองดว้ยการสั่งซ้ือทนัทีหลงัจากจบรายการ เป็นการท า
วีดีโอหรือหนงัโฆษณา (TV Commercial) หรือโฮมชอ้ปป้ิง (Home Shopping) จดัท าหนงัโฆษณาเพ่ือท าการตลาดขาย
สินคา้ผา่นทางทีวี 24 ชัว่โมง ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถตอบสนองต่อโฆษณาทนัทีท่ีดูวีดีโอน้ี เพ่ือเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและ
รวดเร็ว (อดุลย ์ปู่ ทอง, 2557) 

ส าหรับธุรกิจโคเรียคิง (Korea King)  เป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีเลือกท าการตลาดโดยใชก้ารโฆษณาท่ีตอบสนอง
โดยตรงผา่นทางทีวีโดยการท าวีดีโอแสดงให้เห็นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นกระทะน าเขา้จากประเทศเกาหลี ซ่ึง 
บริษทั วิซาดโซลูชัน่ จ  ากดั น าเขา้มาจดัจ าหน่าย โดยผ่านระบบโฮมชอ้ปป้ิง (Home Shopping) ท่ีมีบริษทัมิโดริ มาร์
เก็ตต้ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั เป็นผูว้างแนวทางการท าการตลาดและดูแลส่ือ (ณฐัวุฒิ หิรัญพนัธุ์ทิพย,์ 2559) บริษทั วิซาด
โซลูชัน่ จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีให้บริการโฮมชอ้ปป้ิงให้กบัสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงส่วนมากเป็นสินคา้เพ่ือสุขภาพ เม่ือ 2 ปีท่ีผ่าน
มาไดร่้วมมือกบัโรงงานท่ีผลิตเคร่ืองใชใ้นครัวเรือนรายหน่ึงในประเทศเกาหลี เพ่ือน าเขา้กระทะท่ีเคลือบหินอ่อน 8 
ชั้น หรือท่ีเรียกว่า “โคเรียคิง” (Korea King) เขา้มาขายในประเทศไทย สาเหตุท่ีเลือกท าการตลาดกระทะ เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชใ้นครัวเรือนของประเทศไทยมีการตลาดขนาดใหญ่ และผูบ้ริโภคในประเทศไทยไม่ไดย้ึดติดกบั
แบรนดใ์ดแบรนดห์น่ึง เม่ือเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคุณภาพดี และเน้นในเร่ืองสุขภาพ อาจจะเป็นทางเลือกท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีจุดยืนท่ีชดัเจน ภายใตค้อนเซ็ปต ์“อยากเห็นคนไทยมีสุขภาพท่ีดีและสนุกในการท าอาหาร” 
เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพและราคาไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบักระทะแบรนด์อ่ืนท่ีราคาไม่ต ่ากว่า 5,000 บาท ขณะท่ี
กระทะโคเรียคิงมีราคาอยูใ่นระดบัพนักว่าบาท ซ่ึงมีเป้าหมายคือทุกครัวเรือนในประเทศไทยตอ้งมีกระทะโคเรียคิงไว้
ใชง้าน มีการสร้างการรับรู้เพ่ือให้เขา้ถึงลูกคา้ในวงกวา้ง โดยการใชง้บในการโฆษณาไม่ต ่ากว่า 140-160 ลา้นบาทต่อ
เดือน ซ่ึงลงโฆษณาในส่ือต่าง ๆ มีน ้ าหนกัไปกบัส่ือทีวีช่อง 3 5 7 9 ในช่วงไพรมไ์ทม ์ช่วงข่าว ละคร เสาร์อาทิตย ์รวม
ไปถึงช่องทีวีดิจิทลั ช่องดาวเทียม และส่ือออนไลน์ เพ่ือสร้างการรับรู้ในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคให้เร็วท่ีสุด โดยมี วูด้ด้ี วุฒิ
ธร มิลินทจินดา มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ จนเรียกกนัติดปากว่า “กระทะวูด้ด้ี” และท่ีเลือก วูด้ด้ี วุฒิธร มิลินทจินดา เกิดจาก
ความช่ืนชอบและคาแร็กเตอร์ของวูด้ด้ี วุฒิธร มิลินทจิน เป็นผูน้ ากระแสสังคม (POSITIONING, 2016) โคเรียคิงทุ่ม
เมด็เงินอดัฉีดส่ือเพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนดย์งัลงทุนอีกส่วน เพ่ือพฒันาสินคา้ผลิตและออกแบบรุ่นใหม่ ซ่ึงใชง้บ
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ไม่นอ้ยกว่าพนัลา้นบาทข้ึนไป จากการตอบรับของผูบ้ริโภคในกลุ่มคนท่ีสนใจในเร่ืองสุขภาพยอดขายในแต่ละเดือน
ยงัไม่มาก แต่ในมุมของแบรนดจ์ากผลวิจยัท่ีสอบถามผูซ้ื้อกระทะโคเรียคิง 1,200 คน พบว่ามีลูกคา้ท่ีใชแ้ลว้ไปบอก
ต่อมีร้อยละ 70 ใช้ดีแต่รู้สึกเฉยๆ ร้อนละ 20 ส่วนคนท่ีใช้แล้วไม่ชอบมีร้อยละ 2-3 ถือว่าผลตอบรับกลับมาดีมาก 
สาเหตุท่ีตอ้งทุ่มงบขนาดน้ี เน่ืองจากอยากท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณสมบติัและแบรนด์ไดอ้ย่างรวดเร็ว ตอ้งการท่ีจะ
ส่ือสารอยา่งเต็มท่ีเพ่ือเป้าหมายในอนาคตท่ีวางไว ้คือตอ้งการเป็นแบรนด์เคร่ืองครัวอนัดบั 1 ท่ีคนนึกถึงเคร่ืองครัว
ตอ้งนึกถึงแบรนดโ์คเรียคิงเป็นแบรนดแ์รก เม่ือแบรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัแลว้นอกจากการขายผา่นคอลเซ็นเตอร์ยงัขยายไปสู่
การจัดจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่า เ ร่ิมจาก 4 สาขา ลาดพร้าว ป่ินเกล้า ชิดลมและบางนา                          
(ณฐัวุฒิ หิรัญพนัธุ์ทิพย,์ 2559) 

