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อิทธิพลของการโฆษณาแชมพแูพนทีนท่ีส่งผลต่อความสนใจ 
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

THE INFLUENCE OF PANTENE SHAMPOO ADVERTISEMENT 
TOWARD ATTENTION AND BEHAVIOR OF CONSUMERS IN 

BANGKOK METROPOLITAN AREA 

                                                                                              รชต น่วมอนิทร์ 1                                                                            

สพุาดา สริกิุตตา2 

บทคดัย่อ 

การวิจัยครัง้นี้มีความมุ่งหมาย เพื่อศึกษาอิทธิพลของการโฆษณาแชมพูแพนทีน         
ที่ส่งผลต่อความสนใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติที่ใช้ใน          
การวเิคราะหข์อ้มลู คอื ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ี
การวิเคราะห์ความแปรปรวนที่มีปจัจยัเดียว และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อน โดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รปูสถติทิางสงัคมศาสตร ์
 ผลการวจิยัพบว่า  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุต ่ากว่าหรอื
เทา่กบั 25 ปี สถานภาพโสด/ หมา้ย/ หย่ารา้ง/ แยกกนัอยู่ ระดบัการศกึษาสงูสดุระดบัปรญิญาตรี
ขึน้ไป อาชพีพนกังานธุรกจิเอกชน และรายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท  
 ผู้บรโิภคมคีวามคิดเหน็ต่อความเหมาะสมของผู้โฆษณา การรบัรู้ถึงความรบัผดิชอบ           
ต่อผู้บริโภค และการรับรู้ถึงสถานภาพต่อสงัคม ของแชมพูแพนทีนโดยรวม อยู่ในระดับด ี          
สว่นความคดิเหน็ต่อความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ความสนใจต่อโฆษณา และความสนใจต่อตราสนิคา้ 
ของแชมพูแพนทนีโดยรวม อยู่ในระดบัมาก และความคดิเหน็ต่อศกัยภาพการบอกต่อโดยรวม 
อยู่ในระดบั  ปานกลาง แหล่งบอกต่อทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดคอื เพื่อน และเหตุผลทีม่อีทิธพิลมาก
ทีสุ่ด คอื ประสบการณ์ตรง และผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ ไฮเปอรม์ารเ์กต เช่น โลตสั 
บิก๊ซ ีบ่อยทีส่ดุ 
 ผู้บริโภคที่เคยเห็นโฆษณา ด้านความเหมาะสมของผู้โฆษณาแชมพูแพนทีน           
ด้านการรบัรู้ถึงความรบัผิดชอบต่อผู้บริโภคของแชมพูแพนทนี ด้านการรบัรู้ถึงสถานภาพต่อ
สงัคมของแชมพแูพนทนี  และดา้นความส าคญัต่อผูบ้รโิภค เป็นตวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อความสนใจ
ต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี รอ้ยละ 70.6 

                                                           
1 สาขาวชิาการจดัการ หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2 รองศาสตราจารย,์ ภาควชิาบรหิารธรุกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ   
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 ผู้บริโภคที่เคยเห็นโฆษณา ด้านความเหมาะสมของผู้โฆษณาแชมพูแพนทีน                
ด้านการรับรู้ถึงสถานภาพต่อสังคมของแชมพูแพนทีน  และด้านความส าคัญต่อผู้บริโภค           
เป็นตวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนี รอ้ยละ 49.5, และศกัยภาพ           
การบอกต่อ รอ้ยละ 42.9 
 ผู้บริโภคที่เคยเห็นโฆษณา ด้านความเหมาะสมของผู้โฆษณาแชมพูแพนทีน และ             
ดา้นความส าคญัต่อผูบ้รโิภค เป็นตวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชแ้ชมพูแพนทนีเอง 
รอ้ยละ 17.7 

ค าส าคญั : การโฆษณา, ความสนใจ, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

Abstract 

The objective of this research was to study factor affecting the influence of 
Pantene shampoo advertisement toward attention and behavior of consumers in Bangkok 
metropolitan area. Percentage, mean, standard deviation, t-test, One-way Analysis of 
Variance, and Multiple Regression analysis were applied by using statistical package for 
social sciences. 
 Research findings were as follows: The majority of respondents was female, 
aged below or equal 25 years old, single/ widow/ divorcee/ separation status, held 
Bachelor degree or upper, worked with private sector, and earned a monthly income 
below or equal to 10,000 baht.  
 Overall, the consumers’ attitude towards advertiser appropriateness, perceived 
consumer responsibility, and perceived social status of Pantene shampoo were at good 
levels. Moreover, attitude towards total self-relevance, attention to advertisement, 
attention to brand were at high levels. Attitude towards total potential word of mouth also 
were at moderate level. The most influential source of word of mouth was friends and the 
most influential reason was direct experience. The consumers often bought Pantene 
shampoo at department store, hypermarket such as Tesco Lotus, Big C.  
 Consumers who had previously seen advertisement of Pantene shampoo, 
perceived consumer responsibility of Pantene shampoo, perceived status of Pantene 
shampoo, and self-relevance are variables that influenced attention toward advertisement 
70.6 percents. 
 Consumers who had previously seen advertisement of Pantene shampoo, 
perceived social status of Pantene shampoo, and self-relevance are variables that 
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influenced attention toward brand 49.5 percents, and potential word of mouth 42.9 
percents. 
 Consumers who had previously seen advertisement of Pantene shampoo 
perceived advertiser appropriateness and self-relevance of Pantene shampoo as 
variables that influenced usage behavior of Pantene shampoo by themselves 17.7 
percents. 

Keywords: Advertisement, Attention, Consumer behavior 

บทน า 
 สภาพสังคมในปจัจุบันที่มีการแข่งขันกันอย่างมาก บุคคลต้องการสิ่งที่อ านวย            
ความสะดวกรวดเรว็ ธุรกจิกเ็ช่นกนัต้องการสิง่ที่จะสามารถช่วยท าให้ตนมีความได้เปรียบใน           
การแขง่ขนั เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพในการประสานงานใหด้ าเนินไปไดอ้ย่างรวดเรว็ เมื่อเป็นเช่นนี้
ระบบการติดต่อสื่อสารที่ทนัสมยัจึงเข้ามามีบทบาทส าคญัส าหรบับุคคลและธุรกิจ ที่น ามาซึ่ง         
ความสะดวกรวดเรว็และโอกาสในการแขง่ขนั 
 การโฆษณาจึงเข้ามามีบทบาทอย่างส าคญัต่อการด ารงชีวติอยู่ของมนุษย์ในปจัจุบนั 
เน่ืองจากไดด้แูละไดเ้หน็ตัง้แต่ตื่นนอนตอนเชา้และเขา้นอนตอนกลางคนื จะเหน็ไดว้่ามนุษยจ์ะไป
ทางไหน กระท าการสิง่ใดอนัเป็นกจิกรรมทีม่นุษยพ์งึกระท า หากพจิารณาดูอย่างลกึซึง้จะเหน็ได้
ว่า มสีิง่ทีเ่รยีกกนัว่าการโฆษณา เขา้มามสี่วนร่วมอยู่ไม่มากกน้็อยในชวีติประจ าวนั [1] จงึท าให้
ธุรกิจส่วนมากหันมาใช้โฆษณาเป็นสื่อ เพื่อท าการสื่อสารไปยังผู้บริโภคให้ผู้บริโภคได้รับรู ้
โดยเฉพาะธุรกจิที่เกี่ยวขอ้งในชวีติประจ าวนัทีเ่ป็นปจัจยั 4 ที่มคีวามจ าเป็นในการน ามาใช้ใน         
การอุปโภคบรโิภค 
 ผลติภณัฑด์แูลเสน้ผมกเ็ป็นส่วนหนึ่งในสนิคา้อุปโภคบรโิภคทีม่คีวามจ าเป็นและส าคญั
ต่อการด ารงชวีติของมนุษยไ์ม่น้อยไปกว่าสนิคา้ประเภทอื่น เนื่องจากเป็นผลติภณัฑท์ีม่กีารแบ่ง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคออกเป็นสดัส่วนตามมูลค่าตลาดรวม [2] และไดม้กีารแบ่งสดัส่วนของ
แชมพูดา้นความงามออกเป็น 3 ส่วน เพื่อเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดห้ลายกลุ่ม ซึง่จากการส ารวจท าให้
ผู้บริโภคทราบได้ว่าแชมพูด้านเพื่อความงามส่วนใดที่น่าเลือกใช้ เพราะการแบ่งส่วนของ
ผลิตภัณฑ์จะเป็นการบ่งบอกถึงราคา คุณภาพและสรรพคุณของผลิตภัณฑ์นัน้ด้วย เพื่อ          
ความสวยงามของเส้นผมจะท าให้ผู้บริโภคเลือกใช้แชมพูในกลุ่มของแชมพูพรีเมียมก่อน          
ซึง่แชมพพูรเีมยีมทีก่ าลงัเป็นทีน่ิยมคอื แชมพแูพนทนี แชมพูแพนทนีจงึเป็นผลติภณัฑห์นึ่งทีน่่า
ทดลองใช้และน่าสนใจ [3] เพราะผู้ผลิตมีการใช้โฆษณาเป็นสื่อที่จะแสดงให้ผู้บริโภครู้ว่า 
ผลติภณัฑ์น่าสนใจและดึงดูดให้ผู้บรโิภคได้ซื้อใช้ ซึ่งนอกจาก พรเีซนเตอร์ของแชมพูแพนทีน       
ที่มีแบรนด์แอมบาสเดอร์อย่าง “นุ่น วรนุช ภิรมย์ภักดี (วงษ์สวรรค์)” เป็นจุดดึงดูดเพื่อดึง         
ความสนใจจากผู้บริโภคแล้ว ยงัมีการน าดารานักแสดงที่มีชื่อเสยีงท่านอื่นเพิม่ขึ้นมา เพื่อให้
ผูบ้รโิภครบัรูไ้ดถ้ึงความน่าเชื่อถือและความใส่ใจจากผู้ผลติแชมพูทีม่ต่ีอทุกสภาพผมจากการที่
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ดารานักแสดงได้ทดลองใช้จริงอย่างแชมพูแพนทีน ทัง้หมดนี้เพื่อเป็นสญัลักษณ์ให้ง่ายต่อ          
การจดจ าและเพื่อเป็นการดึงดูดให้ผู้บริโภคเกดิความสนใจจนท าให้ผู้บรโิภคเลือกที่จะลองใช ้            
จนเขา้ไปอยู่ในชวีติประจ าวนัของผูบ้รโิภค 
 จากการด าเนินการกลยุทธ์ทางการตลาดทัง้การน าเสนอโฆษณา ท าการปรับปรุง
ผลติภณัฑแ์ละท าการส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่อง จะส่งผลต่อกลยุทธท์างการตลาดของผูผ้ลติ
สนิค้าโดยตรง ดังนัน้ในการศึกษาครัง้นี้จึงสนใจศึกษาถึงอิทธิพลของการโฆษณาของแชมพู         
แพนทนี ที่ส่งผลต่อความสนใจและพฤติกรรมของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งจะท าให้
ทราบถงึการส่งเสรมิการขายทีม่ปีระสิทธภิาพจรงิ และช่วยในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาด
ของผูผ้ลติสนิคา้และผูโ้ฆษณาต่อไป 

ทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัความเหมาะสมของผูโ้ฆษณา 
จรรยาบรรณวิชาชีพโฆษณา [4] มีลักษณะต่างๆ คือ การโฆษณาทุกชิ้นจะต้อง           

ถูกกฎหมาย มเีกยีรติ ซื่อสตัย์ และน าเสนอความจรงิ , การโฆษณาไม่ควรมคีวามขดัแย้งกบั
ศลีธรรมอนัด ีและระเบยีบสงัคม, ในการสรา้งสรรคง์านโฆษณา ควรกระท าดว้ยการตระหนักถงึ
การแสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม และอยู่ภายใต้หลกัของการแข่งขนัที่ยุตธิรรมทีเ่ป็นทีย่อมรบั
โดยทัว่ไปในวงการธุรกิจ , การโฆษณาต้องไม่ท าให้สาธารณชนเกิดความรู้สึกไม่มัน่ใจใน          
การโฆษณา 

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัการรบัรู ้
Berkman, Harold W.; & Gilson, Christopher [5] ไดใ้หค้ าจ ากดัความของการรบัรูไ้ว้

ว่า การรบัรู ้หมายถึง วธิทีางทีป่จัเจกชนรวบรวม จดักระบวนการ และแปลความข่าวสารต่างๆ 
จากสิง่แวดลอ้ม  

Assael, Henry [6] ใหค้วามหมายของการรบัรูข้องผูบ้รโิภค คอื การเลอืก การจดัระบบ
และการแปลความหมายของสิง่กระตุ้น (Stimuli) ทางสิง่แวดล้อมและสิง่กระตุ้นทางการตลาด 
เพื่อใหไ้ดภ้าพทีส่อดคลอ้งกนั (Coherent picture)  

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัความรบัผิดชอบ 
ความรบัผิดชอบของผู้โฆษณาต่อวิชาชีพมีดงันี้ [7] โดย ดร. เสรี วงษ์มณฑา ได้ให้         

ค านิยามไวด้งันี้  
1)  ผูโ้ฆษณาตอ้งมคีวามรูค้วามเขา้ใจเกีย่วกบัวชิาชพีการโฆษณาอย่างลกึซึง้  
2) ผู้โฆษณาต้องศึกษาหาความรู้และติดตามความก้าวหน้าในแวดวงวิชาชีพ                 

การโฆษณาอยู่เสมอ 
3)  ผูโ้ฆษณาตอ้งมคีวามรอบรูเ้กีย่วกบัวชิาการและวชิาชพีทีเ่กีย่วขอ้ง 
4) การประกอบการโฆษณาต้องยดึมัน่ในหลกัการและวธิกีารทีถู่กต้อง โดยเฉพาะต้อง

ยดึมัน่จรรยาบรรณ 
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5) ผู้โฆษณาต้องมีความซื่อสตัย์ต่อลูกค้า ต้องซื่อตรง ไม่น าความลบัของลูกค้าไป
เปิดเผยใหคู้่แขง่ทราบ 

6) ผูโ้ฆษณาต้องมเีจตจ านงทีจ่ะพฒันาใหอ้าชพีการโฆษณามคีวามเจรญิกา้วหน้าเป็น
ประโยชน์ต่อสงัคม 

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัความส าคญัต่อผูบ้ริโภค 
ความตอ้งการของมนุษยต์ามแนวความคดิของ Maslow [8] 
1) ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological needs) 
2) ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (Safety needs) 
3) ความตอ้งการเป็นเจา้ของและตอ้งการความรกั (Belongingness and love needs) 
4) ความตอ้งการชื่อเสยีงและเป็นทีย่กย่องนบัถอื (Esteem needs) 
5) ความตอ้งการความส าเรจ็ในชวีติ (Self-actualization needs) 
ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัความสนใจ 
ความสนใจตามแนวความคดิของ Underwood [9] ได้ให้แนวความคิดเกี่ยวกบัเรื่อง

ความสนใจ (Attention) ไว้ว่า ความสนใจเป็นขัน้ตอนแรกที่ผู้รบัยอมรบัสารของผู้ส่ง ซึ่งก่อนที่
ผูร้บัจะรบัสารนัน้ตอ้งอาศยัองคป์ระกอบส าคญั 3 ประการ คอื 1) การปรบัร่างกายและอวยัวะรบัรู ้
2) การมสีต ิและ 3) การมจีติส านึกที ่  ปลอดโปร่งและเด่นชดั และความพรอ้มทีจ่ะเกดิปฏกิริยิา
การตอบสนองหรอืแสดงพฤตกิรรมตอบโต้  

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
พฤตกิรรมผู้บรโิภค (Consumer behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลท าการคน้หา 

การซื้อ การใช้ การประเมินผล และการใช้จ่ายในสนิค้าและบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนอง       
ความตอ้งการของเขา [10] 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะ
กจิกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อท าการประเมนิผล การจดัหา การใช้ และการใช้จ่ายเกีย่วกบัสนิค้า
และบรกิาร [11] 

จากงานวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่รูจ้กัตราสนิคา้ของบรษิทัพ ีแอนด ์จ ีมากทีสุ่ด คอื 
แชมพูแพนทีน และเป็นตราสนิค้าที่ผู้บริโภคเลอืกซื้อมากที่สุดในบรรดาตราสนิค้าต่างๆ ของ
บรษิทัพ ีแอนดจ์ ี และจากการวจิยั ดา้นความส าคญัของสื่อโฆษณาทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
นัน้ พบว่า การโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์เป็นสือ่ทีม่คีวามส าคญัมากทีส่ดุต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
[12] 

การโฆษณาของแชมพูแพนทีน เช่น การน าดารานักแสดงชื่อดังเป็นแบรนด์              
แอมบาสเดอร์ในการเปิดตวัผลิตภัณฑ์ของแชมพูสูตรต่างๆ และการเปิดโอกาสให้ผู้หญิงอายุ            
18 – 25 ปี ผูท้ีม่เีสน้ผมสวยสุขภาพดแีละมคีวามสามารถ มโีอกาสกา้วสู่วงการบนัเทงิ รวมถงึ  
การช่วยเหลือผู้ประสบภัยน ้าท่วม โดยการมอบน ้าดื่มสะอาดปลอดภัย พร้อมมอบถุงยังชีพ     
6,000 ชุด  นอกจากนี้ยงัมกีารจดักจิกรรมร่วมการกุศลจากการซื้อแพนทนีทุก 100 บาท ร่วม
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บรจิาค 2 บาท เขา้โครงการ “สายโลหติ สายใจ เทดิไท ้พ่อของแผ่นดนิเพื่อเฉลมิพระเกยีรต ิและ
ถวายเป็นพระราชกุศล เพื่อช่วยเหลอืสภากาชาดไทยในการจดัหาโลหติส ารอง 60 ลา้นซซี”ี [13] 
ซึ่งจะเห็นได้ว่าการโฆษณาและการท าการตลาดในวธิีการต่างๆ จะมอีิทธพิลต่อผู้บริโภคเป็น 
อย่างมาก  จนท าใหผู้้บรโิภคเกดิความสนใจและส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้รโิภคอย่างต่อเนื่อง
ดว้ย 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1.  เพื่อศกึษาถงึลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษาสงูสุด 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ทีม่ผีลต่อความสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี 
 2.  เพื่อศกึษาถงึลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษาสงูสุด 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ทีม่ผีลต่อความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนี 
 3. เพื่อศึกษาความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึง             
ความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคของแชมพแูพนทนี การรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี 
และความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ทีม่อีทิธพิลต่อความสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี   
 4. เพื่อศึกษาความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพูแพนทีน  การรับรู้ถึง                    
ความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสังคมของแชมพู          
แพนทนี และความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ทีม่อีทิธพิลต่อความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนี   
 5. เพื่ อศึกษาความเหมาะสมของผู้ โฆษณาของแชมพูแพนทีน การรับรู้ ถึง                  
ความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสังคมของแชมพู           
แพนทนี  และความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ทีม่อีทิธพิลต่อศกัยภาพการบอกต่อ 
 6. เพื่ อศึกษาความเหมาะสมของผู้ โฆษณาของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึง              
ความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคของแชมพแูพนทนี การรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี  
และความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้  เป็นผู้บรโิภคที่เคยเหน็โฆษณาและใช้แชมพูแพนทนี       
ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างตามขัน้ตอน ดงันี้ 

ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง  (Purposive  sampling)  โดยเจาะจงรา้นคา้
ปลกีสมยัใหม่ ประเภท ไฮเปอรม์ารเ์กต็ ไดแ้ก่ เทสโก ้โลตัส, บิก๊ซ,ี และบิก๊ซ ีเอก็ซ์ตรา้ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

                           ตวัแปรอิสระ                                                ตวัแปรตาม 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบชัน้ภูมิ (Stratified random sampling) โดยม ี           
การก าหนดสดัส่วน (Proportionate) จากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ทีไ่ด้ท าการเจาะจง ได้แก่ เทสโก ้
โลตสั 10 สาขา, บิก๊ซ ี10 สาขา, และบิก๊ซ ีเอก็ซต์รา้ 10 สาขา รวมทัง้หมด 30 สาขา  

ขัน้ท่ี 3 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบอย่างง่าย (Simple random sampling) เป็น             
การสุ่มจับสลากเลือกสาขา จากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่ได้ท าการก าหนดสดัส่วนไว้ทัง้หมด            
30 สาขา ใหเ้หลอืเพยีง 10 สาขา 

ขัน้ท่ี 4 วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยก าหนดโควตา (Quota sampling) โดยวธิกีารก าหนด
สดัส่วนจ านวนกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการเกบ็ขอ้มูล จ านวนสาขาละ 40 คน จะได้กลุ่มตวัอย่าง
ทัง้หมด 400 คน   

ขัน้ท่ี 5 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เป็นผูบ้รโิภคทีเ่คย
เห็นโฆษณาและใช้แชมพูแพนทีนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยให้กลุ่มตัวอย่างกรอก
แบบสอบถามดว้ยตนเอง 

ผลการวิจยั 
 สถิติเชิงพรรณนา 
 1. การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล จากผลการวจิยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของ
ผูบ้รโิภคทีเ่คยเหน็โฆษณาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน พบว่า เป็นเพศหญงิมากกว่า
เพศชาย มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25 ปี สถานภาพโสด/ หม้าย/ หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ ระดบั

ลกัษณะส่วนบุคคล 
    - เพศ                         (N) 
    - อาย ุ                        (O) 
 - สถานภาพ                 (N) 

    - ระดบัการศกึษาสงูสุด    (O) 
 - อาชพี                       (N) 
 - รายไดต่้อเดอืน            (O) 

 
 
 

ความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาของแชมพแูพนทนี (I)  
(Advertiser appropriateness) 

 

ความสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี  
(Attention to Advertisement) (I) 

 
 
 
 
 

ความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนี 
 (Attention to Brand) (I) 

 

 

 

 

 

ศกัยภาพการบอกต่อ (R), (N) 
(Potential Word of Mouth)        

 

 

 

 

 

 

การรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคของแชมพู 
แพนทนี (I) (Perceived honesty) 

 
การรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี (I) 

(Perceived status) 

ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค (I) 
(Self-relevance) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (R), (N) 
(Consumer behavior) 
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การศกึษาสงูสดุระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป อาชพีพนักงานธุรกจิเอกชน มรีายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 10,000 บาท  
 2. การวเิคราะห์ความเหมาะสมของผู้โฆษณาแชมพูแพนทีน จากผลการวเิคราะห์          
ความเหมาะสมของ    ผูโ้ฆษณาแชมพูแพนทนี พบว่า ความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาโดยรวมอยู่
ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นค าถามแบบ Likert Scale ประเภท
อนัตรภาคชัน้ 5 ระดบั 
 3. การวิเคราะห์การรับรู้ถึงความรบัผิดชอบต่อผู้บริโภคของแชมพูแพนทีน จาก        
ผลการวิเคราะห์การรบัรู้ถึงความรบัผิดชอบต่อผู้บรโิภคของแชมพูแพนทนี พบว่า การรบัรู้ถึง
ความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคโดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.65 แบบสอบถามทีใ่ช้
เป็นค าถามแบบ Likert Scale ประเภทอนัตรภาคชัน้ 5 ระดบั 
 4. การวเิคราะหก์ารรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพูแพนทนี จากผลการวเิคราะห์
การรบัรู้ถึงสถานภาพต่อสงัคมของแชมพูแพนทนี พบว่า การรบัรู้ถึงสถานภาพต่อสงัคมโดย
รวมอยู่ในระดบัด ี โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นค าถามแบบ Likert Scale 
ประเภทอนัตรภาคชัน้ 5 ระดบั 
 5. การวเิคราะห์ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค จากผลการวเิคราะหค์วามส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
พบว่า ความส าคญัต่อผูบ้รโิภคโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.68 แบบสอบถาม
ทีใ่ชเ้ป็นค าถามแบบ Likert Scale ประเภทอนัตรภาคชัน้ 5 ระดบั 
 6. การวิเคราะห์ความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน จากผลการวิเคราะห ์           
ความสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี พบว่า ความสนใจต่อโฆษณาโดยรวม อยู่ในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นค าถามแบบ Likert Scale ประเภทอนัตรภาค
ชัน้ 5 ระดบั 
 7. การวิเคราะห์ความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทีน จากผลการวิเคราะห์         
ความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนี พบว่า ความสนใจต่อตราสนิคา้โดยรวม อยู่ในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.89 แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นค าถามแบบ Likert Scale ประเภทอนัตร
ภาคชัน้ 5 ระดบั 
 8. การวเิคราะหศ์กัยภาพการบอกต่อ  จากผลการวเิคราะหศ์กัยภาพการบอกต่อ พบว่า 
ศกัยภาพการบอกต่อโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.14 แบบสอบถามที่
ใชเ้ป็นค าถามปลายปิดแบบ Semantic Differential Scale และการบอกต่อจากแหล่งไหนที่มี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้แชมพูของท่านมากทีสุ่ด พบว่า แหล่งบอกต่อทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดคอื 
เพื่อน รองลงมาคอื ครอบครวั โฆษณาทางโทรทศัน์ อื่นๆ เช่น แพทย ์ตนเอง เอกสารวชิาการ 
ฉลาก/ บรรจุภณัฑ ์ผูค้า้ปลกี/ พนกังาน อเีมลล ์และเวบ็ไซด ์ และเพราะเหตุใด แหล่งทีบ่อกต่อจงึ
มอีทิธพิลในการซือ้แชมพขูองท่าน พบว่า สว่นใหญ่เหตุผลคอื ประสบการณ์ตรง รองลงมาเหตุผล
คอื แหล่งขอ้มูลมคีวามน่าเชื่อถือ เหตุผลที่ว่ามขีอ้ความชดัเจน และเหตุผลอื่นๆ เช่น โฆษณา
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น าเสนอตรงตามความต้องการ โฆษณาน่าดึงดูด ใกล้แหล่งจ าหน่าย แบบสอบถามที่ใช้เป็น
ค าถามแบบปลายปิดผสมปลายเปิด 
 9. การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค จากผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค อธบิายได้
ดงันี้  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรม ในดา้นการเลอืกใชแ้ชมพูแพนทนีเองต ่าสุด 5%  สงูสุด 100% โดยมี
พฤตกิรรมการเลอืกใชแ้ชมพูแพนทนีเองโดยเฉลีย่เท่ากบั 64.22%  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมในดา้น
จ านวนความถี่ทีท่่านใชส้ระผมต ่าสุด 1 ครัง้/ สปัดาห ์ สงูสุด 14 ครัง้/ สปัดาห ์โดยมพีฤตกิรรม
ความถี่ที่ใชส้ระผมโดยเฉลีย่เท่ากบั 5 ครัง้/ สปัดาห ์หรอืประมาณ 5 ครัง้/ สปัดาห ์ผู้บรโิภคมี
พฤตกิรรม ในดา้นท่านใชจ้่ายเงนิ เพื่อซือ้สนิคา้ต ่าสดุ 20 บาท/ ครัง้  สงูสดุ 1000 บาท/ ครัง้ โดย
มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเงนิ เพื่อซือ้สนิคา้โดยเฉลีย่เท่ากบั 218 บาท/ ครัง้  แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็น
ค าถามแบบปลายเปิด และโดยสว่นใหญ่ ท่านซือ้สนิคา้ทีใ่ดบ่อยทีส่ดุ พบว่า สว่นใหญ่ผูบ้รโิภคซือ้
สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้, ไฮเปอร์มาร์เกต เช่น โลตสั บิก๊ซ ี รองลงมาซื้อสนิค้าทีร่า้นสะดวกซื้อ 
เช่น 7-11, Family Mart และซือ้สนิคา้ทีร่า้นขายของช าทัว่ไป แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นค าถามแบบ
ปลายปิดผสมปลายเปิด 

