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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวชาวจีน 2) 
ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนักท่องเที่ยวชาวจีน และ 3) 
ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนักท่องเที่ยวชาว
จีน จากกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีจ  านวน 400 คน โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และรวบรวมขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
Anova: f-test)  
 จากผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ30-39 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท สถานภาพสมรส และมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ส่วนพฤติกรรมการซ้ือสินค้าพบว่า สินค้าที่ ซ้ือคืออาหาร และของที่ระลึก มี
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพือ่เป็นของฝาก หรือ ของขวญั ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ตนเอง 
มีช่องทางการซ้ือที่สาขาของคิง เพาเวอร์ และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ คือ การส่งเสริมการขาย 
นอกจากน้ียงัพบวา่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนักท่องเที่ยวชาว
จีนโดยภาพรวมมีการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก สามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี (1) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (2) ดา้นพนักงาน (3) ดา้นกระบวนการให้บริการ (4) ด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (5) 
ดา้นราคา (6) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ (7) ดา้นผลิตภณัฑ ์
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ
หลักของนักท่องเที่ยว ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ แตกต่างกนั ในส่วนของ สถานภาพ ของนักท่องเที่ยว ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกันทั้งในภาพรวมและรายด้าน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และยงัพบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเที่ยวชาวจีน ดา้นผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือ และช่องทางการซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ แตกต่างกนั นอกจากน้ีสินคา้ที่ซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 The purpose of this research aims for: (1) study personal factors of Chinese tourist, (2) 
study purchasing behavior in Kingpower duty free shop of Chinese tourist and (3) study factors 
has influence to purchasing decision at Kingpower duty free shop of Chinese tourist. The research 
was conducted by representative sample around 400 persons. Data were collected using 
questionnaire, frequency, percentage, mean, standard deviation and One-way Anova: f-test. 

The finding research was : majority of answerer are female average age between 30-39 
years old, who had completed their education level  in bachelor degree, average income 30,001-
40,000 baht per month, they marital status are married and employee at private company. The 
goods that they buy is food and souvenir. Buying purpose is for souvenir and gift. Buying 
decision by their own, buying distribution by walk at Kingpower duty free shop and buying 
procedure is promotion. In addition to buying purchasing at Kingpower duty free shop of Chinese 
tourist. In overall Chinese tourist had high level in purchasing decision, that is to say: (1) 
promotion, (2)personal, (3)service processing, (4)physical environment, (5)price, (6)distribution 
channel and (7)product. 
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Hypothesis testing found that: the tourist had differed in gender, age, education level, 
income and occupation they had differed in an influence to purchasing decision at Kingpower 
duty free shop. However the tourist had differed in status they had similar in an influence to 
purchasing decision in overall and aspect. Furthermore Chinese tourist behavior in purchasing 
decision participant and distribution channel had differed in an influence to purchasing decision at 
Kingpower duty free shop. As for product, purpose, buying chance and purchasing decision 
procedure had similar in purchasing decision at Kingpower duty free shop in overall and aspect 
for level of statistical significance 0.05. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

เศรษฐกิจในประเทศไทยปี 2559 ในกลุ่มอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีการฟ้ืนตวัอย่าง
เด่นชดั เน่ืองจากไดรั้บรายไดห้ลกัมาจากนกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีเพิ่มมากข้ึน จุดน้ีเองท่ีท าให้ธุรกิจคา้
ปลีกสินค้าปลอดอากรกลายเป็นธุรกิจท่ีมีความเติบโตอย่างต่อเน่ือง การเข้ามาของนายทุน
ต่างประเทศท่ีมีความสนใจตั้งร้านคา้ปลอดอากรและส่งมอบสินคา้ภายในสนามบินของไทยท่ีเป็น
ถ่ินเดิมของกลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ เป็นสาเหตุหน่ึงท่ีกลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ ตอ้งเร่งสร้างช่ือเสียง 
รวมถึงตอ้งสร้างองคก์รให้ทนัสมยั จึงมีการเร่ิมรุกธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์ขยายฐานลูกคา้ ซ่ึงไม่
จ  ากดัแค่นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาเท่ียวในประเทศไทยแต่ยงัหมายถึงลูกคา้ทัว่โลก โดยเฉพาะประเทศจีน
ซ่ึงเป็นตลาดคา้ขายท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก ยิง่สร้างแบรนดใ์ห้เป็นท่ีรู้จกั ยิง่ท  าใหสิ้นคา้ออนไลน์ขายได้
ง่ายข้ึน แมว้า่ก่อนหนา้น้ีสัดส่วนรายไดข้องกลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ เม่ือแบ่งตามกลุ่มลูกคา้จะพบวา่ 
80% มาจากลูกคา้ชาวจีน อีก 5% มาจากรัสเซีย ท่ีเหลือเป็นกลุ่มลูกคา้ชาวไทยและประเทศอ่ืนๆ 
(ประชาชาติธุรกิจ, 2559)  

กลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ ได้เผยยุทธศาสตร์การด าเนินธุรกิจใน 5 ปีนับจากน้ี (ปี 2560 – 
2564) ภายใตง้บลงทุนไม่ต ่ากว่า 10,000 ลา้นบาท เพื่อขบัเคล่ือนไปสู่เป้าหมายยอดขาย 130,000 – 
140,000 ลา้นบาท ซ่ึงตวัเลขยอดขายดงักล่าวจะท าให้กลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ ติดท็อป 5 ในธุรกิจ
ร้านคา้ปลอดอากรระดบัโลก จากปัจจุบนัอยูใ่นอนัดบัท่ี 7 โดยเนน้ขยายสาขาให้ตั้งอยูใ่จกลางเมือง
ในจงัหวดัใหญ่ของไทย เช่น จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงใชง้บลงทุนไม่ต ่ากวา่ 1,000 – 2,000 ลา้นบาทต่อ
สาขา นอกจากน้ียงัมีการปรับโฉมสาขารางน ้าคร้ังใหญ่ท่ีมาพร้อมกบัความหรูหรา และทนัสมยัมาก
ข้ึน รวมทั้งเพิ่มร้านอาหาร และสินคา้แบรนด์ชั้นน าทั้งของไทย และทัว่โลก เพื่อดึงดูดคนไทย และ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ โดยเฉพาะชาวจีนท่ีเดินทางดว้ยตวัเองเพื่อสร้างปรากฏการณ์ใหม่ของ
วงการธุรกิจร้านคา้ปลอดอากรให้ลูกคา้สามารถมาใชชี้วิตท่ีน่ีมากกว่าแค่การมาช้อปป้ิง ขณะท่ีใน
ระหวา่งการปรับปรุงไดจ้ดัเตรียมพื้นท่ีภายในโรงแรมพูลแมน คิง เพาเวอร์ กรุงเทพ ใหเ้ป็น Pop-up 
Store เพื่อให้ลูกคา้สามารถจบัจ่ายซ้ือของได้อย่างต่อเน่ือง ในส่วนของการขยายการลงทุนธุรกิจ
ร้านคา้ปลอดอากรในต่างประเทศ กลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ ไดค้าดการณ์วา่จะสามารถเปิดสาขาได้
ภายใน 5 ปีน้ี คือ ประเทศเมียนมาร์ และ ประเทศฟิลิปปินส์ อีกทั้งกลุ่มบริษทั คิง เพาเวอร์ ไดพ้ฒันา
แพลตฟอร์มออนไลน์ให้มีความพร้อมมากข้ึน เพื่อเสริมการให้บริการสะดวกยิ่งข้ึน เน่ืองจากทุก
วนัน้ีช่องทางออนไลน์ ชอ้ปป้ิง เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ขณะท่ียอดขายบนออนไลน์ของกลุ่มบริษทั คิง 
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เพาเวอร์ ยงัไม่ถึง 1% ของยอดขายรวม หรือไม่เกิน 100 ลา้นบาท แต่หลงัจากพฒันาแพลตฟอร์มน้ี
อยา่งจริงจงั คาดวา่ภายใน 5 ปี ยอดขายจากออนไลน์จะอยูท่ี่ 10% หรือ 14,000 ลา้นบาทของยอดขาย
รวม 140,000 ลา้นบาท (brandbuffet, 2017) 