เน่ืองจาก โคเรียคิง มีกระแสการตั้งราคาไม่สมเหตุสมผลการตั้งราคาเกินจริง มีพิธีกรช่ือดงัอยา่ง วูด้ด้ี วุฒิธร 
มิลินทจินดา เป็นพรีเซ็นเตอร์ จนเรียกกนัติดปากว่า “กระทะวูด้ด้ี” เพราะการโฆษณาทางทีวีท่ีถ่ี เพ่ือสร้างการจดจ า
และกระตุ้นการซ้ือ กระแสการโฆษณาท่ีเกินจริง และคุณภาพของกระทะท่ีพิสูจน์ไม่ได้ จนล่าสุดส านักงาน
คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) ต้องสั่งให้ยุติการโฆษณาทนัทีมีผล 17 พฤษภาคม พ.ศ. 2560 เป็นต้นไป 
จนกว่าจะปรับแกโ้ฆษณา ส่วนในเร่ืองคุณสมบติัของกระทะยงัอยูใ่นขั้นตอนการตรวจสอบจาก 3 หน่วยงาน กระทะ
โคเรียคิงมีทั้งผูซ้ื้อท่ีบอกต่อ ผูซ้ื้อแลว้รู้สึกเฉยๆ และผูท่ี้ไม่ซ้ือ ผูศึ้กษาจึงอยากทราบว่าแทจ้ริงแลว้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้
ต่อส่ือโฆษณากระทะโคเรียคิงแลว้เกิดทศันคติอย่างไร จึงเป็นท่ีมาของงานวิจยั เร่ือง การศึกษาทศันคติเชิงลึกของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผา่นทางการเสนอขายสินคา้โดยตรงผา่นทางทีวี กรณีศึกษา กระทะโคเรียคิง 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

2.1 เพ่ือศึกษาการรับรู้และทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกระทะโคเรียคิงผ่านการเสนอขายสินค้า
โดยตรงผา่นทางทีวี 

2.2 เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกระทะโคเรียคิงผ่านการเสนอขายสินคา้
โดยตรงผา่นทางทีวี 
 
3. การด าเนินการวจิัย 

การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผ่านทางการเสนอขายสินคา้
โดยตรงผา่นทางทีวีกรณีศึกษากระทะโคเรียคิง ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจและการบญัชี มหาวิทยาลยัขอนแก่น มี
ขั้นตอนการวิจยั ดงัน้ี 

3.1 ก าหนดผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัเป็นนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจและการบญัชี มหาวิทยาลยัขอนแก่น โดยก าหนด
คุณสมบติัต้องเป็นนักศึกษาท่ีมีความรู้ทางการตลาด ใช้วิธีการเลือกผูใ้ห้ข้อมูลหลักด้วยวิธีการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) จ  านวน 458 คน ประไพพิมพ ์สุธีวสินนนท ์และประสพชยั พสุนนท ์(2559) กล่าวว่า การวิจยั
เชิงคุณภาพ ตอ้งการกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัท่ีมีคุณสมบติัเฉพาะเจาะจงสอดคลอ้งกบัค าถามการวิจยั ผูศึ้กษาจ าเป็นตอ้ง
เลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยั การเลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัแบบน้ีมีความคลา้ยคลึง
กบัการเลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัแบบสุ่มในการวิจยัเชิงปริมาณแตกต่างกนัตรงท่ีการเพ่ิมความน่าเช่ือถือของกลุ่มผูใ้ห้
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ขอ้มลูหลกั ขนาดของกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในการวิจยัเชิงคุณภาพมีความยืดหยุ่นสูงและสามารถปรับเปล่ียนไดต้าม
ความเหมาะสมของสถารณ์ท่ีเปล่ียนแปลงตลอดกระบวนการและระหว่างขั้นตอนการด าเนินงานวิจยั 

3.2 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด (Open-Ended Interviews) โดยใช้
การตั้งค าถามปลายเปิด (Open-Ended Questions) เป็นค าถามท่ีให้ผูต้อบค าถามตอ้งตอบจากความคิดและความรู้สึก
ของตวัเอง ค าถามเหล่าน้ีมีความเป็นกลาง ไม่ช้ีน าคนท่ีถูกถาม (กิติพฒัน์ นนทปัทมะดุลย,์ 2554) โดยให้ผูใ้ห้ขอ้มูล
หลกัเขียนเรียงความ (Essay) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ค าถามในการเก็บขอ้มูล มีค าถามดงัน้ี คุณจะซ้ือ
สินคา้น้ีหรือไม่ คุณรู้สึกอยา่งไรกบัการท าการตลาดของสินคา้ชนิดน้ี คุณคิดว่าสินคา้ชนิดน้ี เช่ือว่าดีจริงหรือไม่    