 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1  
 ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนี แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคเพศหญงิมคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพู
แพนทนีมากกว่าเพศชาย 
 ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มีความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนีแตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25 ปี มคีวามสนใจ
ต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนีมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 26 ปีขึน้ไป 
 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน   
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 โดยผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด/ หม้าย/     
หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ มีความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีนมากกว่าสถานภาพสมรส /      
อยู่ดว้ยกนั 
 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีความสนใจต่อโฆษณาของแชมพู     
แพนทนีแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุด
ที่ต ่ากว่าระดบัปริญญาตรีมคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนีมากกว่าระดบัการศึกษา
สงูสดุทีร่ะดบัปรญิญาตรขีึน้ไป 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนีแตกต่างกนั 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา             
มีความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีนมากกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ / พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ อาชีพพนักงานธุรกิจเอกชน และอาชีพอื่นๆ เช่น ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน ลูกจ้าง
ชัว่คราว เป็นตน้ 
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 ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มีความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั .01 โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 10,000 บาท มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนีมากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อ
เดอืน 10,001 บาทขึน้ไป 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนี แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคเพศหญงิมคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพู
แพนทนีมากกว่าเพศชาย 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนีแตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25 ปี มคีวามสนใจ
ต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนีมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 26 ปีขึน้ไป 
 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีความสนใจต่อตราสินค้าของแชมพูแพนทีน 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 โดยผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด/ หม้าย/     
หย่าร้าง/ แยกกนัอยู่ มีความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทีนมากกว่าสถานภาพสมรส /
แยกกนัอยู่ 
 ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพู   
แพนทนีแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุด
ทีต่ ่ากว่าระดบัปรญิญาตรมีคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนีมากกว่าระดบัการศกึษา
สงูสดุทีร่ะดบัปรญิญาตรขีึน้ไป 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนีแตกต่างกนั 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา                 
มคีวามสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนีมากกว่าผู้บริโภคที่มีอาชพีข้าราชการ / พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ อาชีพพนักงานธุรกิจเอกชน และอาชีพอื่นๆ เช่น ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน ลูกจ้าง
ชัว่คราว เป็นตน้ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มคีวามสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนี
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั .01 โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 10,000 บาท มคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนีมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 10,001 บาทขึน้ไป 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 
 ความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึงความรับผิดชอบต่อ
ผูบ้รโิภคของแชมพูแพนทนี การรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพูแพนทนี และความส าคญั
ต่อผู้บริโภค เป็นตัวแปรที่สามารถร่วมท านายความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีนของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 70.6 (R2) 
  



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่2 ฉบบัที ่2 เมษายน – กนัยายน 2554 

 

 87 
 

สมมติฐานข้อท่ี 4 
 ความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพูแพนทนี การรบัรู้ถึงสถานภาพต่อสงัคมของ
แชมพูแพนทีน และความส าคญัต่อผู้บริโภค เป็นตวัแปรที่สามารถร่วมท านายความสนใจต่อ           
ตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 49.5 (R2)  

 สมมติฐานข้อท่ี 5 
 ความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสังคม                 
ของแชมพูแพนทีน และความส าคญัต่อผู้บริโภค เป็นตัวแปรที่สามารถร่วมท านายศักยภาพ            
การบอกต่อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 42.9 (R2)  

 สมมติฐานข้อท่ี 6 
 ความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพูแพนทีน และความส าคญัต่อผู้บริโภค  เป็น    
ตวัแปรทีส่ามารถร่วมท านายพฤตกิรรมการเลอืกใชแ้ชมพแูพนทนีเอง ไดร้อ้ยละ 17.7 (R2) 
 