จากความส าคญัดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ซ่ึงถา้หากมีการเดินทางทัว่โลก
มากข้ึนเท่าไรก็ยิ่งผลักดันให้ธุรกิจร้านค้าปลอดอากรเติบโตข้ึนเป็นเงาตามตัว และท่ีผ่านมา
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวของไทยขยายตวัทั้งจากคนไทย รวมถึงชาวต่างชาติท่ีเดินทางเขา้มาใน
ไทย เป็นปัจจยับวกท่ีท าให้ธุรกิจร้านคา้ปลอดอากรในไทยมีความเติบโต ซ่ึงผลการวิจยัจะสามารถ
ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาร้านคา้ปลอดอากรใหส้ามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวได ้
 
1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

1.2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
1.2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียว

ชาวจีน 
1.2.3  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
 

1.3 สมมติฐำนงำนวจัิย 
1.3.1  ปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
1.3.2  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
1.4 ขอบเขตของกำรวจัิย 
 1.4.1  ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีขอบเขตในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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 1.4.2  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้  าหนดประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัท่องเท่ียวชาวจีน
ท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  
 1.4.3  ขอบเขตดา้นเวลา 
 การวิจยัคร้ังน้ีด าเนินการระหว่างวนัท่ี 15 เดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2560 ถึงวนัท่ี 20 เดือน 
สิงหาคม พ.ศ. 2560 
 
1.5 กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 
              (ตัวแปรอสิระ)         ( ตัวแปรตำม ) 

(Independent Variables)       (Dependent Variables) 
 
                              
 
 
 
 
 
                                                                                      

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภำพที ่1.1 กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 

ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่วชำวจีน 
 
1. เพศ    
2. อาย ุ
3.ระดบัการศึกษา 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5. สถานภาพ 
6. อาชีพ 

กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ 
ในร้ำนค้ำปลอดอำกร คิง เพำเวอร์ 

 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นพนกังาน 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำ 
ในร้ำนค้ำปลอดอำกร คิง เพำเวอร์ 

 
1. สินคา้ท่ีซ้ือ 
2. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
3. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
4. ช่องทางการซ้ือ 
5. โอกาสในการซ้ือ 
6. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
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1.6 นิยำมค ำศัพท์ 
1.6.1  ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีมาซ้ือสินคา้

ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
1.6.2  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีนกัท่องเท่ียวชาวจีนแต่ละคนจะตดัสินใจ

ทั้งก่อนและหลงัท่ีท าการตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้อะไร หรือไม่ อยา่งไร เม่ือไร ตลอดจนจะมีวิธีการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้นั้นอยา่งไร 

1.6.3  การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการสร้างทางเลือกหรือเลือกทางเลือกไวห้ลาย ๆ 
ทาง แลว้พิจารณาไตร่ตรอง ประเมินทางเลือก แลว้เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดน ามาปฏิบติัเพื่อให้งาน
บรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยพิจารณาจาก 

- ด้านผลิตภัณฑ์  หมายถึง  สินค้า ท่ีจ  าหน่ายท่ี ร้านค้าปลอดอากรของ คิง เพาเวอร์ 
ประกอบดว้ยสุรา บุหร่ี ซิการ์ น ้ าหอม เคร่ืองส าอาง นาฬิกา เคร่ืองประดบั ขนมหวานช็อคโกแล็ต 
เป็นตน้ 

- ดา้นราคา หมายถึง ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้ปลอดอากรของ คิง เพาเวอร์ 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ร้านคา้ในการให้บริการ และจ าหน่ายสินคา้ปลอด

อากรของ คิง เพาเวอร์ 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใช้ข่าว การลด

แลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่นส่ือต่าง ๆ ของ ร้านคา้ปลอดอากรของ คิง เพาเวอร์ 
- ดา้นพนกังาน หมายถึง บุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีให้บริการของ ร้านคา้ปลอดอากรของ 

คิง เพาเวอร์ 
- ดา้นกระบวนการให้บริการ หมายถึง กระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพ

ของ ร้านคา้ปลอดอากรของ คิง เพาเวอร์ 
- ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง อาคาร เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ือง

คอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน 
หอ้งน ้า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
 
1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1.7.1  ท าให้ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านปลอดอากรของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีน ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัไปใช้เป็นขอ้มูลเพื่อเป็นแนวทางในการวางแผน 
และปรับกลยทุธ์ขององคก์รใหเ้กิดประสิทธิภาพต่อไปได ้

1.7.2  ผลการวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ตอ้งการจะศึกษาวจิยัในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ผูว้ิจยัศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อประกอบการวิจยัโดย
แบ่งเป็น หลกัการ แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 2.1   หลกัการ แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.2   หลกัการ แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 2.3   หลกัการ แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 2.4   ความเป็นมาของร้านคา้ปลอดภาษี คิง เพาเวอร์ 
 2.5   งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1   หลกัการ แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

Mowen and Minor (1998) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษา
ถึงหน่วยการซ้ือ และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมาการบริโภค และการก าจดั
อนัเก่ียวกับสินค้า บริการ ประสบการณ์ และความคิด ขณะท่ี American Marketing Association 
(AMA) (Peter, Paul and jerry, 1990) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการกระท าซ่ึง
มีผลต่อกนัและกนัตลอดเวลาของความรู้ความเขา้ใจ พฤติกรรมและเหตุการณ์ภายใตส่ิ้งแวดล้อมท่ี
มนุษยไ์ด้กระท าข้ึน ในเร่ืองของการเปล่ียนแปลงส าหรับการด าเนินชีวิตมนุษย ์นอกจากน้ี ธงชยั 
สันติวงษ ์(2546) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึง
เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้ ง น้ีหมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงมีมาก่อนแลว้ และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว ประเด็น
ส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้ก็คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ (Precede) ส่ิงท่ีมาก่อน
เหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีวา่ในขณะใดขณะหน่ึง ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เขาจะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาต่าง ๆ ท่ีมีส่วนสร้างสมและขดัเกลาทศันคติและ
ค่านิยมของเขามาอยู่ก่อนแลว้เสมอ ตั้งแต่เล็กจนโตจนถึง ณ จุด ท่ีซ้ือและขณะเดียวกนัในขณะนั้น 
ส่ิงท่ีมาก่อนเหล่านั้นก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดงักล่าวนั้น และพิมล ศรีวิกรณ์ (2542) กล่าววา่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก ไดแ้ก่ การคน้หา การเลือกซ้ือ การ
เลือกใช ้การประเมินผล ในการใชส้อยผลิตภณัฑต่์าง ๆรวมถึงการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพึ่งจะ
ไดรั้บ ซ่ึงการกระท าดงักล่าวเป็นท่ีคาดวา่จะสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น ๆ ได ้อยา่งไรก็
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ตาม ณชัชา กร่ิมใจ (2547) กล่าววา่ พฤติกรรมการผูบ้ริโภค คือ การตดัสินใจของผูท่ี้จะน าผลิตภณัฑ์
มาใช้ก่อนท่ีจะใช้ตอ้งค านึงถึงความตอ้งการ ความจ าเป็น การตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ หรือ
ผลิตภณัฑ์ เก่ียวขอ้งกบัดา้นโฆษณา คือ การสร้างความจูงใจแก่ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ตอ้งมี
คุณภาพท่ีน่าเช่ือถือได ้จึงจะท าใหเ้กิดการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใหซ้ื้อผลิตภณัฑแ์ละจะตอ้งค านึงถึง 
การท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร ถึงจะสามารถน ามาโฆษณาให้เกิดแรงจูงใจได ้(อา้งถึงใน ณธน โชติ
หิรัญรัตน์, 2559) 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาน้ี สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
การศึกษาถึงกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนจะการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัท่ีท าการตดัสินใจว่า 
จะซ้ือสินคา้อะไร หรือไม่ อย่างไร เม่ือไร ตลอดจนจะมีวิธีการซ้ือและการใช้สินคา้นั้นอย่างไร ซ่ึง
ทุกคนต่างก็เป็นผูบ้ริโภค แต่ไม่จ  าเป็นท่ีทุกคนจะตอ้งเป็นผูบ้ริโภคสินคา้อยา่งเดียวกนั ดงันั้น การ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการค้นหา หรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ
ผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบ
ท่ีจะไดช่้วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีจะสามารถสนองตอบความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ค า ถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย 
โดยใชห้ลกั 6W, 1H 