3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มลู   
3.3.1 การเก็บขอ้มูลทุติยภูมิจากแหล่งขอ้มูลทางวิชาการท่ีเช่ือถือได ้เก่ียวกบัเร่ืองท่ีท าการวิจยัในประเด็น

ปัญหาส าคญัต่าง ๆ ให้มีความสมบรูณ์ครบถว้น รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีท าการวิจยัโดยตรง เพ่ือน าไป
วิเคราะห์ขอ้มลูได ้ 

3.3.2 การเก็บข้อมูลปฐมภูมิ คือการเก็บข้อมูลโดยตรงจากภาคสนาม ซ่ึงผูศึ้กษาใช้วิธีการเก็บข้อมูลเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) ซ่ึงผูศึ้กษาไดค้ดัเลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลู
หลกัดว้ยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) มาเพ่ืออภิปรายในเร่ืองท่ีตอ้งการสัมภาษณ์โดยมีแนวค าถาม
ในการสนทนากลุ่มเป็นค าถามปลายเปิด (Open-Ended Questions) (สุภางค ์จนัทวานิช, 2554) ผูศึ้กษาใชค้  าถามท่ีสร้าง
ไวถ้ามผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัและให้ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัเขียนเรียงความ (Essay) ตามความรู้สึกนึกคิดของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัดว้ย
ความสมคัรใจ และผูศึ้กษานดัเก็บขอ้มลูท่ีผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัเขียนเรียงความในวนัและเวลาท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัสะดวกโดย
ก าหนดระยะเวลาไม่เกิน 5 วนั เพ่ือท่ีผูศึ้กษาจะไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นตามประเด็นท่ีวิจยั เม่ือผูศึ้กษาไดข้อ้มูลจากผูใ้ห้
ขอ้มลูหลกัแลว้ ผูศึ้กษาไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มลูจากการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) โดยผูศึ้กษากบัผูใ้ห้ขอ้มลู
หลกัไดต้รวจสอบและรับขอ้มลูท่ีครบถว้น ในการวิจยัคร้ังน้ีมีวิธีในการวิเคราะห์โดยยดึสาระเน้ือหาท่ีไดจ้ากการเขียน
เรียงความเป็นหลกัและน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเขียนเรียงความของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัมาอ่านขอ้มูลทั้งหมดและหยุดการ
เก็บขอ้มลูเม่ือขอ้มลูมีความครบถว้นหรืออ่ิมตวั (Saturation of  Data) โดยพบว่าขอ้มูลท่ีไดเ้ร่ิมซ ้ ากบัขอ้มูลเดิม ไม่มี
ขอ้มลูใหม่ท่ีเพ่ิมเติมจากขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได ้(ประไพพิมพ ์สุธีวสินนนท ์และประสพชยั พสุนนท์, 2559) ซ่ึงใน
การวิจยัคร้ังน้ีขอ้มูลครบถว้นหรืออ่ิมตัวเม่ือผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัมีจ านวน 458 คน จากนั้นผูว้ิจยัอ่านเรียงความของผูใ้ห้
ขอ้มลูหลกัอยา่งละเอียด โดยอ่านทบทวน 2 รอบ และท าการเน้น (Highlight) ขอ้มูลท่ีส าคญัออกมาเขียนใส่กระดาษ
เป็นรายบุคคล แลว้น ามาสรุปผลเป็นรายบุคคลอีกคร้ัง (อมาวดี อมัพนัศิริรัตน์, 2557) โดยมีการจดัการขอ้มูล (Data 
Management) น าขอ้มลูส าคญัมาเขียนใส่กระดาษ แบ่งโครงสร้างตาม ภาพท่ี 1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model 
of Consumer Behavior) 

 



 จินตจุ์ฑา สงวนศิลป์  และ บณัฑิต สวรรยาวสุิทธ์ิ 
Vol.5 No.1 January-June 2019 

 

วารสารรังสิตบัณฑิตศึกษาในกลุ่มธุรกิจและสังคมศาสตร์ ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม-มิถุนายน 2562 
           
 

