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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัเชิงส ารวจคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี  2) การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียน 
ชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี  และ 3) ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3  ประจ าปีการศึกษา 2560 
ของโรงเรียนวดันิมมานรดี จ านวน 307 คน ใชทุ้กหน่วยประชากร  เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถามท่ีมีค่า
ความเท่ียงเท่ากบั 0.95 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบไคสแควร์ สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบต าแหน่งของเคนดอลล ์และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
แบบเพียร์สนั 
 ผลการศึกษา พบวา่  (1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายอยูช่ั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ผลการเรียน
เฉล่ีย 2.00 – 2.99 ผูป้กครองของกลุ่มตวัอย่างมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน  กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่ไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ และไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่  ส่วนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพบว่าดา้นการขายโดยพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียสูงสุด  (2) การตดัสินใจ
จดัฟันแฟชัน่อยู่ในระดบัปานกลาง  และ (3) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ประสบการณ์จดัฟันแฟชัน่ของ
ตนเอง และประสบการณ์จดัฟันแฟชัน่ของคนใกลชิ้ดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ และการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

ขอ้เสนอแนะในการน าวิจยัไปใช ้ เน่ืองจากการจดัฟันแฟชัน่ท าใหเ้กิดแต่ความเสียหายกบัผูใ้ส่
เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ การร่วมมือจากทุกภาคีเครือข่ายและการรณรงคป้์องกนัไม่ใหเ้กิดการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการจากผูข้ายหรือใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่สู่ผูบ้ริโภคเป็นส่ิงจ าเป็น  
 
 
 
ค าส าคัญ  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
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Abstract 

 

The objectives of this survey research were:  (1) to identify personal  

characteristics and integrated marketing communication (IMC) tools;  (2) to identify 

decision-making process;  and (3) to determine the relationship between personal  

characteristics as well as IMC tools and decision-making, all regarding fashion dental 

braces in secondary school students at BMA’s Wat Nimmanoradee School. 

The study was conducted among all 307 secondary schoolchildren at the 

school in academic year 2017. Data were collected using a questionnaire with the  

reliability value of 0.95. Statistical procedures used for data analysis were frequency, 

percentage, mean, standard deviation, Chi-square test, Kendall Rank correlation coefficient 

and Pearson product-moment correlation coefficient. 

The findings revealed the following:  (1) among all respondents or  

schoolchildren, most of them were male in seventh grade; their grade point average was 

2.00–2.99; parents’ average income was 10,000–20,000 baht per month; they had never 

worn any fashion dental braces, nor had their close friends; the overall IMC activities 

for dental braces were at the moderate level, whereas direct selling activities were the 

highest;  (2) the decision-making for fashion dental braces was at the moderate level;  

and (3) the factors significantly associated with the decision-making for fashion dental 

braces were age, experience in brace-wearing, close friend’s experience in brace-wearing, 

and IMC activities (p = 0.05).  

Thus, it is recommended that, as fashion dental brace wearing is harmful 

to the wearers, all relevant sectors or partners should cooperate in campaigning against 

IMC that promotes fashion dental braces among consumers. 
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 การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี การวิจยัน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจาก        
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อารยา  ประเสริฐชยั อาจารยท่ี์ปรึกษาซ่ึงเป็นผูใ้ห้ค  าแนะน า แนวคิด ก าลงัใจ
ส าคญั และช่วยตรวจพิจารณาแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ตลอดระยะเวลาท าการวิจยั จนท าให้การคน้ควา้
อิสระคร้ังน้ีเป็นท่ีส าเร็จไดอ้ยา่งสมบูรณ์ ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของอาจารยเ์ป็นอยา่งยิ่ง 
ขอขอบพระคุณอยา่งสูง 
 ขอขอบพระคุณ ทนัตแพทยห์ญิงชวาศรี  พูนวุฒิกุล ทนัตแพทยช์ านาญการพิเศษ 
หวัหนา้คลินิกทนัตกรรม ศูนยบ์ริการสาธารณสุข 67 ทวีวฒันา ทนัตแพทยห์ญิงสิรินนัท ์  ตั้งอยูสุ่ข           
ทนัตแพทยช์ านาญการพิเศษ หวัหนา้คลินิกทนัตกรรม ศูนยบ์ริการสาธารณสุข 21 วดัธาตุทอง และ
นายสุภกัด์ิ อภิธนวิทย ์ท่ีกรุณาเสียสละเวลาอนัมีค่า เป็นผูท้รงคุณวุฒิในการตรวจสอบคุณภาพของ
เคร่ืองมือการวจิยัใหค้  าปรึกษา แนะน าขอ้คิดเห็นต่างๆ ในการท าวจิยัตลอดมาจนส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 
 ขอขอบพระคุณ คณาจารย ์ผูป้กครองและนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3 ของโรงเรียน
วดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร ท่ีไดใ้ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอ้มูล
ผูว้จิยัขอขอบคุณอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 นอกจากน้ี ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคณาจารยป์ระจ าสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีไดป้ระสิทธิประสาทวิชาความรู้แก่ผูว้ิจยั และขอขอบพระคุณ
ครอบครัวของผูว้ิจยั  เพื่อนนกัศึกษา เพื่อนร่วมงาน กลัยาณมิตรทุกท่าน และอีกหลายท่านที่มิได ้
เอ่ยนาม ท่ีคอยให้ก าลงัใจและช่วยเหลือตลอดการท าการคน้ควา้อิสระจนส าเร็จลุล่วงลงด้วยดี 
ขอขอบพระคุณอยา่งสูง 
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ในปัจจุบนัความตอ้งการในการจดัฟันมีมากข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่น ทั้งน้ี 
วตัถุประสงคท่ี์ส าคญัในการจดัฟันคือ เพื่อรักษาความผดิปกติของฟันท่ีตอ้งไดรั้บการแกไ้ข และเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการทางจิตใจและการด ารงชีวติในสังคม ซ่ึงวตัถุประสงคอ์นัหลงัน้ีมกัจะน าไปสู่
ความตอ้งการในการจดัฟันทั้งท่ีไม่มีความผดิปกติของฟันท่ีตอ้งไดรั้บการแกไ้ขแต่อยา่งใดเลย (องัศนา 
ฤทธ์ิอยู ่2553)  แต่เน่ืองจากค่ารักษาในงานทนัตกรรมจดัฟันมีราคาค่อนขา้งสูง ดงันั้นวยัรุ่นจึงหนัไป
สนใจจดัฟันแฟชัน่กนัมากข้ึน จนเป็นกระแสจดัฟันแฟชัน่ เพื่อความสวยงามหรือความโกเ้ก๋ ทนัสมยั 
และในปี พ.ศ.2547 พบจดัฟันแฟชัน่ในประเทศไทย และพฒันารูปแบบมาเร่ือยๆ จนเกิดความแพร่หลาย
ในปัจจุบนั จากการศึกษาของ ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล พบวา่วยัรุ่นเร่ิมมีการจดัฟันแฟชัน่ตั้งแต่ศึกษา
อยูใ่นระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ส่วนใหญ่จะอยูใ่นช่วงอายุ 12-15 ปี โดยนกัเรียนมธัยมศึกษาสังกดั
ส านกังานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐานท่ีอาย ุ11-16 ปี มีการจดัฟันแฟชัน่ถึงร้อยละ 54.6 และ
ส่วนใหญ่จะอยูใ่นภาคกลาง (ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล 2553) 

การจดัฟันแฟชัน่ท่ีผา่นมา มีหลายรูปแบบแตกต่างกนัไป อาจแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 
1) ลวดร้อยลูกปัด ซ่ึงเป็นการน าลูกปัดสีมาร้อยบนลวดเล็กๆ แลว้น าไปสอดในซอกของฟันกรามนอ้ย  
2) จดัฟันแฟชัน่แบบติดแน่น เป็นการเลียนแบบจดัฟันท่ีเหมือนมากข้ึน โดยมกัติดเคร่ืองมือแบ็คเก็ต 
(Bracket) ท่ีฟันบน 8 ซ่ี และฟันล่าง 8 ซ่ี ซ่ึงจะดึงดูดดว้ยสีและรูปร่างต่างๆ ของยางท่ีสามารถเปล่ียนได้
ตามความตอ้งการของผูใ้ส่  3) จดัฟันแฟชัน่แบบถอดได ้เป็นการดดัแปลงจากเคร่ืองมือคงสภาพฟัน 
หรือรีเทนเนอร์ (Retainer) ซ่ึงวตัถุประสงคข์องเคร่ืองมือดงักล่าวนั้นเพื่อใส่ในผูป่้วยที่จดัฟันเสร็จ
เรียบร้อยแลว้ แลว้ใส่เคร่ืองมือน้ีเพื่อคงการเรียงตวัของฟันไวไ้ม่ให้เกิดการเคล่ือน แต่ทางแม่คา้ไดน้ า
เคร่ืองมือแบค็เก็ต (Bracket) มาติดในเคร่ืองมือตามแต่ละซ่ี ท าให้เม่ือเวลาใส่แลว้จะเหมือนก าลงัจดัฟัน
อยู ่ซ่ึงการจดัฟันแฟชัน่แบบน้ีตอ้งมีการพิมพฟั์นก่อน แลว้ส่งไปใหร้้านแลปทางทนัตกรรมหรือช่าง
ทนัตกรรมเป็นผูท้  าเคร่ืองมือน้ีข้ึน ซ่ึงการพิมพฟั์นนั้นท าไดเ้ฉพาะทนัตแพทยเ์ท่านั้น หากบุคคลอ่ืน
ท่ีไม่ใช่ทนัตแพทยก์ระท าดงักล่าวจะถือวา่เป็นการกระท าท่ีผดิกฎหมาย  
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ทั้งน้ีกระแสนิยมจดัฟันแฟชัน่ไดเ้กิดข้ึนในประเทศไทย โดยวยัรุ่นท่ีจดัฟันแฟชัน่จะให ้
เหตุผลในการกระท าวา่เพื่อความสวยงาม โกเ้ก๋ และทนัสมยั ซ่ึงกระแสนิยมน้ีท าให้เกิดร้านท่ีรับจดัฟัน
แฟชัน่แพร่ขยายไปทัว่ทั้งในกรุงเทพมหานคร และตามจงัหวดัต่างๆ ในประเทศไทย รวมถึงมีการพฒันา
รูปแบบการขายผา่นทางโซเชียลมีเดีย เช่น การจดัฟันแฟชัน่ติดแน่นดว้ยตนเอง การท่ีพ่อคา้แม่คา้ไป
พิมพฟั์นลูกคา้ถึงบา้น เพื่อท าจดัฟันแฟชัน่แบบถอดได ้เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มความสะดวกและช่องทาง
จ าหน่าย การจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงผลกระทบท่ีเกิดจากการจดัฟันแฟชัน่มีความรุนแรงอยา่งมาก จะเห็นได้
จากข่าวสาร เช่น การเสียชีวติของเด็กวยัรุ่นท่ีติดเช้ือในกระแสเลือดจากการจดัฟันแฟชัน่ การเรียงตวั
ของฟันท่ีผดิปกติจากการจดัฟันแฟชัน่ โรคฟันผุท่ีรุนแรงทั้งปากจากการจดัฟันแฟชัน่ เป็นตน้ (ธงชยั  
วชิรโรจน์ไพศาล 2552) 

เม่ือวนัท่ี 13 มีนาคม 2560 ทนัตแพทยสภามีความพยายามในการแกปั้ญหาเร่ืองการจดัฟัน
แฟชัน่ โดยเชิญผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งจากทุกภาคส่วนเขา้ร่วมหารือ ทั้งแผนงานพฒันางานวิชาการและ
กลไกคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นสุขภาพ (คคส.) วิทยาลยัการคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นยาและสุขภาพแห่ง
ประเทศไทย (วศบท.) สาธารณสุขจงัหวดัต่างๆ ส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคและส านกั
สถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลปะ และตวัแทนต ารวจทัว่ประเทศ ในการปรึกษาหารือเพื่อ
แกไ้ขปัญหาจดัฟันแฟชัน่ท่ีผดิกฎหมายอยา่งบูรณาการ และเป็นระบบท่ีดี โดยมีการศึกษาถึงช่องทาง 
การส่ือสารการตลาดของบรรดาผูจ้  าหน่าย หรือใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงพบวา่ ช่องทางของโซเชียล
มีเดียกวา่ 50 แห่ง โดยส่วนมากพบใน Facebook และ Instagram พบตั้งแต่การจ าหน่ายอุปกรณ์จดัฟัน
แฟชัน่ดว้ยตนเอง (Do It Yourself : DIY) และอุปกรณ์ส าหรับเปิดร้านจดัฟันแฟชัน่ มีบริการส่งถึงบา้น 
ปัจจุบนัช่องทาง Instagram ไดรั้บความนิยมและด าเนินการมากกว่า นอกจากน้ีการจดัฟันที่นิยม
ในปัจจุบนัจะเป็นรีเทนเนอร์ไร้เหงือกแบบส าเร็จรูปท่ีซ้ือมาใส่ไดด้ว้ยตนเอง จากเร่ืองน้ีท่ีประชุมไดมี้
ขอ้สรุปเสนอใหมี้ศูนยก์ลางรับเร่ืองร้องเรียนและแจง้เบาะแสการจดัฟันแฟชัน่ ทางทีมงานอนุกรรม 
การคุม้ครองผูบ้ริโภคทางทนัตกรรมของทนัตแพทยสภา จึงไดเ้ปิด fanpage ช่ือ “มือปราบหมอฟัน
เถ่ือน” ข้ึน และไดมี้ประชาชนและทนัตแพทยเ์ขา้มาแจง้เบาะแสจ านวนมาก และเบาะแสที่แจง้มา
ทนัตแพทยสภาจะท าการสืบคน้รายละเอียดเพิ่มเติม หากพบวา่มีการกระท าผิดจริง ก็จะแจง้ไปทาง
สาธารณสุขจงัหวดัต่างๆ ในส่วนของกรุงเทพมหานครก็จะประสานงานกบัส านกังานคณะกรรมการ
คุม้ครองผูบ้ริโภคและส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลปะเพื่อด าเนินการจบักุมต่อไป 
และมีระบบติดตามการด าเนินการอยา่งต่อเน่ือง  

นอกจากน้ีส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคก็ไดนิ้ยามเร่ืองของการจดัฟันแฟชัน่
ใหม่ เน่ืองจากก่อนหนา้น้ีจะจบักุมไดต้อ้งมีอุปกรณ์จดัฟันแฟชัน่ท่ีสามารถประกอบกนัไดส้มบูรณ์ 
หากขาดส่วนใดส่วนหน่ึงก็ไม่สามารถจบักุมได ้จึงไดมี้การแกนิ้ยามเดิมเพื่อท าให้จบักุมได ้แมจ้ะพบ
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อุปกรณ์หรือส่วนประกอบต่างๆ ท่ียงัไม่ประกอบเป็นช้ิน รวมถึงพระราชบญัญติัคอมพิวเตอร์ 2560 
ท่ีก าลงัจะมีผลบงัคบัใช ้หากมีการกระท าผิดจริง ก็จะเป็นการกระท าความผิดท่ีทุจริตหลอกลวงแสวงหา
ผลประโยชน์ตามกฎหมาย ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นการอ านวยความสะดวกแก่พนกังานสอบสวนของแต่ละ
สถานีต ารวจเพื่อด าเนินการจบักุมผูก้ระท าผดิกฎหมายในการจดัจ าหน่าย หรือให้บริการจดัฟันแฟชัน่ 
(ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล 2560) 

จากการศึกษาเร่ืองจดัฟันแฟชัน่ท่ีผา่นมา พบวา่ยงัมีการศึกษาไม่มาก โดยเฉพาะในเร่ือง
การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ โดยทฤษฎีที่หลายงานวิจยั
มกัจะน าไปอธิบายถึงความสมัพนัธ์กบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงก็คือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
โดยการส่ือสารการตลาดจะมีจุดมุ่งหมายท่ีส าคญั คือ เพื่อแจง้บอกข่าวสาร และจูงใจให้เกิดการยอมรับ
และปฏิบติัตามข่าวสารนั้น รวมถึงใหเ้กิดการบรรลุจุดมุ่งหมายท่ีส าคญั คือ เกิดการบริโภคสินคา้นั้นๆ 
นอกจากน้ีนกัการตลาดจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัการเลือกผูส่ื้อสารช่องทางการส่ือสารท่ีเหมาะสม 
การออกแบบข่าวสาร และท่ีส าคญัตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูรั้บสารหรือผูบ้ริโภคดว้ย เพราะผูบ้ริโภค
เป็นเป้าหมายหลกัท่ีส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการนั้นเป็นการน าเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่างๆ มาบูรณาการร่วมกนัอยา่งมีกลยุทธ์ในการ
ส่ือสารแก่ผูบ้ริโภค ผา่นความคิดของผูบ้ริโภค จนไปสู่การตดัสินใจในการบริโภคผลิตภณัฑ์ หรือ
บริการนั้นๆ (ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล 2557)  ดงันั้นในการวิจยัน้ีจึงประยุกตก์ารส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการดงักล่าว มาศึกษากบัความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในกลุ่มนกัเรียน
ชั้นมธัยมศึกษา ทั้งน้ีเพื่อเป็นประโยชน์ต่อทนัตแพทยสภา และหน่วยงานต่างๆ ในการพฒันางาน
ควบคุมและป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่ในกลุ่มวยัรุ่นอนัเกิดจากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของผูจ้  าหน่ายหรือใหบ้ริการ เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพท่ีมากข้ึนต่อไป 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

 
2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของนกัเรียน        

ชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 
2.2  เพื่อศึกษาการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 
2.3  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาดแบบ       

บูรณาการ กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 
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3. กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดกรอบแนวคิดความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี โดยมี
กรอบแนวคิดในการวจิยั ดงัน้ี 

 
         ตัวแปรต้น                              ตัวแปรตาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

 
 

2. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ       
    ( Integrated Marketing Communications) 
- การโฆษณา (Advertising)  
- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
- การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว 

(Public Relations and Publicity)  
- การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)  
- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา 
- เพศ 
- ระดบัชั้นศึกษา 
- ผลการเรียนเฉล่ีย 
- รายไดเ้ฉล่ียของผูป้กครอง 
- ประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของ
ตนเอง และคนใกลชิ้ด 

การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
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4. สมมติฐานการวจิัย 
 

4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยม 
ศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 

4.2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่
ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 
 

5. ขอบเขตของการวจิัย 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี ซ่ึงมีขอบเขต 
การวจิยัดงัน้ี 

5.1  ขอบเขตด้านประชากร 
   ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 
ถึง 3 ประจ าปีการศึกษา 2560 ของโรงเรียนวดันิมมานรดี จ านวน 307 คน โดยใชป้ระชากรทั้งหมด
เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา 

5.2  ขอบเขตของเนือ้หา 
   5.2.1  ศึกษาความสัมพนัธ์ ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 

ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี ประกอบดว้ย เพศ ระดบัชั้นศึกษา ผลการเรียนเฉล่ีย 
รายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง และประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของตนเอง และคนใกลชิ้ด 

         5.2.2  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการ 
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี ประกอบดว้ย การโฆษณา 
การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว การขายโดยพนกังานขาย และการตลาด
ทางตรง 

5.3  ขอบเขตด้านเวลา 
         ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาเร่ิมตั้งแต่เดือนกรกฎาคม-สิงหาคม 2560 โดยท าการ
ส ารวจภาคสนาม และแจกแบบสอบถามแก่นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3 ประจ าปีการศึกษา 2560 
ของโรงเรียนวดันิมมานรดี 
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5.4  ขอบเขตด้านตัวแปร 

  5.4.1  ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
  1)  ปัจจัยส่วนบุคคลของนักเรียนมัธยมศึกษา  ไดแ้ก่ เพศ ระดบัชั้นศึกษา     
ผลการเรียนเฉล่ีย รายไดเ้ฉล่ียของผูป้กครอง และประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของตนเอง และ
คนใกลชิ้ด 

  2)  ด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ประกอบด้วย การโฆษณา  
การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว การขายโดยพนกังานขาย และการตลาด
ทางตรง 

  5.4.2  ตัวแปรตาม  ไดแ้ก่ การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา
โรงเรียนวดันิมมานรดี 

 
6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1  จัดฟันแฟช่ัน  หมายถึง การใส่เคร่ืองมือเลียนแบบการจดัฟันแบบติดแน่น 
ท่ีทนัตแพทยใ์ช้ในการรักษา ซ่ึงกระท าโดยบุคคลท่ีไม่ใช่ทนัตแพทยแ์ละเป็นทนัตแพทย์ ทั้งน้ีมี
จุดประสงคเ์พื่อความสวยงามหรือโกเ้ก๋ ทนัสมยัเท่านั้น ไม่เก่ียวกบัการรักษาทางทนัตกรรมใดๆ  

6.2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  หมายถึง การเลือกเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสาร
การตลาด เพื่อใหเ้กิดความสนใจจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงเคร่ืองมือส่ือสารท่ีใชป้ระกอบดว้ย 

  6.2.1  การโฆษณา  หมายถึง การส่ือสารท่ีมีลกัษณะเป็นการเชิญชวน โนม้นา้วจิตใจ 
ผูซ้ื้อใหห้นัเหความสนใจ หนัมาซ้ือหรือใชบ้ริการจดัฟันแฟชัน่ท่ีมาน าเสนอนัน่เอง  เน่ืองจากการจดัฟัน
แฟชั่นเป็นส่ิงท่ีผิดกฎหมาย ท าให้ช่องทางในการโฆษณามีอย่างจ ากดั เช่น โฆษณาบนแผ่นป้าย
หนา้ร้าน โฆษณาบนหนา้เวบ็ไซด ์โฆษณาผา่นทางโซเชียลมีเดีย เป็นตน้ ซ่ึงสามารถส่งข่าวสารตาม
วตัถุประสงคข์องผูจ้  าหน่ายหรือใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่เขา้ถึงตวับุคคลแต่ละคน และครอบคลุม  

  6.2.2  การส่งเสริมการขาย  หมายถึง การใชกิ้จกรรมต่างๆ ส่ือสารทางการตลาด      
ท่ีผูจ้  าหน่ายหรือใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่จดัท าข้ึน เพื่อเสนอคุณค่า หรือส่ิงจูงใจพิเศษแก่กลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีเป็นเป้าหมาย โดยมีเป้าหมายส าคญัเพื่อกระตุน้ให้เกิดการขายในทนัที เช่น การแจกคูปอง การให้
ของแถม การลดราคา การบริการถึงบา้น การส่งทางไปรษณีย ์เป็นตน้ 

  6.2.3  การประชาสัมพันธ์และเผยแพร่ข่าว  หมายถึง การส่ือสารโดยสร้างความ 
สัมพนัธ์ของผูจ้  าหน่ายหรือให้บริการจดัฟันแฟชัน่ไปถึงกลุ่มผูบ้ริโภคที่เป็นเป้าหมาย เช่น การให้ 
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สัมภาษณ์เชิงบวกของดาราหรือผูมี้ช่ือเสียง เป็นตน้ ในส่วนของการเผยแพร่ข่าวต่อสาธารณชนเก่ียวกบั
การจดัฟันแฟชัน่ ท่ีปรากฏในส่ือมวลชนต่างๆ ค่อนขา้งจ ากดั และเป็นภาพลกัษณ์ในเชิงลบ เน่ืองจาก
การจดัฟันแฟชัน่นั้นเป็นส่ิงท่ีผดิกฎหมาย 

  6.2.4  การขายโดยพนักงานขาย  หมายถึง การขายท่ีพนกังานขายผลิตภณัฑ์หรือ 
ใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่ติดต่อเผชิญหนา้กบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายแบบตวัต่อตวั พนกังานขาย
จะท าหนา้ท่ีเสนอขาย ชกัน าจูงใจ โนม้นา้ว ตอบค าถามขอ้ขอ้งใจ สามารถใหข้อ้มูลเพื่อขจดัขอ้ขดัแยง้
ท่ีเกิด เพื่อสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจบริโภค รวมทั้งกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภค 

  6.2.5  การตลาดทางตรง  หมายถึง เป็นความพยายามของผูจ้  าหน่ายหรือใหบ้ริการ 
จดัฟันแฟชัน่ เพื่อท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์เขา้ถึงผูบ้ริโภคแบบตวัต่อตวั หรือเขา้ไปมีส่วนร่วมกบั
ผูบ้ริโภคแต่ละราย โดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดต่างๆ ติดต่อกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายโดยตรง 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถโตต้อบกนัได ้อนัเป็นการติดต่อส่ือสารสองทาง ซ่ึงเป็นการติดต่อส่ือสาร
ท่ีนิยมใชก้นัมากในปัจจุบนั เช่น การตลาดโดยผา่นระบบออนไลน์ เป็นตน้  

6.3  การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน  หมายถึง กระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะรับ 
บริการจดัฟันแฟชัน่ หรือซ้ือเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่จากผูจ้  าหน่ายไปติดดว้ยตนเอง ทั้งน้ีกระบวนการ
ดงักล่าว ประกอบดว้ย  1) การรับรู้ส่ิงเร้า เช่น จากครอบครัวหรือคนใกลชิ้ด จากความอยากสวยงาม 
โกเ้ก๋ ทนัสมยัตามค่านิยม เป็นตน้  2) การรับรู้ปัญหา เช่น การบริโภคตามความปรารถนาตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้  3) การแสวงหาขอ้มูล เช่น การหาขอ้มูลและประสบการณ์จากคนใกลต้วั หรือจาก
แหล่งอา้งอิงต่างๆ อยา่งอินเตอร์เน็ต เป็นตน้  4) การประเมินทางเลือก เช่น ประเมินจากความสะอาด
และความปลอดภยัของร้านคา้ เป็นตน้  5) การซ้ือ เช่น ความสะดวกรวดเร็วของการช าระเงินและรับ 
สินคา้ เป็นตน้  และ 6) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เช่น การประกนัหากมีปัญหาจากการบริโภค เป็นตน้ 

 
7. ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
 

7.1  เป็นแนวทางใหห้น่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ทนัตแพทยสภา กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุข เป็นตน้  เพื่อพฒันาดา้นงานควบคุม และป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่ในกลุ่มวยัรุ่นให้เกิด
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพท่ีมากข้ึนต่อไป 

