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 การวิจัยเชิงปริมาณคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) การเปิดรับการสื่อสาร
การตลาดผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains (2) ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า 
แบรนด์ Diamond Grains (3) พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains และ (4) ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับการสื่อสารทางการตลาด 
ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains  
โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือ  
ผู้ ท่ีอาศัยหรือทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี มีอายุ 20 ปี ข้ึนไป และเคยบริโภค
ผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา จํานวน 400 คน 
สถิติท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ (1) สถิติเชิงพรรณนา คือ จํานวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ (2) สถิติเชิงอนุมาน คือ คือ สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์
เพียร์สัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างกว่าคร่ึงไม่เคยเห็นการสื่อสารการตลาดเก่ียวกับ 
Diamond Grains ในสื่อออฟไลน์ แต่มีการเปิดรับการสื่อสารการตลาดผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และยูทูบ ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ Diamond 
Grains ภาพรวมทุกด้านอยู่ในเชิงบวก โดยมีทัศนคติเชิงบวกด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ราคา การส่งเสริมการขาย และผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือมีการค้นคว้าหาข้อมูลมากท่ีสุด นอกจากนี้ การเปิดรับการสื่อสาร
การตลาดผ่านสื่อออฟไลน์ ได้แก่ โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา และเพ่ือน/คนรอบข้างมี
ความสัมพันธ์กับทัศนคติ ส่วนการเปิดรับการสื่อสารการตลาดผ่านสื่อออนไลน์ ได้แก่  
อินสตาแกรม ยูทูบ และติ๊กต็อก มีความสัมพันธ์กับทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนทัศนคติ
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย  
ด้านการตลาดทางตรง ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains  
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 This quantitative research aimed to study (1) the exposure of marketing 
communications of granola products under the Diamond Grains brand  
(2) the attitudes toward granola products of Diamond Grains brand  
(3) the decision-making behaviors towards purchasing granola products of 
Diamond Grains brand, and (4) the relationship between exposure to 
marketing communications, attitudes and decision-making behaviors in 
purchasing granola products under the Diamond Grains brand. A questionnaire 
was used as the data collection tool from a sample group of 400 people 
who live or work in Bangkok, aged 20 years and above, and had consumed 
Diamond Grains granola products within the past year. The statistical 
techniques employed in the study comprised (1) descriptive statistics: 
frequency, percentage, mean, and standard deviation; and (2) inferential 
statistics: Pearson correlation coefficient, using a significance level of 0.05. 
 The research results found that more than half of the sample group 
had never seen marketing communications about Diamond Grains in offline 
media, but they were first exposed to marketing communications through 
online channels: Facebook, Instagram, and YouTube, respectively. Overall 
attitudes toward Diamond Grains were positive in all aspects, with the most 
positive attitude toward distribution channels, followed by price, promotions, 
and the product. In terms of purchasing decision behaviors, the sample 
group mostly searched for information. In addition, exposure to marketing 
communications through offline media such as television, billboards, and 
friends/people in one's surroundings, was related to attitude. Exposure to 
marketing communication through online media such as Instagram, YouTube, 
and TikTok was related to product attitude. The attitudes of product, 
advertising, public relations, sales promotion, direct marketing, salesperson 
service, price, distribution channel, and promotion, were related to decisions 
to buy granola products under the Diamond Grains brand. 

Keywords:  Marketing Communication, Marketing Communication Exposure, 
Attitude, Purchasing Decision, Consumer Behavior 
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บทนํา  

ปัจจุบันคนไทยส่วนมากตระหนักถึงความสําคัญของสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดี (Wittawin, 2563) 
สําหรับคนรักสุขภาพ และนิยมรับประทานอาหารคลีนหรืออาหารแนวสุขภาพ มักจะรู้จักกราโนล่ากันเป็นอย่างดีใน
ฐานะธัญพืชแผ่นลักษณะคล้ายกับคอร์นเฟลก (Cornflake) แต่ไม่ผสมแป้งให้ความเป็นธัญพืช 100% กราโนล่าเป็น
ผลิตภัณฑ์อาหารท่ีนิยมรับประทานเป็นอาหารเช้าหรือขนมรับประทานเล่น โดยมีส่วนประกอบหลัก ได้แก่ ธัญพืชท่ีมี
คุณค่าทางโภชนาการสูง กระบวนการผลิตกราโนล่ามักจะใช้การอบหรือการผ่านความร้อนเพ่ือให้ได้เนื้อสัมผัสท่ี
กรอบ และในบางกรณีอาจมีการอัดข้ึนรูปเป็นแท่งเพ่ือเพ่ิมความสะดวกในการบริโภคและพกพา นอกจากนี้ กราโนล่า
ยังถือเป็นแหล่งพลังงานที่ดีและอุดมไปด้วยสารอาหารท่ีมีประโยชน์ เช่น ใยอาหาร วิตามิน และแร่ธาตุต่าง ๆ ซ่ึงช่วย
ส่งเสริมสุขภาพโดยรวมของผู้บริโภค (พบแพทย์, ม.ป.ป.)  

ในช่วงเริ่มต้นของกระแสอาหารคลีนในประเทศไทย กราโนล่าส่วนใหญ่นําเข้าจากต่างประเทศและมีราคา
สูง แต่ Diamond Grains เป็นแบรนด์ไทยท่ีเข้ามาทําตลาดด้วยราคาท่ีสมเหตุสมผลมากกว่า (Marketeer, 2562) 
แม้ช่วงแรกแบรนด์จะประสบปัญหายอดขายตํ่า เพราะผู้บริโภคยังไม่คุ้นเคยกับผลิตภัณฑ์ แต่การเป็นผู้ขายรายแรก
ทําให้แบรนด์ได้เปรียบในระยะยาว ท้ังในแง่การสร้างการรับรู้และการขยายส่วนแบ่งตลาด ขณะเดียวกันการแข่งขัน
ในตลาดยังไม่รุนแรง (The People, 2566) โดยผู้ก่อต้ัง คือ คุณชนิสรา วงศ์ดีประสิทธ์ิ มองว่าแนวโน้มอาหารสุขภาพ
จะไม่ใช่แค่กระแสชั่วคราว แต่จะกลายเป็นส่วนหนึ่งของไลฟ์สไตล์ได้ในท่ีสุด เพราะผู้บริโภคเริ่มให้ความสําคัญกับ
สุขภาพมากข้ึนอย่างเห็นได้ชัด (SME THAILAND, 2560) 

ปัจจุบัน ประเทศไทยมีจํานวนคนรับประทานอาหารคลีนไม่ตํ่ากว่า 1 แสนคน และตลาดอาหารคลีนท้ังหมด 
มีมูลค่าไม่ตํ่ากว่า 50,000 ล้านบาท ซ่ึงในปี พ.ศ. 2559 บริษัท Diamond Grains ขายได้กว่า 7 ล้านชิ้น การเติบโต 
ของ Diamond Grains ถือว่ามีการเติบโตอย่างก้าวกระโดดเพราะภายใน 3 ปี บริษัทมีรายได้เพ่ิมข้ึนกว่า 1,000 เท่า 
ขณะท่ีกําไรเพ่ิมกว่า 447 เท่า รายได้และกําไรของบริษัท บรันช์ไทม์ จํากัด ผู้ผลิต Diamond Grains ปี พ.ศ. 2557  
มีรายได้ 154,752 บาท กําไร 21,457 บาท ปี พ.ศ. 2558 มีรายได้ 39 ล้านบาท กําไร 2 ล้านบาท ปี พ.ศ. 2559  
มีรายได้ 167 ล้านบาท กําไร 9.6 ล้านบาท (ลงทุนแมน, 2561) ปี 2560 มีรายได้ 263 ล้านบาท กําไร 21 ล้านบาท 
ปี พ.ศ. 2561 มีรายได้ 280 ล้านบาท กําไร 21 ล้านบาท ปี พ.ศ. 2562 มีรายได้ 225 ล้านบาท กําไร 30 ล้านบาท 
ปัจจุบัน Diamond Grains กลายเป็นกราโนล่าท่ีมียอดขายสูงเป็นอันดับ 1 ของไทย และยังได้รับรางวัล A.A. Taste 
Awards and The Anti Additive Association การันตีในรสชาติท่ีโดดเด่น และรางวัลอีกมากมาย (Digimusketeers, 
2565) 