        26 
 

 
ภาพท่ี 1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 

ท่ีมา: ดดัแปลงจาก: Weerawat Lertprasitthana, 2013 
 

ผูศึ้กษาไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มลูจากการวิเคราะห์เน้ือหา คือการตีความหมายของขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเขียน
เรียงความของนกัศึกษาท่ีมีความรู้ทางการตลาด โดยมีขั้นตอนในการวิเคราะห์ขอ้มลู ดงัน้ี การจดัระเบียบขอ้มูล (Data 
Organizing) แยกขอ้มลูออกเป็นกลุ่ม โดยแยกออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ กลุ่มท่ี 2 ผูท่ี้ตดัสินใจไม่
ซ้ือ การแสดงขอ้มลู (Data Display) ผูศึ้กษาอ่านเรียงความของผูใ้ห้ขอ้มลูหลกั โดยท่ีผูศึ้กษาอ่านทบทวน 2 รอบ และ
ท าการเนน้ขอ้มลูท่ีส าคญัออกมาเขียนใส่กระดาษเป็นรายบุคคล การหาขอ้สรุป การตีความและการตรวจสอบความ
ถูกตอ้งตรงประเด็นของผลการวิจยั (Conclusion Interpretation and Verification) สรุปผลเป็นรายบุคคลโดยเขียนเป็น
แผนผงั (Diagram) เพ่ือช่วยในการตีความและวิเคราะห์ หลงัจากท่ีอ่านและสรุปขอ้มูลรายบุคคลแลว้ผูศึ้กษาไดน้ า
ขอ้มลูทั้งหมดท่ีไดม้าสรุปรวมกนัอีกคร้ังว่าผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัมีการรับรู้และมีทศันคติ และมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ (อมาวดี อัมพนัศิริรัตน์, 2557) ผูศึ้กษาหยุดการเก็บขอ้มูลเม่ือขอ้มูลมีความครบถว้นหรืออ่ิมตวั (Saturation of  
Data) โดยพบว่าข้อมูลท่ีได้เร่ิมซ ้ ากับข้อมูลเดิม ไม่มีข้อมูลใหม่ท่ีเพ่ิมเติมจากข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได ้โดยผูศึ้กษา
วิเคราะห์ตามแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดังภาพท่ี 1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer 
Behavior) 

 
4. ผลการวจิัย  
 จากการวิจยั ผูศึ้กษาสามารถสรุปผลการวิจยัได ้2 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 จากการวิจยัขอ้มลูการรับรู้และทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาไดผ้ลการวิจยัในคร้ังน้ีผูบ้ริโภค
มีทศันคติเชิงบวกและทศันคติเชิงลบ โดยมีปัจจยัท่ีก่อให้เกิดการรับรู้ทั้งหมด 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลการวิจยัดงัน้ี 

 



 จินตจุ์ฑา สงวนศิลป์  และ บณัฑิต สวรรยาวสุิทธ์ิ 
Vol.5 No.1 January-June 2019 

 

วารสารรังสิตบัณฑิตศึกษาในกลุ่มธุรกิจและสังคมศาสตร์ ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม-มิถุนายน 2562 
           
 

        27 
 

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
ทศันคติเชิงบวก คือ มีรูปทรงแปลกตาแปลกใหม่ แตกต่างจากกระทะทัว่ไป มีรูปทรงของกน้กระทะคลา้ย

กบัเพชรดูหรูหราและทนัสมยั กระทะเคลือบด้วยหินอ่อนเงินหินอ่อนทอง 8 ชั้นกระจายความไดดี้และทัว่ถึง อีกทั้ง
ใชไ้ดก้บัเตาทุกชนิด ไม่ว่าจะเป็นเตาแก๊ส หรือเตาไฟฟ้าก็สามารถใชง้านได ้มีความแข็งแรงทนทาน ใชง้านไดย้าวนาน 
มีน ้ าหนกัเบาเหมาะส าหรับแม่บา้น สามารถท าอาหารประเภททอดไดโ้ดยไม่ตอ้งใชน้ ้ ามนัส่งผลดีต่อสุขภาพ อาหาร
ไม่ติดกระทะ ไม่ท้ิงสารตกคา้งและท าความสะอาดง่ายเพียงแค่ใชผ้า้เช็ดออก นอกจากน้ีกระทะยงัมีนวตักรรม “ธาตุ
ไทเทเนียม” (Titanium Base) ยบัย ั้งการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย  

ทศันคติเชิงลบ คือ ผลิตภณัฑไ์ม่ตอ้งใชน้ ้ ามนัในการท าอาหารประเภททอดท าให้อาหารออกมาแลว้ดูไม่น่า
รับประทาน และการท าความสะอาดของกระทะเพียงแค่ใชผ้า้เช็ดออกท าให้รู้สึกว่ามีส่ิงปนเป้ือนติดอยู่ท่ีกระทะรู้สึก
ไม่สะอาดและไม่ปลอดภยัต่อสุขภาพ 

ดา้นราคา (Price)  
ทศันคติเชิงบวก คือ ราคาในช่วงโปรโมชัน่เป็นราคาเหมาะสมไม่แพงเกินไป และเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ 
ทศันคติเชิงลบ คือ มีการตั้งราคาอา้งอิงหรือราคาเสนอขายในตอนแรกเป็นราคาท่ีสูงเกินไป ตั้งราคาเกินจริง 

และราคาท่ีลดลงมามีความเกินจริง ราคาไม่เหมาะสม 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
ทศันคติเชิงบวก คือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทางทีวี รายการทีวี แสดงวิธีการใชง้านให้เห็นชดัเจนและ

ดึงดูดความสนใจไดดี้ สามารถโทรสั่งซ้ือสินคา้ได ้24 ชัว่โมง สะดวกในการซ้ือเป็นอย่างมาก นอกจากน้ียงัมีขายตาม
ห้างสรรพสินคา้ท่ีจดับธู ซ่ึงท าให้เห็นสินคา้จริงและไดส้ัมผสัสินคา้จริงก่อนซ้ือ  

ทศันคติเชิงลบ คือ ไม่มีหน้าร้านขายสินค้าท าให้ไม่สามารถเห็นและสัมผสัสินคา้จริงไดก่้อนตดัสินใจซ้ือ 
และเป็นการซ้ือขายออนไลน์ จดัส่งสินคา้ทางไปรษณีย ์ซ่ึงการขนส่งสินคา้อาจจะท าให้เกิดความเสียหายต่อสินคา้ได้ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ทศันคติเชิงบวก คือ มีโปรโมชัน่ลดราคา พร้อมกบัซ้ือกระทะ 1 ใบ แถมฟรี 1 ใบและแถม ตะหลิวฟรี 1 อนั