7.2  เป็นแนวทางส าหรับการศึกษาวจิยัในการหาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจจดัฟัน 
แฟชัน่ของวยัรุ่น รวมถึงการพฒันาโปรแกรมควบคุมป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่ของวยัรุ่นท่ีเกิดความ
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทางการตลาดของกลุ่มเป้าหมาย ทั้งน้ีเพื่อควบคุมและป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่ 
รวมถึงส่งเสริมการดูแลสุขภาพช่องปากไดอ้ยา่งเหมาะสม 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา: กรณีศึกษาของ
โรงเรียนวดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ซ่ึงได ้
น าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
2. พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
3. การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
4. การจดัฟันแฟชัน่ 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 
  1.1  ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
    นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated Marketing Communications : IMC) ไวด้งัน้ี 
    เสรี วงษม์ณฑา (2547)  ไดใ้ห้ความหมายวา่ เป็นกลยุทธ์วิธีการส่ือสารแนวใหม่  
ท่ีหลายภาคธุรกิจนิยมน ามาใชอ้ยา่งกวา้งขวาง เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายหรือผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด        
โดยเป้าหมายสูงสุด คือ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นภาพพจน์โดยรวมที่ดีของสินคา้ ทั้งดา้นการบริการ    
ความน่าเช่ือถือขององคก์ร เป็นตน้ 
    ปณิศา  สัญชานนท ์(2548)  ให้ความหมายไวว้า่ เป็นกระบวนการติดต่อส่ือสาร
ทางการตลาด เพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าแก่กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ
ขององคก์ร ทั้งน้ีเพื่อให้ผูรั้บข่าวสารเกิดทศันคติท่ีดี เกิดความน่าเช่ือถือ หรือเกิดพฤติกรรมการซ้ือ       
ซ่ึงถือวา่เป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดดว้ย 
     สมวงศ ์ พงศส์ถาพร (2549)  ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ เป็นกระบวนการพฒันา และการ
น าองคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ มาใชร่้วมกนั เพื่อเชิญชวน โนม้นา้วผูบ้ริโภค
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ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมให้คลอ้ยตามค าเชิญชวนเหล่านั้น ทั้งน้ีจะใชส่ื้อทุกประเภทอยา่งมี
ประสิทธิภาพในการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
    ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2552)  ให้ความหมายวา่ การท่ีบริษทัใดบริษทัหน่ึงใชใ้นการ
ผสมผสานการส่ือสารการตลาดในหลายๆ เคร่ืองมือเขา้ดว้ยกนั ทั้งน้ีเพื่อช่วยในการส่งข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์รไปยงักลุ่มเป้าหมาย หรือผูบ้ริโภค เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจได ้
    Shimp (2010)  ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ กระบวนการส่ือสาร อนัประกอบดว้ย การ
วางแผนกลยุทธ์ การสร้างสรรค์ การบูรณาการ และการน าไปปฏิบติัตามแผน ซ่ึงเกิดจากรูปแบบ
การส่ือสารต่างๆ เช่น การโฆษณา การออกข่าวเผยแพร่ การส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรมพิเศษ 
เป็นตน้ เพื่อส่งไปยงักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย ส าหรับผลิตภณัฑแ์บรนดใ์ดแบรนดห์น่ึง 
    จากขอ้มูลขา้งตน้ ทางผูว้ิจยัพอสรุปสาระส าคญัไดว้า่  การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ หมายถึง แนวความคิดของการส่ือสารการตลาด ท่ีผูบ้ริหารไดว้างแผนพฒันาข้ึนมา โดยน า
เคร่ืองมือส่ือสารหลายๆ รูปแบบมาผสมผสานกนัอยา่งเหมาะสม ทั้งน้ีเพื่อส่งสารไปถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีเป็นเป้าหมายอยา่งเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด นอกจากน้ีมกัจะน าเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ มาร่วมกบักระบวนการทางกลยทุธ์ จนเกิดกลยุทธ์การติดต่อส่ือสาร
ทางการตลาดท่ีมีกระบวนการท่ีชดัเจนและมีประสิทธิภาพ 
  1.2  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
    จากขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีบทบาทส าคญัเก่ียวกบั
การส่งเสริมการตลาด ทั้งตวัองคก์าร ส่ิงท่ีองคก์ารน าเสนอ และการมีกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด
อยา่งมีประสิทธิภาพ ส่ิงเหล่าน้ีจะน าไปสู่ความส าเร็จขององคก์าร ในอดีตท่ีผา่นมา องคก์ารส่วนใหญ่
มกัจะมุ่งเนน้การใชโ้ฆษณา (Advertising) เป็นเคร่ืองมือหลกัส าคญัในการส่ือสารการตลาด อยา่งไร
ก็ตาม ในปัจจุบนัเกิดการเปล่ียนแปลงจากเดิม ท าให้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมีมากข้ึนหลายอยา่ง 
จนถูกน ามาบูรณาการผสมผสานเขา้กบักลยทุธ์ เพื่อเสริมแรงซ่ึงกนัและกนั โดยส่ือต่างๆ จะท าหนา้ท่ี
เป็นพาหะน าข่าวสารการตลาด ส่งผา่นไปยงักลุ่มเป้าหมาย ท่ีผา่นมาไดมี้นกัวชิาการหลายท่าน ไดก้ล่าว 
ถึงเร่ืองเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เช่น  
     เสรี  วงษม์ณฑา (2547)  ไดก้ล่าวไวว้า่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
มี 9 อยา่ง คือ  1) การโฆษณา (Advertising)  2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)  3) การส่งเสริม
การขาย (Sales Promotion)  4) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)  5) การใชเ้ครือข่ายการ
ส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet)  6) การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) หรือปากต่อปาก  
7) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  8) การจดักิจกรรมพิเศษ (Event Marketing)  และ 9) การใช้
ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 
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    Duncan (2005) ไดก้ าหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด ประกอบดว้ย 8 อยา่ง ไดแ้ก่        
1) การโฆษณา (Advertising)  2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 3) การประชาสัมพนัธ์และ
การเผยแพร่ข่าว (Public Relations and Publicity)  4) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)   
5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  6) การบรรจุภณัฑ์ (Packaging)  7) การจดักิจกรรมพิเศษ 
และการเป็นผูอุ้ปถมัภ ์(Events and Sponsorships) และ 8) การบริการลูกคา้ (Customer Service) 
    Kotler และคณะ (2012)  ไดก้ล่าวถึงเคร่ืองมือการส่ือสารตลาดวา่ มี 8 ขอ้ดว้ยกนั 
ไดแ้ก่  1) การโฆษณา (Advertising)  2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  3) การจดักิจกรรม
พิเศษและประสบการณ์ (Events and Experiences)  4) การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว (Public 
Relations and Publicity)  5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  6) การตลาดท่ีสามารถตอบโตก้นัได ้
(Interactive Marketing)  7) การตลาดอาศยัการพูดปากต่อปาก (Word-of Mouth Marketing)  และ 
8) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) 
   จากขอ้มูลขา้งตน้ เน่ืองจากเคร่ืองมือส่ือสารบางอยา่งมีความคลา้ยคลึงกนั รวมถึง
ในการวจิยัเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงการจดัฟันแฟชัน่เป็นการบริการรักษา
ท่ีผดิหลกัจากแนวทางการบริการรักษาจดัฟันท่ีถูกตอ้งจากทนัตแพทย ์ดงันั้นเคร่ืองมือส่ือสารบางอยา่ง
จึงอาจไม่สามารถใชก้บัการบริการดงักล่าว ทางผูว้ิจยัจึงขอกล่าวถึงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลกั
ท่ีเป็นพื้นฐาน ซ่ึงมี 5 อยา่งนั้น ประกอบดว้ย (ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล 2557) 
   1.2.1  การโฆษณา (Advertising) 
  การโฆษณา (Advertising)  หมายถึง ข่าวสารท่ีถูกส่งผา่นส่ือมวลชนบางอยา่ง 
โดยมีผูอุ้ปถมัภ์ท่ีระบุเป็นผูอ้อกค่าใช้จ่ายในการโฆษณานั้น การโฆษณาเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีมี
ลกัษณะเป็นการเชิญชวน โนม้นา้วจิตใจผูซ้ื้อให้หนัเหความสนใจ หนัมาซ้ือผลิตภณัฑ์ที่เสนอขาย
นัน่เอง และส่ือมวลชน (Mass Media) ท่ีใชเ้ป็นส่ือในการโฆษณานั้น เช่น วิทยุ โทรทศัน์ นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ ซ่ึงสามารถส่งข่าวสารเขา้ถึงตวับุคคลแต่ละคน ครอบคลุมกลุ่ม
บุคคลไดอ้ยา่งกวา้งขวางและกวา้งไกล 
  สรุปสาระส าคญัของการโฆษณา มีดงัน้ี 
  1)  การโฆษณาจะต้องอยู่ในรูปแบบของการเผยแพร่ท่ีต้องเสียค่าใช้จ่าย หรือ 
เป็นการน าข่าวสารการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ธุรกิจจ าเป็นจะต้องออกค่าใช้จ่ายในการเช่าสถานท่ีหรือ 
เวลา  เช่น เช่าเน้ือท่ีในหนา้หนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสารเพื่อลงโฆษณา หรือเช่าเวลาในการออกรายการ
วทิย ุหรือโทรทศัน์ เป็นตน้ 
  2)  การโฆษณานั้นเป็นการส่ือสารผ่านส่ือมวลชน (Mass Media)  เป็นการ 
ส่ือสารถึงกลุ่มบุคคลไม่ใช่ถึงบุคคลใดบุคคลหน่ึงโดยเฉพาะ จึงไม่ใช่เป็นการส่วนบุคคล ส่ือมวลชน 
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ท่ีใชเ้ป็นพาหะในการส่ือสาร เช่น วทิย ุโทรทศัน์ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
  3)  การโฆษณาจะต้องระบุช่ือผู้อุปถมัภ์โฆษณา (Identified Sponsor)  เพื่อสร้าง 
ความเช่ือถือใหก้บัผูรั้บสาร และเป็นผูรั้บผิดชอบต่อข่าวสารท่ีโฆษณานั้นดว้ย ผูโ้ฆษณาหรือผูอุ้ปถมัภ์
รายการดงักล่าว เช่น บริษทัผูข้ายผลิตภณัฑ์ หรือหน่วยงานที่ไม่หวงัผลก าไรอ่ืนๆ เช่น หน่วยงาน
การกุศล หน่วยงานของรัฐ เป็นตน้ เป็นผูอ้อกค่าใชจ่้ายในการโฆษณานั้น 
  ลกัษณะส าคญัของการส่ือสารทางดา้นโฆษณา มีดงัน้ี 
  1.  เป็นการน าเสนอต่อสาธารณชน (Public Presentation)  การโฆษณาเป็น 
รูปแบบการน าเสนอข่าวสารต่อสาธารณชน ท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุด เน่ืองจากการโฆษณาเป็นการติดต่อ 
ส่ือสารไปยงัผูค้นจ านวนมาก ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งมีกฎหมายเขา้มาควบคุมก ากบัผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอ 
รวมทั้งการน าเสนอก็จะตอ้งเป็นไปในรูปแบบมาตรฐานท่ีก าหนดอีกดว้ย ทั้งน้ีเพื่อป้องกนัมิให้เกิด 
ผลกระทบ สร้างความเสียหายใหก้บัผูบ้ริโภคหรือสังคมโดยส่วนรวม 
  2.  เป็นการกระจายเผยแพร่ข่าวสาร (Pervasiveness)  การโฆษณาเป็นการ 
กระจายข่าวสารผา่นพาหะไปถึงผูรั้บข่าวสารจ านวนมาก และครอบคลุมทัว่ไป เป็นเคร่ืองมือส่ือสาร
ท่ีผูข้ายหรือผูท้  าโฆษณาสามารถน าเสนอข่าวสารกระท าซ ้ าไดห้ลายๆ คร้ัง จึงเป็นการเปิดโอกาสให้
ผูซ้ื้อสามารถรับข่าวสารจากคู่แข่งหลายๆ ราย น ามาเปรียบเทียบกนัได ้การโฆษณาท่ีมีขนาดใหญ่จะเป็น
เคร่ืองบ่งช้ีถึงขนาดของผูข้าย ความน่าเช่ือถือ และโอกาสส าเร็จในสายตาของผูรั้บสารดว้ย 
  3. สามารถแสดงออกมาไดห้ลายลกัษณะ (Amplified Expressiveness)  การ 
โฆษณาเป็นรูปแบบของการส่ือสารท่ีเปิดโอกาสใหผู้ท้  าโฆษณาสามารถโฆษณาบริษทัและผลิตภณัฑ์
ท่ีน าเสนอไดอ้ยา่งเตม็ท่ี โดยใชเ้ทคนิคและศิลปะทางดา้นการพิมพ ์สี แสง เสียง และสัญลกัษณ์ต่างๆ 
มาประกอบ แสดงออกมาไดอ้ยา่งกวา้งเพื่อเรียกร้องความสนใจ  
  4.  เป็นการส่ือสารท่ีไม่เจาะจงบุคคลโดยเฉพาะ (Impersonality)  การโฆษณา 
เป็นการส่ือสารกบับุคคลทัว่ไปอยา่งกวา้งขวาง มิใช่มุ่งเนน้ถึงบุคคลใดบุคคลหน่ึงโดยเฉพาะ ซ่ึงแตกต่าง
จากการขายโดยพนกังานขายของบริษทั (Sales Representative) สามารถพูดคุยโตต้อบกบัลูกคา้ได้
โดยตรง การโฆษณาไม่มีลกัษณะของการบงัคบั ผูรั้บสารไม่มีความรู้สึกผกูมดัท่ีจะตอ้งใหค้วามสนใจ
ฟังหรือจ าเป็นตอ้งตอบสนองใดๆ เพราะการโฆษณาเป็นการส่ือสารทางเดียว (One–Way  
Communication) 
  นอกจากน้ีก็ยงัมีลกัษณะอ่ืนๆ ของโฆษณาอีก เช่น การโฆษณาน าไปใชเ้ป็น
เคร่ืองมือเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาวใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย ตวัอยา่งเช่น โฆษณาของโคก้    
และเป๊ปซ่ี เป็นตน้  รวมถึงการโฆษณาก็เป็นการจุดประกายเร่งให้เกิดการขายที่รวดเร็วข้ึนอีกดว้ย 
ตวัอยา่งเช่น โฆษณาลดราคาในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น วนัส้ินปี และวนัข้ึนปีใหม่ เป็นตน้ จากท่ีกล่าวมา
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ล าพงัโฆษณาอยา่งเดียวอาจไม่สามารถท าใหบ้รรลุวตัถุประสงคไ์ด ้ ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งมีกิจกรรมและ
เคร่ืองมือส่ือสารอ่ืนๆ เขา้มาประกอบควบคู่เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 
  วตัถุประสงคข์องการโฆษณา มีดงัน้ี 
  1.  เพื่อบอกความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายท่ีต่างจากผลิตภณัฑ์ 
คู่แข่งขนั โดยทัว่ไปมกัจะมุ่งเนน้ในดา้นคุณภาพ รสชาติ และคุณค่าอยา่งอ่ืนท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บ เป็นตน้              
ซ่ึงแตกต่างจากของคู่แข่งขนั 
  2.  เพื่อติดต่อส่ือสารให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงท าให้ลูกคา้ได้ทราบ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้คาดหวงั วิธีใช ้รวมทั้งความสะดวกสบาย
ท่ีผลิตภณัฑจ์ะเอ้ืออ านวยใหเ้ม่ือซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นไปใช ้เป็นตน้ 
  3.  เพื่อกระตุน้ให้เกิดการบริโภคผลิตภณัฑ ์โดยจะกระตุน้ เร่งเร้า และเชิญชวน 
ลูกคา้ทดลองซ้ือไปใช ้อาจใชเ้คร่ืองมือส่งเสริมการขายเขา้ช่วยดว้ย เช่น บตัรคูปองลดราคา การให้       
ของแถม ของแจก เป็นตน้ และเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใชค้ร้ังหน่ึงแลว้ การโฆษณาจะท าหนา้ท่ี
เตือนความทรงจ า และเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าอีก 
  4.  เพื่อช่วยเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์ เป็นการสร้างอุปสงค ์
ให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภคไปถามหาซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านคา้ หรือเรียกร้องให้ร้านคา้น า
ผลิตภณัฑน์ั้นไปจ าหน่าย และการโฆษณาจะกระตุน้ลูกคา้ใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑม์ากข้ึน 
  5.  เพื่อเพิ่มความชอบและความภกัดีในตราสินคา้มากข้ึน โดยการโฆษณา 
จะบ่งบอกจุดเด่นหรือจุดต่างของผลิตภณัฑเ์หนือคู่แข่ง เป็นการให้เหตุผลแก่ลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เพิ่ม
ความชอบ และความจงรักภกัดีต่อสินคา้ 
  6.  เพื่อช่วยลดตน้ทุนอนัเป็นส่วนรวมดา้นการขายให้น้อยลง ถึงแมว้า่การ 
โฆษณาผ่านส่ือมวลชน ไม่ว่าทางวิทยุ โทรทศัน์ นิตยสาร หรือหนงัสือพิมพ์ จะเสียค่าโฆษณาสูง 
แต่การเขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายจ านวนมากในเวลาเดียวกนั ซ่ึงเม่ือเทียบกบัการใชพ้นกังานขาย
ตามบา้น ท าใหก้ารโฆษณามีโอกาสท่ีจะใชต้น้ทุนต่อหวัท่ีนอ้ยกวา่การใชพ้นกังานขายตามบา้น  
  ขอ้ดีของการโฆษณา คือ 
  1.  สามารถควบคุมก ากบัในการส่ือสารแก่ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายให้
เป็นไปอยา่งถูกตอ้งตามท่ีตอ้งการได ้
  2.  สามารถติดต่อส่ือสารใหแ้ก่ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นจ านวนมาก
ในเวลาเดียวกนั รวมถึงสามารถมุ่งเนน้กลุ่มยอ่ยบางกลุ่มโดยเฉพาะได ้
  3.  ตน้ทุนการเขา้ถึงต่อบุคคล ถือว่าถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบอ่ืนๆ 
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  ขอ้เสียของการโฆษณา คือ  
  1.  แมว้า่ตน้ทุนการเขา้ถึงต่อบุคคลจะถูกก็ตาม แต่ยิ่งนบัวนัก็ราคาโฆษณา
ในส่ือบางอยา่งก็มีราคาท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆ 
  2.  เกิดความซ ้ าซากจ าเจ ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจข่าวสารโฆษณานอ้ยลง จึงเป็น
ความทา้ทายส าคญัในการสร้างใหผู้บ้ริโภคไดเ้กิดการจดจ าสินคา้นั้นจากการโฆษณาได ้
  3.  การขาดขอ้มูลป้อนกลบัโดยตรง ท าใหย้ากต่อการประเมินถึงประสิทธิผล
ของการโฆษณานั้นๆ ดว้ย 
   1.2.2  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  หมายถึง กิจกรรมต่างๆ หรือเคร่ืองมือ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีจดัท าข้ึน เพื่อเสนอคุณค่า หรือส่ิงจูงใจพิเศษส าหรับผลิตภณัฑใ์หก้บัฝ่ายการขาย  
ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย โดยมีเป้าหมายส าคญัเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการขายในทนัที 
  จากความหมายขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่ การส่งเสริมการขายช่วยให้เกิดการขาย
ข้ึนไดเ้พราะการใชส่ิ้งจูงใจโดยตรง เพื่อเสริมสร้างคุณค่าพื้นฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีโฆษณาให้สูงข้ึน 
โดยการส่งเสริมการขายมกัจะท าควบคู่ไปกบัการโฆษณา แต่มีลกัษณะแตกต่างกนั กล่าวคือ หนา้ท่ี
หลกัของโฆษณา คือ การมุ่งเนน้ใหเ้กิดความรู้และเหตุผลท่ีควรจะบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นในกลุ่ม 
เป้าหมาย ส่วนหนา้ท่ีหลกัของการส่งเสริมการขาย คือ การกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยการ 
ใช้ส่ิงจูงใจเป็นตวัชักน า หรือหากพิจารณาในแง่ของวตัถุประสงค์ของการส่ือสาร การโฆษณา
มีวตัถุประสงคเ์พื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้ ความเขา้ใจ หรือเพื่อบรรลุขั้นการรับรู้ (Cognitive Stage) 
ส่วนการส่งเสริมการขายมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหบ้รรลุขั้นแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) หรือการ
บริโภคนั้นเอง นอกจากน้ีความแตกต่างอีกอยา่งหน่ึงก็คือ การโฆษณาเป็นความพยายามเพื่อให้ยอดขาย
เพิ่มข้ึนระยะยาว ส่วนการส่งเสริมการขายเป็นความพยายามเพื่อใหย้อดขายสูงข้ึนในระยะสั้น 
  ประเภทของการส่งเสริมการขาย แบ่งตามกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ไดด้งัน้ี 
  1.  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีผูบ้ริโภค (Consumer-Oriented Sales  
Promotion)  กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภคท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป เช่น การแจกคูปอง 
การแจกของตวัอยา่ง การให้ของแถม การปรับปรุงบรรจุภณัฑ์ การลดราคา การคืนเงิน การแข่งขนั 
การชิงโชค การอุปถมัภกิ์จกรรมพิเศษ การบริการถึงบา้น การส่งทางไปรษณีย ์เป็นตน้ 
   การส่งเสริมการขายประเภทน้ี เป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดท่ีเรียกวา่ “กลยุทธ์ดึง” (Pull Strategy) ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีกระท าควบคู่กบัการโฆษณา โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ เชิญชวนให้ผูบ้ริโภคทดลองซ้ือผลิตภณัฑ์ทั้งเก่า
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และใหม่ จูงใจให้ผูบ้ริโภคยงัคงใชผ้ลิตภณัฑ์ของบริษทัต่อไปไม่เปล่ียนแปลงหรือมากข้ึน รวมถึง
เป็นการช่วยเสริมแรงการโฆษณาอีกดว้ย 
  2.  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีผูจ้ดัจ  าหน่าย (Trade-Oriented Sales  
Promotion)  กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป เช่น การให้ส่วนลด
ทางการคา้ การจดัแสดง ณ แหล่งซ้ือ การจดัแสดงสินคา้ การแข่งขนัทางการขาย การจดัโปรแกรม
ฝึกอบรม การโฆษณาร่วม เป็นตน้ 
    การส่งเสริมการขายประเภทน้ี เป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดท่ีเรียกวา่ “กลยทุธ์ผลกั” (Push Strategy) ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีเป็นแรงผลกัดนัให้ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้หรือบริการมากข้ึน โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้จูงใจให้ผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งน าสินคา้ไป
จ าหน่าย ช่วยสนบัสนุนการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค รวมถึงสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูจ้ดั
จ  าหน่ายกบัพนกังานขายใหแ้น่นแฟ้นยิง่ข้ึน 
  จากขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ การส่งเสริมการขาย เป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคซ้ือหรือ
ใชบ้ริการต่อเน่ืองหรือมากข้ึน เป็นการส่งเสริมแรงโฆษณา รวมถึงกระตุน้ผูจ้ดัจ  าหน่ายช่วยสนบัสนุน
ผลิตภณัฑต่์อเน่ืองระยะยาว  แต่อยา่งไรก็ตามหากใชก้ารส่งเสริมการขายท่ีมากเกินไป ก็อาจสร้างความ
เสียหายต่อผลิตภณัฑห์รือบริการไดเ้หมือนกนั เช่น อาจท าใหสู้ญเสียคุณค่าหรือภาพลกัษณ์ในสายตา
ผูบ้ริโภค โดยอาจมองวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นขายไดเ้พราะมีส่วนลดราคา หรือของแถม เป็นตน้ 
นอกจากน้ีการใชว้ิธีการส่งเสริมการขายในผลิตภณัฑ์หรือบริการบางอยา่งเป็นประจ า อาจเกิดปัญหา
ท่ีตอ้งส่งเสริมการขายต่อไปเร่ือยๆ ซ่ึงหากไม่มีการส่งเสริมการขาย ก็อาจจะขายไม่ไดเ้ลย รวมทั้งการ
ส่งเสริมการขายของเราอาจกลายเป็นเคร่ืองมือท่ีบริษทัคู่แข่งใชเ้พื่อแข่งขนักบัเราดว้ยก็ได ้ดงันั้นการใช้
วิธีการส่งเสริมการขายเพื่อให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ ผูท้  าการส่งเสริม การขายจะตอ้งพิจารณาถึง
ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนต่อตราผลิตภณัฑ ์และผลก าไรของบริษทัอีกดว้ย 
   1.2.3  การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว (Public Relations and Publicity) 
  การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หมายถึง การติดต่อส่ือสารและการ
สร้างความสัมพนัธ์ของบริษทักบักลุ่มต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง อนัไดแ้ก่ ลูกคา้ ผูข้ายปัจจยัการผลิต ผูถื้อหุ้น 
พนกังานบริษทั รัฐบาล สาธารณชนทัว่ไป และสังคมซ่ึงองค์การนั้นด าเนินการอยู่ โปรแกรมการ
ประชาสัมพนัธ์อาจจะมีลกัษณะเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได้ แต่วตัถุประสงค์ส าคญั คือ    
เพื่อเสริมสร้างสัมพนัธภาพ และความเขา้ใจอนัดีต่อกนั ทั้งน้ีเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีให้กบับริษทั 
รวมทั้งผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีเสนออีกดว้ย 
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  Belch and Belch (2006) ขอ้ดีของการประชาสัมพนัธ์ มีดงัน้ี  
  1.  การประชาสัมพนัธ์สามารถให้ความน่าเช่ือถือไดม้ากกว่าการโฆษณา  
เน่ืองจากผูรั้บสารการประชาสมพนัธ์ยอ่มตระหนกัดีวา่ ส่ือมวลชนท่ีน าข่าวสารมาเผยแพร่นั้นเป็นการ
ใหข้อ้มูลโดยไม่ไดรั้บค่าตอบแทน จึงมีความรู้สึกวา่ข่าวสารนั้นน่าจะเป็นความจริงเช่ือถือได ้ตวัอยา่ง 
เช่น บทความวพิากษว์จิารณ์ต่างๆ ท่ีปรากฏในหนา้หนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ตวัใด
ตวัหน่ึง ยอ่มมีความน่าเช่ือถือมากกวา่ขอ้ความโฆษณาผลิตภณัฑต์วัเดียวกนั 
  2.  ตน้ทุนของประชาสัมพนัธ์เม่ือเปรียบเทียบกบัผลท่ีได้รับจะถูกมาก  
เป็นการเปิดโอกาสใหบ้ริษทัเล็กๆ ท่ีมีทุนนอ้ย สามารถน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดไดผ้ลดี
เท่ากบับริษทัใหญ่ๆ ไปจา้งบริษทัตวัแทนท าการประชาสัมพนัธ์ให ้ซ่ึงตอ้งใชเ้งินมหาศาล 
  3.  ลดความแออดัของส่ิงโฆษณา เน่ืองจากลกัษณะของการส่ือสาร 
ประชาสัมพนัธ์ จดัอยูใ่นประเภทของ “รายการข่าว” ไม่ไดจ้ดัอยูใ่นประเภทของส่ิงโฆษณาที่มีอยู่
อยา่งแออดั ในส่ือต่างๆ ข่าวสารเร่ืองราวท่ีเก่ียวกบัการแนะน าตวัผลิตภณัฑใ์หม่ หรือข่าวสารทางดา้น
เทคโนโลยอีนัแสดงถึงความเจริญกา้วหนา้ทางวชิาการใหม่ๆ จึงเป็นข่าวท่ีไดรั้บความสนใจมากกวา่
ข่าวสารโฆษณาทัว่ไป 
  4.  สามารถเขา้ถึงกลุ่มเฉพาะได ้เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างตวั เน่ืองจากบางคร้ัง 
ผลิตภณัฑอ์าจเป็นท่ีสนใจของกลุ่มเป้าหมายเล็กๆ บางกลุ่ม ซ่ึงในบางคร้ังเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
อ่ืนๆ อาจจะไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเฉพาะเหล่าน้ีได ้ดงันั้นการใชป้ระชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ 
ก็อาจจะสามารถแกปั้ญหาดงักล่าวได ้
  5.  การประชาสัมพนัธ์ท่ีดีมีประสิทธิภาพ จะน าไปสู่การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหก้บัหน่วยงาน หรือบริษทัไดเ้ป็นอยา่งยิง่ 
 