สรปุและอภิปรายผล 
 1. เพศ  ดา้นความสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี พบว่า เพศหญงิมคีวามสนใจต่อ
โฆษณาของแชมพแูพนทนีมากกว่าเพศชาย เน่ืองจากเพศหญงิเป็นเพศทีร่กัสวยรกังาม พถิพีถินั
และเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดจากสื่อต่างๆ มาใช้อุปโภคบริโภคมากกว่าเพศชายที่ใช้
ผลติภณัฑใ์ดกไ็ด ้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนัตยา อึง้อร่าม [14] ทีไ่ดท้ าการศกึษาวจิยัเรื่อง 
การเปิดรับการสื่อสารทางการตลาดและพฤติกรรมการซื้อแชมพูสระผมของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ผู้บริโภคเพศหญิง มีความสนใจในเรื่องความสวยความงามของ
ร่างกาย และนิยมสระผมวนัละ 1 ครัง้ เพื่อเป็นการท าความสะอาดและดแูลเสน้ผม เพราะมลภาวะ
รอบตัวท าให้ต้องสระผมบ่อย เพื่อให้เส้นผมที่ยาว แลดูมีสุขภาพผมที่ดี จึงต้องใช้แชมพูใน
ปรมิาณทีม่าก จงึตอ้งซือ้ขนาดใหญ่  
 อายุ  ดา้นความสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนี พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 25 ปี มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนีโดยรวม มากกว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 26 ปี
ขึน้ไป จะเหน็ไดว้่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25 ปี มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพู
แพนทีน มากกว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุ 26 ปีขึ้นไป ทัง้นี้เนื่องมาจากกลุ่มคนที่มอีายุต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 25 ปี เป็นกลุ่มวยัรุ่นซึง่จะสนใจการดูรายการโทรทศัน์ ไม่ว่าจะเป็นรายการเพลง ละคร 
รวมถงึโฆษณาคัน่ระหว่างรายการหรอืละคร จงึถูกชกัจงูและโน้มน้าวใจไดม้ากกว่าวยัอื่นๆ ดงันัน้ 
ความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนี จงึมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 26 ปีขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้ง
กบัแนวคดิของ พรทพิย ์วรกจิโภคาทร [15] ไดอ้ธบิายถงึเรื่อง อายุมคีวามสมัพนัธก์บัขา่วสารและ
สือ่ เช่น การใชส้ือ่ การใชภ้าษาในการสือ่สารของบุคคลในวยัต่างกนั มกัจะมคีวามแตกต่างกนัไม่
มากกน้็อย   
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 สถานภาพ  ด้านความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน พบว่า สถานภาพโสด / 
หมา้ย/ หย่ารา้ง/ แยกกนัอยู่ มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนีมากกว่าสถานภาพสมรส/ 
อยู่ด้วยกนั เนื่องจากผู้บรโิภคที่มีสถานภาพโสด/ หม้าย/ หย่าร้าง/ แยกกนัอยู่ จะมเีวลาว่าง
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส/ อยู่ดว้ยกนั ในการเปิดรบัสือ่โฆษณาต่างๆ ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ ธนิสสรา เพชรยศ [16] ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการเปิดรบัสื่อของ
ผู้บรโิภคหญิงในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีสถานภาพสมรส มีการเปิดรบัสื่อ
เน้ือหาภายในสือ่ประเภททีใ่หส้าระและขอ้มลูขา่วสารมากกว่ากลุ่มตวัอย่างทีม่สีถานภาพโสด ซึง่
เปิดรบัเนื้อหาภายในประเภททีใ่หค้วามบนัเทงิมากกว่า 
 ระดบัการศึกษาสูงสุด  ด้านความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน พบว่า ระดับ
การศกึษาสูงสุดที่ต ่ากว่าระดบัปรญิญาตรมีคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนีมากกว่า
ระดบัการศกึษาสงูสดุทีร่ะดบัปรญิญาตรขีึน้ไป เน่ืองจากผูบ้รโิภคในแต่ละระดบัการศกึษาสามารถ
รบัรู้ได้ไม่เหมอืนกนั แมส้ื่อโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์จะเป็นสื่อทีเ่ขา้ใจไดง้่ายและพบเหน็บ่อยก็
ตาม แต่ผู้มีระดบัการศึกษาสูงจะไม่เชื่ออะไรง่ายๆ และมกัเปิดรับสื่ออื่นๆ ประกอบด้วย ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวิจยัของ สุรสทิธิ ์อุดมธนวงศ์ [17] ที่ได้ท าการศึกษาวิจยัเรื่อง ทศันคติของ
ผูบ้รโิภคต่อสือ่โฆษณาผ่านรถสามลอ้เครื่อง ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศึกษาแตกต่างกัน  มีทัศนคติ ต่อสื่ อ โฆษณาผ่ านรถสามล้อ เครื่ องของผู้บริโภค                         
ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นความพงึพอใจ และดา้นการตอบสนองหรอืพฤตกิรรม โดยรวม และราย
ดา้นแตกต่างกนั  
 อาชีพ  ด้านความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพแูพนทนีโดยรวม มากกว่า ผูบ้รโิภค
ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ อาชพีพนักงานธุรกจิเอกชน อาชพีอื่นๆ เช่น ธุรกจิ
สว่นตวั แม่บา้น ลกูจา้งชัว่คราว ทัง้นี้เน่ืองจากผูบ้รโิภคใน แต่ละอาชพีมโีอกาสพบเหน็สือ่โฆษณา
ผ่านทางโทรทศัน์ไดไ้ม่เท่ากนั ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา อาชพีอื่นๆ เช่น ธุรกจิ
ส่วนตวั แม่บา้น ลูกจ้างชัว่คราว มกัจะมโีอกาสได้รบัสื่ออื่นๆ ไดม้ากกว่า เพราะมชี่วงเวลาทีอ่ยู่
บ้านและอิสระที่มากกว่า ต่างจากผู้บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อาชีพ
พนักงานธุรกิจเอกชนที่มีเวลาว่างน้อย เพราะเวลาส่วนมากต้องหมดไปกับการท างาน ซึ่ ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของ สุกติ เนียมเครอื [18] ที่ได้ท าการศกึษาวจิยัเรื่อง ความคดิเหน็ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มต่ีอป้ายโฆษณาออนไลน์ผ่านเครอืข่ายอนิเตอร์เน็ต พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อป้ายโฆษณาออนไลน์ผ่านเครอืข่ายอนิเตอรเ์น็ต 
แตกต่างกนั 
 รายได้ต่อเดอืน ด้านความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนี พบว่า  ผู้บรโิภคที่มี
รายได้ต่อเดอืนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มคีวามสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทีน
โดยรวมมากกว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืน 10,001 บาทขึน้ไป ทัง้นี้เนื่องจากผู้บรโิภคที่มี
รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท มคีวามสนใจต่อสื่อและโฆษณาทีใ่หค้วามบนัเทงิ
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ทางโทรทศัน์ทีบ่า้นมากกว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืน 10,001 บาทขึน้ไป เพราะผูบ้รโิภคจะมี
โอกาสเกดิความสนใจไดห้ลายสื่อ โดยจะเน้นหนักในดา้นใหส้าระความรู ้ส่วนสื่อบนัเทงิจะดูจาก
ช่องจานดาวเทียมและโรงภาพยนตร์ตลอดจนฟงัเพลงตามสถานบันเทิงที่หรูหรามีระดับ            
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สทุธลิกัษณ์ วงศว์รเศรษฐ ์[19] ทีไ่ดท้ าการศกึษาวจิยัเรื่อง รูปแบบ 
การเปิดรบัสื่อของผู้บรโิภคชายในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มที่มรีายได้ต ่า มกัจะเปิดรบัสื่อ
ประเภททีเ่น้นความบนัเทงิมากกว่า ในขณะทีก่ลุ่มซึง่มรีายไดส้งู มกัจะเปิดรบัสือ่ประเภททีเ่น้นให้
สาระความรู ้ 
 2. เพศ  ดา้นความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนี พบว่าเพศหญงิมคีวามสนใจ
ต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนีมากกว่าเพศชาย เนื่องจากส่วนใหญ่ผู้หญิงเป็นผู้ตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้มากกว่า และมคีวามตระหนกัในเรื่องต่างๆ มากกว่า เช่น คุณภาพ ราคา รวมถงึตราสนิคา้
ของสนิค้าที่ใช้แล้วเกิดประสทิธิภาพและถูกใจ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ เอกชัย          
ทองจันทร์ [20] ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อความผูกพันตราสินค้าของ
ผลติภณัฑ์ยาสฟีนัในผู้บรโิภคเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มเีพศต่างกนั มผีลต่อ
ความผกูพนัตราสนิคา้ทีเ่กีย่วกบัยาสฟีนัแต่ละยีห่อ้ต่างกนั โดยจากผลการวเิคราะหค์วามคดิเหน็
ดา้นความผกูพนัตราสนิคา้ พบว่าผูห้ญงิมคีวามผกูพนัตราสนิคา้มากกว่าผูช้าย 
 อายุ  ด้านความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนี พบว่า ผู้บรโิภคทีม่อีายุต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 25 ปี มคีวามสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนีโดยรวม มากกว่า ผู้บรโิภคที่มี
อายุ 26 ปีขึน้ไป ทัง้นี้เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25 ปี เป็นช่วงวยัทีย่งัไม่มี
อ านาจการตดัสนิใจซือ้มากนกั ยงัต้องอาศยัการตดัสนิใจจากครอบครวั คอืบดิามารดา ในขณะที่