2.1.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 อา้งถึงใน ณธน โชติหิรัญรัตน์, 2559) เป็นการคน้หาหรือ

วิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม 
ค าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู ้บริโภคคือ 6W’s และ 1H ซ่ึงประกอบไปด้วย Who? 
What? Why? Where? When? Who? และ How? 7 ประการ หรือ 7 O’s ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, 
Object, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดงัตารางท่ี 2.1 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2.1 ค  าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค (7O’s) 
 

7 ค าถาม 
(6W’s และ 1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ 
(7O’s) 

กลยุทธ์การตลาด 
ทีเ่กีย่วข้อง 

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

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาดท่ี 
เหมาะสมและสามารถสนอง
ความ 
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร(What 
does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ 
จากผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการ 
คุณสมบติั หรือองคป์ระกอบ
ของ 
ผลิตภณัฑ์ (Product 
Component) และความ
แตกต่าง 
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
( Product Strategies) 
ประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑห์ลกั 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่
การ 
บรรจุ ตราสินคา้ รูปแบบการ 
บริการ คุณภาพ ลกัษณะ 
นวตักรรม 
3. ผลิตภณัฑค์วบคุม 
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่าง
ดา้น 
ผลิตภณัฑ์ การบริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) ค  าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค (7O’s) 
 

7 ค าถาม 
(6W’s และ 1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ 
(7O’s) 

กลยุทธ์การตลาด 
ทีเ่กีย่วข้อง 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ(Why 
does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ดา้น 
ร่างกาย จิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษา
ถึง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือ คือ 
- ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง 
จิตวทิยา 
- ปัจจยัทางสังคมหรือ
วฒันธรรม 
- ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product strategies) 
2. กลยทุธ์ส่งเสริมตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การ 
โฆษณาการขายโดยพนกังาน 
การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว 
การประชาสัมพนัธ์ 
3. กลยทุธ์ดา้นราคา(Price 
strategies) 
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
partnership the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) ท่ีมีอิทธิพลใน 
การตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม 
2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
กลยทุธการโฆษณา และและ
การ 
ส่งเสริมการตลาด 
(Advertising 
and Promotion Strategies) 
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the customer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาล 
ใดของปีช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของเดือน โอกาส
พิเศษ 
หรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษทัน า
ผลิตภณัฑสู่์ 
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะ 
ผา่นคนกลางอยา่งไร 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) ค  าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค (7O’s) 
 

7 ค าถาม 
(6W’s และ 1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ 
(7O’s) 

กลยุทธ์การตลาด 
ทีเ่กีย่วข้อง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางแหล่ง (Outlets) ท่ี 
ผูบ้ริโภคไปซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต 
ร้านขายของช า 

กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
(Distribution channel 
strategies)บริษทัน าผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร(How 
does the consumer 
buy) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลขอ้ทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
1. การโฆษณา 
2. การขายโดยใชพ้นกังาน 
3. การส่งเสริมการขาย 
4. การใหข้่าว ประชาสัมพนัธ์ 
การตลาด ทางตรง 
5. การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายก าหนด 
วตัถุประสงคใ์นการขาย ให้ 
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น 
การตดัสินใจซ้ือ 

 
2.1.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง การใชป้ระโยชน์จากสินคา้และบริการเพื่อสนอง

ความตอ้งการของมนุษย ์รวมถึงการน าสินคา้และบริการมาใชป้ระโยชน์เพื่อการผลิตเป็นสินคา้และ
บริการอ่ืน ๆ การบริโภคไม่ไดห้มายความถึงการรับประทานอาหารอยา่งท่ีคนทัว่ไปเขา้ใจแต่เพียง
อยา่งเดียการใชสิ้นคา้อ่ืน ๆ และการใชบ้ริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงก็คือการบริโภคดว้ยเช่นกนั เช่นการ
ไปพบแพทยเ์ม่ือยามเจ็บป่วย การพกัโรงแรม การท่องเท่ียว การขนส่ง การประกนัภยั ฯลฯ จึงสรุป
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ได้ว่าการกระท าทั้ งหลายอันท าให้สินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงส้ินเปลืองไปเพื่อเป็น
ประโยชน์แก่มนุษย ์ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้ม ถือเป็นการบริโภคทั้งส้ิน 

ขณะท่ี Kotler (1994 อา้งถึงใน ณธน โชติหิรัญรัตน์, 2559) ไดอ้ธิบายเร่ืองแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในหวัขอ้ เหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้และบริการวา่มีจุดเร่ิมตน้จากส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้ก็จะมการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) ส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองในร่างกาย (Inside Stimulus) และ ส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside 
Stimulus) นักการตลาดจึงตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ ์หรือบริการกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) การซ้ือและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงไม่
สามารถทราบไดต้อ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

อย่างไรก็ตาม ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 อา้งถึงใน ณธน โชติหิรัญรัตน์, 2559) 
กล่าวไวว้า่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค มีจุดเร่ิมตน้จากการมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิดความ
ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด าท่ีไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงกระตุน้ แลว้มี
การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
ดงันั้น ตวัแบบน้ีอาจเรียกวา่ S-R Theory ดงัภาพท่ี 2.1 
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ภาพท่ี 2.1 : ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมาจาก : กลยทุธ์การตลาดและการบริหารการตลาด, (หนา้ 124-151),  

โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, กรุงเทพฯ: ฟิลม์ และไซเทก็ซ์ 
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2.1.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 อา้งถึงใน ณธน โชติหิรัญรัตน์, 2559) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s 

Characteristics) ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factor) ซ่ึงเป็นเคร่ืองผูกบุคคลในสังคมเดียวกัน และ

วฒันธรรมจะแสดงออกมาในดา้นความเช่ือทศันคติ ค่านิยม อุปนิสัย โดยแบ่งไดด้งัน้ี 
1.1 วฒันธรรมพื้น (Culture) ส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพราะ

วฒันธรรมเป็นตวัหล่อหลอมลกัษณะนิสัยและความคิดของคน 
1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) ความตอ้งการหรือขนบธรรมเนียมประเพณี เป็น

ลกัษณะขั้นพื้นฐานของบุคคล เป็นวฒันธรรมของกลุ่มเฉพาะท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
และอยู่ในสังคมขนาดใหญ่ท่ีมีความสลบัซับซ้อนมาก มีรากฐานมาจาก ชาติ ศาสนา ถ่ินท่ีอยู่ต่าง
ภูมิศาสตร์ ซ่ึงในแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมในการบริโภคแตกต่างกัน และในกลุ่มเดียวกันจะมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และบริการท่ีคลา้ยกนั 

2. ปัจจยัด้านสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนัมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference group) เป็นกลุ่มท่ีเขา้ไปมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น
และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เช่นเพื่อนสนิท เพื่อนบา้น กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วม
อาชีพบุคคลต่าง ๆ 

2.2 ครอบครัว (Family) มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของ
บุคคล 

2.3 บทบาทและสถานะ (Role and Status) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบับุคคล กลุ่มอ้างอิง
หลายกลุ่ม โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่มของคนทางด้านต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้รูปแบบการด ารงชีวติ เป็นตน้ 

3. ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological Characteristics Factors) การเลือกของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัด้านจิตวิทยา ซ่ึงเป็นปัจจยัภายในของผูบ้ริโภค เช่นความต้องการพกัผ่อนทั้ง
ร่างกายและจิตใจเพื่อหลีกหนีจากงาน ความจ าเจและความยุ่งยากต่าง ๆ ไปหามุมสงบ เพื่อรักษา
สุขภาพ การใช้บริการสปา การอาบน ้ าแร่ การรักษาโรค การเล่นกีฬา การซ้ือของ การเท่ียวชม
ธรรมชาติ การท่องเท่ียวเพื่อแสวงหาความเพลิดเพลินและได้พกัผ่อนจิตใจซ่ึงได้รับอิทธิพลจาก
กระบวนการทางจิตวทิยา ดงัน้ี 