ซ่ึงคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑแ์ละยงัสามารถซ้ือร่วมกบัเพ่ือนหรือญาติได ้มีการโฆษณาทางทีวีและรายการทีวี (รายการวูด้ด้ี
ต่ืนมาคุย) ท่ีน่าเช่ือถือ เนน้การโฆษณาในช่วงเชา้ซ่ึงเป็นเวลาท่ีแม่บา้นเปิดดูรายการ เจาะกลุ่มลูกคา้ท่ีเ ป็นแม่บา้นไดดี้ 
มีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ (วูด้ด้ี วุฒิธร มิลินทจินดา) มาเป็นพรีเซ็นเตอร์มีความน่าเช่ือถือเป็นท่ีรู้จกัในสังคม 
และยงัมีการสาธิตการใชง้านของกระทะให้เห็นจริงจากโฆษณา นอกจากน้ียงัมีการจดักิจกรรมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
เช่น กิจกรรมช่วงวนัแม่ “เมนูจากใจ ส่งต่อความรัก จากลูกให้แม่” กติกาการร่วมสนุก 1) กด Like เพจ Koreakingshop 
2) กด Like & Share ภาพกิจกรรมน้ี (สาธารณะ) 3) ถ่ายรูปคู่คุณแม่และเมนูอาหาร หรือท าคลิปวีดิโอ (ความยาวไม่
เกิน 3 นาที) พร้อมบอกเหตุผลท่ีเลือกเมนูน้ี แล้วโพสใต้ภาพกิจกรรม ติดแฮชแท็ก 3 แฮชแท็กน้ี #Koreaking 
#KoreakingForMom #KoreakingCookForMom ผูร่้วมสนุกท่ีมียอดกด Like & Share สูงสุด 3 อนัดบัแรก จะไดรั้บ 
กระทะโคเรียรุ่น “Diamond Series” (รวม 3 รางวลั ๆ ละ 1 ใบ) ส าหรับผูร่้วมกิจกรรม จะไดรั้บสิทธ์ิลุน้บตัรก านัล 
(Gift Voucher) มูลค่า 300 บาท (100 รางวลั) เพ่ือเป็นส่วนลดเพ่ิมจากโปรโมชัน่ ในการซ้ือกระทะโคเรียคิงรุ่น 
“Diamond Series” 1 ชุด ลดเหลือเพียง 3,900บาท+ลดเพ่ิมอีก 300 บาท (จากปกติ 18,000 บาท) พร้อมรับตะหลิว
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ซิลิโคนทนความร้อนสูงมลูค่า 900 บาท ฟรีทุกกล่อง เป็นตน้ ซ่ึงเป็นการโฆษณาอีกหน่ึงช่องทางผา่นส่ือออนไลน์โดย
ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย 

ทศันคติเชิงลบ คือ โปรโมชัน่การลดราคาจากราคาอ้างอิง 18,000 บาท ลดเหลือ 3,900 บาท และยงัแถม
กระทะอีก 1 ใบพร้อมตะหลิวทนความร้อนมูลค่า 900 บาท ดูเกินความเป็นจริงไม่น่าเช่ือถือ คุณภาพของสินคา้หรือ
ตน้ทุนสินคา้อาจจะนอ้ยมาก จึงดูไม่สมเหตุสมผล นอกจากน้ีการโฆษณาสาธิตการใชง้านของกระทะดูเกินความเป็น
จริง การทอดไข่โดยไม่ใช้น ้ ามนัและการเป่าไข่ ไข่ท่ีทอดออกมาไม่น่าทาน พรีเซ็นเตอร์มีการแสดงเกินจริงไม่
น่าเช่ือถือ 

ส่วนท่ี 2 จากการวิจยัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผูศึ้กษาไดผ้ลการวิจยัในคร้ังน้ีไดท้ั้งหมด 2 ดา้น คือ 
การตดัสินใจซ้ือ และการตดัสินใจไม่ซ้ือ โดยมีปัจจยัท่ีก่อให้เกิดการตดัสินใจดงัน้ี 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคมีปัจจยัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งหมด 2 ปัจจยั คือ 
ปัจจยัทางสังคม คือ ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในตวัของพรีเซ็นเตอร์ (วูด้ด้ี วุฒิธร มิลินทจินดา) ท่ีเป็นดาราดงั 

เป็นท่ียอมรับของสังคมมีความน่าเช่ือถือในตวัของพรีเซ็นเตอร์ และบุคคลในครอบครัวท่ีเคยใชก้ระทะโคเรีย คิงแลว้
ใชดี้มีการบอกต่อ ซ่ึงบุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอยา่งมากต่อทศันคติความคิดและค่านิยมของบุคคล จึงท าให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือกระทะโคเรียคิง 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือเป็นคนรักสุขภาพซ่ึงกระทะโคเรียคิงตอบโจทยค์นรักสุขภาพ 
และมีการรับรู้จากส่ิงกระตุน้จากโฆษณา ท่ีมีการสาธิตวิธีการใชง้านของกระทะให้เห็น ท าให้ผูบ้ริโภคเช่ือว่าสินคา้นั้น
ดี และรู้สึกว่าสินคา้มีคุณค่า เน่ืองจากการท าอาหารประเภททอดไม่ตอ้งใชน้ ้ ามนั ส่งผลดีต่อสุขภาพ ลดการบริโภค
น ้ามนัอีกทั้งยงัมีสารยบัย ั้งการเจริญของแบคทีเรีย ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกปลอดภยัเม่ือใชก้ระทะโคเรียคิงน้ี จึงท าให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือกระทะโคเรียคิง 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจไม่ซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคมีปัจจัยท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจไม่ซ้ือ ทั้งหมด 4 
ปัจจยั คือ 