แบรนด์ Diamond Grains ในปัจจุบัน มีการสื่อสารการตลาดด้วยเคร่ืองมือท่ีหลากหลายเพ่ือตอบสนอง
กลุ่มเป้าหมายที่ใส่ใจสุขภาพและส่งเสริมความน่าเชื่อถือของแบรนด์ ดังนี้ 

1.  การใช้ โซเชียลมี เ ดีย  Diamond Grains ใช้ช่องทาง  Facebook Instagram TikTok และ  X ใน 
การสื่อสารกับลูกค้าอย่างสม่ําเสมอ โดยเน้นการเล่าเร่ืองท่ีจริงใจ เช่น การแบ่งปันเบื้องหลังการพัฒนาสินค้าและ 
การเปลี่ยนแปลงในธุรกิจ เพ่ือสร้างความไว้วางใจและความใกล้ชิดกับกลุ่มเป้าหมาย 

2. การทําตลาดผ่านอีคอมเมิร์ซ แบรนด์เน้นการขายผ่าน Shopee โดยใช้ Shopee Mall และ Shopee 
Live เพ่ือสร้างประสบการณ์แบบเรียลไทม์ พร้อมจัดแคมแพน (Campaign) พิเศษ เช่น “Double Date” ท่ีช่วย
กระตุ้นยอดขายได้สูงถึง 20 เท่าเม่ือเทียบกับช่วงเวลาปกติ 
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3. การใช้เว็บไซต์ทางการ เว็บไซต์ของ Diamond Grains นําเสนอข้อมูลสินค้า ประวัติแบรนด์ และจุดยืน
ทางธุรกิจอย่างชัดเจน ช่วยเพ่ิมความน่าเชื่อถือ และสนับสนุนการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า แม้สินค้าอาจยังไม่วาง
จําหน่ายเต็มรูปแบบ 

4. การสร้างภาพลักษณ์ผ่านผู้บริหาร คือ คุณชนิสรา วงศ์ดีประสิทธ์ิ หนึ่งในผู้ก่อต้ังแบรนด์ ทําหน้าท่ีเป็น
ตัวแทนในการสื่อสารแบรนด์ผ่านสื่อออนไลน์ ด้วยบุคลิกท่ีน่าเชื่อถือและมีความใส่ใจในผลิตภัณฑ์ ส่งผลให้เธอเป็น
เหมือนอินฟลูเอนเซอร์ท่ีช่วยสร้างภาพลกัษณ์เชิงบวกให้แบรนด์ 

5. แคมแพนการตลาดและกิจกรรมพิเศษ แบรนด์จัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์สุขภาพ
ของผู้บริโภค เช่น แคมแพนส่งเสริมสุขภาพและกิจกรรมบนแพลตฟอร์มออนไลน์ เพ่ือกระตุ้นการมีส่วนร่วมและสร้าง
ความผูกพันกับลูกค้าในระยะยาว 

ผู้วิจัยจึงเลือกทําการศึกษาเร่ือง “การเปิดรับการสื่อสารการตลาด ทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
Diamond Grains ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เพ่ือช่วยให้เข้าใจกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของแบรนด์ 
ทัศนคติของผู้บริโภค พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ สภาพแวดล้อมการแข่งขัน และผลกระทบของการสื่อสารการตลาด
ต่อความเชื่อม่ันของผู้บริโภค การวิจัยนี้ไม่เพียงแต่ให้ข้อมูลท่ีสําคัญสําหรับการพัฒนาและปรับกลยุทธ์ของ Diamond 
Grains แต่ยังเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีคุณค่าสําหรับแบรนด์อ่ืน ๆ ในตลาดกราโนล่า 

วัตถุประสงค์การวิจัย  

 1. เพ่ือศึกษาการเปิดรับการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

2. เพ่ือศึกษาทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับการสื่อสารการตลาด ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains  

สมมติฐานการวิจัย 

1. การเปิดรับการสื่อสารการตลาดมีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains 

2. ทัศนคติมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

นิยามศัพท์  

1. Diamond Grains หมายถึง แบรนด์ผลิตภัณฑ์กราโนล่า ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพหรืออาหารคลีน  
เจ้าแรกในประเทศไทย เป็นธัญพืชไม่ขัดสีไร้แป้งท่ีนํามาอบรวมกันจนกรอบ ผลิตจากข้าวโอ๊ต และวัตถุดิบคุณภาพสูง 

2. การสื่อสารการตลาด หมายถึง การสื่อความหมายของกิจกรรมทางการตลาดแบรนด์ Diamond 
Grains เพ่ือสร้างการรับรู้ สร้างความเข้าใจ และสร้างการยอมรับระหว่างแบรนด์กับผู้บริโภค โดยมุ่งหวังให้เกิดผล
สําคัญ คือ ช่วยกระตุ้นการขายและสร้างความจงรักภักดีของผู้บริโภค 
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3. การเปิดรับการสื่อสารการตลาด หมายถึง การท่ีผู้บริโภคพบเห็น ได้ยิน ได้ฟัง ได้อ่าน หรือชมเนื้อหา
เกี่ยวกับแบรนด์ Diamond Grains ผ่านช่องทางต่าง ๆ ได้แก่ ช่องทางเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ยูทูบ ต๊ิกต็อก เว็บไซต์
ของแบรนด์ Diamond Grains รวมท้ังแพลตฟอร์มซ้ือขายออนไลน์และช่องทางไลน์แอด  

4. ทัศนคติ หมายถึง การแสดงออกถึงความชอบหรือไม่ชอบ ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีเคยบริโภคผลิตภัณฑ์
ของ Diamond Grains โดยงานวิจัยชิ้นนี้ได้ทําการศึกษาท้ังหมด 9 ด้าน ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 2. ด้านการโฆษณา 
3. ด้านการประชาสัมพันธ์ 4. ด้านการส่งเสริมการขาย 5. ด้านการตลาดทางตรง 6. ด้านการให้บริการโดยพนักงาน
ขาย 7. ด้านราคา 8. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และ 9. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

5. การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การคิด ไตร่ตรอง ตระหนักถึงความต้องการก่อนท่ีจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
แบรนด์ Diamond Grains โดยงานวิจัยชิ้นนี้ทําการศึกษาท้ังหมด 4 ด้าน ได้แก่ 1. ด้านการตระหนักถึงปัญหา  
2. ด้านการค้นหาข้อมูล 3. ด้านการตัดสินใจซ้ือ และ 4. ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ขอบเขตการวิจัย  

 การวิจัยเร่ือง “การเปิดรับการสื่อสารการตลาด ทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า 
แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
research) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้
ในการวิจัยคร้ังนี้ได้มาจากการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) ร่วมกับการสุ่มแบบเฉลี่ยตามสัดส่วน (Quota 
sampling) โดยเลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มผู้ท่ีอาศัยหรือทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุ 20 ปีข้ึนไป เคยบริโภค
ผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา จํานวน 400 คน โดยเก็บข้อมูลในช่วงเดือน
มีนาคมถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2568 เป็นระยะเวลา 2 เดือน 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ  

 1. สามารถนําไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนการสื่อสารการตลาดในธุรกิจสินค้าบริโภคหรือธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องได้ 

2. สามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการศึกษาแก่ผู้ท่ีสนใจเพ่ิมเติมในประเด็นท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจอาหารหรือ
อาหารสุขภาพต่อไปในอนาคตได้ 

การทบทวนวรรณกรรม  

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการเปิดรับสื่อ 

การเปิดรับสื่อแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 

1. การแสวงหาข้อมูล (Information seeking) หมายถึง พฤติกรรมท่ีบุคคลมีความมุ่งหมายในการค้นหา
ข้อมูลหรือความรู้ โดยเฉพาะในประเด็นท่ีเกี่ยวข้องกับปัญหาหรือความสนใจเฉพาะด้าน เพ่ือให้ตนเองมีความรู้หรือ
ความเข้าใจใกล้เคียงกับบุคคลอื่นในสังคม พฤติกรรมการแสวงหาข้อมูลนี้มักจะเป็นการค้นหาอย่างมีจุดมุ่งหมาย โดย
เนื้อหาท่ีค้นหาจะเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ ร้านค้า วิธีการใช้งาน ตลอดจนกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าและบริการ 

