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ตดัสินใจซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ประเภทแอนิเมชั�น โดยซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ผ่านแอพพลิเคชั�นไลน์ โดยปกติ
ซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ให้กบัตวัเอง ช่วงเวลาที�ซื�อสติ�กเกอร์ไลน์คือ 12.01น. – 18.00 น. โดยซื�อสติ�กเกอร์
ไลน์ดว้ยเหตุผลความประทบัใจเมื�อเห็น ซึ� งตวัเองเป็นผูที้�มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ 
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และสถานภาพ ที�แตกต่างกนัมีมีผลต่อการตดัสินใจซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหา
วทิยาเอเชียอาคเนย ์ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์และปัจจยัดา้น
พฤติกรรมที�ประกอบด้วย ประเภทของสติ"กเกอร์ไลน์, สถานที�ซื! อสติ"กเกอร์ไลน์, บุคคลที�ซื! อ
สติ"กเกอร์ไลน์ให้, ช่วงเวลาในการซื!อสติ"กเกอร์ไลน์, เหตุผลในการซื!อสติ"กเกอร์ไลน์, บุคคลที�มี
อิทธิพลในการซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ และรูปแบบในการซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ ที�แตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์ดว้ยเช่นกนั 
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Abstract 

 

Research Title : Factors Affecting Line Stickers Buying Decision of Undergraduate  
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Researcher : Miss Benjamaporn Jaturongsakuln 
 
Degree   : Master of Business Administration 
 
Major    : General Management 
 
Advisor   :  ……………………………………. 
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    ………... / …………… / ………… 
 

  
The purposes of this research were to explore the personal factors of customers affecting 

the buying decision Line Stickers, to study marketing mix affecting buying decision Line Stickers, 
to study consumer behavior factors affecting buying decision Line Stickers and to study buying 
decision Line Stickers of undergraduate students in Southeast Asia University. The samples used 
for this study were 400 samples from people who studied Bachelor’s students in Southeast Asia 
University. Questionnaires were used to collect data. The data was analyzed as frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. For hypothesis testing was used one-way analysis of 
varience and Chi-Square Test. 

The results of the study showed that the most people who purchasing Line Stickers of 
undergraduate students in Southeast Asia University were female, aged between 21-25 years old, 
undergraduate students, single, and earned between 15,001 – 20,000 Baht. Marketing mix factors 
affecting buying decision Line Stickers of undergraduate students in Southeast Asia University 
found that Line Stickers product were moving and meaningful sense, Line Stickers price had clear 
price tag, Line Stickers distribution channel could be purchasing at any time and Line Stickers 



 ง

marketing promotion were notified via the Line. The buying decision behavior Line Stickers of 
undergraduate students in Southeast Asia University found that had decided to buy animation 
Stickers Line, purchasing Stickers Line through the application Line, and purchasing Stickers Line 
for you. The period of time purchasing was 12:01 – 6:00 p.m. The reason to purchase were the 
first impression of seeing, the person who influenced the decision to buy Sticker Line was you and 
buying Stickers Line by credit card deduction. 

The hypothesis testing revealed that the differences of the personal factors including 
gender, age, occupation, income and marital status had affecting buying decision Line Stickers of 
undergraduate students in Southeast Asia University. Marketing mix factors including product, 
price, distribution channel and marketing promotion related to buying decision Line Stickers of 
undergraduate students in Southeast Asia University. And the differences behavioral factors 
including types of Line Stickers, where to buy Line Stickers, whom to buy Line Stickers, the 
period of time to buy Line Stickers, the reason to buy Line Stickers, people who had influenced to 
buy Line Stickers and the style Line Stickers to buy affecting buying decision decision Line 
Stickers of undergraduate students in Southeast Asia University as well.  
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บทที� � 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 

 การสื�อสารของมนุษย ์ คือ การสื�อสารของโลกที�ไร้พรมแดนซึ� งในยุคปัจจุบนั อินเตอร์เน็ต
ไดมี้การพฒันาให้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งแพร่หลายแค่มีสมาร์ทโฟนหรือแทบเลต ประสิทธิภาพใน
การเชื�อมต่ออินเตอร์เน็ตก็สามารถเขา้สู่โลกออนไลน์ ไดอ้ยา่งง่ายดาย และสามารถติดต่อสื�อสารกนั
ผา่นโปรแกรมต่าง ๆ เช่นMessenger ,WhatApp ,Facebook Messenger ,Chat On และ LINE  เป็นตน้ 
นอกจากนีJการเชื�อมต่อทางอินเตอร์เน็ต ยงัมีการใชร้ะบบบริการการสื�อสารดว้ยเทคโนโลยดีา้นอื�น ๆ 
เช่นการรับส่งขอ้ความทางโทรศพัทมื์อถือ หรือShort Message Service (SMS)ขอ้ความตวัอกัษร ซึ� ง
ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก หากตอ้งการส่งขอ้ความพร้อมกบัรูปภาพหรือภาพเคลื�อนไหว ตอ้ง
ส่งผา่นระบบขอ้ความมลัติมีเดีย หรือ MultimediaMessaging Service (MMS) การส่งแบบนีJสามารถ
ให้ความชดัเจนเพราะมีพร้อมทัJงขอ้ความและภาพประกอบ แต่ไม่ไดรั้บการนิยม จนกระทั�งมีการ
พฒันาทางดา้นเทคโนโลยขีองโทรศพัทเ์คลื�อนที�จากเดิมรูปแบบโทรศพัทมื์อถือ มาสู่ยุคของสมาร์ท
โฟน (Smartphone) และ แอพพลิเคชั�น (Application) ทาํให้สมาร์ทโฟนมีช่องทางการติดต่อสื�อสาร
มากกวา่การสนทนาทางโทรศพัท ์การสนทนาผา่นขอ้ความ (Chat) ถูกพฒันาขึJนดว้ยแอพพลิเคชั�น
พร้อมรูปแบบแอพพลิเคชั�นที�ใช้สําหรับการสนทนามีด้วยกนัหลากหลายแบบ เช่น WhatApp , 
iMessage , Facebook Messenger , Chat On , LINE  แต่แอพพลิเคชั�นที�เป็นที�นิยมของผูใ้ช้ทั�วโลก
เกินกวา่ W,000 ลา้นคน และโดยเฉพาะอย่างยิ�งประเทศไทย มียอดผูใ้ช้มากกวา่ 33 ลา้นคน ไดแ้ก่ 
แอพพลิเคชั�น ไลน์ ทัJงนีJ ความสําเร็จของแอพพลิเคชั�นไลน์ ได้รับอิทธิพลมาจากความน่ารักของ
สติ[กเกอร์ไลน์ ซึ� งรูปแบบมกัจะเป็นรูปภาพของตวัการ์ตูนในอิริยาบทต่างๆ คลา้ยกบัอิโมจิ ไอค่อน
ในโปรแกรมสนทนาอื�นๆ แต่มีขนาดใหญ่กว่าอิโมจิมาก และมีความโดดเด่นของการออกแบบ
คาแรคเตอร์ และลกัษณะท่าทางของสติ[กเกอร์ไลน์ที�มีความหลากหลายช่วยให้ผูใ้ช้งานสื�อสารกบั
ผูใ้ช้งานอื�นๆ ไดง่้ายขึJนโดยการใช้สติ[กเกอร์ไลน์สื�อสารแทนคาํพูด หรือการเลือกใช้ขอ้ความที�มี
ครอบคลุมในเกือบทุกกิจกรรมในชีวิตประจาํวนั ทัJงนีJ ยงัเป็นการเพิ�มความสนุกสนานให้คู่สนทนา
ด้วยเหตุผลนีJ ผูใ้ช้งานส่วนใหญ่จึงต้องการที�จะเป็นเจา้ของสติ[กเกอร์ไลน์ ที�มีคาแรคเตอร์น่ารัก 
หลากหลายอารมณ์เพื�อใช้ในการสนทนาบนแอพพลิเคชั�นไลน์  หรือใช้ส่งต่อให้คนรู้จกัเพื�อเป็น
ของขวญั ในวาระโอกาสต่างๆ เช่นเทศกาลปีใหม่ วนัสงกรานต ์เป็นตน้ แต่เนื�องจากสติ[กเกอร์ไลน์
ฟรีส่วนใหญ่จะมีรูปแบบที�จาํกดั และมีวนัหมดอายุ หากมีความประสงคอ์ยากไดส้ติ[กเกอร์ไลน์ที�มี
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ลักษณะโดดเด่น ผูใ้ช้งานจาํเป็นจะต้องซืJอสติ[กเกอร์ไลน์เพื�อให้ได้สิทธ̂ิในการใช้งาน และได้
รูปแบบที�ตรงตามที�ผูใ้ชต้อ้งการ โดยมีราคาของสติ[กเกอร์ไลน์ที�� แตกต่างกนัตามรูปแบบและจาํนวน 
จึงไมน่่าแปลกใจที�เด็กวยัเรียน ผูใ้หญ่ วยัทาํงาน รวมไปถึงผูสู้งอาย ุ ลว้นแลว้แต่เป็นลูกคา้สติ[กเกอร์
ไลน์ของแอพพลิเคชั�นไลน์ เพราะกระแสความนิยมที�มีต่อแอพพลิเคชั�นไลน์  
 แอพพลิเคชั�นไลน์เริ�มก่อตัJงในปี พ.ศ. 2554 จนถึง ในปี พ.ศ. 2558  มีจาํนวนยอดผูใ้ช้งาน
มากถึง 1000 ลา้นผูใ้ชง้านจากทั�วโลก ยอดขายสติ[กเกอร์ไลน์บน แอพพลิเคชั�น ไลน์ สามารถทาํเงิน
ได้มากกว่า We ล้านเหรียญสหรัฐต่อเดือน หรือประมาณ 340 ล้านบาทต่อเดือน อีกทัJงตวัเลขยงัมี
แนวโน้มเติบโตขึJนแบบกา้วกระโดด ส่งผลให้บริษทัต่างๆ เล็งเห็นถึงโอกาสในการสื�อสารทาง
การตลาดกบัลูกคา้ผา่นสติ[กเกอร์ไลน์ โดยออกแบบสติ[กเกอร์ไลน์ให้ผูใ้ชง้านดาวน์โหลดฟรี หรือ
ซืJอเพื�อเป็นเจา้ของ 
 ปัจจุบนัแอพพลิเคชั�นไลน์ไดเ้ปิดโอกาสใหบุ้คคลทั�วไปสามารถออกแบบสติ[กเกอร์ไลน์เพื�อ
จดัจาํหน่ายบนแอพพลิเคชั�นไลน์ให้กบัผูใ้ชง้านทั�วโลก   ทาํให้ปัจจุบนัสติ[กเกอร์ไลน์มีทัJงปริมาณ 
และรูปแบบที�หลากหลายมากกว่าแต่ก่อน  และตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคที�มีความ
ตอ้งการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์อยา่งต่อเนื�อง และเปิดโอกาสใหผู้ใ้ชส้ามารถเลือกซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ใหม่ๆ 
ไดม้ากขึJน 

ดงันัJน ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจที�จะศึกษา ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์
ของนกัเรียนมธัยม  ในเขตภาษีเจริญ ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการ
ตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนักเรียนมธัยม  ในเขตภาษีเจริญและศึกษาถึงความแตกต่างของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ตอ้งการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยขอ้มูลที�ไดส้ามารถนาํมาใช้
ปรับปรุงในส่วนการออกแบบสติ[กเกอร์ไลน์เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชง้าน  
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(�) คําถามการวจิัย 

  
W. ปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหา

วทิยาเอเชียอาคเนย ์มีลกัษณะอยา่งไร 
2. ส่วนประสมทางการตลาดใดบา้งที�มีผลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษา

ปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
 3. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญา
ตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนยมี์อะไรบา้ง 
 4. การตัดสินใจซืJ อสติ[กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย์ มี
ลกัษณะอยา่งไร 
 
(2) วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 
1. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ที�มีผลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญา

ตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
2. เพื�อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ที�มีผลต่อการตัดสินใจซืJ อสติ[กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
 3. เพื�อศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีต่อการตัดสินใจซืJ อสติ[กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
 4. เพื�อศึกษาการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
 

กรอบแนวคิดของการวจิัย 

 
 ในการศึกษาวจิยัเรื�องปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวทิยาเอเชียอาคเนยมี์กรอบแนวคิดในการทาํวจิยัไดมี้กาํหนดตวัแปรตน้ ตวัแปรร่วม และตวัแปร
ตาม เพื�อเป็นเครื�องมือในการดาํเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาคาํตอบ 
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ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
- รายได ้
- สถานภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ปัจจยัดา้นราคา 
- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านพฤติกรรม 

- ประเภทของสติ[กเกอร์ไลน์ 
- สถานที�ซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ 
- บุคคลที�ซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ให้ 
- ช่วงเวลาในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ 
- เหตุผลในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ 
- รูปแบบการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ 

การตดัสินใจซื�อสติ�กเกอร์
ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
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สมมติฐานการวจิัย 

 
 W. ปัจจยัส่วนบุคคลที�ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และสถานภาพ ที�แตกต่างกนัมีผล
ต่อ การตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนยไ์มแ่ตกต่างกนั 
 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนยไ์มแ่ตกต่างกนั 
 3.ปัจจยัด้านพฤติกรรมที�ประกอบด้วย ประเภทของสติ[กเกอร์ไลน์, สถานที�ซืJอสติ[กเกอร์
ไลน์, บุคคลที�ซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ให้, ช่วงเวลาในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์, เหตุผลในการซืJอสติ[กเกอร์
ไลน์, บุคคลที�มีอิทธิพลในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ และรูปแบบในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ ที�แตกต่างกนั
มีผลต่อการตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนยไ์ม่แตกต่าง
กนั 
 

ขอบเขตในการวจิัย 

 

1.ประชากรมีผลต่อ การตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชีย
อาคเนย ์

2.สถานที�ทาํการศึกษาครัJ งนีJ  ไดแ้ก่ มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
3.งานวจิยันีJ เริ�มศึกษา ตัJงแต่เดือนมกราคม 2560 ถึง เดือน มีนาคม 2560 
4.งบประมาณในการดาํเนินการงาน 10,000 บาท 

 

ตัวแปรที�ศึกษา 

 

�.ตัวแปรต้น (Independent Var iable)  

1.1. เพศ, อายุ, อาชีพ, รายไดแ้ละสถานภาพ 
1.2. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place), ปัจจยัดา้น

ราคา (Price)และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1.3. ประเภทของสติ[กเกอร์ไลน์ (What), สถานที�ซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ (Where), บุคคลที�ซืJอ

สติ[กเกอร์ไลน์ให ้(Who), ช่วงเวลาในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ (When), เหตุผลในการซืJอสติ[กเกอร์ไลน์
(Why), บุคคลที-มีผลต่อการซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ (Whom) และรูปแบบในการซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ (How) 
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=. ตัวแปรตาม (Dependent Var iable)  
 k.W การตดัสินใจซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
 

นิยามคําศัพท์ 

 

 ผูว้ิจยัไดน้าํตวัแปรมากาํหนดคาํนิยามคาํคาํศพัท์เพื�อนาํไปสร้างเครื�องมือวิจยัให้ไดค้าํตอบ
ตามวตัถุประสงคที์�ตอ้งการ ดงัต่อไปนีJ  

ปัจจัยส่วนบุคคลหมายถึงเพศอายรุะดบัการศึกษา ของนกัเรียนมธัยม  ในเขตภาษีเจริญ 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตดัสินใจและการกระทาํการใด ๆ ของผูบ้ริโภค เกี�ยวกบั

การซืJ อสินค้า เพื�อการบริโภคส่วนบุคล แต่ไม่ใช่เพื�อนําไปผลิตหรือนําไปขายต่อ การศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของเศรษฐศาสตร์จุลภาค เพื�อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมในการซืJอหรือบริโภคสินคา้หรือบริการอยา่งไรภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจ เพื�อตอบสนองความจาํเป็นหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจประกอบด้วยสิ� งที�สัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ซึ� งมี
อิทธิพลต่อการเลือกซืJอสติ[กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาโท ในเขตพืJนที�กรุงเทพมหานคร 

ราคา หมายถึง ราคาของสติ[กเกอร์ไลน์ที�จาํหน่ายในเขตภาษีเจริญ 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง สถานที-จาํหน่ายสติ�กเกอร์ไลน์ทั-วไป 
ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  การใชก้ลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม เพื�อดึงดูดให้เกิด

การตดัสินใจซืJอ ประกอบดว้ย ประเภทของสติ�กเกอร์ไลน์, สถานที-ซื�อสติ�กเกอร์ไลน์, บุคคลที-ซื�อ
สติ�กเกอร์ไลน์ใ ห้, ช่วงเวลาใ นการซื�อสติ�กเกอร์ไลน์, เหตุผลใ นการซื�อสติ�กเกอร์ไลน์, บุคคลที-มี
อิทธิพลในการซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ และรูปแบบในการซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ 
 

 (3) ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 

 

1. ผลการวิจยัจะเป็นแนวทางใ ห้ผูป้ระกอบการสติ�กเกอร์ไลน์ ทราบเกี-ยวกบั ปัจจยัด้าน
บุคคล, ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัด้านพฤติกรรม ที-มีส่วนเกี-ยวขอ้ง กบัการ
ตดัสินใ จเลือกซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ เพื-อนาํผลการวิจยัมาพฒันา ปรับปรุงเปลี-ยนแปลง กลยุทธ์การ
ดาํเนินงานต่างๆ  ของ ซึ- งอาจส่งผลใหเ้กิดศกัยภาพมากยิ-งขึ�นในการดาํเนินงาน 
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 2. ผลการวิจยัจะเป็นประโ ยชน์ต่อผูใ้ ชบ้ริการแอพพลิเคชั-นไลน์ ส่งผลใ หเ้กิดความทนัสมยั 
และตอบสนองความตอ้งการของผูซื้�อสติ�กเกอร์ไลน์ ซึ- งจะเป็นการยกระดบัและเพิ-มศกัยภาพของ
การสื-อสาร  ทั�งเป็นการสื-อสารแบบโ ลกาภิวฒัน์ 

3. ผลการวิจยัสามารถนาํมาพฒันา รูปแบบ สติ�กเกอร์ไลน์ใ ห้มีความเหมาะสม สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูซื้�อสติ�กเกอร์ไลน์ใหไ้ดม้ากยิ-งขึ�น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1 

 

 

บทที� � 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 งานวิจยัเรื
องปัจจยัที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสติ�กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัที
เกี
ยวขอ้ง เพื
อ
นาํมาประกอบการนาํเสนอผลการวจิยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ และเพื
อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการ
วจิยัที
ไดก้าํหนดไว ้โดยแบง่หวัขอ้ออกเป็น 6 ส่วน 

ส่วนที
 7 ภาพรวมของอุตสาหกรรมโดยรวม 
ส่วนที
 2 แนวคิดและทฤษฎี เกี
ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
ส่วนที
 3แนวคิดและทฤษฏีที
เกี
ยวขอ้งกบัความพึงพอใจ 
ส่วนที
 4แนวคิดและทฤษฎีเกี
ยวกบัส่วนผสมการตลาด 4P’s(Marketing Mix) 
ส่วนที
 5 ประวติับริษทั ไลน์ คอร์ปอเรชั
น จาํกดั 
ส่วนที
 6 งานวจิยัที
เกี
ยวขอ้ง 

 
ส่วนที� � ภาพรวมของอุตสาหกรรมโดยรวม 

PwC เผยผลสาํรวจพบกระแสช็อปปิ� งออนไลน์มาแรงทั
วโลก ชี�สังคมออนไลน์ตวัจุดพลุดนั
ตลาดบูม ผูบ้ริโภค 59% ติดตามแบรนด์สินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ 43% ซื�อสินคา้ผา่นสมาร์ทโฟน 
และ 41% ซื�อสินค้าผ่านแท็บเล็ต โดยจีนเป็นชาติที
นิยมช็อปออนไลน์มากที
สุด พร้อมประเมิน
ตลาดช็อปปิ� งออนไลน์ของไทยโตต่อเนื
อง คาดปีนี� มูลค่าตลาดทะลุ 100,000 ลา้นบาท แนะธุรกิจคา้
ปลีกไทยปรับตวัรับกระแส หนัเจาะตลาดออนไลน์ เพื
อรักษาส่วนแบง่การตลาด 

นางสาว วิไลพร ทวีลาภพันทอง หุ้นส่วนสายงานที
ปรึกษา บริษัท PwC Consulting 
(ประเทศไทย) เปิดเผยถึงผลสาํรวจ Achieving Total Retail: Consumer expectations driving the next 
retail business model วา่ PwCไดส้าํรวจผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์มากกวา่ 15,000 คนจาก 15 ประเทศ 
พบวา่ นกัช็อปทั
วโลกมีแนวโนม้ซื�อสินคา้ออนไลน์ผา่นมือถือและแท็บเล็ตเพิ
มขึ�นอยา่งมีนยัสําคญั 
โดยผูบ้ริโภค 41% ซื�อสินคา้ผา่นแท็บเล็ต เพิ
มขึ�นจากปี 2555 ที
 28% และ43%ซื�อสินคา้ผา่นสมาร์ท
โฟน เพิ
มขึ�นจากปี 2555 ที
 30% โดยผูบ้ริโภคสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตเกินครึ
 งระบุวา่ สาเหตุที
หนัมา
ซื�อสินคา้ออนไลน์เพิ
มขึ�น เนื
องจากไดรั้บขอ้เสนอที
ดีกวา่การซื�อสินคา้ภายในร้านคา้ 

เหตุผลข้างต้นสอดคล้องกบั วิธีการที
แบรนด์สินคา้ใช้ดึงดูดลูกค้าให้ติดตามสินคา้ผ่าน
สังคมออนไลน์ คือ การส่งโปรโมชั
นสินคา้ผา่นทางอีเมลแ์ละขอ้ความให้แก่ผูบ้ริโภค โดยผลสํารวจ
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ระบุวา่ 21% ของผูที้
เขา้ร่วมเป็นแฟนเพจแบรนด์สินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ เพราะไดรั้บโปรโมชั
น
ผา่นทางอีเมลห์รือขอ้ความ ซึ
 งเพิ
มขึ�นจากปี 2555 ที
 9% 

“การซื�อสินคา้ออนไลน์กลายเป็นส่วนหนึ
 งในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคไปแล้ว เพราะ
ปัจจุบนัการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตนั�นง่าย สะดวก ทาํไดทุ้กที
ทุกเวลา จึงไม่น่าแปลกใจที
จาํนวนผูซื้�อ
สินคา้ออนไลน์จะเพิ
มขึ�นอยา่งรวดเร็ว” นางสาว วไิลพร กล่าว 

ผลสํารวจยงัระบุว่า ในยุคที
สื
อออนไลน์ (Social media) เขา้มามีบทบาทในการเลือกซื�อ
สินคา้ของผูบ้ริโภคมากขึ�น มีผูบ้ริโภคที
ซื�อสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตเกือบครึ
 ง หรือ 48% ที
ตดัสินใจซื�อ
สินคา้และบริการออนไลน์ผา่นสื
อออนไลน์ และเกือบ 60% ที
ติดตามแบรนด์สินคา้หรือร้านคา้ปลีก
ที
ตนชื
นชอบผา่นช่องทางโซเชียลมีเดีย สะทอ้นให้เห็นถึงความสาํคญัของการสื
อสารออนไลน์แบบ
สองทาง (Two-way social media engagement) โดยต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่าง
รวดเร็วทุกที
ทุกเวลา นอกจากนี�  ผูค้ ้าปลีกยงัสามารถใช้สังคมออนไลน์เป็นช่องทางในสร้าง
ความสัมพนัธ์ที
ดีกบัลูกคา้ เพื
อสร้างความภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้ (Brand Loyalty) ไดอี้กทางหนึ
งดว้ย 