  ขอ้เสียของประชาสัมพนัธ์ มีดงัน้ี 
  1.  การประชาสัมพนัธ์บางคร้ัง ผูรั้บสารไม่สามารถทราบแหล่งท่ีมาของ
ข่าวสารนั้นได ้ดงันั้นจึงอาจเกิดความไม่น่าเช่ือถือในการส่ือสารได ้
  2.  การประชาสัมพนัธ์บางคร้ังไม่สอดคลอ้งกบัแผนงานการตลาด อนัเกิดจาก
การบริหารท่ีผดิพลาด ขาดการประสานงานกนั น าไปสู่ความลม้เหลวในการส่ือสารการตลาด 
  การเผยแพร่ข่าว (Publicity)  หมายถึง ข่าวสารท่ีเผยแพร่ต่อสาธารณชนเก่ียวกบั
บริษทั สินคา้หรือบริการท่ีปรากฏในส่ือมวลชนต่างๆ ในรูปของข่าว โดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ้่าย การ
เผยแพร่ข่าว ถือวา่เป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีส าคญัอยา่งหน่ึง ท่ีน ามาใชใ้นงานประชาสัมพนัธ์
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัองคก์าร (ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล 2557) 
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  Belch and Belch (2006) ขอ้ดีของการเผยแพร่ข่าว มีดงัน้ี 
  1.  ข่าวสารท่ีเผยแพร่ทางส่ือมวลชนจะไดรั้บความน่าเช่ือถือสูงเม่ือเทียบกบั 
ข่าวสารจากการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย  เน่ืองจากไม่ตอ้งเสียค่าใชจ้่าย จึงท าให้ผูบ้ริโภค
มีความเช่ือมัน่ในข่าวสารนั้นมากกวา่ และท่ีส าคญัอีกอยา่งหน่ึงคือ การท่ีส่ือมวลชนพิจารณาน าลง
เป็นข่าว ยอ่มถือไดว้า่เป็นการรับรองวา่ข่าวสารนั้นมีความส าคญัและน่าสนใจพอท่ีจะเช่ือถือได ้
  2.  ข่าวสารท่ีเผยแพร่นั้น มกัจะน าไปสู่การพูดต่อกนัแบบปากต่อปาก (Word-  
of-Mouth Communication) โดยเผยแพร่กระจายออกไปอยา่งรวดเร็ว ท าใหผู้รั้บสารไดรั้บขอ้มูลอยา่ง
รวดเร็ว 
  ขอ้เสียของการเผยแพร่ข่าว มีดงัน้ี 
  1.  การเผยแพร่ข่าวนั้นมกัข้ึนอยูก่บัส่ือมวลชนในการพิจารณาวา่จะเผยแพร่ 
หรือไม่อยา่งไร เวลาใด ดงันั้นอาจเกิดความผิดพลาดในช่วงเวลาของการเผยแพร่ข่าว ซ่ึงจะส่งผลกระทบ
ต่อการส่ือสารการตลาดของสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
  2.  ในบางคร้ังในการน าเสนอและเผยแพร่ข่าวสารนั้น อาจถูกแกแ้ละขดัเกลา 
เน้ือหาจากส่ือมวลชนก่อนน าเสนอ ซ่ึงอาจจะท าใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนของขอ้มูลท่ีจะส่ือสารออกไป
ได ้
    1.2.4  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) (ดารา  ทปีะปาล และธนวัฒน์  
ทปีะปาล 2557) 
  การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)  หมายถึง การขายท่ีผูข้ายติดต่อ
เผชิญหนา้กนักบัผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเสนอขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เพื่อตอบ
ขอ้ซกัถาม รวมถึงเพื่อใหไ้ดรั้บใบสั่งซ้ือ  
  การขายโดยพนกังานขายนั้นเป็นการขายโดยอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสาร
ระหวา่งบุคคลแบบตวัต่อตวั (Person-to-Person Communication Process) ซ่ึงเป็นการส่ือสารท่ีมีลกัษณะ
แตกต่างจากการติดต่อส่ือสารแบบอ่ืนๆ โดยกระบวนการขายดงักล่าว เป็นการเผชิญหนา้กนัระหวา่ง
ผูส่้งสารและผูรั้บสาร และเน่ืองจากเป็นการติดต่อส่ือสารโดยตรงระหวา่งบุคคล จึงท าให้ผูส่้งสาร
สามารถท่ีจะรับขอ้มูลและประเมินการตอบสนองของผูรั้บสารไดใ้นทนัที ซ่ึงกระบวนการแบบน้ี
เรียกว่า การติดต่อส่ือสารแบบสองทาง (Two-Way Communication) ระหว่างผูบ้ริโภคและผูข้าย 
รูปแบบน้ีจะท าให้ผูข้ายสามารถเสนอหรือปรับขอ้มูลข่าวสารให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแต่ละราย
โดยเฉพาะได ้รวมทั้งสามารถสร้างความเป็นส่วนตวัไดม้ากกวา่การติดต่อส่ือสารผา่นส่ืออ่ืนๆ 
  การขายโดยพนกังานขายนั้นจะมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ที่มุ่งหวงัมากที่สุด 
ทั้งน้ีพนกังานขายจะท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนทั้งฝ่ายผูข้ายและผูบ้ริโภค โดยในฐานะเป็นตวัแทนผูข้าย 
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พนกังานจะท าหนา้ท่ีเสนอขาย ชกัน าจูงใจ โนม้นา้ว ตอบค าถามขอ้ขอ้งใจ สามารถให้ขอ้มูลเพื่อขจดั
ขอ้ขดัแยง้ท่ีเกิด เพื่อสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจบริโภค รวมทั้งกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภค  ขณะ 
เดียวกนัในฐานะเป็นตวัแทนผูบ้ริโภค จะท าหนา้ท่ีถ่ายทอดความคิดหรือทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีเพื่อใหท้ราบความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมากข้ึน ดงันั้นการขายโดยพนกังานขายจึงเป็น
เคร่ืองมือท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงในการส่ือสารการตลาดนัน่เอง 
  ขอ้ดีของการขายโดยพนกังานขาย มีดงัน้ี 
  1.  การขายโดยพนกังานขาย สามารถส่ือสารตอบโตก้บัผูรั้บสารไดเ้ลย จึงท า
ใหผู้ส่้งสารสามารถแกไ้ขความไม่เขา้ใจหรือขอ้โตแ้ยง้ของผูรั้บสารไดเ้ลย 
  2.  ผูส่้งสารสามารถปรับปรุงเปล่ียนแปลงข่าวสารใหเ้หมาะสมกบัผูรั้บสาร
แต่ละรายโดยเฉพาะได ้ท าใหส้ามารถระบุความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งรวดเร็ว 
  3.  สามารถดึงความสนใจของผูฟั้งไวไ้ดอ้ยา่งดี เน่ืองจากเคร่ืองมือดงักล่าว
เป็นการเสนอขายแบบเผชิญหนา้ตวัต่อตวั 
  4.  มีส่วนร่วมในการกระบวนการตดัสินใจบริโภคของผูบ้ริโภคด้วย 
โดยพนกังานขายจะท าหนา้ท่ีให้ความช่วยเหลือ หรือให้ค  าปรึกษาแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่มีจุดมุ่งหมาย
เพื่อการขายโดยตรง แต่ทั้งน้ีเพื่อเป็นการสร้างความนิยมใหก้บับริษทัของพนกังานขาย 
 

 ขอ้เสียของการขายโดยพนกังานขาย  มีดงัน้ี 
  1.  ข่าวสารอาจจะไม่มาตรฐานแน่นอน  เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงข่าวสาร 
ใหเ้หมาะสมกบัผูรั้บสารแต่ละคน บางคร้ังจึงอาจท าให้การส่ือความหมายผิดเพี้ยนหรือไม่ครบถว้น
จากเดิมท่ีฝ่ายการตลาดตั้งใจไว ้
  2.  ความขดัแยง้ระหวา่งหน่วยงานขายกบัฝ่ายบริหาร ซ่ึงส่ิงน้ีจะน าไปสู่การ
ส่ือสารการตลาดท่ีผดิพลาดและไม่ไดผ้ลตามท่ีบริษทัตอ้งการ 
  3.  การขายโดยพนกังานขาย มีค่าใชจ่้ายสูงมาก  เม่ือเทียบกบัเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ 
  4.  ปัญหาดา้นจรรยาบรรณอาจเกิดข้ึนไดง่้าย เน่ืองจากพนกังานขายจะตอ้ง
มีการท ายอดขายใหม้ากท่ีสุด ดงันั้นพนกังานขายจึงมีโอกาสละเมิดกฎ และทา้ยท่ีสุดก็อาจจะน าความ
เสียหายมาสู่บริษทั  
   1.2.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
  การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  หมายถึง ระบบการตลาด ซ่ึงองคก์าร
ใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดต่างๆ ติดต่อกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป้าหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ่งหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง และ/หรือเกิดรายการซ้ือขายข้ึน 
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  การตลาดทางตรง เป็นความพยายามของนกัการตลาด เพื่อที่จะสร้างความ 
สัมพนัธ์เขา้ถึงลูกคา้แบบตวัต่อตวั (One-to-One Relationship) หรือเขา้ไปมีส่วนร่วมกบัผูบ้ริโภค
แต่ละราย โดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดต่างๆ ติดต่อกบัผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงัโดยตรง เพื่อให้
ลูกคา้ตอบสนองไดใ้นทนัที หรือให้สามารถโตต้อบกนัได ้อนัเป็นการติดต่อส่ือสารสองทาง (Two-
Way Communication) ซ่ึงเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีนิยมใชก้นัมากในปัจจุบนั 
  ความแตกต่างท่ีส าคญัระหว่างการตลาดทัว่ไป (General Marketing) กบั
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซ่ึงพอสรุปเป็นตารางท่ี 2.1 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1  แสดงความแตกต่างท่ีส าคญัระหวา่งการตลาดทัว่ไป (General Marketing) กบัการตลาด 
 ทางตรง (Direct Marketing) 

 

การตลาดทัว่ไป 
(General Marketing) 

การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 

 - เขา้ถึงผูรั้บสารจ านวนมากผา่นส่ือมวลชน  - ติดต่อโดยตรงกบัผูบ้ริโภค 
 

 - การติดต่อส่ือสารขาดความเป็นส่วนตวั  - สามารถติดต่อส่ือสาร มีความเป็นส่วนตวั   
บอกช่ือ/ต าแหน่ง ข่าวสารเปล่ียนแปลงได ้

 

 - โปรแกรมการส่งเสริมการตลาด คู่แข่งรู้    
มองเห็นชดัเจน 

 - โปรแกรมการส่งเสริมการตลาด คู่แข่งไม่รู้ 
มองไม่เห็น 

 

 - ปริมาณการส่งเสริมการตลาดจะถูกควบคุม
โดยขนาดของงบประมาณ 

 - ขนาดของงบประมาณจะถูกก าหนดดว้ย
ความส าเร็จของการส่งเสริมการตลาด 

 

 - ส่ิงท่ีตอ้งการใหเ้กิดการบริโภคอาจรีรอ         
ขอเวลาตดัสินใจไม่แน่นอน 

 - มีการเรียกร้องใหก้ระท าท่ีชดัเจนแน่นอน     
ขอขอ้มูลเพิ่มเติม หรือตดัสินใจซ้ือทนัที 

 

 - ขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจไม่สมบูรณ์                                   
เป็นรายงานของพนกังานขาย และการวจิยั
ตลาด 

 

 - มีฐานขอ้มูลท่ีดี ส าหรับการจดัโปรแกรม
การตลาด 

 - การวเิคราะห์เพื่อการวางแผน จะกระท า                        
ในระดบัส่วนตลาด 

 - การวเิคราะห์เพื่อการวางแผนจะพิจารณา                     
เป็นรายบุคคล หรือแต่ละบริษทั 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

การตลาดทัว่ไป 
(General Marketing) 

การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 

 - ไม่สามารถวดัผลการด าเนินงานไดโ้ดยตรง
แน่นอน เช่น การรับรู้ของผูบ้ริโภค หรือ                
การแสดงเจตจ านงท่ีจะซ้ือ 

 - สามารถวดัผลความส าเร็จได ้ดงันั้นจึง                   
สามารถควบคุมผลความส าเร็จไดสู้ง 

 

ท่ีมา: ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล (2557, น. 268) 
 
  ขอ้ดีของการตลาดทางตรง  มีดงัน้ี 
  1.  ท  าใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดส้ะดวกมากข้ึน  
  2.  บริษทัสามารถติดต่อส่ือสารและเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายอยา่งมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
  3.  สามารถปรับข่าวสารท่ีจะส่งใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี 
รวมทั้งสามารถวดัประสิทธิผลของการส่ือสารไดง่้ายอีกดว้ย 
 

  ขอ้เสียของการตลาดทางตรง  มีดงัน้ี 
  1.  เม่ือใชว้ธีิการติดต่อส่ือสารรูปแบบน้ีมากข้ึน และเพื่อแข่งขนัดึงดูดความ 
สนใจจากผูบ้ริโภค ในรูปแบบหลากหลายส่ือโฆษณา ทั้งในรูปจดหมายหรือโทรศพัท ์อาจจะสร้าง
ความสับสน และความร าคาญใหก้บัผูบ้ริโภคได ้หากมีการส่ือสารมากเกินไป นอกจากน้ีอาจจะน าไปสู่
ผลเสียต่อภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑแ์ละบริการในสายตาของผูบ้ริโภคก็อาจเป็นได ้
  ส าหรับรูปแบบของการส่ือสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing 
Communication) ท่ีเป็นหลกัและนิยมใชก้นัมากมี 4 รูปแบบ ไดแ้ก่ 
  1.  การตลาดโดยใชจ้ดหมายตรงและแคตตาล็อก (Direct-Mail and Catalog  
Marketing)  หมายถึง การด าเนินงานการตลาดโดยใชว้ธีิส่งจดหมาย ใบโฆษณา ตวัอยา่งสินคา้ แผน่พบั 
ใบปลิว แคตตาล็อก เป็นตน้ ส่งตรงไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย ตามรายการท่ีผูบ้ริโภคเลือกทาง
ไปรษณีย ์หรืออาจวางในร้านคา้ หรือศูนยก์ารคา้ใหญ่ๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถหยิบไปได ้ทั้งน้ี
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสั่งซ้ือสินคา้ หรือตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงตามตอ้งการ 
  2.  การตลาดโดยใช้โทรศพัท์ (Telemarketing)  หมายถึง การด าเนินงาน 
การตลาดโดยใชโ้ทรศพัทเ์ป็นเคร่ืองมือเพื่อขายสินคา้ หรือบริการโดยตรงกบัผูบ้ริโภคหรือธุรกิจต่างๆ  
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โดยบริษทัอาจจะโทรไปเสนอสินคา้หรือบริการกบักลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง หรืออาจจะท าการแจก
แผน่พบั ใบปลิว ฯลฯ บอกขอ้มูลลกัษณะของสินคา้ หรือบริการท่ีเสนอขาย พร้อมก าหนดราคาและ
หมายเลขโทรศพัท ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีสนใจหรือตอ้งการบริโภคไดท้างโทรศพัทแ์ลว้ผูข้ายจะน าสินคา้
ไปส่งให้ถึงสถานท่ีท่ีสะดวกนดัหมายของผูบ้ริโภคนั้นๆ เช่น การสั่งอาหารทางโทรศพัทเ์พื่อมาส่ง 
ท่ีบา้น เป็นตน้ 
  3.  การตลาดโดยใชโ้ทรทศัน์ (Television Marketing)  หมายถึง การด าเนินงาน 
การตลาดโดยใชโ้ทรทศัน์เป็นเคร่ืองมือในการขายสินคา้ ซ่ึงอาจเลือกท าได ้2 วธีิ คือ วิธีแรก เป็นการใช้
วธีิการโฆษณาเพื่อใหผู้บ้ริโภคตอบสนองโดยตรง (Direct-Response Advertising) โดยนกัการตลาด
อาจออกสปอตโฆษณาทางโทรทศัน์ (Television Spot) เพื่อบรรยายลกัษณะผลิตภณัฑ์ พร้อมทั้งเชิญ
ชวนให้ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือผา่นหมายเลขโทรศพัท ์ส่วนวิธีท่ีสอง เป็นการใชโ้ทรทศัน์ช่องใดช่องหน่ึง 
จดัโปรแกรมทางโทรทศัน์เพื่อขายสินคา้ และบริการอยา่งเดียวตลอด 24 ชัว่โมง พิธีกรผูจ้ดัรายการจะ
น าเสนอพร้อมก าหนดส่วนลดใหเ้ป็นพิเศษ ผูบ้ริโภคทางบา้นก็จะเลือกซ้ือท่ีบา้นและโทรศพัทท่ี์สั่งซ้ือ
เขา้มา การส่งมอบสินคา้จะกระท าภายใน 48 ชัว่โมง ทั้ง 2 วธีิน้ีเรียกวา่ “การจ่ายตลาดท่ีบา้นผา่นช่อง
โทรทศัน์” (Home Shopping Channel) 
  4.  การตลาดโดยผา่นระบบออนไลน์ (Online Marketing)  หมายถึง การเสนอ 
ขายสินคา้โดยผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ซ่ึงเช่ือมโยงระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูข้ายสามารถตอบโตก้นัไดท้าง
เคร่ืองมือส่ือสารทางอิเล็กหรอนิกส์ เช่น คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน เป็นตน้ ซ่ึงเป็นรูปแบบการตลาด
ทางตรงท่ีนิยมใชก้นัอยา่งกวา้งขวาง เน่ืองจากปัจจุบนัระบบอินเตอร์เน็ตนั้นประชากรส่วนใหญ่สามารถ
เขา้ถึงไดอ้ยา่งง่ายดายนัน่เอง 
  การตลาดในศตวรรษท่ี 21  การตลาดออนไลน์ 
  จากขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ ปัจจุบนัการส่ือสารการตลาดแบบสมยัใหม่ และนิยม
อยา่งมาก คือ การขายโดยผา่นระบบออนไลน์ เน่ืองจากวิธีด าเนินงานการตลาดท่ีประหยดั สะดวก และ
รวดเร็ว โดยเรียกกนัในสมยัใหม่วา่ “การตลาดออนไลน์ผา่นเครือข่ายคอมพิวเตอร์” (Online Marketing) 
โดยช่องทางเช่ือมต่อท่ีส าคญัมากๆ ในปัจจุบนั นั้นก็คือ ช่องทางเช่ือมต่อกบัอินเตอร์เน็ต (Internet) 
เป็นเครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีเช่ือมโยงคอมพิวเตอร์ทุกมุมโลกเขา้ดว้ยกนั จึงกลายเป็นสังคมเครือข่าย
ขนาดใหญ่ท่ีมีขอบเขตครอบคลุมทัว่โลก ผูใ้ชเ้ครือข่ายจึงสามารถส่งข่าวสาร และแลกเปล่ียนขอ้มูล
ระหวา่งกนัอยา่งง่ายดาย ในเวลาอนัรวดเร็วไม่วา่จะอยูส่่วนไหนของโลกก็ตาม ในระยะเร่ิมแรกนั้น 
อินเตอร์เน็ตไดส้ร้างข้ึนเพื่อน ามาใชอ้  านวยประโยชน์ทางดา้นการวจิยั และแลกเปล่ียนทางดา้นวิชาการ 
แต่ในปัจจุบนัอินเตอร์เน็ตไดน้ ามาใชเ้ป็นส่ือกลางในการติดต่อส่ือสารในหมู่สังคมโลกมากข้ึน ทั้งการ
ส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หรืออีเมล ์แลกเปล่ียนความคิดเห็น สั่งซ้ือสินคา้ คน้หาขอ้มูลต่างๆ เป็นตน้ 
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  ในการด าเนินงานการตลาดออนไลน์นั้น นกัการตลาดจะเร่ิมตน้ดว้ยการสร้าง 
“โฮมเพจ” (Home Page) บนอินเตอร์เน็ตข้ึน ซ่ึงเปรียบเสมือนการตั้งร้านคา้ของตนเองไวบ้นอินเตอร์เน็ต 
เพื่อรอคอยให้ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้เครือข่ายแวะมาเยี่ยมชม โดยในโฮมเพจจะให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์
อยา่งมากมาย เช่น ขอ้ความบรรยายและรูปภาพประกอบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย แคตตาล็อก
บอกลกัษณะส าคญัของผลิตภณัฑ ์ความพร้อมท่ีจะจ าหน่ายและราคา ขอ้มูลเก่ียวกบัวธีิสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์
เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อใหผู้บ้ริโภคหรือผูใ้ชเ้ครือข่ายสามารถเลือกหาผลิตภณัฑ ์สั่งซ้ือสินคา้ หรือสอบถาม
หาขอ้มูลเพิ่มเติมไดต้ลอดเวลา ดงันั้นผูข้ายแต่ละคนจึงจ าเป็นตอ้งคอยปรับปรุงโฮมเพจให้ทนัสมยั
และน่าสนใจอยูเ่สมอ 
  เหตุผลท่ีการตลาดออนไลน์นั้นไดรั้บความนิยมอยา่งกวา้งขวางในปัจจุบนั 
คือ ช่วยให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวก ไม่วา่จะอยูท่ี่ใด ก็สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
โดยไม่ตอ้งเสียเวลาขบัรถไปซ้ือ เสียเวลาการหาสถานท่ีจอดรถและการเดินหาสินคา้ท่ีตอ้งการในร้านคา้ 
นอกจากน้ียงัลดปัญหากวนใจของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งเผชิญหนา้กบัพนกังานขายที่พยายามจูงใจให้ซ้ือ 
ซ่ึงบางคร้ังก็สร้างความร าคาญใจให้กบัผูบ้ริโภคไดเ้หมือนกนั ในแง่ของผูข้ายก็ไดป้ระโยชน์จาก
การตลาดออนไลน์เช่นกนั คือ สามารถลดตน้ทุนได ้เช่น การเช่าหนา้ร้าน การเสียค่าโฆษณาท่ีแพง 
เป็นตน้ ซ่ึงท าให้ธุรกิจทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ไดรั้บประโยชน์จากการเสียค่าใช้จ่ายท่ีไม่แพง
มากนกั  นอกจากน้ียงัไม่มีการจ ากดัในดา้นเน้ือท่ีโฆษณา ซ่ึงแตกต่างจากการใชส่ื้อส่ิงพิมพแ์ละส่ือ 
กระจายเสียงท่ีตอ้งจ ากดัเน้ือท่ีและเน้ือหาการโฆษณา 

 
2. พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
 2.1  ความหมายของพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
   ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2552) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
พฤติกรรมหรือกระบวนการตดัสินใจท่ีบุคคลจะท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และ
การใชจ่้ายในสินคา้และบริการ โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของบุคคลได ้ดงันั้นการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงการตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากรเก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ โดยศึกษา
วา่สินคา้ท่ีจะเสนอขายนั้น ใครคือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไร 
ท าไมจึงซ้ือ ซ้ืออยา่งไร และใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ 
   สิริพล  ตนัติสันติสม (2556)  ไดส้รุปความหมายของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค    
ไวว้า่ การท่ีบุคคลเกิดแรงจูงใจเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีจะท าการซ้ือ การใช ้การจ่ายสินคา้และบริการ 
รวมไปถึงบริการหลงัการขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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   ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล (2557)  ไดก้ล่าวถึง ความหมายของพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการท่ีประกอบดว้ยกิจกรรมท่ีเป็นขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภคจ านวนมาก ก่อนตดัสินใจซ้ือจะผา่นกระบวนการหลายขั้นตอน เร่ิมดว้ยการแสวงหาขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือหลายๆ ดา้น แลว้น ามาเปรียบเทียบและประเมินขอ้ดีขอ้เสียแต่ละดา้นก่อน
ตดัสินใจซ้ือ แต่อยา่งไรก็ตาม ในการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการบางชนิด การตดัสินใจซ้ืออาจกระท า
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว เช่น การซ้ือผลิตภณัฑล์ดราคาท่ีวางขายอยูห่นา้ร้าน เป็นตน้ 
   จากขา้งตน้ทางผูว้จิยัพอสรุปความหมายของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคไดว้า่ 
เป็นกระบวนการท่ีเกิดก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยกระบวนการน้ีจะมีหลายขั้นตอน ตั้งแต่การศึกษา
คน้ควา้ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์การวเิคราะห์และประเมินเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ัน่เอง  
 2.2  แบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
   ในปัจจุบนัการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ไดห้นัไปศึกษาความรู้
ทางดา้นพฤติกรรมศาสตร์มาช่วยอธิบาย โดยการศึกษาจากตวัแบบต่างๆ ซ่ึงมีมากมายหลายทฤษฎี 
แต่ในท่ีน้ีทางผูว้จิยัจะขอน าแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Phillip Kotler เพื่ออธิบายสาเหตุหรือ
เหตุผลท่ีว่าท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้น โดยแบบจ าลอง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ซ่ึงท าให้เกิดความตอ้งการเขา้สู่
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ทั้งน้ีความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ และสุดทา้ยเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ดงันั้นแบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคตามภาพท่ี 
2.1 น้ีอาจเรียกวา่ S-R Theory  ซ่ึงประกอบดว้ย (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ 2547) 
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ภาพท่ี 2.1  แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคของ S-R Theory 
ท่ีมา: ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ (2547, น. 251) 
 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
1. ส่ิงกระตุ้น 
    ทางการตลาด 
    1.1 ผลิตภณัฑ ์
    1.2 ราคา 
   1.3 การจดัจ าหน่าย 
   1.4 การส่งเสริม   
         การตลาด 
 
2. ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 
   2.1 เศรษฐกิจ 
   2.2 เทคโนโลยี 
   2.3 การเมือง 
   2.4 วฒันธรรม 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
1. ปัจจยัทางวฒันธรรม 
  1.1 วฒันธรรมหลกั 
  1.2 วฒันธรรมย่อย 
  1.3 ชั้นทางสงัคม 

2. ปัจจยัทางสังคม 
    2.1 กลุ่มอา้งอิง 
    2.2 ครอบครัว 
    2.3 บทบาทและ 
          สถานภาพของ 
          บุคคล 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
    3.1 อาย ุ
    3.2 วฏัจกัรชีวิต 
          ครอบครัว 
    3.3 อาชีพ 
    3.4 รายไดส่้วนบุคคล 
    3.5 รูปแบบการ 
          ด าเนินชีวิต 
4. ปัจจยัทางด้าน 
    จติวทิยา 
    4.1 การจูงใจ 
    4.2 การรับรู้ 
    4.3 การเรียนรู้ 
   4.4 ความเช่ือและ
ทศันคติ 

กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

1. การรับรู้ส่ิงเร้า 
2. การรับรู้ปัญหา 
3. การค้นหาข้อมูล 
4. การประเมนิ 
    ทางเลอืก 
5. การซ้ือ 
6. พฤตกิรรม 
    หลงัการซ้ือ             
 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ การตอบสนอง 
ของผู้ซ้ือ 

1. การเลอืก 
    ผลติภัณฑ์ 
2. การเลอืก 
    ตราสินค้า 
3. การเลอืกผู้ขาย 
4. เวลาที่ท าการซ้ือ 
5. ปริมาณการซ้ือ 
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  2.1.1  ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimulus)  ส่ิงกระตุน้น้ีอาจเกิดจากส่ิงกระตุน้ 
จากภายนอก โดยส่ิงกระตุน้นั้นถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจเหล่าน้ีมาเป็น
เหตุผลใหซ้ื้อ และการซ้ือทางดา้นจิตวทิยา ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  1)  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอก
ท่ีสามารถควบคุมได ้โดยเป็นส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซ่ึงประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 
   (1)  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์
ใหส้วยงามเพื่อกระตุน้และดึงดูดความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
   (2)  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price)  เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาจากความสามารถในการจ่ายของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เป็นตน้ 
   (3)  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  เช่น การจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑไ์ดถึ้งทุกท่ี หรือหนา้ร้านอยูใ่นพื้นท่ีท่ีมีการคมนาคมท่ีสะดวกสบาย  ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดความ
สะดวกแก่ผูบ้ริโภคและเป็นกระตุน้ความตอ้งการซ้ืออยา่งหน่ึง เป็นตน้ 
   (4)  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  โดยการส่งเสริม 
การตลาดนัน่ก็คือ การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications หรือ marcom ) ท่ีนกัการตลาด
หนา้ใหม่นิยมเรียกกนัในปัจจุบนั ซ่ึงประกอบดว้ย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์
และเผยแพร่ข่าว การขายโดยพนกังานขาย และการตลาดทางตรง และเม่ือน าเคร่ืองมือทั้ง 5 อยา่งน้ี
มาผสมผสานกนัอยา่งมีกลยทุธ์ท่ีเป็นระบบอยา่งเหมาะสม เพื่อส่ือข่าวสารท่ีมีความชดัเจนเป็นหน่ึง
เดียว มุ่งเนน้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย จนน าไปสู่ประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากท่ีสุด
ในการส่ือสารการตลาด โดยเรียกส่ิงเหล่าน้ีวา่ “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ” (Integrated 
Marketing Communication : IMC) (ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล 2557) 
  2)  ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ  เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได้                      
ซ่ึงประกอบดว้ย 
   (1)  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค 
เป็นตน้ 
   (2)  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยใีหม่ๆ ท่ีอ านวยความสะดวก
ความสบายแก่ผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
   (3)  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น การเพิ่ม/ลดภาษีสินคา้ 
เป็นตน้ 
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   (4)  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ประเพณีนิยมในช่วงเทศกาลต่างๆ 
เป็นตน้ 

  2.1.2  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box)  ความรู้สึกนึกคิด 
ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถรับรู้ได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
      1)  ลักษณะของผู้ ซ้ือ  โดยลกัษณะของผูซ้ื้อจะท าให้ทราบถึงความตอ้งการ 
และลกัษณะของผูบ้ริโภค เพื่อจดัท าส่ิงกระตุน้ทางการตลาด หรือส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ        
ในการสร้างส่ิงกระตุน้อยา่งถูกตอ้งเหมาะสม เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการตอบสนองในการซ้ือ โดยปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อลกัษณะของผูซ้ื้อหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
  (1)  ปัจจยัทางวฒันธรรม  ประกอบดว้ย 
   ก. วฒันธรรมหลกั (Core Culture)  เป็นส่ิงท่ีมีอยู่ในทุกกลุ่มสังคม 
ของมนุษย ์ก่อให้เกิดค่านิยม การรับรู้ ความตอ้งการ ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์และสามารถ
ถ่ายทอดให้แก่กนัและกนัได ้โดยแต่ละสังคมจะมีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ซ่ึงอาจส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือในแต่ละสังคมแตกต่างกนัไป 
   ข. วฒันธรรมยอ่ย (Subculture)  หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มยอ่ย 
ท่ีมารวมกนัเป็นสังคมกลุ่มใหญ่ โดยวฒันธรรมยอ่ยสามารถจ าแนกไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ คือ วฒันธรรม
ยอ่ยทางอาย ุวฒันธรรมยอ่ยทางอาชีพ วฒันธรรมยอ่ยทางเช้ือชาติ และวฒันธรรมยอ่ยตามทอ้งถ่ิน 
   ค. ชั้นทางสังคม (Social Class)  เป็นการแบ่งชั้นทางสังคม โดยสามารถ
แบ่งตามปัจจยั เช่น รายได ้อาชีพ การศึกษา สถานท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 
  (2)  ปัจจยัทางสังคม  ประกอบดว้ย 
   ก. กลุ่มอา้งอิง (Reference Group)  หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีผูบ้ริโภค
ยดึถือเอาเป็นแบบอยา่งในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   ข. ครอบครัว (Family)  หมายถึง สมาชิกในครอบครัว โดยสมาชิก
ครอบครัว แต่ละคนอาจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค รวมถึงยงัผลการวิจยัท่ียนืยนัวา่
ครอบครัวมีบทบาทในการซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคม 
   ค. บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and Status)  โดยบทบาทนั้น  
หมายถึง การท าหน้าท่ีท่ีสังคมก าหนดไวใ้นฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคม ในส่วนของสถานภาพ 
หมายถึง ฐานะต าแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลในสังคม โดยบางบุคคลอาจมีสถานภาพไดห้ลากหลาย 
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  (3)  ปัจจยัส่วนบุคคล  ไดแ้ก่ 
   ก. อายุ (Age)  หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของบุคคลท่ี 
เปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวิตอยู ่ขณะอยูใ่นวยัทารกหรือวยัเด็ก พ่อแม่หรือผูป้กครองจะเป็นผู ้
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เกือบทั้งหมด เม่ือเป็นวยัรุ่นจะสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองในบางอยา่ง 
โดยเฉพาะเม่ือไม่ไดอ้ยูก่บัพ่อแม่หรือผูป้กครอง และเม่ือเขา้สู่วยัผูใ้หญ่และมีรายไดเ้ป็นของตวัเอง
จะมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด และเมื่อเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน เช่น ญาติ  
พี่นอ้ง และบุตรหลาน เป็นตน้ จะเขา้มามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออีกคร้ัง 
   ข. วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle)  หมายถึง ตั้งแต่การ 
เร่ิมตน้ชีวิตครอบครัวไปจนถึงการส้ินสุดชีวติครอบครัว แต่ละช่วงของวฎัจกัรชีวิตครอบครัวผูบ้ริโภค
จะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัไป  
   ค. อาชีพ (Occupation)  หมายถึง ลกัษณะเฉพาะของกลุ่มอาชีพท่ีท า 
ใหบ้ริโภคสินคา้แตกต่างไปจากผูป้ระกอบการอ่ืนๆ เช่น พนกังานส่งเอกสารตอ้งการความคล่องตวั
ในการปฏิบติังานจะไม่ใช่รถยนต ์แต่จะใชร้ถจกัรยานยนตเ์พื่อรับผลกระทบจากการจราจรติดขดั
น้อยกว่า ส่วนผูบ้ริหารจะตอ้งใช้ความคิดตลอดเวลา ท าให้ตอ้งนัง่รถยนต์ และมีพนกังานขบัดว้ย 
เป็นตน้ 
   ง. รายได้ส่วนบุคคล (Personal Income)  การท่ีรายไดข้องบุคคล 
ท่ีไม่เท่ากนั ก็จะท าใหมี้อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
   จ. รูปแบบการด าเนินชีวิต (Life Styles)  หมายถึง พฤติกรรมการใช้
ชีวติ ใชเ้งิน และใชเ้วลา ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีลว้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  (4)  ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา  ไดแ้ก่ 
   ก. การจูงใจ (Motive)  หมายถึง การชกัน าเพื่อใหบุ้คคลเห็นคลอ้ยตาม 
ส่ิงท่ีใชช้กัน า เรียกวา่ แรงจูงใจ ซ่ึงหมายถึง พลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคล และพร้อมท่ีจะกระตุน้และช้ีทาง
ใหบุ้คคลอ่ืนปฏิบติัตาม 
   ข. การรับรู้ (Perception)  หมายถึง การเลือกรับข่าวสารหรือส่ิงเร้า 
โดยการท่ีผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนั และอยูภ่ายใตส้ถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยา
ตอบสนองแตกต่างกนัเน่ืองมาจากการรับรู้ของแต่ละบุคคล 
   ค. การเรียนรู้ (Learning)  หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีมา 
จากการมีประสบการณ์ทั้งทางตรงและออ้ม หากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ทางตรงจากการใชสิ้นคา้
นั้นแลว้ หรือประสบการณ์ทางออ้มจากบุคคลใกลชิ้ดไดใ้ช้สินคา้นั้นแลว้ ก็จะท าให้มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในสินคา้นั้นๆ ได ้
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   ง. ความเช่ือและทศันคติ (Belief and Attitude)  โดยความเช่ือ หมายถึง  
ความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ส่วนทศันคตินั้น หมายถึง ความรู้สึกอารมณ์และววิฒันาการ
ดา้นความชอบหรือไม่ชอบของบุคคล หากธุรกิจสามารถท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่สินคา้คุณภาพดี 
กวา่คู่แข่ง จะท าใหผู้บ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ ซ่ึงท าใหผู้บ้ริโภคโอกาสท่ีจะซ้ือสินคา้มากข้ึน 
  2)  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  ซ่ึงมี 6 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ 
ส่ิงเร้า การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ทั้งน้ี
ทางผูว้จิยัจะขออธิบายแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในหวัขอ้ถดัไป 

  2.1.3  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response)  หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการ 
แสดงออกมาของผูซ้ื้อหลงัจากมีส่ิงกระตุน้ และผา่นความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ โดยผูซ้ื้อจะตดัสินใจ
ในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 1)  การเลือกสินค้า  คือ การท่ีผูซ้ื้อจะเลือกซ้ือประเภทของสินคา้ 
 2)  การเลือกตราสินค้า  คือ การท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจเลือกซ้ือตราสินคา้ 
 3)  การเลือกผู้ขาย  คือ การท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจเลือกผูข้ายเพื่อซ้ือสินคา้ 
 4)  เวลาในการซ้ือ  คือ การท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจเลือกจากเวลา และระยะเวลา

ในการซ้ือสินคา้ 
 5)  ปริมาณการซ้ือ  คือ การท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจเลือกจากปริมาณสินคา้ท่ี

ตอ้งการซ้ือในแต่ละคร้ัง 

 
3. การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
 3.1  ความหมายของการตัดสินใจ 
   การตดัสินใจ (Decision) มีนกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายไว ้ดงัน้ี 
   ศิริพร  พงศศ์รีโรจน์ (2540)  ไดก้ล่าวไวว้า่ การตดัสินใจหรือการวินิจฉยัสั่งการ 
หมายถึง การเลือกปฏิบติัหรืองดเวน้การปฏิบตัิหรือการเลือกทางด าเนินการที่เห็นวา่ดีที่สุดทางใด 
ทางหน่ึง จากทางเลือกหลายๆ ทาง เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการหรือการวินิจฉยัสั่งการ 
คือ การชัง่ใจ ไตร่ตรองและตดัสินใจเลือกทางด าเนินงานท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุดทางใดทางหน่ึงจากหลายๆ 
ทางเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 
   บรรยงค ์ โตจินดา (2548)  กล่าววา่ การวินิจฉยัสั่งการหรือการตดัสินใจ หมายถึง 
การท่ีผูบ้ริหารหรือผูบ้งัคบับญัชาพิจารณาตดัสินใจและสั่งการในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การวินิจฉยัสั่งการ 
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หรือการตดัสินใจเป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญัมาก เพราะการวินิจฉยัสั่งการจะเป็นการ เลือกทางเลือก 
ด าเนินการท่ีดีท่ีสุดในบรรดาทางเลือกหลายๆ ทาง  
   สมคิด  บางโม (2548)  กล่าวไวว้า่ การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือกทาง
ปฏิบติั ซ่ึงมีหลายทางเป็นแนวปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้การตดัสินใจน้ีอาจเป็นการตดัสินใจท่ีจะ
กระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือหลายส่ิงหลายอยา่ง เพื่อความส าเร็จตรงตามที่ตั้งเป้าหมายไว ้ในทาง
ปฏิบติัการตดัสินใจมกัเก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ียุง่ยากสลบัซบัซ้อน และมีวิธีการแกปั้ญหาให้วินิจฉยั 
มากกวา่หน่ึงทางเสมอ ดงันั้นจึงเป็นหนา้ท่ีของผูว้นิิจฉยัปัญหาวา่จะเลือกสั่งการปฏิบติั โดยวิธีใดจึง
จะบรรลุเป้าหมายอยา่งดีท่ีสุดและบงัเกิดผลประโยชน์สูงสุดแก่องคก์ารนั้น 
   จากขา้งตน้ผูวิ้จยัพอสรุปได้ว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริหาร 
ตดัสินใจใชใ้นการแกไ้ขปัญหาขององคก์าร หรือการก าหนดแนวทางการปฏิบติั ซ่ึงตั้งอยูบ่นพื้นฐาน 
ขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับจากโครงสร้าง องค์การ พฤติกรรมของบุคคล และกลุ่ม นอกจากน้ียงัเป็น
กระบวนการในการคดัเลือกเพื่อการปฏิบติัท่ีมีทางเลือกอยูห่ลายทาง และผลลพัธ์มีความแตกต่างกนั 
ในการตดัสินใจน้ีจะมีขั้นตอนท่ีเร่ิมตน้จากการท่ีไดต้ระหนกัถึงปัญหา และขั้นตอนสุดทา้ยจะน าไปสู่
การตดัสินใจอยา่งมีเหตุผล 
 3.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
   กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปจะประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน ดงัน้ี 
(ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล 2557) 
   3.2.1  การรับรู้ส่ิงเร้า (Stimulus)  โดยส่ิงเร้านั้น หมายถึง ส่ิงกระตุน้ (Cue) หรือ  
แรงขบั (Drive) ท่ีจะเป็นเหตุจูงใจใหบุ้คคลกระท าหรือปฏิบติับางส่ิงบางอยา่ง ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ
ส่ิงเร้าจากหลายแหล่งดงัน้ี 
   1)  ส่ิงเร้าจากสังคม (Social Cue)  ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลได้พูดคุยกบัคน 
ในครอบครัว เพื่อนร่วมงาน และบุคคลอ่ืนๆ แหล่งส่ิงเร้าเหล่าน้ีเกิดจากการติดต่อสังสรรคก์นัระหวา่ง
บุคคลซ่ึงไม่เก่ียวขอ้งกบัผูข้ายใดๆ 
   2)  ส่ิงเร้าจากการโฆษณา (Commercial Cue)  ซ่ึงเกิดจากผูข้ายส่งข่าวสาร 
การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เพื่อจูงใจให้บุคคลเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการที่เสนอขาย 
โดยการโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย และกิจกรรมส่งเสริมการขายทั้งหมด ถือวา่เป็นส่ิงเร้าท่ี
เกิดจากการโฆษณา 
   3)  ส่ิงเร้าท่ีไม่ใช่การโฆษณา (Noncommercial Cue)  เป็นส่ิงเร้าท่ีเกิดจาก
ข่าวสารจากแหล่งท่ีมาท่ีเป็นกลางไม่ล าเอียง ซ่ึงเป็นแหล่งข่าวสารท่ีมีความน่าเช่ือถือสูง 
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   4)  ส่ิงเร้าท่ีเกิดจากแรงขับภายในร่างกาย (Physical Drive)  ซ่ึงเกิดข้ึนจาก
ประสาทสัมผสัทางร่างกายไดรั้บผลกระทบ ท าใหเ้กิดความหิว ความกระหาย ความกลวั เป็นตน้ 
   จากส่ิงเร้าขา้งตน้ท่ีได้กล่าวมาน้ี บุคคลอาจรับรู้เพียงบางส่วน หรือรับรู้
ทั้งหมดก็ได ้หากบุคคลนั้นไดรั้บส่ิงเร้ามากพอ ก็จะกลายเป็นแรงจูงใจผลกัดนัเขา้สู่ขั้นท่ีสองต่อไป 
แต่หากบุคคลนั้นไม่ไดรั้บแรงกระตุน้มากนกั ก็อาจจะลม้เลิกความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการนั้น     
กรณีเช่นน้ี กระบวนการตดัสินใจในขั้นท่ีสองก็จะไม่เกิดข้ึน 
   3.2.2  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
  หลงัจากไดรั้บส่ิงเร้าจากขั้นตอนท่ี 1 แลว้ ส่ิงเร้าดงักล่าวนั้นอาจจะจูงใจท าให้
เกิดการรับรู้ปัญหาข้ึน เม่ือบุคคลเผชิญกบัสถานการณ์ความไม่สมดุลระหวา่ง สภาวะท่ีเป็นจริง (Actual 
State) กบัสภาวะท่ีปรารถนา (Desired State) และความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะให้บรรลุสภาวะ
ท่ีปรารถนา จะเป็นผลสะทอ้นท าใหเ้กิดความตอ้งการ และความตอ้งการน้ีจะถือวา่เป็นรากเหงา้ของ
แห่งพฤติกรรมของมนุษยท์ั้งมวล หากปราศจากความตอ้งการแลว้พฤติกรรมใดๆ ก็จะไม่เกิดข้ึน 
  ผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาเม่ือพบวา่ ผลิตภณัฑ์หรือบริการที่ตนพิจารณาบริโภค 
อาจจะสามารถแกปั้ญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาท่ีตนยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง ก็อาจ
เป็นได ้ตวัอยา่งเช่น กาแฟ น ้าตาล หมดขวด จ าเป็นตอ้งซ้ือใหม่ วิทยุเสียไม่ดี โทรทศัน์ภาพไม่ชดั
เพราะใชม้านาน จ าเป็นตอ้งซ้ือเคร่ืองใหม่มาทดแทน หรือแม่บา้นตอ้งพาลูกนัง่รถเมล์ไปโรงเรียน
ทุกวนัพบวา่ไม่ไดรั้บความสะดวก จึงปรารถนาท่ีจะซ้ือรถยนตส่์วนตวัสักคนั เป็นตน้ 
   3.2.3  การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
  ภายหลงัจากผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ปัญหาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมแสวงหาขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีจะบริโภคนั้น ในเบ้ืองตน้ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล
ในตวัผูบ้ริโภคเองก่อน โดยพิจารณาจากความรู้ ซ่ึงเกิดจากความทรงจ าท่ีไดส้ั่งสมจากประสบการณ์       
ท่ีผา่นมา เก่ียวกบัตราหรือผลิตภณัฑท่ี์จะบริโภคก่อนเป็นอนัดบัแรก  ตวัอยา่งเช่น การบริโภคผลิตภณัฑ์
น้ีบ่อยและเป็นประจ า ก็อาจน าความรู้ท่ีมีอยูใ่นตวัออกมาใชไ้ดอ้ยา่งเพียงพอ  แต่ผูบ้ริโภคพบวา่ ความรู้
และประสบการณ์ท่ีผา่นมาไม่เพียงพอ ก็จ  าเป็นจะตอ้งแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเพิ่มเติม  
  แหล่งขอ้มูลภายนอกอาจไดม้าจากหลายแหล่ง ดงัน้ี คือ 
  1)  แหล่งบุคคล (Personal Sources)  ไดแ้ก่ คนในครอบครัว  ญาติ  เพื่อน 
เป็นตน้ 
  2)  แหล่งโฆษณา (Commercial Sources)  ไดแ้ก่ การโฆษณา การจดัแสดง
สินคา้ต่างๆ และพนกังานขาย             
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  3)  แหล่งสาธารณะ (Public Sources)  ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน หน่วยงานองคก์าร 
ต่างๆ ท่ีท าหนา้ท่ีส ารวจจดัเก็บ รวบรวมขอ้มูล สถิติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หรือบริการแก่สาธารณชน
ทัว่ไป  
  4)  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources)  ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีประสบการณ์  
ดา้นการจดัด าเนินการ การตรวจสอบ และการใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการนั้นโดยตรง 
   3.2.4  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
  เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์จะบริโภคเพียงพอแลว้ ในขั้นน้ี
ผูบ้ริโภคก็จะใชข้อ้มูลความรู้ท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า รวมทั้งขอ้มูลท่ีแสวงหามาไดจ้ากแหล่งภายนอก
มาก าหนดเป็นเกณฑส์ าหรับประเมินข้ึน และจากเกณฑท่ี์ก าหนดข้ึนน้ี ก็จะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ
ประเมิน และเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียส าหรับทางเลือกแต่ละทางได ้วิธีหน่ึงท่ีจะช่วยลดทางเลือกให้
แคบลงก็โดยวิธีเลือกลกัษณะเด่นบางอยา่งของผลิตภณัฑ์มาเป็นเกณฑ์พิจารณา หากผลิตภณัฑ์ใด  
ขาดลกัษณะดงักล่าวนั้น ก็จะคดัออกจากรายการไป บางคร้ังการประเมินทางเลือกจะท าไดง่้าย เม่ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นมีลกัษณะเด่นเป็นพิเศษอยา่งชดัเจนกวา่ผลิตภณัฑ์อ่ืน เช่น การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
ท่ีดี มีคุณภาพ และราคาถูก จะมีความมัน่ใจมากกวา่ผลิตภณัฑคุ์ณภาพต ่า และราคาแพง เป็นตน้ 
 อยา่งไรก็ตาม การประเมินทางเลือกโดยทัว่ไปนั้นไม่อาจกระท าไดง่้าย บางคร้ัง
ผูบ้ริโภคมีทางเลือก 2 ทางหรือมากกวา่ ซ่ึงมีลกัษณะน่าสนใจเลือกพอๆ กนั ในกรณีเช่นน้ีก็จ  าเป็น
จะตอ้งตั้งเกณฑ์การตดัสินใจข้ึน โดยน าลกัษณะบางอยา่งท่ีส าคญัมาเปรียบเทียบและจดัล าดบั เช่น 
ราคา รูปแบบ คุณภาพ ความปลอดภยั สถานะของผลิตภณัฑ์ และใบประกนัคุณภาพ เป็นตน้ เกณฑ์
ต่างๆ ดงักล่าวน้ีจะน ามาใชก้ าหนดการตดัสินใจในขั้นต่อไป 
   3.2.5  การซ้ือ (Purchase) 
   ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคก็พร้อมท่ีจะซ้ือหรือบริโภคแลว้ พร้อมท่ีจะแลกเปล่ียน
เงินหรือสัญญาท่ีจะใชเ้งิน ทั้งน้ีเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์และบริการท่ีตอ้งการมาครอบครองเป็นเจา้ของ 
แต่ก็ยงัมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาอีก 3 ประการอีก ดงัน้ี 
   1)  สถานท่ีซ้ือ  เช่น อาจจะซ้ือท่ีร้านจ าหน่าย ซ้ือท่ีโรงเรียน ซ้ือที่ท่ีท  างาน            
ซ้ือท่ีบา้น เป็นตน้ โดยปัจจุบนัแนวโนม้ของผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้และบริการภายในบา้นมีมากข้ึน 
   2)  เง่ือนไขการซ้ือ  เช่น จะซ้ือด้วยเงินสด ซ้ือเงินผ่อน ซ้ือทางไปรษณีย ์
ช าระเงินผา่นบตัรเครดิต เป็นตน้  
   3)  ความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย  หมายถึง ความพร้อมในการส่งมอบหรือให้  
บริการ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัสินคา้วา่มีในคลงัสินคา้พร้อมท่ีจะส่งสินคา้ถึงผูบ้ริโภคไดท้นัทีเม่ือผูบ้ริโภคสั่งซ้ือ 
เน่ืองจากรายการสินคา้ท่ีจ  าเป็นตอ้งส่งมอบ ระยะเวลาจากการสั่งซ้ือ จนกระทัง่ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้  
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รวมถึงความสะดวกในการขนส่งสินคา้ไปยงัจุดหมายปลายทาง ถือเป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิง่ต่อผูบ้ริโภค 
  ถา้หากผูบ้ริโภครับไดแ้ละพอใจกบัเง่ือนไข 3 ประการท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้แลว้ 
ก็จะน าไปสู่การบริโภคสินคา้เหล่านั้น แต่อยา่งไรก็ตาม หากมีส่ิงหน่ึงส่ิงใดในองคป์ระกอบดงักล่าว    
ไม่เป็นท่ีพอใจ ก็อาจจะเป็นเหตุท าให้การซ้ือตอ้งเล่ือนเวลาออกไป หรืออาจจะตดัสินใจไม่บริโภค
ก็อาจเป็นได ้แมว้า่จะไม่มีปัญหาใดๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ลยก็ตาม 
   3.2.6  พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 
  หลงัจากผูบ้ริโภคได้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการแล้ว ผลท่ีเกิดข้ึนจากการ 
ตดัสินใจซ้ืออาจท าใหไ้ดรั้บความพอใจ หรืออาจท าใหไ้ดรั้บความไม่พอใจอยา่งใดอยา่งหน่ึง ในกรณี
ไดรั้บความพอใจ ความแตกต่างระหวา่งสภาวะท่ีเป็นจริง (Actual State) กบัสภาวะท่ีปรารถนา (Desired 
State) ก็จะหมดไป โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะรู้สึกพอใจ หากส่ิงท่ีเขาคาดหวงัทั้งหมดไดรั้บการตอบสนอง 
  อย่างไรก็ตาม ปกติแลว้ผูบ้ริโภคก็มกัจะพกเอาความกงัวลใจ (Anxieties) 
ไปดว้ยเสมอภายหลงัจากการซ้ือ ท าใหรู้้สึกอึดอดัไม่สบายใจ เกิดความสงสัยไม่มัน่ใจวา่การตดัสินใจ
ซ้ือของตนถูกตอ้งหรือไม่ ซ่ึงในทางจิตวทิยาเรียกสภาพจิตใจเช่นน้ีวา่ “Cognitive Dissonance” และ
มกัจะเกิดสภาพจิตใจเช่นน้ีเสมอภายหลงัจากการตดัสินใจซ้ือท่ียากและส าคญั ซ่ึงผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้ง
เลือกจากตวัเลือกท่ีมีความส าคญัใกลเ้คียงกนั ตวัอยา่งเช่น การซ้ือรถยนต ์ก่อนการตดัสินใจซ้ือจะ
พิจารณาเลือกจากรถยนตห์ลายยีห่อ้ หลายรุ่นก่อน แต่รถยนตท่ี์ตดัสินใจซ้ือยงัขาดลกัษณะเด่นส าคญั
บางอยา่ง ซ่ึงรถยนตห์ลายยีห่อ้ รุ่นอ่ืนท่ีไม่ไดเ้ลือกซ้ือมีลกัษณะน้ี เม่ือผูบ้ริโภคตกอยูใ่นสภาพกงัวล
ใจไม่สบายใจเช่นน้ี ก็จะหาวธีิลดความกงัวลใจใหน้อ้ยลงหลายวิธี เขาอาจจะมองหาโฆษณาหรือขอ้มูล
ข่าวสารอ่ืนๆ เพื่อจะมาสนบัสนุนการตดัสินใจของเขา อาจมองหาเพื่อนฝงู หรือคนรู้จกัที่เลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ช่นเดียวกบัตนและไดรั้บความพอใจ เพื่อยนืยนัการตดัสินใจซ้ือของเขาวา่เป็นการตดัสินใจ
ซ้ือถูกตอ้งแลว้ นอกจากนั้นเขาอาจหลีกเล่ียงขอ้มูลข่าวสารท่ีสนบัสนุนยกยอ่งผลิตภณัฑ์ท่ีเขาไม่ได้
เลือกซ้ืออีกดว้ย 
  นกัการตลาดจะตอ้งตระหนกัถึงความส าคญัของความรู้สึกหลงัการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคใหม้ากเน่ืองจากหากผูบ้ริโภคมีความรู้สึกไม่พอใจหรือความรู้สึกในทางลบ นอกจากเขาจะ
ไม่กลบัมาซ้ือใหม่แลว้ ยงัอาจกลายเป็นไปพดูแบบปากต่อปากในทางลบ ไปสู่ผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ท าให้
ไม่ซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทัไปดว้ย โดยการลดความรู้สึกกงัวลใจ หรือความเสียใจของผูซ้ื้อ สามารถ
ท าไดโ้ดยการใหข้อ้มูลข่าวสารเพื่อสนบัสนุนการเลือกซ้ือ เช่น ส่งจดหมายหรือโทรศพัทต์ามไปหลงัจาก
ซ้ือ เพื่อเสนอใหบ้ริการส่วนตวัเพื่อช่วยแกปั้ญหาท่ีอาจเกิดข้ึนหลงัซ้ือผลิตภณัฑไ์ป หรืออาจใชโ้ฆษณา
ท่ีเนน้ความพอใจของผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เป็นตน้  นอกจากน้ีบางบริษทัยงัใชน้โยบายให้คืน
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สินคา้และคืนเงินหากผูบ้ริโภคไม่พอใจ หรือมีการรับประกนัสินคา้ เพื่อสร้างความพอใจให้กบัผูบ้ริโภค
หลงัการซ้ืออีกดว้ย 
 จากขา้งตน้จึงพอสรุปในการวจิยัคร้ังน้ีไดว้า่ แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Phillip 
Kotler หรืออาจเรียกวา่ S-R Theory สามารถอธิบายสาเหตุหรือเหตุผลท่ีวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจ
ซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑต์วัใดตวัหน่ึงนั้น โดยแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิด
ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ีจะศึกษาการการส่งเสริมการตลาดหรือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communications : IMC) ของการจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงท าให้เกิด
ความตอ้งการเขา้สู่ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)  ทั้งน้ีความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ ซ่ึงในการวิจยัน้ีจะศึกษาเพียงปัจจยัส่วนบุคคล จากนั้น
ส่ิงเหล่าน้ีจะน าไปสู่ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจสุดทา้ยก่อนเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ซ่ึงการวิจยัน้ีก็จะศึกษา
กระบวนการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ทั้งน้ีเพื่อน าไปหาความสัมพนัธ์ต่อไป 