3.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นพฤติกรรมท่ีจะชักน าพฤติกรรมของบุคคลได้ปฏิบติั
ตามวตัถุประสงค์ เพื่อกระตุ้นบุคคลกลุ่มหน่ึงท่ีต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมท่ีมี
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เป้าหมาย และแรงกระตุน้ (Drive) เป็นตวัท่ีท าให้เกิดการกระตุน้เพื่อท่ีจะไดเ้กิดการสนองท่ีพอใจ 
ความตอ้งการต่าง ๆของบุคคล 

3.2 การรับรู้ (Perception) ผูบ้ริโภคจะมีการรับรู้เร่ืองราวต่าง ๆในระดบัท่ีแตกต่างกนั
เร่ืองราวท่ีรับรู้มาจะถูกเก็บสะสมไวเ้พื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือส่ิงท่ีรับรู้ไดอ้าจจะมาจากการ
โฆษณาค าบอกเล่า การไดย้ิน การอ่านเม่ือผูบ้ริโภครับรู้แตกต่างกนั จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ี
แตกต่างกนั 

3.3 การเรียนรู้ (Learning) คือการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือความเขา้ใจอนัเป็นผลมา
จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้จะเกิดข้ึนเม่ือไดรั้บการกระตุน้ท่ีผ่านมาในความรู้สึกนึกคิด
และเกิดการตอบสนอง (Response) ตามทฤษฏีส่ิงกระตุน้ ตอบสนอง 

3.4 ความเช่ือ (Belief) ความเช่ือของบุคคลหมายถึง การยึดถือในบางส่ิงบางอย่างเช่น
ความเช่ือตามหลกัศาสนา ความเช่ือเก่ียวกบัโชคลางเช่น การจ าหน่ายสินคา้ประเภทอาหารให้แก่
ผูบ้ริโภคมุสลิม ผูท่ี้นับถือศาสนาอิสลามจ าเป็นตอ้งปฏิบติัให้ถูกตามขั้นตอนของศาสนาอิสลาม
มิฉะนั้นผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ืออาหารของผูผ้ลิตรายนั้น 

3.5 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะเด่นของแต่ละบุคคลและแสดงออกมาเป็น
บุคลิกภาพเฉพาะตนตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อมรอบตัวเอง เช่น ทฤษฏีของฟรอยด์ เป็นทฤษฎี
วเิคราะห์บุคลิกภาพโดยตรงซ่ึงเนน้เร่ืองความจ าเป็น แรงจูงใจและส่ิงกระตุน้นั้นเป็นจิตท่ีไร้ส านึกจะ
เป็นตวัก าหนดบุคลิกภาพของบุคคล เช่นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัตามเช้ือชาติ ศาสนา 
สังคมและวฒันธรรม 

3.6 แนวความคิดของตนเอง (Self Concept) เป็นแนวคิดหรือความเข้าใจท่ีเกิดข้ึน
ภายในของบุคคลพร้อม ๆ กบัการรับรู้ (Perception) ประกอบดว้ยแนวความคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง
(Real Self) มีความเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริงว่ามีนิสัยความชอบแบ่งออกเป็น (1) แนวความคิดของ
ตนเอง (Idea Self Concept) เป็นความนึกคิดท่ีบุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั้น (2) แนวความคิด
ของตนเองท่ีตอ้งการให้บุคคลอ่ืนคิดกบัตนเอง (Self Image Concept) เป็นภาพท่ีบุคคลตอ้งการให้
คนอ่ืนนึกถึงในแง่ใดแง่หน่ึง เช่น ตอ้งการให้คนอ่ืนมองวา่การศึกษาสูงท าให้บุคคลเป็นท่ียอมรับใน
สังคม 

3.7 ทศันคติ (Attitude) ความโน้มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิง
กระตุน้ไปในทิศทางท่ีสม ่าเสมอหรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด ทศันคติเป็น
พลงัท่ีส าคญัและมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการรับรู้และพฤติกรรมการบริโภค ทศันคติสามารถบิดเบือน
ข่าวสารขอ้มูลท่ีเป็นความจริงในลกัษณะโตแ้ยง้ทศันคติท่ีเกิดจากประสบการณ์ท่ีตนไดรั้บ 
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4. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factor) ลกัษณะส่วนการตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
บุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา
รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

4.1 อายุ (Age) เกณฑ์ของอายุของผูบ้ริโภคมีความตอ้งการต่างกนั โดยการแบ่งกลุ่ม
ตามอายุท่ีแตกต่างกนัประกอบดว้ย ต ่ากวา่ 20 ปี 21–30 ปี 31–40 ปี 41–50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป กลุ่ม
วยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

4.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละ พฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอน แต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภค
แตกต่างกนั 

4.3 อาชีพ (Occupation )อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้จ าเป็น ประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือ ตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาว่า
ผลิตภณัฑ์ของบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความ
ตอ้งการใหเ้หมาะสม 

4.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได ้(Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจและรายไดข้องบุคคล จะกระทบต่อสินคา้และบริการ นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโนม้ของ
รายไดส่้วนบุคคล การออมทรัพยแ์ละอตัราดอกเบ้ีย ถา้สภาวะเศรษฐกิจตกต ่า คนมีรายไดต้  ่า กิจการ
ตอ้งปรับปรุงด้านผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิต และสินคา้คงคลงั รวมถึง
วธีิการต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 

4.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์คุณภาพดี
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
 
2.2   หลกัการ แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

ประชุม รอดประเสริฐ (2539) ให้ความเห็นว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการสร้าง
ทางเลือก การด าเนินการใด ๆ ไวห้ลายทาง แลว้พิจารณาตรวจสอบ ประเมินทางเลือกเหล่านั้นเพื่อ
เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียวเพื่อน าไปด าเนินการ ขณะท่ี Cambell (1993) ได้ให้
ความหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง การตกลงใจ หรือ การตดัสินใจวา่จะท าการหรือละเวน้การ
กระท าใด (อา้งถึงใน ณฐชนน บุญสุข, 2553) 
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จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการสร้างทางเลือก
หรือเลือกทางเลือกไวห้ลาย ๆ ทาง แลว้พิจารณาไตร่ตรอง ประเมินทางเลือก แลว้เลือกทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุดน ามาปฏิบติัเพื่อใหง้านบรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

การล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจนั้นถือวา่เป็นกิจกรรมปกติของผูบ้ริโภค เป็นการพยายามท า
เพื่อตอ้งการลดความเส่ียงและล าดบัขั้นตอนเพื่อให้ไดรั้บผลตอบแทนสูงสุด หรือเพื่อการซ้ือแบบ
เฉียบพลนั หรือซ้ือแบบเป็นนิสัยก็สามารถท าให้ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือนั้นสั้ นลงก็ได ้(ศุภร เสรี
รัตน์, 2544) 

 
 

ภาพท่ี 2.2 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : ศุภร เสรีรัตน์, 2544 

 
 พฤติกรรมการบริโภคของมนุษย์นั้ น เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนโดยเจตนาและเกิด
กระบวนการคิดไตร่ตรอง เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ และเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
ดงันั้นก่อนการซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคจะล าดบักระบวนการกระท าส่ิงต่างๆ เพื่อให้สามารถ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการนั้นๆไดอ้ยา่งถูกตอ้ง (ชูชยั สมิทธิไกร, 2558) 
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2.2.1 กระบวนการตดัสินใจ 
ผูบ้ริโภคทุกคนจะตอ้งตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึงก่อนท่ีจะเกิดการ

ตดัสินใจผูบ้ริโภคจะตอ้งผา่นข้ึนตอนการคิด การกระท าเพื่อให้ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (อศัน์อุไร เตชะสวสัด์ิ, 2553) โดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มี 5 
ขั้นตอน ดงัน้ี (Kotler.2012:188) 