2. การเปิดรับข้อมูล (Information receptivity) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเปิดรับข้อมูลข่าวสาร
จากสื่อด้วยความต้ังใจ เพ่ือให้ได้รับข้อมูลท่ีตรงกับความสนใจ ความรู้สึก หรือความเชื่อของตน โดยมักเลือกเปิดรับ
เฉพาะข้อมูลท่ีทําให้รู้สึกสบายใจหรือสอดคล้องกับทัศนคติส่วนบุคคล ขณะเดียวกันจะหลีกเลี่ยงข้อมูลท่ีก่อให้เกิด
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ความไม่สบายใจ และยังรวมถึงการเปิดรับข้อมูลท่ีช่วยยืนยันความม่ันใจในความสามารถของตนในการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าและบริการ 

3. การเปิดรับประสบการณ์ (Experience receptivity) หมายถึง พฤติกรรมท่ีบุคคลเปิดรับสื่อหรือข้อมูล
เพ่ือวัตถุประสงค์ด้านอารมณ์และความบันเทิง เช่น เพ่ือการผ่อนคลาย ลดความเครียด หรือเติมเต็มประสบการณ์
ทางอารมณ์ แม้ไม่ได้มีเป้าหมายเฉพาะเจาะจงในการแสวงหาข้อมูลเชิงสาระก็ตาม (Becker, 1978 อ้างถึงใน ศุภณัฐ 
รัตนเสรีวงศ์, 2559) 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสื่อสารการตลาด 

การส่ือสารการตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีองค์กรจัดข้ึนเพ่ือส่งเสริมและเผยแพร่สินค้าและบริการไปยัง
กลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales 
promotion) การตลาดทางตรง (Direct marketing) การประชาสัมพันธ์ (Public relations) และการขายโดย
พนักงาน (Personal selling) ซ่ึงองค์ประกอบเหล่านี้ล้วนมีเป้าหมายเพ่ือสร้างการรับรู้และความเข้าใจที่ชัดเจนใน
หมู่ผู้บริโภค ตลอดจนเสริมสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวระหว่างแบรนด์กับลูกค้า (Kotler, 2003 อ้างถึงใน แวววลี  
วรสุนทรารมณ์, 2559) การสื่อสารการตลาดเป็นแนวคิดท่ีเน้นการวางแผนอย่างมีประสิทธิภาพ โดยผสานวิธีการ
สื่อสารหลากหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณา การตอบสนองโดยตรง การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ์  
เข้าด้วยกัน เพ่ือสร้างความชัดเจนของเนื้อหาและบรรลุผลลัพธ์สูงสุด (Kotler & Keller, 2012 อ้างถึงใน ศิราณี  
เชื้อกลาง, 2562) นอกจากน้ี การสื่อสารการตลาดยังครอบคลุมการสง่ข้อมูลจากผู้ส่งสารหลากหลายกลุ่ม เช่น ผู้ผลิต 
ผู้จัดจําหน่าย บริษัทโฆษณา หรือพนักงานขาย ผ่านช่องทางต่าง ๆ ท้ังภาพ เสียง คําพูด และสัญลักษณ์ เพ่ือถ่ายทอด
ข้อมูลไปยังกลุ่มเป้าหมายอย่างตรงจุด (วรวรรณ องค์ครุฑรักษา, 2563) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 

คําว่า “ทรรศนะ” หมายถึง ความคิดเห็นหรือมุมมองของบุคคลต่อเรื่องใดเรื่องหนึ่ง โดยมักเป็นความเห็นใน
ระดับผิวเผินหรือเป็นการคาดคะเนมากกว่าข้อเท็จจริง จึงไม่สามารถนํามาอ้างอิงได้อย่างแน่นอน ทรรศนะสามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 3 ประเภท คือ ทรรศนะท่ีเกี่ยวกับข้อเท็จจริง ทรรศนะเกี่ยวกับนโยบาย และทรรศนะเชิงคุณค่า ซ่ึงแต่ละ
ประเภทล้วนแสดงให้เห็นถึงวิธีคิดและมุมมองท่ีแตกต่างกันไปในแต่ละบุคคล (กรุงเทพธุรกิจ, 2558) ในขณะท่ี 
“ทัศนคติ” เป็นการแสดงความรู้สึกหรือการตอบสนองท่ีเกิดจากการเรียนรู้ของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยสามารถ
แสดงออกได้ท้ังในเชิงชอบหรือไม่ชอบ ทัศนคติสะท้อนถึงความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับสิ่งของ บุคคลกับสถานการณ์ 
หรือบุคคลกับบุคคล และส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีแสดงออกในชีวิตประจําวัน (ศักด์ิไทย สุรกิจบวร, 2545, น. 138) 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจ (Decision making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก
ต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือก
สินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจํากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสําคัญและอยู่ภายใน
จิตใจของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, น. 46) เนื่องจากผู้บริโภคแต่ละรายแตกต่างกันส่งผลให้มีความต้องการ
แตกต่างกัน แต่กระบวนการตัดสินใจซ้ือมักมีรูปแบบท่ีคล้ายคลึงกัน แบ่งเป็น 4 ข้ันตอน ซ่ึงผู้บริโภคจะต้องผ่านทุก
ระดับของกระบวนการเหล่านี้เพ่ือทําการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าหรือบริการ (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554; สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2557) ดังนี ้
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1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or needs recognition) คือ การท่ีผู้บริโภค
สัมผัสตัวกระตุ้นท้ังจากภายในตัวของผู้บริโภคเองหรือจากตัวกระตุ้นภายนอก ทําให้ผู้บริโภคเกิดความตระหนักรู้ถึง
ความต้องการหรือความจําเป็นท่ีมีอยู่  

2. การแสวงหาข้อมูล (Search for information) เม่ือผู้บริโภคต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ จะทําการค้นหา
ข้อมูลท่ีเกี่ยวข้อง ระดับการค้นหาข้อมูลนี้จะข้ึนอยู่กับลักษณะของผลิตภัณฑ์และปัจจัยต่าง ๆ เช่น ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์
ท่ีมีราคาแพง ผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลอย่างละเอียดมากข้ึน นักการตลาดจึงต้องให้ข้อมูลแก่ผู้บริโภคโดยใช้ช่องทาง
สื่อสารท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย  

3. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและระยะเวลา
ในการตัดสินใจซ้ือสําหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดท่ีแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้
ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคก็ไม่ต้องการข้อมูลหรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก  

4. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) เม่ือผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์แล้ว ถ้า
ผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดี จะทําให้เกิดความพึงพอใจ หากมีปัญหาหลังจากการซ้ือ 
และบริษัทสามารถแก้ไขปัญหาได้ ก็จะช่วยให้ผู้บริโภคพึงพอใจเช่นกัน นั่นคือ ความสําคัญของการบริการหลังการ
ขาย  

5. งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ธมลวรรณ โชติวิทะกุล (2563) ได้ทําการศึกษาเร่ืองทัศนคติและการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อกิจการเพ่ือสังคม
ของคน Generation Y ในกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 2 ประเด็นสําคัญ ได้แก่ ประเด็นท่ี 1 คือ ทัศนคติท่ีมีต่อ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าและทัศนคติท่ีมีต่อกิจการเพ่ือสังคม หลังจากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า คน Generation Y  
มีทัศนคติท่ีดีต่อกิจการเพื่อสังคมในเรื่องของ 1) วัตถุประสงค์การก่อต้ังกิจการเพื่อสังคม 2) ความโปร่งใสของกิจการ 
3) ความเป็นผู้นําของภาครัฐในการให้ความร่วมมือ 4) ความร่วมมือระหว่างรัฐและเอกชน และประเด็นหลักท่ี 2 คือ  
การตัดสินใจซ้ือสินค้า โดยมีองค์ประกอบร่วมในการเลือกซ้ือ ได้แก่ 1) ความต้องการส่วนบุคคล 2) การนําไปใช้ใน
ชีวิตประจําวัน 3) คุณภาพและราคา 4) วิธีการนําเสนอ และ 5) วัตถุประสงค์ผลิตภัณฑ์ โดยความสัมพันธ์ระหว่าง
ทัศนคติและการตัดสินใจซ้ือส่งผลซ่ึงกันและกัน 