 
4. การจัดฟันแฟช่ัน 
 
 4.1  ความหมายของการจัดฟันแฟช่ัน 
   ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล (2552)  ไดใ้หค้วามหมายของค าวา่ “จดัฟันแฟชัน่” ไวว้า่       
เป็นการพยายามใส่เคร่ืองมือท่ีเลียนแบบการจดัฟันแบบติดแน่นท่ีทนัตแพทยใ์ชใ้นการรักษาผูป่้วย 
โดยการจดัฟันแฟชัน่น้ีไม่ใช่การรักษาทางทนัตกรรมใดๆ นอกจากน้ีจุดประสงคข์องการจดัฟันแฟชัน่ 
คือ ใส่เพื่อความสวยงามหรือโกเ้ก๋ ทนัสมยั  
 4.2  รูปแบบของการจัดฟันแฟช่ัน 
   การจดัฟันแฟชัน่นั้นมีรูปแบบแตกต่างกนัไป ซ่ึงอาจแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
   4.2.1  ลวดร้อยลูกปัด 
   เป็นการใชล้วดเส้นเลก็ ร้อยลูกปัดสีต่างๆ ซ่ึงมีวางจ าหน่ายในตลาดนดั และ
แหล่งชุมชนต่างๆ เด็กและวยัรุ่นจะซ้ือมาใส่เอง โดยเสียบปลายลวดเขา้ไปในซอกฟันกรามน้อย 
ทั้งสองขา้ง แลว้พนัลวดรอบตวัฟัน เพื่อเก็บปลายลวดไวใ้นซอกฟัน ในส่วนของดา้นหนา้ก็จะมีลูกปัด
ท่ีมีลวดลายและสีสันต่างๆ ปิดตรงต าแหน่งฟันหนา้ ถา้ดึงลวดไม่ตึงพอลูกปัดก็จะไม่แนบติดกบัตวัฟัน 
ทั้งน้ีความเป็นแฟชัน่จะอยูท่ี่ลวดลายและสีของลูกปัด ซ่ึงในปัจจุบนัไม่นิยมแบบดงักล่าว  เน่ืองจาก
มกัจะใส่ไดใ้นช่วงสั้นๆ ไม่ก่ีวนัเท่านั้น เพราะลวดมกัจะคลายตวัออก ท าใหห้ลวมไม่แนบกบัตวัฟัน 
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ภาพท่ี 2.2  แสดงลกัษณะของลวดร้อยลูกปัด 
ท่ีมา: ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล (2552, น.9) 
 
    4.2.2  การจัดฟันแฟช่ันแบบติดแน่น 
   การจดัฟันแฟชัน่แบบติดแน่นน้ี เป็นการเลียนแบบการจดัฟันของทนัตแพทย์
ท่ีเหมือนมากข้ึน โดยจะน าเคร่ืองมือแบค็แก็ต (Bracket) ซ่ึงมีลกัษณะเป็นโลหะรูปส่ีเหล่ียมท่ีจะมีร่อง
ใส่ลวดจดัฟันและมีส่วนยืน่ออกมาส าหรับคลอ้งยาง มาติดลงบนฟันหนา้บน 8 ซ่ี และ/หรือฟันหนา้
ล่าง 8 ซ่ี โดยผูใ้หบ้ริการจะใชเ้วลา 20 -30 นาทีในการติดให้ อยา่งไรก็ตามกระบวนการท าและวสัดุ
ท่ีใชมี้ความแตกต่างกบัท่ีทนัตแพทยใ์ชอ้ยา่งมาก วยัรุ่นท่ีไปท าจะสามารถเลือกสีของยาง รูปร่างของยาง 
เช่น รูปดอกไม ้รูปมิกก้ีเมา้ส์ เป็นตน้ รวมถึงเลือกสีของลวดไดต้ามใจชอบ และเม่ือใส่ไประยะหน่ึง 
วยัรุ่นก็จะนิยมท่ีจะเปล่ียนชนิดและสีของยาง เน่ืองจากยางอาจจะขาด และน าไปอวดเพื่อนๆ ดว้ยกนั 
 
 

 
 

ภาพท่ี 2.3  แสดงลกัษณะของการจดัฟันแฟชัน่แบบติดแน่น 
ท่ีมา: ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล (2552, น.10) 
 
    4.2.3  การจัดฟันแฟช่ันแบบถอดได้ 
  การจดัฟันแฟชั่นแบบถอดได้น้ี เป็นการใช้เคร่ืองมือคงสภาพฟัน หรือ 
รีเทนเนอร์ (Retainer) ท่ีเหมือนกบัท่ีทนัตแพทยใ์ชใ้นการรักษา  โดยรีเทนเนอร์ท่ีใชใ้นการรักษาจะมี 
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ลกัษณะเป็นแผน่พลาสติกปิดอยูท่ี่เพดาน (กรณีฟันบน) หรือขา้งล้ิน (กรณีฟันล่าง)  และมีลวดคอย
บงัคบัฟันใหอ้ยูใ่นต าแหน่งท่ีตอ้งการ ทนัตแพทยม์กัจะใชเ้คร่ืองมือน้ีหลงัจากผูป่้วยไดท้  าการรักษา
จดัฟันเสร็จเรียบร้อยแลว้ หลงัจากถอดเหล็กจดัฟัน ทนัตแพทยก์็จะใหใ้ส่เคร่ืองมือรีเทนเนอร์ดงักล่าว 
ทั้งน้ีเพื่อให้ฟันท่ีจดัเสร็จคงอยูใ่นสภาพเดิมไม่เคล่ือนไปผิดต าแหน่ง ในส่วนของการจดัฟันแฟชัน่
แบบถอดได ้จะเป็นการท ารีเทนเนอร์ท่ีดดัแปลงเพิ่มเคร่ืองมือแบ็คเก็ต (Bracket) ให้ติดอยูบ่นลวด 
โดยพยายามให้ต าแหน่งแบ็คเก็ตปิดอยูต่รงท่ีฟันหนา้บนและ/หรือฟันหนา้ล่าง โดยเม่ือใส่แลว้จะดู
เหมือนกบัเป็นการจดัฟันแฟชัน่แบบติดแน่น ทั้งน้ีการท าเคร่ืองมือดงักล่าวจะตอ้งพิมพฟั์นก่อน และ
ส่งไปท่ีร้านแลปทางทนัตกรรมหรือใหช่้างทนัตกรรมเป็นผูท้  าเคร่ืองมือน้ีข้ึนมา โดยทัว่ไปจะนดัให้
วยัรุ่นมาใส่หน่ึงสัปดาห์หลงัจากพิมพฟั์น หรือบางร้านอาจจะรอประมาณ 2-3 ชัว่โมง หากมีช่าง
ทนัตกรรมอยูใ่นร้านเอง การจดัฟันแฟชัน่แบบน้ีลูกคา้จะสามารถเลือกสีและลายของแผน่พลาสติก 
ยาง และลวดไดต้ามใจชอบ 
 
 

 
 

ภาพท่ี 2.4  แสดงลกัษณะของเคร่ืองมือการจดัฟันแฟชัน่แบบถอดได ้
ท่ีมา: ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล (2552, น.11) 
 
 4.3  อนัตรายจากการจัดฟันแฟช่ัน 
   ความอนัตรายนั้นเร่ิมจากขั้นตอนการท า โดยเคร่ืองมือท่ีใช ้เช่น ถาดพิมพฟั์นใชแ้ลว้
ไม่ไดล้า้ง หรือลา้งแต่ไม่ไดท้  าการฆ่าเช้ือท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงท าใหมี้โอกาสท่ีจะไดรั้บเช้ือโรคท่ีมาจากน ้าลาย
ของผูใ้ชบ้ริการคนก่อน จึงมีโอกาสติดโรคต่างๆ เช่น ไวรัสตบัอกัเสบบี วณัโรค ไขห้วดั ไขห้วดัใหญ่ 
คอตีบ โปลิโอ เป็นตน้ นอกจากน้ีคีมท่ีใชต้ดัลวดมกัเป็นคีมท่ีใชใ้นงานช่างทัว่ไป ไม่ใช่คีมท่ีทนัตแพทย์
ใช ้ซ่ึงอาจมีสนิมข้ึน สกปรก ซ่ึงเม่ือตดัลวดแลว้ก็น าเอาลวดนั้นมาใส่ในปาก รวมทั้งผูใ้ห้บริการก็มกั
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ไม่ใส่ถุงมือขณะใหบ้ริการ และไม่ลา้งมือดว้ยน ้ายาฆ่าเช้ือก่อนใส่ถุงมือและหลงัถอดถุงมือ ผูรั้บบริการ
จึงมีโอกาสเส่ียงติดเช้ือสูงมาก จนน าไปสู่การเสียชีวติได ้
   ในส่วนของลวดจดัฟันแฟชัน่นั้นก็มีสารปนเป้ือนท่ีเป็นโลหะหนกัต่างๆ ท่ีอนัตราย
ต่อร่างกาย เช่น สารตะกัว่ ซิลีเนียม โครเมียม พลวง และสารหนู เม่ือไดรั้บเขา้สู่ร่างกายอยา่งต่อเน่ือง 
จะท าอนัตรายต่อเซลลข์องเน้ือเยือ่ต่างๆ ท าใหเ้กิดการตายของเซลลไ์ด ้และโลหะหนกัยงัเป็นตวัการ
ท าให้เกิดความผิดปกติของพนัธุกรรม รวมถึงเป็นตวัการชกัน าให้เกิดมะเร็งอีกดว้ย ตวัอย่างเช่น 
เม่ือสารตะกัว่เขา้สู่ร่างกายจะจบัอยูก่บัเมด็เลือดแดง หมุนเวียนไปกบักระแสเลือดไปทัว่ร่างกาย โดยจะ
มีการสะสมท่ีไตมากท่ีสุด ท าให้หลอดไตท างานผิดปกติ นอกจากน้ีตะกัว่ยงัมีผลต่อตบั หวัใจและ
หลอดเลือด ภาวะเจริญพนัธ์ุ โครโมโซม และเป็นสารชกัน าให้เกิดโรคมะเร็งและความพิการแต่ก าเนิด 
เป็นตน้ นอกจากน้ี ยงัพบวา่มีการใชล้วดท่ีเป็นสีท่ีเม่ือใส่ไวใ้นปากสัก ระยะหน่ึง มีการสัมผสัอาหาร
ร้อนหรือเยน็แลว้สีจางลง เช่นเดียวกบัยางท่ีมีสี ซ่ึงเป็นยางท่ีท าเลียนแบบท่ีทนัตแพทยใ์ชจ้ดัฟันจริงๆ 
เม่ือใส่นานสีหลุดหลอก ส่วนประกอบของสีเหล่าน้ีก็จะเขา้สู่ร่างกาย เกิดการสะสมสารพิษไวใ้นร่างกาย 
   อยา่งไรก็ตาม การจดัฟันแฟชัน่ยงัอนัตรายต่อฟันและเน้ือเยื่อในช่องปากอีกดว้ย 
โดยลวดท่ีใชอ้าจมีแรงกระท าต่อฟัน ท าให้ฟันเคล่ือนไปจากต าแหน่งเดิม เน่ืองจากการปรับแต่งลวด
โดยผูท่ี้ไม่มีความรู้และความช านาญท่ีเพียงพอ จะท าให้เกิดแรงกดไปที่ตวัฟัน ท าให้ฟันเคล่ือนไป
จากเดิม และเคล่ือนไปในทิศทางไม่เหมาะสม รวมถึงถา้ลวดกดหรือดึงฟันมากเกินไปก็จะท าให้ปวดมาก 
และเส่ียงท่ีจะเกิดฟันตายโดยฟันจะเปล่ียนสีคล ้า หรือเกิดรากฟันละลายไป ซ่ึงหากไม่ไดรั้บการรักษา
ท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมจากทนัตแพทย ์ฟันซ่ีนั้นก็จะตอ้งถอนไปในท่ีสุด 
   ในส่วนของเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ท่ีติดในปาก ก็อาจจะยึดไม่แน่นพอ เพราะขั้นตอน
การท าผดิ ท าใหเ้กิดโอกาสท่ีแบค็เก็ต (Bracket) จะหลุดเขา้คอหรือหลอดลมท าใหเ้ป็นอนัตรายถึงชีวติ
ได ้และเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่แบบติดแน่นก็มกัจะเกิดการบาดกระพุง้แกม้และเน้ือเยื่อ ในช่องปาก
ท าใหเ้กิดแผล ในส่วนของเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่แบบถอดไดส่้วนท่ีเป็นพลาสติกนั้นก็มกัจะไม่แนบ
กบัเพดานหรือเหงือก เน่ืองจากการพิมพฟั์นและการเทแบบท่ีไม่ดี ซ่ึงเคร่ืองมือเหล่านั้นก็จะกดเหงือก
ท าให้เหงือกอกัเสบบวมแดงและดนัฟันท าให้ปวดฟันอยา่งมาก โดยแผลที่เกิดจากเคร่ืองมือจดัฟัน
แฟชัน่ไปบาดหรือเก่ียว ถา้เกิดอยา่งต่อเน่ืองนานหลายปี ก็จะเพิ่มโอกาสเส่ียงต่อการเกิดมะเร็งเน้ือเยื่อ
ในช่องปากได ้
   นอกจากน้ีเคร่ืองมือท่ีใส่ในปากจะขดัขวางการท าความสะอาดช่องปาก ท าให้มี
เศษอาหารและผา่นคราบจุลินทรียติ์ดสะสมท่ีฟันและในช่องปากมากข้ึน ซ่ึงจะน าไปสู่การเกิดเหงือก
อกัเสบบวมแดง เกิดกล่ินปากท่ีไม่พึงประสงค ์เกิดฟันผหุลงัจากใส่เคร่ืองมือ และหากยงัไม่ไดเ้ตรียม
สภาพช่องปากก่อนการใส่เคร่ืองมือแลว้ ก็จะเกิดผลเสียอยา่งมาก โดยบางคร้ังหากติดเคร่ืองมือไปบน
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ฟันท่ีผ ุซ่ึงยงัผไุม่ทะลุโพรงประสาทฟันสามารถรักษาดว้ยการอุดฟันแบบปกติได ้แต่ผูป่้วยติดเคร่ืองมือ
แลว้ท าความสะอาดไม่ดี ท าใหเ้กิดการผมุากข้ึนจนทะลุโพรงประสาทฟัน ท าใหไ้ม่สามารถรักษาได้
ดว้ยการอุดฟันปกติได ้จะตอ้งรักษารากฟันซ่ึงมีค่าใชจ่้ายท่ีมากข้ึน และหากยงัไม่เอาเคร่ืองมือออก
ปล่อยใหผ้ตุ่อไป หรือติดบนฟันท่ีมีโรคเหงือกอกัเสบหรือปริทนัตอ์กัเสบอยู ่ก็จะท าให้ฟันซ่ีนั้นแยล่ง 
จนทา้ยท่ีสุดฟันซ่ีนั้นๆ อาจจะตอ้งถูกถอนไป 
 4.4  สถานการณ์และความคืบหน้าการแก้ไขปัญหาเร่ืองจัดฟันแฟช่ัน 
   ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล (2560)  ไดก้ล่าวถึงการพยายามแกไ้ขปัญหาการจดัฟัน
แฟชัน่ของทนัตแพทยสภา โดยในปัจจุบนั ทพ.ดร.ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล ประธานอนุกรรมการ
คุม้ครองผูบ้ริโภคทางทนัตกรรม มีความตั้งใจท่ีจะแกปั้ญหาเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ท่ีผิดกฎหมาย โดยมี
ความจ าเป็นตอ้งอาศยัหน่วยงานหลายภาคส่วน เขา้มาร่วมกนัในการแกปั้ญหาดงักล่าวให้ส าเร็จ ทั้งน้ี
ทนัตแพทยสภาจึงไดร่้วมมือกบัแผนงานพฒันางานวชิาการและกลไกคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นสุขภาพ 
(คคส.) วิทยาลยัการคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นยาและสุขภาพแห่งประเทศไทย (วศบท.) จดัประชุมเชิง
ปฏิบติัการเม่ือวนัท่ี 13 มีนาคม 2560 โดยเชิญผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งจากทุกภาคส่วนเขา้ร่วมหารือ ซ่ึงนบั 
เป็นกา้วใหม่ของประวติัศาสตร์การแกไ้ขปัญหาจดัฟันแฟชัน่ท่ีผิดกฎหมายอยา่งเป็นระบบ ผลลพัธ์
หน่ึงของการประชุมคร้ังน้ี คือ การเสนอให้มีศูนยก์ลางรับเร่ืองร้องเรียนและแจง้เบาะแสการจดัฟัน
แฟชัน่ ทางทีมงานอนุกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคทางทนัตกรรมของทนัตแพทยสภา จึงไดเ้ปิด fanpage 
ช่ือ “มือปราบหมอฟันเถ่ือน” ข้ึน และไดมี้ประชาชนและทนัตแพทยเ์ขา้มาแจง้เบาะแสจ านวนมาก 
โดยพบวา่เป็นเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ 31 เร่ือง ซ่ึงทางอนุกรรมการฯ ไดสื้บคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมจนได้
รายละเอียดท่ีชดัเจนเพียงพอท่ีจะท าเร่ืองแจง้ไปยงัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง โดยในต่างจงัหวดัก็จะแจง้ไป
นายแพทยส์าธารณสุขจงัหวดั ส่วนในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครทนัตแพทยสภาก็ไดป้ระสานงานกบั
ส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคและส านกัสถานพยาบาลและการประกอบโรคศิลปะ
เพื่อด าเนินการจบักุมต่อไป และมีระบบติดตามการด าเนินการอยา่งต่อเน่ือง 
   ในการประชุมคร้ังน้ีก็ไดมี้การเพิ่มเติมขอ้มูลเก่ียวกบัโลหะหนกัท่ีอยูใ่นเคร่ืองมือ
จดัฟันแฟชัน่ โดยมีการทดสอบเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ทั้งหมด พบวา่มี 2 ตวัอยา่งท่ีพบปริมาณแคดเมียม
มากเกินมาตรฐาน ซ่ึงโลหะหนกัดงักล่าวเม่ือไดรั้บและสะสมไวใ้นร่างกายเป็นเวลานานก็จะมีโอกาส
เกิดอนัตรายได ้ในส่วนของส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคก็ไดนิ้ยามเร่ืองของการจดัฟัน
แฟชัน่ใหม่ เน่ืองจากก่อนหน้าน้ีจะจบักุมไดต้อ้งมีอุปกรณ์จดัฟันแฟชัน่ท่ีสามารถประกอบกนัได้
สมบูรณ์ หากขาดส่วนใดส่วนหน่ึงก็ไม่สามารถจบักุมได ้จึงไดมี้การแกนิ้ยามเดิมเพื่อท าให้จบักุมได ้
แมจ้ะพบอุปกรณ์หรือส่วนประกอบต่างๆ ท่ียงัไม่ประกอบเป็นช้ิน 
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   นอกจากน้ีจากการสืบคน้การจดัฟันแฟชัน่ทางโซเชียลมีเดียกวา่ 50 แห่ง โดยส่วนมาก
พบใน Facebook และ Instagram พบตั้งแต่การจ าหน่ายอุปกรณ์จดัฟันแฟชัน่ดว้ยตนเอง (Do It Yourself 
: DIY) และอุปกรณ์ส าหรับเปิดร้านจดัฟันแฟชัน่ มีบริการส่งถึงบา้น ปัจจุบนัช่องทาง Instagram 
ไดรั้บความนิยมและด าเนินการมากกว่า นอกจากน้ีการจดัฟันท่ีนิยมในปัจจุบนัจะเป็นรีเทนเนอร์
ไร้เหงือกแบบส าเร็จรูปท่ีซ้ือมาใส่ไดด้ว้ยตนเอง โดยพระราชบญัญติัคอมพิวเตอร์ 2560 ท่ีก าลงัจะมี
ผลบงัคบัใชห้ลงั 24 พฤษภาคม 2560 หากมีการกระท าผิดจริง ก็จะเป็นการกระท าความผิดที่ทุจริต
หลอกลวงแสวงหาผลประโยชน์ตามมาตรา 14 ซ่ึงเร่ืองน้ีพนกังานสอบสวนของแต่ละสถานีต ารวจ
ก็จะด าเนินการตามพระราชบญัญติัคอมพิวเตอร์ดงักล่าวต่อไป 
   จากการประชุมเชิงปฏิบติัการคร้ังน้ีมีขอ้สรุปมากมายหลายประการ แต่ท่ีส าคญัและ
เห็นตรงกนัก็คือ ปัญหาการจดัฟันแฟชัน่ไม่สามารถแกไ้ขไดด้ว้ยการจบักุมเพียงอยา่งเดียว แต่จะตอ้ง
ท าหลายๆ ดา้นไปพร้อมกนั เช่น การสร้างกระแสสังคมและเปล่ียนค่านิยมของวยัรุ่นในการท่ีอยากจะ
โกเ้ก๋ ซ่ึงเป็นเร่ืองใหญ่ท่ีทา้ทายส าหรับประชาชนทุกคน 

