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จิตวิทยาในการเลือกลักษณะการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อประชากรไทย 
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บทคัดย่อ 

 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาด้านประชากรศาสตร์ต่อการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่อง
ผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อประชากรไทย เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มี
อิทธิพลต่อประชากรไทย และเพื่อศึกษาด้านจิตวิทยาในการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มี
อิทธิพลต่อประชากรไทย การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงพรรณนาโดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้วิจัย คือ ประชากรไทย
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใช้วิธีในการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งกลุ่ม (Cluster random 
sampling) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่                  
ค่าร้อยละ ความถี่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานใช้ทดสอบสมมติฐานประกอบด้วย 
Chi-square และ One-way ANOVA ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้เรื่องราวของผลิตภัณฑ์
ผ่านการได้เห็นมีการเห็นการใส่เรื่องราวให้กับผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียของทางร้าน  มีการรับรู้
เร่ืองราวของผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อสื่อโซเชียลมีเดีย มีการเห็นการเล่าเร่ืองราวของผลิตภัณฑ์แบบเล่าเป็นเร่ืองราว
ให้เห็นภาพเเบบชัดเจน มีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทที่ใส่เร่ืองราวประเภทอาหารและเครื่องดื่มมากที่สุด 
ด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการเล่าเรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อ
การเล่าเรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์ด้านการรับรู้ผ่านการเล่าเรื่องราวอยู่ในระดับมาก ด้านทัศนคติที่มีผลต่อ
การเล่าเรื่องราวอยู่ในระดับมาก ด้านแรงจูงใจที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องราวอยู่ในระดับ
มาก ด้านการเรียนรู้ที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องอยู่ในระดับมากที่สุด ด้านความเชื่อที่มีผลต่อ
การซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องราวอยู่ในระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ต่อการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อประชากรไทยไม่มี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านพฤติกรรมศาสตร์การเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มีอิ ทธิพลต่อ
ประชากรไทย ส่วนปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต่อการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์มีความ
แตกต่างกับปัจจัยด้านจิตวิทยาในการเลือกลักษณะของการเล่าเร่ืองผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อประชากรไทย 
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Abstract 
 

The purposes of the study are 1) to study demography on the selection of product 
storytelling influences on the Thai population 2)  to study the behavior of product style 
storytelling influences on the Thai population and 3)  to study psychology in selecting the 
characteristics of product storytelling influencing the Thai population This research is a 
descriptive research. The samples are 4 0 0  Thai people in Bangkok. The cluster random 
sampling method is used. The research instrument is a questionnaire.  Statistics are used to 
analyze data are percentage, frequency, mean, standard deviation the inferential statistics 
used to test hypotheses are including Chi- square and One- way ANOVA. The findings reveal 
that behavioral dimension, most consumers perceive product storytelling through seeing. 
The consumers see the story of the product through the social media channels of the store. 
Psychological dimension, most of consumers have psychological factors that affect the story 
telling to the product. The overall of perception, attitude and motivation through storytelling 
are at a high level. Learning aspects that affect the purchase of products through storytelling 
is at the highest level.  The hypotheses testing has found that demographic factors on the 
selection of product storytelling influences on the Thai population do not correlate with 
behavioral factors on the selection of product storytelling influences on the Thai population. 
Moreover, the demographic factors on the selection of product storytelling influences on 
the Thai population is different from psychological factors in selecting the characteristics of 
product storytelling influencing the Thai population. 
 
Keywords: Psychology, Storytelling, Product 
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1. บทน า 
ในอดีตเมื่อต้องการสร้างยอดขายให้ผลิตภัณฑ์

เป็นที่รู้จักจะท าการโปรโมทตนเองผ่านการ
โฆษณาต่าง ๆ โดยไม่มีการเล่าเร่ืองใด ๆ ประกอบ 
แต่ ณ ปัจจุบันการท าให้ผลิตภัณฑ์ เป็นที่รู้จักและ
ต้องการสร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึนจะต้องน าการเล่า
เรื่องเข้ามาช่วยเพราะประชากรไทยน าการเล่า
เรื่องของผลิตภัณฑ์มาประกอบการตัดสินใจใน
การซื้อ หากมีการเล่าเรื่องที่ดีจะเป็นตัวที่ช่วย
ส่งเสริมการขายและสร้างการจดจ าได้ในยุคสมัยนี้ 
[1] ธุรกิจมีการแข่งขันกันสูงจึงท าให้หลายๆธุรกิจ
หันมาสร้างเรื่องราวให้กับแบรนด์ของตัวเอง เพื่อ
ท าให้แบรนด์มีความแตกต่างจากคู่แข่งอย่างมี
คุณค่า 

[2] Storytelling คือการบอกเล่า เรื่องราว
ให้กับผู้อ่ืนฟัง ซึ่งจะมีเทคนิคและศิลปะในการเล่า
เรื่องที่ปรับไปตามสุนทรียศาสตร์ของแต่ละ
วัฒนธรรมและท าให้ผู้ที่ได้รับข้อมูลเกิดการจดจ า
ข้อมูลนั้น ๆ การเล่าเรื่องมี 4 รูปแบบคือ 1)
แนวทางแบบเร่ืองราว (Story) คือ การเล่าให้เห็น
เป็นภาพแบบชัดเจน จินตนาการตามได้เป็น  
ฉ า ก ๆ  2) แ น ว ท า ง แ บ บ ค า จ า กั ด ค ว า ม 
(Definition) คือ การเล่าเป็นข้อความหรือค าพูด
สั้น ๆ ที่สามารถเข้าใจในความหมายนั้นได้ 3)
แนวทางแบบเล่าเรื่ อง (Narrative)  และ 4)
แนวทางแบบเปรียบเปรย (Analogy) คือ การ
เปรียบเปรยกับอีกสิ่งหนึ่งเพื่อใช้สิ่งนั้นช่วยท าให้
คนเกิดความเข้าใจ 

[3] จากการศึกษาของมหาวิทยาลัย George 
Town พ บ ว่ า ก า ร ท า  Story Telling ใ ห้ มี
ประสิทธิภาพจะต้องประกอบด้วยหลักการส าคัญ
ดั งนี้คือ ต้องมีลักษณะคาแรคเตอร์ที่ดีและ
น่าสนใจ การจัดล าดับการเล่าที่น่าสน โดยการ