ชัยชนะ แซ่จัง (2562) ได้ทําการศึกษาเร่ืองการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าในสังคมเครือข่ายออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ ใช้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน เป็น
ผู้บริโภค อายุ 20-60 ปี ท่ีมีการใช้เว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นประจําและเลือกซ้ือเสื้อผ้าจากร้านจําหน่าย
เสื้อผ้าในพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม่ การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา พบว่า กลยุทธ์การตลาด 4P มีบทบาทสําคัญใน
การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค โดยกลยุทธ์ด้านราคาเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ตามมาด้วยกลยุทธ์
ด้านสินค้า การกระจายสินค้า และการส่งเสริมการตลาด 

พชรพล วงษ์เจริญ (2561) ได้ทําการศึกษาเร่ืองทัศนคติ ความไว้วางใจ และภาพลักษณ์ตราสินค้าท่ีส่งผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือขนมนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่นของประชากรกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาเป็น
ประชากรกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 18 ปีข้ึนไป ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 400 คน แบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น
ประชากรในเขตต่าง ๆ ในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ เขตปทุมวัน เขตลาดพร้าว เขตวัฒนา และเขตคลองเตย พบว่า 
ทัศนคติ ความไว้วางใจ และภาพลักษณ์ตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมนําเข้าจากญี่ปุ่น ผู้บริโภคให้
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ความสําคัญกับรสชาติ ความน่าเชื่อถือของมาตรฐานและคุณภาพสินค้า และคุณสมบัติท่ีมีภาพลักษณ์สวยงามน่า
รับประทานของขนมนําเข้าจากญี่ปุ่น ซ่ึงส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมประเภทนี้ 

ระเบียบวิธีวิจัย 

วิธีการวิจัย 

 การวิจัยเร่ือง “การเปิดรับการสื่อสารการตลาด ทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า 
แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
ซ่ึงเก็บข้อมูลโดยการสํารวจ (Survey research) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online questionnaire) เป็นเครื่องมือ
การวิจัย ซ่ึงให้ผู้ตอบแบบสอบถามกรอกข้อมูลของตนเอง (Self-administered questionnaire) เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ี
ถูกต้องและมีประสิทธิภาพ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 การวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยกําหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้ท่ีอาศัยหรือทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร อายุ 20 ปี
ข้ึนไป ท้ังเพศชายและหญิง ซ่ึงเคยบริโภคผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains อย่างน้อย 1 คร้ัง ในช่วง  
1 ปท่ีีผ่านมา จํานวน 400 คน 

การสุ่มตัวอย่าง 

 ผู้วิจัยได้กําหนดกลุ่มตัวอย่างอ้างอิงจากสูตรการคํานวนขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการสําหรับใช้ในงานวิจัยคร้ังนี้ท่ีเหมาะสมอยู่ท่ี 399.96 คน 
ผู้วิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัยครั้งนี้ท้ังหมด 400 คน ซ่ึงถือว่าผ่านเกณฑ์ตามเงื่อนไขท่ีกําหนด 

สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิจัยคร้ังนี้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามมาทําการกําหนดรหัส ลงรหัส 
บันทึกข้อมูล และประมวลผลข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS จากน้ันใช้ค่าสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล
และทดสอบสมมติฐานการวิจัย สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังนี้  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใช้ในการอธิบายลักษณะของข้อมูลพ้ืนฐาน โดยระบุข้อมูล
เป็นความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ซ่ึงจะใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากร ด้านการเปิดรับสื่อ ด้านทัศนคติท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านพฤติกรรม และด้านแนวโน้มพฤติกรรมท่ีมีต่อ Diamond Grains ของผู้บริโภค  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง 2 ตัวแปรในสมมติฐาน
ท่ีกําหนดไว้ โดยสถิติท่ีใช้ คือ สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยใช้ค่าสถิติ t เพ่ือทดสอบสมมติฐาน  

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

ผลการวิจัย  

การวิจัยเร่ือง “การเปิดรับการสื่อสารการตลาด ทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาการเปิดรับการสื่อสารการตลาด
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ผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains (2) ศึกษาทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
(3) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains และ (4) ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างการเปิดรับสื่อสารทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains ผู้วิจัยออกแบบให้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) วิธีการวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey research) โดยมีแบบสอบถามออนไลน์ (Online questionnaire) ท่ีผ่านการตรวจสอบความเท่ียงตรงตาม
เนื้อหา (Content validity) และการทดสอบค่าความเชื่อม่ัน (Reliability) ท่ีมีค่าความเชื่อม่ันของ Cronbach’s 
Alpha อยู่ในระดับสูง เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ท่ีอาศัยหรือทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร อายุ 20 ปีข้ึนไป และเคยบริโภคผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grainsในช่วง 1 ปีท่ีผ่าน
มา จํานวน 400 คน และมีสถิติท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ (1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) คือ จํานวน 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ (2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) คือ สถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดย
พบผลการวิจัย ดังนี้  

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้บริโภค  

ผลการศึกษา พบว่า จากจํานวนกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จํานวน 
309 คน (ร้อยละ 77.30) อายุ 30-39 ปี จํานวน 328 คน (ร้อยละ 82.00) การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 395 คน 
(ร้อยละ 98.80) อาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 326 คน (ร้อยละ 81.50) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001–30,000 บาท 
จาํนวน 259 คน (ร้อยละ 64.80) สถานภาพสมรส จํานวน 223 คน (ร้อยละ 55.50) ผู้บริโภคเลือกบริโภค Diamond 
Grains ประเภทกราโนล่ามากท่ีสุด จํานวน 212 คน (ร้อยละ 53.00)  

ส่วนท่ี 2 ทัศนคติท่ีมีต่อ Diamond Grains ของผู้บริโภค 

ผลจากทัศนคติท่ีมีต่อ Diamond Grains ของผู้บริโภคท้ัง 9 ด้าน พบว่า ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อ Diamond 
Grains โดยภาพรวม พบว่า อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 3.86, SD = 0.17) โดยมีทัศนคติต่อด้านช่องทางการจัด
จําหน่ายมากท่ีสุด (M = 3.92, SD = 0.28) รองลงมา คือ ด้านราคา (M = 3.91, SD = 0.26) ด้านการส่งเสริม 
การขาย (M = 3.91, SD = 0.28) ด้านผลิตภัณฑ์ (M = 3.90, SD = 0.24) ด้านการส่งเสริมการตลาด (M = 3.87, 
SD = 0.24) ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย (M = 3.87, SD = 0.29) ด้านการโฆษณา (M = 3.81, SD = 0.27) 
ด้านการตลาดทางตรง (M = 3.70, SD = 0.37) และด้านการประชาสัมพันธ์ (M = 3.09, SD = 0.31) ตามลําดับ 
สรุปผลการศึกษาโดยละเอียดแต่ละด้าน ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อคุณภาพของ Diamond Grains ตรงตามความคาดหวัง อยู่ในระดับ
เชิงบวก (M = 4.19, SD = 0.64) รองลงมา คือ บรรจุภัณฑ์ของ Diamond Grains ช่วยรักษาคุณภาพของสินค้าได้ดี 
(M = 4.03, SD = 0.67) ตอบโจทย์คนรักสุขภาพ (M = 3.87, SD = 0.65) ฉลากสินค้าให้ข้อมูลโภชนาการท่ีชัดเจน
และครบถ้วน (M = 3.86, SD = 0.62) ความกรอบหรือเนื้อสัมผัสของ Diamond Grains ตรงใจคุณ (M = 3.81,  
SD = 0.59) และรสชาติของ Diamond Grains มีความเป็นเอกลักษณ์และแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน (M = 3.63,  
SD = 0.71) ตามลําดับ 

ด้านการโฆษณา ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อโฆษณาของ Diamond Grains ว่ามีความน่าเชื่อถือ อยู่ในระดับเชิง
บวก (M = 3.90, SD = 0.62) รองลงมา คือ โฆษณาของ Diamond Grains แสดงให้เห็นถึงคุณภาพหรือเอกลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ได้ดี (M = 3.89, SD = 0.65) ผู้บริโภคพบเห็นโฆษณาของ Diamond Grains ในช่องทางท่ีใช้งานบ่อย 
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เช่น Facebook Instagram TikTok (M = 3.79, SD = 0.68) โฆษณาของ Diamond Grains ดึงดูดความสนใจได้ 
(M = 3.76, SD = 0.66) และโฆษณาของ Diamond Grains ชัดเจนและเข้าใจง่าย (M = 3.72, SD = 0.65) ตามลําดับ  