 
5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ณรงค ์ แซ่ตั้ง (2550)  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัการส่ือสาร
การตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูใ้ชร้ถยนตใ์นกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัท าใหพ้ฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูใ้ชร้ถยนตใ์นกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ในส่วนปัจจยักลยทุธ์การส่ือสารการตลาดทั้งดา้นโฆษณา ดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการใชพ้นกังาน 
และดา้นการใชก้ารส่งเสริมการขายนั้นลว้นมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นัง่ส่วนบุคคลของผูใ้ชร้ถยนตใ์นกรุงเทพมหานครดา้นการรู้จกัยี่ห้อ สาเหตุในการเลือกซ้ือ ประเภท
ของรถยนตท่ี์เลือกซ้ือและการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 
 จิลมิกา  เจริญทนงั (2551)  ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาด
เชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานของผูบ้ริโภคอาหารแช่แข็งพร้อม
รับประทานท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
อาชีพ และดา้นรายไดต่้อเดือนนั้นมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารแช่แข็ง ส่วนการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานมากท่ีสุด 
คือ การโฆษณา รองลงมาตามล าดบั ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ 
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การใชพ้นกังานขาย และการจดักิจกรรมทางการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีพบวา่
แต่ละปัจจยัมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.654, 0.337, 0.229, 0.108, 0.053 และ0.038 ตามล าดบั  นอกจากน้ี
หากไม่มีการใช้การส่ือสารตลาดเชิงบูรณาการจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออาหารแช่แข็งพร้อม
รับประทานลดลง โดยมีค่าคงท่ีเท่ากบั -5.456 

สาโรช  สมชอบ (2554)  ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยั
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเที่ยวจงัหวดัอุบลราชธานีมาก
ท่ีสุด คือดา้นการตลาดทางตรง รองลงมาตามล าดบั ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการโฆษณา และดา้นการส่งเสริมการขาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงแต่ละปัจจยัมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.40, 0.28, 0.22, 0.18 และ 0.17 ตามล าดบั  นอกจากน้ีสามารถ
ร่วมกนัท านายการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดั 
อุบลราชธานี ถึงร้อยละ 52 

ปิยมาภรณ์  คุม้ทรัพย ์(2555)  ไดศึ้กษาขอ้มูลส่วนบุคคล และปัจจยัการส่ือสารการตลาด 
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ อายุ 
สถานภาพ อาชีพ ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนัท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด นั้นแตกต่าง
กนัดว้ย นอกจากน้ี ปัจจยัการส่ือสารการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรม
ลว้นมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 

อินทอ์ร  ไตรศกัด์ิ (2557)  ไดศึ้กษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของนกัศึกษาในส านกังานการอาชีวศึกษา จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษา 
พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นโฆษณาและประชาสัมพนัธ์  
และปัจจยัดา้นการติดต่อทางตรง มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของนกัศึกษาในส านกังานการ
อาชีวศึกษา จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 โดยมีประสิทธิภาพการพยากรณ์ 
ร้อยละ 33.2 

อคัรพงศ ์ ทรัพยส์ัณฐิติกุล (2558)  ศึกษาปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน โดยกลุ่มตวัอยา่ง คือ สมาชิกในสมาคม
ช่างภาพแต่งงานไทย จ านวน 3-5 คน และผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไปท่ีมาเขา้ชมนิทรรศการ 
Wedding Fair 2014 ณ ศูนยป์ระชุมแห่งชาติสิริกิต์ิ โดยผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัลกัษณะทางประชากร 
ดา้นอาชีพนั้น มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 นอกจากน้ีปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการในดา้นรูปแบบการโฆษณา รูปแบบ
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การประชาสัมพนัธ์ รูปแบบการส่งเสริมการขาย รูปแบบการขายโดยพนกังานขาย รูปแบบการขาย
ผา่นเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ รูปแบบการขายผา่นการตลาดแบบไวรัส รูปแบบการขายผา่นการตลาด
ทางตรง และรูปแบบการขายผา่นกิจกรรมพิเศษ ทั้งหมดน้ีลว้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05           
 จากการศึกษาแนวคิด เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงักล่าว สรุปไดว้่าการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการนั้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ ทั้งน้ี
ปัจจยัหรือเคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมกัจะประกอบดว้ย การโฆษณา  การ
ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว การขายโดยพนกังานขาย และการตลาดทางตรง 
ซ่ึงจากขอ้สรุปขา้งตน้สามารถน าไปสู่การศึกษาปัจจยัการส่ือการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จดัฟันแฟชัน่และ/หรือการเขา้รับบริการจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงเพื่อเป็นแนวทาง
ส าหรับการศึกษาวจิยัในการหาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ของวยัรุ่นและการพฒันา
โปรแกรมควบคุมป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่ของวยัรุ่นท่ีเกิดความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาด
ของกลุ่มเป้าหมาย ทั้งน้ีเพื่อป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่และส่งเสริมการดูแลสุขภาพช่องปากไดอ้ยา่ง
เหมาะสม นอกจากน้ียงัเป็นแนวทางใหห้น่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ทนัตแพทยสภา กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุข เป็นตน้  เพื่อพฒันาดา้นงานควบคุม และป้องกนัการจดัฟันแฟชัน่ในกลุ่มวยัรุ่นให้เกิด
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพท่ีมากข้ึนต่อไป 

 
 



บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 
 

การวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา : กรณีศึกษาของ
โรงเรียนวดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร” มีรายละเอียดของวธีิด าเนินการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   

2.1  ประชากร (Population)  ในการด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี ประชากรท่ีศึกษา ได้แก่ 
นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3 ประจ าปีการศึกษา 2560 ของโรงเรียนวดันิมมานรดี จ านวน 307 คน 

2.2  กลุ่มตัวอย่าง (Sample)  การวจิยัคร้ังน้ี จะใชป้ระชากรทั้งหมดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง
ในการศึกษา 

 
2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยั
สร้างข้ึน จากการศึกษาทฤษฎีแนวคิด และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงผูว้จิยัไดป้รับปรุงแบบสอบถาม
จากการศึกษาท่ีผา่นมา โดยขอ้ค าถามไดค้รอบคลุมถึงวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา และแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Closed-Question)  และมีค าตอบใหเ้ลือกแบบ (Checklist)  จ  านวน 6 ขอ้ 

ตอนที ่2  แบบสอบถามระดับความส าคัญเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ท่ีมีลกัษณะเป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  จ  านวน 15 ขอ้ โดยขอ้ท่ี 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 
10, 11, 12, 13, 14 และ 15 เป็นขอ้ค าถามเชิงบวก และขอ้ท่ี 8 และ 9 เป็นขอ้ค าถามเชิงลบ 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามระดับความส าคัญเกีย่วกบัการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน  ท่ีมีลกัษณะ 
เป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ  านวน 6 ขอ้ ตามล าดบัขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ 
และเป็นขอ้ค าถามเชิงบวกทั้งหมด 

  ทั้งน้ีขอ้ค าถามในส่วนตอนท่ี 2 และ 3 นั้นมีลกัษณะมาตรวดัตามระดบั
ความส าคญั ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ระดบั ดงัน้ี (เติมศกัด์ิ  สุขวบิูลย ์2552) 

 

  ค  าถามเชิงบวก 
   5 หมายถึง   มากท่ีสุด 
   4 หมายถึง   มาก 
   3 หมายถึง   ปานกลาง 
   2 หมายถึง   นอ้ย 
   1 หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 
 

  ค  าถามเชิงลบ 
   1 หมายถึง   มากท่ีสุด 
   2 หมายถึง   มาก 
   3 หมายถึง   ปานกลาง 
   4 หมายถึง   นอ้ย 
   5 หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 

 

  ทั้งน้ีเกณฑใ์นการแปลความหมายของผลคะแนนเฉล่ียของแต่ละตวัแปร จะใช้
ช่วงคะแนนจากพิสัย (Intervals from the Range)  เป็นวธีิท่ียบุระดบัจาก 5 ระดบั เป็นการแปลผลเพียง      
3 ระดบั โดยการหาค่าพิสัย คือ ค่าสูงสุดลบดว้ยค่าต ่าสุด แลว้หารดว้ยจ านวนช่วงท่ีตอ้งการ ในที่น้ี
การหาค่าพิสัย เท่ากบั 5 – 1 = 4 และช่วงห่างเท่ากบั 4/3 = 1.33 น าไปจดัช่วงคะแนนเฉล่ียเป็น 3 ระดบั
ไดด้งัน้ี (เติมศกัด์ิ  สุขวบิูลย ์2552)  

 

  คะแนนเฉล่ีย 3.67 - 5.00  ระดบัมาก 
  คะแนนเฉล่ีย 2.34 - 3.66  ระดบัปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 2.33  ระดบันอ้ย 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

การตรวจสอบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการวิจยัน้ี มีขั้นตอนดงัน้ี 
3.1  น าแบบสอบถาม  ไปตรวจสอบหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัน้ี 

  3.1.1  การตรวจสอบความตรง (Validity)  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้จาก 
อาจารยท่ี์ปรึกษาเสนอผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาเพื่อให้ถูกตอ้ง
ตามหลกัวชิาและเพื่อความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม โดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งค าถาม
กบัตวัแปร ประเด็นและมิติของตวัแปรการวจิยั โดยใหผู้เ้ช่ียวชาญประเมินพิจารณาลงความเห็นและ
ใหค้ะแนนรายขอ้ค าถาม ดงัน้ี (นิรัตน์  อิมามี 2557) 

 

+1  เม่ือขอ้ค าถามนั้น ตรงและสอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา  
  0  เม่ือไม่แน่ใจหรือไม่สามารถตดัสินใจได ้ 
 -1  เม่ือขอ้ค าถามนั้น ไม่ตรง ไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา  

 

 จากนั้นน าผลการตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละท่านมารวมกนัเพื่อค านวณหา
ความตรงเชิงเน้ือหา ซ่ึงค านวณจากความสอดคลอ้งระหวา่งประเด็นท่ีตอ้งการวดักบัขอ้ค าถามท่ีสร้างข้ึน 
ดชันีท่ีใชแ้สดงค่าความสอดคลอ้งเรียกวา่ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามและวตัถุประสงค ์
(Item-Objective Congruence Index: IOC)  

 

 ค  านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้งความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ จากสูตร 
 

           N
RIOC 


 

 

 เม่ือ     IOC   หมายถึง  ดชันีความสอดคลอ้ง 
 ∑R    หมายถึง  ผลรวมคะแนนทั้งหมดของผูเ้ช่ียวชาญ 
       N      หมายถึง  จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

 ทั้งน้ีจะพิจารณาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค์
ของการวิจยั หรือ IOC (Index of Item–Objective Congruence) ในค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป 
ถือวา่ค าถามนั้นใชไ้ด ้หากค าถามใดมีค่า IOC นอ้ยกวา่ 0.50 ขอ้ค าถามนั้นจะถูกพิจารณาตดัออกหรือ
น าไปปรับปรุงแกไ้ขใหม่จนกวา่จะใชไ้ด ้ 

  3.1.2  การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability)  น าแบบสอบถามท่ีได้รับการ 
ปรับปรุงจากการตรวจสอบความตรงเรียบร้อยแลว้ ไปทดลองใชก้บันกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3  
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ของโรงเรียนวดัราชสิงขร ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียงของเคร่ืองมือ 
โดยวเิคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบประเมิน โดยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่ท่ีไดค้วรมีค่า 0.70 ข้ึนไป หากค าถาม
ใดมีค่านอ้ยกวา่ 0.70 ขอ้ค าถามนั้นจะถูกพิจารณาตดัออกหรือน าไปปรับปรุงแกไ้ขใหม่จนกวา่จะใชไ้ด ้
(นิรัตน์  อิมามี 2557) โดยการวิจยัคร้ังน้ี ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) ของแบบสอบถามทั้งฉบบั เท่ากบั 0.95  
 3.2  การพทิกัษ์สิทธิในการวจัิย  การวจิยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดข้อความยนิยอมจากผูป้กครอง 
ของผูต้อบแบบสอบถามเน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามยงัไม่บรรลุนิติภาวะ ซ่ึงผูป้กครองไดย้ินยอม
ทุกราย และทางผูว้จิยัไดช้ี้แจงแก่ผูป้กครองและผูต้อบแบบสอบถาม ให้ทราบถึงวิธีการ และการตอบ
ขอ้ค าถามต่างๆ รวมถึงประโยชน์และส่ิงท่ีอาจเกิดข้ึนขณะท าการวิจยั โดยผูป้กครองและผูต้อบ
แบบสอบถาม มีสิทธิบอกเลิกการเขา้ร่วมวจิยัไดต้ลอดเวลา ไม่วา่จะดว้ยเหตุผลใด ค าตอบของผูต้อบ
แบบสอบถามทุกราย ผูว้ิจยัจะเก็บเป็นความลบั การน าเสนอผลงานวิจยัเป็นลกัษณะภาพรวม และ
ขอรับรองวา่จะไม่มีผลใดๆ ท่ีก่อใหเ้กิดความเสียหายแก่ผูต้อบแบบสอบถาม  

3.3  เก็บรวบรวมข้อมูล  ผูว้ิจยัจะอธิบายวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบัผูช่้วยในการวิจยั 
คร้ังน้ี และน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงจนสมบูรณ์ตามขา้งตน้นั้น มาด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล
กบักลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงก็คือ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3 ของโรงเรียนวดันิมมานรดี ประจ าปี
การศึกษา 2560 และระยะเวลาในการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี คือ ตั้งแต่วนัที่ 28 ถึง 31 
สิงหาคม 2560 

 
4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงหลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ทาง
ผูว้จิยัก็จะน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ตามขั้นตอน ดงัน้ี 

4.1  การตรวจสอบข้อมูล  โดยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามของ
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีรวบรวมขอ้มูลมาได ้

4.2  การน าข้อมูลมาลงรหัสและประมวลผลด้วยโปรแกรมของคอมพิวเตอร์  โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป และสถิติท่ีใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 

  4.2.1  ข้อมูลพื้นฐานทัว่ไปหรือปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  สถิติท่ีใช ้
ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี และร้อยละ 
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  5.2.2  ข้อมูลเพือ่ตอบระดับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ และการตัดสินใจ

จัดฟันแฟช่ัน  สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) 
  5.2.3  ข้อมูลเพือ่ตอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ประสบการณ์ 

เร่ืองการจัดฟันแฟช่ันของตนเอง และคนใกล้ชิด กบัการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน   โดยสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่  
การทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square test) นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเกณฑ์ในการแปลผล
ค่าสัมประสิทธ์ิคราเมอร์สว ี(V) และสัมประสิทธ์ิฟี (Ф) จะแบ่งตามระดบัความสัมพนัธ์ไดด้งัน้ี (ธีระดา 
ภิญโญ 2558) 

 

ค่าสัมประสิทธ์ิคราเมอร์สว ีหรือฟี 0.76 ข้ึนไป หมายถึง  มีความสัมพนัธ์สูงมาก 
ค่าสัมประสิทธ์ิคราเมอร์สว ีหรือฟี 0.56 – 0.75 หมายถึง  มีความสัมพนัธ์สูง 
ค่าสัมประสิทธ์ิคราเมอร์สว ีหรือฟี 0.26 – 0.55 หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ปานกลาง 
ค่าสัมประสิทธ์ิคราเมอร์สว ีหรือฟี ต ่ากวา่ 0.25 หมายถึง  มีความสัมพนัธ์กนับา้ง 
 

  5.2.4  ข้อมูลเพือ่ตอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับช้ันศึกษา  
ผลการเรียนเฉลี่ย และรายได้เฉลี่ยผู้ปกครอง กับการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน  โดยสถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่  
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบต าแหน่งของเคนดอลล ์(Kendall Rank Correlation Coefficient) นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเกณฑ์ในการแปลผลค่าสัมประสิทธ์ิแบบต าแหน่งของเคนดอลล์ (T) 
จะเหมือนกบัของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (r) (เดชาวธุ นิตยสุทธิ, 2557) 

  5.2.5  ข้อมูลเพื่อตอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  

กบัการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน  โดยสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Product-Moment Correlation Coefficient) นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ทั้งน้ีเกณฑ์ในการแปล
ผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (r) จะแบ่งตามระดบัความสัมพนัธ์ได้ดงัน้ี (เดชาวุธ     
นิตยสุทธิ 2557) 

 

  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.80 ข้ึนไป   หมายถึง มีความสัมพนัธ์สูงมาก 
  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.60 – 0.79  หมายถึง มีความสัมพนัธ์สูง 
  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.40 – 0.59  หมายถึง มีความสัมพนัธ์ปานกลาง 
  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.20 – 0.39   หมายถึง มีความสัมพนัธ์นอ้ย 
  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ต ่ากวา่ 0.20  หมายถึง มีความสัมพนัธ์นอ้ยมาก 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา : กรณีศึกษาของ
โรงเรียนวดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดให้ประชากรทั้งหมดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง
ในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงไดแ้ก่ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3 ของโรงเรียนวดันิมมานรดี ประจ าปี
การศึกษา 2560 จ  านวน 307 ตวัอยา่ง โดยน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
ดงักล่าว มาตรวจสอบความถูกตอ้งครบถว้น จากนั้นจึงน ามาลงรหสั ป้อนขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ซ่ึงน าเสนอผลการวเิคราะห์ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ส่วนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
 ส่วนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 

  จากการวิจยั “การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา : กรณีศึกษาของ
โรงเรียนวดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร” ไดมี้การส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา
ปีท่ี 1 ถึง 3 ของโรงเรียนวดันิมมานรดี ปีการศึกษา 2560 จ  านวน 307 ตวัอยา่ง ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั
ต่างๆ ดงัน้ี เพศ ระดบัชั้นศึกษา ผลการเรียนเฉล่ีย รายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง และประสบการณ์เร่ืองการ
จดัฟันแฟชัน่ของตนเอง และคนใกลชิ้ด โดยมีรายละเอียด ดงัตารางท่ี 4.1  
 

ตารางท่ี 4.1  จ านวน และร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ 
 ชาย 
 หญิง 

171 
136 

 
              55.70 
              44.30 

รวม 307             100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

2. ระดับช้ันศึกษา 
ปีท่ี 1 
ปีท่ี 2 
ปีท่ี 3 

 
127 
100 

               80 

 
              41.37 
              32.57 
              26.06 

รวม 307             100.00 

3. ผลการเรียนเฉลี่ย 
นอ้ยกวา่ 1.00 
1.00-1.99 
2.00-2.99 
3.00-4.00 

 
                 5 

  53 
148 
101 

 
                1.63 
              17.26 
              48.21 
              32.90 

รวม 307             100.00 

4. รายได้เฉลีย่ผู้ปกครอง 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาทต่อเดือน 
10,000-20,000 บาทต่อเดือน 
20,001-30,000 บาทต่อเดือน 
30,001-40,000 บาทต่อเดือน 
40,001-50,000 บาทต่อเดือน 
มากกวา่ 50,000 บาทต่อเดือน 

 
  59 
151 
  56 
  22 
   6 
 13 

 
              19.22 
              49.18 
              18.24 
                7.17 
                1.95 
                4.24 

รวม              307             100.00 

5. ประสบการณ์เร่ืองการจัดฟันแฟช่ันของตนเอง 
เคย และตอนน้ีใส่เคร่ืองมืออยู ่
เคย แต่ตอนน้ีไม่ใส่เคร่ืองมือแลว้ 
ไม่เคย 

 
   2 
 42 

             263 

 
                0.65 
              13.68 
              85.67 

รวม              307             100.00 

6. ประสบการณ์เร่ืองการจัดฟันแฟช่ันของคนใกล้ชิด 
พอ่แม่ 
พี่นอ้ง 

 
  4 
48 

 
                1.30 
              15.64      
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

6. ประสบการณ์เร่ืองการจัดฟันแฟช่ันของคนใกล้ชิด (ต่อ)  
ญาติ 
เพื่อน 
ไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ 

36 
69 

             150 

      11.73 
              22.47 
              48.86 

รวม              307             100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 สามารถสรุปผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นจ านวน และร้อยละ
ของผูต้อบแบบสอบถาม ตามรายละเอียดหวัขอ้ตามล าดบัดงัน้ี 
 1.1  เพศ 
    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.70 และเป็นเพศหญิง จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 44.30 ตามล าดบั 
 1.2  ระดับช้ันศึกษา 
    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาชั้นปีท่ี 1 เป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงมี
จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 41.37 รองลงมาคือ ชั้นมธัยมศึกษาชั้นปีท่ี 2 จ  านวน 100 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.57 และชั้นมธัยมศึกษาชั้นปีท่ี 3 จ  านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 26.06 ตามล าดบั 
 1.3  ผลการเรียนเฉลี่ย 
    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีผลการเรียนเฉล่ีย 2.00 - 2.99 ซ่ึงมีจ านวน 
148 คน คิดเป็นร้อยละ 48.21 รองลงมามีผลการเรียนเฉล่ีย 3.00 – 4.00 จ  านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.90 ถดัมามีผลการเรียนเฉล่ีย 1.00 – 1.99 จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 17.26 และมีผลการเรียนเฉล่ีย  
นอ้ยกวา่ 1.00 จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.63 ตามล าดบั 
 1.4  รายได้เฉลีย่ผู้ปกครอง 
    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผูป้กครองจะมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 - 20,000 
บาทต่อเดือนเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงมีจ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 49.18 รองลงมาผูป้กครองจะมีรายได้
เฉล่ียนอ้ยกวา่ 10,000 บาทต่อเดือน จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 19.22 ถดัมาผูป้กครองจะมีรายได้
เฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 18.24 ล าดบัถดัมาผูป้กครองจะมี
รายไดเ้ฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทต่อเดือน จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 7.17 ล าดบัถดัมาผูป้กครอง
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จะมีรายไดเ้ฉล่ีย มากกวา่ 50,000 บาทต่อเดือน จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 4.24 และผูป้กครองจะ
มีรายไดเ้ฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทต่อเดือน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.95 ตามล าดบั 
 1.5  ประสบการณ์เร่ืองการจัดฟันแฟช่ันของตนเอง 
    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ จ  านวน 263 คน คิดเป็น
ร้อยละ 85.67  รองลงมาคือ  เคยจดัฟันแฟชัน่ แต่ตอนน้ีไม่ใส่เคร่ืองมือแลว้ จ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.68 และเคยจดัฟันแฟชัน่ และตอนน้ีก็ใส่เคร่ืองมืออยู ่จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.65 ตามล าดบั 
 1.6  ประสบการณ์เร่ืองการจัดฟันแฟช่ันของคนใกล้ชิด 
    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ จ  านวน 
150 คน คิดเป็นร้อยละ 48.86 รองลงมามีเพื่อนท่ีเคยจดัฟันแฟชัน่ จ  านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 22.47  
ล าดบัถดัมามีพี่นอ้งท่ีเคยจดัฟันแฟชัน่ จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 15.64 ล าดบัถดัมามีญาติที่เคย
จดัฟันแฟชัน่ จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.73 และมีพ่อแม่ท่ีเคยจดัฟันแฟชัน่ จ  านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.30 ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 
ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยั
ดา้นการโฆษณา 

 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ปัจจัยด้านการโฆษณา 

ระดับความส าคัญของความ
สนใจในการจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1.  การโฆษณาบนแผน่ป้ายตามหนา้ร้านจดัฟันแฟชัน่ต่างๆ 
2.  การโฆษณาบนหนา้เวบ็ไซด์ต่างๆ ผา่นอินเตอร์เน็ต 
3.  การโฆษณาผา่นทางโซเชียลมีเดีย 

2.57 
2.38 
2.47 

1.008 
1.001 
1.158 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

    ภาพรวม 2.47 0.918 ปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยัดา้นการโฆษณา 
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.47, S.D. = 0.918 )  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบัค่าเฉล่ีย
จากมากไปนอ้ย ดงัน้ี การโฆษณาบนแผน่ป้ายตามหนา้ร้านจดัฟันแฟชัน่ต่างๆ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
( x = 2.57, S.D. = 1.008 ) รองลงมาการโฆษณาผา่นทางโซเชียลมีเดียอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.47, 
S.D. = 1.158) และการโฆษณาบนหนา้เวบ็ไซดต่์างๆ ผา่นอินเตอร์เน็ตอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.38, 
S.D. = 1.001) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความส าคัญของความ
สนใจในการจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 

1.  การส่งเสริมการขายหรือโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม               
2.  การส่งเสริมการขายโดยส่งสินคา้ผา่นทางไปรษณีย ์
3.  การส่งเสริมการขายโดยใหบ้ริการถึงหนา้บา้น 

2.65 
2.11 
2.27 

1.137 
0.916 
1.052 

ปานกลาง 
นอ้ย 
นอ้ย 

ภาพรวม 2.35 0.856 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การขาย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.35, S.D. = 0.856)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบั
ค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย ดงัน้ี การส่งเสริมการขายหรือโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม อยู่ในระดบั
ปานกลาง ( x = 2.65, S.D. = 1.137)  รองลงมาการส่งเสริมการขายโดยให้บริการถึงหนา้บา้นอยูใ่น
ระดบันอ้ย ( x = 2.27, S.D. = 1.052)  และการส่งเสริมการขายโดยส่งสินคา้ผา่นทางไปรษณียอ์ยูใ่น
ระดบันอ้ย ( x = 2.11, S.D. = 0.916) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
 แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยั 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ปัจจัยด้านการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว 

ระดับความส าคัญของความ
สนใจในการจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1.  การใหส้ัมภาษณ์เชิงบวกของดารา หรือผูมี้ช่ือเสียง               
2.  การประชาสัมพนัธ์ผลเสียจากหน่วยงานต่างๆ 
3.  การเผยแพร่ข่าวความเสียหายจากส่ือสารมวลชนต่างๆ 

2.70 
2.26 
2.09 

1.111 
0.925 
0.994 

ปานกลาง 
นอ้ย 
นอ้ย 

    ภาพรวม 2.35 0.829 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชั่น โดยพิจารณาปัจจยัด้านการ 
ประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.35, S.D. = 0.829)  เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี การใหส้ัมภาษณ์เชิงบวกของดารา หรือผูมี้ช่ือเสียง
อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.70, S.D. = 1.111)  รองลงมาการประชาสัมพนัธ์ผลเสียจากหน่วยงาน
ต่างๆ อยูใ่นระดบันอ้ย ( x = 2.26, S.D. = 0.925) และการเผยแพร่ข่าว ความเสียหายจากส่ือสารมวลชน
ต่างๆ อยูใ่นระดบันอ้ย ( x = 2.09, S.D. = 0.994 ) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
 แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยั 
 ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ปัจจัยด้านการขายโดยพนักงานขาย 