เล่าเรื่องนั้นไม่จ าเป็นต้องเริ่มจากจุดเริ่มต้นเสมอ
ไปสามารถเริ่มจากตอนสุดท้ายมาก่อนก็ได้ ต้องมี
ข้อมูลที่ เป็นความจริงและเป็นธรรมชาติต้อง
สื่อสารเรื่องราวหรือการกระท าที่ เข้าถึงและ
กระทบอารมณ์ความรู้สึกของคนอ่าน โน้มน้าวให้
เกิดการลงมือท าในสิ่งที่เรื่องราวนั้น ๆ ได้สื่อ
ออกไป ต้องจับความสนใจของผู้ชมภายในช่วง 
10 วินาทีแรกเพราะความสนใจของคนโดยทั่วไป
จะหมดไปหลังจาก 10 วินาทีแรกผ่านไป หากเนื้อ
เร่ืองที่ดูหรือฟังไม่น่าสนใจ  

โดยในแต่ละผลิตภัณฑ์จะมีการใช้การเล่าเรื่อง 
(Storytelling) ที่แตกต่างกันออกไปซึ่งจะประสบ
ผลส าเร็จหรือไม่ประสบความส าเร็จก็ได้ขึ้นอยู่กับ
ผลิตภัณฑ์สามารถสร้างการจดจ าและรับรู้ถึงตัว
ผลิตภัณฑ์มากน้อยเพียงใดซึ่ งการเล่า เรื่อง 
(Storytelling) ที่ประสบผลส า เร็จและเป็นที่
จดจ าคือ ตราผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยมีการน า
เหตุการณ์ที่ เกิดขึ้นจริงก่อนที่จะมาเป็นตรา
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยมาเปิดเผยผ่านภาพยนตร์ 
ท าให้เกิดการจดจ า และสร้างแรงบันดาลใจให้กับ
ผู้อ่ืนและในส่วนของการเล่าเรื่อง (Storytelling) 
ที่ไม่ประสบผลส าเร็จและยังคงความจดจ าไว้คือ
วิดีโอไวรัลของตราผลิตภัณฑ์ช็อกโกแลตสนิก
เกอร์สที่มีการสื่อถึงอาการโมโหหิวแต่พอกิน
ช็อกโกแลตสนิกเกอร์สเข้าไปแล้วท าให้อารมณ์ดี
ขึ้นแต่เกิดการสื่อสารไปในอีกทิศทางหนึ่งซึ่งท าให้
เกิดกระแสต่อต้านตราผลิตภัณฑ์ช็อกโกแลตสนิก
เกอร์สขึ้นมาจึงท าให้เห็นได้ชัดเจนว่า [4] “คน
ไทยน่าจะเป็นชาติที่  sensitive” กับเรื่องบาง
เร่ืองซึ่งถือเป็นสิ่งที่ควรให้ความส าคัญ 

จากการศึกษาข้อมูล ณ ปัจจุบันมีการน าการ
เล่าเรื่องเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการสร้างการท า
ผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จักและส่งผลให้ยอดขาย
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เพิ่มขึ้น  ซึ่ งการเล่ า เรื่ องมีทั้ งแบบที่ประสบ
ความส าเร็จและไม่ประสบความส าเร็จ หาก
ผลิตภัณฑ์ใดมีการเล่าเรื่องที่ดีจะเป็นส่วนช่วย
ส่งเสริมการขาย สร้างการจดจ าให้ตราผลิตภัณฑ์ 
แต่การเล่าเรื่องในบางครั้งไม่สามารถสร้างการ
รับรู้และเล่าออกมาได้ไม่ตรงใจพอที่จะท าให้
ประชากรไทยสนใจในผลิตภัณฑ์ อีกทั้งไม่มี
ผลการวิจัยใดบอกได้ว่าแท้จริงแล้วประชากรใน
ไทยเหมาะสมและชื่นชอบการเล่าเรื่องในแบบใด  
ดังนั้น ทางคณะผู้วิจัยจึงท าการวิจัยเรื่องจิตวิทยา
ในการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่
มีอิทธิพลต่อประชากรไทย โดยหวังว่าผลการวิจัย
ในครั้งนี้จะส่งผลให้ธุรกิจในประเทศไทย ท าการ
เล่าเร่ืองผลิตภัณฑ์เพื่อตอบโจทย์ประชากรไทยให้
ได้มากที่สุด  

 
2.วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

2.1 เพื่อศึกษาด้านประชากรศาสตร์ต่อการ
เลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มี
อิทธิพลต่อประชากรไทย 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกลักษณะ
ของการ เล่ า เ รื่ อ งผลิ ตภัณฑ์ที่ มี อิทธิพลต่อ
ประชากรไทย  

2.3 เพื่อศึกษาด้านจิตวิทยาในการเลือก
ลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อ
ประชากรไทย  

 
3.ประโยชน์ที่ได้จากงานวิจัย 

3.1 เพื่อให้ลักษณะของการเล่าเรื่องของ
ตอบสนองต่อผู้บริ โภคได้อย่ างถูกต้องเเละ
เหมาะสม 

3.2 เพื่อส่งผลให้ธุรกิจคิดค้นลักษณะของการ
เล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้ออกมาสามารถสร้าง
การจดจ าให้กับผู้บริโภคได้มากที่สุด  

3.3 เพื่อส่งผลให้เกิดประโยชน์ต่อผู้ประกอบ
ธุรกิจในประเทศไทยที่ สามารถรับรู้ ในด้าน
จิตวิทยาของผู้บริโภคท าให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ
ในการเล่าเร่ืองของผลิตภัณฑ์ 

 
4. แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

[5]  แน วคิ ด ก ระบวนกา รท า  Content 
Marketing สิ่งหนึ่งที่ส าคัญอย่างมากคือการที่
สามารถถ่ายทอดเรื่องราวเหล่านั้นให้เกิดผล
ตามที่ต้องการทางการตลาดได้ ซึ่งวิธีการที่นักการ
ตลาดตอนนี้ ใช้ กัน เป็นส่ วนใหญ่คื อกา ร ใช้  
Storytelling ในการเล่าเรื่องราวต่าง ๆ ออกมา
ด้ ว ย ก ร ะ บ ว น ก า ร  Storytelling นี้ ท า ใ ห้
กลุ่มเป้าหมายที่ได้สารไปจะมีผลทางสมองใน
รูปแบบต่าง ๆ ขึ้นมาและกลายเป็นความทรงจ า
อยู่ในสมองของตัวเองได้ด้วย 