ข้อมูลข้างต้นเป็นไปในทิศทางเดียวกบัผลสํารวจพฤติกรรมการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภค
สินคา้ออนไลน์ที
พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์มีความจงรักภกัดีกบัแบรนดสิ์นคา้เพิ
มขึ�น โดย 15% 
ของผูต้อบแบบสอบถาม ระบุวา่เลือกที
จะซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกที
ตนชื
นชอบเพียงร้านเดียว โดย
เพิ
มขึ�นจากปีก่อนเพียง 8% 

“แนวโน้มการเลือกซื�อสินคา้กบัแบรนด์เพียงไม่กี
ราย ยงัสะทอ้นให้เห็นวา่ในอนาคตผูค้า้
ปลีกจะตอ้งให้ความสําคญักบัการสร้างมูลค่าเพิ
มและ Brand Loyalty รวมถึงสร้างจุดเด่นให้กบัแบ
รนด ์เพื
อดึงดูดใจกลุ่มลูกคา้ออนไลน์เหล่านี� ” นางสาว วไิลพร กล่าว 

นางสาววิไลพร กล่าวต่อวา่ สิ
งที
สําคญั นอกจากนี� คือการทาํตลาดสินคา้ออนไลน์ ร้านคา้
ปลีกทั
วโลกจะตอ้งพฒันารูปแบบธุรกิจ กลยทุธ์ และโปรโมชั
นส่งเสริมการขาย เพื
อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที
หันมาซื�อสินค้าผ่านทางแท็บเล็ตและมือถือมากขึ� น รวมทั�งต้องลงทุนด้าน
เทคโนโลยเีพื
อรองรับการเติบโตอยา่งรวดเร็วของตลาดสินคา้ออนไลน์ดว้ย 

ความคาดหวงั 8 ประการของนกัช็อปออนไลน์ 
ผลสํารวจยงัเสนอแนะสิ
งที
ผูค้า้ปลีกตอ้งปรับตวัเพื
อให้สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของ

ผูบ้ริโภคในยุคออนไลน์ ไดแ้ก่ 1. ตอ้งนาํเสนอ หรือ ถ่ายทอดเรื
องราวที
น่าสนใจของแบรนด์สินคา้ 
และสร้างความประทบัใจผ่านการสร้างประสบการณ์อนัดีในการช็อปปิ� ง (Customer experience) 
ให้กบัลูกคา้ 2.ความปลอดภยัในการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้ 3. พฒันาระบบปฏิบติัการที

สามารถใช้งานกบัอุปกรณ์สื
อสารได้หลากหลายประเภท 4. ความสามารถในการเลือกสินคา้ใน
สต็อกออนไลน์แบบเรียลไทม์ การติดตั�งสัญญาณไวฟายภายในร้านคา้ 5. การสื
อสารกบัผูบ้ริโภค
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ผา่นช่องทางที
หลากหลาย ไม่วา่จะเป็นโซเชียลมีเดีย อีเมลล์ โทรศพัท ์และการซื�อสินคา้ที
หนา้ร้าน 
6. พฒันาแอพพลิเคชั
นและเวบ็ไซตข์องร้านคา้บนมือถือ 7. การโตต้อบกบัลูกคา้ผา่นสังคมออนไลน์
อยา่งสมํ
าเสมอ 8. ตอ้งแข่งขนักบัผูผ้ลิตสินคา้โดยตรง เนื
องจากผูบ้ริโภคที
ซื�อสินคา้ออนไลน์จาก
ผูผ้ลิตสินคา้โดยไมผ่า่นร้านคา้ปลีกมีจาํนวนมากขึ�น 

สําหรับประเทศที
เป็นผูน้าํของโลกในการซื�อสินคา้ออนไลน์ผา่นสมาร์ทโฟนมากที
สุด 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ จีน อินเดีย และ ประเทศในกลุ่มตะวนัออกกลาง โดยผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์ใน
จีนส่วนใหญ่หรือ 51% ซื�อสินคา้ผา่นสมาร์ทโฟนอยา่งนอ้ยเดือนละครั� ง และ 49% ซื�อผา่นแท็บเล็ต 
นอกจากนี�  อตัราการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตของประชากรจีนยงัปรับตวัเพิ
มขึ�นถึง 44% และมีจาํนวนผูใ้ช้
ออนไลน์ทั� งสิ�นกว่า 590 ล้านคน (ข้อมูล ณ มิถุนายน 2555) ซึ
 งมากกว่าจาํนวนประชากรของ
สหรัฐอเมริกาทั�งประเทศ 

ตลาดช็อปปิ� งออนไลน์ไทยโตต่อเนื
อง 
นางสาววไิลพร กล่าวถึง แนวโนม้ตลาดซื�อสินคา้ออนไลน์ในประเทศไทยวา่มีสัญญาณการ

เติบโตอยา่งต่อเนื
อง โดยคาดวา่ในปี 2557 มูลคา่ตลาดน่าจะมากกวา่ 100,000 ลา้นบาท เพิ
มขึ�นจากปี 
2556 ที
มีมูลค่าการตลาดประมาณ 90,000 ลา้นบาท เนื
องจากการขยายตวัของการใชโ้ทรศพัทมื์อถือ 
อีกทั�งปัจจุบนัผูบ้ริโภคเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตไดง่้าย ทั�งผา่นสมาร์ทโฟน แท็บเล็ต และคอมพิวเตอร์ จึง
เอื�ออาํนวยต่อการสั
งซื�อสินคา้ออนไลน์ผ่านอุปกรณ์สื
อสาร อีกทั�งราคาถูกกวา่สินคา้ในร้าน โดย
ส่วนใหญ่จะมีส่วนลดจากราคาปกติประมาณ 5-10% ยิ
งดึงดูดความสนใจของนักช็อปชาวไทย 
นอกจากนี�สังคมออนไลน์ยงัเป็นสื
อที
ผูบ้ริโภคชาวไทยใชติ้ดตามแบรนด ์และ รีววิสินคา้ 

ทั�งนี�  สินคา้ออนไลน์ที
คนไทยนิยมสั
งซื�อมากที
สุด คือ สินคา้แฟชั
นและสินคา้ที
เกี
ยวกบั
ความสวยความงาม เช่น เสื�อผา้ เครื
องประดบั เครื
องสําอาง เป็นตน้ นี
จึงเป็นโจทยส์ําคญัที
ผูค้า้ปลีก
เมืองไทยตอ้งปรับตวั เพื
อรองรับความเปลี
ยนแปลงที
เกิดขึ�น 

ระบบการสั
งสินคา้และชาํระเงินผา่นทางออนไลน์นั�น ง่าย สะดวก รวดเร็ว ปลอดภยั และ
คุณภาพสินคา้ดีไม่แพก้ารซื�อสินคา้ผา่นหน้าร้านจึงไม่แปลกใจที
มูลค่าตลาดซื�อสินคา้ออนไลน์จะ
เติบโตอย่างรวดเร็วในช่วง 2-3 ปีที
ผ่านมา ธุรกิจค้าปลีกไทยจาํเป็นต้องหันมาทาํตลาดสินค้า
ออนไลน์เพิ
มขึ�น เพราะนี
จะเป็นอีกช่องทางการคา้ที
สําคญั ที
สามารถนาํมาใช้เป็นกลยุทธ์ในการ
แขง่ขนัเพื
อรักษาหรือชิงส่วนแบง่การตลาดของตนไดก้รุงเทพฯ, 14 พฤษภาคม 2557 
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ส่วนที� 2 แนวคิดและทฤษฎเีกี�ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer  Behavior ) 
ความหมายเกี�ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Engle, Blackwe และ Miniardกล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง “กิจกรรมที
เกี
ยวขอ้ง
กบัการคน้หาและการบริโภคใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการซึ
 งทั�งนี�ทั�งนั�นตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจ
เขา้ร่วมเพื
อให้กิจกรรมนั�นลุล่วง” เสรี วงษ์มณฑา (2548 :32-46)  กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ
พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซื�อ การใช้ การประเมินผล 
หรือการจดัการกบัสินคา้และบริการ  ซึ
 งผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองได ้

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2537, หน้า 27 –45) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมการทาํการคน้หา การซื�อ การประเมินผล การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ 
และคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Analyzing consumer behavior) ทาํให้ทราบความตอ้งการ และพฤติกรรมการซื�อ รวมถึงการใชข้อง
ผูบ้ริโภค ซึ
 งคาํตอบที
ไดจ้ะทาํให้นกัการตลาดวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที
สามารถตอบสนอง
ความพอใจของผู ้บริโภคได้ โดยใช้ค ําถามเชิงค้นหาที
 เกี
ยวกับลักษณะพฤติกรรมผู ้บริโภค 
ประกอบดว้ย 6Ws 1H ประกอบดว้ย Who, What, Why, Where, When และ How เพื
อคน้หาคาํตอบ7 
ประการ หรือ 7Osประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasion, Outlets 
และ Operations  
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ตารางที� 2.1 แสดงคําถาม 6Ws 1Hเพื�อ หาคําตอบ 7 ประการเกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 7Os 

คําถาม  คําตอบที�ต้องการทราบ  

1. ใครบา้งอยู่ในตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
    (Who is in the target market?) 

เป็นคาํถาม ที.ทาํใหท้ราบถึง ลกัษณะของ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) โ ดยตอบคาํถามโ ดย
อาศยัเกณฑใ์นการแบง่ส่วนตลาด 4 ดา้น คือ 
ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นภูมิศาสตร์ ดา้น
จิตวทิยา และดา้นพฤติกรรมศาสตร์  

2. ผูบ้ริโ ภคซืKออะไร 
(What does the consumer buy?) 
 

เป็นคาํถาม ที.ทาํใหท้ราบถึง สิ.งที.ผูบ้ริโ ภค
ตอ้งการซืKอ (Objects)คือคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

3. ทาํไมผูบ้ริโ ภคจึงซืKอ 
(Why does the consumer buy?) 
 

เป็นคาํถาม ทีทาํใหท้ราบถึง วตัถุประสงคใ์น
การซืKอ (Objectives)ซึ. งผูบ้ริโ ภคซืKอสินคา้เพื.อ
ตอบสนองความตอ้งการ 

4. ใครบา้งที.มีส่วนร่วมใ นการตดัสินใ จซืKอ 
(Who participates in the buying?) 
 

เป็นคาํถาม ที.ทาํใหท้ราบถึง บทบาทของกลุ่ม
ต่าง ๆ  (Organizations)ที.มีผลต่อการตดัสินใจ
ซืKอ 

5. ผูบ้ริโ ภคซืKอเมื.อใด (When does the 
consumer buy?) 

เป็นคาํถามเพื.อทราบถึงโ อกาสในการซืKอ 
(Occasions)ของผูบ้ริโ ภค 

6. ผูบ้ริโ ภคซืKอที.ไหน 
(Where does the consumer buy?) 
 

เป็นคาํถามเพื.อใหท้ราบถึง ช่องทาง หรือแหล่ง
ขายสินคา้ที.ผูบ้ริโ ภคไปซืKอ 

7. ผูบ้ริโ ภคซืKออย่างไร (How does the 
consumer buy?) 

 

เป็นคาํถามเพื.อใหท้ราบถึง ขัKนตอนในการ
ตดัสินใจซืKอ หรือกระบวนการซืKอ 

 

ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
เมื.อผูซื้Kอได้รับสิ.งกระตุน้ทางการตลาดหรือสิ.งกระตุน้อื.น ๆ  ผูซื้Kอจะเปรียบกบักล่องดาํที.

ผูข้ายคาดคะเนไม่ได ้ดงันัKนหนา้ที.ของผูข้ายหรือนกัการตลาดคือ การคน้หาลกัษณะของผูซื้Kอ เพื.อทาํ
ใ ห้นักการตลาดทราบถึงความตอ้งการและลกัษณะการตดัสินใ จซืKอของลูกคา้ เพื.อนาํมาจดัส่วน
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ประสมทางการตลาดต่างๆ ใ ห้กระตุ้นและตอบสนองความต้องการของผูซื้K อเป้าหมายไ ด้อย่าง
เหมาะสม ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อลกัษณะของผูซื้Kอ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยั
ส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวทิยา 

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor)วฒันธรรมเป็นสิ. งที.กาํหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพืKนฐาน วฒันธรรมกลุ่มย่อยหรือ
ขนบธรรมเนียมประเพณี และชัKนของสังคม 

วฒันธรรมพืKนฐาน เป็นสิ.งที.กาํหนดความตอ้งการซืKอและพฤติกรรมการซืKอของบุคคล เช่น 
พฤติกรรมมีใ จเอืKอเฟืK อเผื.อแผ่ รักความเป็นอิสระ รักพวกพอ้ง ปัจจยัเหล่านีK จะมีอิทธิพลต่อการ
บริโ ภคสินคา้ 

วฒันธรรมกลุ่มย่อยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ. งมีรากฐานมาจากเชืKอชาติ ศาสนา สีผิว  
พืKนที.ภูมิศาสตร์ที.ต่างกนั ทาํใ ห้วฒันธรรมกลุ่มย่อยแต่ละกลุ่มจะมีพฤติกรรมการซืKอและบริโ ภค
สินคา้แตกต่างกนั นอกจากนีKการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ตอ้งไม่ขดัต่อวฒันธรรมพืKนฐานและวฒันธรรม
กลุ่มย่อยชนชัKนทางสังคม สิ.งที.นาํมาใ ช้ใ นการแบ่งชนชัKนทางสังคม คือ อาชีพ ฐานะ รายได ้ชาติ
กาํเนิด ตาํแหน่งหนา้ที
 บุคลิกลกัษณะบุคคล ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) ประกอบไปดว้ย กลุ่ม
อา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซื้�อกลุ่มอา้งอิง หมายถึง กลุ่มที
บุคคลเขา้ไปเกี
ยวขอ้งดว้ย 
กลุ่มนี� จะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมในกลุ่มอา้งอิง โดยกลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 
2 กลุ่ม คือ กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื
อนสนิท และเพื
อนบา้น กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคล
ชั�นนาํในสังคม เพื
อนร่วมอาชีพ เป็นตน้ครอบครัว ถือเป็นกลุ่มบุคคลที
มีอิทธิพลมากที
สุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล บทบาทและสถานะของผูซื้�อ เช่น บทบาทผูคิ้ดริเริ
ม ผูต้ดัสินใจ
ซื�อ ผูมี้อิทธิพล ผูซื้�อ และผูใ้ช ้

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) ไดแ้ก่ อาย ุขั�นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติและแนวความคิดส่วนบุคคล 

ปัจจยัจิตวทิยา (Psychological Factor) ถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวับุคคลหรือความรู้สึกนึกคิด
ของบุคคลซึ
 งเป็นความตอ้งการภายในตวัมนุษยที์
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัภายในตวั
บุคคล ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื
อถือและทศันคติ บุคลิกภาพ และแนวความคิด
เกี
ยวกบัตนเอง  

พิบูล  ทีปะปาล (yz{|,หน้า7}{-7}~) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการของพฤติกรรมของมนุษยมี์
ลกัษณะคลา้ยกนั � ประการ ดงันี�  

พฤติกรรมจะเกิดขึ�นไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุทาํให้เกิด หมายความวา่ การที
เราจะแสดงพฤติกรรม
อยา่งใดอยา่งหนึ
 งออกมานั�น จะตอ้งมีสาเหตุทาํให้เกิดและสิ
งซึ
 งเป็นสาเหตุก็คือ ความตอ้งการที
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เกิดขึ�นในตวัคนนั
นเองพฤติกรรมจะเกิดขึ�นไดจ้ะตอ้งมีสิ
งจูงใจหรือแรงกระตุน้ หมายความวา่ เมื
อ
คนมีความตอ้งเกิดขึ�นแลว้ คนก็ปรารถนาที
จะบรรลุถึงความตอ้งการนั�น หากมีความตอ้งการมากก็
จะกลายเป็นแรงกระตุ้นหรือแรงจูงใจ ให้แสดงพฤติกรรมต่างๆเพื
อตอนสนองความต้องการที

เกิดขึ�นพฤติกรรมที
เกิดขึ�นยอ่มมุง่ไปสู่เป้าหมาย หมายความวา่การที
คนแสดงพฤติกรรมอะไรออกมา
นั�น มิไดก้ระทาํไปอยา่งเลื
อนลอยโดยปราศจากจุดมุ่งหมายหรือไร้ทิศทาง ตรงกนัขา้มกบัมุ่งไปสู่
เป้าหมายที
แน่นอนเพื
อใหบ้รรลุผลสาํเร็จแห่งความตอ้งการของตน 
ตัวแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค 

ตวัแบบพฤติกรรมการซื�อของฟิลิปคอตเลอร์ เป็นตวัแบบที
ใช้อธิบายพฤติกรรมในการซื�อ
ของผูบ้ริโภค โดยอาศยัทฤษฎีพื�นฐานเกี
ยวกบัพฤติกรรมของมนุษย ์ที
วา่พฤติกรรมของมนุษยจ์ะ
เกิดขึ� นได้จะต้องมีสาเหตุทาํให้เกิด ดังนั�นตามตวัแบบของคอตเลอร์ตวัที
เป็นสาเหตุทาํให้เกิด
พฤติกรรม ประกอบดว้ยสิ
งเร้า y ส่วนไดแ้ก่ สิ
งเร้าทางการตลาด อนัไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาด 
หรือ {P’sซึ
 งเป็นปัจจยัที
ควบคุมได้ และสิ
งเร้าภายนอกอื
นๆ ซึ
 งไม่สามารถควบคุมได้ อนัได้แก่ 
ปัจจยัและเหตุการณ์ในสภาพแวดล้อมต่างๆ ซึ
 งมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ ได้แก่ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ีการเมืองและวฒันธรรมตวัแบบพฤติกรรมการซื�อของ วลิเลี
ยม เจ สแตนตนัและคณะซึ
 ง
ไดคิ้ดตวัแบบเพื
ออธิบายพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคที
แสดง
ออกมาในรูปของการตดัสินใจเป็นขั�นตอนนั�น เกิดจากผลกัดนั { อยา่ง ซึ
 งมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค พลงัผลกัดนัดงักล่าวไดแ้ก่ขอ้มูลข่าวสาร เกิดจาก y แหล่งสําคญั คือจาก
การโฆษณาการคา้โดยผา่นสื
อต่างๆ และแหล่งข่าวสารจากสังคม เช่นครอบครัว เพื
อนฝูง และคน
คุ้นเคย ซึ
 งได้รับจากการพูดคุยกัน เป็นต้นสังคมและกลุ่มสังคม อันประกอบด้วยวฒันธรรม 
วฒันธรรมยอ่ย ชั�นของสังคม กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว เป็นตน้ สิ
งต่างๆเหล่านี� มีอิทธิพลโดยตรงต่อ
การตดัสินใจซื�อ และการก่อให้เกิดลกัษณะทางจิตวิทยาของผูซื้�ออีกดว้ยจิตวิทยา พลงัผลกัดนัทาง
จิตวิทยา ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคิกภาพและทศันคติ สิ
งเหล่านี� จะเป็นตวักระตุน้ให้
เกิดความตอ้งการซื�อ และตดัสินใจซื�อ ตลอดจนนิสัยในการซื�อ และการภกัดีในตราสินคา้ เป็นตน้
สถานการณ์ ปัจจยัทางดา้นสถานการณ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ ไดแ้ก่ เวลาและโอกาส สถานที
 
จุดมุง่หมาย รวมทั�งเงื
อนไขในการซื�อ  

ฉัตยาพร  เสมอใจ (yz50, หน้า 30-37) กล่าววา่ กล่าวถึงการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เป็นการศึกษาวา่กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรในการดาํเนินชีวิต รวมถึงการตดัสินใจซื�อและใช้
สินคา้และบริการอยา่งไร ซึ
 งหลกัการที
มีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือหลกั 
6Ws 1H ที
ต้องพิจารณาหลกัต่างๆเกี
ยวกบัตลาดเพื
อให้ได้คาํตอบที
ต้องการทราบตามหลกั 7Os 
ดงัต่อไปนี� ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรม
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ของผูบ้ริโภคก็เพื
อหากลุ่มที
ใชสิ้นคา้หรือบริการ หรือมีแนวโนม้ที
จะใชสิ้นคา้หรือบริการนั�นๆ ซึ
 ง
จะช่วยให้ทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ที
แทจ้ริงของผลิตภณัฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการ
ซื�อและการใชข้องกลุ่มเป้าหมายตลาดซื�ออะไร (What does the market buy?) หลงัจากสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายที
ชดัเจนไดแ้ลว้ จึงทาํการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพื
อทราบถึงความตอ้งการที

แทจ้ริงที
ลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์หรือองคก์าร (Object)ทาํไมจึงซื�อ (Why does the market buy?) 
การวิเคราะห์ในหัวขอ้นี� จะช่วยให้ทราบถึงเหตุผลที
แทจ้ริง (Objectives) ในการตดัสินใจซื�อของ
ลูกคา้ เพื
อสามารถนาํมาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมายเพื
อให้สามารถตอบสนอง
เหตุผลที
ทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจซื�อไดใ้ครมีส่วนร่วมในการซื�อ (Who participates in the buying?) ใน
การตดัสินใจซื�ออาจมีบุคคลอื
นที
มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ (Organization) เพราะ
ผูที้
ทาํหนา้ที
ซื�ออาจไม่ใช่ผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน อาจไม่มีความรู้เกี
ยวกบัสินคา้
มากนกัจึงตอ้งอาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซื้�อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื�อเมื
อใด (When does the 
market buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้และบริการในแต่ละประเภทที
แตกต่างกนั
ตามโอกาสที
จะใช้ ดงันั�นการวิเคราะห์โอกาสในการซื�อของลูกคา้ (Occasion) จะช่วยให้นักการ
ตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบ
และในช่วงเวลาที
เหมาะสมซื�อที
ไหน (Where does the market buy?) เพื
อทราบถึงแหล่งที
ลูกคา้นิยม
หรือสะดวกที
จะไปซื�อ(Outlets) เพื
อการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายที
เหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่
ละกลุ่มซื� ออย่างไร (How does the market buy?) เพื
อทราบถึงการบริหารการซื� อของลูกค้า 
(Operation) วา่มีขั�นตอนการซื�ออยา่งไร ตั�งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ทาํการคน้หาขอ้มูลเพื
อแกไ้ขหรือ
ลดปัญหานั�นๆทาํการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซื�ออยา่งไร จะช่วยใหธุ้รกิจ
มีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดที
เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากที
สุด  
รูปแบบพฤติกรรมผู้ซืOอ 

สิ
 งเร้า คือสิ
 งที
เขา้มากระทบและกระตุน้ผูซื้�อ ซึ
 งอาจเกิดขึ�นได้จากสิ
งเร้าภายใน (Inside 
Stimulus) ที
ร่างกายเกิดความไมส่มดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ ก่อให้เกิดความตอ้งการที
จะรักษา
สมดุลนั� น หรือจากสิ
 งเร้าภายนอก (Outside Stimulus) ซึ
 งแบ่งออกเป็นสิ
 งเร้าทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) เกี
ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)ทีนกัการตลาดตอ้ง
พฒันาขึ� นมา และนํามาใช้ในการกระตุ้นให้ผูซื้� อเกิดการตระหนักถึงความไม่สมดุล เกิดความ
ตอ้งการ และเกิดความตอ้งการซื�อสิ
งเร้าอื
นๆ เป็นสิ
งแวดลอ้มอนัอยูเ่หนือความควบคุมขององคก์าร
ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํให้เกิดการซื�อได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจที
ดี เทคโนโลยีที
อาํนวยความสะดวก 
กฎหมายที
เอื�อประโยชน์ นโยบายทางการเมืองที
กระตุน้ให้เกิดการลงทุน หรือวฒันธรรมที
สร้าง
พฤติกรรมการใช้กล่องดาํ เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการตดัสินใจที
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เกิดขึ�นจากความคิดและจิตใจของผูซื้�อ อนัเป็นสิ
งที
ยากแก่การเขา้ใจ ซึ
 งนกัการตลาดตอ้งพยายาม
ศึกษาเกี
ยวกบัปัจจยัต่างๆที
มีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซื�อของผูซื้�อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึง
ขั�นตอนของกิจกรรมในการตดัสินใจซื�อของผูซื้�อดว้ยการตอบสนอง เป็นกระบวนการที
เกี
ยวขอ้งกบั
การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์อนัเป็นการตอบสนองต่อสิ
งเร้า ซึ
 งผูซื้�อจะแบง่การตดัสินใจออกเป็นขั�นๆ
กระบวนการการตดัสินใจ สามารถแบง่ออกเป็น 5 ขั�นตอน 