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 26 ปีขึน้ไป เป็นช่วงวยัทีก่ าลงัท างาน มคีวามคดิและมอี านาจการตดัสนิใจดว้ย
ตนเองมากขึน้ คดิไตร่ตรอง และหาเหตุผลเปรยีบเทยีบ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ เอกชยั 
ทองจันทร์ [20] ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อความผูกพันตราสินค้าของ
ผลติภณัฑ์ยาสฟีนัในผู้บรโิภคเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุต่างกนั มผีลต่อ             
ความผูกพันตราสินค้าที่เกี่ยวกับ ก่อนการซื้อยาสฟีนัจะมียี่ห้อที่เจาะจงซื้ออยู่ก่อนแล้ว และ
ผูบ้รโิภคไม่ไดใ้ชย้าสฟีนัยีห่อ้ทีค่นในครอบครวัซือ้ไวใ้ชร่้วมกนั ทีแ่ตกต่างกนั 
 สถานภาพ  ด้านความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนี พบว่า สถานภาพโสด/ 
หม้าย/ หย่าร้าง/ แยกกนัอยู่ มคีวามสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนีมากกว่าสถานภาพ
สมรส/ อยู่ด้วยกนั ทัง้นี้เนื่องจากผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด/ หม้าย/ หย่าร้าง/ แยกกนัอยู่             
อยู่ล าพงัคนเดียว จงึท าให้คิดคนเดยีวไม่ต้องแสดงความคดิเหน็ร่วมกับผู้อื่น ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ เอกชยั ทองจนัทร ์[20] ทีไ่ดท้ าการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความผูกพนั
ตราสนิคา้ของผลติภณัฑย์าสฟีนัในผูบ้รโิภคเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ 
ที่ต่างกนั มกีารรบัรู้คุณค่าตราสนิค้าด้านความรู้จกัตราสนิค้า ด้านคุณภาพที่เกิดจากการรบัรู้            
ตราสนิค้า ด้านความสมัพนัธข์องตราสนิค้ากบัคุณค่าที่เกดิจากการรบัรู้ และด้านความภกัดต่ีอ            
ตราสนิคา้ แตกต่างกนั 
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 ระดบัการศกึษาสูงสุด  ด้านความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนี พบว่า ระดบั
การศกึษาสูงสุดทีต่ ่ากว่าระดบัปรญิญาตรมีคีวามสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนีมากกว่า
ระดบัการศกึษาสงูสดุทีร่ะดบัปรญิญาตรขีึน้ไป ทัง้นี้เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดต ่า
กว่าระดบัปรญิญาตรมีีการเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารได้ง่ายกว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศกึษาสูงสุด
ระดับปริญญาตรีขึ้นไป ที่มีการไตร่ตรอง และวิเคราะห์เปรียบเทียบกับตราสินค้าอื่นๆ             
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตรข์อง Berelson, Bernard; & Steiner, 
Gary A. [21] กล่าวว่า การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ าใหผู้ร้บัสารมพีฤตกิรรมการสื่อสารแตกต่างกนั 
โดยคนที่มีการศึกษาสูงจะเป็นผู้รบัสารที่ด ีเนื่องจากมคีวามรู้กว้างขวางในหลายๆ เรื่อง และ
เข้าใจสารได้ดี จึงส่งผลให้คนที่มีระดับการศึกษาสูงจะเลือกใช้สื่อมากประเภทกว่าคนที่มี
การศกึษาต ่า  
 อาชพี  ด้านความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทีน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา มีความสนใจต่อตราสินค้าของแชมพูแพนทีนโดยรวม มากกว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ  อาชพีพนกังานธุรกจิเอกชน อาชพีอื่นๆ เช่น 
ธุรกจิสว่นตวั แม่บา้น ลกูจา้งชัว่คราว ทัง้นี้เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/ นิสติ/ นักศกึษา 
ยงัไม่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้มากนัก อกีทัง้บดิามารดาเป็นกลุ่มทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจ
ซือ้มากกว่า ซึง่ต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ พนักงานธุรกจิเอกชน 
และอาชีพอื่นๆ เช่น ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน ลูกจ้างชัว่คราว ที่มีการตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง         
มเีหตุผลสนับสนุน ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ เอกชยั ทองจนัทร์ [20] ทีไ่ดท้ าการศกึษาวจิยั
เรื่ อง  ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อความผูกพันตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ยาสีฟนัในผู้บริโภค               
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มผีลต่อความผูกพนัตราสนิคา้ทีเ่กีย่วกบั
ยาสฟีนัแต่ละยีห่อ้ต่างกนั หากยาสฟีนัทีใ่ชอ้ยู่หมดไปจากรา้น ผูบ้รโิภคจะไม่เปลีย่นไปใชย้ีห่อ้อื่น 
ผูบ้รโิภคยงัคงใชย้าสฟีนัยีห่อ้เดมิอยู่แมว้่ามบีุคคลอื่นมาแนะน าใหใ้ชย้ีห่อ้อื่น และผูบ้รโิภคใชย้าสี
ฟนัยีห่อ้ทีค่นในครอบครวัซือ้ไวใ้ชร้่วมกนัทีแ่ตกต่างกนั   
 รายไดต่้อเดอืน  ดา้นความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพูแพนทนี พบว่า  ผู้บรโิภคที่มี
รายได้ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท มคีวามสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนี
โดยรวม มากกว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 10,001 บาท ขึน้ไป ทัง้นี้เนื่องจากผู้บรโิภคที่มี
รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท มคีวามสนใจต่อสือ่โฆษณาและสิง่ทีน่ าเสนอ เช่น 
ตราสนิคา้ ทีใ่หค้วามบนัเทงิทางโทรทศัน์ทีบ่า้นมากกว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 10,001 บาท
ขึน้ไป เพราะผูบ้รโิภคจะมโีอกาสเกดิความสนใจไดห้ลายสือ่ จงึมเีรื่องทีน่่าสนใจหลายเรื่อง โดยจะ
เน้นหนักในด้านให้สาระความรู้ ส่วนสื่อบนัเทิงจะดูจากช่องจานดาวเทียมและโรงภาพยนตร์
ตลอดจนฟงัเพลงตามสถานบันเทิงที่หรูหรามีระดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เอกชัย            
ทองจันทร์ [20] ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อความผูกพันตราสินค้าของ
ผลติภณัฑ์ยาสฟีนัในผูบ้รโิภคเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนทีต่่างกนั          
มกีารรบัรู้คุณค่าตราสนิค้าด้านความรู้จกัตราสนิค้า ด้านคุณภาพที่เกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า     
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ด้านความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าที่เกดิจากการรบัรู้ และด้านความภกัดีต่อตราสนิค้า 
แตกต่างกนั 
 3. ความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาแชมพแูพนทนี การรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภค
ของแชมพูแพนทีน  การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสังคมของแชมพูแพนทีน และความส าคัญ              
ต่อผูบ้รโิภค ตวัแปรดงักล่าวมอีทิธพิลต่อ ความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนี ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพิม่ขึน้ อาจจะเนื่องมาจากความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาแชมพูแพนทนี 
ที่ปฏิบัติตามจรรยาบรรณทางวิชาชีพของผู้โฆษณา จึงท าให้โฆษณามีความเหมาะสมตาม
วฒันธรรมของประเทศ จะท าใหค้วามสนใจต่อโฆษณาเพิม่ขึน้ สว่นการรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อ
ผู้บริโภคของแชมพูแพนทีน จะเกี่ยวข้องกับบางส่วนของโฆษณาผู้บริโภครับรู้ได้ถึง             
ความรบัผดิชอบทีบ่่งบอกถงึความน่าเชื่อถอื ความตรงไปตรงมา จงึท าใหผู้้บรโิภคมคีวามสนใจ
ต่อโฆษณาเพิม่ขึน้ สว่นการรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี จะเกีย่วขอ้งกบัการรบัรู้
ไดถ้งึสถานภาพต่อสงัคมทีบ่่งบอกถงึสถานภาพของพรเีซนเตอร ์บุคลกิของพรเีซนเตอร ์รวมถงึ
ขอ้ดขีองผลติภณัฑท์ีน่ าเสนอ จงึท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามสนใจต่อโฆษณาเพิม่ขึน้ และความส าคญั
ต่อผูบ้รโิภค จะเกีย่วขอ้งกบัผูบ้รโิภครบัรูไ้ดว้่าโฆษณาน าเสนอผลติภณัฑท์ีม่คีวามจ าเป็นและเป็น
ประโยชน์ต่อผูบ้รโิภค จงึท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามสนใจต่อโฆษณาเพิม่ขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ศริพิรรณวด ีรุ่งวุฒขิจร [22] ทีไ่ดท้ าการศกึษาวจิยัเรื่อง อทิธพิลของโฆษณาทางโทรทศัน์ทีม่ี
ผลต่อนิสตินกัศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า โฆษณาเป็นตวักระตุ้นใหเ้กดิการเปลีย่นยีห่อ้
ทีใ่ช้อยู่เป็นยีห่อ้ทีเ่หน็จากโฆษณาได ้โดยอาศยัองคป์ระกอบต่างๆ ของโฆษณาทีด่งึดูดใจ และ