ด้านการประชาสัมพันธ์ ผู้บริโภคเคยได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ Diamond Grains จากงานอิเวนต์หรือ
งานแสดงสินค้า อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 4.00, SD = 0.71) รองลงมา คือ การประชาสัมพันธ์ของ Diamond 
Grains มีความทันสมัยและสร้างความรับรู้ต่อแบรนด์ได้ดี (M = 3.88, SD = 0.67) Diamond Grains มีการสื่อสาร
ถึงแนวคิดหรือพันธกิจของแบรนด์ได้ชัดเจน (M = 3.88, SD = 0.70) และกิจกรรมประชาสัมพันธ์ เช่น การแจก
ตัวอย่างสินค้าสร้างความประทับใจต่อแบรนด์ได้ (M = 3.86, SD = 0.65) ตามลําดับ 

ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายช่วยให้ตัดสินใจซ้ือ Diamond Grains 
ได้ง่ายข้ึน อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 3.97, SD = 0.67) รองลงมา คือ พอใจกับโพรโมชันของ Diamond Grains เช่น 
ลดราคา หรือซ้ือ 1 แถม 1 (M = 3.92, SD = 0.68) โพรโมชันของ Diamond Grains ควรมีความหลากหลาย
มากกว่านี้ (M = 3.91, SD = 0.66) โอกาสเข้าถึงโพรโมชันของ Diamond Grains ได้ง่าย (M = 3.88, SD = 0.66) 
และช่วงเวลาของโพรโมชันเหมาะสมกับความต้องการ (M = 3.86, SD = 0.71) ตามลําดับ 

ด้านการตลาดทางตรง ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อข้อมูลท่ีได้รับผ่านการตลาดทางตรงของ Diamond Grains มี
ความน่าสนใจ อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 3.99, SD = 0.70) รองลงมา คือ การสื่อสารผ่านการตลาดทางตรงของ 
Diamond Grains ทําให้รู้สึกใกล้ชิดกับแบรนด์มากข้ึน (M = 3.96, SD = 0.61) การตลาดทางตรงช่วยกระตุ้นให้คุณ
ซ้ือสินค้าของ Diamond Grains ได้ (M = 3.90, SD = 0.90) และพึงพอใจกับความถี่ของการติดต่อจาก Diamond 
Grains ผ่านการตลาดทางตรง (M = 3.83, SD = 0.71) ส่วนทัศนคติด้านการเคยได้รับข้อมูลหรือโพรโมชันจาก 
Diamond Grains ผ่านอีเมลหรือข้อความ อยู่ในระดับปานกลาง (M = 2.83, SD = 1.39) ตามลําดับ  

ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อการท่ีผู้บริโภคเคยได้รับคําแนะนําเกี่ยวกับ 
Diamond Grains จากพนักงานขาย อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 3.93, SD = 0.72) รองลงมา คือ พนักงานขาย
สามารถตอบคําถามหรือช่วยแก้ไขปัญหาท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ได้ดี (M = 3.91, SD = 0.66) พอใจกับบริการท่ี
ได้รับจากพนักงานขายของ Diamond Grains (M = 3.89, SD = 0.67) พนักงานขายของ Diamond Grains มี
ความรู้เกี่ยวกับสินค้าอย่างเพียงพอ (M = 3.83, SD = 0.64) และพนักงานขายของ Diamond Grains มีความสุภาพ
และให้บริการอย่างมืออาชีพ (M = 3.81, SD = 0.64) ตามลําดับ 

ด้านราคา ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อราคาของ Diamond Grains เป็นมิตรกับงบประมาณ อยู่ในระดับเชิงบวก 
(M = 4.05, SD = 0.67) รองลงมา คือ ยินดีจ่ายเงินในระดับราคาปัจจุบันของ Diamond Grains ต่อไปในอนาคต  
(M = 3.92, SD = 0.66) ราคา Diamond Grains มีความโปร่งใสและเหมาะสมกับมาตรฐานตลาด (M = 3.91,  
SD = 0.66) ราคาของ Diamond Grains ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ (M = 3.85, SD = 0.69) และราคาของ 
Diamond Grains เหมาะสมกับคุณภาพของวัตถุดิบ (M = 3.83, SD = 0.67) ตามลําดับ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อการท่ีสามารถหาซ้ือ Diamond Grains ได้สะดวกใน
ซูเปอร์มาร์เก็ต อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 4.08, SD = 0.73) รองลงมา คือ พอใจกับเวลาจัดส่งสินค้าหากซ้ือ 
Diamond Grains ออนไลน์ (M = 3.95, SD = 0.28) ร้านค้าหรือช่องทางอ่ืนท่ี Diamond Grains ควรวางจําหน่าย
เพ่ิมเติม (M = 3.90, SD = 0.71) ช่องทางการขายออนไลน์ของ Diamond Grains มีข้ันตอนท่ีใช้งานง่ายและสะดวก 
(M = 3.83, SD = 0.69) และซ้ือ Diamond Grains ได้บ่อยในร้านสะดวกซ้ือท่ีคุณใช้งาน (M = 3.82, SD = 0.61) 
ตามลําดับ 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อการพบโฆษณาของ Diamond Grains ในช่องทางท่ีใช้
งานบ่อย อยู่ในระดับเชิงบวก (M = 3.98, SD = 0.67) รองลงมา คือ Diamond Grains มีความสร้างสรรค์ใน 
แคมแพนโฆษณาออนไลน์ (M = 3.97, SD = 0.66) การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
(M = 3.92, SD = 0.64) เคยเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดของ Diamond Grains เชน่ การแจกสินค้าตัวอย่าง (M = 3.86, 
SD = 0.68) โพรโมชันท่ี Diamond Grains นําเสนอมีความคุ้มค่าและน่าสนใจ (M = 3.79, SD = 0.67) และความถี่
ของโพรโมชันจาก Diamond Grains เพียงพอ (M = 3.74, SD = 0.68) ตามลําดับ 

ส่วนท่ี 3 แนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อ Diamond Grains ของผู้บริโภค 

ผลจากแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือ Diamond Grains ของผู้บริโภคท้ัง 4 ด้าน โดยภาพรวม พบว่า อยู่ใน
ระดับต้ังใจซ้ือมาก (M = 3.91, SD = 0.21) โดยด้านการค้นหาข้อมูลมีการตัดสินใจมากท่ีสุด (M = 3.94, SD = 0.41) 
รองลงมา คือ การตระหนักถึงปัญหา (M = 3.93, SD = 0.33) ด้านการตัดสินใจซ้ือ (M = 3.89, SD = 0.29) และด้าน
พฤติกรรมหลังการซ้ือ (M = 3.88, SD = 0.28) ตามลําดับ สรุปผลการศึกษาโดยละเอียดแต่ละด้าน ดังนี้ 

การตระหนักถึงปัญหา ผู้บริโภคมีพฤติกรรมด้านการตระหนักถึงปัญหาจากการมองหาขนมที่มีประโยชน์
ต่อสุขภาพ อยู่ในระดับต้ังใจซ้ือมากท่ีสุด (M = 4.30, SD = 0.71) รู้สึกว่าต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีช่วยให้คุณควบคุม
น้ําหนัก อยู่ในระดับต้ังใจซ้ือมาก (M = 3.84, SD = 0.57) และเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากความต้องการหาของว่างท่ี
รับประทานง่ายและสะดวก (M = 3.66, SD = 0.70) ตามลําดับ 

การค้นหาข้อมูล ผู้บริโภคมีพฤติกรรมด้านการค้นหาข้อมูลจากการเปรียบเทียบข้อมูลระหว่าง Diamond 
Grains และผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ ก่อนซ้ือ อยู่ในระดับต้ังใจซ้ือมาก (M = 3.95, SD = 0.66) รองลงมา คือ รู้สึกว่า 
Diamond Grains มีข้อมูลสินค้าให้ศึกษาได้เพียงพอ (M = 3.94, SD = 0.66) และค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เพ่ือ
สุขภาพก่อนตัดสินใจซ้ือ (M = 3.93, SD = 0.68) ตามลําดับ 

การตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมตัดสินใจซ้ือจากการมีโพรโมชันช่วยกระตุ้นให้ตัดสินใจซ้ือ Diamond 
Grains อยู่ในระดับต้ังใจซ้ือมาก (M = 3.96, SD = 0.66) รองลงมา คือ ตัดสินใจซ้ือ Diamond Grains เพราะความ
น่าเชื่อถือของแบรนด์ (M = 3.92, SD = 0.68) เลือกซ้ือ Diamond Grains เพราะคุณภาพท่ีโดดเด่น (M = 3.92, SD 
= 0.68) เลือกซ้ือ Diamond Grains ตามคําแนะนําจากคนรอบข้าง (M = 3.90, SD = 0.73) และรู้สึกว่าราคาของ 
Diamond Grains คุ้มค่ากับคุณภาพ (M = 3.81, SD = 0.65) ตามลําดับ 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมหลังการซ้ือโดยมีจุดเด่นท่ีแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน อยู่ในระดับ
ต้ังใจซ้ือมาก (M = 3.95, SD = 0.64) รองลงมา คือ รู้สึกพึงพอใจหลังจากซ้ือและทดลองรับประทาน Diamond 
Grains (M = 3.94, SD = 0.67) มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือ Diamond Grains ซํ้าในอนาคต (M = 3.86, SD = 0.68) มักแนะนํา 
Diamond Grains ให้กับคนรู้จัก (M = 3.85, SD = 0.70) และรู้สึกว่าราคาของ Diamond Grains คุ้มค่ากับคุณภาพ 
(M = 3.84, SD = 0.68) ตามลําดับ 

ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมติฐานด้วยการทดสอบความสัมพันธ์ โดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) มีรายละเอียด ดังนี้ 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับการสื่อสารการตลาดออนไลน์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ 
กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
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ตารางท่ี 1 ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับการสื่อสารการตลาดออนไลน์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains 

 
Facebook ไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค  

Instagram มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค 
โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับตํ่า 

YouTube มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค โดย
มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับตํ่า 

TikTok มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับตํ่า 

เว็บไซต์ไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค    

แพลตฟอร์มซ้ือขายออนไลน์ไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains ของผู้บริโภค  

ไลน์แอดไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains 

โดยสรุป ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การเปิดรับการส่ือสารการตลาดออฟไลน์ด้านโทรทัศน์  
ด้านป้ายโฆษณา และเพ่ือน/คนรอบข้าง มีความสัมพันธ์กับทัศนคติผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 การเปิดรับการสื่อสารการตลาดออนไลน์ Instagram YouTube และ TikTok 
มีความสัมพันธ์กับทัศนคติผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง 
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ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 

ตารางท่ี 2 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

 
ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของ

ผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 

ด้านการโฆษณามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของ
ผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดยีวกันระดับปานกลาง 

ด้านการประชาสัมพันธ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
ของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับตํ่า 

ด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
ของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 

ด้านการตลาดทางตรงมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
ของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับตํ่า 

ด้านการให้บริการโดยพนักงานขายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains ของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 

ด้านราคามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ของผู้บริโภค 
โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 
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ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains ของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains ของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดยีวกันระดับปานกลาง 

อภิปรายผล  

ผู้วิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

1. การศึกษาการเปิดรับการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครมีการเปิดรับการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains ผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้วิจัยมีความเห็นว่าผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครมีการเปิดรับการสื่อสารการตลาดจาก
ช่องทางออนไลน์ คือ Instagram YouTube และ TikTok มีความสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2003) ท่ีอธิบาย
ไว้ว่า การสื่อสารการตลาดควรพิจารณาจากเคร่ืองมือท่ีมีความสอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น การโฆษณา ณ 
จุดขาย หรือการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ไม่ว่าจะเป็นสื่อประเภทใดก็ตาม ซ่ึงจะเห็นชัดเจนว่าแม้ว่าในปัจจุบันสื่อ
ออนไลน์จะเข้ามามีบทบาทมากก็ตาม แต่ก็ยังมีผู้บริโภคส่วนหน่ึงท่ียังรับสารจากสื่อแบบออฟไลน์โดยเฉพาะอย่างย่ิง
สินค้าท่ีต้องการความเชื่อม่ันสูง เช่น อาหารสุขภาพ หรือวิตามินต่าง ๆ เป็นต้น สอดคล้องกับชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ 
(2548) ท่ีอธิบายไว้ว่าการสื่อสารผ่านช่องทางต่าง ๆ ไปยังกลุ่มเป้าหมายของผู้รับข้อมูลสามารถใช้ช่องทางออนไลน์
และออฟไลน์ตามพฤติกรรมของลูกค้าเป้าหมาย และสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2012) ท่ีอธิบายไว้
ว่า การสื่อสารการตลาดสามารถสร้างมูลค่าของสินค้าได้ อย่างไรก็ตาม การจะเลือกสื่อสารบนแพลตฟอร์มใดก็
อาจจะต้องดูก่อนว่าในแพลตฟอร์มนั้นมีลูกค้าจริง ๆ อยู่หรือไม่ และสินค้าเหมาะกับการนําเสนอบนแพลตฟอร์มนั้น
หรือไม่ รวมทั้งอาจพิจารณาเร่ืองของเทรนด์หรือกระแสหลักในการนําเสนอเนื้อหาท่ีคนนิยมคืออะไร เช่น วิดีโอสั้น 
หรือการเล่าเร่ืองด้วยภาพ เป็นต้น 

2. การศึกษาทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

การเปิดรับการสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains อยู่ในระดับมีทัศนคติเชิง
บวก ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครมีทัศนคติเชิงบวกต่อด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
อยู่ในระดับมาก รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ด้านการโฆษณา ด้านการตลาดทางตรง และด้านการประชาสัมพันธ์ มีความ
สอดคล้องกับชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ (2548) ท่ีอธิบายไว้ว่าการสื่อสารผ่านช่องทางต่าง ๆ ไปยังกลุ่มเป้าหมายของผู้รับ
ข้อมูล สามารถทําให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมตามที่นักการตลาดต้องการได้ โดยเฉพาะอย่างย่ิงเร่ืองของช่องทาง 
การจัดจําหน่ายเพราะหากผู้ผลิตสินค้าเอ้ือให้กลุ่มผู้บริโภคสามารถซ้ือสินค้าตนเองได้สะดวกมากเท่าไหร่ สินค้าก็จะ
ได้รับความนิยมและจําหน่ายได้เพ่ิมมากข้ึน รวมท้ังอาจสร้างความประทับใจให้ผู้บริโภคในอนาคตได้อีกด้วย 
สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2012) อธิบายไว้ว่า ผู้ผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าหรือบริการควรใช้ 
กลยุทธ์เพ่ือสร้างข้อเสนอทางการตลาดให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ เช่น  
การพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การตั้งราคาท่ีหลากหลายเพ่ือให้เข้าถึงได้ง่าย หรือการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
ด้วยการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ลูกค้าเหล่านั้นปรับเปล่ียนพฤติกรรมมาเลือกใช้สินค้าของตน ท้ังยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของธมลวรรณ โชติวิทะกุล (2563) พบว่า ผู้บริโภค Generation Y ในกรุงเทพมหานครให้ความสําคัญต่อ
คุณภาพและราคาอยู่ในระดับสูง และสอดคล้องกับงานวิจัยของชัยชนะ แซ่จัง (2562) พบว่า ผู้บริโภคในจังหวัด
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เชียงใหม่ให้ความสําคัญกับการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านราคา ด้านช่องทางการจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดของเสื้อผ้าในสังคมเครือข่ายออนไลน์ในระดับสูง 

3. การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครมีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains อยู่ในระดับมีความต้ังใจสูง ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากผู้บริโภคมีความต้ังใจซ้ือจากด้านการค้นหาข้อมูล 
รองลงมา คือ ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการตัดสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรมหลังการซ้ือ สอดคล้องกับฉัตยาพร 
เสมอใจ (2550) อธิบายไว้ว่า ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากการเปรียบเทียบของต้ังแต่ 2 สิ่งข้ึนไปท่ี
ผู้บริโภคเชื่อว่าสามารถตอบสนองต่อความต้องการของตนเองมากท่ีสุด และสอดคล้องกับแนวคิดของณัฐธิดา  
เสถียรพันธ์ุ (2563) อธิบายไว้ว่า ผู้บริโภคจะตัดสินใจจากตัวเลือกท่ีหลากหลาย โดยพยายามท่ีจะเลือกสิ่งท่ีดีท่ีสุด
จากการค้นหาข้อมูลและการเปรียบเทียบ  

4. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับการส่ือสารการตลาด ทัศนคติ และพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains  

4.1 การเปิดรับการสื่อสารการตลาด  

ผลการวิจัยคร้ังนี้ พบว่า การเปิดรับการสื่อสารการตลาดออฟไลน์ คือ โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา และเพ่ือน/คน
รอบข้าง มีความสัมพันธ์กับทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจาก
การโฆษณาผ่านโทรทัศน์มีความน่าเชื่อถือ ในขณะท่ี ป้ายโฆษณาและเพ่ือน/คนรอบข้างเป็นช่องทางท่ีสามารถเข้าถึง
ได้ง่ายและสามารถสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้ ในขณะท่ี การเปิดรับการสื่อสารการตลาดออนไลน์ 
คือ Instagram YouTube และ TikTok มีความสัมพันธ์กับทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากช่องทางการสื่อสารออนไลน์ในปัจจุบันสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้เฉพาะกลุ่มมาก
ข้ึนตามพฤติกรรมของผู้บริโภค ประกอบกับการสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์อย่าง Instagram YouTube 
และ TikTok สามารถสร้างสรรค์เนื้อหา (Content) ได้อย่างน่าสนใจและสอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค สอดคล้อง
กับงานวิจัยของนวรัตน์ ลัคนากลุ (2563) ท่ีพบว่า การส่ือสารทางการตลาดของธุรกิจผ่านแอปพลิเคชัน TikTok มีผล
ต่อทัศนคติของผู้บริโภค  

4.2 ทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย  
ด้านการตลาดทางตรง ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้าน 
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains  

ผลการวิจัย พบว่า ทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากเหตุผลต่าง ๆ ท่ีทําให้ผู้บริโภคมีทัศนคติเชิงบวก เช่น ทัศคติต่อ
คุณภาพของ Diamond Grains ตรงตามความคาดหวัง บรรจุภัณฑ์ของ Diamond Grains ช่วยรักษาคุณภาพของ
สินค้าได้ดี รสชาติของ Diamond Grains มีความเป็นเอกลักษณ์และแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน ฉลากสินค้าให้ข้อมูล
โภชนาการท่ีชัดเจนและครบถ้วน ความกรอบหรือเนื้อสัมผัสของ Diamond Grains ตรงใจคุณ และรสชาติของ 
Diamond Grains มีความเป็นเอกลักษณ์และแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน สอดคล้องกับงานวิจัยของปัญจพล อุยพานิชย์ 
(2558) พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคาส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน้ํานมถั่วเหลืองผสมข้าวโพดของผู้บริโภคใน
อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของกตัญญู คณิตศาตรานนท์ (2558) ท่ีพบว่า คุณภาพของ
สินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทผักออร์แกนิกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เช่นเดียวกับ
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งานวิจัยของธมลวรรณ โชติวิทะกุล (2563) พบว่า คุณภาพมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อกิจการเพื่อสังคมของคน 
Generation Y ในกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกับผลการวิจัยของพชรพล วงษ์เจริญ (2561) พบว่า ผู้บริโภคให้
ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์โดยเฉพาะรสชาติ ความน่าเชื่อถือของมาตรฐาน คุณภาพสินค้า และคุณสมบัติท่ีมี
ภาพลักษณ์สวยงามน่ารับประทานของขนมนําเข้าจากญี่ปุ่น ซ่ึงส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมประเภทนี้ 

เม่ือพิจารณาด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยคร้ังนี้ 
พบว่า ด้านราคามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ซ่ึงผู้วิจัยมี
ความเห็นว่าเนื่องจากราคาของ Diamond Grains เป็นมิตรกับงบประมาณ ทําให้ผู้บริโภคยินดีจ่ายเงินในระดับราคา
ปัจจุบันของ Diamond Grains ต่อไปในอนาคต และจากการท่ีราคา Diamond Grains มีความโปร่งใสและ
เหมาะสมกับมาตรฐานตลาดทําให้ราคาของ Diamond Grains ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ นอกจากนั้น ผู้บริโภคยังมี
ความคิดเห็นว่าราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของวัตถุดิบ สอดคล้องกับงานวิจัยของธมลวรรณ โชติวิทะกุล 
(2563) ท่ีพบว่า ราคามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อกิจการเพ่ือสังคมของคน Generation Y ในกรุงเทพมหานคร
เช่นเดียวกับด้านช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีพบว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ 
Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเกิดจากเหตุผลของผู้บริโภค เช่น การท่ีสามารถหาซ้ือ Diamond Grains ได้
สะดวกในซูเปอร์มาร์เก็ต ความพึงพอใจกับเวลาจัดส่งสินค้าหากซ้ือ Diamond Grains ออนไลน์ รวมท้ังร้านค้าหรือ
ช่องทางอ่ืนท่ี Diamond Grains มีการวางจําหน่ายเพิ่มเติม นอกจากนี้ช่องทางการขายออนไลน์ของ Diamond 
Grains มีข้ันตอนท่ีใช้งานง่ายและสะดวก และซ้ือได้บ่อยในร้านสะดวกซ้ือ ในขณะท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ี
พบว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจาก
การพบโฆษณาของ Diamond Grains ในช่องทางที่ใช้งานบ่อย ความสร้างสรรค์ในแคมแพนโฆษณาออนไลน์  
การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ การเข้าร่วมกิจกรรมการตลาด เช่น การแจกสินค้า
ตัวอย่าง และความถี่ของโพรโมชัน นอกจากนั้น ผลการวิจัยด้านการส่งเสริมการขายยังพบความสัมพันธ์กับ 
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากการส่งเสริมการขาย
ช่วยให้ตัดสินใจซ้ือ Diamond Grains ได้ง่ายข้ึน ความพึงพอใจกับโพรโมชันของ Diamond Grains เช่น ลดราคา 
หรือซ้ือ 1 แถม 1 โพรโมชันของ Diamond Grains หลากหลาย โอกาสเข้าถึงโพรโมชันของ Diamond Grains ได้
ง่าย และช่วงเวลาของโพรโมชันเหมาะสมกับความต้องการ ท้ังนี้ ทัศนคติเชิงบวกด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง 
การจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains 
ยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของชัยชนะ แซ่จัง (2562) พบว่า กลยุทธ์การตลาด 4P คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีบทบาทสําคัญต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าในสังคมเครือข่ายออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ โดยกลยุทธ์ด้านราคาเป็นปัจจัยท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมา คือ กลยุทธ์ด้านสินค้า กลยุทธ์ด้านการกระจายสินค้า และกลยุทธ์ด้าน 
การส่งเสริมการตลาด เช่นเดียวกับงานวิจัยของอรัชพร วิเชียรชิต (2560) พบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า โดยผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าในเว็บไซต์ทรูช้อปปิ้งจากด้าน
ชอ่งทางการจัดจําหน่ายมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านสินค้า ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ 