 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม คือ ไม่มีรายไดเ้ป็นของตวัเอง ท่ีพกัอาศยัไม่เหมาะสม เน่ืองจากอาศยัอยู่หอพกั ซ่ึงไม่
สะดวกในการท าอาหาร  

ปัจจยัทางสังคม คือ ไม่มีความเช่ือถือในตวัของพรีเซ็นเตอร์ (วูด้ด้ี วุฒิธร มิลินทจินดา) เน่ืองจากมีการแสดง
เกินจริง (Over Acting) และพรีเซ็นเตอร์มีทกัษะในการพดูโนว้นา้วเก่งเกินไป จึงไม่เช่ือถือพรีเซ็นเตอร์ และครอบครัว
ไม่ท าอาหารทานเอง ส่วนมากประทานอาหารขา้งนอกบา้น หรือซ้ืออาหารเขา้มาทานท่ีบา้น จึงไม่มีความจ าเป็นตอ้ง
ซ้ือกระทะโคเรียคิงมาใช ้ 

ปัจจยัส่วนบุคคล คือ ช่วงอายุยงัเป็นวยัท่ีไม่มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือกระทะมาใช ้เน่ืองจากเป็นนักศึกษา พกั
อาศยัอยูห่อพกัไม่สะดวกในการท าอาหารและไม่มีรายไดเ้ป็นของตวัเอง ซ่ึงไม่มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือกระทะมาใช ้ 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา คือ มีความรู้สึกว่าโฆษณาเกินจริง ตั้งราคาอา้งอิงสูงแต่กลบัลดราคาลงมามากกว่า 70% 
ซ่ึงไม่น่าเช่ือถือในตวัของสินคา้ว่าเป็นสินค่าท่ีมีคุณภาพจริง และไม่เห็นสินคา้จริงก่อนซ้ือ คุณสมบติัสินคา้ดูเกินจริง
ไม่สามารถตรวจสอบได ้และจากการอ่านรีวิวของผูท่ี้ใชจ้ริงส่วนมากบอกว่าไม่เหมือนกบัท่ีโฆษณา จึงตดัสินใจไม่
ซ้ือ  
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5. การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
จากการวิจยัเร่ืองการศึกษาทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผ่านทาง การเสนอขายสินคา้

โดยตรงผา่นทางทีวี กรณีศึกษากระทะโคเรียคิง โดยมีวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพ่ือศึกษาการรับรู้และทศันคติเชิงลึก
ของผูบ้ริโภคและศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกระทะโคเรียคิงผ่านการเสนอขายสินคา้
โดยตรงผ่านทางทีวี  โดยศึกษากลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลหลัก (Key Informants) คือ นักศึกษาท่ีมีความรู้ทางการตลาด คณะ
บริหารธุรกิจและการบญัชี มหาวิทยาลยัขอนแก่น จ านวน 458 คน ท าให้พบว่า  ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ท่ีส่งผลก่อให้เกิด
ทศันคติและเกิดการตดัสินใจซ้ือ ดงัภาพท่ี 2 การรับรู้ท่ีส่งผลต่อทศันคติและการตดัสินใจซ้ือ 

 

 
ภาพท่ี 2 การรับรู้ท่ีส่งผลต่อทศันคติและการตดัสินใจซ้ือ 

 
การรับรู้และทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภคมีการรับรู้ทั้งหมด 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจากการท่ีไดส้อบถามและเก็บขอ้มูลจากนักศึกษาท่ีมีความรู้ทาง
การตลาด ท าให้สามารถแบ่งทศันคติเป็น 2 แบบ คือ ทศันคติเชิงบวก และทศันคติเชิงลบ ดงัน้ี  

ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  ทศันคติเชิงบวก คือ มีรูปร่างแปลกตาแปลกใหม่แตกต่างจากกระทะทัว่ไป มี
รูปทรงของกน้กระทะคลา้ยเพชร ดูหรูหราและทนัสมยั ใชง้านไดย้าวนาน ไม่ท้ิงสารตกคา้งและท าความสะอาดง่าย   
ทศันคติเชิงลบ คือ การท าอาหารโดยไม่ต้องใชน้ ้ ามนัท าให้อาหารติดกระทะ และอาหารไม่น่ารับประทาน การท า
ความสะอาดเพียงแค่ใชผ้า้เช็ดออก ท าให้รู้สึกว่ายงัมีส่ิงปนเป้ือนท่ีติดอยู่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ม่ิงขวญั ศรี
ทอง (2558) พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์สวมใส่ในรูปแบบสายรัดขอ้มือ
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ดา้นตราสินคา้และคุณภาพของผลิตภณัฑใ์นดา้น ผลิตภณัฑ์ท าจากวสัดุท่ีมี
คุณภาพ มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ ความแม่นย  า (Accurate) ในการตรวจจบัสัญญาณหรือวดัผล
ของอุปกรณ์การกนัน ้ า (Water Resistance) ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ขนาด รูปทรง และการออกแบบเหมาะสมกบั
การใชง้าน ดา้นเทคโนโลยแีละอะไหล่ของผลิตภณัฑ์ในเร่ืองมีจอภาพในตวัอุปกรณ์สวมใส่ มีระบบสั่นและเสียงใน
การแจง้เตือน การมีแอปพลิเคชนัท่ีหลากหลายให้ใชง้าน มีอุปกรณ์หรืออะไหล่ให้เลือกหลากหลาย สามารถเปล่ียนสี
ของสายรัดขอ้มือได ้