1. การตระหนกัถึงปัญหา จะเกิดข้ึนเม่ือสภาวะตามความเป็นจริงแตกต่างกบัสภาวะในอุดม
คติ เม่ือนั้นผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าเกิดปัญหา และมีความคบัขอ้งใจ ซ่ึงสภาวะน้ี อาจเกิดข้ึนได้จาก 2 
ลกัษณะ คือ 1.การตระหนักถึงความจ าเป็น 2.การตระหนักถึงโอกาสท่ีสูงข้ึน โดยระดบัความไม่
พอใจดงักล่าว จะส าคญัระดบัไหน ข้ึนอยูก่บัวา่ ความเป็นจริง และ สภาวะท่ีตอ้งการห่างไกลกนัมาก
นอ้ยขนาดไหน ส่ิงน้ีเองเป็นจุดเร่ิมตน้ไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภค 

2. การคน้หาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภค เกิดความตอ้งการ จากการตระหนกัถึงปัญหาแลว้ ก็จะเร่ิม
คน้หาขอ้มูล เพื่อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ โดยการหาขอ้มูลนั้น เกิดข้ึน 2 ส่วนดงัน้ี 

2.1 การคน้หาขอ้มูลจากภายในหรือภายนอก โดยใชข้อ้มูลจากประสบการณ์ ขอ้มูลจาก
ความทรงจ าในอดีต มาประกอบการตดัสินใจ ถา้เป็นการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน ผูบ้ริโภคจะ
อาศยัขอ้มูลเดิมท่ีมีอยู ่และท าการเลือกซ้ือไดท้นัที นอกจากวา่ผูบ้ริโภค มีความตอ้งการท่ีมากข้ึน ซ่ึง
ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพกวา่เดิม หรือราคาถูกกวา่เดิม ก็จะใชข้อ้มูลภายในและภายนอกประกอบ
กนั 

2.2 การคน้หาขอ้มูลเพื่อเตรียมการซ้ือ หรือสะสมขอ้มูล เป็นการหาขอ้มูลจากภายนอก 
โดยอาจจะเกิดจากความชอบส่วนตวั และเก็บขอ้มูลไวใ้ชใ้นอนาคตก็ได ้

3. การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจ เลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด โดย 
ก าหนด เกณฑ์ในการตดัสินใจเลือก จากยี่ห้อท่ีผูบ้ริโภคสนใจและยอมรับ หลงัจากนั้นจะใช้เกณฑ์
ในการคดัเลือก ยี่ห้อท่ีผ่านเกณฑ์ โดยผูบ้ริโภคเองจะให้น ้ าหนัก ความส าคญัของแต่ละเกณฑ์ไม่
เท่ากนั หลงัจากนั้นจะเป็นการตดัสินใจ ขั้นตอนน้ี ผูบ้ริโภคจะมีการรับรู้ถึงคุณสมบติัของแต่ละยี่ห้อ
และมีการเปรียบเทียบ จากยีห่อ้ท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ 

4. การซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจเลือก ผลิตภณัฑ์แลว้ จะเกิดการแลกเปล่ียน ซ่ึงอาจเป็น
การซ้ือหรือการเช่า เป็นการแลกเปล่ียนดว้ยเงินสด หรือบตัรเครดิต 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เป็นการประเมินผล ขณะใชแ้ละหลงัการใช ้ถา้ผูบ้ริโภค เกิดความ
พึงพอใจ ก็อาจจะเกิดการซ้ือซ ้ าในอนาคต หรือ ในกรณีท่ีไม่พอใจ หรือไม่มัน่ใจผูบ้ริโภค ทิ้ง
ผลิตภณัฑร์ะหวา่งการใช ้หรือใชผ้ลิตภณัฑท์ั้งท่ีไม่พอใจ และไม่เกิดการซ้ือซ ้ า 
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การท่ีเราสามารถเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้นั้น จะท าให้เราสามารถท่ีจะวางกล
ยุทธ์ในการแข่งขนักบัคู่แข่งในการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี เพราะ
เราสามารถท่ีจะน าพฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคนั้นมาก าหนดกลยทุธ์ได ้
 
2.3   หลกัการ แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Payne (1993 อา้งถึงใน จรัญญา ผลสว่าง, 2553) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของ
ตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดของสินคา้ทัว่ไป กล่าวคือ จะตอ้งมีการเนน้
ถึงพนักงาน กระบวนการในการให้บริการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วนผสมเป็น
ปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดว้ย 
7P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน กระบวนการ
ใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) บริการเป็นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนไม่
สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตวั 
ความสบายใจ การใหค้วามเห็น การใหค้  าปรึกษา เป็นตน้ 

2. ราคา (Price) ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้
ธุรกิจมีรายไดสู้งข้ึน การตั้งราคาต ่าก็จะท าให้รายไดข้องธุรกิจนั้นต ่า ซ่ึงอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุน
ได ้อยา่งไรก็ตามก็มิไดห้มายความวา่ธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นสภาวะ
ของการมีคู่แข่ง หากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจนั้นไม่ไดมี้คุณภาพสูงกวา่คู่แข่ง
มากเท่ากบัราคาท่ีเพิ่ม ยอ่มท าให้ลูกคา้ไม่มาใชบ้ริการกบัธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต ่าก็จะ
น ามาสูงสงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในการให้บริการนั้น สามารถให้บริการผา่นช่องทางจดั
จ าหน่ายได ้4 วธีิคือ (Zeithaml & Bitner, 1996 อา้งถึงใน ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) 

3.1 การให้บริการผา่นร้าน (Outlet) การให้บริการแบบน้ีเป็นแบบท่ีท ากนัมานาน เช่น 
ร้านตดัผม ร้านซึกรีด ร้านให้บริการอินเตอร์เน็ต ให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชน
หรือในห้างสรรพสินคา้ แลว้ขยายสาขาออกไปเพื่อให้บริการลูกคา้ไดสู้งสุด โดยร้านประเภทน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อท าให้ผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้
ข้ึนมา 

3.2 การให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ การให้บริการแบบน้ีเป็น
การส่งพนกังานไปให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา้ เช่น การ
บริการจดัส่งอาหารตามสั่ง 
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3.3 การให้บริการผ่านตวัแทน การให้บริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจด้วยการขาย    
แฟรนไชส์ หรือการจดัตั้งตวัแทนในการให้บริการ เช่น แมคโดนลัด์หรือเคเอฟซีท่ีขยายธุรกิจไปทัว่
โลก บริษทัการบินไทยขายตัว๋เคร่ืองบินผา่นบบริษทัท่องเท่ียว 

3.4 การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ การให้บริการแบบน้ีเป็นบริการท่ีค่อนขา้ง
ใหม่ โดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน เพื่อท าใหก้ารบริการเป็นไปไดอ้ยา่ง
สะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความ
คลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท าไดใ้นทุกรูปแบบ ไม่วา่
จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชข้่าว การลดแลกแจกแถมการตลาดทางตรงผา่นส่ือต่าง 
ๆ ซ่ึงการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่างซ่ึงเนน้ราคาค่อนขา้งต ่า ตอ้งอาศยัการ
ลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 

5. พนกังาน (People) พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีให้บริการนั้น ซ่ึง
จะรวมตั้งแต่เจา้ของ ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของ
การใหบ้ริการ 

6. กระบวนการให้บริการ (Process) กระบวนการให้บริการเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคัญมาก ต้องอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทันสมัยในการท าให้เกิด
กระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปมกัจะ
ประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความ
ตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสารเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอนใด
ไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่ท าใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของ
ธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การ
ตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน ห้องน ้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ 
ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะ
อาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ
ยีห่อ้ดูหรูหราและสวยงามเพียงใด บริการน่าจะมีคุณภาพตามดว้ย 

ส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7C’s) 
การท าธุรกิจจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ ส่วนประกอบทางการตลาดทั้ง 7 ตวัท่ี

กล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจท่ีให้บริการ การท่ีจะบริการการตลาดของธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ
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นั้นจะตอ้งพิจารณาถึงส่วนผสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2546 
อา้งถึงใน จรัญญา ผลสวา่ง, 2553) ดงัต่อไปน้ี 

1. คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบัใคร ส่ิงท่ี
ลูกคา้ใช้พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่า หรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะได้รับเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 
ดงันั้นธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายส าหรับบริการนั้นต้อง
คุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวงัในบริการนั้นย่อมสูง
ดว้ย ดงันั้นการตั้งราคาค่าบริการธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายให้ได ้ เพื่อน าราคานั้นไป
ใชใ้นการลดค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท าใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความ
สะดวกให้ลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใช้
บริการได้ไม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหน้าท่ีสร้างความสะดวกด้วยการให้บริการถึงท่ีบา้นหรือท่ี
ท างานลูกคา้ 