สรา้งความตอ้งการทดลองใชใ้หเ้กดิขึน้ในใจผูบ้รโิภค ผูแ้สดง (Presenter) จะสรา้งการจดจ าและ
ความชื่นชอบใหก้บัโฆษณายีห่อ้นัน้ๆ ไดส้งูกว่าโฆษณาทีไ่ม่มจีุดเด่นในเรื่องการใชผู้แ้สดง  
 4. ความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาแชมพแูพนทนี การรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภค
ของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสงัคมของแชมพูแพนทีน และความส าคัญต่อ
ผูบ้รโิภค ตวัแปรดงักล่าวมอีิทธพิลต่อ ความสนใจต่อตราสนิค้าของแชมพูแพนทนีของผูบ้รโิภค       
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพิม่ขึน้ อาจจะเนื่องมาจากความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาแชมพูแพนทนี 
ทีน่ าเสนอตราสนิคา้ได้อย่างโดดเด่น น่าสนใจ จงึท าใหโ้ฆษณาเกดิการดงึดูดผู้บรโิภค จะท าให้
ความสนใจต่อตราสนิคา้เพิม่ขึน้  ส่วนการรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคของแชมพูแพนทนี 
จะเกีย่วขอ้งกบัผูบ้รโิภครบัรูไ้ดถ้งึความรบัผดิชอบของโฆษณาทีน่ าเสนอจงึท าให ้ตราสนิคา้ของ
แชมพูแพนทีนเป็นที่จดจ า จงึท าให้ผู้บริโภคมีความสนใจต่อโฆษณาเพิ่มขึน้ ส่วนการรบัรู้ถึง
สถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี จะเกีย่วขอ้งกบัการรบัรูไ้ดถ้งึสถานภาพต่อสงัคมทีบ่่งบอก
ถงึสถานภาพของพรเีซนเตอร ์บุคลกิของพรเีซนเตอร ์รวมถงึขอ้ดขีองผลติภณัฑท์ีน่ าเสนอ จงึท า
ให้ผู้บริโภคมีความสนใจต่อ ตราสินค้าเพิ่มขึ้น และความส าคัญต่อผู้บริโภค จะเกี่ยวข้อง             
กบัผูบ้รโิภครบัรู้ได้ว่าโฆษณาน าเสนอผลติภณัฑ์ทีม่คีวามจ าเป็นและเป็นประโยชน์ต่อผูบ้รโิภค               
จงึท าให้ผู้บริโภคมีความสนใจต่อตราสนิค้าเพิม่ขึ้น ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ เพลินทิพย ์
โกเมศโสภา [23] ที่ได้ท าการศึกษาวิจยัเรื่อง สรุปผลการวิจัย การจดัการด้านการตลาดเพื่อ
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สิ่งแวดล้อม ของบริษัทสินค้าอุปโภคบริโภคชัน้น าในประเทศไทย พบว่า การตลาดเพื่อ
สิ่งแวดล้อมท าให้ภาพพจน์ของสินค้าดีขึ้น ช่วยสร้างจิตส านึกให้แก่สงัคมและท าให้ลูกค้ามี            
ความพงึพอใจมากขึน้ ซึ่งสะท้อนให้เหน็ถึงความสามารถในการบรรลุเป้าหมายของธุรกจิที่ใช้
การตลาดเพื่อสิง่แวดลอ้ม ซึง่มวีตัถุประสงคเ์พื่อ สรา้งภาพพจน์ของสนิคา้ และเพื่อสรา้งจติส านึก
ในสงัคม    
 5. ความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาแชมพแูพนทนี การรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภค
ของแชมพูแพนทีน การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสงัคมของแชมพูแพนทีน และความส าคัญต่อ
ผูบ้รโิภค ตวัแปรดงักล่าวมอีทิธพิลต่อ ศกัยภาพการบอกต่อ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพิม่ขึน้ อาจจะเนื่องมาจากโฆษณาที่น าเสนอมีความเหมาะสม เป็นที่น่าเชื่อถือ รวมถึงการที่
ผู้บริโภครับรู้ได้ถึงความรับผิดชอบที่แชมพูแพนทีนมีให้กับผู้บริโภคและต่อสงัคม จึงท าให้
ผู้บริโภคตระหนักได้ถึงความส าคญัของแชมพูแพนทีนที่มีต่อผู้บริโภค ซึ่งจะท าให้ศักยภาพ             
การบอกต่อเพิม่ขึน้  ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Money, R. B.; Gilly, M. C.; & Graham, J. L. 
[24] ทีก่ล่าวว่า ความตอ้งการบอกต่อของผูบ้รโิภค เป็นปฏกิริยิาของผูบ้รโิภคแต่ละบุคคลทีไ่ดเ้ข้า
ไปปฏสิมัพนัธก์บัผูอ้ื่น โดยผูบ้รโิภคบุคคลดงักล่าวจะบอกกล่าวอา้งองิถงึประสบการณ์ทีไ่ดร้บัจาก
การทีเ่คยซือ้หรอืใชส้นิคา้และบรกิารมาแลว้ หากผูบ้รโิภคบุคคลนัน้มคีวามประทบัใจหรอืพงึพอใจ 
เขาจะปรารถนาที่จะบอกต่อผู้อื่นโดยการพรรณนาถึงข้อดีของสนิค้าและบริการนัน้ ซึ่งนัน่คือ           
การกระตุน้ความตอ้งการซือ้ของผูฟ้งั (ผูบ้รโิภค) ไปโดยตรง  
 6. พฤติกรรมการเลอืกใช้แชมพูแพนทนี ความเหมาะสมของผู้โฆษณาของแชมพู          
แพนทนีและความส าคญัต่อผู้บริโภค ตวัแปรดงักล่าวมอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการเลอืกใช้แชมพู 
แพนทนีเพิม่ขึน้ อาจจะเนื่องมาจากความเหมาะสมของผู้โฆษณาและการรบัรู้ไดถ้ึงความส าคญั
ของโฆษณาสนิค้าที่มต่ีอผู้บรโิภค เป็นตวักระตุ้นใหผู้้บรโิภคจดจ าและมพีฤติกรรมการเลอืกใช้
แชมพูแพนทนีเพิม่ขึน้ได ้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนัตยา อึง้อร่าม [14] ทีไ่ดท้ าการศกึษา
วจิยัเรื่อง การเปิดรบัการสือ่สารทางการตลาดและพฤตกิรรมการซือ้แชมพูสระผมของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า พฤตกิรรมการซือ้แชมพูสระผมของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ ใชแ้ชมพูสระผม
คนเดยีวและตดัสนิใจซือ้แชมพสูระผมดว้ยตนเอง โดยซือ้จากหา้งสรรพสนิคา้ เน่ืองจากเป็นแหล่ง
ทีส่ะดวกสบาย สามารถเลอืกซือ้สนิคา้ไดห้ลายประเภทและราคาถูก   
   - พฤตกิรรมจ านวนความถีท่ีใ่ชส้ระผม (ครัง้/ สปัดาห)์  ความเหมาะสมของผู้โฆษณา
แชมพแูพนทนี การรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคของแชมพูแพนทนี การรบัรูถ้งึสถานภาพ
ต่อสงัคมของแชมพูแพนทีน และความส าคัญต่อผู้บริโภค  ตัวแปรดังกล่าวไม่ มีอิทธิพลต่อ 
พฤตกิรรมจ านวนความถี่ทีใ่ชส้ระผม (ครัง้/ สปัดาห)์ อาจจะเนื่องมาจากผูบ้รโิภคไม่ไดเ้ลอืกใช้
แชมพแูพนทนีดว้ยตวัเอง จงึท าใหไ้ม่มผีลต่อจ านวนครัง้ทีใ่ชส้ระผม จะเหน็ไดจ้ากผลการวจิยัทีว่า่ 
นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษายงัไม่มสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้มากนัก อีกทัง้บดิามารดาเป็น กลุ่มทีม่ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้มากกว่า ซึง่ต่างจากผูบ้รโิภคที่มอีาชพีอื่นๆ ที่มกีารตดัสนิใจซื้อด้วย
ตนเอง มเีหตุผลสนับสนุน จงึท าใหค้วามเหมาะสมของผูโ้ฆษณา การรบัรูถ้งึความรบัผดิชอบต่อ
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ผูบ้รโิภค การรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคม และความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ทีร่บัรูไ้ดจ้ากโฆษณาไม่มี
ผลต่อพฤตกิรรมความถีท่ีส่ระผม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชชัฎา มลูละออง [25] ทีไ่ดท้ าการ
วิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแชมพู        
สระผมยี่ห้อซันซิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด           
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมกบัพฤตกิรรมดา้นจ านวนครัง้ทีใ่ชต่้อสปัดาหม์คีวามสมัพนัธก์นั
ในทศิทางตรงกนัขา้ม  
  - พฤติกรรมการใช้จ่ายเงิน เพื่อซื้อสินค้าเฉลี่ย (บาท/ ครัง้) ความเหมาะสมของ         
ผูโ้ฆษณาแชมพูแพนทนี การรบัรู้ถงึความรบัผดิชอบต่อผู้บรโิภคของแชมพูแพนทนี การรบัรูถ้ึง
สถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี และความส าคญัต่อผูบ้รโิภค  ตวัแปรดงักล่าวไม่มอีทิธพิล
ต่อ พฤตกิรรมการใชจ้่ายเงนิ เพื่อซือ้สนิคา้เฉลีย่ (บาท/ ครัง้) อาจจะเน่ืองมาจากพฤตกิรรมการใช้
จ่ายเงนิ เพื่อซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจะขึน้อยู่กบัความจ าเป็นทีจ่ะต้องใชส้นิคา้ชนิดนัน้ จ านวนเงนิ
ในกระเป๋า สภาพเศรษฐกจิในขณะนัน้ และบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อผูซ้ือ้ จงึท าใหค้วามเหมาะสมของ
ผู้โฆษณา การรับรู้ถึงความรับผิดชอบต่อผู้บริโภค การรับรู้ถึงสถานภาพต่อสังคม และ
ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค จากโฆษณาไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายเงนิ เพื่อซือ้แชมพูแพนทนี 
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรรณวมิล ทรพัยส์วุรรณ์ [12] ทีไ่ดท้ าการวจิยัเรื่อง การโฆษณาและ
การส่งเสรมิการขายที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของบรษิทั พ ีแอนด ์จ ีของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์เป็นสือ่ทีม่คีวามส าคญัมากทีส่ดุต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างสื่อโฆษณาและการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
ของบริษัท พี แอนด์ จี พบว่า สื่อโฆษณาทุกประเภทไม่มีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจด้าน
จ านวนครัง้ต่อเดือนในการซื้อสินค้า และพบว่า รายการส่งเสริมการขายทุกประเภทไม่มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจดา้นจ านวนครัง้ต่อเดอืนในการซือ้สนิคา้  