ดา้นราคา (Place) ทศันคติเชิงบวก คือ ราคาท่ีลดลงมาในช่วงโปรโมชัน่เป็นราคาเหมาะสมไม่แพงเกินไป 
และเหมาะสมกับผลิตภณัฑ์ ทศันคติเชิงลบ คือ มีการตั้งราคาอ้างอิงหรือราคาเสนอขายในตอนแรกเป็นราคาท่ีสูง
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เกินไป หรือตั้งราคาเกินจริง และราคาท่ีลดลงมามีความเกินจริง ราคาไม่เหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วิ
ชยา ทองลัพท์ (2559) ได้ท  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการร้านอาหารประเภทชาบูของ
ผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ คือ ความเหมาะสม
ของราคาและคุณภาพ  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ทศันคติเชิงบวก คือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านทางทีวี รายการทีวี 
แสดงวิธีการใชง้านให้เห็นชดัเจนและดึงดูดความสนใจไดดี้ สามารถโทรสั่งซ้ือสินคา้ได ้24 ชัว่โมง สะดวกในการซ้ือ
เป็นอยา่งมาก นอกจากน้ียงัมีขายตามห้างสรรพสินคา้ท่ีจดับธู ซ่ึงท าให้เห็นสินคา้จริงและไดส้ัมผสัสินคา้จริงก่อนซ้ือ 
ทศันคติเชิงลบ คือ ไม่มีหนา้ร้านขายสินคา้ท าให้ไม่สามารถเห็นและสัมผสัสินคา้จริงไดก่้อนตดัสินใจซ้ือ และเป็นการ
ซ้ือขายออนไลน์ จัดส่งสินค้าทางไปรษณีย ์ซ่ึงการขนส่งสินค้าอาจจะท าให้เกิดความเสียหายต่อสินค้าได้ ซ่ึง
สอดคล้องกบัการศึกษาของ สุนันทา จงจิตร์ (2558) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองครัวผา่นทีวีโฮมชอ้ปป้ิงของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองครัวผ่านทีวีโฮมชอ้ปป้ิง ส่วนใหญ่สนใจซ้ือเคร่ืองคั้นน ้ าผกัผลไมแ้ยกกากผ่านทีวีโฮมชอ้ปป้ิง ทีวี
ไดเร็คเป็นรายการทีวีโฮมชอ้ปป้ิงท่ีผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
จะตอ้งเป็นช่องรายการท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีความน่าเช่ือถือ และการโฆษณาสินคา้ตลอด 24 ชัว่โมงเพ่ือการจดจ าของผูช้ม
ถือเป็นส่วนส าคญัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทศันคติเชิงบวก คือ มีโปรโมชัน่ลดราคา พร้อมกบัซ้ือกระทะ 1 ใบ 
แถมฟรี 1 ใบและแถม ตะหลิวฟรี 1 อนั ซ่ึงคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑ ์การโฆษณาทางทีวีและรายการทีวี การสาธิตการใชง้าน
ของกระทะให้เห็นจริง การจดักิจกรรมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ ทศันคติเชิงลบ คือ การลดราคาจากราคาอา้งอิง และยงั
แถมกระทะอีก 1 ใบพร้อมตะหลิวดูเกินความเป็นจริงไม่น่าเช่ือถือ การโฆษณาสาธิตการใชง้านของกระทะดูเกินความ
เป็นจริง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุพจน์ กาญจนางกรูพนัธุ์ (2557) พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างท่ีร้านคา้สมยัใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
การลดแลกแจกแถมผา่นส่ือต่าง ๆ มีการสาธิตแสดงการใชง้านอยูใ่นระดบัมากส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมีปัจจยัท่ีมีผลเขา้มาเก่ียวข้องในการตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัทาง
สังคม ส่วนใหญ่มีความเช่ือถือในตวัของพรีเซนเตอร์ท่ีเป็นดาราดงัเป็นท่ียอมรับของสังคมมีความน่าเช่ือถื อในตัว
ของพรีเซ็นเตอร์ ส่วนปัจจยัทางจิตวิทยา คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือเป็นการตอบโจทยข์องคนรักสุขภาพ โดยมีการ
รับรู้จากส่ิงกระตุน้จากโฆษณาท่ีมีการสาธิตวิธีการใชง้านให้เห็นท าให้ผูบ้ริโภคเช่ือว่าสินคา้ดีมีคุณค่า ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัรายงานการวิจยัของ กมลมาศ บุญศิริเสริมสุข (2558) พบว่า ปัจจยัทางดา้นสังคมบุคคลผูมี้ช่ือเสียงในเจนเนอเรชัน่
วาย (ดารา) หันมาบริโภคขนมไทย จึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือขนมไทยในบา้นขนมนนัทวนัและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ดา้นทศันคติเป็นดา้นท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือขนมไทยของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือการซ้ือและ
บริโภคขนมไทยในบา้นขนมนันทวนัเป็นการช่วยอนุรักษ์ขนมไทยและการบริโภคขนมไทยจะเป็นประโยชน์ต่อ
ร่างกายและสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ นิธิดา พระยาลอ และ ล าปาง แม่นมาตย ์(2558) พบว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
นิยมซ้ือ การตดัสินใจซ้ือจะข้ึนอยูก่บัตวัผูบ้ริโภค หรือการแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ด 