ผลการวิจัยด้านการโฆษณา พบว่า การโฆษณามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า  
แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากผู้บริโภคมีทัศนคติต่อโฆษณาของ Diamond Grains ว่ามี
ความน่าเชื่อถือ แสดงให้เห็นถึงคุณภาพหรือเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ได้ดี การพบเห็นโฆษณาของ Diamond Grains 
ในช่องทางท่ีใช้งานบ่อย (เช่น Facebook Instagram TikTok) ซ่ึงสามารถดึงดูดความสนใจได้เป็นอย่างดี ในขณะท่ี  
ด้านการประชาสัมพันธ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมี
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ความเห็นว่าเนื่องจากผู้บริโภคเคยได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ Diamond Grains จากงานอิเวนต์หรืองานแสดง
สินค้า การประชาสัมพันธ์ของ Diamond Grains มีความทันสมัยและสร้างความรับรู้ต่อแบรนด์ได้ดี การสื่อสารถึง
แนวคิดหรือพันธกิจของแบรนด์ได้ชัดเจน และกิจกรรมประชาสัมพันธ์ เช่น การแจกตัวอย่างสินค้า และการสร้าง
ความประทับใจต่อแบรนด์ได้ เช่นเดียวกับด้านการตลาดทางตรงมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโน
ล่า แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากข้อมูลท่ีได้รับผ่านการตลาดทางตรงของ Diamond 
Grains   มีความน่าสนใจ ทําให้รู้สึกใกล้ชิดกับแบรนด์มากข้ึน ช่วยกระตุ้นให้ซ้ือสินค้าของ Diamond Grains โดย 
พึงพอใจกับความถี่ของการติดต่อจาก Diamond Grains ผ่านการตลาดทางตรง และเคยได้รับข้อมูลหรือโพรโมชัน
ผ่านอีเมลหรือข้อความ ส่วนด้านการให้บริการโดยพนักงานขายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า  
แบรนด์ Diamond Grains ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากผู้บริโภคเคยได้รับคําแนะนําเกี่ยวกับ Diamond Grains 
จากพนักงานขายท่ีสามารถตอบคําถามหรือช่วยแก้ไขปัญหาที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ได้ดี จึงทําให้พอใจกับบริการท่ี
ได้รับจากพนักงานขายที่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้าอย่างเพียงพอ และพนักงานขายมีความสุภาพและให้บริการอย่างมือ
อาชีพ มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของชัยชนะ แซ่จัง (2562) ท่ีพบว่า กลยุทธ์การตลาด 4P มีบทบาทสําคัญใน 
การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ทัศนคติด้านต่าง ๆ ข้างต้นจึงเป็นเหตุผลสําคัญท่ีทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 

สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะในการใช้ประโยชน์ 

แบรนด์ Diamond Grains ควรใช้การสื่อสารการตลาดออฟไลน์ด้วยการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
ผ่านสื่อโทรทัศน์ ป้ายโฆษณา และเพ่ือน/คนรอบข้าง (Word of Mouth) เพ่ือให้ผู้บริโภคมีทัศนคติท่ีดีต่อแบรนด์ 
นอกจากนั้น แบรนด์ Diamond Grains ควรใช้การสื่อสารการตลาดออนไลน์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ได้แก่ Instagram 
YouTube และ TikTok เพ่ือให้ผู้บริโภคมีทัศนคติท่ีดีต่อแบรนด์ 

ขอ้เสนอแนะท่ัวไป 

เนื่องจากทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน
การตลาดทางตรง ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า ดังนั้น แบรนด์ Diamond Grains จึงควรใช้แผน 
กลยุทธ์เพ่ือโน้มน้าวผู้บริโภคให้เกิดความตั้งใจซ้ือ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ แบรนด์ Diamond Grains ควรสื่อสารถึงคุณภาพของ Diamond Grains ตามจุดแข็งของ
แบรนด์ท่ีตรงตามความคาดหวังผู้บริโภค อาศัยการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้ช่วยรักษาคุณภาพของสินค้าได้ดี  
การพัฒนารสชาติให้เป็นเอกลักษณ์และแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน การติดฉลากสินค้าให้ข้อมูลโภชนาการท่ีชัดเจนและ
ครบถ้วน และการพัฒนาความกรอบหรือเนื้อสัมผัสของรสชาติท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะแบรนด์  

ด้านการโฆษณาควรสื่อสารด้วยโฆษณาท่ีมีความน่าเชื่อถือ โดยแสดงให้เห็นถึงคุณภาพหรือเอกลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ได้ดี ผ่านช่องทางท่ีสอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น Facebook Instagram หรือ TikTok ให้ดึงดูด
ความสนใจผ่านการสื่อสารท่ีชัดเจนและเข้าใจง่าย 

ด้านการประชาสัมพันธ์ควรสื่อสารผ่านการจัดงานอิเวนต์หรืองานแสดงสินค้า โดยใช้การประชาสัมพันธ์ท่ีมี
ความทันสมัยและสร้างความรับรู้ต่อแบรนด์ได้ดี โดยใช้การสื่อสารถึงแนวคิดหรือพันธกิจของแบรนด์ได้ชัดเจน 
ประกอบกับการใช้กิจกรรมประชาสัมพันธ์ เช่น การแจกตัวอย่างสินค้าเพ่ือสร้างความประทับใจต่อแบรนด์  
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ด้านการส่งเสริมการขายควรใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายที่ช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือได้ง่าย การสร้าง
ความพึงพอใจกับโพรโมชันของ Diamond Grains เช่น การลดราคา หรือซ้ือ 1 แถม 1 รวมท้ังการออกแบบให้การ
ส่งเสริมการขายมีความหลากหลายท่ีช่วยสร้างโอกาสให้ผู้บริโภคเข้าถึงโพรโมชันของ Diamond Grains ได้ง่าย และ
ช่วงเวลาของโพรโมชันควรวางแผนให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค 

ด้านการตลาดทางตรงควรใช้กลยุทธ์สร้างข้อมูลท่ีได้รับผ่านการตลาดทางตรงของ Diamond Grains ท่ีมี
ความน่าสนใจ  เ พ่ือทําให้ รู้สึกใกล้ชิดกับแบรนด์มากข้ึน  กระตุ้นให้ ซ้ือสินค้าของ  Diamond Grains และ 
สร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคผ่านการใช้ความถ่ีของการติดต่อจาก Diamond Grains ผ่านการตลาดทางตรง เช่น
อีเมลหรือข้อความสั้น 

ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย แบรนด์ควรพัฒนาให้พนักงานขายสามารถให้คําแนะนําเกี่ยวกับ 
Diamond Grains ได้เป็นอย่างดีจากการท่ีมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าอย่างเพียงพอ มีความสุภาพ และให้บริการอย่าง
มืออาชีพ ตลอดจนสามารถตอบคําถามหรือช่วยแก้ไขปัญหาท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ได้ดี 

ด้านราคา แบรนด์ควรใช้กลยุทธ์การต้ังราคาท่ีเป็นมิตรกับงบประมาณของผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิด
ความรู้สึกยินดีจ่ายเงินในระดับราคาปัจจุบันของ Diamond Grains และต่อไปในอนาคต จากการแสดงความโปร่งใส
และเหมาะสมกับมาตรฐานตลาด เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ รวมท้ังการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับ
คณุภาพของวัตถุดิบ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย แบรนด์ควรจัดการบริหารช่องทางการจัดจําหน่ายด้วยการอํานวยความ
สะดวกในการซ้ือ เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ต การสั่งซ้ือออนไลน์ท่ีใช้งานง่ายและจัดส่งรวดเร็ว และกระจายสินค้าไปยัง
ร้านค้าหรือช่องทางอ่ืน เช่น ร้านสะดวกซ้ือ 

ด้านการส่งเสริมการตลาดใช้กลยุทธ์การโฆษณาในช่องทางท่ีผู้บริโภคใช้งานบ่อย สร้างสรรค์แคมแพน
โฆษณาออนไลน์ด้วยการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจกสินค้าตัวอย่าง และการจัดกิจกรรมร่วมกับ 
ร้านสะดวกซ้ือ และสร้างความถ่ีของโพรโมชันให้เพียงพอ  

ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต  

 1. เนื่องจากการวิจัยในคร้ังนี้ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์  
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง ด้านการให้บริการโดยพนักงานขาย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กราโนล่า แบรนด์ Diamond 
Grains ดังนั้น การวิจัยในคร้ังต่อไปจึงควรทําการศึกษาด้วยการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ด้วย
วิธีการการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor analysis) เพ่ือพิจารณาแต่ละมิติโดยละเอียดว่าจําเป็นต้องใช้กลยุทธ์
ระดับปฏิบัติการอย่างไรบ้าง เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความต้ังใจซ้ือมากข้ึน มีความถ่ีในการซ้ือมากข้ึน มีมูลค่าการซ้ือมากข้ึน 
และบอกต่อผู้อ่ืนมากข้ึน 

2. การวิจัยในคร้ังถัดไปควรทําการวิจัยด้วยวิธีเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth interview) เพ่ือค้นหาปัจจัยอ่ืน ๆ ท่ีอาจจะส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือของผู้บริโภค ซ่ึงการวิจัยเชิง
ปริมาณไม่ครอบครอบคลุมและไม่เกิดการแลกเปล่ียนความคิดเห็น 
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