ขั�นตอนที
 1 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
ขั�นตอนที
 2 การคน้หาขอ้มูล 
ขั�นตอนที
 3 การประเมินทางเลือก 
ขั�นตอนที
 4 การตดัสินใจ 
ขั�นตอนที
 5 พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ-การใช ้

ปัจจยัที
มีอิทธิพลในการตดัสินใจ ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) มีผลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคได้มากที
สุด วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยัพื�นฐานที
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและความ
ตอ้งการของบุคคลที
เติบโตและอยูใ่นสภาพแวดล้อมที
มีวฒันธรรมเดียวกนั จะมีค่านิยม การรับรู้ 
ความชอบ และพฤติกรรมที
คลา้ยคลึงกนัชั�นสังคม (Social Factors) การแบ่งชั�นสังคมใชเ้กณฑ์ดา้น
อาชีพ การศึกษา รายได ้ทาํเลที
อยูอ่าศยั คนที
แตกต่างทางชั�นสังคมมีแนวโนม้ที
จะแสดงออกต่างกนั 
ในขณะที
คนในชั�นสังคมเดียวกนัมีแนวโน้มที
จะแสดงออกคลา้ยคลึงกนั ไม่วา่จะเป็นการแต่งกาย 
วธีิการพูด วธีิการพกัผอ่นปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ผูค้นจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้งที

เป็นกลุ่มอา้งอิง ครอบครัวบทบาท และสถานะทางสังคมกลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) กลุ่มที
มี
อิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล ทั� งที
 มี อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลโดยตรง 
(Membership Groups) ไดแ้ก่ 

-กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัว เพื
อน เพื
อนบา้น เพื
อนร่วมงาน 
เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเนื
องและไมเ่ป็นทางการ 

-กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา อาชีพ สมาคม เป็นลกัษณะการ
ติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากกวา่ แต่มีความต่อเนื
องนอ้ยกวา่ 

ครอบครัว (Family)สถาบนัครอบครัวมีความสําคญัที
สุดและมีอิทธิพลที
สุดในกลุ่มอา้งอิง
ปฐมภูมิ ซึ
 งปลูกฝังอบรมนิสัยต่างๆแก่บุคคล บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) แต่ละบุคคล
แสดงออกในแต่กลุ่มที
เป็นสมาชิกอยู่ คนหนึ
 งอาจมีหลายบทบาท เป็นทั�งลูก แม่ เพื
อน หัวหน้า 
ลูกนอ้ง เป็นตน้ ซึ
 งแต่ละบทบาทกจ็ะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ แต่ละบทบาทกจ็ะแสดงสถานะ
ทางสังคมอยูด่ว้ยปัจจยัส่วนบุคคล(Personal Factors) พฤติกรรมการซื�อของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัเฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนัไดแ้ก่ อายแุละขั�นของวงจรชีวิต อาชีพ สภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
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รูปแบบการดาํเนินชีวิต บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเองปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological 
Factors) ทางเลือกในการซื�อของบุคคลไดรั้บ 

อิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวทิยา 4 ประการ คือ 
- การกระตุน้เร้า (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลมีความหลากหลายและอาจเกิดขึ�น

พร้อมๆกนั การกระตุ้นเพื
อให้เกิดการกระทาํ การศึกษาถึงทฤษฎีการจูงใจจะช่วยให้เข้าใจและ
สามารถนาํแนวคิดการจูงใจมาปรับใชไ้ดเ้หมาะสมยิ
งขึ�น ซึ
 งทฤษฎีที
ไดรั้บการกล่าวถึงและนาํมาใช้
มากที
สุด ไดแ้ก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ และทฤษฎีการจูงใจของ
เฮิร์ซเบิร์ก 

-การรับรู้ (Perception) ผูที้
ได้รับการกระตุ้นจะพร้อมที
จะแสดงออก การแสดงออกใน
รูปแบบไหนขึ�นอยูก่บัการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก จดัการ และแปล 
ขอ้มูลที
เป็นปัจจยันาํเขา้ ซึ
 งส่งผลใหก้ารรับรู้ของบุคคลต่อสิ
งเดียวกนัแตกต่างกนัไป 

-การเรียนรู้ (Learning) ถา้ไม่มีการเปลี
ยนแปลงพฤติกรรม แสดงวา่ไม่เกิดการเรียนรู้ในทาง
ตรงกนัขา้ม ถา้เกิดพฤติกรรม แสดงวา่เกิดการเรียนรู้ สามารถสร้างการเรียนรู้ให้บุคคลได้โดยใช้
แรงผลกัดนั สิ
งกระตุน้ สิ
งชี�นาํ การตอบสนอง และการบงัคบั 

- ความเชื
อและทัศนคติ (Belief and Attitude) การเรียนรู้จากบุคคลที
 มีการปลูกฝังมา
ระยะเวลาหนึ
 ง จากสภาพแวดล้อมและสังคมที
บุคคลอยู่ร่วมเป็นส่วนใหญ่ เช่น ครอบครัว 
วฒันธรรม ศาสนา  

เพญ็ศรี วรรณสุข (2547 : 22) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นปฏิกิริยาของบุคคลที
เกี
ยวขอ้ง
โดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และใชบ้ริการทางเศรษฐกิจ รวมทั�งกระบวนการต่าง ๆ ของ
การตดัสินใจซึ
 เกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ  

เสรี วงษม์ณฑา (2542 : 42)กล่าววา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือการ
วิจยัเกี
ยวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อ และการใช้ของผูบ้ริโภค ทาํให้ทราบถึงความตอ้งการและ
พฤติกรรมการซื�อ การใชข้องผูบ้ริโภค คาํถามที
ใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws และ 1H 
เพื
อคน้หาคาํตอบ7 ประการ หรือ 7Os 
 
ส่วนที� 3 แนวคิดและทฤษฏีที�เกี�ยวข้องกับความพงึพอใจ 

วเิชียร วงศ์ณชิชากลุ และ ไกรกฤษ์ ปิ� นแก้ว (DEEE, หน้า GE-96) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการ
ตดัสินใจซืKอของผูบ้ริโ ภคมี ^ ขัKนตอนดว้ยกนั คือ  
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1. การคน้หาทางเลือกต่าง ๆ  (Search for Alternatives) ขัKนนีK เป็นการทราบปัญหาแลว้วา่เกิด
อะไรขึKน แต่อาจจะไม่รู้วา่จะตดัสินใจอย่างไร จึงตอ้งมีขอ้มูลรายละเอียดที.จะนาํมาช่วยในการ
ตดัสินใจ 

2. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ใชเ้มื.อเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสียจาก
ทางเลือกต่างๆ  

3. การตดัสินใจซืKอ (Purchase Decision) เป็นขัKนตอนสุดทา้ยหลงัจากที.เขาประเมินทางเลือก
ที.ดีที.สุด โ ดยการซืKอผลิตภณัฑที์.เขาเห็นวา่ดีที.สุดและถูกใจเขามากที.สุด 

พิบูล  ทีปะปาล (DEJG, หน้าKL7-120) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใ จซืKอ ของผูบ้ริโ ภค 
โ ดยทั.วไปจะผ่านไปตามขัKนตอนต่างๆ  g ขัKนตอนคือ 

h.  การรับสิ.งเร้า (Stimulus) สิ.งเร้า หมายถึง สิ.งกระตุน้(Cue) หรือแรงขบั (Drive) เพื.อจูงใ จ
ใ ห้บุคคลเกิดความตอ้งการที.จะกระทาํบางสิ.งบางอย่าง สิ.งเร้านีK อาจเกิดจากสังคม เช่น การไดพู้ดคุย
กบัเพื.อนๆ  หรือสมาชิกใ นครอบครัว ลกัษณะสําคญัของสิ.งเร้าทางสังคมคือ เกิดจากความสัมพนัธ์
กนัระหวา่งบุคคล ไม่ใ ช่เกิดจากผูข้าย 

สิ.งเร้าชนิดที.สอง เกิดจากการโ ฆษณาสินคา้ (Commercial cue) จุดมุ่งหมายของการโ ฆษณา
สินคา้กเ็พื.อใหผู้บ้ริโ ภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑห์รือบริการบางอย่าง สิ.งเร้าประเภทโ ฆษณา บาง
ทีอาจจะไม่ไดรั้บความเชื.อถือเท่ากบัสิ.งเร้าทางสังคมที.กล่าวมาแลว้ เพราะผูบ้ริโ ภคตระหนกัดีวา่สิ.ง
เร้าที.ผูข้ายเป็นผูค้วบคุมหรือกาํหนดขึKน  

สิ. งเร้าชนิดที.สาม เป็นสิ.งเร้าที.ไ ม่ใ ช่การโ ฆษณา (Noncommercial cue) เช่น ข่าวสารหรือ
เอกสารต่างๆ ของรัฐบาล สิ.งเร้าเหล่านีKจะไดรั้บความเชื.อถือสูง เพราะใหข้อ้เทจ็จริงไม่ลาํเอียงและไม่
เกี.ยวกบัผูข้าย 

สิ.งเร้าชนิดที.สี.  เกิดจากแรงกระตุน้ทางร่างกาย (Physical drive) ทาํใ ห้เกิดความรู้สึกต่างๆ
เช่น รู้สึกหิว รู้สึกกระหาย รู้สึกร้อน เป็นตน้ 

สิ. งเร้าทัK งหมดที.กล่าวมาข้างต้นนีK จะเป็นสิ. งกระตุ้นต่อผูบ้ริโ ภคมากน้อยต่างกัน หาก
ผูบ้ริโ ภคไดรั้บสิ.งกระตุน้มากพอ กระบวนการตดัสินใจในขัKนที.สองกจ็ะเกิดขึKน หากสิ.งกระตุน้มีไม่
มากนกั ผูบ้ริโ ภคก็อาจจะไม่สนใ จต่อสิ.งกระตุน้ ในกรณีเช่นนีKกระบวนการตดัสินใ จซืKอใ นขัKนที.สอง
กจ็ะไม่เกิดขึKน 

l.  การรับรู้ปัญหา (Problem awareness) ในขัKนการรับรู้ปัญหานีK  แสดงวา่ผูบ้ริโ ภคยอมรับวา่
ผลิตภณัฑห์รือบริการที.กาํลงัพิจารณาซืKอนัKน อาจจะแกปั้ญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาที.
ยงัไ ม่ไ ด้รับการตบสนองของเขาก็ไ ด้ การยอมรับการขาดแคลนเกิดขึK นเมื.อผูบ้ริโ ภคทราบว่า
ผลิตภณัฑห์รือบริการจาํเป็นจะตอ้งซืKอใหม่ เช่น เสืKอผา้ รองเทา้ 
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^.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) ภายหลงัจากผูบ้ริโ ภคได้ตดัสินใ จว่าความขาด
แคลนหรือความปรารถนาที.ยงัไม่ได้รับการตอบสนอง มีคุณค่าที.จะได้รับการพิจารณาต่อไ ปการ
รวบรวมขอ้มูลเกี.ยวกบัสิ.งที.จะซืKอก็จะกระทาํใ นขัKนนีK  การรวบรวมขอ้มูล อาจจะกระทาํไดโ้ ดยการ
รวบรวมรายการสินคา้และบริการทัKงหมดมาพิจารณา และพิจารณาทางเลือกแต่ละอย่าง 

n.  ประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) หลงัจากผูบ้ริโ ภค รวบรวมขอ้มูลใ นขัKนที.
สามเพียงพอแลว้ ใ นขัKนนีK ผูบ้ริโ ภคก็จะประเมินทางเลือกเพื.อเลือกซืKอผลิตภณัฑ์หรือบริการอย่างใ ด
อย่างหนึ. ง จากรายการทางเลือกที.นาํมาพิจารณานัKน บางครัK งการเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการอาจจะ
กระทาํไดอ้ย่างง่ายดาย เมื.อผลิตภณัฑห์รือบริการที.ให้เอกนัKนมีลกัษณะเด่นเป็นพิเศษเหนือผลิตภณัฑ์
หรือบริการอื.น เช่น ผลิตภณัฑน์ัKนคุณภาพดีเลิศ หรือราคาถูก 

o.  การตดัสินใจซืKอ (Purchase) หลงัจากที.ผูบ้ริโ ภคเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการจากทางเลือก
หลาย ๆ  ทางแลว้ ขัKนนีK ผูบ้ริโ ภคกพ็ร้อมที.จะซืKอ 

g.  พฤติกรรมหลงัการซืKอ (post purchase behavior) ภายหลงัจากที.ผูบ้ริโ ภคไดซื้Kอผลิตภณัฑ์
หรือบริการแลว้ พฤติกรรมหลงัจากซืKอบางอย่างก็จะตามมา คือ อาจจะซืKอเพิ.มขึKนหรืออาจประเมิน
การซืKอที.ไดต้ดัสินใจซืKอไปแลว้ 
 ผูมี้ส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซืKอ 

h.  ผูเ้ริ.มการซืKอ หมายถึง บุคคลผูใ้ ห้คาํแนะนาํหรือความคิดที.จะซืKอสินคา้ และบริการอย่าง
ใดอย่างหนึ.งโ ดยเฉพาะ เป็นคนแรก 

l.  ผูมี้อิทธิพลต่อการซืKอ หมายถึงผูมี้ส่วนใ นการกระตุน้เร่งเร้าแจง้ข่าว หรือชกัชวนใ ห้ผูซื้Kอ
ตดัสินใ จใ นกระบวนการซืKอขัKนใ ดขัKนหนึ. ง ตวัอย่างเช่น พวกดาราหนงัสาธิตการใ ช้ผลิตภณัฑ์ทาง
โ ทรทศัน์ 

^.  ผูต้ดัสินใ จซืKอ หมายถึง บุคคลซึ. งทาํการตดัสินใ จซืKอหรือเป็นผูช่้วยประกอบใ นการ
ตดัสินใจซืKอในขัKนใดขัKนหนึ.ง จะซืKอหรือไม่ซืKออะไร ซืKออย่างไรหรือซืKอที.ไหน เป็นตน้ 

n.  ผูซื้Kอ หมายถึง บุคคลที.ทาํการซืKอเองอย่าแทจ้ริง เช่น แม่บา้นไปจ่ายตลาดตามรายการ
อาหาร แผนกจดัซืKอในบริษทั เป็นตน้ 

o.  ผูใ้ช ้หมายถึง บุคคลที.เป็นผูใ้ชสิ้นคา้และบริการโ ดยตรง เช่น คนงานที.ใชเ้ครื.องจกัร 
บุคคลเหล่านีK ไม่ไดเ้ป็นผูซื้Kอสินคา้ดว้ยตนเอง แต่ผูอ้ื.นเป็นคนซืKอมาให้ 
 รูปแบบของพฤติกรรมการตดัสินใจซืKอของผูบ้ริโ ภค 

h.  การซืKอตามปกติ (Reutilized response behavior) เกิดขึKนเมื.อผูซื้KอซืKอสินคา้ราคาถูกและ
ตอ้งซืKอบ่อยๆ  การซืKอสินคา้ประเภทนีK ผูซื้Kอใ ช้เวลาใ นการตดัสินใ จน้อยมาก เพราะวา่เขารู้จกัและ
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คุน้เคยกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอย่างดี เช่น การซืKอบุหรี.  สบู ่นํKาอดัลม เป็นตน้ พฤติกรรมการซืKอแบบนีK มีชื.อ
เรียกอีกอย่างหนึ.งวา่ “พฤติกรรมการแกปั้ญหาตามความเคยชิน” (Habitual problem solving) 

l.  พฤติกรรมการซืKอที.ตอ้งแกปั้ญหาบางอย่าง (limited problem solving) เกิดขึKนเมื.อผูซื้Kอ
ตอ้งเผชิญกบัตราของสินคา้บางชนิดซึ. งไม่คุน้เคย แมว้า่จะเป็นผลิตภณัฑ์ที.รู้จกัดี เช่น สมมติบุคคล
หนึ.งตอ้งการซืKอไมตี้เทนนิสสักอนัหนึ. ง ซึ. งเป็นผลิตภณัฑ์ที.เขาคุน้เคยดีแต่ผูข้ายอาจแนะนาํใ ห้ไมตี้
เทนนิสยี.หอ้ใหม่ชื.อ “Prince” ซึ. งมีขนาดใหญ่ ในกรณีเช่นนีK ผูซื้Kออาจจะตอ้งหาขอ้มูลเพิ.มเติม จะเห็น
ไดว้า่พฤติกรรมการซืKอใ นแบบที.lนีK  ผูซื้Kอรู้จกัระดบัของผลิตภณัฑ์ (product class) เป็นอย่างดีแต่ไม่
คุน้เคยกบัตราบางตรา หรือลกัษณะผลิตภณัฑ์บางอย่างจึงจาํเป็นต้องหาข้อมูลเพิ.มเติมก่อนการ
ตดัสินใจเลือกซืKอ การซืKอในลกัษณะนีK จึงเป็นการซืKอที.ตอ้งแกปั้ญหาบางอย่างก่อน 

^.  พฤติกรรมการซืKอที.ตอ้งการแกปั้ญหาอย่างมาก (extensive problem solving) เกิดขึKนเมื.อผู้
ซืK อต้องเผชิญกับการซืK อผลิตภัณฑ์ซึ. งไ ม่คุ้นเคย และยังไ ม่ทราบด้วยว่าจะนําไ ปใ ช้อย่างไ ร 
ตวัอย่างเช่น สมมติบุคคลหนึ. งเกิดความสนใ จอยากซืKอเครื.องสเตอริโ อรุ่นใ หม่เป็นครัK งแรกใ นชีวิต
ของเขา เขาเพียงแต่เคยไดยิ้นยี.หอ้เครื.องเสียงอื.นๆ อย่างเช่น Cobra, Panasonic และ Midland เป็นตน้ 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2549, หน้า 71-97)ได้กล่าวว่า ใ นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโ ภคนัKน 
เพื.อใ ห้การศึกษามีความเป็นไปไดช้ดัเจน จึงมีผูพ้ยายามเสนอแนวคิด (Concept) หรือ แบบจาํลอง 
(model) ขึKนหลายรูปแบบ ในที.นีKขอเสนอตามลาํดบักนัไปดงัต่อไปนีK  

- แบบจาํลองของคอตเตอร์และอาร์มสตรอง (model of consumer behavior by Philip  
Kotler and Gary Armstrong) ฟิลิปคอตเลอร์เป็นผูที้.มีชื.อเสียงทางด้านการตลาดใ นยุคปัจจุบนั ได้
กาํหนดแบบจาํลองการศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโ ภค โ ดยแบง่การพิจารณาออกเป็น 

- สิ.งกระตุน้ทางการตลาดและสิ.งกระตุน้อื.นๆ  (Marketing and other stimuli) สิ.ง 
กระตุน้ทางการตลาดไดแ้ก่ปัจจยัที.เรียกวา่ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ตวั
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การวางจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการจาํหน่าย (Promotion) 
ส่วนปัจจัยการกระตุ้นอื.นๆ ไ ด้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic) เทคโ นโ ลยี (Technological) 
การเมือง (Political) และวฒันธรรม (Cultural) 

- กล่องดาํของผูซื้Kอ (Buyer’s Black Box) ประกอบดว้ยลกัษณะของผูซื้Kอ (Buyer  
Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจของผูซื้Kอ (Buyer Decision Process) 

- การตอบสนองของผูซื้Kอ (Buyer Responses) ไม่วา่ดา้นการเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือก 
ตราสินคา้ การเลือกผูจ้ดัจาํหน่าย เวลาที.ซืKอและจาํนวนที.ซืKอ 

ลกัษณะของตวัแบบนีK เริ.มจากการพิจารณาปัจจยัที.เป็นตวักระตุน้ ประกอบดว้ย ปัจจยัทาง
การตลาด ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ราคา การวางจาํหน่าย และการส่งเสริมการจาํหน่าย และปัจจยักระตุน้อื.น
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ที.แวดล้อม ไ ด้แก่เศรษฐกิจ เทคโ นโ ลยี การเมือง และวฒันธรรม ปัจจัยทางการตลาดจะเป็น
ตวักระตุน้โ ดยตรง 

ส่วนปัจจยัอื.นๆ ไดแ้ก่ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจอาจชีK ใ ห้เห็นอาํนาจซืKอของผูบ้ริโ ภค หาก
เศรษฐกิจเจริญและขยายตวัผูบ้ริโ ภคกมี็อาํนาจซืKอสูง หากเศรษฐกิจอยู่ในสภาวะตกตํ.า อาํนาจซืKอกจ็ะ
ลดลง และยงัมีเทคโ นโ ลยีที.แตกต่างกนั รวมทัKงวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มสังคมจะเป็นองคป์ระกอบ
ที.กระตุน้ใหผู้บ้ริโ ภคตดัสินใจซืKอ 
 สําหรับก ล่องดํา (Black box) หมายถึงลัก ษณะที.ประก อบ ขึK น เป็ นมนุษย์แ ต่ล ะ คน 
ประกอบดว้ยลกัษณะทางบุคลิกภาพ (Characteristic) ซึ. งไดแ้ก่องคป์ระกอบของมนุษยแ์ต่ละคน รวม
ตัKงแต่การแสดงออกทางกายจนถึงสภาพทศันคติที.มีต่อเรื.องต่างๆ  และรวมถึงลกัษณะทางดา้นการ
ตัดสินใ จของบุคคลแต่ละคน สิ. งเหล่านีK เป็นสิ. งที.มนุษย์แ ต่ละคนผ่านการเรียนรู้ทางสังคม 
(Socialization) และสั.งสมประสบการณ์ตัKงแต่วยัเด็กจนโ ต และหลอมรวมกนัเป็นมนุษยแ์ต่ละคน สิ.ง
เหล่านีK สะสมอยู่ใ นทศันคติของคน เรียกวา่ กล่องดาํ หรือ Black Box และส่งผลเป็นอย่างสูงไปยงั
ขัKนตอนการตอบสนองต่อการตดัสินใจซืKอของผูบ้ริโ ภค  

การตดัสินใ จซืKอของผูบ้ริโ ภคนบัเป็นขัKนตอนสุดทา้ยของกระบวนการ กล่าวคือ ผูบ้ริโ ภค
ตดัสินใ จซืKอ ผลิตภณัฑ์ชนิดใ ด ยี.ห้อใ ด ราคาเท่าได เมื.อไรและจาํนวนเท่าใ ด ก็หลงัจากที.ได้ผ่าน
ขัKนตอนกระตุน้ทางการตลาดและอื.นๆ ผ่านเขา้มาใ นขัKนของกล่องดาํ ผสมผสานกบัทศันคติ และส่ง
ผมไปยงัการตดัสินใ จซืKอสินคา้ชนิดใ ดๆ  ไม่วา่จะเป็นระดบัราคา ยี.ห้อ รูปลกัษณ์หรืออื.นๆ  นกัการ
ตลาดที.ประสบความสําเร็จไ ด้แก่ผูพิ้จารณาปัจจยัทุกด้านรวมกันอย่างเหมาะสมถูกต้อง ทาํใ ห้
สามารถคาดการพฤติกรรมผูบ้ริโ ภคเป้าหมายไดถู้กตอ้งกบัสินคา้ของตน 

ฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ (2545,หน้า 38-45)ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัที.มีต่อการตดัสินใ จ
ของผูบ้ริโ ภคดงันีK ปัจจยัภายใ น เป็นปัจจยัที.เกิดขึKนจากตวับุคคล ใ นดา้นการแสดงความคิดและการ
แสดงออก ซึ. งมีพืKนฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ  โ ดยที.ปัจจยัภายใ นประกอบดว้ยองค์ประกอบ
ต่างๆ  ไดแ้ก่ 

1. ความจาํเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) คือ ความ
ตอ้งการสิ.งหนึ.งสิ.งใ ดของบุคคล จะเป็นจุดเริ.มตน้ของความตอ้งการใ นการใ ชสิ้นคา้หรือบริการ ไม่
วา่จะเป็นทางร่างการและจิตใจ 

2. แรงจูงใ จ (Motive) เริ.มส่งผลกระทบเมื.อมีสิ.งมา กระตุน้ ทาํใ ห้เกิดการยอมรับวา่มีความ
จาํเป็นเกิดขึKน 

3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโ ดยรวมของบุคคล ที.พฒันาขึKนมาจากความคิด 
ความเชื.อ อุปนิสัย และสิ.งจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมา 
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4. ทศันะคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิด ต่อสิ.งใ ดสิ.งหนึ.งของบุคคล
โ ดยทศันะคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล 

5. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลใ นการยอมรับความคิดเห็นและการ
กระทาํของบุคคลอื.น 

6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี.ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที.เกิดจากการรับรู้และ
ประสบการณ์ของบุคคล ซึ. งเป็นการเปลี.ยนแปลงและคงอยู่ในระยะยาว 

ปรมะ สตะเวทนิ และอื�น  ๆ(�STU)ไดก้ล่าววา่ ทฤษฎีการตดัสินใจเป็นการนาํแนวความคิดที.
มีเหตุผลที.ผูบ้ริหารใ ชใ้ นการเลือกทางเลือกที.ดีที.สุด ซึ. งสามารถจาํแนกไดเ้ป็น l ประเภท คือ ทฤษฎี
การตดัสินใจจาํแนกตามวธีิการตดัสินใจ และทฤษฎีการตดัสินใจตามบุคคลที.ตดัสินใจ ดงันีK  

1. ทฤษฎีการตดัสินใจจาํแนกตามวธีิการตดัสินใจ สามารถจาํแนกออกเป็น ^ วธีิ ดงันีK  
1.1. ทฤษฎีการตดัสินใจโ ดยการคาดการณ์ มีการใชเ้ทคนิคการคาดการณ์และการพยากรณ์ 

เขา้มาประกอบการตดัสินใจ เช่น การพยากรณ์โ ดยใชแ้นวโ นม้ เป็นตน้ 
1.2. ทฤษฎีการตดัสินใ จโ ดยการพรรณนา เป็นการใ ชก้ระบวนการวิจยัเป็นเครื.องมือใ นการ

ตดัสินใ จ ดงันัKนผูว้ิจยัจะตอ้งมีการพิสูจน์และเห็นจริงจึงจะดาํเนินการตดัสินใ จได ้บางครัK งเรียกการ
ตดัสินใจแบบนีKวา่ การตดัสินใจทางวทิยาศาสตร์ 

1.3. ทฤษฎีการตดัสินใจโ ดยกาํหนดความ เป็นทฤษฎีที.คาํนึงถึงวา่แนวทางการตดัสินใ จควร
จะเป็นหรือน่าจะเป็นอย่างไร จึงจะสามารถบรรลุเป้าหมายที.ตอ้งการตดัสินใจได ้

2. ทฤษฎีการตดัสินใจจาํแนกตามบุคคลที.ตดัสินใจ สามารถจาํแนกไดเ้ป็น l ลกัษณะ  
ดงันีK  

2.1. การตดัสินใ จโ ดยคนเดียว เป็นการตดัสินใ จโ ดยคนๆ  เดียว จะทาํใ ห้เกิดความรวดเร็ว
และมีประสิทธิภาพใ นการตดัสินใ จ มกัจะใ ชธุ้รกิจขนาดย่อมที.มีผูป้ระกอบการที.เป็นเจา้ของกิจการ
และเป็นผูที้.ใกลชิ้ดปัญหาและทราบขอ้มูลไดดี้กวา่ 
2.2. การตดัสินใ จโ ดยกลุ่ม เป็นการตดัสินใ จที.ยึดทีมงาน และคณะกรรมการเป็นผูร่้วมตดัสินใ จเป็น
การมุ่งเนน้การมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ เมื.อใ ดก็ตามที.ตอ้งการความร่วมมือผูบ้ริหารจึงควรใหผู้ที้.
เกี.ยวขอ้งเขา้มามีส่วนร่วม ดงันัKนการกระจายอาํนาจและการมีส่วนร่วมใ นการตดัสินใ จจึงจาํเป็น
สาํหรับองคก์ารในอนาคต 
 
ส่วนที� 4 แนวคิดและทฤษฎเีกี�ยวกับส่วนผสมการตลาด 4P’s(Marketing Mix) 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 17)ได้กล่าวว่า ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที
สามารถควบคุมได้ เพื
อตอบสนองความพึงพอใจให้แก่
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กลุ่มเป้าหมายหรือเป็นเครื
องมือที
ใช้ร่วมกนัเพื
อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการติดต่อสื
อสารของ
องค์การจากความหมายข้างต้นพอจะสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดหมายถึงตวัแปรทาง
การตลาดที
ควบคุมได้ซึ
 งเป็นกลุ่มของเครื
องมือทางการตลาดที
องค์กรใช้ร่วมกนัเพื
อตอบสนอง
ความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 พิบูล  ทีปะปาล (2549,หนา้ 122-240)ไดก้ล่าววา่ การวางแผนพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด เพื
อให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมายนั� น ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย
องคป์ระกอบ 4 อยา่ง คือ ผลิตภณัฑ ์,ราคา ,การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
 ผลิตภณัฑ์ เป็นองค์ประกอบหลักสําคญัและเป็นจุดเริ
 มต้นของการพฒันาส่วนประสม
การตลาด นักการตลาดแบ่งผลิตภณัฑ์ออกเป็น 5 ระดับ คือ ประโยชน์หลัก ผลิตภณัฑ์พื�นฐาน 
ผลิตภณัฑที์
คาดหวงั ผลิตภณัฑค์วบ และผลิตภณัฑใ์นอนาคต  
 ผลิตภัณฑ์ทุกชนิดสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 แบบ คือ การแบ่งตามคุณลักษณะของ
ผลิตภณัฑ์โดยถือความคงทนถาวร ไดแ้ก่ สินคา้ไม่คงทน สินคา้คงทนและบริการ และการแบ่งตาม
ลกัษณะการใช้และรูปแบบการซื�อ ซึ
 งแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ สินคา้เพื
อการบริโภค ไดแ้ก่ 
สินคา้สะดวกซื�อ เปรียบเทียบซื�อ เจาะจงซื�อ และไม่ไดแ้สวงซื�อ สินคา้เพื
อการอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ 
วสัดุและชิ�นส่วนประกอบ สินคา้ประเภททุน วสัดุสิ�นเปลืองและบริการ 
 บริษทัส่วนใหญ่มีผลิตภณัฑ์หลายรายการ เพื
อความสะดวกในการบริหาร ซึ
 งได้จดัรวม
ผลิตภณัฑ์ออกเป็นกลุ่มๆซึ
 งมีความสัมพนัธ์กนับางอยา่ง แต่ละกลุ่มเรียกวา่ สายผลิตภณัฑ์ และสาย
ผลิตภัณฑ์หลายสายรวมกันเรียกว่า ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ ในการตัดสินใจเกี
ยวกับการจัด
องคป์ระกอบส่วนประสมที
เหมาะสม จะตอ้งพิจารณา 4 ดา้น คือ ดา้นความกวา้ง ความยาว ความลึก 
และความสอดคลอ้งกนั  
 ราคา เป็นองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาด และเป็นปัจจยัตวัเดียวที
ทาํให้เกิดรายได ้
ในการวางแผนกาํหนดราคา ผูบ้ริหารจาํเป็นตอ้งนาํทั�งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกเขา้มาพิจารณา 
ปัจจยัภายในไดแ้ก่ วตัถุประสงคท์างการตลาด กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ตน้ทุนและขอ้พิจารณา
ทางด้านองค์การ ส่วนปัจจยัภายนอกได้แก่ ตลาดและอุปสงค์ ราคาและผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั 
รวมทั�งปัจจยัภายนอกอื
นๆที
มีผลกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา เช่น ภาวะเศรษฐกิจ เงินฝืด 
เงินเฟ้อ อตัราดอกเบี�ยและอตัราการวา่งงาน เป็นตน้ 
 วิธีการกาํหนดราคาโดยทั
วไปยึดหลกั 3 วิธี คือ การกาํหนดราคาโดยยึดถือตน้ทุนเป็นหลกั
ยึดถืออุปสงค์เป็นหลกั และยึดถือคู่แข่งขนัเป็นหลกั การกาํหนดราคาที
เหมาะสมยงัจาํเป็นจะตอ้ง
พิจารณาถึงโครงสร้างของการกาํหนดราคา เพื
อใหค้รอบคลุมผลิตภณัฑ์ทุกรายการในสายผลิตภณัฑ์
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แต่ละสาย รวมทั�งจะตอ้งคอยปรับปรุงเปลี
ยนแปลงให้สอดคลอ้งตามวฏัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ์แต่ละ
ขั�นตอนอีกดว้ย 
 การกาํหนดราคายงัจาํเป็นจะตอ้งคาํนึงถึงผลิตภณัฑ์อื
นๆด้วย  เพราะว่าผลิตภณัฑ์แต่ละ
รายการมีส่วนสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ์อื
น ในดา้นอุปสงค ์ตน้ทุนการผลิต หรือการแขง่ขนัโดยคาํนึงถึง
การทาํใหผ้ลกาํไรรวมสูงสุดเป็นประการสาํคญั 
เมื
อบริษทักาํหนดราคาสาํหรับผลิตภณัฑ์ต่างๆแลว้ บริษทัยงัจาํเป็นจะตอ้งคอยปรับปรุงเปลี
ยนแปลง
ราคาพื�นฐานให้สอดคลอ้งกบัความแตกต่างของลูกคา้และสถานการณ์ต่างๆอีกดว้ย สําหรับกลยุทธ์
การปรับราคาโดยทั
วไปที
นิยมนาํมาใชไ้ดแ้ก่ การให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ การกาํหนดราคาเชิง
จิตวิทยา การกาํหนดราคาเพื
อส่งเสริมการตลาด และการกาํหนดราคาโดยถือเขตทางภูมิศาสตร์เป็น
หลกั เป็นตน้ 
การจดัจาํหน่าย เป็นองค์ประกอบตวัที
สามของส่วนประสมการตลาด เป็นการดาํเนินงานของ
ผูบ้ริหารการตลาดเพื
อนาํผลิตภณัฑ์หรือบริการให้เคลื
อนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ใน
เวลาและสถานที
ที
ลูกคา้ต้องการ ในการดาํเนินงานดงักล่าวผูผ้ลิตส่วนใหญ่ในปัจจุบนัจะไม่ใช้
วธีิการจดัจาํหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค หรือใชโ้ดยตรงแต่เพียงวธีิเดียว แต่จะใชว้ธีิการจดัจาํหน่ายโดยผา่น 
ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือคนกลางทางการตลาด ซึ
 งเขา้มาปฏิบติัหน้าที
ต่างๆ แต่อยา่งไรก็ตาม
ความสําเร็จหรือความลม้เหลวของการจดัจาํหน่ายสินคา้ของบริษทัผูผ้ลิตนั�น ไม่ไดขึ้�นอยูก่บัการ
เลือกช่องทางจาํหน่ายและความสามารถของสมาชิกที
เป็นคนกลางแต่เพียงอยา่งเดียว แต่ขึ�นอยูก่บั
นโยบายในการบริหารการจดัจาํหน่ายสินคา้ของบริษทั ดงันี�  
1.นโยบายปล่อย (Gravity policy) บริษทัผูผ้ลิตจะนาํสินคา้ส่งผา่นไปตามช่องทางที
เลือก 
แลว้เป็นหมดหนา้ที
กนั ปล่อยให้สินคา้ทาํหนา้ที
ของมนัเอง โดยยึดถือหลกัทฤษฎีที
วา่จะตอ้งมีผูที้
มี
ความจาํเป็นจะตอ้งซื�อสินคา้นั�น นโยบายแบบนี�มกัจะใชก้นัโดยทั
วไปโดยผูผ้ลิตขนาดยอ่ม 
2.นโยบายดึง (Pull policy) นบัวา่ไดผ้ลดีกวา่นโยบายแบบปล่อยดงักล่าวมา กล่าวคือ  
แทนที
จะปล่อยให้สินคา้ทาํหน้าที
ของมนัเอง แต่จะใช้วิธีการกระตุน้เร่งเร้าให้ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
เป็นฝ่ายเรียกหาซื�อจากพอ่คา้คนกลางเอง อนัจะเป็นผลทาํใหพ้อ่คา้คนกลางนาํสินคา้ออกมาจาํหน่าย
ให้ สําหรับวิธีการที
จะส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจเรียกหาซื�อสินคา้จากคนกลางนั�นมีหลาย
วิธีดว้ยกนั เช่น การโฆษณา การให้ของแถม ของแจก หรือออกคูปองให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ที
นาํคูปอง
มาซื�อสินคา้ 
3.นโยบายดนั (Push policy)เป็นนโยบายที
มุง่เนน้ใหส้มาชิกที
เป็นพอ่คา้คนกลาง 



 18

ทั�งหลายได้ปรับปรุงขายสินคา้ให้มีประสิทธิภาพและขายให้ได้มากขึ�น นโยบายดนัแตกต่างกบั
นโยบายดึงตรงที
วา่นโยบายดนันั�นไมไ่ดมุ้ง่เนน้ที
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย แต่จะมุง่เนน้ที
สมาชิกคนกลาง
โดยตรง 
4.การใหค้วามช่วยเหลือ (Channel cooperation) การใหค้วามช่วยเหลือโดยทั
วไปมีดงันี�  
 -จดัโปรแกรมการฝึกอบรมใหแ้ก่พนกังานขายของคนกลาง 
 -จดัตั�งศูนยฝึ์กอบรมเพื
อผลิตพนกังานช่างซ่อม ช่างเทคนิคต่างๆ 
 -ออกแบบ วางแผน การติดตั�งเครื
องมือ ช่วยเหลือดา้นการขายสินคา้และการเงิน 
  -ช่วยเหลือดา้นการโฆษณา และการดาํเนินงานต่างๆ 
5.การประเมินช่องทางการจาํหน่ายอยูเ่สมอ (frequent channel evaluation) 
การส่งเสริมการตลาด เป็นองคป์ระกอบหลกัสาํคญัอยา่งหนึ
งของ ส่วนประสมทางการตลาด โดยจะ
กล่าวถึงกระบวนการสื
อสารและการสื
อสารที
ประสบผลสําเร็จโดยทั
วไป รวมทั�งการตดัสินใจเลือก
ส่วนประสมการสื
อสารการตลาด 
 การสื
อสารการตลาด เป็นเครื
องมือทางการตลาดสําคญัที
ผูบ้ริหารการตลาดนาํมาใชเ้พื
อทาํ
หนา้ที
หลกัสําคญั 3 ประการ คือ ประการแรก เพื
อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร (informing) แก่ลูกคา้ที

คาดหวงัใหเ้กิดความรู้ เป็นการแนะนาํใหลู้กคา้รู้จกัผลิตภณัฑข์องบริษทัซึ
 งวางจาํหน่ายในทอ้งตลาด 
และทั�งยงัเป็นการแจง้บอกให้ทราบวา่ ลูกคา้สามารถหาซื�อไปเพื
อสนองความตอ้งการของเขา ณ ที

ใดไดบ้า้ง ประการที
สอง เพื
อเป็นการชกัชวน (persuading) หรือโนม้นา้วจิตใจลูกคา้ให้ตดัสินใจซื�อ
ผลิตภณัฑ์ของบริษทั ดว้ยการแจง้บอกส่วนดีส่วนเด่นของผลิตภณัฑ์ที
จะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ให้ไดรั้บความพอใจ และประการที
สาม เพื
อเป็นการสร้างอิทธิพลเหนือจิตใจ 
(influencing) ใหลู้กคา้ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑข์องบริษทั  
 เพื
อให้การสื
 อสารการตลาดบรรลุวตัถุประสงค์ครอบคลุมหน้าที
ทั� ง 3 อย่าง บริษัท
จาํเป็นตอ้งใชเ้ครื
องมือสื
อสารหลกัสาํคญั 5 อยา่ง คือ  
1.โฆษณา (advertising) 
2.การส่งเสริมการขาย (sales promotion) 
3.ประชาสัมพนัธ์ และการเผยแพร่ขา่วสาร(public relations and publicity) 
4.ขายโดยบุคคล (personal selling) 
5.การตลาดเจาะจง (direct marketing) 
ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2546,หน้า230-234)ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 
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1.ผลิตภณัฑ์ (Product) จุดเริ
มตน้ของกระบวนการตลาดได้แก่การที
กิจการจะนาํเสนอสินคา้หรือ
บริการใดสู่ตลาด สินคา้ที
นาํเสนอสู่ตลาดมีทั�งการนาํเสนอขายผูบ้ริโภคที
เป็นลูกคา้ทั
วไป (Business 
to Customer หรือ B2C) หรือการนาํเสนอขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคที
เป็นองค์กรธุรกิจ เพื
อให้นาํ
สินคา้ไปทาํการผลิตเป็นสินคา้อื
นต่อไป (Business to Business หรือ B2B) ในสภาพการแข่งขนัยุค
ปัจจุบนั ผลิตภณัฑ์ที
นาํเสนอสู่ตลาดจะตอ้งประกอบดว้ยคุณภาพที
เชื
อถือได ้และปัจจยัที
จะทาํให้
ไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่างจากผูอื้
น (Differentiation) เนื
องจากผลิตภณัฑที์

แตกต่างจากคูแ่ขง่จะดึงดูดลูกคา้ใหม้าซื�อสินคา้ของกิจการ 
2.ราคาจาํหน่าย (Price) หมายถึง ราคาที
ธุรกิจเสนอขายสินค้าหรือบริการของตนในตลาด การ
กาํหนดราคาขายสินคา้จะขึ�นกบัปัจจยัหลายประการ ไดแ้ก่ ตน้ทุนสินคา้ ความตอ้งการกาํไร ราคา
ขายของคู่แข่งในทอ้งตลาด ฤดูกาลที
มีความตอ้งการในตวัสินคา้นั�น ๆ นอกจากนี�  การกาํหนดราคา
ขายยงัเป็นสิ
งที
จะกาํหนดภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องกิจการอีกดว้ย 
3.สถานที
หรือวิธีการนาํเสนอขาย (Place) ในทางธุรกิจแล้วการนาํเสนอขาย หมายถึง วิธีการจดั
จาํหน่าย (Distribution) สินคา้ให้แก่ลูกคา้ การจดัจาํหน่ายสินคา้หรือบริการนั�นขึ�นอยูก่บัปัจจยัหลาย
ประการไดแ้ก่ ลกัษณะสินคา้ การกาํหนดตาํแหน่งสินคา้ของตนเอง ความเหมาะสมในการนาํเสนอ 
ตน้ทุนในการนาํเสนอ นอกจากนี�การนาํสินคา้จากผูผ้ลิตซึ
 งเป็นจุดเริ
มตน้สู่ผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ยมกัจะ
ตอ้งผา่นตวักลาง (Intermediary) ซึ
 งอาจเป็นบุคคลหรือเป็นองคก์รธุรกิจ และอาจมีหลายขั�นกว่าจะ
ถึงผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ย เช่น กิจการคา้ส่ง (Wholesaler) ผูค้า้ปลีก (Retailer) เป็นตน้ 
4.การส่งเสริมการจาํหน่าย (Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที
มุ่งเพิ
มยอดขายสินคา้ การ
ส่งเสริมการขายในยุคที
ตลาดมีการแข่งขนัสูงมีความสาํคญัมาก เนื
องจากตวัผลิตภณัฑ ์ราคาขายและ
การจดัจาํหน่ายของแต่ละกิจการลว้นมีประสิทธิภาพใกลเ้คียงกนั ทาํให้ศกัยภาพในการสื
อสารทาง
การตลาดและการส่งเสริการขายมีบทบาทสูง ที
เห็นไดช้ดัไดแ้ก่สินคา้อุปโภคบริโภคทั
วๆไป การ
ส่งเสริมการขายมีหลายวธีิการ เช่น การโฆษณา (Advertising) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดที
ควบคุมได้ซึ
 งบริษัทใช้ร่วมกันเพื
อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเครื
องมือ ดงัต่อไปนี�  
1.ผลิตภณัฑ ์(Product)หมายถึง สิ
งที
เสนอขายสู่ตลาดเพื
อความสนใจ การจดัหา การใช ้
หรือการบริโภคที
สามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจประกอบดว้ยสิ
งที
สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้
เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและชื
อเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้ 
บริการ สถานที
 บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ที
เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
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ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงส่งผลทาํให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การวางแผลและกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑมี์ปัจจยั ดงันี�  
- ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หรือความแตกต่างทางการแขง่ขนั  
- องค์ประกอบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื�นฐาน ,รูปร่าง ,
ลกัษณะ ,คุณภาพ ,การบรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ เป็นตน้  
- การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื
อแสดงตาํแหน่งที
แตกต่าง และมีคุณคา่ในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
- การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื
อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม ่
และปรับปรุงให้ดีขึ� น (New and Improved) ซึ
 งต้องคาํนึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ
งขึ�น  
- กลยทุธ์เกี
ยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์ 
(Product Line) 
2.ราคา (Price)หมายถึง จาํนวนที
ตอ้งจ่ายเพื
อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณคา่ 
ทั�งหมดที
ลูกคา้รับรู้เพื
อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินที
จ่ายไป หรือ
หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที
สองที
เกิดขึ�น ถดัจาก Product ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑ์นั�น ถา้คุณคา่สูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อ ดงันั�น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้น
ราคาตอ้งคาํนึงถึง  
- คุณคา่ที
รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซึ
 งตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณคา่ 
ของผลิตภณัฑสู์งกวา่ผลิตภณัฑน์ั�น  
- ตน้ทุนสินคา้และคา่ใชจ่้ายที
เกี
ยวขอ้ง  
- การแขง่ขนั  
- ปัจจยัอื
นๆ 
3.การส่งเสริมการตลาด (Promotion)เป็นเครื
องมือการสื
อสารเพื
อสร้างความพอใจต่อ 
ตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือบุคคล เป็นการใช้เป็นแรงจูงใจ ทาํให้เกิดความตอ้งการ
สินคา้ และคาดวา่จะมีผลต่อความรู้สึก ,ความเชื
อ และพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อ อีกทั�งยงัเป็นการ
ติดต่อสื
อสารเกี
ยวกบัข้อมูลระหว่างผูข้ายกบัผูซื้� อ เพื
อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ การ
ติดต่อสื
อสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการติดต่อสื
อสารโดยไม่ใชค้น 
(Non personal selling) เครื
องมือในการติดต่อสื
อสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้นึ
 งหรือ
หลายเครื
องมือ ซึ
 งตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เครื
องมือการสื
อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
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(Integrate Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่
แขง่ขนัโดยบรรลุจุดมุง่หมายร่วมกนัได ้เครื
องมือการส่งเสริมการตลาดที
สาํคญั มีดงันี�  
-การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอขา่วสารเกี
ยวกบัองคก์รและ 
ส่งเสริมการตลาดเกี
ยวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ที
ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
(Armstrong and Kotler, 2009: 33) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเกี
ยวขอ้งกบั   
(1)กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create Strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา  
(2)กลยทุธ์สื
อ (Media Strategy) 
-  การขายโดย พนกังานขาย เป็นการสื
อสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล เพื
อเป็นความพยายามจูงใจผูซื้�อ
ที
เป็นกลุ่มเป้าหมาย ให้เกิดการซื�อผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้โดยตรงหรือใช้
โทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายจากหน่วยงานขายเองให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ งานในขอ้นี�จะเกี
ยวขอ้งกบั 
(1) กลยทุธ์การขายโดยใช ้พนกังานขาย (Personal Selling Management) 
 (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง สิ
งจูงใจระยะสั�นที
กระตุน้ให ้
เกิดการซื�อหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นเครื
องมือกระตุน้ความตอ้งการซื�อที
ใชส้นบัสนุนการ
โฆษณา และการขายโดยใช้พนักงาน ซึ
 ทาํให้เกิดการกระตุ้นความสนใจ การทดลอง หรือการ
ตดัสินใจซื�อโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอื
นในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ คือ  
 (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที
มุง่สู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)   
 (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที
มุง่สู่คนกลาง (Trade Promotion) 
 (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที
มุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force 
Promotion)  
-  การใหข้า่วและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) ไดแ้ก่ 
 (1) การให้ข่าวเพื
อเสนอความคิดเกี
ยวกบั ตวัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินค้าหรือ
บริษทัที
ไมต่อ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นการกระจายเสียงหรือ
สื
อสิ
งพิมพ ์ 
 (2) ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการสื
 อสารโดยมีการ
วางแผนโดยองคก์รหนึ
 งเพื
อสร้างทศันคติที
ดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์ หรือนโยบายให้เกิดกบักลุ่ม
ใดกลุ่มหนึ
ง เพื
อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 