แนวคิ ดที่ ม า ของกา ร เล่ า เ รื่ อ ง ร า ว  [ 6] 
จุดเริ่มต้นของ Storytelling นั้นเกิดตั้งแต่มนุษย์
ยุคหินกันเลยที เดียว  จากการพยายามเล่า
เหตุการณ์ของสิ่งที่ตัวเองไปพบเห็นให้กับคนอ่ืนๆ
ฟัง ซึ่งตอนแรกๆจะใช้วิธีการท าท่าทางต่าง ๆ 
ก่อนจะน าไปสู่การสร้างภาพเขียนแบบที่เราเห็น
กันในหนังสือประวัติศาสตร์ เนื้อแท้ของการ
ต้องการที่จะบอกเล่าเรื่องราวให้กับผู้ อ่ืนคือ
จุดเริ่มต้นก่อนที่จะพัฒนากลายเป็นการเล่าด้วย
ภาษาต่าง ๆ กลายเป็นเรื่องเล่าปากเปล่าเพิ่มการ
ใช้ท่าทางและสวมบทบาทต่าง ๆ เพื่อสร้างความ
ตื่นเต้นและคล้อยตามของคนฟังและน าไปสู่ละคร
เวทีในสมัยโบราณ (ยุคกรีก) และพัฒนามาเรื่อย
ตามยุคสมัยที่มีสื่อใหม่ ๆ เข้ามา ฉะนั้นแล้วเราก็
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ต้องเข้าใจกันเสียก่อนว่า Storytelling คือการ
บอกเล่าเรื่องราวให้กับผู้อ่ืนซึ่งจะมีเทคนิคและ
ศิลปะในการเล่าเรื่องที่ปรับไปตามสุนทรียศาสตร์
ของแต่ละวัฒนธรรม  

[7]  ในการเล่า เรื่องที่ดี  ผู้ เล่าจ า เป็นต้อง
ค านึงถึงการ “ออกแบบเรื่องเล่า” อย่างจริงจังใน 
2 ส่วนที่ส าคัญนั่นคือ “เนื้อหา” ที่จะเล่ากับ 
“รูปแบบ” ที่จะใช้ในการเล่ามีแนวทาง ดังนี้ [8] 
1) น าเสนอเรื่องราว (Story) เน้นความสมจริงดู
น่ า เ ชื่ อ ถื อ ไ ม่ ต้ อ ง ตี ค ว า ม ม าก  เ ล่ า ค ว าม
เปลี่ยนแปลงเป็นฉาก ๆ ถ้าน าเสนอดีจะอ่าน
เพลิน แต่เล่าแบบน้ าท่วมทุ่งผักบุ้งโหรงเหรง คน
คงอยากยี้หนีไปเลย 2) น าเสนอค าจ ากัดความ 
(Definition) เน้นประโยชน์ตรง ๆ กระชับ ชัดเจน 
แต่อาจกลายเป็นว่า Content ไม่แตกต่าง คนจ า
ไม่ได้หรือเข้าใจยาก 3) น าเสนอแบบเล่าเรื่อง 
(Narrative) ผสมกันระหว่างแนว Story แต่ไม่ทื่อ
เหมือน Definition จุด เด่นคือ เรียบ เรียง ใ ห้
น่าสนใจได้ไม่สั้นไม่ยาวเกินไปอ่านเพลินและ
เ ข้ า ใ จ ง่ า ย  4 )  อุ ป ม า อุ ป มั ย  ( Analogy) 
เปรียบเทียบกับบางสิ่งให้เข้าใจง่ายขึ้น มีความ
โดดเด่นเชิงครีเอทีฟ แต่ถ้าคิดตัวเปรียบเทียบไม่ดี
อาจท าให้ผู้อ่านไม่เห็นด้วยหรือตีความผิดไป  

การตลาดคือการเล่าเรื่องราวของสินค้าใคร
เล่าได้ดี ผู้นั้นชนะ [9] นักการตลาดคนไหนก็
ตามที่น าคุณภาพ คุณประโยชน์สินค้าขึ้นต้นท า 
การตลาดเลย คุณก าลั งล้มเหลวในการท า
การตลาดยุคใหม่นี้ เพราะอะไรถึงกล่าวเช่นนั้น
หรือครับ ก็เพราะคนในการตลาดสมัยใหม่นี้ ชอบ
ฟังเรื่องราวไงครับ และธรรมชาติของคนสมัยใหม่
นี้ หากได้รับฟังเรื่องราว อะไรที่ประทับใจจะท า
อะไรกันก็แชร์กันไงครับโดยเฉพาะสื่อโซเชียล 
ทั้งหลายไม่ว่าจะเป็น Facebook,  IG, Twitter 

เป็นต้น การการแชร์เรื่องราวต่าง ๆ ต่อ ๆ กันไป
นี่แหละครับคือค่าของการตลาดที่มหาศาลทีเดียว 
อะไรเป็นแนวคิดของสินค้าและแบรนด์ของคุณ 
ยกตัวอย่างเช่น คุณขายสินค้าพวกกีตาร์ไฟฟ้า 
และกีตาร์ธรรมดา คุณอาจจะท าการตลาด
เรื่องราวความเป็นมาของการน ากีตาร์มาขาย 
เพราะว่าตอนเป็นเด็กคุณได้รับของขวัญอันสุด
แสนวิเศษจากพ่อของคุณเป็นกีตาร์โปร่งตัวแรก 
และจากนั้นมากีตาร์ตัวนี้ท าให้คุณเป็นคนชอบ
ดนตรี และต้องการส่งผ่านความชอบนี้ไปกับ
กีตาร์ทุกตัวที่คุณขาย เป็นต้น การเล่าเรื่องราว
ลักษณะนี้จะต้องเล่าให้ลูกค้าของคุณสร้างภาพให้
ได้ โดยคุณอาจจะเล่าให้ตนเองก่อน หากคุณเล่า
ให้ตัวคุณเองฟังแล้วเกิดเป็นภาพชัดเจน คุณก็
น ามาใช้กับลูกค้าของคุณที่ส าคัญการเล่าเรื่องราว 
ลักษณะนี้จะต้องดูถึงกลุ่มเป้าหมายดี ๆ เพราะ
กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มย่อมมี Life Style ที่ไม่
เหมือนกัน การท าการตลาดตรงลักษณะ และ
อารมณ์ของกลุ่มเป้าหมายจะท าให้ให้การเล่า
เรื่องราวประสบความส าเร็จรวดเร็วขึ้น ดังนั้น 
หากต้องการให้ผู้บริโภคจดจ าสินค้า/บริการให้
ยาวนานขึ้นควรท าการตลาดโดยท าการเล่า
เรื่องราวต่าง ๆ ซึ่งแต่ละเรื่องราวที่ถ่ายทอดควร
เป็นเรื่องราวที่เป็นจริงและแสดงถึงความจริงใจ
ต่อผู้บริโภค เรื่องราวต่าง ๆ ต้องเล่าออกมาให้
ตรงใจผู้บริโภคมากที่สุดจึง เมื่อเล่าได้ตรงใจ
ผู้บริโภคผู้บริโภคจะจดจ าเรื่องราวจนน าไป
ประกอบการตัดสินใจซื้อได้ การเล่าเรื่องราว
ประกอบผลิตภัณฑ์สามารถสร้างคุณค่า มูลค่า 
และสามารถเพิ่มราคาของผลิตภัณฑ์ 
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5. ขอบเขตงานวิจัย 
[10] ในการศึกษาครั้งนี้มุ่งศึกษาด้านจิตวิทยา