ระดับความส าคัญของความ
สนใจในการจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 

1. พนกังานขายท่ีมีการแนะน าขอ้มูล               
2. พนกังานขายท่ีมีบุคลิกภาพดี มีความน่าเช่ือถือ 
3. พนกังานขายท่ีมีตวัอยา่งโชวห์นา้ร้าน หรือพนกังานขาย              

มีการใส่เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ดว้ยนั้น รวมถึงรับฟัง                 
ความคิดเห็นของลูกคา้อยา่งเขา้ใจ 

2.71 
2.89 
2.88 

0.972 
1.083 
1.144 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

      ภาพรวม 2.83 0.940 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยัดา้นการขาย
โดยพนกังานขาย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.83, S.D. = 0.940)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี พนกังานขายท่ีมีบุคลิกภาพดี มีความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( x = 2.89, S.D. = 1.083) รองลงมาพนกังานขายท่ีมีตวัอยา่งโชวห์นา้ร้าน หรือพนกังานขาย
มีการใส่เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ดว้ยนั้น รวมถึงรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้อยา่งเขา้ใจ อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( x = 2.88, S.D. = 1.144) และพนกังานขายท่ีมีการแนะน าขอ้มูลอยู่ในระดบัปานกลาง 
( x = 2.71, S.D. = 0.972) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
 แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยั 
 ดา้นการตลาดทางตรง 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ปัจจัยด้านการตลาดทางตรง 

ระดับความส าคัญของความ
สนใจในการจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. การน าเสนอขายสินคา้หรือบริการบนเวบ็ไซดต่์างๆ                   

ผา่นอินเตอร์เน็ต 
2. การน าเสนอขายสินคา้หรือบริการผา่นทางโซเชียลมีเดีย 
3. การน าเสนอขายสินคา้หรือบริการจดัฟันแฟชัน่ถึงบา้น 

2.36 
 

2.38 
2.24 

1.048 
 

1.039 
0.980 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
นอ้ย 

      ภาพรวม 2.33 0.869 น้อย 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาปัจจยัดา้นการตลาด 
ทางตรง ในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย ( x = 2.33, S.D. = 0.869)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบั
ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี การน าเสนอสินคา้หรือบริการผา่นทางโซเชียลมีเดียอยูใ่นระดบัปานกลาง 
( x = 2.38, S.D. = 1.039) รองลงมาการน าเสนอขายสินคา้หรือบริการบนเวบ็ไซด์ต่างๆ ผา่นอินเตอร์เน็ต
อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.36, S.D. = 1.048) และการน าเสนอขายสินคา้หรือบริการจดัฟันแฟชัน่
ถึงบา้นอยูใ่นระดบันอ้ย ( x = 2.24, S.D. = 0.980) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาภาพรวม 

 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดับความส าคัญของความ
สนใจในการจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. ดา้นการโฆษณา 
2. ดา้นการส่งเสริมการขาย 
3. ดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว 
4. ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
5. ดา้นการตลาดทางตรง 

2.47 
2.35 
2.35 
2.82 
2.33 

0.918 
0.856 
0.829 
0.940 
0.869 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
นอ้ย 

ภาพรวมของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 2.46 0.768 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาภาพรวม ซ่ึงอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( x = 2.46, S.D. = 0.768)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะพบวา่มากท่ีสุดคือ ดา้นการขายโดย
พนกังานขายซ่ึงอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.82, S.D. = 0.940) รองลงมาดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( x = 2.47, S.D. = 0.918) ส่วนดา้นการส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.35, 
S.D. = 0.856) ดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าวอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.35, S.D. = 0.829) 
และดา้นการตลาดทางตรงนั้นอยูใ่นระดบันอ้ย ( x = 2.33, S.D. = 0.869) 
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ส่วนที ่3  ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 
 
ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
 

การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 

ระดับความส าคัญของการ
ตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 

x  S.D. 
แปล

ความหมาย 

1. อิทธิพลจากครอบครัว, เพื่อน หรือคนรู้จกัใกลชิ้ดของท่าน       
ท่ีเคยหรือมีการจดัฟันแฟชัน่ (การรับรู้ส่ิงเร้า) 

2. ความอยากสวยงาม โกเ้ก๋  ทนัสมยั และการแสดงถึง                      
การมีฐานะทางเศรษฐกิจท่ีดีจากการจดัฟันแฟชัน่นั้น              
(การรับรู้ปัญห ) 

3. ขอ้มูลหรือประสบการณ์เก่ียวกบัการจดัฟันแฟชัน่                         
จากคนใกลชิ้ด และจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ฯลฯ 
นั้น (การแสวงหาขอ้มูล) 

4. ความสะอาดของร้านคา้ และความน่าเช่ือถือของ                                    
ผูใ้หบ้ริการจดัฟันแฟชัน่หรือจ าหน่ายเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ 
(การประเมินทางเลือก) 

5. ความสะดวกรวดเร็วของช่องทางในการช าระเงิน                          
และรับสินคา้จดัฟันแฟชัน่นั้น (การซ้ือ) 

6. การมีบริการหลงัการขาย เช่น หากใส่เคร่ืองมือไปแลว้ 
สามารถมาเอาเคร่ืองมือออกท่ีร้านไดฟ้รี เป็นตน้                                
(พฤติกรรมหลงัการซ้ือ) 

2.63 
 

2.50 
 
 

2.48 
 
 

2.83 
 
 

2.45 
 

2.68 

1.102 
 

1.052 
 
 

1.014 
 
 

1.135 
 
 

1.022 
 

1.150 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ภาพรวม 2.59 0.864 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

จดัฟันแฟชัน่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.59, S.D. = 0.864)  เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้
เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ความสะอาดของร้านคา้ และความน่าเช่ือถือของผูใ้ห้บริการ
จดัฟันแฟชั่นหรือจ าหน่ายเคร่ืองมือจดัฟันแฟชั่น (การประเมินทางเลือก) อยู่ในระดบัปานกลาง 
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( x = 2.83, S.D. = 1.135)  รองลงมา การมีบริการหลงัการขาย เช่น หากใส่เคร่ืองมือไปแลว้ สามารถ
มาเอาเคร่ืองมือออกท่ีร้านไดฟ้รี เป็นตน้ ( พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.68, 
S.D. = 1.150) ล าดบัถดัมา อิทธิพลจากครอบครัว, เพื่อน หรือคนรู้จกัใกลชิ้ดของท่านท่ีเคยหรือมีการ
จดัฟันแฟชัน่ (การรับรู้ส่ิงเร้า) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.63, S.D. = 1.102) ล าดบัถดัมา ความอยาก
สวยงาม โกเ้ก๋ ทนัสมยั และการแสดงถึงการมีฐานะทางเศรษฐกิจท่ีดีจากการจดัฟันแฟชัน่นั้น (การ
รับรู้ปัญหา) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.50, S.D. = 1.052) ล าดบัถดัมา ขอ้มูลหรือประสบการณ์
เก่ียวกบัการจดัฟันแฟชัน่จากคนใกลชิ้ด และจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ฯลฯ นั้น (การแสวงหา
ขอ้มูล) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.48, S.D. = 1.014) และความสะดวกรวดเร็วของช่องทางในการ
ช าระเงิน และรับสินคา้จดัฟันแฟชัน่นั้น (การซ้ือ) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.45, S.D. = 1.022) 
ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.9  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่

ของตนเอง และคนใกลชิ้ด กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล n 

ระดับการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน ผลการทดสอบ
ไคสแควร์ น้อย ปานกลาง มาก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เพศ        2 = 10.750 
  ชาย 171 83 48.5 76 44.4 12 7.1 df = 2 
  หญิง 136 

 
44 

 
32.4 

 
71 52.2 21 15.4 p = 0.005* 

V = 0.187 
ประสบการณ์เร่ือง
การจัดฟันแฟช่ัน
ของตนเอง 

        
 
2 = 23.941 

  เคย 44 6 13.6 26 59.1 12 27.3 df = 2 
  ไม่เคย 263 121 46.0 121 46.0 21 8.0 p < 0.001* 

V = 0.279 
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล n 

ระดับการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน ผลการทดสอบ
ไคสแควร์ น้อย ปานกลาง มาก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ประสบการณ์เร่ือง
การจัดฟันแฟช่ัน
ของคนใกล้ชิด 

        
 
2 = 18.505 

 มีคนใกลชิ้ด                            
มีประสบการณ์    
จดั ฟันแฟชัน่ 

157 47 29.9 87 55.4 23 14.7 df = 2 
p < 0.001* 
V = 0.246 

ไม่มีคนใกลชิ้ด             
มีประสบการณ์       
จดัฟันแฟชัน่ 

150 80 53.3 60 40.0 10 6.7  

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.9 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ประสบการณ์
เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของตนเอง และคนใกลชิ้ด กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงพบวา่ เพศมีระดบั
ความสัมพนัธ์กนับา้งกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นไปตาม
สมมติฐาน (2 = 10.750, df = 2, p = 0.005, V = 0.187) ซ่ึงนกัเรียนหญิงส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟัน
แฟชัน่อยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 ของนกัเรียนหญิงทั้งหมด และนกัเรียน
ชายส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยูใ่นระดบันอ้ย จ านวน 83 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.5 ของนกัเรียน
ชายทั้งหมด  
 ส่วนของประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของตนเองมีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลาง
กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน (2 = 
23.941, df = 2, p < 0.001, V = 0.279) ซ่ึงนกัเรียนท่ีเคยจดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะตดัสินใจ  จดัฟันแฟชัน่
อยูใ่นระดบัปานกลาง และมาก จ านวน 26 และ 12 คน คิดเป็นร้อยละ 59.1 และ 27.3 ของนกัเรียนท่ีเคย
จดัฟันแฟชัน่ทั้งหมด ตามล าดบั และนกัเรียนท่ีไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่
อยูใ่นระดบันอ้ย และปานกลางเท่ากนั ทั้งสองมีจ  านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 ของนกัเรียน
ท่ีไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ทั้งหมด  
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 นอกจากน้ีส่วนของประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของคนใกลชิ้ดมีระดบัความ 
สัมพนัธ์กนับา้งกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชั่นอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นไปตาม
สมมติฐาน (2 = 18.505, df = 2, p < 0.001, V = 0.246) ซ่ึงนกัเรียนท่ีมีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่
ส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 55.4 ของนกัเรียน
ท่ีมีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ทั้งหมด และนกัเรียนท่ีไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยู่ในระดบัน้อย มีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 ของนักเรียนท่ีไม่มี
คนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ทั้งหมด  
 
ตารางท่ี 4.10  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัชั้นศึกษา ผลการเรียนเฉล่ีย  
   และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 

p-value 
สัมประสิทธ์ิแบบต าแหน่งของเคนดอลล์ (T) 

ระดับช้ันศึกษา 
        ชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 
        ชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 2 
        ชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 3 

-0.065 0.209 

ผลการเรียนเฉลี่ย 
        นอ้ยกวา่ 1.00 
        1.00 – 1.99 
        2.00 – 2.99 
        3.00 – 4.00 

0.040 0.446 

รายได้เฉลีย่ผู้ปกครอง 
       นอ้ยกวา่ 10,000 บาทต่อเดือน 
       10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน 
       20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 
       30,001 – 40,000 บาทต่อเดือน 
       40,001 – 50,000 บาทต่อเดือน 
       มากกวา่ 50,000 บาทต่อเดือน 

0.076 0.136 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.10 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัชั้นศึกษา 
ผลการเรียนเฉล่ีย และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ พบวา่ ยงัไม่มีหลกัฐาน 
ท่ีเพียงพอท่ีจะสรุปไดว้า่ทั้งระดบัชั้นศึกษา (T = -0.065, p = 0.209)  ผลการเรียนเฉล่ีย (T = 0.040, 
p = 0.446) และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง (T = 0.076,  p = 0.136) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ จดัฟัน
แฟชัน่ ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.11  ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจ 
จัดฟันแฟช่ัน 

p-value 
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

เพยีร์สัน (r) 
ดา้นการโฆษณา 0.743 < 0.001** 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.743 < 0.001** 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว 0.688 < 0.001** 
ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 0.809 < 0.001** 
ดา้นการตลาดทางตรง 0.750 < 0.001** 
ภาพรวมของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 0.860 < 0.001** 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.11 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ พบวา่ภาพรวมของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีระดบัความสัมพนัธ์
สูงมากกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เป็นไปตามสมมติฐาน  
(r = 0.860, p < 0.001)  
 เม่ือพิจารณาแยกตามแต่ละดา้นของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เรียงตามระดบั
ความสัมพนัธ์จากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี ดา้นการขายโดยพนกังานขาย มีระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก
กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ( r = 0.809, p < 0.001) รองลงมา 
ดา้นการตลาดทางตรง มีระดบัความสัมพนัธ์สูงกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 (r = 0.750, p < 0.001) ล าดบัถดัมา ดา้นการโฆษณา และดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีระดบั
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ความสัมพนัธ์สูงท่ีเท่ากนักบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ( r = 0.743, 
p < 0.001 ) และดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว มีระดบัความสัมพนัธ์สูงกบัการตดัสินใจ
จดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r = 0.688, p < 0.001) ตามล าดบั 
 
 



บทที ่5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา : กรณีศึกษาของ
โรงเรียนวดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดส้รุปการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 
ตามล าดบั ดงัน้ี 

 
1. สรุปการวจิัย 
 

1.1  วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
  การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์ไดแ้ก่  1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี  2) เพื่อศึกษาการตดัสินใจ
จดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี  และ 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียน
ชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี 

1.2  วธีิด าเนินการวจัิย 
   ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1 ถึง 3 ประจ าปี 
การศึกษา 2560 ของโรงเรียนวดันิมมานรดี จ านวน 307 คน โดยใชป้ระชากรทั้งหมดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง
ในการศึกษา เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน โดยผ่านการตรวจสอบ
ความตรงเชิงเน้ือหา โดยผูท้รงคุณวุฒิจ  านวน 3 ท่าน และทดสอบหาความเที่ยงของแบบสอบถาม 
โดยการค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ของ
แบบสอบถามทั้งฉบบัเท่ากบั 0.95 และเม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลเสร็จก็น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์ดว้ย
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา มาเสนอในรูปแบบของแจกแจงความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติเชิงอนุมาน ในการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 
test) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่
ของตนเอง และคนใกลชิ้ด กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ส่วนสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบ
ต าแหน่งของเคนดอลล์ (Kendall Rank Correlation Coefficient) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นระดบัชั้นศึกษา ผลการเรียนเฉล่ีย และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง กบัการตดัสินใจจดัฟัน
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แฟชั่น และสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product-Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการตดัสินใจ
จดัฟันแฟชัน่ 

1.3  ผลการวจัิย 

  1.3.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชาย ร้อยละ 55.70 ระดบัชั้นศึกษาส่วนใหญ่จะเป็นนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา ชั้นปีท่ี 1 ร้อยละ 
41.37 ส่วนผลการเรียนเฉล่ียส่วนใหญ่จะมีผลการเรียนเฉล่ีย 2.00 – 2.99 ร้อยละ 48.21 ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย
ผูป้กครองส่วนใหญ่ผูป้กครองจะมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 49.18 ส่วน
ประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของผูต้อบแบบสอบถามเอง ส่วนใหญ่จะไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ 
ร้อยละ 85.67 และประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของคนใกลชิ้ดผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
จะไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ ร้อยละ 48.86 

  1.3.2  ผลการวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  พบว่า ผูต้อบ 
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความ
สนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ( x =2.46, S.D. = 0.768) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะพบวา่มากท่ีสุดคือ ดา้นการขายโดยพนกังานขายซ่ึงอยูใ่นระดบัปานกลาง 
( x  = 2.82, S.D. = 0.940) รองลงมาดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x  = 2.47, S.D. = 0.918) 
ส่วนดา้นการส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x  = 2.35, S.D. = 0.856) ดา้นการประชาสัมพนัธ์
และเผยแพร่ข่าวอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.35, S.D. = 0.829) และดา้นการตลาดทางตรงนั้นอยูใ่น
ระดบันอ้ย ( x  = 2.33, S.D. = 0.869) ตามล าดบั 

  1.3.3  ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความ 
คิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x  = 2.59, S.D. 
= 0.864)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ความสะอาดของร้านคา้ และ
ความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการจดัฟันแฟชัน่หรือจ าหน่ายเคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ (การประเมินทางเลือก) 
อยู่ในระดบัปานกลาง ( x  = 2.83, S.D. = 1.135) รองลงมา การมีบริการหลงัการขาย เช่น หากใส่
เคร่ืองมือไปแลว้ สามารถมาเอาเคร่ืองมือออกท่ีร้านไดฟ้รี เป็นตน้ (พฤติกรรมหลงัการซ้ือ) อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( x = 2.68, S.D. = 1.150) ล าดบัถดัมา อิทธิพลจากครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกัใกลชิ้ด
ของท่านท่ีเคยหรือมีการจดัฟันแฟชัน่ (การรับรู้ ส่ิงเร้า) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.63, S.D. = 1.102) 
ล าดบัถดัมา ความอยากสวยงาม โกเ้ก๋ ทนัสมยั และการแสดงถึงการมีฐานะทางเศรษฐกิจท่ีดีจากการ
จดัฟันแฟชัน่นั้น (การรับรู้ปัญหา) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.50, S.D. = 1.052) ล าดบัถดัมา ขอ้มูล
หรือประสบการณ์เก่ียวกบัการจดัฟันแฟชัน่จากคนใกลชิ้ด และจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ฯลฯ 
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นั้น (การแสวงหาขอ้มูล) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.48, S.D. = 1.014) และความสะดวกรวดเร็ว
ของช่องทางในการช าระเงิน และรับสินคา้จดัฟันแฟชัน่นั้น (การซ้ือ) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 2.45, 
S.D. = 1.022) ตามล าดบั 

  1.3.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 1)  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน  

พบวา่ เพศมีระดบัความสัมพนัธ์กนับา้งกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน (2 = 10.750,  df = 2,  p = 0.005, V = 0.187) ซ่ึงนกัเรียนหญิงส่วนใหญ่
จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในระดบัท่ีสูงกวา่ส่วนใหญ่ของนกัเรียนชาย ส่วนประสบการณ์เร่ืองการจดัฟัน
แฟชัน่ของตนเองมีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลางกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน (2  = 23.941, df = 2, p < 0.001, V = 0.279) ซ่ึงนกัเรียนท่ีเคย
จดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในระดบัท่ีสูงกวา่ส่วนใหญ่ของนกัเรียนท่ีไม่เคยจดัฟัน
แฟชัน่ นอกจากน้ีส่วนของประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของคนใกลชิ้ดมีระดบัความสัมพนัธ์
กนับา้งกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน 
(2 = 18.505, df = 2, p < 0.001, V = 0.246) ซ่ึงนกัเรียนท่ีมีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในระดบัท่ีสูงกวา่ส่วนใหญ่ของนกัเรียนท่ีไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ 
     อยา่งไรก็ตาม ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัชั้น
ศึกษา ผลการเรียนเฉล่ีย และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ พบวา่ ยงัไม่มีหลกัฐาน
ท่ีเพียงพอท่ีจะสรุปไดว้า่ทั้งระดบัชั้นศึกษา (T = -0.065, p = 0.209)  ผลการเรียนเฉล่ีย (T = 0.040,     
p = 0.446) และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง (T = 0.076,  p = 0.136) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟัน 
แฟชัน่ ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

 2)  ความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กับการตัดสินใจ  
จัดฟันแฟช่ัน  พบวา่ ภาพรวมของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก
กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01เป็นไปตามสมมติฐาน ( r = 0.860, 
p < 0.001) นอกจากน้ีพิจารณาแยกตามแต่ละดา้นของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เรียงตาม
ระดบัความสัมพนัธ์จากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี ดา้นการขายโดยพนกังานขาย มีระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก
กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r = 0.809, p < 0.001) รองลงมา 
ดา้นการตลาดทางตรง มีระดบัความสัมพนัธ์สูงกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 (r = 0.750, p < 0.001) ล าดบัถดัมา  ดา้นการโฆษณา และดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมี
ระดบัความสัมพนัธ์สูงท่ีเท่ากนักบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
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(r = 0.743, p < 0.001) และดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว มีระดบัความสัมพนัธ์สูงกบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (r = 0.688, p < 0.001) ตามล าดบั 

 
2. อภิปรายผล 
 
 จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล การส่ือสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ และการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี รวมถึง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการตดัสินใจจดัฟัน
แฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาโรงเรียนวดันิมมานรดี ซ่ึงผูว้จิยัขออภิปรายผลการวจิยั ดงัน้ี 

2.1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
  ผลการศึกษาพบวา่ นกัเรียนท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย และนกัเรียน
ส่วนใหญ่ก็ยงัไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุศรา  ไชยเวช (2554) ท าการวิจยัเร่ือง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัคดัสรรกบัความตั้งใจจดัฟันแฟชัน่ของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนตน้ 
ท่ีผลการศึกษาพบวา่ นกัเรียนมธัยมศึกษาตอนตน้ที่ท  าการศึกษานั้นส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย และ
นกัเรียนส่วนใหญ่ยงัไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ เช่นกนั แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธงชยั  วชิรโรจน์
ไพศาล (2553) ท่ีท าการวิจยัเร่ืองการส ารวจความรุนแรงของปัญหาจดัฟันแฟชัน่ในโรงเรียน ซ่ึงผล
การศึกษาพบวา่ นกัเรียนมธัยมศึกษาสังกดัส านกังานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐานท่ีอายุ 11-16 ปี 
มีการจดัฟันแฟชัน่ถึงร้อยละ 54.6 ทั้งน้ีอาจเกิดจากการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นแค่เพียงกรณีศึกษาโรงเรียนเดียว
ในสังกดักรุงเทพมหานคร และศึกษาแค่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาชั้นปีท่ี 1 ถึง 3 เท่านั้น 
   ในส่วนของรายไดเ้ฉล่ียของผูป้กครองของนกัเรียนท่ีตอบแบบสอบถามนั้นส่วนใหญ่
จะมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ องัศนา  ฤทธ์ิอยู ่(2552) 
ท าการวิจยัเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของวยัรุ่นไทย และผลกระทบต่อสุขภาพช่องปาก  ซ่ึงผลการศึกษา
พบวา่ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาท่ีท าการศึกษานั้นส่วนใหญ่ผูป้กครองจะมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 
บาทต่อเดือน 
   นอกจากน้ีนกัเรียนส่วนใหญ่มีผลการเรียนเฉล่ีย 2.00 – 2.99 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ หทยัรัตน์  ขจรบุญ (2556) ท าการวจิยัเร่ืองการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเล่นเกม
คอมพิวเตอร์กบัผลการเรียนของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนตน้ จงัหวดัชยันาท ผลการศึกษา
พบวา่นกัเรียนส่วนใหญ่มีผลการเรียนเฉล่ีย 2.00 – 2.99 
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2.2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
   ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟันแฟชัน่ โดยพิจารณาภาพรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง และเม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทั้งดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการขายการประชาสัมพนัธ์
และเผยแพร่ข่าว และการขายโดยพนกังานขาย ลว้นอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนดา้นการตลาดทางตรง
จะอยูใ่นระดบันอ้ย  
   สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ก่องกานดา  วงศธี์ระสุต (2550) ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยั
การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับสุภาพบุรุษ ซ่ึงผล
การศึกษาพบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ส าหรับ
สุภาพบุรุษโดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง  และเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ทั้งดา้นการโฆษณา 
การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว และการขายโดยพนกังานขาย ลว้นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง ส่วนดา้นการตลาดทางตรงจะอยูใ่นระดบันอ้ย            
   นอกจากน้ีการท่ีดา้นการตลาดทางตรงมีความส าคญักบัความสนใจในการจดัฟัน
แฟชัน่อยูใ่นระดบันอ้ยนั้น ไดส้อดคลอ้งกบัแนวคิดของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Phillip 
Kotler ท่ีกล่าวไวว้า่ “พฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ซ่ึงท าให้เกิด
ความตอ้งการเขา้สู่ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ทั้งน้ีความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ และสุดทา้ยเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) 
หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision)” (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ 2547) 
แมว้า่ในปัจจุบนัการตลาดทางตรงจะค่อนขา้งไดรั้บความนิยมมากก็ตาม โดยเฉพาะการตลาดออนไลน์ 
แต่บุคคลมกัไม่เกิดการตดัสินใจซ้ือหรือบริโภค  เน่ืองจากเห็นแค่ภาพผลิตภณัฑ์ แต่ไม่ไดส้ัมผสั
ตวัผลิตภณัฑ ์ท าใหส่ิ้งกระตุน้ท่ีเกิดนั้นอาจไม่เพียงพอ จนท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือหรือบริโภคได ้
(ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล 2557) 