4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ย่อมตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์
จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจ
จะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการให้และรับขอ้มูลความเห็นจากลูกคา้ ดงันั้น
การส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือบริการท่ี
ฟุ่มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้ชบ้ริการ เร่ิมตั้งแต่กา้ว
เทา้แรกเขา้มาจนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช้บริการก็ตาม
หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการก็ตาม 

6. ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลูกค้ามุ่งหวงัให้ได้รับการ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมีความ
เรียบร้อย ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วย ไม่ว่าในโรงพยาบาลใดอาการ
ป่วยจะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการ แมข้ั้นตอนการให้บริการจะมีความซับซ้อนเพียงใด ตอ้งจา้ง
พนกังานจ านวนมากมายเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อย่างเดียวว่ากระบวนการให้บริการตอ้ง
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้นไม่ขาดตกบกพร่อง 

7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดล้อมของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์
บริการ ห้องน ้ า ทางเดิน ร้านอาหาร ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและสบาย
ใจใหลู้กคา้ 



20 
 

จากท่ีกล่าวมา สามารถเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ และ
ลูกคา้ไดด้งัตารางท่ี 2.2 
ตารางท่ี 2.2 การเปรียบเทียบส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของลูกคา้ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกจิ ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 1. คุณค่าท่ีจะไดรั้บ (Customer Value) 

2. ราคา(Price) 2. ตน้ทุน (Cost to Customer) 

3. ช่องทางการจดัหน่าย (Place) 3. ความสะดวก (Convenience) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) 

5. พนกังาน (People) 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 

6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
6. ความส าเร็จในการตอบสนองความ 
ตอ้งการ (Completion) 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

7. ความสบาย (Comfort) 

 
ท่ีมา : ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2546 
(อา้งถึงใน จรัญญา ผลสวา่ง, 2553) 

 
2.4   ประวติัและความเป็นมาของร้านคา้ปลอดภาษี คิง เพาเวอร์ 

บริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั เป็นบริษทัในกลุ่มธุรกิจ “คิง เพาเวอร์” ซ่ึงเร่ิมก่อตั้งและ
ด าเนินกิจการในปี 2532 ในนาม บริษทั ดาวน์ ทาวน์ ดี.เอฟ.เอส. (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ซ่ึงร่วมลงทุนกบั
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ด าเนินกิจการจ าหน่ายสินคา้ปลอดอากรในเมืองเป็นแห่งแรกของ
ประเทศไทย ภายใตช่ื้อบริษทัร่วมทุนวา่ บริษทั ททท. สินคา้ปลอดอากร จ ากดั ปัจจุบนัการประกอบ
ธุรกิจของกลุ่ม “คิง เพาเวอร์” สามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 

(1.) ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้ปลอดอากรในเมือง โดยกลุ่มธุรกิจ “คิง เพาเวอร์” ไดรั้บช่วงกิจการ
ร้านคา้ปลอดอากรในเมืองของบริษทั ไทยแลนด ์ดิวต้ีฟรี ช็อปส์ จ ากดั จากการท่องเท่ียวแห่งประเทศ
ไทย โดยบริหารกิจการดงักล่าวในนามของบริษทั คิง เพาเวอร์ อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากดั โดยมี
ร้านคา้ปลอดอากร 2 แห่ง ตั้งอยู่ท่ี ชั้น 7 อาคารเซ็นทรัลเวิลด์พลาซ่า และชั้นล่างอาคารมหาทุน
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พลาซ่า ทั้ งน้ีการประกอบธุรกิจจ าหน่ายสินค้าปลอดอากรในเมืองแต่เดิมนั้น กรมศุลกากรได้
ก าหนดให้ผูมี้สิทธิขอจดัตั้งร้านคา้ปลอดอากรตอ้งเป็นรัฐวิสาหกิจท่ีมีวตัถุประสงค์ในการจดัตั้ ง
ร้านคา้ปลอดอากร หรือเป็นรัฐวิสาหกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว หรือการท่าอากาศ
ยานานาชาติ หรือเป็นบริษทัซ่ึงเป็นรัฐวิสาหกิจนั้นร่วมลงทุนดว้ย โดยเอกชนผูร่้วมลงทุนจะตอ้งมี
เพียงรายเดียว แต่ในปัจจุบนั กรมศุลกากรไดเ้ปิดให้มีการด าเนินกิจการร้านคา้ปลอดอากรมากราย 
เพื่อให้มีการแข่งขนัทางการคา้เพิ่มยิง่ข้ึน อยา่งไรก็ตามบริษทั คิง เพาเวอร์ อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั 
ไดรั้บการยอมรับวา่เป็นร้านคา้ปลอดอากรในเมืองท่ีใหญ่ท่ีสุดและมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไป 

(2.) ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้และของท่ีระลึก ณ ท่าอากาศยานฯ โดยกลุ่มธุรกิจ “คิง เพาเวอร์” 
ไดรั้บการอนุญาตให้ประกอบกิจการจากบมจ. ท่าอากาศยานไทย (เดิมคือ การท่าอากาศยานแห่ง
ประเทศไทย) ในระหวา่งปี 2536 – 2540 ให้ด าเนินการจ าหน่ายสินคา้และของท่ีระลึก ณ ท่าอากาศ
ยานกรุงเทพ และท่าอากาศยานภูมิภาค ภูเก็ต เชียงใหม่ ในนามบริษทั เจ.เอ็ม.ที กรุ๊ป จ ากดั ซ่ึงต่อมา
ไดเ้ปล่ียนช่ือเป็น บริษทั คิง เพาเวอร์ แท็กซ์ฟรี จ  ากดั และบริษทัไดรั้บการต่ออายุการอนุญาตให้
ประกอบกิจการ ณ ท่าอากาศยานกรุงเทพ คร้ังท่ี 1 ตั้งแต่ปี 2541 – 2546 และไดรั้บการต่ออายุการ
อนุญาตให้ประกอบกิจการคร้ังท่ี 2 ตั้งแต่ปี 2546-2549 หรือจนกวา่ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิจะเปิด
ใชบ้ริการ 

(3.) ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้ปลอดอากร ณ ท่าอากาศยานฯ โดยกลุ่มธุรกิจ “คิง เพาเวอร์” ไดรั้บ
การอนุญาตให้ประกอบกิจการ จากบมจ. ท่าอากาศยานไทย (เดิมคือ การท่าอากาศยานแห่งประเทศ
ไทย) ในระหวา่งปี 2540 – 2544 ให้ด าเนินการจ าหน่ายสินคา้ปลอดอากร ณ ท่าอากาศยานกรุงเทพ 
และท่าอากาศยานภูมิภาคภูเก็ต เชียงใหม่ หาดใหญ่ ในนามบริษทั เจ.เอ็ม.ที. ดิวต้ีฟรี จ  ากดั ซ่ึงต่อมา
ได้เปล่ียนช่ือเป็น บริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ ากดั และบริษทัได้รับการต่ออายุการอนุญาตให้
ประกอบกิจการเดิม พร้อมได้รับอนุมัติให้ด าเนินการจ าหน่ายสินค้าปลอดอากรในพื้นท่ีของ
ผูป้ระกอบการอีกรายหน่ึงเพิ่มเติม ตั้งแต่ปี 2545 – 2549 หรือจนกวา่ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิจะเปิด
ใชบ้ริการ ซ่ึงท าใหปั้จจุบนับริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายสินคา้
ปลอดอากร ณ ท่าอากาศยานฯ เพียงรายเดียว อีกทั้ง เม่ือสนามบินสุวรรณภูมิเปิดใช้บริการแล้ว 
บริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั ยงัไดรั้บสิทธิจาก บมจ. ท่าอากาศยานไทย ใหเ้ป็นผูป้ระกอบการ. 
จ าหน่ายสินคา้ปลอดอากร ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิและท่าอากาศยานภูมิภาคเพียงรายเดียว โดยมี
ก าหนดระยะเวลาทั้งส้ิน 10 ปี นบัจากวนัท่ีท่าอากาศยานสุวรรณภูมิเปิดใชบ้ริการ 
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ลกัษณะทัว่ไปของการประกอบธุรกจิร้านค้าปลอดอากร 
ธุรกิจดิวต้ีฟรี (DUTY FREE) หรือ ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้ปลอดอากร หมายถึง การประกอบ