ในการเลือกลักษณะของการเล่าเรื่องผลิตภัณฑ์ที่
มีอิทธิพลต่อประชากรไทย โดยใช้ปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ ในการศึกษาประชากรไทยที่
อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จากรายงานทาง
สถิติจ านวนประชากรในกรุงเทพมหานครมาก
ที่สุดเป็นอันดับหนึ่ง โดยพบว่ามีจ านวนประชากร 
5,682,415 คน ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่ 
มกราคมถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2562 

5.1 ตัวแปรทางการวิจัยตลาด 
5.1.1 ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการเล่า เรื่องของ
ผลิตภัณฑ์ 

5.1.2 ตัวแปรตาม ได้แก่  ปัจจัยด้าน
พฤติกรรมและด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการเล่าเรื่อง
ของผลิตภัณฑ์ 

 
6. วิธีการด าเนินงานวิจัย 

6.1 การก าหนดประชากรและขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเลือกใช้วิธีการค านวณของ 
ทาโร่ ยามาเน เป็นวิธีในการหาขนาดกลุ่มตัวอยา่ง
ในกรณีที่ทราบขนาดของประชากรที่แน่นอนได้
จ านวนเท่ากับ 399.97 เพื่อให้จ านวนมีความ
สมบูรณ์ผู้วิจัยจึงใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน 

6.2 ผู้วิจัยได้ก าหนดเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย
คร้ังนี้เป็นแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด 

 
7.สรุปผลการวิจัย 

7.1 ผ ล ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มู ล ด้ า น
ประชากรศาสตร์เพศของกลุ่มตัวอย่างประชากร
ไทยที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 

400 คนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
จ านวน 244 คนคิดเป็นร้อยละ 61.00 

อายุของกลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20-29 ปีจ านวน 143 คน
คิดเป็นร้อยละ 35.00  

อาชีพของกลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัย
อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพนักเรียน/
นักศึกษาจ านวน 128 คนคิดเป็นร้อยละ 32.00 
รายได้ของกลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ ในช่วงต่ ากว่า 
15,000 บาทจ านวน 132 คนคิดเป็นร้อยละ 
33.00 

ภูมิล าเนาของกลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่
อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ในกรุงเทพ
และปริมณฑลจ านวน 151 คนคิดเป็นร้อยละ 
37.80  

สถานภาพของกลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่
อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดจ านวน 
272 คนคิดเป็นร้อยละ 68.00  

7.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรม
ศาสตร์ 

กลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่ใน
เขตกรุง เทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม 
ตั วอย่ า งส่ วน ใหญ่มี การรับรู้ เ รื่ อ ง ราวของ
ผลิตภัณฑ์/บริการผ่านการได้เห็นจ านวน 372 คน
คิดเป็นร้อย ละ 93.00 

กลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่ใน
เขตกรุง เทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม
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ตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเห็นการใส่เรื่องราวให้กับ
ผลิตภัณฑ์/บริการผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียของ
ทางร้านจ านวน 296 คนคิดเป็นร้อยละ 74  

กลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่ใน
เขตกรุง เทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม
ตั วอย่ า งส่ วน ใหญ่มี การรับรู้ เ รื่ อ ง ราวของ
ผลิตภัณฑ์/บริการผ่านสื่อสื่อโซเชียลมีเดียจ านวน 
332 คนคิดเป็นร้อยละ 83.00 

กลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่ใน
เขตกรุ ง เทพมหานครจ านวน 400 คนกลุ่ม
ตั ว อย่ า งส่ วน ใหญ่ มี ก า ร เล่ า เ รื่ อ ง ร า วของ
ผลิตภัณฑ์/บริการแบบเล่าเป็นเรื่องราวให้เห็น
ภาพเเบบชัดเจนจ านวน 151 คนคิดเป็นร้อยละ 
37.80  
 กลุ่มตัวอย่างประชากรไทยที่อาศัยอยู่ 
ใน เขตกรุ ง เทพมหานครจ านวน  400 คน 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเลือกซื้ อประเภท
ผลิตภัณฑ์/บริการที่ใส่เรื่องราวประเภทอาหาร
และเครื่องดื่มจ านวน 113 คนคิดเป็นร้อยละ
28.30  

7.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านจิตวิทยาที่
ส่งผลต่อการเล่าเร่ืองราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์ 

จากการศึกษา ด้านการรับรู้ผ่านการเล่า
เรื่องราวของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า การรับรู้ผ่าน
กา ร เล่ า เ รื่ อ ง ร าวของกลุ่ มตั วอย่ า งที่ ตอบ
แบบสอบถาม มีค่าเฉลี่ยปัจจัยด้านจิตวิทยาที่
ส่งผลต่อการเล่าเรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์
โดยรวมนั้นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.69 โดยผู้ ตอบแบบสอบถามให้โฆษณาที่มี
เรื่ องราวช่วยให้ท่ านตัดสินใจซื้อ มากที่สุด  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 
 ด้านทัศนคติที่มีผลต่อการเล่าเรื่องราว
ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ทัศนคติที่มีผลต่อการเล่า

เรื่องราวของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม           
มีค่าเฉลี่ยปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการเล่า
เรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์โดยรวมนั้นอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้การเล่าเรื่องเกี่ยวกับมาตรฐานที่
ตราผลิตภัณฑ์ได้รับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.97 