 22

- การตลาดทางตรง เป็นโฆษณาเพื
อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
และการตลาดเชื
อมตรงหรือการโฆษณาเชื
อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงันี�   
 (1) การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อสื
อสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื
อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง ดว้ยวธีิการต่าง ๆ ที
นกัการตลาดใชใ้นการส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซื้�อ และทาํใหเ้กิด
การตอบสนองในทนัที ทั�งนี�ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และสื
อต่างๆ เพื
อสื
อสารโดยตรงกบัลูกคา้  
 (2) การโฆษณาเพื
อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง เป็นการโฆษณาซึ
 งถาม ผูอ่้าน ,ผูรั้บฟัง 
และผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งขา่วสาร  

(3) การตลาดเชื
อมตรงหรือการโฆษณาเชื
อม หรือการตลาดผ่านสื
ออิเล็กทรอนิกส์ การ
โฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ เพื
อสื
อสาร ,ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดย
มุง่หวงัผลกาํไรและการคา้ เครื
องมือประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท,์ การขายโดยใชจ้ดหมายตรง
, การขายโดยใชแ้คตตาล็อค, วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซึ
 งจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 
4.การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution)หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ
ง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื
อเคลื
อนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัที
นาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที
ช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี�  

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ 
ธุรกิจที
มีความเกี
ยวขอ้งกบัการเคลื
อนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภค หรือ
หมายถึง เส้นทางที
ผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธิ� ที
ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี
ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค และผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมซึ
งอาจจะใช้
ช่องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือใช้ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

- การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ หมายถึง งานที
เกี
ยวขอ้ง
กบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคลื
อนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และ
สินคา้สําเร็จรูป จากจุดเริ
มตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื
อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
โดยมุ่งหวงักาํไร หรือหมายถึง กิจกรรมที
เกี
ยวขอ้งกบัการเคลื
อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที
สําคญัมีดงันี�  การขนส่ง, การเก็บรักษา
สินคา้ และการคลงัสินคา้, การบริหารสินคา้คงเหลือ และปัจจยัอื
นๆ 
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ส่วนที� 5 ประวตัิบริษัท ไลน์ คอร์ปอเรชั�น จํากัด 
LINE 
ตั�งแต่เปิดตวัในเดือนมิถุนายน 2554 LINE ไดเ้ติบโดขึ�นมาอยา่งรวดเร็ว สู่การเป็นบริการระดบัสากล 
ดว้ยยอดผูใ้ชม้ากกวา่ 500 ลา้นคนทั
วโลก LINE ให้บริการ 17 ภาษาใน 230 ประเทศ จนในปัจจุบนั 
LINE ไดก้ลายมาเป็นสิ
งสําคญัในชีวิตประจาํวนัของผูใ้ชห้ลายท่าน ทั�งนี�  เราจะมุ่งมั
น ตั�งใจทาํงาน 
เพื
อทาํให ้LINE เป็นแพลตฟอร์มทางมือถือที
ดีที
สุดในโลก 
LINE+ 
LINE Plus Corp. ไดก่้อตั�งขึ�นในประเทศเกาหลีใตเ้มื
อปี 2556 นบัเป็นความภาคภูมิใจที
 LINE เต็ม
ไปด้วยบุคลากรที
ยอดเยี
ยมในแต่ละด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านโปรแกรมเมอร์ ฝ่ายออกแบบ ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายขายและฝ่ายประชาสัมพนัธ์ จากกวา่ 50 เชื�อชาติที
มาร่วมทาํงาน มุง่มั
นสร้างความเป็น
เลิศใหก้บั LINE ดว้ยกนั 
พนัธกิจ  
คือ การเชื
อมต่อผูใ้ชข้อ้มูล และบริการใหใ้กลก้นัมากขึ�น 
• LINE คือ แอพพลิเคชั
นส่งขอ้ความที
ถือกาํเนิดขึ�นจากเหตุการณ์แผ่นดินไหวครั� งใหญ่ใน
ประเทศญี
ปุ่น เมื
อวนัที
 11 มีนาคม พ.ศ. 2554 
เราไดเ้ริ
มให้บริการในเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2554 ดว้ยความคิดที
วา่ ผูค้นทั
วโลกต่างตอ้งการวิธีการ
สื
อสาร เพื
อสานความสัมพนัธ์กบัคนใกลชิ้ดไม่วา่จะเป็นสมาชิกในครอบครัว มิตรสหาย หรือคนรัก 
และสร้างความผกูพนัธ์ใหแ้น่นแฟ้นยิ
งขึ�น 
LINE เริ
มให้บริการในประเทศญี
ปุ่น และขยายการให้บริการอยา่งรวดเร็วไปในภูมิภาคเอเชียเป็น
หลกั จนปัจจุบนัเราเติบโตเป็นโซเชี
ยลแพลตฟอร์มที
มีผูใ้ชบ้ริการกวา่หลายร้อยลา้นคนทั
วโลก 
• เราเชื
อมั
นวา่ การให้ความสําคญัต่อวฒันธรรมและธรรมเนียมปฏิบติัที
แตกต่างกนัในแต่ละ
ประเทศ โดยการพฒันาบริการให้เหมาะสมกบัวฒันธรรมทอ้งถิ
น คือ หวัใจสําคญัที
จะทาํให้บริการ
ของเราไดรั้บการยอมรับอยา่งแทจ้ริง 
LINE คือ คาํตอบที
ทาํใหผู้ใ้ชใ้กลก้นัมากขึ�น พร้อมเขา้ถึงขอ้มูลขา่วสารและบริการทั�งแบบออนไลน์
และออฟไลน์ไดอ้ยา่งราบรื
นในทุกที
ทุกเวลา 
เป้าหมาย คือ การเป็น Smart Portal เพื
อตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช้ที
เปลี
ยนแปลงอยู่ตลอด 
LINE เสมือนเป็นส่วนหนึ
งในชีวติ - เชื
อมต่อโลกของคุณทุกๆ วนั ตลอดไป 
บริการ LINE 
LINE แมสเซนเจอร์ระดบัโลก 
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LINE เป็นแอพฯ สําหรับส่งขอ้ความบนมือถือที
นบัวา่เติบโตอยา่งรวดเร็วมาก ทาํให้ผูใ้ชใ้กลชิ้ดกบั
เพื
อนและคนรักมากยิ
งขึ�น คุณสามารถเพลิดเพลินกบัการรับส่งขอ้ความ โทรดว้ยเสียง และโทรดว้ย
วีดีโอฟรีได้ทุกที
ทุกเวลา LINE สามารถใช้งานบนสมาร์ทโฟน (iPhone, Android) รวมถึงบน PC 
และ Mac อีกดว้ย 
สติกเกอร์ LINE และ Creators Market 
สร้างสีสัน ความสนุกในการสนทนาของคุณดว้ยสติกเกอร์! 
Creators Market ช่องทางที
จะทาํใหส้ติกเกอร์เซตฝีมือคุณเป็นที
รู้จกัไปทั
วโลก! 
ไม่วา่จะเป็นขอ้ความไหน สติกเกอร์สามารถสื
อแทนใจคุณได้เสมอ กบัความโดดเด่น แหวกแนว
ของสติกเกอร์ที
หาไม่ได้ในตลาดทั
วไป LINE Sticker Shop และ LINE Store พร้อมนาํเสนอสติก
เกอร์ในรูปแบบใหม่กว่าหมื
นเซตให้คุณได้เลือกสรรกนัตามใจชอบ แค่เพียงคุณเป็นผูใ้ช้ LINE ก็
สามารถเขา้ร่วม LINE Creators Market แสดงผลงานสร้างสรรคส์ติกเกอร์ของคุณให้เพื
อนๆ LINE 
จากทั
วโลกไดช้มและเลือกซื�อไดเ้ลย 
LINE Application นั�นเป็นโปรแกรมที
ถูกสร้างขี�นในช่วงกลางปี 2010 โดยการร่วมมือของ
บริษทั Naver JapanCorporation และบริษทั livedoor โดยมี NHN Japan เป็นผูพ้ฒันาฟีเจอร์ตา่งๆ 
ของไลน์ และในส่วนของการตลาดดา้นธุรกิจนั�นยกใหบ้ริษทัแมที่
เกาหลี NHN Corporation จดัการ 
หลงัจากที
เปิดตวัไดเ้พียงไม่นาน กไ็ดรั้บการตอบรับถึงหลายสิบลา้นยสูเซอร์ในญี
ปุ่น ประเด็นแรกที

ใชใ้นการสร้างโปรแกรมแชท LINE ขึ�นมากมี็สาเหตุมาจากเหตุการณ์แผน่ดินไหวที
ภูมิภาค Tohoku 
เมื
อตน้ปี 2011 นั
นเอง ในตอนนั�นระบบการติดต่อทางการโทรศพัทล่์มอยา่งไมเ่ป็นทา่ ทาํให ้NHN 
Japan ตดัสินใจออกแบบ App ที
สามารถใชไ้ดท้ั�งบนมือถือ บนแทบ็เล็ต และคอมพิวเตอร์พีซี ซึ
 งจะ
ทาํงานบนเครือขา่ยขอ้มูลที
สามารถแชทตอบโตไ้ดร้วดเร็วและต่อเนื
อง 
ดว้ยความที
ไลน์มีคุณสมบติัของโปรแกรมแชทครบถว้น ตั�งแต่ แชท ส่งไฟลรู์ป ไฟลว์ดีิโอ ไฟล์
เสียง ระบบการคน้หาเพื
อนดว้ย QR Code หรือจะเกมไวค้ลายเครียด ยงัมีอีกสิ
งหนึ
งที
ถือไดว้า่เป็น
จุดเด่นของแอพพลิเคชั
นนี�กว็า่ไดค้ะ่ นั
นกคื็อ “Sticker” นั
นเอง และในตอนนี� เราจะมาพูดถึงเรื
อง 
“สติกเกอร์” กนันะคะ โดยจะขอแนะนาํตวัการ์ตูนหลกัๆ ของสติกเกอร์ในไลน์ที
เป็นมาสคอ็ตที
เห็น
กนับอ่ยๆ และคิดวา่ทุกคนตอ้งเคยใชม้าแลว้มาเริ
มจาก 
Moon เป็นสติกเกอร์หวักลม ตวัสีขาว เป็นสติกเกอร์พื�นฐานของผูเ้ล่นไลน์กนัเลยทีเดียว เพราะมี
แทบจะทุกอารมณ์ที
ผูเ้ล่นตอ้งการ สติกเกอร์ตวันี�ปฏิเสธไมไ่ดเ้ลยวา่ผูเ้ล่นไลน์ตอ้งใชก้นัอยา่งนอ้ย
คนละ 2 ครั� งแน่ๆ 
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Cony  เป็นสติกเกอร์กระต่ายสีขาว หูดา้นในสีชมพู ดว้ยความที
เป็นกระต่ายและแสดงอีโมชั
นผา่น
ทา่ทางและใบหนา้ออกมาไดน่้ารัก หลายๆ คนจึงชอบใชส้ติกเกอร์โคนี
กนั โคนี�มกัจะมาพร้อม
กบับราวน์ 

 
Brown เป็นหมีสีนํ�าตาล หนา้นิ
งแต่แสดงอารมณ์ออกมาทางการกระทาํไดน่้ารักมากๆ คะ่ แต่กมี็กลุ่ม
คนไมน่อ้ยที
ชื
นชอบความแบ๊วซื
อๆ ของเจา้สติกเกอร์ตวันี�  และบราวน์มกัจะมีสติกเกอร์คู่กบัโคนี
 



 26

 
James เป็นสติกเกอร์หนุ่มเจา้สาํอาง มีจุดเด่นคือเป็นคนจริงๆ และผมสีทอง มาในชุดเสื�อขาว กางเกง
ดาํ ชอบทาํหนา้แบบหลงตวัเอง เจมส์เป็นอีกหนึ
งสติกเกอร์ที
เป็นที
นิยมมากเพราะ “ความฮา” ของ
เคา้นี
แหละคะ่ ไมว่า่จะทาํหนา้หล่อ หรือแมแ้ต่ทา่นอนตายแบบสิ�นหวงั เจมส์มีหมด 
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และ Sally เป็ดเหลืองตวัจิ�วมกัจะมาแจมกบัคาแร็กเตอร์ตวัอื
นๆ อยูเ่สมอ 

 
 
Top 5 ครีเอเตอร์สติกเกอร์ขายดี (4/01/2016 – 10/01/2016) 
อนัดบั1 Jenny Ver.2 by Tonmai 
แฟนสาวพราวเสน่ห์ เจนนี
 ในที
สุดกไ็ดขึ้�นเป็นอนัดบั 1 ไปเรียบร้อยในสัปดาห์นี�  ตอ้งยอมใหก้บั
ความแรงของเธอเลยจริงๆ 

 
อนัดบั 2 Very Grean 
ขยบัขึ�นจากอนัดบัที
 3 ในสัปดาห์ที
แลว้ขึ�นมาจนได ้สาํหรับจอมเกรียนสุดกวนโอย๊ประจาํครีเอเตอร์ 
มาดูกนัวา่นายคนนี�จะเกรียนกนัจนไดขึ้�นอนัดบั 1 ไปหรือไม ่



 28

 
อนัดบั 3 Tonmai Ver.2 
มาแรงไมแ่พก้นั สาํหรับอีก 1 สติกเกอร์จากหนุ่มตน้ไม ้ครีเอเตอร์หนา้ใหมม่าแรงของรางวลั Rising 
Star ประจาํเดือนธนัวาคมที
ผา่นมา สติกเกอร์ชุดนี�ของเขากโ็ดดเด่นไมแ่พก้บัเจนนี
 เลยจริงๆ 

 
อนัดบั 4 BearPlease 
เจา้หมีตวักลมหนา้กอดแห่งเพจ “กูผดิอลัไล” อยูอ่อ้นแฟนๆ จนครองอนัดบัที
 4 ไปในสัปดาห์นี�  ใคร
ยงัไมมี่เซตหมีน่ารักแห่งปี ตอ้งรีบไปดาวน์โหลดแลว้นะ 



 29

 
อนัดบั 5 jazzspkk 
แจส๊ ชวนชื
น สติกเกอร์ตลกหนุ่มสุดฮาที
วาดไดเ้หมือนเจา้ตวัสุดๆ ยงัคงไดรั้บกระแสตอบรับที
ดีทาํ
ใหเ้ขาอยูใ่น TOP 5 ของเราไปอีก 1 สัปดาห์ 

 
 
ส่วนที� 6  งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

  มณีรัตน์  รัตนพนัธ์ (2558) ศึกษาเกี.ยวกบั พฤติกรรมการซืKอสินค้าและบริการผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์: กรณีศึกษาภาคใ ตต้อนล่าง พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซืKอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ที.ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที.ระดบั �.�o 

ปดานี  ศรีศกัดิ�  และรุจาภา  แพ่งเกษร (2557)  ศึกษาเกี.ยวกบั ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใ จซืKอสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ตของนักศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใ จซืKอสินคา้ออนไลน์ จาก



 30

การศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลที.แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใ จซืKอของผูบ้ริโ ภค   ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ  สถานภาพ   ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดป้ระจาํต่อเดือนอย่างมีนยัสาํคญั 

 ลกัษณารีย ์ยิ.งเกรียงไกร (2557) ศึกษาเกี.ยวกบัปัจจยัที.ส่งผลต่อความตัKงใจซืKอสินคา้แฟชั.นผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโ ภคใ นเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ พฤติกรรมการซืKอสินคา้ตามเหตุผลใน
การตดัสินใจซืKอสินคา้แฟชั.นผ่านทางอินเทอร์เน็ต มีความสัมพนัธ์กบัความตัKงใจซืKอสินคา้แฟชั.นผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต กนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที.ระดบั .�o 

 อญักรหวงัวณิชพนัธ์ุ (2556) ศึกษาเกี.ยวกบั ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการเขา้ร่วมกิจกรรมส่งเสริม
การขายของผูบ้ริโ ภคบนแอปพลิเคชนัไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคคลเป็นปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อ การเขา้
ร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายบน 

 ดร.นิตนา ฐานิตธนกร (2555) ศึกษาเกี.ยวกบั การตดัสินใ จซืKอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโ ภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และด้านช่องทางการจดั
จาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใ จซืKอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโ ภคใ นกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติที.ระดบั 0.05 
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บทที� 3 

วธิีดําเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาคน้ควา้ครั
 งนี
  เป็นการศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื
อสติ$กเกอร์ไลน์
ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนยผ์ูว้จิยัไดด้าํเนินการตามลาํดบัขั
นตอนดงันี
  

..  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เครื�องมือที�ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.  วธีิการสร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
5.  วธีิการดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
6.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  
 ประชากร ไดแ้ก่ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนยจ์าํนวน 400 คน 

 1. คาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโ ดยใชสู้ตรของการคาํนวณกาํหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรที&แน่นอน (Infinite population) โ ดยกาํหนดค่าความ
เชื&อมั&น 95% และค่าความคลาดเคลื&อนไม่เกิน 5% โ ดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran (1953) ดงันีA   

 
สูตร  N  = P(1-P)Z2 

                        d2 
N = ขนาดตวัอย่างที&เป็นประชากรนบัไม่ได ้ 
P = ค่าเปอร์เซ็นต์ที&ตอ้งการสุ่มตวัอย่างจากประชากรทัAงหมด  
d = ค่าเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื&อนจากการสุ่มตวัอย่าง  
Z = ระยะความเชื&อมั&น ในกรณีนีA ใชที้& 95%;Z=1.96  
แทนค่า สูตร             N  = 0.5 (1-0.5)+1.962 

  0.052 
N =384.16 หรือ 385ตวัอย่าง 
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จากการคาํนวณ ไดก้ลุ่มตวัอย่างที&ใ ชใ้ นการวิจยัเทา่กบั 385 คน ดงันัAนเพื&อป้องกนัการความผิดพลาด
จากการตอบแบบสอบถามที&ไม่สมบูรณ์ ผูว้จิยัจึงไดมี้การสาํรองกลุ่มตวัอย่างเพิ&ม จาํนวน 15 คน รวม
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทัAงสิAนเทา่กบั 400 คน 

 

2. เครื�องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล   

 

 การวจิยัในครั
 งนี
 เครื�องมือที�ใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัไดส้ร้าง
ขึ
นเพื�อเป็นการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื
อสติ$กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหา
วทิยาเอเชียอาคเนยโ์ดยไดแ้บง่แบบสอบถามออกเป็น 3ส่วน ดงันี
  
 ส่วนที� 1  แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามที�ผูว้ิจยัสร้างขึ
น  โดยมี
ลกัษณะคาํถามปลายปิด  

1. เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทนามบญัญติั  (Nominal Scale) ดงันีA  

  1.1. เพศชาย 

  1.2. เพศหญิง 

2.  อายุ ใ ช้ระดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) โ ดยการกาํหนดช่วง

อายุจากกลุ่มนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์ซึ& งการวจิยัครัA งนีAแบง่ออกเป็น 6 ช่วงดงันีA  

2.1.  ตํ&ากวา่ 20 ปี 

2.2.  21-25 ปี 

2.3  26-30ปี 

].^.ตัAงแต่ 30 ปีขึAนไป 

3.  อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงันีA  

3._. นกัศึกษา 

3.2. พนกังานบริษทัเอกชน 

3.3. รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

3.4. อื&นๆ  (โ ปรดระบุ).... 

4.  รายได้เป็นคาํถามชนิดปลายปิด (Close - Ended Response Question) ใ ช้ระดับการวดั

ขอ้มูลเป็นประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) แบง่เป็น 6 ระดบั ดงันีA  
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4.1. ตํ&ากวา่ 10,000 บาท/เดือน 

4.2. 10,000 – 15,iii บาท/เดือน 

4.3.15,001 – 20,iii บาท/เดือน 

4.4. 20,001 – ]j,iii บาท/เดือน 

4.5. 25,001 – ki,iii บาท/เดือน 

4.6. ตัAงแต่ 30,000 บาท/เดือน ขึAนไป 

5.  สถานภาพ เป็นคาํถามชนิดปลายปิด (Close - Ended Response Question) ใ ช้ระดบัการ

วดัขอ้มูลเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงันีA  

5.1. โ สด 

5.2 สมรส 

ส่วนที� K   เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 

4P’s)ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ปัจจยัดา้นราคา (Price),ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place), ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที&มีผลต่อการตดัสินใจซืAอสติmกเกอร์ไลน์

ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์จาํนวน 20 ขอ้ โ ดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบ

Numerical rating scale ไดแ้ก่  _  ]  k  ^  5 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

_._. สติmกเกอร์ไลน์มีความทนัสมยั 

1.2. สติmกเกอร์ไลน์มีคาํพูด เสียง ที&ประทบัใจ 

1.3. สติmกเกอร์ไลน์มีการเคลื&อนไหว สื&อความหมายไดต้รงกบัความรู้สึก 

1.4. สติmกเกอร์ไลน์มีคุณค่าทางจิตใจ 

1.5. สติmกเกอร์ไลน์สามารถเสริมสร้างการยอมรับในสังคม 

 

 

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

]._. อตัราราคาสติmกเกอร์ไลน์มีความเหมาะสม 
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2.2. ปริมาณสติmกเกอร์ไลน์เหมาะสมกบัราคา 

].k. ราคาสติmกเกอร์ไลน์มีมาตรฐาน 

].^. ราคาสติmกเกอร์ไลน์ไม่แพงเกินกาํลงัซืAอ 

].j. มีป้ายบอกราคาสติmกเกอร์ไลน์ชดัเจน 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (PLACE) 

k._. ความสะดวกในการซืAอสติmกเกอร์ไลน์ 

k.]. สามารถซืAอสติmกเกอร์ไลน์ไดต้ลอดเวลา 

k.k. ระยะเวลาในการรอคอยสติmกเกอร์ไลน์ 

k.^. สามารถสั&งซืAอสติmกเกอร์ไลน์ไดทุ้กสถานที& 

k.j. มีตวัแทนจาํหน่ายสติmกเกอร์ไลน์ทั&วไป 

4. ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (PROMOTION) 

^._. มีการโ ฆษณาสติmกเกอร์ไลน์ผ่านสื&อต่างๆ  

4.2. มีการแจง้ข่าวสารสติmกเกอร์ไลน์ใหท้ราบผ่านทางแอพพลิเคชั&นไลน์ 

^.k. มีการส่งเสริมการตลาดสติmกเกอร์ไลน์ เช่น ลด แลก แจก แถม 

^.^. บางสติmกเกอร์ไลน์มีส่วนช่วยสนบัสนุนสังคม 

^.j. ระบบสมาชิกสติmกเกอร์ไลน์มีความสะดวกทั&วถึง  
ส่วนที� 3   เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นพฤติกรรมประกอบดว้ย ประเภทของสติmกเกอร์ไลน์, 

สถานที&ซืAอสติmกเกอร์ไลน์, บุคคลที&ซืAอสติmกเกอร์ไลน์ให,้ ช่วงเวลาในการซืAอสติmกเกอร์ไลน์, เหตุผล

ในการซืAอสติmกเกอร์ไลน์, บุคคลที&มีอิทธิพลในการซืAอสติmกเกอร์ไลน์ และรูปแบบในการซืAอ

สติmกเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาโ ทใ นเขตพืAนที&กรุงเทพมหานครจาํนวน7ขอ้ ไดแ้ก่ 

_.  โ ดยปกติทา่นซืAอสติmกเกอร์ไลน์ประเภทไหน 
1.1. การ์ตูนแอนิเมชั&น 
1.2. ดารา / นกัแสดง / ตลก  
1.3. อารมณ์และความบนัเทิง   

2.  โ ดยปกติทา่นซืAอสติmกเกอร์จากสถานที&ใด 
]._. ผ่านเวบ็ไซต์    
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].]. ผ่านแอพพลิเคชั&นไลน์ 
2.3. ตวัแทนจาํหน่าย    
2.4. บุคคลธรรมดา 

3.  โ ดยปกติทา่นซืAอสติmกเกอร์ไลน์ใหใ้คร 
3.1. ตวัเอง  
3.2. เพื&อน 
3.3. ครอบครัว   
3.4. คนรัก 

^.  โ ดยปกติทา่นซืAอสติmกเกอร์ไลน์เมื&อไร 
4.1.00:01 น. - 06:00 น.    
4.2.06:01 น. -12:00 น. 
4.3. 12:01 น. - 18:00 น.   
4.4. 18:01 น. -00:00 น. 