กิจการจ าหน่ายสินคา้ปลอดอากรน าเขา้ (IMPORT DUTY) ปลอดจากภาระภาษีมูลค่าเพิ่ม (VALUE 
ADDED TAX) รวมถึงภาษีอ่ืนๆ เช่น ภาษีสรรพสามิต กรณีท่ีเป็นสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ และ
ปลอดจากภาระภาษีมูลค่าเพิ่ม (VALUE ADDED TAX) กรณีท่ีเป็นสินค้าภายในประเทศ โดย
จ าหน่ายให้แก่ผูซ้ื้อซ่ึงเดินทางออกนอกราชอาณาจกัร หรือผูซ้ื้อซ่ึงเดินทางเขา้มาในราชอาณาจกัร 
โดยตอ้งปฏิบติัตามระเบียบท่ีกรมศุลกากรก าหนดไวโ้ดยเคร่งครัด การประกอบกิจการจ าหน่าย
สินคา้ปลอดอากร มีท่ีมาจากการสนองนโยบายของรัฐบาลในการส่งเสริมสนับสนุนและพฒันา
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวให้มีความเป็นสากล ตลอดจนช่วยดึงดูดเงินตราต่างประเทศจาก
นกัท่องเท่ียวใหเ้ขา้ประเทศมากข้ึน โดยเม่ือเร่ิมแรก (ประมาณปี 2516) มีเพียงบมจ. การบินไทย เป็น
ผูป้ระกอบการเพียงรายเดียว เน่ืองจากธุรกิจร้านคา้ปลอดอากรยงัเป็นธุรกิจใหม่ท่ีเพิ่งเกิดข้ึนมาใน
ธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร แบ่งการประกอบธุรกิจตามลกัษณะท่ีตั้งของร้านคา้ไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั 
ดงัน้ี (บริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั, 2550) 

(1) ธุรกิจร้านค้าปลอดอากรท่ีด าเนินการ ณ ท่าอากาศยาน ซ่ึงกลุ่ม “คิง เพาเวอร์” ได้
ด าเนินการผา่นบริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั 

(2) ธุรกิจร้านคา้ปลอดอากรขาออกในเมืองท่ีด าเนินการในเมือง ซ่ึงกลุ่ม “คิง เพาเวอร์” ได้
ด าเนินการผา่นบริษทั คิง เพาเวอร์ อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั 

ทั้งน้ีการประกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากรนั้น ภายใตพ้ระราชบญัญติัศุลกากรก าหนดให้
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลอดอากร จะตอ้งด าเนินการขออนุญาตจดัตั้งคลงัสินคา้ทณัฑ์บนประเภท
ร้านคา้ปลอดอากรไวก้บักรมศุลกากร เม่ือไดรั้บการพิจารณาอนุญาตให้จดัตั้งแลว้ ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งเขา้ท าสัญญาประกนัและทณัฑ์บนไวต่้อกรมศุลกากรก่อนเปิดด าเนินการ โดยผูป้ระกอบการ
ตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย ระเบียบ ขอ้บงัคบัท่ีกรมศุลกากรก าหนดไวโ้ดยเคร่งครัดคลงัสินคา้ทณัฑ์
บนประเภทร้านคา้ปลอดอากรประกอบดว้ย 

(1) คลงัเก็บของส าหรับร้านคา้ปลอดอากร หมายความถึง คลงัสินคา้ทณัฑ์บนท่ีให้บริการ
สาธารณะส าหรับเก็บของท่ีน าเขา้จากต่างประเทศหรือของอ่ืนใดตามท่ีอธิบดีเห็นสมควรเพื่อน าไป
แสดงและขายในร้านคา้ปลอดอากร 

(2) ร้านคา้ปลอดอากร หมายความถึง สถานท่ีท่ีอธิบดีกรมศุลกากรอนุมติัให้จดัตั้งข้ึน ณ ท่า
อากาศยานนานาชาติ หรือบริเวณท่ีอ่ืนใดตามท่ีอธิบดีเห็นสมควรเพื่อจดัเก็บแสดงและขายของให้แก่
ผูเ้ดินทางเขา้มาและออกไปนอกราชอาณาจกัรซ่ึงได้รับสิทธิยกเวน้อากรขาเขา้และอากรขาออก
ตามท่ีกฏหมายก าหนดโดยร้านคา้ปลอดอากรแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
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(1) ร้านค้าปลอดอากรส าหรับผูโ้ดยสารขาเข้า หมายถึง ร้านค้าปลอดอากรท่ีตั้ งอยู่ ณ           
ท่าอากาศยานนานาชาติภายในบริเวณห้องผูโ้ดยสารขาเขา้เพื่อแสดงและขายสินคา้ให้แก่ผูซ้ื้อท่ีเดิน
ทางเขา้มาในราชอาณาจกัรโดยไดรั้บสิทธิยกเวน้อากรตามท่ีกฏหมายก าหนด 

(2) ร้านคา้ปลอดอากรส าหรับผูโ้ดยสารขาออก หมายถึง ร้านคา้ปลอดอากรท่ีแสดงและขาย
ของใหแ้ก่ผูท่ี้จะเดินทางออกไปนอกราชอาณาจกัรโดย แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

(2.1) ร้านคา้ปลอดอากรในสนามบิน เป็นร้านคา้ปลอดอากรท่ีตั้งอยูภ่ายในบริเวณพื้นท่ี
หอ้งผูโ้ดยสารขาออกซ่ึงผา่นจุดตรวจคนเขา้เมืองและศุลกากรแลว้ 

(2.2) ร้านคา้ปลอดอากรขาออกในเมือง เป็นร้านคา้ปลอดอากรท่ีจดัตั้งอยู่ ณ สถานท่ี
อ่ืน นอกเหนือจากข้อ 2.2 (ในบริเวณพื้นท่ีห้องผู ้โดยสารขาออก) ตามท่ีอธิบดีกรมศุลกากร
เห็นสมควรเพื่อขายของท่ีน าเขา้จากต่างประเทศและของภายในประเทศให้แก่ผูซ้ื้อท่ีจะเดินทาง
ออกไปนอกราชอาณาจกัร โดยมีหนงัสือเดินทาง (Passport) และหลกัฐานประกอบการเดินทาง เช่น 
บตัรโดยสารเคร่ืองบินหรือเอกสารอ่ืนใดซ่ึงใชย้นืยนัก าหนดการเดินทางท่ีชดัเจน โดยก าหนดวธีิการ
ขายของไว ้ดงัน้ี 

(1) ส่งมอบของใหผู้ซ้ื้อน าติดตวัไปพร้อมกบัตน 
(2) ส่งมอบของ ณ จุดส่งมอบท่ีก าหนด 
(3) ส่งมอบโดยวธีิอ่ืน เช่น การส่งออกทางไปรษณียห์รือทางเรือ หรือ ทางด่านศุลกากร 
(4) การขายโดยวธีิอ่ืนๆ ตามท่ีกรมศุลกากรใหค้วามเห็นชอบ 

 
กลยุทธ์ทางการตลาดและโครงสร้างรายได้ 

บริษทัด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร ณ ท่าอากาศยานนานาชาติ โดยมุ่งเนน้จ าหน่ายสินคา้
มีคุณภาพ สินคา้ส่วนใหญ่มีตรายี่ห้อท่ีดีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป และมีสินคา้บางส่วนซ่ึงจดั
จ าหน่ายภายใตต้รายี่ห้อของ “คิง เพาเวอร์” สินคา้ท่ีจ  าหน่ายท่ีร้านคา้ปลอดอากรประกอบดว้ยสุรา 
บุหร่ี ซิการ์ น ้ าหอม เคร่ืองส าอาง นาฬิกา เคร่ืองประดบั ขนมหวานช็อคโกแล็ต เป็นตน้ นอกจากน้ี
บริษทัยงัไดจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีมีตรายีห่อ้ท่ีไดรั้บการยอมรับเป็นอยา่งสูง เป็นตน้วา่ Ferragamo Versace 
Cartier Dunhill Givenchy Burberry Hermes ฯลฯ ทั้งน้ีโครงสร้างการจ าหน่ายสินคา้แยกตามมูลค่า
ของประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้ปลอดอากรของบริษทั มีรายละเอียดดงัน้ี (บริษทั คิง เพาเวอร์ 
ดิวต้ีฟรี จ  ากดั, 2550) 
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ภาพท่ี 2.3 โครงสร้างรายได ้ส้ินสุดธนัวาคม 2548 
ท่ีมา บริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั (2550) 