ด้านแรงจูงใจที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์
ผ่านการเล่าเรื่องราว พบว่า แรงจูงใจที่มีผลต่อ
การซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องราวของกลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม มีค่าเฉลี่ยปัจจัยด้าน
จิตวิทยาที่ส่งผลต่อการเล่าเรื่องราวให้กับตัว
ผลิตภัณฑ์โดยรวมนั้นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.74 โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้น าเสนอ
ข้อมูลตามความเป็นจริง มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.19  
 ด้ า น ก า ร เ รี ย น รู้ ที่ มี ผ ล ต่ อ ก า รซื้ อ
ผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่อง พบว่า การเรียนรู้ที่มี
ผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องของกลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม มีค่าเฉลี่ยปัจจัยด้าน
จิตวิทยาที่ส่งผลต่อการเล่าเรื่องราวให้กับตัว
ผลิตภัณฑ์โดยรวมนั้นอยู่ ในระดับมากที่สุดมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้
การได้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์มากที่สุดมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.23 
 ในส่วนของความเชื่อที่มีผลต่อการซื้อ
ผลิตภัณฑ์/บริการผ่านการเล่าเรื่องราว พบว่า 
ความเชื่อที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่า
เรื่องราวของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม             
มีค่าเฉลี่ยปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการเล่า
เรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์โดยรวมนั้นอยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความเชื่อถือต่อตราผลิตภัณฑ์
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จากการใช้ผลิตภัณฑ์มากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.42 
 
8. อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิจัยเรื่อง ศึกษาด้านจิตวิทยาในการ
เลือกลักษณะของการเล่าเรื่องสินค้าที่มีอิทธิพล
ต่อประชากรไทย สามารถน ามาอภิปรายได้ดังนี้ 

จากการศึกษาของมหาวิทยาลัย George 
Town พ บ ว่ า  ก า ร ท า ผ่ า น ก า ร เ ล่ า เ รื่ อ ง 
(Storytelling) ใ ห้มีประสิทธิ ภาพ คื อต้ องมี
ลั กษณะคาแรคเตอร์ที่ ดี และน่าสนใจ  การ
จัดล าดับการเล่าที่น่าสนใจ ต้องมีข้อมูลที่เป็น
ความจริงและเป็นธรรมชาติต้องสื่อสารเรื่องราว
หรือการกระท าที่ เข้าถึงและกระทบอารมณ์
ความรู้สึกของคนอ่าน ต้องจับความสนใจของ
ผู้ชมภายในช่วง 10 วินาทีแรก ซึ่งเป็นการศึกษา
การท าผ่านการเล่าเร่ือง (Storytelling) ที่ประสบ
ความส าเร็จในต่างประเทศ ในส่วนของประเทศ
ไทย จากการศึกษาในครั้งนี้ พบว่า ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ในประเทศไทยมีการรับรู้เรื่องราวของสินค้า
ผ่านการได้เห็นผ่านสื่อโซเชียลมีเดียและมีการเห็น
การเล่าเรื่องราวของสินค้าแบบเล่าเป็นเรื่องราว
ให้เห็นภาพแบบชัดเจนมากที่สุด  

จากการทบทวนวรรณกรรมเรื่อง แนวคิด
ทฤษฎี เกี่ ยวกับจิตวิทยา  [11] จิตวิทยา คือ 
การศึกษาพฤติกรรมกระบวนทางจิตเชิงปรนัย 
เป็นศาสตร์ที่มีขอบเขตกว้างขวาง เป็นองค์ความรู้
ทั้งเชิงศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ครอบคลุม     
ทุกด้านเกี่ยวกับชีวิตมนุษย์ทั้งทางกาย สังคม 
อารมณ์ จิตใจ ความคิดสติปัญญา จุดมุ่งหมาย
ส าคัญของการศึกษาศาสตร์สายนี้คือ เพื่อที่จะ
เข้า ใจ อธิบาย ท านาย พัฒนาและควบคุม
พฤติกรรมด้านต่าง ๆ โดยได้มีการค้นหาด้าน

จิตวิทยาของประชากรไทย ทั้งหมด 5 ด้าน คือ 1)
ด้านทางกายผ่านการรับรู้ผ่านประสาทสมัผัสทัง้ 5 
ด้าน โดยจากผลทดสอบพบว่าคนไทยส่วนใหญ่มี
การรับรู้ผ่านการเห็นมากที่สุด 2) ด้านสังคมมีการ
มีทดสอบสองด้านเป็นการหาปัจจัยที่เกี่ยวข้องใน
ชีวิตประจ าวัน ด้านการรับรู้ผ่านการเล่าเรื่องราว
พบว่าโฆษณาที่มีเรื่องราวช่วยให้ท่านตัดสินใจซื้อ
มากที่สุดและด้านความเชื่อที่มีผลต่อการซื้อสินคา้
ผ่านเรื่องราวพบว่าความเชื่อถือต่อตราสินค้าจาก
การใช้สินค้ามากที่สุด ซึ่งด้านสังคมมีความเชื่อถือ
จากกลุ่มสังคมและเชื่อถือตนเองด้วย 3) ด้าน
อารมณ์ ได้แก่ แรงจูงใจที่มีผลต่อการซื้อสินค้า
ผ่านการเล่าเรื่องราวพบว่าน าเสนอข้อมูลตาม
ค ว า ม เ ป็ น จ ริ ง มี ผ ล ต่ อ อ า ร ม ณ์ ม า ก ที่ สุ ด                  
4) ด้านจิตใจ ได้แก่ ด้านทัศนคติที่มีผลต่อการเล่า
เรื่องราวพบว่าการเล่าเรื่องที่เกี่ยวกับมาตรฐานที่
ตราสินค้าได้รับมีผลต่อจิตใจมากที่สุด 5) ด้าน
สติปัญญา ได้แก่ การเรียนรู้ที่มีผลต่อการซื้อ
สินค้าผ่านการเล่าเรื่องราวพบว่าการได้ทดลองใช้
สินค้ามีผลต่อท่านในระดับใด 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อที่
ปฏิเสธสมมติฐานคือ ปัจจัยทางประชากรศาสตร์
มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรมด้านการ
รับรู้ผ่านสิ่งต่างๆ ด้านลักษณะการเห็นเรื่องราว
ของสินค้า/บริการผ่านช่องทางต่างๆด้านลักษณะ
การรับรู้เรื่องราวของสินค้า/บริการผ่านสื่อต่างๆ 
ปั จ จั ยทา งประชากรศาสตร์ ด้ า นรายได้ มี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรมด้านการ
เห็นการเล่าเรื่องแบบต่าง  ๆ และปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อ
ประเภทสินค้า ด้านเพศ อายุ อาชีพ รายได้ 
สถานภาพ เนื่องจากปัจจัยทางประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างกันย่อมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมใน
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ด้ านต่ า ง  ๆ แตกต่ า งกัน  จึ ง ไม่ เป็น ไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ 

จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อที่
ย อ ม รั บ ส ม ม ติ ฐ า น  ไ ด้ แ ก่  ปั จ จั ย ท า ง
ประชากรศาสตร์ด้านเพศมีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยทางพฤติกรรมด้านการเห็นการเล่าเรื่องราว
ของสินค้า/บริการแบบต่าง ๆ เพศชายและ             
เพศหญิงมีการพบเห็นพบเห็นการเล่าเรื่องแบบ
เล่าเป็นเรื่องราวให้เห็นภาพชัดเจน ยอมรับ
สมมติฐาน [12] ปัจจุบันนั้นตัวแปรทางด้านเพศมี
การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไป
จากเมื่อก่อน เนื่องจากในปัจจุบันมีความเท่า
เทียมทางเพศ การเห็นการใส่ เรื่อ งราวผ่าน
ช่องทางต่างๆได้ไม่จ ากัดขึ้นอยู่กับความสะดวก
ของแต่ละบุคคล 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ด้านอายุมี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรมด้านการ
เห็นการเล่าเรื่องราวของสินค้า/บริการแบบต่างๆ 
อายุต่ ากว่า 20 ปี อายุ 20-29 ปี อายุ 30-39 ปี
อายุ 40-49 ปี อายุ 50-55 ปี อายุ 55 ปีขึ้นไป 
ชอบการเห็นแบบเล่าเรื่องมีการพบเห็นการเล่า
เรื่องแบบเล่าเป็นเรื่องราวให้เห็นภาพแบบชัดเจน
มากที่สุด ยอมรับสมมติฐานอายุของผู้บริโภค
ในช่วงต่าง ๆ ย่อมมีพฤติกรรมการรับรู้ในแบบ
ต่างๆตามช่วงอายุ สอดคล้องกับปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคของ [13] ที่กล่าว
ว่า ด้านปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื้อ
มักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อายุ  อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต
ครอบครัว 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพมี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรมด้านการ

เห็นการเล่าเร่ืองราวของสินค้า/บริการแบบต่าง ๆ 
อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ อาชีพค้าขาย อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน อาชีพพ่อบ้าน มีการพบ
เห็นการเล่าเรื่องแบบเล่าเป็นเรื่องราวให้เห็นภาพ
แบบชัดเจนมากที่ สุด  ส่ วนอาชีพนักเรียน/
นักศึกษา มีการพบเห็นการเล่าเรื่องแบบเล่าเป็น
ข้อความ/ค าพูดสั้น ๆ เข้าใจง่าย และอาชีพธุรกิจ
ส่วนตัว มีการพบเห็นการเล่าเรื่องแบบเล่าผ่าน
ประสบการณ์ตรงมากที่สุด ยอมรับสมมติฐาน
พฤติกรรมผู้บริโภคมักได้รับอิทธิพลการตัดสินใจ
ส่วนหนึ่งมาจากอาชีพ ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ ซึ่งสอดคล้องกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื้อของผู้บริโภคของ [14] ที่กล่าวว่า ด้าน
ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื้อมักได้รับ
อิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อายุ 
อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการด าเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
เป็นต้น 

ปั จ จั ยท า งป ระช ากรศาสตร์ ด้ า น
ภูมิล าเนามีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรม
ด้านการเห็นการเล่าเรื่องราวของสินค้า/บริการ
แบบต่าง ๆ ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวันออก 
กรุงเทพและปริมณฑล มีการพบเห็นการเล่าเรื่อง
แบบเล่าเป็นเรื่องราวให้เห็นภาพแบบชัดเจน         
มากที่สุด ส่วนภาคใต้มีการพบเห็นการเล่าเรื่อง 
แบบเล่าเป็นข้อความ/ค าพูดสั้น ๆ เข้าใจง่ายมาก
ที่สุด และภาคตะวันตกมีการพบเห็นการเล่าเรื่อง
แบบเล่าผ่านประสบการณ์ตรงมากที่สุดซึ่งแต่ละ
ภูมิล าเนาจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ยอมรับ
สมมติฐาน  [15] พฤติกรรมของผู้ บริ โภคจะ
เปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดล้อม ข้อมูลเกี่ยวกับ
ผู้บริโภคที่เราเคยรู้มาก่อนอาจเปลี่ยนแปลงไป 
เนื่องจากพฤติกรรมในการเลือกซื้อผ่านช่องทาง
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ต่าง ๆ ของผู้บริโภคแต่ละคนไม่เหมือนกัน บาง
คนอาจชื่นชอบในสิ่งเดิมที่เคยท าหรือชอบท า
อะไรซ้ า ๆ 

ปั จ จั ยท า งป ระช าก รศาสตร์ ด้ า น
สถานภาพมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรม
ด้านการเห็นการเล่าเรื่องราวของสินค้า/บริการ
แบบต่าง ๆ สถานภาพโสดสถานภาพสมรสมี และ
สถานภาพหม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ พบเห็นการเล่า
เรื่องแบบเล่าเป็นเรื่องราวให้เห็นภาพแบบชัดเจน
มากที่สุด ยอมรับสมมติฐาน [16] ลักษณะความ
แตกต่างด้านขนบธรรมเนียมประเพณี ความ
เ ชื่ อ ถื อท า งด้ านศ าสนาย่ อมมี อิ ท ธิ พลต่ อ
สถานภาพการสมรส ซึ่งมีผลโดยตรงต่อการรับรู้
ข่าวสาร  สถานภาพสมรสของบุคคลจะบ่งบอกถึง
ความมีอิสระในการตัดสินใจและอิทธิพลต่อ
กระบวนการคิดการวิเคราะห์ข้อมูลข่าวสาร 

ปั จ จั ยท า งป ระช ากรศาสตร์ ด้ า น
ภูมิล าเนามีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางพฤติกรรม
ด้านการเลือกซื้อประเภทสินค้า/บริการที่ใส่
เรื่องราว ภาคเหนือ ภาคตะวันออกภาคตะวันตก 
มี ก า ร เ ลื อ ก ซื้ อ สิ น ค้ า ป ร ะ เ ภ ท  เ สื้ อ ผ้ า /
เครื่องประดับมากที่สุด ส่วนภาคกลาง ภาคใต้ 
กรุงเทพและปริมณฑล มีการเลือกซื้อสินค้า
ประเภทอาหารและเครื่องดื่มมากที่สุดยอมรับ
สมมติฐาน [17] ช่องทางการเลือกซื้อสินค้า/
บริการบางประเภทยังไม่ครอบคลุมทั่วประเทศ 
บางพื้นที่จึงมีสินค้า/บริการที่แตกต่างกันไป ที่ได้
กล่าวไว้ว่า  ที่อยู่อาศัยมีความส าคัญต่อการ
ด ารงชีวิตของประชากรทั้งที่อยู่ ในชนบทและ           
ในเมืองย่อมด ารงชีวิตที่แตกต่างกันตามทรัพยากร
สภาพแวดล้อม 

 
 