5.  โ ดยปกติทา่นซืAอสติmกเกอร์ไลน์ดว้ยเหตุผลใด 
5.1. ตามเทศกาล  
5.2. เมื&อมีสติmกเกอร์ไลน์ออกใหม่ 
5.3. บุคคลอื&นแนะนาํ   
5.4. ตามความนิยม     
5.5. ความประทบัใจเมื&อเห็น   
5.6. อื&นๆ  (โ ปรดระบุ)....... 

w.  โ ดยปกติใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจซืAอสติmกเกอร์ไลน์ของทา่น 
6.1. ตวัเอง 
6.2. เพื&อน 
6.3. ครอบครัว  
6.4. คนรัก 
6.5. อื&นๆ  (โ ปรดระบุ)......... 

 
 

7. โ ดยปกติทา่นซืAอสติmกเกอร์ไลน์อย่างไร 
7.1. เงินสด  
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7.2. หกัจากบตัรเครดิต  
7.3. หกัจากค่าโ ทรศพัท ์
7.4. บวกเพิ&มในค่าบริการรายเดือน  
7.5. อื&นๆ  (โ ปรดระบุ).......... 

ส่วนที� 5  การเลือกซื
อสติ$กเกอร์ไลน์นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนยใ์ชร้ะดบัการวดั

ขอ้มูลแบบNumerical rating scale ไดแ้ก่  _  ]  k  ^  j   

การตดัสินใจการเลือกซืAอสติmกเกอร์ไลน์  (DECISION) 

1.1. สติmกเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการของทา่นไดทุ้กประการ 

1.2. ความประทบัใจในการเลือกซืAอสติmกเกอร์ไลน์ 

1.3. ทา่นเลือกซืAอสติmกเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 

1.4. ทา่นเลือกซืAอสติmกเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา 

1.5. ทา่นเลือกซืAอสติmกเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการซืAอ 

 
3. วธีิสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 ผูว้จิยัดาํเนินการสร้างเครื�องมือตามขั
นตอนการศึกษา ดงัต่อไปนี
  
 การสร้างแบบสอบถาม  มีขั
นตอนดงันี
  
 ..  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื
อสติ$กเกอร์
ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์นาํมากาํหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื�อ
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.  นาํผลที�ไดจ้ากการศึกษาตาม ขอ้..มาสร้าง แบบสอบถาม โดยแบง่แบบสอบถามออกเป็นส่วน 
ๆ และพิจารณาดา้นเนื
อหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิด 
 3.  แบบสอบถามที�สร้างขึ
น นาํเสนอาจารยที์�ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื�อขอ คาํแนะนาํ ,ปรับปรุง 
และแกไ้ข  

4.  นาํแบบสอบถามที�ปรับปรุงแลว้ตามขอ้เสนอแนะ  และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกครั
 ง 
5.  นําแบบสอบถามที�แก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช้ (Pretest) กบักลุ่มตวัอย่างไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งในงานวิจยั จาํนวน 40 คน และนาํขอ้มูลมาหาค่าความเชื�อมั�น โดยใชสู้ตรสัมประสิทธิV แอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  
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 6.  นาํแบบสอบถามที�ผ่านการทดลองใช้และแกไ้ขแล้ว นาํเสนออาจารยที์�ปรึกษาเป็นครั
 ง
สุดทา้ย เพื�อตรวจสอบและให้คาํแนะนาํเกี�ยวกบัการจดัทาํฉบบัสมบูรณ์ สําหรับนาํไปใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
*. วธีิดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารที�เกี�ยวขอ้งกบัปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื
อสติ$กเกอร์ไลน์
ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์โดยแบ่งการวิจยัตามส่วนประสมทางการตลาด
ออกเป็น  7  รูปแบบ  คือ  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  และการส่งเสริม
ทางการตลาดบุคคลหรือพนักงาน การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ
ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัที�ขอ้ง นาํมาสังเคราะห์และนาํมาสร้างเป็นแบบสอบถาม  
และนาํเสนออาจารยที์�ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเครื�องมือแบบสอบถามมีวธีิดาํเนินการดงันี
  
 ..  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื�อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 K.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื�อนาํเครื�องมือไปเกบ็รวบรวมขอ้มูล   
 3.   ผูว้จิยัดาํเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้คาํถามตามเครื�องมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้นาํผลการตอบไปจดักระทาํและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
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5. วธีิการวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 1.  แบบสอบถามในส่วนที� / ส่วนที� 0 
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื
อสติ$กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์โดยนาํขอ้มูลมาคาํนวณและวิเคราะห์หาคา่สถิติโดยใช้
ความถี� (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ที�ใชใ้นการวิจยัครั
 งนี
   และใช้
ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย 
(Rang) อธิบายตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา,อาชีพ และรายได้
ต่อเดือน ซึ� งเป็นตวัแปรที�มีระดบัการวดัประเภทช่วง 
 วิเคราะห์ระดบัปัจจยัที�มีผลต่อปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื
อสติ$กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนยด์ว้ยวิธีการคาํนวณค่าเฉลี�ย  และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน  จากนั
น
นาํค่าเฉลี�ยมาแปลความหมายโดยใช้เกณฑ์แปลความหมายของ ประคอง  กรรณสูตร (2542)  ที�
กาํหนดไวด้งันี
  
  คา่เฉลี�ย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยที�สุด 
  คา่เฉลี�ย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
  คา่เฉลี�ย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
  คา่เฉลี�ย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
  คา่เฉลี�ย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากที�สุด 

 
0.  ใช้สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
- คา่สถิติร้อยละ (Percentage) 
- คา่เฉลี�ย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. K65.:40) 

  เมื�อ  X  แทน คา่เฉลี�ย 
   ∑X  แทน คา่ผลรวมของคะแนนทั
งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2.2ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)(ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
 

( )
( )1

22

−

−
=

∑ ∑
nn

xxn
S  

  เมื�อ  S แทน คา่เบี�ยงเบนมาตรฐาน 
   ∑ 2

x  แทน คา่ผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกกาํลงัสอง 

   ( )2∑ x  แทน คา่ผลรวมของคะแนนทั
งหมด ยกกาํลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 3. สถิติที�ใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเชื�อมั�นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธิV แอลฟ่า (α -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543:126) 
  เมื�อ  α  แทน คา่ความเชื�อมั�นของแบบสอบถามทั
งฉบบั 
   n แทน คา่จาํนวนของแบบคาํถาม 
   ∑ 2

i
s  แทน คา่ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

  ∑ 2

t
s  แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั
 ง

ฉบบั  
 

 4. สถิติที�ใช้สําหรับทดสอบสมมติฐาน 
 4.. ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉลี�ยของตวัแปรมากกวา่ K กลุ่มขึ
นไป โดยใช้
การสูตรการวเิคราะห์ความแปรปรวน . ตวัประกอบ (One-way analysis of variance) เพื�อทดสอบ
สมมุติฐานขอ้ ., K และ 3 (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:236) มีสูตรการคาํนวณดงันี
  

 
 เมื�อ F แทน คา่ที�พิจารณาใน F-distribution 
  MSB แทน คา่เฉลี�ยของผลบวกยกกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

   MSW แทน คา่เฉลี�ยของผลบวกยกกาํลงัสองภายในกลุ่ม 
  โดย dfb = k-1 
   dfw = n-k-1 
  เมื�อ k แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน จาํนวนสมาชิกทั
งหมด 
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 4.2 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูที้�ตดัสินใจ
ซื
อสติ$กเกอร์ไลน์โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื�อทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001: 
300) มีสูตรการคาํนวณดงันี
   
 
    ∑∑   ( 0ij-Eij )2 
    X2 = i=1   j=1    Eij 
   

  2χ   แทน คา่ไคสแควร์ 
  Oij  แทน คา่ความถี�ที�ไดจ้ากการทดลองปฏิบติั 
  Eij  แทน คา่ความถี�ที�คิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 



48 

 

บทที� 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
จากการศึกษาวิจัยเรื�องปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี 

มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์โดยกลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในครั� งนี� คือ กลุ่มนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนยจ์าํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยผูวิ้จยัตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามแลว้ทาํการวิเคราะห์ทางสถิติด้วยโปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ(SPSS)เพื�อประมวลผลตามวิธีสถิติโดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสามารถแบ่งออกเป็น       
; ส่วน ดงันี�  

 
ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) 
ส่วนที� 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยด้านพฤติกรรมต่อการตัดสินใจซื� อสติ กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาเนย ์
ส่วนที�  4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื� อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี

มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์
ส่วนที� 5 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื�อทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 
ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตาม เพศ อายุ รายได้ และ

สถานภาพ แสดงเป็นจาํนวนและร้อยละ ดงันี�  
 

ตารางที� 4.1 จาํนวนร้อยละของขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 138 34.5 

 หญิง 262 65.5 
 



49 

 

ตารางที� 4.1 จาํนวนร้อยละของขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
 ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 

อายุ ตํ�ากวา่ RS ปี 269 67.3 

 21 - 25 ปี 78 19.5 

 26 – 30 ปี 32 8.0 

 ตั�งแต่ XS ปีขึ�นไป 21 5.3 

รายได้ ตํ�ากวา่ YS,SSSบาท  121 30.3 

 10,000 – 15,000 บาท  145 36.3 

 15,001 – 20,000 บาท  91 22.8 

 RS,SSY บาท ขึ�นไป 43 10.8 

สถานภาพ โสด 286 71.5 

 สมรส 114 28.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางที� 4.1 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 รายดงันี�  
เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจาํนวน 262 ราย คิดเป็นร้อยละ 65.5 ซึ� งมากกว่า

เพศชาย ที�มีจาํนวน 138 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.5 
อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาย ุต ํ�ากวา่ 20 ปีมากที�สุด เป็นจาํนวน 269 ราย คิดเป็นร้อยละ 

67.3รองลงมาคืออาย ุ21 - 25 ปี จาํนวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.5 อาย ุ26 – XS ปี จาํนวน 32 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 8.0 และ อาย ุ3S ปี ขึ�นไป จาํนวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.3 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน YS,000 – 15,SSS บาท 
จาํนวน 145 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.3 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ YS,SSSบาท จาํนวน 121 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 30.3 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท จาํนวน 91 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.8 และ
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน มากกวา่ 20,001 บาท จาํนวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.8 

สถานะภาพ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากที�สุด จาํนวน 286 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 71.5 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จาํนวน 114 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.5  
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ส่วนที� / ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) ได้แก่           

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยแบ่งระดับการ
ตดัสินใจไว ้5 ระดบั ไดแ้ก่ มากที�สุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยที�สุด ดงันี�  
ตารางที� 4.2 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ ;P’s) ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลิตภัณฑ์  x  S.D. 
ระดบัการ
ตัดสินใจ 

1. สติ กเกอร์ไลน์มีความทนัสมยั 4.01 0.39 มาก 
2. สติ กเกอร์ไลน์มีคาํพูด เสียง ที�ประทบัใจ 4.30 0.51 มาก 
3. สติ กเกอร์ไลน์มีการเคลื�อนไหว สื�อความหมายตรงกบัความรู้สึก 3.86 0.47 มาก 
4. สติ กเกอร์ไลน์มีคุณค่าทางจิตใจ 3.84 0.59 มาก 
5. สติ กเกอร์ไลน์สามารถเสริมสร้างการยอมรับในสังคม 3.94 0.49 มาก 

รวมเฉลี�ย 3.99 0.49 มาก 

  
จากตารางที� 4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) ด้านผลิตภณัฑ์ 

พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.99 เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดับการตัดสินใจมากที�สุดในขอ้ สติ กเกอร์ไลน์มีคาํพูด เสียง ที�ประทับใจ มี
ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.30 รองลงมาคือ สติ กเกอร์ไลน์มีความทันสมัย มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.01 สติ กเกอร์ไลน์
สามารถเสริมสร้างการยอมรับในสังคม มีค่าเฉลี�ยเท่ากับ 3.94 สติ กเกอร์ไลน์มีการเคลื�อนไหว สื�อ
ความหมายตรงกบัความรู้สึก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.86 และ สติ กเกอร์ไลน์มีคุณคา่ทางจิตใจ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
3.84 
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ตารางที� ;.3 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ ;P’s) ดา้นราคา 

ด้านราคา x  S.D. 
ระดบัการ
ตัดสินใจ 

6. อตัราราคาสติ กเกอร์ไลน์มีความเหมาะสม 4.17 0.38 มาก 
7. ปริมาณสติ กเกอร์ไลน์เหมาะสมกบัราคา 4.09 0.29 มาก 
8. ราคาสติ กเกอร์ไลน์มีมาตรฐาน 3.80 0.62 มาก 
9. ราคาสติ กเกอร์ไลน์ไม่แพงเกินกาํลงัซื�อ 3.63 0.66 มาก 
10. มีป้ายบอกราคาสติ กเกอร์ไลน์ชดัเจน 3.85 0.56 มาก 

รวมเฉลี�ย 3.91 0.50 มาก 

 
 จากตารางที� 4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) ดา้นราคา พบวา่   
กลุ่มตวัอย่างมีระดับการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.91 เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างมีระดับการตดัสินใจมากที�สุดในขอ้ อตัราราคาสติ กเกอร์ไลน์มีความเหมาะสม มีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.17รองลงมาคือ ปริมาณสติ กเกอร์ไลน์เหมาะสมกบัราคา มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.09 มีป้ายบอกราคา
สติ กเกอร์ไลน์ชดัเจน มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.85 ราคาสติ กเกอร์ไลน์มีมาตรฐาน มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.80 และ
ราคาสติ กเกอร์ไลน์ไม่แพงเกินกาํลงัซื�อ มีคา่เฉลี�ยเท่ากบั 3.63 
 
ตารางที� ;.4 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ ;P’s) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย x  S.D. 
ระดบัการ
ตัดสินใจ 

11. ความสะดวกในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 3.81 0.66 มาก 
12. สามารถซื�อสติ กเกอร์ไลน์ไดต้ลอดเวลา 3.65 0.68 มาก 
13. ระยะเวลาในการรอคอยสติ กเกอร์ไลน์ 3.70 0.70 มาก 
14. สามารถสั�งซื�อสติ กเกอร์ไลน์ไดทุ้กสถานที� 3.92 0.46 มาก 
15. มีตวัแทนจาํหน่ายสติ กเกอร์ไลน์ทั�วไป 4.53 0.50 มากที�สุด 

รวมเฉลี�ย 3.92 0.60 มาก 
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จากตารางที� 4.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.92 เมื�อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจมากที�สุดในขอ้ มีตวัแทนจาํหน่ายสติ กเกอร์ไลน์ทั�วไป มี
ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.53 รองลงมาคือ สามารถสั�งซื�อสติ กเกอร์ไลน์ไดทุ้กสถานที� มีคา่เฉลี�ยเท่ากบั 3.92 ความ
สะดวกในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ มีคา่เฉลี�ยเท่ากบั 3.81 ระยะเวลาในการรอคอยสติ กเกอร์ไลน์ มีคา่เฉลี�ย
เท่ากบั 3.70 และสามารถซื�อสติ กเกอร์ไลน์ไดต้ลอดเวลา มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.65 
 
ตารางที� ;.5 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ ;P’s) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. 
ระดบัการ
ตัดสินใจ 

16. มีโฆษณาสติ กเกอร์ๆลน์ผา่นสื�อต่าง ๆ 4.04 0.47 มาก 
17. มีการแจง้ข่าวสารผา่นทางแอพพลิเคชั�นไลน์ 4.13 0.34 มาก 
18. มีการส่งเสริมการตลาดสติ กเกอร์ไลน์ เช่น ลด แลก แจก แถม 3.92 0.52 มาก 
19. สติ กเกอร์ไลน์มีส่วนช่วยสนบัสนุนสังคม 3.72 0.65 มาก 
20. ระบบสมาชิกสติ กเกอร์ไลน์มีความสะดวกทั�วถึง 3.73 0.61 มาก 

รวมเฉลี�ย 3.91 0.52 มาก 

  
จากตารางที� 4.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) ด้านการส่งเสริม

การตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.91 เมื�อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจมากที�สุดในขอ้ มีการแจง้ข่าวสารผ่านทางแอพพลิเคชั�น
ไลน์ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.13 รองลงมาคือ มีโฆษณาสติ กเกอร์ๆลน์ผา่นสื�อต่าง ๆ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.04 มี
การส่งเสริมการตลาดสติ กเกอร์ไลน์ เช่น ลด แลก แจก แถม มีคา่เฉลี�ยเท่ากบั 3.92 ระบบสมาชิกสติ กเกอร์
ไลน์มีความสะดวกทั�วถึง มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.73 และสติ กเกอร์ไลน์มีส่วนช่วยสนับสนุนสังคม มีคา่เฉลี�ย
เท่ากบั 3.72 
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ตารางที� ;.6 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ ;P’s)  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) x  S.D. 
ระดบัการ
ตัดสินใจ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.99 0.49 มาก 
2. ดา้นราคา 3.91 0.50 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.92 0.60 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.91 0.52 มาก 

รวมเฉลี�ย 3.99 0.49 มาก 

 
 จากตารางที� 4.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ ;P’s) พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
มีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.99 เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี
ระดบัการตดัสินใจมากที�สุดใน ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.99 รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจัด
จาํหน่าย มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.92 ดา้นราคา มีคา่เฉลี�ยเท่ากบั 3.91 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีคา่เฉลี�ย
เท่ากบั 3.91 
 

ส่วนที� 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านพฤติกรรมต่อการตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ของ
นักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเอเชียอาเนย์ 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยด้านพฤติกรรมต่อการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาเนยแ์สดงเป็นจาํนวนและร้อยละ ดงันี�  
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ตารางที� 4.7 จาํนวนร้อยละของปัจจัยด้านพฤติกรรมต่อการตัดสินใจซื� อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาเนย ์

พฤติกรรมต่อการตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ จํานวน ร้อยละ 

โดยปกติท่านซืLอสติMกเกอร์ไลน์ประเภทไหน การ์ตูนแอนิเมชั�น 269 67.3 

 ดารา / นกัแสดง / ตลก 78 19.5 

 อารมณ์และความบนัเทิง 32 8.0 

โดยปกติท่านซืLอสติMกเกอร์จากสถานที�ใด ผ่านเวบ็ไซต ์ 33 8.3 

 ผ่านแอพพลิเคชั�นไลน์ 303 75.8 

 ตวัแทนจาํหน่าย 31 7.8 

 บุคคลธรรมดา 33 8.3 

โดยปกติท่านซืLอสติMกเกอร์ไลน์ให้ใคร ตวัเอง 326 81.5 

 เพื�อน 30 7.5 

 ครอบครัว 27 6.8 

 คนรัก 17 4.3 

โดยปกติท่านซืLอสติMกเกอร์ไลน์เมื�อไร 00:01 น. - 06:00 น. 19 4.8 

 06:01 น. - 12:00 น 116 29.0 

 12:01 น. - 18:00 น. 227 56.8 

 18:01 น. - 00:00 น. 38 9.5 

โดยปกติท่านซืLอสติMกเกอร์ไลน์ด้วยเหตุผลใด ตามเทศกาล 28 7.0 

 เมื�อมีสติ กเกอร์ไลน์ออกใหม่ 87 21.8 

 บุคคลอื�นแนะนาํ 11 2.8 

 ตามความนิยม 45 11.3 

 ความประทบัใจเมื�อเห็น 215 53.8 

 อื�นๆ 14 3.5 
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ตารางที� 4.7 จาํนวนร้อยละของปัจจัยด้านพฤติกรรมต่อการตัดสินใจซื� อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาเนย ์(ต่อ) 

พฤติกรรมต่อการตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ จํานวน ร้อยละ 

โดยปกติใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 
ซืLอสติMกเกอร์ไลน์ของท่าน 

ตวัเอง 299 74.8 

 เพื�อน 39 9.8 

 ครอบครัว 10 2.5 

 คนรัก 29 7.2 

 อื�นๆ 23 5.8 

โดยปกติท่านซืLอสติMกเกอร์ไลน์อย่างไร เงินสด 57 14.2 

 หกัจากบตัรเครดิต 149 37.3 

 หกัจากค่าโทรศพัท ์ 105 26.3 

 บวกเพิ�มในค่าบริการรายเดือน 28 7.0 

 อื�นๆ 61 15.3 

 
จากตารางที� 4.7 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นพฤติกรรมต่อการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาเนย ์จาํนวน 400 รายดงันี�  
โดยปกติท่านซื�อสติ กเกอร์ไลน์ประเภทไหน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซื�อสติ กเกอร์ไลน์

ประเภทการ์ตูนแอนิเมชั�นมากที�สุด เป็นจาํนวน 269 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.3 รองลงมาคือ ดารา / นกัแสดง 
/ ตลก เป็นจาํนวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.5 และอารมณ์และความบนัเทิง ตลก มีจาํนวน 32ราย คิดเป็น
ร้อยละ 8.0 

โดยปกติท่านซื� อสติ กเกอร์จากสถานที�ใด พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่สติ กเกอร์ผ่าน
แอพพลิเคชั�นไลน์ มากที�สุด เป็นจาํนวน 303 ราย คิดเป็นร้อยละ 75.8 รองลงมาคือซื�อผา่นเว็บไซต ์และ
บุคคลธรรมดา จาํนวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.3 และ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย จาํนวน 31 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 7.8 
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โดยปกติท่านซื�อสติ กเกอร์ไลน์ให้ใคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ให้ ตวัเอง
มากที�สุด จาํนวน 326 ราย คิดเป็นร้อยละ 81.5 รองลงมาคือ ซื�อใหเ้พื�อน จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.5 
ซื�อใหค้รอบครัว จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.5 และซื�อใหค้นรัก จาํนวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.3 

โดยปกติท่านซื�อสติ กเกอร์ไลน์เมื�อไร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 12:01 น. - 
18:00 น.มากที�สุด จาํนวน 227 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมาคือ 06:01 น. - 12:00 น จาํนวน 116 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 29.0 18:01 น. - 00:00 น. จํานวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.5 และ 00:01 น. - 06:00 น. 
จาํนวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.8 

โดยปกติท่านซื�อสติ กเกอร์ไลน์ดว้ยเหตุผลใด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตาม 
ความประทบัใจเมื�อเห็นมากที�สุด จาํนวน 215 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมา คือ เมื�อมีสติ กเกอร์ไลน์
ออกใหม่ จาํนวน 87 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.8 ตามความนิยม จาํนวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.3 อื�นๆ 
จาํนวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.5 และ บุคคลอื�นแนะนาํ จาํนวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.8 

โดยปกติใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของท่าน  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจซื�อ คือ ตวัเองมากที�สุด จาํนวน 299 ราย คิดเป็นร้อยละ 74.8 รองลงมา คือ เพื�อน 
จาํนวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.8 คนรัก จาํนวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2  อื�นๆ รัก จาํนวน 23 ราย คิด
เป็นร้อยละ 5.8 และครอบครัว จาํนวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.5 

โดยปกติท่านซื�อสติ กเกอร์ไลน์อยา่งไร พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซื�อสติ กเกอร์ไลน์โดย หัก
จากบตัรเครดิตมากที�สุด จาํนวน 149 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมา คือ หักจากค่าโทรศพัท ์จาํนวน 
105  ราย คิดเป็นร้อยละ 26.3 เงินสด จาํนวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.2 อื�นๆ จาํนวน 61 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 15.3 และบวกเพิ�มในคา่บริการรายเดือน จาํนวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.0 

 
 
 
 
 
 
 
 



57 

 

ส่วนที� ; ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี
มหาวทิยาลัยเอเชียอาคเนย์ 

 
ตารางที� 4.8 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเกี�ยวกบัการตัดสินใจซื� อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ของ 
นักศึกษาปริญญาตรีมหาวทิยาลัยเอเชียอาคเนย์ x  S.D. 