ส่วนการตดัสินใจไม่ซ้ือมีปัจจยัเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจไม่ซ้ือ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ส่วนใหญ่ไม่
มีรายไดเ้ป็นของตวัเอง สถานท่ีพกัไม่เหมาะสมกบัการท าอาหาร ปัจจยัดา้นสังคม ไม่มีความน่าเช่ือถือในตวัของพรี
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เซ็นเตอร์ ไม่ท าอาหารทานเองจึงไม่มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือ ปัจจัยส่วนบุคคล ช่วงอายุยงัเป็นวยัท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือ
กระทะเน่ืองจากเป็นนักศึกษาไม่มีรายได ้จึงไม่มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือ และสุดทา้ยปัจจยัดา้นจิตวิทยา มีความรู้สึกว่า
โฆษณาเกินจริงตั้งราคาอา้งอิงสูงแต่กลบัลดราคาลงมามากกว่าร้อยละ 70 และไม่เห็นสินคา้จริงก่อนซ้ือ คุณสมบติั
สินคา้ดูเกินจริงไม่สามารถตรวจสอบไดแ้ละจากการอ่านรีวิวของผูท่ี้ใชง้านจริงส่วนมากบอกว่าไม่เหมือนท่ีโฆษณาจึง
ท าให้ตดัสินใจไม่ซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณคีรี (2559) พบว่า ปัจจยัดา้นอายุ ดา้นระดบั
การศึกษา ดา้นอาชีพ ดา้นรายได ้และดา้นสถานภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ก
และอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) พบว่า ปัจจยัดา้น
จิตวิทยา ดา้นทศันคติมีความเช่ือในการโฆษณา มีความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นสังคมไดรั้บอิทธิพลจากคนใกลต้วัซ้ือและ
บอกต่อ ปัจจยัส่วนบุคคล อาชีพ รายได ้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ (อิสตาแกรม) 

ข้อเสนอแนะ 
1. ทางบริษทัเจา้ของผลิตภณัฑ ์สามารถท่ีจะน าไปใชใ้นการปรับกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายได ้
2. เสนอแนะให้มีการท าวิจยัในคร้ังต่อไปเพ่ือศึกษาว่าโฆษณาท่ีปรับเปล่ียนใหม่สามารถเปล่ียนทศันคติเชิง

ลบของผูบ้ริโภคไดห้รือไม่ 
3. ควรขยายขอบเขตกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลูหลกัเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีรายไดห้รือเจาะจงเฉพาะกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นท่ีมี

การใชก้ระทะทุกวนั 
 

6. บทสรุป 
 จากผลการวิจยั ท  าให้ไดข้อ้สรุปว่าใน การศึกษาทศันคติเชิงลึกของผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผ่าน
ทางทีวี กรณีศึกษา กระทะโคเรียคิง ผูบ้ริโภคมีการรับรู้และมีทศันคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และการตดัสินใจไม่ซ้ือ
สินคา้ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายดา้น การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากทศันคติเชิงบวก ประเด็นหลกัคือ การแนะน าสินคา้
ท่ีมีรูปทรงสวยงามแปลกใหม่ ดูหรูหราทนัสมยั และมีการใชง้านท่ียาวนานประกอบกบัการโฆษณาสินคา้โดยใชพ้รี
เซนเตอร์ท่ีเป็นท่ียอมรับของสังคม อีกทั้งสินคา้ยงัสามารถตอบโจทยใ์นเร่ืองของคนรักสุขภาพไดจึ้งท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินซ้ือ แต่อีกประเด็นคือ ปัจจยัท่ีส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไม่ซ้ือ จากทศันคติเชิงบวก ราคาในช่วงโปรโมชัน่ท่ี
ลดลงและซ้ือ 1 แถม 1 พร้อมแถมตะหลิวฟรี แต่ยงัไม่มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือกระทะเน่ืองจากเป็น นักศึกษาไม่มีรายได้
และไม่ไดท้  าอาหารทานเอง และท่ีพกัอาศยัไม่สะดวกในการท าอาหาร ทศันคติเชิงลบ ในการใชผ้ลิตภณัฑ์ท าให้รู้สึก
ว่ามีส่ิงปนเป้ือนติดอยู่ในกระทะเน่ืองจากการท าความสะอาดเพียงแค่ใช้ผา้เช็ดรู้สึกไม่ปลอดภัยต่อสุขภาพและ
ประกอบกบัผูบ้ริโภคไม่ไดท้  าอาหารทานเองไม่มีรายไดแ้ละมีการโฆษณาเกินความเป็นจริง พรีเซ็นเตอร์ไม่น่าเช่ือถือ 
จึงมีผลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไม่ซ้ือ 
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