2.3  การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 
   ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัการตดัสินใจ
จดัฟันแฟชัน่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมาก
ไปนอ้ย ดงัน้ี ความสะอาดของร้านคา้ และความน่าเช่ือถือของผูใ้ห้บริการจดัฟันแฟชัน่หรือจ าหน่าย
เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ (การประเมินทางเลือก) รองลงมา การมีบริการหลงัการขาย เช่น หากใส่เคร่ืองมือ
ไปแลว้ สามารถมาเอาเคร่ืองมือออกท่ีร้านไดฟ้รี เป็นตน้ (พฤติกรรมหลงัการซ้ือ)  ล าดบัถดัมา อิทธิพล
จากครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกัใกลชิ้ดของท่านท่ีเคยหรือมีการจดัฟันแฟชัน่ (การรับรู้ส่ิงเร้า) ล าดบั
ถดัมา ความอยากสวยงาม โกเ้ก๋ ทนัสมยั และการแสดงถึงการมีฐานะทางเศรษฐกิจท่ีดีจากการจดัฟัน 
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แฟชัน่นั้น (การรับรู้ปัญหา) ล าดบัถดัมา ขอ้มูลหรือประสบการณ์เก่ียวกบัการจดัฟันแฟชัน่จากคน
ใกลชิ้ด และจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ฯลฯ นั้น (การแสวงหาขอ้มูล) และความสะดวกรวดเร็ว
ของช่องทางในการช าระเงิน และรับสินคา้จดัฟันแฟชัน่นั้น (การซ้ือ) ตามล าดบั ทั้งหมดน้ีลว้นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง  
   สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อินทอ์ร  ไตรศกัด์ิ (2557)  ท าการวิจยัเร่ืองการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของนกัศึกษาในส านกังานการอาชีวศึกษา 
จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัภาพรวมของการตดัสินใจ
เขา้ศึกษาต่อในส านกังานอาชีวศึกษา จงัหวดันครราชสีมาอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า การรับรู้ส่ิงเร้า การรับรู้ปัญหา และการแสวงหาขอ้มูลมีความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 
ส่วนงานวจิยัของ สุวฒัน์  รอดด า (2552) ท าการวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเล่นบงัคบัวิทยุแบบไร้สายในตลาดคลองถมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ผลการศึกษาพบวา่ ความส าคญัของพฤติกรรมหลงัการซ้ือเคร่ืองเล่นบงัคบัวทิยแุบบไร้สาย 
ในตลาดคลองถมของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัปานกลาง 
   นอกจากน้ี จากผลการศึกษาขา้งตน้ท่ีพบวา่ การประเมินทางเลือกนั้นมีความส าคญั
กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัหวัขอ้ดา้นอ่ืนๆ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ องัศนา  
ฤทธ์ิอยู ่(2553) ท าการวิจยัเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่: บริโภคเชิงสัญญะของวยัรุ่นไทย  ผลการศึกษาพบวา่ 
การเลือกร้านนั้นจะพิจารณาจากความสะอาดของร้าน การตกแต่งภายในร้านท่ีดูโล่งสบายตา และมี
การจดัวางอุปกรณ์ต่างๆ อยา่งเป็นระเบียบ และผูใ้ห้บริการท่ีมีบุคลิกภาพดี น่าเช่ือถือ รวมถึงพูดคุยสนุก 
และรับฟังความเห็นของลูกคา้ 

2.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

   2.4.1  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กบัการตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน         
   ผลการศึกษาพบวา่ เพศมีระดบัความสัมพนัธ์กนับา้งกบัการตดัสินใจจดัฟัน
แฟชัน่ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อคัรพงศ ์ ทรัพยส์ัณฐิติกุล (2558)  ท าการวจิยัเร่ืองปัจจยัการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัลกัษณะทางประชากรดา้นเพศ มีระดบัความสัมพนัธ์ท่ีไม่มากนกั กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน ในดา้นประเภทของบริการท่ีเลือกใช ้นอกจากน้ีการศึกษาของผูว้จิยัน้ี
ยงัพบวา่ นกัเรียนหญิงส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในระดบัท่ีสูงกวา่ส่วนใหญ่ของนกัเรียนชาย 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล (2553) ท าการวจิยัเร่ืองการส ารวจความรุนแรง 
ของปัญหาจดัฟันแฟชัน่ในโรงเรียน ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ นกัเรียนหญิงมีการจดัฟันแฟชัน่สูงกวา่
นกัเรียนชาย และงานวิจยัของ บุศรา  ไชยเวช (2554) ท าการวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
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คดัสรรกบัความตั้งใจจดัฟันแฟชัน่ของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนตน้ ท่ีผลการศึกษาพบวา่นกัเรียน
หญิงเคยมีประสบการณ์จดัฟันแฟชัน่มากกวา่นกัเรียนชาย 
   ในส่วนของประสบการณ์เร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ของตนเอง มีระดบัความ 
สัมพนัธ์ปานกลางกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงนกัเรียนท่ีเคยจดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะตดัสินใจ
จดัฟันแฟชัน่ในระดบัท่ีสูงกวา่ส่วนใหญ่ของนกัเรียนท่ีไม่เคยจดัฟันแฟชัน่ และประสบการณ์เร่ือง
การจดัฟันแฟชัน่ของคนใกลชิ้ดมีระดบัความสัมพนัธ์กนับา้งกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงนกัเรียน
ท่ีมีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ส่วนใหญ่จะตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในระดบัท่ีสูงกวา่ส่วนใหญ่ของ
นกัเรียนท่ีไม่มีคนใกลชิ้ดเคยจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยมาภรณ์  คุม้ทรัพย ์(2555) 
ท าการวจิยัเร่ืองปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของ
ประเทศเกาหลี  ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ ตนเอง ครอบครัว และเพื่อน 
ตามล าดบั รวมถึงงานวิจยัของ องัศนา  ฤทธ์ิอยู ่(2553) ท าการวิจยัเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่: บริโภค
เชิงสัญญะของวยัรุ่นไทย ผลการศึกษาพบวา่ บุคคลใกลชิ้ดจะมีอิทธิพลต่อความสนใจจดัฟันแฟชัน่
โดยเฉพาะอิทธิพลจากกลุ่มเพื่อน ทั้งน้ีผูท่ี้จดัฟันแฟชัน่มกัจะให้เหตุผลวา่ “เห็นวา่เพื่อนไปท าแลว้
ดูดีข้ึน สวยข้ึน” หรือ “เห็นแลว้ชอบ อยากไปท าบา้ง” 
   อยา่งไรก็ตามความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัชั้นศึกษา 
ผลการเรียนเฉล่ีย และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครอง กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ พบวา่ ยงัไม่มีหลกัฐาน
ท่ีเพียงพอท่ีจะสรุปไดว้า่ทั้งระดบัชั้นศึกษา ผลการเรียนเฉล่ีย และรายไดเ้ฉล่ียผูป้กครองมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อคัรพงศ ์ ทรัพยส์ัณฐิติกุล (2558) ท าการวิจยั
เร่ืองปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจถ่ายภาพ
แต่งงาน ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัการศึกษา และรายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการ
ธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน รวมถึงงานวจิยัของ หทยัรัตน์  ขจรบุญ (2556) ท าการวิจยัเร่ืองการศึกษาความ 
สัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเล่นเกมคอมพิวเตอร์กบัผลการเรียนของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษา
ตอนตน้ จงัหวดัชยันาท  ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการเล่นเกมคอมพิวเตอร์ของนกัเรียนไม่มีความ 
สัมพนัธ์กบัผลการเรียนของนกัเรียน 
   2.4.2  ความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กบัการตัดสินใจ

จัดฟันแฟช่ัน 
  ผลการศึกษา พบวา่ ภาพรวมของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีระดบั
ความสัมพนัธ์สูงมากกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ และเม่ือพิจารณาแยกตามแต่ละดา้นของการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ เรียงตามระดบัความสัมพนัธ์จากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี ดา้นการขายโดยพนกังาน
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ขาย มีระดบัความสัมพนัธ์สูงมากกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ รองลงมา ดา้นการตลาดทางตรง ดา้น
การโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว มีระดบัความสัมพนัธ์
สูงกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ตามล าดบั  
  สอดคลอ้งงานวิจยัของ อคัรพงศ์  ทรัพยส์ัณฐิติกุล (2558) ท าการวิจยัเร่ือง
ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจถ่ายภาพ
แต่งงาน ผลการศึกษาพบวา่การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการในดา้นรูปแบบการโฆษณา รูปแบบ
การประชาสัมพนัธ์ รูปแบบการส่งเสริมการขาย รูปแบบการขายโดยพนกังานขาย รูปแบบการขาย
ผา่นเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ รูปแบบการขายผา่นการตลาดแบบไวรัส รูปแบบการขายผา่นการตลาด
ทางตรง และรูปแบบการขายผา่นกิจกรรมพิเศษ ทั้งหมดน้ีลว้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้
บริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน และพบวา่รูปแบบการขายโดยพนกังานขายนั้นมีระดบัความสัมพนัธ์
มากท่ีสุดกบัการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงานในดา้นของปัจจยัที่ท  าให้เลือกใชบ้ริการ
เช่นเดียวกบัผลการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ดารา  ทีปะปาล และธนวฒัน์  ทีปะปาล (2557) 
ท่ีกล่าวถึงการขายโดยพนกังานขายเป็นการขายโดยอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล
แบบตวัต่อตวั (Person-to-Person Communication Process) ซ่ึงเป็นการส่ือสารท่ีมีลกัษณะแตกต่าง
จากการติดต่อส่ือสารแบบอ่ืนๆ โดยกระบวนการขายดงักล่าว เป็นการเผชิญหนา้กนัระหวา่งผูส่้งสาร
และผูรั้บสาร และเน่ืองจากเป็นการติดต่อส่ือสารโดยตรงระหวา่งบุคคล จึงท าให้ผูส่้งสารสามารถท่ีจะ
รับขอ้มูลและประเมินการตอบสนองของผูรั้บสารไดใ้นทนัที ซ่ึงกระบวนการแบบน้ีเรียกวา่ การติดต่อ 
ส่ือสารแบบสองทาง (Two-Way Communication) ระหวา่งผูบ้ริโภคและผูข้าย รูปแบบน้ีจะท าให้ผูข้าย
สามารถเสนอหรือปรับขอ้มูลข่าวสารให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแต่ละรายโดยเฉพาะได ้รวมทั้งสามารถ
สร้างความเป็นส่วนตวัไดม้ากกวา่การติดต่อส่ือสารผา่นส่ืออ่ืนๆ 
  ในดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการโฆษณา และดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมี
ระดบัความสัมพนัธ์สูงกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่นั้น สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ องัศนา  ฤทธ์ิอยู ่
(2553) ท าการวจิยัเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่: บริโภคเชิงสัญญะของวยัรุ่นไทย ผลการศึกษาพบวา่ การท่ี
เทคโนโลยีมีการพฒันาท่ีมากข้ึน ประชาชนทุกคนสามารถเขา้ถึงง่ายมากข้ึน ท าให้เกิดการส่ือสาร
ท่ีสะดวกข้ึน จนน าไปสู่การส่ือสารการตลาดเก่ียวกบัจดัฟันแฟชั่นท่ีมากข้ึนจากส่ือต่างๆ เช่น  
อินเตอร์เน็ต นิตยสาร ฯลฯ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นกระตุน้ใหว้ยัรุ่นเขา้สู่การตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ท่ีมากข้ึน 
  ถึงแมว้่าดา้นการประชาสัมพนัธ์และเผยแพรข่าวจะมีความสัมพนัธ์อยู่ใน
ล าดบันอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการส่ือสารการตลาดดา้นอ่ืนๆ แต่ก็ยงัมีระดบัความสัมพนัธ์สูงกบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ องัศนา  ฤทธ์ิอยู ่(2553)  ท าการวิจยัเร่ืองการจดัฟัน
แฟชัน่: บริโภคเชิงสัญญะของวยัรุ่นไทย  ผลการศึกษาพบวา่ การประชาสัมพนัธ์ผลเสียของการจดัฟัน
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แฟชัน่ของหน่วยงานต่าง เช่น ทนัตแพทยสภา เป็นตน้ และการเผยแพร่ข่าวความเสียหายท่ีเกิดจากการ
จดัฟันแฟชัน่ของส่ือมวลชนต่างๆ ลว้นท าให้นกัเรียนท่ีจะจดัฟันแฟชัน่หวัน่ไหวค่อนขา้งนอ้ย หรือ
อาจจะมีแค่ช่วงแรก แต่หลงัจากนั้นอิทธิพลของเพื่อน หรือคนใกลชิ้ด ท าให้เด็กไม่หว ัน่ไหวหรือ
วติกกงัวลใดๆ ในข่าวท่ีไดรั้บสะทอ้นถึงการไม่เห็นความส าคญัของขอ้มูลแมม้าจากหน่วยงานราชการ
ท่ีน่าเช่ือถือ คิดวา่ส่ิงท่ีจะเกิดเป็นส่ิงไกลตวั ส่ิงไม่ดีเหล่าน้ีคงไม่เกิดข้ึนกบัตนเองแน่นอน  
  แมว้่าการศึกษาคร้ังน้ีสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ได ้ แต่อยา่งไรก็ตามเน่ืองจากผูว้ิจยัใช ้เพียง
ประชากรจากโรงเรียนแห่งเดียวในกรุงเทพมหานครเป็นกรณีศึกษา ซ่ึงในการน าผลการวิจยัไปใชค้วร
ตระหนกัถึงความเป็นตวัแทนของกลุ่มประชากรของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 3 ในกรุงเทพ- 
มหานครดว้ย นอกจากน้ียงัขาดการวิเคราะห์บางปัจจยั ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูป้กครอง 
รวมถึงขอ้ค าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในแต่ละดา้นยงัมีจ านวนนอ้ยอยู ่อาจท าให้
ขอ้มูลท่ีไดไ้ม่เพียงพอท่ีจะน ามาวเิคราะห์ในแต่ละดา้นของกระบวนการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ไดอ้ยา่ง
ครบถว้น 

 
3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากผลการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ในนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา : กรณีศึกษา
ของโรงเรียนวดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร ทางผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปประยุกต์ใช้ 
  3.1.1  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  เน่ืองจากการจดัฟันแฟชัน่นั้นท าให้เกิด 

แต่ความเสียหายและไม่มีผลดีใดๆ กบัผูใ้ส่เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่เลย ดงันั้นทางหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
เช่น ทนัตแพทยสภา ส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคและส านกัสถานพยาบาลและการ
ประกอบโรคศิลปะ นายแพทยส์าธารณสุขจงัหวดัต่างๆ ฯลฯ ควรให้ความส าคญัในการรณรงคป้์องกนั
และเฝ้าระวงัไม่ใหเ้กิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจากผูท่ี้ขายหรือให้บริการจดัฟันแฟชัน่สู่ผูท่ี้
สนใจจะจดัฟันแฟชัน่ ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ ทพ.ดร.ธงชยั  วชิรโรจน์ไพศาล ประธานอนุกรรมการคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคทางทนัตกรรม มีความตั้งใจท่ีจะแกปั้ญหาเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ท่ีผิดกฎหมาย โดยมีความ
จ าเป็นตอ้งอาศยัหน่วยงานหลายภาคส่วน เขา้มาร่วมกนัในการแก้ปัญหาดงักล่าวให้ส าเร็จ ทั้งน้ี
ทนัตแพทยสภาจึงไดร่้วมมือกบัแผนงานพฒันางานวชิาการและกลไกคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นสุขภาพ 
(คคส.) วิทยาลยัการคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นยาและสุขภาพแห่งประเทศไทย (วศบท.) จดัประชุมเชิง
ปฏิบติัการเม่ือวนัท่ี 13 มีนาคม 2560 โดยเชิญผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งจากทุกภาคส่วนเขา้ร่วมหารือ ซ่ึงนบั 
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เป็นกา้วใหม่ของประวติัศาสตร์การแกไ้ขปัญหาจดัฟันแฟชัน่ท่ีผิดกฎหมายอยา่งเป็นระบบ ซ่ึงการ
ประชุมน้ีเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีดีในการป้องกนัและเฝ้าระวงัไม่ใหเ้กิดการส่ือสารการตลาดของบรรดาผูท่ี้ขาย
หรือให้บริการจดัฟันแฟชัน่อยา่งอิสระ งานวิจยัน้ีจึงขอเป็นส่วนหน่ึงที่สนบัสนุนการป้องกนั และ
เฝ้าระวงัดงักล่าว ซ่ึงในอนาคตอาจจะตอ้งมีการประชุมภาคีเครือข่ายเพื่อประเมินผลการปฏิบติัและ
อุปสรรคท่ีผา่นมา น าไปสู่การไปปรับปรุงแกไ้ขเพื่อให้เกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพของการ
ปฏิบติังาน และสุดทา้ยก็จะไม่มีผูท่ี้ขายหรือใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่ในประเทศไทยอีกต่อไป 

 3.1.2  การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน  จะเห็นไดว้า่ในการจะเกิดพฤติกรรมจดัฟันแฟชัน่ 
จะตอ้งเกิดส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอกและภายในท่ีเพียงพอ ผา่นกระบวนการคิด และกระบวนการ
ตดัสินใจ ดงันั้นการจะหยุดย ั้งกระบวนการจดัฟันแฟชัน่ ควรมีการด าเนินการอยา่งจริงจงัทั้งปัจจยั
ภายในระดบัของตวัเด็กเอง และปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ผูป้กครอง เพื่อน ส่ือและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง
ต่างๆ รวมถึงปัจจยัสนบัสนุนทางสังคมเปล่ียนค่านิยมในการจดัฟันวา่เป็นการรักษาทางทนัตกรรม 
ไม่ไดเ้ป็นแฟชัน่เพื่อความสวยงาม โกเ้ก๋ ทนัสมยั หรือดูมีฐานะแต่อยา่งใด และสร้างค่านิยมใหม่ๆ 
ท่ีเอ้ือต่อสุขภาพช่องปากในอนาคตต่อไป 

3.2  ข้อเสนอแนะน าในการวิจัยคร้ังต่อไป 
  3.2.1  ควรมีการศึกษาในกลุ่มประชากรอ่ืนๆ ด้วย เช่น นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา

ตอนปลาย นกัศึกษาในมหาวิทยาลยั เป็นตน้ 
  3.2.2  ควรจะมีการศึกษาต่อเน่ืองวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่หรือไม่ 
  3.3.3  ควรจะเพิ่มปัจจยัอ่ืนๆ  ในการศึกษา  เช่น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม เป็นตน้ 
  3.3.4  ควรมีการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพดา้นการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่เพิ่มเติม  ทั้งน้ี

เพื่อเป็นการศึกษาการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่อยา่งละเอียดและลึกซ้ึง ซ่ึงอาจน าไปสู่ในการปรับเปล่ียน
ค่านิยมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ได ้
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รายนามผูท้รงคุณวฒิุในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวจิยั 
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1.  ทนัตแพทยห์ญิงชวาศรี  พูนวฒิุกุล คุณวฒิุ  วทิยาศาสตรมหาบณัฑิต 
 สาขาทนัตกรรมจดัฟัน 
 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

  ต าแหน่ง ทนัตแพทยช์ านาญการพิเศษ  
    หวัหนา้คลินิกทนัตกรรม  
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 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ันในนักเรียนช้ันมธัยมศึกษา : กรณศึีกษาของโรงเรียน 
วดันิมมานรดี กรุงเทพมหานคร” 

 
แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งออกเป็น 3 ตอน  ดังนี ้

ตอนที ่1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล และประสบการณ์เกี่ยวกับการจัดฟันแฟช่ันของนักเรียน 
ตอนที ่2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ตอนที ่3  การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 

 
 

ตอนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคล และประสบการณ์เกีย่วกบัการจัดฟันแฟช่ันของนักเรียน 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ในช่อง [   ] ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
 

1. เพศ [   ] 1. ชาย  [   ] 2.หญิง 
 

2. ระดบัชั้นมธัยมศึกษา [   ] 1. ปีท่ี 1  [   ] 2. ปีท่ี 2      [   ] 3. ปีท่ี3 
 

3. ระดบัผลการเรียนเฉล่ียของท่านในปีการศึกษาท่ีผา่นมา (กรณีท่านอยูช่ั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 1  
    ใหใ้ชร้ะดบัผลการเรียนเฉล่ียชั้นประถมศึกษาปีท่ี 6 ของท่านในปีการศึกษาท่ีผา่นมา)    

[   ] 1. นอ้ยกวา่ 1.00       [   ] 2. 1.00 ถึง 1.99 
[   ] 3. 2.00 ถึง 2.99      [   ] 4. 3.00 ถึง 4.00 

 

4. ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูป้กครอง    
[   ] 1. นอ้ยกวา่ 10,000 บาท      [   ] 2. 10,000 - 20,000 บาท 
[   ] 3. 20,001 – 30,000 บาท     [   ] 4. 30,001 – 40,000 บาท 
[   ] 5. 40,001 – 50,000 บาท     [   ] 6. มากกวา่ 50,000 บาท 

 

5. ท่านเคยใส่เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่หรือไม่ 
 [   ] 1. เคย และตอนน้ีใส่เคร่ืองมืออยู ่ [   ] 2. เคย แต่ตอนน้ีไม่ใส่เคร่ืองมือแลว้ 
 [   ] 3. ไม่เคย 
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6. คนในครอบครัวหรือคนใกลชิ้ดของท่าน ตอนน้ีใส่เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่อยู ่หรือเคยใส่เคร่ืองมือ 
    จดัฟันแฟชัน่หรือไม่ 
   [   ] 1. มี คือ    
  [   ] 1.1 พอ่แม่     [   ] 1.2 พี่นอ้ง     [   ] 1.3 ญาติ      
  [   ] 1.4 เพื่อน     [   ] 1.5 อ่ืนๆ........................................................................ 
   [   ] 2. ไม่มี 
 

ตอนที ่2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
 

ข้อที่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการโฆษณา 
1. การโฆษณาเร่ืองจดัฟันแฟชัน่บนแผน่ป้าย                   

ตามหนา้ร้านจดัฟันแฟชัน่ต่างๆ สร้างความ               
สนใจท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

2. การโฆษณาเร่ืองจดัฟันแฟชัน่บนหนา้เวบ็ไซด์
ต่างๆ ผา่นอินเตอร์เน็ต สร้างความสนใจท่ีจะ     
จดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

3. การโฆษณาเร่ืองจดัฟันแฟชัน่ผา่นทางโซเชียล
มีเดีย เช่น Facebook, Instagram, LINE ฯลฯ 
สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
4. การส่งเสริมการขายหรือโปรโมชัน่ ลด แลก 

แจกแถม ของผูจ้  าหน่ายหรือใหบ้ริการจดัฟัน
แฟชัน่ เช่น หากจดัฟันแฟชัน่ไปแลว้ สามารถ              
มาเปล่ียนยางฟรีหน่ึงคร้ัง เป็นตน้  สร้างความ
สนใจท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 
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ตอนที ่2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (ต่อ)  
 

ข้อที่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการส่งเสริมการขาย (ต่อ) 
5. การส่งเสริมการขาย โดยส่งสินคา้จดัฟันแฟชัน่

ผา่นทางไปรษณีย ์สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟัน
แฟชัน่ในระดบัใด 

     

6. การส่งเสริมการขาย โดยใหบ้ริการจดัฟันแฟชัน่ 
หรือ พิมพฟั์นถึงบา้นของท่าน สร้างความสนใจ
ท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

ด้านการประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ข่าว 
7. การใหส้ัมภาษณ์เชิงบวกของดารา หรือ              

ผูมี้ช่ือเสียงเร่ืองการจดัฟันแฟชัน่ สร้างความ
สนใจท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

8. การประชาสัมพนัธ์ในเร่ืองผลเสียจากการจดัฟัน
แฟชัน่ของหน่วยงานต่างๆ สร้างความเพิกเฉย          
ท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

9. การเผยแพร่ข่าวในเร่ืองความเสียหายท่ีเกิดจาก
การจดัฟันแฟชัน่ของบรรดาส่ือสารมวลชน
ต่างๆสร้างความเพิกเฉยท่ีจะจดัฟันแฟชัน่                
ในระดบัใด 

     

ด้านการขายโดยพนักงานขาย 
10. พนกังานขายท่ีมีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบั         

การจดัฟันแฟชัน่ สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟัน
แฟชัน่ในระดบัใด 

     

11. พนกังานขายท่ีมีบุคลิกภาพดี มีความน่าเช่ือถือ 
สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 
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ตอนที ่2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (ต่อ)  
 

ข้อที่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการขายโดยพนักงานขาย (ต่อ) 
12. พนกังานขายท่ีมีตวัอยา่งโชวห์นา้ร้าน หรือ

พนกังานขายมีการใส่เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่   
ดว้ยนั้น รวมถึงรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้
อยา่งเขา้ใจ สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟันแฟชัน่
ในระดบัใด 

     

ด้านการตลาดทางตรง 
13. การน าเสนอขายสินคา้หรือบริการจดัฟันแฟชัน่ 

บนเวบ็ไซดต่์างๆ ผา่นอินเตอร์เน็ต ตวัอยา่งเช่น 
www.จดัฟันแฟชัน่.com ,www.อุปกรณ์ฟัน
แฟชัน่.com เป็นตน้ สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟัน
แฟชัน่ในระดบัใด 

     

14. การน าเสนอขายสินคา้หรือบริการจดัฟันแฟชัน่
ผา่นทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, 
Instagram, LINE ฯลฯ สร้างความสนใจท่ีจะ                
จดัฟันแฟชัน่ในระดบัใด 

     

15. การน าเสนอขายสินคา้หรือบริการจดัฟันแฟชัน่
ถึงบา้นของท่าน สร้างความสนใจท่ีจะจดัฟัน
แฟชัน่ในระดบัใด 

     

 
 
 
 
 
 

http://www.อุปกรณ์ฟันแฟชั่น.com/
http://www.อุปกรณ์ฟันแฟชั่น.com/
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ตอนที ่3  การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 
ค าช้ีแจง   กรุณาท าเคร่ืองหมาย ในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
 

ข้อที่ การตัดสินใจจัดฟันแฟช่ัน 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

1. อิทธิพลจากครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกั
ใกลชิ้ดของท่านท่ีเคยหรือมีการจดัฟันแฟชัน่    
อยูน่ั้น มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟัน
แฟชัน่ของท่านในระดบัใด  

     

2. ความอยากสวยงาม โกเ้ก๋  ทนัสมยั และการ
แสดงถึงการมีฐานะทางเศรษฐกิจท่ีดีจากการ 
จดัฟันแฟชัน่นั้น มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ของท่านในระดบัใด 

     

3. ขอ้มูลหรือประสบการณ์เก่ียวกบัการจดัฟัน
แฟชัน่จากคนใกลชิ้ด และจากแหล่งต่างๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต ฯลฯ นั้น มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ของท่านในระดบัใด 

     

4. ความสะอาดของร้านคา้ และความน่าเช่ือถือ
ของผูใ้หบ้ริการจดัฟันแฟชัน่หรือจ าหน่าย
เคร่ืองมือจดัฟันแฟชัน่ มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ของท่านในระดบัใด 

     

5. ความสะดวกรวดเร็วของช่องทางในการ               
ช าระเงิน  และรับสินคา้จดัฟันแฟชัน่นั้น                     
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่
ของท่านในระดบัใด 

     

6. การมีบริการหลงัการขาย เช่น หากใส่เคร่ืองมือ
ไปแลว้ สามารถมาเอาเคร่ืองมือออกท่ีร้าน              
ไดฟ้รี เป็นตน้นั้น มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจจดัฟันแฟชัน่ของท่านในระดบัใด 
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หนงัสือขออนุญาตทดลองเคร่ืองมือ 
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หนงัสือขออนุญาตเก็บขอ้มูล 
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