ระดบัการ
ตัดสินใจ 

1.การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุก
ประการ 

4.10 0.86 มาก 

2.ความประทบัใจในการเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 4.24 0.74 มาก 
3.ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 4.01 0.75 มาก 
4.ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา 3.99 0.83 มาก 
5.ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการซื�อ 4.07 0.75 มาก 

รวมเฉลี�ย 4.08 0.78 มาก 
 

จากตารางที� 4.8 การตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ นักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเอเชีย
อาคเนย ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.08 เมื�อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจมากที�สุดใน ขอ้ความประทบัใจในการเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์ มีคา่เฉลี�ยเท่ากบั 4.24 รองลงมาคือ การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุก
ประการ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.10ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการซื�อ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.07 ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.01 และท่านเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคามีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.99 
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ส่วนที� 5 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย์กับการตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 
 
 สมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
 
 H0: ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ ที�แตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ ที�แตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั 
 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้และ
สถานภาพ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื�อการทดสอบ ไดด้งันี�  
 
สมมติฐาน V.V 
 H0: เพศ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4.9 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์    
ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั จาํแนกตามเพศ  

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

เพศ 

t Sig. ชาย หญงิ 

. X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการ
ของท่านทุกประการ 

4.12 0.82 4.09 0.88 0.39 0.15 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 4.27 0.72 4.23 0.75 0.55 0.92 
3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ภาพลกัษณ์ 

4.05 0.70 3.99 0.78 0.79 0.41 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา 4.11 0.78 3.93 0.84 2.10 0.70 
5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการ
ซื�อ 

4.14 0.72 4.03 0.76 1.46 0.28 

ภาพรวม 4.14 0.51 4.05 0.58 1.50 0.25 
*ระดบันยัสาํคญั .Sc 
 
 จากตารางที� 4.9 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามเพศ ไม่แตกต่างกนั ทั�งในภาพรวมและ
รายดา้น ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน V.2 
 H0: อายุ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายุ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4.10 เปรียบเทียบคา่เฉลี�ยของปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั จาํแนกตามอาย ุ

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

อายุ 

F Sig. ตํ�ากว่า /Y ปี /V - /[ ปี 26 – ]Y ปี ]Y ปีขึLนไป 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์
ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุก
ประการ 

4.14 0.86 4.15 0.79 3.75 0.98 3.95 0.87 2.26 0.08 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

4.23 0.77 4.31 0.63 4.22 0.71 4.10 0.70 0.50 0.68 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 

4.02 0.78 4.05 0.70 4.00 0.72 3.71 0.56 1.20 0.31 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นราคา 

4.01 0.82 4.09 0.69 3.72 1.17 3.81 0.75 1.92 0.13 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ความสะดวกในการซื�อ 

4.12 0.73 4.05 0.72 3.88 0.91 3.81 0.75 2.00 0.11 

ภาพรวม 4.10 0.56 4.13 0.50 3.91 0.62 3.88 0.48 2.33 0.07* 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที� 4.10 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามอาย ุแตกต่างกนั ในภาพรวม ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน V.4 
 H0: รายได้ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายได้ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
 
ตารางที� ;.11 เปรียบเทียบคา่เฉลี�ยของปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั จาํแนกตามรายได ้ 

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

รายได้ 

F Sig. 
ตํ�ากว่า 

10,YYYบาท 
10,000 – 

15,YYY บาท 
15,001 – 

20,YYY บาท 
มากกว่า 

20,YYV บาท 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์
ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุก
ประการ 

4.15 0.76 4.09 0.92 4.02 0.92 4.16 0.81 0.46 0.71 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

4.25 0.80 4.26 0.72 4.23 0.73 4.19 0.66 0.11 0.96 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 

4.01 0.79 4.05 0.75 3.92 0.76 4.07 0.59 0.62 0.60 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นราคา 

3.96 0.83 4.06 0.84 3.93 0.84 3.98 0.74 0.50 0.68 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ความสะดวกในการซื�อ 

4.06 0.75 4.09 0.74 4.00 0.80 4.19 0.66 0.66 0.58 

ภาพรวม 4.08 0.54 4.11 0.57 4.02 0.56 4.12 0.56 0.51 0.67 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที� 4.11 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามรายได ้ไม่แตกต่างกนัทั�งในภาพรวม 
และรายขอ้ ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน V.4 
 H0: สถานภาพ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
 
ตารางที� ;.12 เปรียบเทียบคา่เฉลี�ยของปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั จาํแนกตามสถานภาพ 

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

สถานภาพ 

t Sig. โสด สมรส 

. X  S.D. . X  S.D. 
1.การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการ
ของท่านทุกประการ 

4.01 0.88 4.33 0.77 12.03 0.00* 

2.ความประทบัใจในการเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 4.21 0.74 4.31 0.73 1.32 0.25 
3.ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ภาพลกัษณ์ 

4.00 0.75 4.04 0.75 0.33 0.57 

4.ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา 3.94 0.84 4.12 0.78 4.16 0.04* 
5.ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการ
ซื�อ 

4.10 0.74 4.00 0.75 1.41 0.24 

ภาพรวม 4.05 0.55 4.16 0.56 3.29 0.07 
*ระดบันยัสาํคญั .Sc 
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 จากตารางที� 4.12 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามสถานภาพ แตกต่างกนั ในภาพรวม 
และเมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามสถานภาพ แตกต่างกนั ในขอ้การเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุกประการ และท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยั
ทางดา้นราคา ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  
 

สมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์
ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถเขยีนเป็นสมมติฐานเพื�อการทดสอบ ได้
ดงันี�  
 
สมมติฐาน 2.1 
 H0: ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื� อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ 
 H1: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญา
ตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์
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ตารางที� 4.13 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

  
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
R -.044 

Sig. (2-tailed) .375 

* ระดบันยัสาํคญั .Sc 
 

จากตารางที� 4.13 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กบัการตดัสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ในการทดสอบ โดยไดค่้าความสัมพนัธ์ 
r= 0.044 Sig.=0.375 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
สมมติฐาน 2.2 
 H0: ปัจจยัดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ 
 H1: ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
 
ตารางที� 4.14 ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านราคา กบัการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

  
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรี 
 มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

ปัจจยัดา้นราคา 
R -.034 

Sig. (2-tailed) .497 

* ระดบันยัสาํคญั .Sc 
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จากตารางที� 4.14 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กบัการตดัสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ในการทดสอบ โดยไดค่้าความสัมพนัธ์ 
r= -0.034 Sig.=0.497 พบว่า ปัจจัยดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
สมมติฐาน 2.3 
 H0: ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ 
 H1: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
 
ตารางที� 4.15 ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย กบัการตัดสินใจซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

  
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรี 
 มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจาํหน่าย 

R -.121* 

Sig. (2-tailed) .016 

* ระดบันยัสาํคญั .Sc 
 

จากตารางที� 4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กบัการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ในการทดสอบ โดยไดค่้า
ความสัมพนัธ ์r= -0.121Sig.= 0.016 พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05  
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สมมติฐาน 2.4 
 H0: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ 
 H1: ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
 
ตารางที� 4.16 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์
ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์

  
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของ

นกัศึกษาปริญญาตรี 
 มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์

ปัจจยัดา้นการ 
ส่งเสริมการตลาด 

R -.012 

Sig. (2-tailed) .807 

* ระดบันยัสาํคญั .Sc 
 

จากตารางที� 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กบั
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ในการทดสอบ โดยไดค้า่
ความสัมพนัธ์ r= -0.012 Sig.= 0.807 พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์อยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05  
 

สมติฐานที� 3 ปัจจยัดา้นพฤติกรรม ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
 
 H0: ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั 
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 ปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ได้แก่ ประเภทของ
สติ กเกอร์ไลน์สถานที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ บุคคลที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ให้ ช่วงเวลาในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 
เหตุผลในการซื� อสติ กเกอร์ไลน์ บุคคลที�มีอิทธิพลในการซื� อสติ กเกอร์ไลน์ และรูปแบบในการซื� อ
สติ กเกอร์ไลน์ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื�อการทดสอบ ไดด้งันี�  

 
สมมติฐาน 3.1 
 H0: ประเภทของสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกตา่งกนั 
 H1: ประเภทของสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
ตารางที� ;.17 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั จาํแนกตามประเภทของสติ กเกอร์
ไลน์ 

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

ประเภทของสติMกเกอร์ไลน์ 

F Sig. 
การ์ตูนแอนิ

เมชั�น   

ดารา / 
นักแสดง / 

ตลก 

อารมณ์และ
ความ

บันเทิง 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการ
ของท่านทุกประการ 

4.06 0.87 4.13 0.82 4.13 0.89 0.32 0.73 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 4.21 0.71 4.25 0.77 4.28 0.75 0.37 0.69 
3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ภาพลกัษณ์ 

4.02 0.73 4.04 0.74 3.97 0.80 0.21 0.81 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา 4.02 0.82 3.93 0.85 4.00 0.82 0.47 0.63 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการ
ซื�อ 

4.14 0.68 4.00 0.77 4.03 0.82 1.47 0.23 

ภาพรวม 4.09 0.53 4.07 0.57 4.08 0.58 0.05 0.95 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที� 4.17 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามประเภทของสติ กเกอร์ไลน์         
ไม่แตกต่างกนั ทั�งในภาพรวม และรายขอ้ ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน 3.2 
 H0: สถานที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกตา่งกนั 
 H1: สถานที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
ตารางที� ;.18 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั จาํแนกตามสถานที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

สถานที�ซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

F Sig. เวบ็ไซต์  
แอพพลิเค 

ชั�นไลน์ 
ตัวแทน
จําหน่าย 

บุคคล
ธรรมดา 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์
ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุก
ประการ 

4.30 0.68 4.03 0.88 4.13 0.92 4.48 0.71 3.49 0.02* 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

4.24 0.87 4.22 0.73 4.13 0.72 4.55 0.67 2.23 0.08 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 

4.03 0.92 4.00 0.73 3.87 0.72 4.18 0.77 0.95 0.42 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นราคา 

4.12 0.74 3.97 0.86 3.87 0.72 4.12 0.70 0.81 0.49 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ความสะดวกในการซื�อ 

4.30 0.73 4.03 0.76 4.03 0.71 4.21 0.60 1.76 0.16 

ภาพรวม 4.20 0.58 4.05 0.55 4.01 0.54 4.31 0.49 2.87 0.04* 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที� 4.18 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามสถานที�ซื� อสติ กเกอร์ไลน์ 
แตกต่างกนั ในภาพรวม และเมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามสถานที�ซื�อสติ กเกอร์
ไลน์ แตกต่างกนั ในขอ้การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุกประการ ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ .05  
 
สมมติฐาน 3.3 
 H0: บุคคลที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ให้ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: บุคคลที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ให้ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั 
ตารางที� ;.19 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั จาํแนกตามบุคคลที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์
ให ้

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 
บุคคลที�ซืLอสติMกเกอร์ไลน์ให้ 

F Sig. ตัวเอง เพื�อน ครอบครัว คนรัก 
. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนอง
ความตอ้งการของท่านทุกประการ 

4.06 0.89 4.30 0.60 4.26 0.81 4.18 0.73 1.08 0.36 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

4.22 0.75 4.33 0.71 4.37 0.69 4.18 0.64 0.53 0.66 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 

4.01 0.77 4.00 0.74 4.00 0.73 4.12 0.49 0.12 0.95 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นราคา 

4.00 0.85 3.87 0.63 3.93 0.83 4.06 0.75 0.34 0.80 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ความสะดวกในการซื�อ 

4.07 0.77 4.17 0.65 3.85 0.66 4.24 0.56 1.22 0.30 

ภาพรวม 4.07 0.57 4.13 0.47 4.08 0.54 4.15 0.30 0.20 0.90 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที� 4.19 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามบุคคลที�ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ให ้ไม่
แตกต่างกนั ทั�งในภาพรวม และรายขอ้ ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  
 
สมมติฐาน 3.4 
 H0: ช่วงเวลาในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ช่วงเวลาในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.20 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั จาํแนกตามช่วงเวลาในการซื� อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

การตัดสินใจซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

ช่วงเวลาในการซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

F Sig. 
YY:YV น. - 
Yc:YY น. 

Yc:YV น. - 
V/:YY น. 

V/:YV น. - 
Vd:YY น. 

Vd:YV น. - 
YY:YY น. 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนอง
ความตอ้งการของท่านทุกประการ 

4.00 0.88 4.21 0.82 4.11 0.81 3.76 1.17 2.66 0.05* 

2. ความประทบัใจในการเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

4.32 0.67 4.29 0.63 4.22 0.77 4.16 0.86 0.48 0.70 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์ 

4.05 0.78 4.03 0.69 3.98 0.77 4.13 0.78 0.51 0.68 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ปัจจยัทางดา้นราคา 

4.11 0.81 3.95 0.80 4.01 0.81 3.92 1.02 0.37 0.78 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะ
ความสะดวกในการซื�อ 

4.00 0.67 4.06 0.68 4.12 0.74 3.84 0.97 1.58 0.19 

ภาพรวม 4.09 0.57 4.11 0.48 4.09 0.57 3.96 0.67 0.67 0.57 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที� 4.20 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามช่วงเวลาในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 
แตกต่างกนั ในภาพรวม และเมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามช่วงเวลาในการซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั ในขอ้ การเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ตอบสนองความต้องการของท่านทุก
ประการ ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน 3.5 
 H0: เหตุผลในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เหตุผลในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



72 

 

ตารางที� ;.21 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย์ ที�แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกัน จําแนกตาม เหตุผลในการซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

การตัดสินใจซืLอ
สติMกเกอร์ไลน์ 

เหตุผลในการซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

F Sig. 
ตาม

เทศกาล 

เมื�อมี
สติMกเกอร์
ไลน์ออก

ใหม่ 

บุคคลอื�น
แนะนํา 

ตามความ
นิยม 

ความ
ประทับใจ
เมื�อเห็น 

อื�น  ๆ

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์
ตอบสนองความ
ตอ้งการของ
ท่านทุกประการ 

4.11 0.63 4.17 0.80 4.36 0.81 3.98 0.97 4.09 0.90 4.00 0.88 0.55 0.74 

2. ความ
ประทบัใจใน
การเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

4.39 0.63 4.28 0.71 4.18 0.41 4.29 0.70 4.19 0.79 4.43 0.65 0.75 0.59 

3. ท่านเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์
เพราะปัจจยั
ทางดา้น
ภาพลกัษณ์ 

4.11 0.69 4.08 0.67 3.91 0.30 3.89 0.83 4.00 0.79 3.93 0.73 0.56 0.73 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางที� ;.21 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย์ ที�แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกัน จําแนกตาม เหตุผลในการซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์(ต่อ) 

การตัดสินใจซืLอ
สติMกเกอร์ไลน์ 

เหตุผลในการซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

F Sig. 
ตาม

เทศกาล 

เมื�อมี
สติMกเกอร์
ไลน์ออก

ใหม่ 

บุคคลอื�น
แนะนํา 

ตามความ
นิยม 

ความ
ประทับใจ
เมื�อเห็น 

อื�น  ๆ

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
4. ท่านเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์
เพราะปัจจยั
ทางดา้นราคา 

4.04 0.79 4.01 0.81 3.82 0.75 3.82 0.86 4.00 0.84 4.29 0.73 0.86 0.51 

5. ท่านเลือกซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์
เพราะความ
สะดวกในการซื�อ 

4.14 0.65 4.02 0.70 3.82 0.87 4.04 0.71 4.11 0.78 3.93 0.73 0.59 0.71 

ภาพรวม 4.16 0.46 4.11 0.56 4.02 0.41 4.00 0.54 4.08 0.58 4.11 0.57 0.37 0.87 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที� 4.21 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามเหตุผลในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 
ไม่แตกต่างกนั ทั�งในภาพรวม และรายขอ้ ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  
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สมมติฐาน 3.6 
 H0: บุคคลที�มีอิทธิพลในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: บุคคลที�มีอิทธิพลในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์
ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกตา่งกนั 
ตารางที� ;.22 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั จาํแนกตาม บุคคลที�มีอิทธิพลในการ
ซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 

การตัดสินใจซืLอ 
สติMกเกอร์ไลน์ 

บุคคลที�มีอิทธิพลในการซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 
F Sig. ตัวเอง เพื�อน ครอบครัว คนรัก อื�น  ๆ

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์ตอบสนองความ
ตอ้งการของท่านทุก
ประการ 

4.08 0.88 4.18 0.82 4.10 0.57 4.14 0.92 4.17 0.78 0.18 0.95 

2. ความประทบัใจในการ
เลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 

4.23 0.70 4.23 0.87 4.00 0.82 4.28 1.00 4.48 0.59 0.91 0.46 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ภาพลกัษณ์ 

4.00 0.72 4.00 0.89 3.90 0.74 4.07 0.88 4.09 0.79 0.17 0.96 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ราคา 

4.01 0.81 4.00 0.86 3.90 0.57 3.93 1.00 3.83 0.83 0.34 0.85 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์เพราะความสะดวกใน
การซื�อ 

4.10 0.73 4.10 0.68 3.60 0.70 3.97 0.98 4.00 0.67 1.31 0.27 

ภาพรวม 4.08 0.55 4.10 0.59 3.90 0.47 4.08 0.67 4.11 0.50 0.30 0.88 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
 จากตารางที� 4.22 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตาม บุคคลที�มีอิทธิพลในการซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั ทั�งในภาพรวม และรายขอ้ ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน 3.7 
 H0: รูปแบบในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รูปแบบในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั 
ตารางที� ;.23 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของปัจจัยด้านพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาเอเชีย
อาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั จาํแนกตาม รูปแบบในการซื� อ
สติ กเกอร์ไลน์ 

การตัดสินใจซืLอ 
สติMกเกอร์ไลน์ 

รูปแบบในการซืLอสติMกเกอร์ไลน์ 

F Sig. เงินสด หักจากบัตร
เครดติ 

หักจากค่า
โทรศัพท์ 

บวกเพิ�มใน
ค่าบริการ
รายเดือน 

อื�น  ๆ

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. การเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์ตอบสนองความ
ตอ้งการของท่านทุก
ประการ 

4.21 0.82 4.09 0.81 4.09 0.93 3.71 0.90 4.21 0.86 1.93 0.11 

2. ความประทบัใจในการ
เลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 4.32 0.71 4.22 0.69 4.16 0.80 4.14 0.85 4.39 0.71 1.25 0.29 

3. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ภาพลกัษณ์ 

3.88 0.73 3.96 0.73 4.10 0.82 3.93 0.66 4.13 0.72 1.53 0.19 

4. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้น
ราคา 

3.88 0.83 3.98 0.83 4.11 0.68 3.61 0.96 4.08 0.92 2.60 0.04* 

5. ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์
ไลน์เพราะความสะดวกใน
การซื�อ 

4.14 0.61 4.03 0.81 4.12 0.69 4.07 0.77 4.02 0.81 0.46 0.76 

ภาพรวม 4.08 0.51 4.06 0.55 4.12 0.58 3.89 0.58 4.17 0.55 1.37 0.24 
*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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จากตารางที� 4.23 เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยา
เอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามรูปแบบในการซื�อสติ กเกอร์ไลน์ 
ไม่แตกต่างกนั ในภาพรวม และเมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของนักศึกษาปริญญา
ตรี มหาวิทยาเอเชียอาคเนย ์ที�แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื�อสติ กเกอร์ไลน์ จาํแนกตามรูปแบบในการซื�อ
สติ กเกอร์ไลน์ แตกต่างกนั ในขอ้ท่านเลือกซื�อสติ กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา ที�ระดบันยัสําคญั
ทางสถิติ .05 
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บทที� 5 

สรุปผลการวจิัย 

 
 บทสรุปผลการวิจัยของการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยดา้น
พฤติกรรมที#มีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์มี
บทสรุปสามารถอธิบายไดด้งันี'  

 1. สรุปผลการวิจัย 

 2. การอภิปรายผล 

 3. ขอ้เสนอแนะ 

  

 สรุปผลการวจัิย 

 จากการศึกษาผลการวิจัยเรื#องปัจจัยที#มีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญา
ตรี มหาวทิยาลยัเอเชียอาคเนย ์มีวตัถุประสงค ์3 ประการคือ 

เพื#อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที#มีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ 

เพื#อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที#มีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ 

เพื#อศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโ ภคที#มีผลต่อการตัดสินใ จซื' อสติ(กเกอร์ไลน์ของ นักศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์

 โ ดยสอบถามจากกลุ่มนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์จาํนวน 400คนโ ดยวิธีการ
สุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เป็นเครื#องมือใ นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลใ ช้ค่าสถิติใ นการ
วิจัยคือค่าร้อยละค่าเฉลี#ยค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐานผลการวิจยัสรุปดงันี'  

 1. ขอ้มูลทั#วไปของ นักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ผลการวิจัยพบว่าจากจาํนวน
ผูต้อบแบบสอบถามจานวน 400 คนส่วนใ หญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ MN.N โ ดยมีอายุ 21-25 ปี คิด
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เป็นร้อยละ QR.Q โ ดยมีอาชีพเป็นนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ MS.N โ ดยมีรายได1้5,001 - 20,000 บาท / เดือน
คิดเป็นร้อยละ SR.V และมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ WR.Q 

 2. ปัจจัยส่วนบุคคล ที#แตกต่างกนัที#มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ประกอบดว้ย เพศ, อายุ, อาชีพ, รายได ้และสถานภาพจากการวิเคราะห์ทาง
สถิติในการวิเคราะห์ปัจจัยที#มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยั
เอเชียอาคเนย ์ 

 ปัจจัยที#มีผลอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที# 0.05 ไดแ้ก่สถานภาพ ที#แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื'อ
สติ(กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์

 ปัจจัยที#ไม่มีผล อย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติที# 0.05 ไดแ้ก่เพศ, อายุ, อาชีพ และรายได ้   ที#แตกต่างกนั
ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์

 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)ประกอบดว้ย ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product), ปัจจัยดา้นราคา (Price),ปัจจยัดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place), ปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ในการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ดงันี'  

 ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความสาํคญัดา้นสติ(กเกอร์ไลน์มีการ
เคลื#อนไหวสื#อความหมายไดต้รงกบัความรู้สึก โ ดยมีค่าเฉลี#ย V.RR คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน 
R.VSN คะแนน รองลงมาคือสติ(กเกอร์ไลน์มีความทนัสมัย โ ดยมีค่าเฉลี#ยพบว่า W.VR คะแนน ค่าส่วน
เบี#ยงเบนมาตรฐาน R.VVS คะแนน และน้อยที#สุดคือดา้นสติ(กเกอร์ไลน์สามารถเสริมสร้างการยอมรับใ น
สังคม โดยมีค่าเฉลี#ย M.M0 คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.dSM คะแนน  

 ปัจจัยดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใ หญ่ ให้ความสาํคญักบัการที#สติ(กเกอร์ไลน์ที#มีป้ายบอก
ราคาชัดเจน โ ดยมีค่าเฉลี#ย W.MN คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.SSS คะแนน รองลงมาคือราคา
สติ(กเกอร์ไลน์ไม่แพงเกินกาํลงัซื'อโ ดยมีค่าเฉลี#ย W.eQ คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.dNd คะแนน 
และนอ้ยที#สุดคือราคาสติ(กเกอร์ไลน์มีมาตรฐาน โ ดยมีค่าเฉลี#ย M.WW คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน 
S.ddf คะแนน 

 ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจาํหน่ายผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความสาํคญักบัการที#สติ(กเกอร์
ไลน์สามารถซื'อได้ตลอดเวลาโ ดยมีค่าเฉลี#ย W.VR คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.RfS คะแนน 
รองลงมาคือสติ(กเกอร์ไลน์สามารถสั#งซื'อไดทุ้กสถานที#โ ดยมีค่าเฉลี#ยพบวา่ W.We คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบน
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มาตรฐาน S.eVQ คะแนน และน้อยที#สุดคือสติ(กเกอร์ไลน์มีตวัแทนจาํหน่ายทั#วไป โ ดยมีค่าเฉลี#ย W.ee 
คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.dNe คะแนน 

 ปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความสาํคญักบัการที#สติ(กเกอร์ไลน์มี
การแจ้งข่าวสารใ ห้ทราบผ่านทางไลน์ โ ดยมีค่าเฉลี#ย W.Qd คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.SRW 
คะแนน และบางสติ(กเกอร์ไลน์มีส่วนช่วยสนับสนุนสังคมโ ดยมีค่าเฉลี#ยพบว่า W.Qd คะแนน ค่าส่วน
เบี#ยงเบนมาตรฐาน S.RVf คะแนน และน้อยที# สุดคือสติ(กเกอร์ไลน์มีการโ ฆษณาผ่านสื#อต่างๆ โ ดยมี
ค่าเฉลี#ย M.VN คะแนน ค่าส่วนเบี#ยงเบนมาตรฐาน S.QdW คะแนน 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที#แตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาโ ทใ นเขตพื'นที#กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคญัที# 0.05 ไดแ้ก่ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์, ปัจจัยดา้น
ราคา, ปัจจัยดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

 4. การมีผลของปัจจัยด้านพฤติกรรม ประกอบด้วย ประเภทของสติ(กเกอร์ไ ลน์, สถานที#ซื' อ
สติ(กเกอร์ไ ลน์, บุคคลที#ซื' อสติ(กเกอร์ไ ลน์ใ ห้, ช่วงเวลาใ นการซื' อสติ(กเกอร์ไ ลน์, เหตุผลใ นการซื' อ
สติ(กเกอร์ไลน์, บุคคลที#มีผลการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชีย
อาคเนย ์

 ปัจจัยที#มีผลอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที# 0.05 ไดแ้ก่ช่วงเวลาในการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์, เหตุผลในการ
ซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ และรูปแบบใ นการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ ที#แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์
ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์

 ปัจจัยที#ไ ม่มีผล อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที# 0.05 ไดแ้ก่ ประเภทของสติ(กเกอร์ไลน์, สถานที#ซื'อ
สติ(กเกอร์ไลน์, บุคคลที#ซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ให ้และบุคคลที#มีผลในการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ ที#แตกต่างกนัไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์

  

 การอภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเรื# องปัจจัยที#มีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี
มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์จากกลุ่มตวัอย่างจานวน 400 คนนาํผลการศึกษามาเปรียบเทียบกบังานวิจัยที#
เกี#ยวขอ้งไดด้งันี'  
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 สมมติฐานที# 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่สถานภาพที#แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์
ไลน์ของนักศึกษา แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัซึ# งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 
(2550) กล่าวไ ว้ว่า ล ักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วยอายุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ
ครอบครัว รายได้อาชีพ การศึกษา เหล่านี'  เป็นเกณฑ์ที#นิยมใ ช้ใ นการแบ่งส่วนการตลาด ลักษณะ
ประชากรศาสตร์เป็นสิ#งสาํคญั และสถิติที#วดัไดข้องประชากรที#ช่วยกาํหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั'งง่ายต่อ
การวดัมากกว่าตวัแปรอื#นตวัแปรทางดา้นประชากร และสอดคลอ้งกบัปดานี  ศรีศักดิj  และรุจาภา  แพ่ง
เกษร (2557)ที#ทาํงานวิจัยเรื# องปัจจัยที#มีผลต่อการตัดสินใ จซื' อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตของนักศึกษา 
พฤติกรรมการตดัสินใ จซื'อสินคา้ออนไลน์ จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที#แตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโ ภคไดแ้ก่เพศ อายุ  สถานภาพ   ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดป้ระจาํต่อเดือน
อย่างมีนยัสาํคญั 

 สมมติฐานที# S ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์แตกต่างกนัซึ# งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของเสรี วงษม์ณฑา (2542, หน้า 
17) ไดก้ล่าวว่า ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึงตวัแปรทาง
การตลาดที#ควบคุมไ ด้ซึ# งบริษัทใ ช้ร่วมกนัเพื#อตอบสนองความพึงพอใ จแก่กลุ่มเป้าหมายหรือเป็น
เครื# องมือที#ใ ช้ร่วมกันเพื#อใ ห้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการติดต่อสื#อสารขององค์การซึ# งเป็นกลุ่มของ
เครื# องมือทางการตลาดที#องค์กรใ ช้ร่วมกันเพื#อตอบสนองความต้องการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและ
สอดคลอ้งกบั จีรวรรณ ชูศรีแลรุจาภาแพ่งเกษร (2557) ที#ทาํงานวิจัยเรื#อง ปัจจยัที#ผลต่อการตดัสินใ จซื'อ
ผลิตภณัฑ์เสริมคอลลาเจนผ่านระบบอินเตอร์เน็ตจากการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ไดแ้ก่ผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซื'ออย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 ปัจจัยด้านราคา มีความสัมพันธ์ก ับการตัดสินใ จซื' อสติ(กเกอร์ไ ลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี
มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์แตกต่างกนัซึ# งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของพิบูล  ทีปะปาล (SNdf,หน้า RSS-Sde) 
ไดก้ล่าวว่า การวางแผนพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เพื#อให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายนั'น 
ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยองคป์ระกอบ d อย่าง คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจัดจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ซึ# งราคา เป็นองคป์ระกอบอย่างหนึ#งของส่วนประสมการตลาด และเป็นปัจจัยตวัเดียวที#
ทาํใ ห้เกิดรายได ้ใ นการวางแผนกาํหนดราคา ผูบ้ริหารจาํเป็นตอ้งนาํทั'งปัจจัยภายใ นและปัจจัยภายนอก
เขา้มาพิจารณา ปัจจัยภายในไดแ้ก่ วตัถุประสงคท์างการตลาด, กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด, ตน้ทุนและ
ขอ้พิจารณาทางด้านองค์การ ส่วนปัจจัยภายนอกได้แก่ ตลาดและอุปสงค์ ราคาและผลิตภณัฑ์ของคู่
แข่งขนั รวมทั'งปัจจัยภายนอกอื#นๆ ที#มีผลกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา และสอดคลอ้งกบัพิริณฎา 



52 

 

หลวงเทพ (2557). ที#ทาํงานวิจัยเรื#องปัจจยัที#ส่งผลต่อการตดัสินใ จเลือกซื'อสินคา้และบริการผ่านธุรกิจ
พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ของ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่าปัจจัยดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นระบบการจ่ายเงินและดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสินใ จเลือกซื'อสินคา้และบริการ
ผ่านธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ที#ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์แตกต่างกนัซึ# งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(SNNS: Ve-VR) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึงตวัแปรทางการตลาดที#ควบคุมไดซึ้# งบริษทัใ ช้
ร่วมกนัเพื#อสนองความพึงพอใ จแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเครื#องมือ ซึ# งการจัดจาํหน่าย (Place หรือ 
Distribution)หมายถึง โ ครงสร้างของช่องทาง ที#ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใ ช ้ เพื#อเคลื#อนยา้ย
สินคา้และบริการจากองค์กรไ ปยงัตลาด สถานบันที#นําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบัน
การตลาดและสอดคลอ้งกบันิตนา ฐานิตธนกร (2555) ที#ทาํงานวิจัยเรื#อง การตดัสินใจซื'อสินคา้ออนไลน์
ของผูบ้ริโ ภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทาง
การจัดจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโ ภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติที#ระดบั 0.05 

 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไ ลน์ของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์แตกต่างกนัซึ# งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของวิเชียร วงศ์นิชชากลุ/ปิ# นแกว้ 
ไกรฤกษ/์โ ชติรส  กมลสวสัดิj  (SNNM, หนา้ RQ) ไดก้ลา่ววา่ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) 
ถือเป็นหัวใ จสําคญัของการบริหารการตลาดการดาํเนินงานของกิจการจะประสบความสําเร็จไดน้ั'น  ก็
ขึ'นอยู่กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ที#เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหลา่นี'   ซึ# งถือว่าเป็นปัจจัย
ภายในที#สามารถควบคุมได ้ หรืออาจเรียกไดว้า่  ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix)   เป็น
เครื# องมือทางการตลาดที# ถูกใ ช้เพื#อสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  และทําใ ห้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายพอใจและสอดคลอ้งกบั อญักรหวงัวณิชพนัธ์ุ (2556) ที#ทาํงานวิจัยเรื#อง ปัจจยัที#มีผลต่อการ
เขา้ร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายของผูบ้ริโ ภคบนแอพพลิเคชั#นไลน์ พบวา่ปัจจัยดา้นการตลาด เป็นปัจจัย
ที#มีผลต่อการเขา้ร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายบนแอปพลิเคชั#นไลน์ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที#ระดบั e.e5 

 สมมติฐานที# Q ปัจจัยดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโ ภค ไดแ้ก่ ช่วงเวลาในการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์, เหตุผล
ใ นการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ และรูปแบบใ นการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ ที#แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใ จซื'อ
สติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ซึ# งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของเสรี วงษ์



53 

 

มณฑา (2542 : 42) ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโ ภคเป็นการคน้หาหรือการวิจัยเกี#ยวกับ
พฤติกรรมการซื'อและการใ ชข้องผูบ้ริโ ภค เพื#อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซื'อ การ
ใชข้องผูบ้ริโ ภค คาํถามที#ใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโ ภค 6Ws และ 1H เพื#อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ 
หรือ 7Os และสอดคล้องกับ รพีพรรณ ฉัตรกาญจนากูล (2555) ที#ทํางานวิจัยเรื# อง ปัจจัยที# มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื'อบริการนิตยสารดิจิตอลของผูบ้ริโ ภค พบวา่ รูปแบบการดาํเนินชีวิต ดา้นความคิดเห็น มี
ผลต่อ พฤติกรรมการซื'อบริการนิตยสารดิจิตอลของผูบ้ริโ ภคใ นดา้นจาํนวนการซื'อ ค่าใชจ่้ายใ นการซื'อ 
และประเภทของนิตยสาร ที#ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

ข้อเสนอแนะงานวิจัยในครั�งนี� 

 1.  ปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า สถานภาพที#แตกต่างกนัที#มีผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ กล่าวคือ สถานภาพของบุคคลที#มีอยู่อย่างแตกต่างกนัใ น
ปัจจุบันจะส่งผลต่อการตัดสินใ จซื' อสติ(กเกอร์ไ ลน์ เนื#องจากอาจจะมาจากปัจจัยหลายๆ  ด้านซึ# ง
ผูป้ระกอบการสติ(กเกอร์ไลน์ ควรมีการศึกษาและทาํการพฒันารูปแบบของสติ(กเกอร์ไลน์ใ ห้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูซื้'อสติ(กเกอร์ไลน์ที#มีสถานภาพที#แตกต่างกนัไดเ้พื#อผลประกอบการและ
กาํไรในการประกอบการที#สูงขึ'นและควรให้ความสาํคญักบัสถานภาพของผูซื้'อสติ(กเกอร์ให้มากยิ#งขึ'น 

 2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไ ด้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์, ปัจจัยดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย และปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
การตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ กล่าวคือ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดใ นทุก ๆ  ดา้นที#กล่าวมาดงัขา้งตน้จะส่งผลต่อการตดัสินใ จซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ซึ# งผู้
ประกอบสติ(กเกอร์ไลน์ควรมีการศึกษา และกาํหนดกลยุทธ์ในการบริหารในทุกๆ ดา้น เพื#อตอบสนองและ
สามารถจูงใจให้ผูซื้'อสนใจและยอมซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ 
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 3.  ปัจจัยด้านพฤติกรรมพบว่า ปัจจัยด้านพฤติกรรม ได้แก่ ช่วงเวลาใ นการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์, 
เหตุผลใ นการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ และรูปแบบใ นการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสติ(กเกอร์
ไลน์ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์กล่าวคือ พฤติกรรมของผูบ้ริโ ภคที#มีผลใ นการ
เลือกซื'อคือ ช่วงเวลา เหตุผลในการซื'อ และรูปแบบวิธีการในการซื'อสติ(กเกอร์ไลน์ ซึ# งทั'ง  3 ปัจจัยนี' เป็น
ปัจจัยที#ผูป้ระกอบการควรมีการศึกษา ใ ห้ความสําคญัและทาํการพฒันาวิธีการใ นการดาํเนินงานใ ห้
สอดคลอ้ง ซึ# งอาจจะส่งผลให้ผูป้ระกอบการสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซื้'อสติ(กเกอร์ไลน์ได้
มากยิ#งขึ'น 

 

ข้อเสนอแนะงานวิจัยในครั�งต่อไป 

 1.  ควรมีการศึกษาเกี#ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโ ภคเพิ#มเติมเนื#องจากยิ#งจะทาํให้ผูป้ระกอบการมี
ขอ้มูลในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโ ภคมากขึ'นเพื#อนาํมากาํหนดกลยุทธ์และการดาํเนินงานให้ดีมากยิ#งขึ'น 

 2.  ควรมีการศึกษาด้านเศรษฐกิจเพิ#มเติมเนื#องจากเป็นปัจจัยเป็นปัจจัยที#มีผลอย่างยิ#งใ นการ
ตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโ ภค และเป็นสิ#งกาํหนดว่าผูบ้ริโ ภคมีอาํนาจในการซื'อมากนอ้ยเพียงไร 

 3.  ควรมีการศึกษาเกี#ยวกบัทัศนคติใ นการใ ช้ไลน์ใ ห้มากขึ'นเนื#องจากสติ(กเกอร์ไลน์เป็นสินคา้
แฟชั#นที#มีความตอ้งการที#ผนัผวนไปตามรสนิยมทศันคติต่าง ๆ  ของผูซื้'อ ซึ# งควรมีปัจจัยนี' เพิ#มมากขึ'น
เนื#องจากเป็นขอ้มูลที#สาํคญัในการพฒันาและปรับปรุงแนวทางในการดาํเนินงานของผูป้ระกอบการ 
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แบบสอบถาม 
 

เรื�อง  พฤตกิรรมและปัจจยัที�มผีลต่อการตดัสินใจซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาลัยเอเชียอาคเนย์ 
 

คาํชี!แจง 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น � ตอน ดงันี�  
ส่วนที� � เกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน 5 ขอ้ 
ส่วนที� # เกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํนวน  20 ขอ้ 
ส่วนที� ( เกี�ยวกบัปัจจยัดา้นพฤติกรรมจาํนวน  7 ขอ้ 
ส่วนที� 4 การเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาลัยเอเชียอาคเนย์ จาํนวน  5 ขอ้ 
 

ตอนที� 1 เกี�ยวกับปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน 5 ข้อ 
คาํชี!แจง โปรดทาํเครื�องหมาย ���� ลงใน ���� ที�ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากที�สุด 
�.  เพศ 
 � �.  ชาย    �#.  หญิง 
 
2.  อาย ุ
 �1.  ต ํ�ากวา่ 20 ปี    �2. 21 - 25 ปี 
 �3.  26 – 30 ปี    �4. ตั�งแต ่30 ปีขึ�นไป 
 
3.  รายได ้
 �  �.  ต ํ�ากวา่ �>,>>>บาท / เดือน  �  2.  10,000 – �A,>>> บาท / เดือน   

�  3.  15,001 – #>,>>> บาท / เดือน  �  4.  มากกวา่ 20,001 บาท/ เดือน ขึ�นไป 
 

5.  สถานภาพ 
 �  �.  โสด    �  #.  สมรส    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตอนที� 5 เกี�ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จาํนวน 20 ข้อ 
คาํชี!แจงโปรดทาํเครื�องหมาย ���� ลงในช่องที�ตรงตามความคดิเห็นของท่านมากที�สุดเพยีง8 คาํตอบ ดงันี! 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อยที�สุด   สูงที�สุด 

1 2 3 4 5 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์           

1. สติ0กเกอร์ไลน์มีความทนัสมยั           

2. สติ0กเกอร์ไลน์มีคาํพดู เสียง ที�ประทบัใจ           

3. สติ0กเกอร์ไลน์มีการเคลื�อนไหว สื�อความหมายตรงกบัความรู้สึก           

4. สติ0กเกอร์ไลน์มีคุณคา่ทางจิตใจ           

5. สติ0กเกอร์ไลน์สามารถเสริมสร้างการยอมรับในสงัคม           

ปัจจยัดา้นราคา           

6. อตัราราคาสติ0กเกอร์ไลน์มีความเหมาะสม           

7. ปริมาณสติ0กเกอร์ไลน์เหมาะสมกบัราคา           

8. ราคาสติ0กเกอร์ไลน์มีมาตรฐาน           

9. ราคาสติ0กเกอร์ไลน์ไม่แพงเกินกาํลงัซื�อ           

10. มีป้ายบอกราคาสติ0กเกอร์ไลน์ชดัเจน           

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย           

11. ความสะดวกในการซื�อสติ0กเกอร์ไลน์           

12. สามารถซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ไดต้ลอดเวลา           

13. ระยะเวลาในการรอคอยสติ0กเกอร์ไลน์           

14. สามารถสั�งซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ไดทุ้กสถานที�           

15. มีตวัแทนจาํหน่ายสติ0กเกอร์ไลน์ทั�วไป           

ปัจจยัส่งเสริมการตลาด           

16. มีโฆษณาสติ0กเกอร์ๆลน์ผา่นสื�อตา่ง ๆ           

17. มีการแจง้ขา่วสารผา่นทางแอพพลิเคชั�นไลน ์           

18. มีการส่งเสริมการตลาดสติ0กเกอร์ไลน์ เช่น ลด แลก แจก แถม           

19. สติ0กเกอร์ไลน์มีส่วนช่วยสนบัสนุนสงัคม           

20. ระบบสมาชิกสติ0กเกอร์ไลน์มีความสะดวกทั�วถึง           

 
 
 
 



ตอนที� 3  เกี�ยวกับปัจจยัด้านพฤตกิรรมจาํนวน 7 ข้อ 
คาํชี!แจง โปรดทาํเครื�องหมาย ���� ลงใน ���� ที�ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากที�สุด 
1.  โดยปกติท่านซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ประเภทไหน 
 � 1. การ์ตูนแอนิเมชั�น     �2. ดารา / นกัแสดง / ตลก 
 �3.  อารมณ์และความบนัเทิง  
 
2.  โดยปกติท่านซื�อสติ0กเกอร์จากสถานที�ใด 
 � 1.  ผา่นเวบ็ไซต ์   � 2. ผา่นแอพพลิเคชั�นไลน ์
 � 3.  ตวัแทนจาํหน่าย   � 4  บุคคลธรรมดา 
 
3.  โดยปกติท่านซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ใหใ้คร 
 �  1.  ตวัเอง    �  2.  เพื�อน 

�  3.  ครอบครัว    �  4.  คนรัก 
 

4.  โดยปกติท่านซื�อสติ0กเกอร์ไลน์เมื�อไร 
 �  1.  00:01 น. - 06:00 น.   �  2.  06:01 น. - 12:00 น. 

�  3.  12:01 น. - 18:00 น.   �  4.  18:01 น. - 00:00 น. 
 

5.  โดยปกติท่านซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ดว้ยเหตผุลใด 
 �  1.  ตามเทศกาล   �  2.  เมื�อมีสติ0กเกอร์ไลน์ออกใหม่ 

�  3.  บุคคลอื�นแนะนาํ   �  4.  ตามความนิยม     
�  5.  ความประทบัใจเมื�อเห็น  �  6.  อื�นๆ (โปรดระบุ)..................................... 
 

6.  โดยปกติใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจซื�อสติ0กเกอร์ไลนข์องท่าน 
 � 1. ตวัเอง    � 2. เพื�อน 
 � 3.  ครอบครัว    � 4. คนรัก 
 � 5.  อื�นๆ (โปรดระบุ).................................... 
 
7.  โดยปกติท่านซื�อสติ0กเกอร์ไลน์อยา่งไร 
 �  1.  เงินสด    � 2. หกัจากบตัรเครดิต 
 � 3. หกัจากคา่โทรศพัท ์    � 4. บวกเพิ�มในคา่บริการรายเดือน 
 � 5. อื�นๆ (โปรดระบุ).................................... 
 
 
 
 



ตอนที� 4  การเลือกซื!อสติ"กเกอร์ไลน์ของนักศึกษาระกดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลัยเอเชียอาคเนย์ 5 ข้อ 
คาํชี!แจงโปรดทาํเครื�องหมาย ���� ลงในช่องที�ตรงตามความคดิเห็นของท่านมากที�สุด1 คาํตอบ ดงันี! 
 

การเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ของนกัศึกษา ระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยัเอเชีย
อาคเนย ์

ระดบัความคิดเห็น 

นอ้ยที�สุด   สูงสุด 

1 2 3 4 5 

1.การเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์ตอบสนองความตอ้งการของท่านทุกประการ           

2.ความประทบัใจในการเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์           

3.ท่านเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นภาพลกัษณ์           

4.ท่านเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์เพราะปัจจยัทางดา้นราคา           

5.ท่านเลือกซื�อสติ0กเกอร์ไลน์เพราะความสะดวกในการซื�อ           
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ประวตัิผู้วจิัย 

 

 นางสาวเบญจมาพร จาตุรงค์สกุล เกิดวนัที� �7 ธันวาคม พ.ศ. �� ! สําเร็จการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี หลักสูตรเทคโนโลยีบัณฑิต คณะอุตสาหกรรมสิ� งทอและออกแบบแฟชั�น จาก

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร เมื�อปีการศึกษา 2555 และไดศึ้กษาต่อในระดบัปริญญา

มหาบณัฑิตสาขาบริหารธุรกิจ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัสยาม ในปีการศึกษา ���: 

 

 

ประวตัิการทาํงาน 

 

พ.ศ. ���� - พ.ศ. ���7  บริษทั อุตสาหกรรมไหมไทย จาํกดั(จิมทอมป์สัน) 

    ตาํแหน่ง Product Detail 

พ.ศ. ���8- ปัจจุบนั  บริษทั กูด๊เวิร์คอินเตอร์เทรด จาํกดั 

    ตาํแหน่ง Product Manager 

 

............................................................................................. 
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