9. ข้อเสนอแนะ 
ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะจากการศึกษาคร้ังนี้ ดังนี้                 
9.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

9.1.1 ด้านประชากรศาสตร์ผลที่ได้จาก
การศึกษา พบว่ากลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง  คิดเป็นร้อยละ 61.00 อยู่ ในช่วงอายุ                
20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.00 ประกอบอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 32.00 มีรายได้
เฉลี่ยอยู่ในช่วง ต่ ากว่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 33.00 ส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ในกรุงเทพและ
ป ริ ม ณ ฑ ล  คิ ด เ ป็ น ร้ อ ย ล ะ  37.80 แ ล ะ มี
สถานะภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 68.00 ดังนั้นใน
การเล่าเรื่องราวผลิตภัณฑ์ผู้ประกอบการจึงควร
ค านึงถึงผู้บริโภคกลุ่มนี้มากที่สุดโดยการจัด             
กลยุทธ์ทางการตลาดที่เน้นเชิงรุกถึงตัวผลิตภัณฑ์
ที่มีความเหมาะสมทางด้านราคา การจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด เพื่อตอบสนองความ
ต้องการและเป็นส่วนช่วยโน้มน้าวใจกลุ่มผู้บริโภค  
กลุ่มนี้  

9.1.2 ด้านพฤติกรรมศาสตร์ ผลที่ได้จาก
การศึกษา พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้
เรื่องราวของผลิตภัณฑ์/บริการผ่านการได้เห็น 
คิดเป็นร้อยละ 93.00 มีการเห็นการใส่เรื่องราว
ให้กับผลิตภัณฑ์/บริการผ่านช่องทางโซเชียลมีเดยี
ของทางร้าน คิดเป็นร้อยละ 74.00 มีการรับรู้
เรื่องราวของผลิตภัณฑ์/บริการผ่านสื่อสื่อโซเชียล
มี เดี ย  คิด เป็นร้อยละ 83.00 มีการ เ ห็นเล่ า
เรื่องราวของผลิตภัณฑ์/บริการแบบเล่าเป็น
เรื่องราวให้เห็นภาพเเบบชัดเจน คิดเป็นร้อยละ 
37.80 มีการเลือกซื้อประเภทผลิตภัณฑ์/บริการที่
ใส่เรื่องราวประเภทอาหารและเครื่องดื่ม คิดเป็น
ร้อยละ 28.30 
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ดังนั้น ผู้ประกอบการควรศึกษากลยุทธ์
การเล่าเรื่องราวประกอบผลิตภัณฑ์ประเภท
อาหาร/เครื่องดื่มที่ประสบความส าเร็จมาเป็น
ตัวอย่างแก่ผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืนด้วยเพราะเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีความนิยมซื้อสูงสุด ผู้ประกอบการ
ควรศึกษากลยุทธ์การเล่าเร่ืองราวของผลิตภัณฑน์ี้
เช่นกัน ส่วนผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืนควรปรับการ
เล่าเรื่องราวให้ดียิ่งขึ้นเพื่อสร้างความจ าจดและ
กระตุ้นการซื้อ การเล่าเร่ืองราวควรเล่าในแบบท า
ให้มองเห็นภาพและได้ยินเสียงผ่านโซเชียลของ
ทางร้านและผ่านจุดจ าหน่าย โดยมีองค์ประกอบ
หลักเป็นภาพ ข้อความเสียง เช่น ภาพนิ่ง รูปภาพ 
ป้ายโฆษณา ข้อความ วิดีโอ (ภาพและเสียง) แบบ
สั้นกระชับและเข้าใจง่าย จัดท าการโปรโมทผ่าน
สื่อโซเชียลมิเดียและโทรทัศน์ เป็นต้น 
 ในการท า story telling ให้กับประชา
การไทยควรจะเน้นภาพ เพราะประชากรไทยส่วน
ใหญ่ มีการรับรู้ผ่านการเห็นมากที่สุด ควรมีการ
ท าโฆษณาที่มีการใส่เรื่องราว เพราะประชากร
ไทยมีการรับรู้โฆษณาผ่านการเล่าเรื่องมากที่สุด 
ควรมีการน าเสนอข้อมูลตามความเป็นจริง เพราะ
ประชากรมีแรงจูงใจที่มีผลต่อการซื้อสินค้าผ่าน
การเล่าเรื่องราวที่มีข้อมูลตามความเป็นจริงมาก
ที่สุด ควรมีการบอกถึงมาตรฐานที่ตราสินค้าได้รบั 
เพราะเป็นทัศนคติที่มีผลต่อการเล่าเรื่องของ
ประชากรไทย และควรมีการแจกหรือให้ผู้บริโภค
ได้ทดลองใช้สินค้า เพราะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผ่านการเล่าเร่ืองของประชากรไทย 

9.1.3 ด้านจิตวิทยาส่งผลต่อการเล่า
เรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์ผลที่ได้จาการศึกษา 
พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีปัจจัยด้านจิตวิทยาที่
ส่งผลต่อการเล่าเรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์ ด้าน
การรับรู้ผ่านการเล่าเรื่องราว ผลรวมอยู่ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69 โดยให้โฆษณาที่มี
เรื่องราวช่วยให้ท่านตัดสินใจซื้อมากที่สุดมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 ดังนั้น ควรให้ความส าคัญ
กับการรับรู้ผ่านการเล่าเรื่องราวของผู้บริโภคผ่าน
โฆษณาและผู้มีอิทธิพล เนื่องจากผู้บริโภคยังคง
ต้องการการรับรู้ในส่วนนี้อยู่ในระดับมาก เช่น 
การท าโฆษณาการเล่าเรื่องราวผลิตภัณฑ์ผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ เพื่อกระจายข้อมูลออกไปให้
ผู้บริโภครับรู้ อีกทั้งยังต้องสร้างการรับรู้ผ่านผู้ที่มี
อิทธิพลไม่ว่าจะเป็นพรีเซ็นเตอร์ นักแสดง/นักร้อง 
นักกีฬา นักรีวิว หรือ ผู้ที่มีชื่อเสียง เป็นต้น 