ข้อเสนอแนะ 
 1. ผูบ้รหิารควรจะมกีารปรบัปรุงโฆษณาของสนิคา้ใหม้คีวามน่าสนใจและดงึดูดใหต้รง
ตามความตอ้งการใชส้นิคา้ของผูห้ญงิมากขึน้ เพื่อใหผู้้บรโิภคไดข้อ้มูลตรงกบัความต้องการมาก
ที่สุด เนื่องจากว่าเพศหญิงจะมคีวามสนใจต่อโฆษณามากกว่าเพศชาย และควรมกีารโฆษณา
สนิค้าให้เหมาะสมกบัผู้บริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25 ปี และมอีาชีพนักเรยีน/ นิสติ/ 
นกัศกึษาใหม้ากขึน้ เนื่องจากว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ และอาชพีดงักล่าว จะมคีวามสนใจต่อโฆษณา
มากกว่า ผู้ที่อยู่ในช่วงอายุ และอาชพีอื่นๆ จากขอ้มูลดงักล่าวสามารถน ามาก าหนดเป้าหมาย 
วางแผนนโยบายและกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
ถูกตอ้ง 
 2. ความเหมาะสมของผูโ้ฆษณาของแชมพแูพนทนี ดา้นคุณภาพการผลติ ผูบ้รหิารควร
ปรบัปรุงและวางแผนโฆษณาในสว่นความคดิสรา้งสรรคข์องโฆษณา การจดัล าดบัของเหตุการณ์ 
ความสมบูรณ์ของภาพและเสยีงของโฆษณา และการใช้เทคนิคที่ทนัสมยัในการผลติโฆษณา  
เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมในการใชแ้ชมพแูพนทนีบ่อยครัง้ขึน้ ดา้นคุณภาพของ
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สนิคา้ ผูบ้รหิารควรวางแผนท าการกระตุน้ในการน าเสนอโฆษณาและเพิม่เตมิในส่วนการบ่งบอก
ถงึคุณภาพและสรรพคุณของสนิคา้ รวมถึงประสทิธภิาพที่จะเกดิขึน้กบัเสน้ผม เพราะจะท าให้
ผูบ้รโิภครบัรูไ้ดถ้งึความเหมาะสมของโฆษณาว่ามปีระสทิธภิาพและน่าเชื่อถอื ดา้นความบนัเทงิ  
ผูบ้รหิารควรน าเสนอโฆษณาให้มคีวามสนุกสนานและความบนัเทงิให้เพิม่มากขึน้ไปอกี เพราะ 
จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจที่จะดูและฟงัโฆษณา นอกจากน้ียงัรวมถึงสสีนัของโฆษณา  
เสยีงประกอบโฆษณา และความร่าเรงิสดใสของพรเีซนเตอร์ ด้านความเหมาะสมของทวิทศัน์
โฆษณา ผู้บรหิารควรพฒันาในส่วนของสถานที่ประกอบฉากเพิม่ขึน้อกี รวมถงึส่วนประกอบ
เล็กๆ น้อยๆ ในฉาก โดยน าเสนอสิง่ที่น่าสนใจและเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค เพราะจะท าให้
ผู้บรโิภครบัรู้ถึงความเอาใจใส่ของผู้ผลติสนิค้า ด้านประโยชน์ของขอ้มูลข่าวสาร ผู้บรหิารควร
น าเสนอขอ้มูลในโฆษณาทีผ่่านการเปรยีบเทียบจุดอ่อน จุดแขง็ และคดักรอง มาแลว้ว่าขอ้มูลที่
น าเสนอนัน้โดดเด่นและเหนือกว่าคู่แข่งยี่ห้ออื่น ที่ส าคญัต้องสามารถน าไปใช้จรงิได้ เพราะจะ  
ท าให้ผู้บริโภครับรู้ได้ถึงความแตกต่างของแชมพูแพนทีนกับแชมพูยี่ห้ออื่น จนน าไปสู่            
การตดัสนิใจทีจ่ะเลอืกใชแ้ชมพูในครัง้ต่อไปได ้
 3. การรบัรู้ถึงความรบัผดิชอบต่อผู้บรโิภคของแชมพูแพนทนี  ด้านความคดิเหน็ 
ผูบ้รหิารควรวางแผนปรบัปรุงและเพิม่เตมิในส่วนของโฆษณาและสนิคา้ในการบ่งบอกถงึขอ้ควร
ระวงัในการใชแ้ชมพอูย่างชดัเจน เพื่อใหผู้บ้รโิภครบัรูไ้ดว้่าทางผูผ้ลติใส่ใจเรื่องความปลอดภยัใน
การใชแ้ชมพ ูและเป็นการเตอืนผูบ้รโิภค และแสดงถงึความห่วงใยของบรษิทั ดา้นความน่าเชื่อถอื 
ผู้บริหารควรเลือกพรีเซนเตอร์ที่มีอิทธิพลต่อความรู้สึกของผู้บริโภค รวมถึงควรเลือกใช้
สว่นประกอบทีเ่ป็นสว่นผสมในผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถไตร่ตรองไดก้่อนที่
จะตดัสนิใจซื้อ ด้านความเป็นจรงิ ผู้บริหารควรวางแผนปรบัปรุงเกี่ยวกบัการบ่งบอกขอ้มูล
เกีย่วกบัสรรพคุณของสนิค้าในโฆษณาอย่างชดัเจน รวมถงึแชมพูแพนทนีได้มกีารใชจ้รงิกบัผม
ของพรเีซนเตอร ์และบ่งบอกทีม่าของส่วนผสมของแชมพูอย่างชดัเจน ซึง่ขอ้มูลเหล่านี้ควรเป็น
ขอ้เทจ็จรงิอา้งองิได ้และจะท าใหผู้บ้รโิภคเลอืกใชแ้ชมพดูว้ยตนเองเพิม่มากขึน้ จนท าใหผู้บ้รโิภค
ใชแ้ชมพแูพนทนีบ่อยครัง้ขึน้ 
 4. การรบัรูถ้งึสถานภาพต่อสงัคมของแชมพแูพนทนี ดา้นความมอีทิธพิลในการโน้มน้าว 
ผูบ้รหิารควรวางแผนปรบัปรุงโฆษณาเกี่ยวกบัความมชีื่อเสยีงของพรเีซนเตอร์ การบ่งบอกถึง
สรรพคุณของสนิค้าให้มคีวามชดัเจนในการน าเสนอ รวมถึงความโดดเด่นของสนิค้า เพื่อเป็น         
การกระตุ้น โน้มน้าว และท าใหผู้บ้รโิภคอยากซือ้สนิคา้ ดา้นสถานภาพ ผูบ้รหิารควรเพิม่เตมิใน
สว่นของการน าเสนอกจิกรรมทีเ่ป็นการพฒันาสงัคมและสิง่แวดลอ้มในสถานทีต่่างๆ ทัว่ประเทศ
โดยพรีเซนเตอร์มสี่วนร่วมด้วย เพื่อให้ผู้บริโภคตระหนักรู้ได้ว่าบรษิัทของแชมพูแพนทนีเป็น
บริษัทที่รกัษาสิ่งแวดล้อม และตระหนักถึงผู้บริโภคตลอดเวลา ด้านบุคลิกภาพ  ผู้บริหาร           
ควรเพิ่มเติมและใส่ใจในเรื่องการวางตัวของพรีเซนเตอร์ และการเป็นแบบอย่างที่ดีต่อสงัคม             
ซึง่การวางตวัทีด่ ีและการเป็นแบบอย่างทีด่จีะส่งผลใหพ้รเีซนเตอรข์องโฆษณามคีวามน่าเชื่อถอื
ต่อการรบัรู้ของผู้บรโิภค และด้านขอ้ด ีผู้บริหารควรวางแผนในการจดัการขอ้มูลที่น าเสนอใน
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โฆษณา โดยบ่งบอกถงึขอ้ดขีองสนิคา้ สรรพคุณของสนิคา้ทีส่ามารถฟ้ืนฟูสภาพเสน้ผม การระบุ
ถงึวนัผลติและวนัหมดอายุ ซึง่จะท าใหผู้บ้รโิภคเลอืกใชแ้ชมพแูพนทนีเพิม่สงูขึน้ 
 5. ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค ผู้บรหิารของแชมพูแพนทนี ควรปรบัปรุงและเพิม่เตมิใน
สว่นของโฆษณาทีบ่่งบอกว่า โฆษณาไดน้ าเสนอสนิคา้ ขอ้มูลข่าวสารของสนิค้าทีม่คีวามจ าเป็น
และเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ได้ว่าสินค้าที่น าเสนอทางโฆษณามี
ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค และจะสง่ผลใหผู้บ้รโิภคใชส้นิคา้นี้สระผมมากขึน้ดว้ย   
 6. ความสนใจต่อโฆษณาของแชมพูแพนทนี ผูบ้รหิารของแชมพูแพนทนี ควรปรบัปรุง
โดยการน าเสนอแชมพูแพนทนีทางโฆษณาใหม้คีวามโดดเด่นน่าสนใจและมเีอกลกัษณ์มากกว่า
โฆษณาของแชมพยูีห่อ้อื่น เพื่อเป็นประโยชน์ในการใหผู้บ้รโิภคสามารถจดจ าโฆษณาของแชมพู
แพนทนีไดอ้ย่างแม่นย า เพราะจะสง่ผลในตอนทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิคา้ จะท าใหผู้บ้รโิภคนึกถงึแชมพู
แพนทนีไดเ้ป็นอย่างด ี  
 7. ความสนใจต่อตราสนิคา้ของแชมพแูพนทนี ผูบ้รหิารของแชมพแูพนทนี ควรปรบัปรุง 
ในสว่นของตราสนิคา้ โดยท าใหต้ราสนิคา้ของแชมพูแพนทนีมคีวามเป็นเอกลกัษณ์ จดจ าไดง้่าย 
รวมถึงคุณภาพของสนิค้า เพราะสนิค้าที่มคีุณภาพดจีะมสี่วนสนับสนุนให้ตราสนิค้าเป็นที่นิยม
และผู้บรโิภคจะเกดิความจงรกัภกัดต่ีอตราสนิค้านี้ ซึง่จะส่งผลให้ผูบ้รโิภคซื้อใชใ้นครัง้ต่อๆ ไป
ดว้ย   
 8. ศกัยภาพการบอกต่อ ฝ่ายวางแผนการตลาดควรวางแผนพฒันา โดยการสรา้งจุดที่
สามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคที่พบเห็นโฆษณาจดจ าโฆษณาและน าไปบอกต่อต่อบุคคลใกล้ชิด 
เนื่องจากผู้บรโิภคมคีวามคิดเหน็เรื่องการบอกต่อต่อบุคคลใกล้ชดิอยู่ในระดบัปานกลางเท่านัน้ 
โดยแหล่งบอกต่อที่มอีิทธพิลต่อผู้บริโภคมากที่สุดกค็ือ เพื่อน รองลงมาคือ ครอบครวั นัน่เอง 
เพราะจากผลการวิจัยพบว่า บุคคลเหล่านี้ได้มีประสบการณ์ตรงจากที่ได้ใช้เอง ซึ่งจะท าให้
ผลติภณัฑข์องแชมพแูพนทนีมผีูบ้รโิภคซือ้ใชข้ยายวงกวา้งและเป็นทีรู่จ้กัเพิม่ขึน้อกีดว้ย   
 9. พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ผูบ้รหิารของแชมพูแพนทนี ควรวางแผนปรบัปรุงและเพิม่เตมิ
ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค โดยการท าโฆษณารวมถึงการท าโปรโมชัน่ของแชมพูแพนทนีที่ร้าน
ตวัแทนจ าหน่ายและตามสถานทีต่่างๆ เพื่อใหผู้้บรโิภคไดท้ดลองใชจ้รงิ ไดร้บัรูถ้งึสรรพคุณของ
ผลติภัณฑ์และสามารถเจาะกลุ่มผู้บรโิภคได้ทุกเพศทุกวยั เพื่อท าให้ผู้บรโิภคกลุ่มที่ซื้อใช้เป็น
ประจ าอยู่แล้วและกลุ่มทีย่งัไม่ได้ซือ้ใช้ รู้จกัผลติภณัฑ์มากยิง่ขึน้ และจะท าใหผู้้บรโิภคระลกึถึง
แชมพแูพนทนีและเลอืกซือ้แชมพแูพนทนีดว้ยตนเองหลงัจากแชมพูขวดเดมิหมดไป รวมถงึเพื่อ
เป็นการกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการใชแ้ชมพูแพนทนี และความต้องการทีจ่ะซือ้แชมพู
แพนทนีดว้ย      

กิตติกรรมประกาศ 
งานวิจัยเรื่อง “อิทธิพลของการโฆษณาแชมพูแพนทีนที่ส่งผลต่อความสนใจและ

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ส าเรจ็ไดด้ว้ยด ีเน่ืองจากไดร้บัทุนการศกึษาเพื่อ



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่2 ฉบบัที ่2 เมษายน – กนัยายน 2554 

 
 

 96 
 

ท าปรญิญานิพนธ ์(GRAD S-1-55) ของบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประจ าปี
งบประมาณ 2555  
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