9.1.4 ด้านทัศนคติที่มีผลต่อการเล่า
เร่ืองราว ผลรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.79 โดยให้การเล่าเรื่องเกี่ยวกับมาตรฐานที่ตรา
ผลิตภัณฑ์ได้รับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 
ดังนั้น ทัศนคติที่ผู้บริ โภคมีต่อการเล่า เรื่ อง
เรื่องราวผลิตภัณฑ์การเล่าถึงมาตรฐานของ
ผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑ์
อย่างสม่ าเสมอ รักษาและพัฒนามาตรฐานของ
ผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องเพื่อน ามาตรฐานที่ได้
รับมาเล่าประกอบเรื่องราว เช่น ผลิตภัณฑ์ได้รับ
มาตรฐานระดับประเทศและระดับโลกจาก
หน่วยงานต่าง ๆ น าเรื่องนี้มาเล่าถึงที่มาของ
มาตรฐานกว่าจะได้รับเป็นอย่ างไรส่งผลให้
ผู้บริโภคสนใจเรื่องราวเหล่านี้ ส่วนของการเสนอ
ผลลั พธ์ หลั ง กา ร ใช้ ค ว รน า เ สนอผ่ านทา ง
อินเตอร์เน็ตและจุดหน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบ
รูปภาพหรือวีดีโออาจให้ผู้มีอิทธิพล (Influencer) 
องค์กรที่เป็นตัวแทนน าเสนอผลลัพธ์ผลิตภัณฑ์
หรือบริการต่าง ๆ น าเสนอถึงผลลัพธ์จะท าให้
ผู้บริโภคเกิดความสนใจเช่นกัน 

9.1.5 ด้านแรงจูงใจที่มีผลต่อการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องราว ผลรวมอยู่ใน
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ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 โดยน าเสนอ
ข้อมูลตามความเป็นจริง มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.19 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าควรออกแบบกล
ยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างแรงจูงใจต่อผู้บริโภค
มากที่สุด คือการน าเสนอข้อมูลตามความเป็นจริง 
ไม่หลอกลวงผู้บริโภค เช่น ผลิตภัณฑ์ชนิดหนึ่งมี
การเล่าเรื่องราวถึงบรรจุภัณฑ์ที่ช่วยลดโลกร้อน
ในความเป็นจริงบรรจุภัณฑ์นั้นสามารถลดโลก
ร้อนได้จริง เป็นต้น 

9.1.6 ด้านการเรียนรู้ที่มีผลต่อการซื้อ
ผลิตภัณฑ์/บริการผ่านการเล่าเรื่อง ผลรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 โดยให้การ
ได้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์มากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.23 ดังนั้น การเรียนรู้ที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์
ผ่านการเล่าเรื่องที่ได้มีการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์
ก่อนที่จะได้ใช้จริงมีผลอยู่ ในระดับมากที่สุด 
เพราะการมีผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง (tester) ขนาด
เล็ก เพื่อให้ผู้บริโภค ได้ชิม ได้สัมผัส และทดลอง
ใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนได้ใช้จริง ไม่ว่าจะเป็น ณ จุด
บริการผลิตภัณฑ์หรือตามสถานที่ใด ๆ ก่อให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงหรือพฤติกรรมซ้ าในพฤติกรรม
ของผู้บริโภคเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้และ
คุ้นเคยในตัวผลิตภัณฑ์ท าให้เกิดการซื้อขึ้นก็ท าให้
เกิดพฤติกรรมการซื้อและน าไปสู่การซื้อซ้ าได้
เช่นกัน แต่การเรียนรู้ก็น าไปสู่ความรู้สึกในเชิง
บวกและลบ หากผลิตภัณฑ์นั้นให้ความรู้สึกในเชิง
บวกก็จะท าให้รู้สึกดีกับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ และหาก
รู้สึกในเชิงลบก็จะท าให้รู้สึกแย่ในตัวผลิตภัณฑ์นั้น
ด้วย 

9.1.7 ด้านความเชื่อที่มีผลต่อการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ่านการเล่าเรื่องราว ผลรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 โดยให้
ความ เชื่ อถื อต่ อตราผลิ ตภัณฑ์ จากการใช้

ผลิตภัณฑ์มากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 ดังนั้น
การเล่าเรื่องราวที่มีความเชื่อประกอบไม่ส่งผลต่อ
ก า ร เ ลื อ กซื้ อ ขอ งผู้ บ ริ โ ภค เท่ า ที่ ค ว รต้ อ ง
ระมัดระวังการเล่าเรื่องที่เกี่ยวกับความเชื่ออาจ
ท าให้การเล่าเรื่องนั้นไม่เป็นที่จดจ า/ไม่ประสบ
ความส าเร็จ ตัวอย่างการเล่าเรื่องราวผ่านความ
เชื่อผลิตภัณฑ์ชนิดหนึ่งเป็นประเภทกระเป๋ามีการ
เล่าเรื่องราวกล่าวไว้ว่าเมื่อใช้กระเป๋านี้แล้วจะพบ
แต่ความโชคดี การเล่าเรื่องราวเช่นอาจท าให้
สร้างยอดขายได้เฉพาะกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเท่านั้น 

9.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยครั้งต่อไป 
 จากกลุ่มตัวอย่างประชากรไทยพบว่า
การเห็นการใส่เรื่องราวของผลิตภัณฑ์มีความ
แตกต่างกัน ดังนั้น ในงานวิจัยครั้งต่อไปควร
จ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ ภูมิล าเนา และ
สถานภาพ 
 ด้านเพศ เพศหญิงมีการเห็นการใส่
เรื่องราวขอผลิตภัณฑ์แบบเล่าเรื่องเป็นเรื่องราว
ให้เห็นภาพแบบชัดเจนมากที่สุด 
 ด้านอายุ อายุ 20-29 ปี มีการเห็นการ
ใส่ เรื่ องราวขอผลิตภัณฑ์แบบเล่ า เรื่ อง เป็น
เร่ืองราวให้เห็นภาพแบบชัดเจน มากที่สุด 
 ด้านอาชีพ อาชีพนักเรียน/นักศึกษามี
การเห็นการใส่เรื่องราวของผลิตภัณฑ์แบบเล่า
เป็นข้อความ/ค าพูดสั้นๆเข้าใจง่าย มากที่สุด 
 ด้านภูมิล าเนา กรุงเทพและปริมณฑลมี
การเห็นการใส่เร่ืองราวขอผลิตภัณฑ์แบบเล่าเรื่อง
เป็นเร่ืองราวให้เห็นภาพแบบชัดเจนมากที่สุด 
 ด้านสถานภาพ สถานภาพโสดมีการเห็น
การใส่เรื่องราวขอผลิตภัณฑ์แบบเล่าเรื่องเป็น
เร่ืองราวให้เห็นภาพแบบชัดเจนมากที่สุด 
 งานวิจัยในครั้งต่อไปควรศึกษาว่า การ
เห็นการใส่เรื่องราวของผลิตภัณฑ์มีจิตวิทยาใน
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การเลือกลักษณะการเล่าเร่ืองเฉพาะในแต่ละด้าน
อย่างไร 
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