 
ยอดขายของบริษทัส่วนใหญ่มาจากยอดขายสินคา้น าเขา้ของบริษทั ซ่ึงเป็นลกัษณะทัว่ไป

ของธุรกิจประเภทน้ี ราคาสินค้าท่ีจ  าหน่ายในร้านค้าปลอดอากรของบริษทัเป็นราคาท่ีสามารถ
แข่งขนัได ้รวมทั้งบริษทัมีการใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการจ าหน่ายท่ีช่วยเสริมความสามารถในการ
แข่งขนัของบริษทัให้สามารถแข่งขนักบัร้านคา้ปลอดอากรในภูมิภาค อาทิเช่น ร้านคา้ปลอดอากรท่ี
ฮ่องกง และร้านคา้ปลอดอากรท่ีสิงคโปร์ ได้เป็นอย่างดี นอกจากน้ีบริษทัยงัได้รับการสนบัสนุน
ทางดา้นการตลาดจากผูข้ายสินคา้ (Supplier) ให้แก่บริษทั ซ่ึงการสนบัสนุนทางการตลาดเหล่าน้ีมี
หลายรูปแบบ เช่น การตกแต่งร้านคา้ การฝึกอบรมพนกังานขาย ป้ายโฆษณา พนกังานแนะน าสินคา้
ฯลฯ อยา่งไรก็ตามบริษทัมีขอ้จ ากดัในการใชก้ลยุทธ์ราคาเช่นกนั เน่ืองจากสินคา้หลายรายการเป็น
สินคา้ท่ีผูผ้ลิตมีนโยบายในการควบคุมราคาขายปลีกสินคา้เพื่อให้เกิดมาตรฐานในราคา ดงันั้นใน
หลายกรณีบริษทัตอ้งปรึกษากบัผูผ้ลิตสินคา้ในการเลือกรูปแบบการส่งเสริมการจ าหน่ายโดยอาศยั
กลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคายอดขายส่วนใหญ่ของบริษทัมากกวา่ 96% เกิดข้ึนท่ีท่าอากาศยานกรุงเทพ 
เน่ืองจากพฤติกรรมของลูกคา้ส่วนใหญ่มกัเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสนามบินนานาชาติท่ีตนเดินทางมาถึง 
หรือ เดินทางกลับ ทั้ งน้ีฐานลูกค้า (Penetration)ท่ีเข้าซ้ือสินค้าท่ีร้านค้าปลอดอากรต่อจ านวน
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางผ่านเขา้ออกประเทศไทย มีอตัรา ซ่ึงเป็นแนวโน้มท่ีดี โดยท่ีกลุ่มลูกคา้ของ
บริษทัแยกตามมูลค่าสินคา้ท่ีจ  าหน่ายต่อสัญชาติของลูกคา้มีรายละเอียดดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 
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ภาพท่ี 2.4 ประเภทลูกคา้ตามสัญชาติ ส้ินสุดธนัวาคม 2548 

ท่ีมา บริษทั คิง เพาเวอร์ ดิวต้ีฟรี จ  ากดั (2550) 
 

ยอดขายของบริษทัมีลกัษณะเป็นฤดูกาลซ่ึงเป็นไปตามจ านวนนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาในแต่ละ
ฤดูกาล โดยทัว่ไปยอดขายของบริษัทจะมีมากในช่วงปลายปีต่อเน่ืองไปจนถึงต้นปีถัดไปและ
ยอดขายจะลดลงในช่วงกลางปี ซ่ึงบริษทัเขา้ใจลกัษณะเช่นน้ีเป็นอยา่งดี จึงมีการวางแผนการตลาด
ล่วงหนา้เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างยอดขายให้เป็นไปตามเป้าหมาย
ได้ นอกจากน้ีบริษัทย ังได้น ากลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  (Customer Relationship 
Management) มาใช้เพื่อสร้างฐานลูกคา้ประจ า โดยผ่านการจดัท าบตัรสิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก 
(Special Privileges Card) ซ่ึงปัจจุบนับริษทัมีจ านวนสมาชิกแลว้มากกวา่ 260,000 ราย อยา่งไรก็ตาม 
ฐานลูกค้าสมาชิกน้ียงัมีสัดส่วนน้อยเม่ือเทียบกับจ านวนลูกค้าทั้ งหมดของบริษัท แต่ก็ช่วยให้
ยอดขายของบริษทัมีความผนัผวนตามฤดูกาลน้อยลง อีกทั้งบริษทัยงัเช่ือว่าจะสามารถขยายฐาน
ลูกคา้สมาชิกไดเ้พิ่มเติมในอนาคต 
 
2.5   งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

น ้ าฝน จนัทร์นวล  (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีนท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
มีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทยในระดบัมากและ
เม่ือเปรียบเทียบระหว่างรายได้ค่าใช้จ่ายอายุอาชีพแหล่งท่องเท่ียวฯลฯท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทยแตกต่างกนัดว้ยเช่นกนั 
ส่วนด้านข้อมูลพฤติกรรมและประสบการณ์ในการเดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทยพบว่า
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นกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางมาเป็นคร้ังแรกเลือกเดินทางมากบับริษทัทวัร์และแหล่งท่องเท่ียวทาง
ธรรมชาติท่ีนิยมมากท่ีสุดคือทะเลทางภาคใต ้
 อภิชาติ ผลงาม (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนผสมทางการตลาดของนกัท่องเท่ียวในการเลือก
ซ้ือของฝากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี ผลการศึกษา พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวในการเลือกซ้ือของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี โดยภาพรวม      
อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นอนัดบั
หน่ึง รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการตามล าดบั และผลการเปรียบเทียบส่วนผสมการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจของนักท่องเท่ียวในการเลือกซ้ือของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคล พบวา่นกัท่องเท่ียวท่ีมีอายสุถานภาพการสมรสอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ต่างกนัมีส่วนผสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดั
ชลบุรีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนนกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศและระดบัการศึกษา
ต่างกนัมีส่วนผสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดั
ชลบุรีไม่แตกต่างกนั 
 โศภิตสุภางค์ กุณวงศ์ (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีตดัสินใจใชบ้ริการสวนสนุกในประเทศไทย  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสวนสนุกในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง
เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็นพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสุดในเร่ืองปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการ ดงันั้นจากการ
หาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรโดยค่าสถิติทั้ง 3 แห่งพบว่าค่าท่ีไดเ้ป็นค่าบวกและมีค่าเขา้ใกล ้     
1 ทั้ง 3 แห่งสามารถแปรผลได้ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัระดับความคิดเห็นในการ
ตดัสินใจมาใช้บริการสวนสนุกมีความสัมพนัธ์กนัในเชิงบวกและมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทาง
เดียวกนั 
 ละเอียด ศิลานอ้ย (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวในการเดินทางท่องเท่ียวแหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตร  :  กรณีศึกษาสวนสละ
อาทิตยอ์  าเภอบา้นนาสารจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเดินทางท่องเท่ียวแหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตรสวนสวนสละอาทิตย์
อ าเภอบา้นนาสาร จงัหวดัสุราษฎร์ธานี จากมากไปหาน้อย ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ในสวน บุคลากรท่ี
ให้บริการในสวน กระบวนการท่องเท่ียวในสวน ราคาสินคา้และบริการในสวน ช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ และบริการท่องเท่ียวภายในสวน การส่งเสริมการตลาดท่องเท่ียวของสวน และ
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ลกัษณะทางกายภาพของสวนตามล าดบั ในส่วนของผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ในการตดัสินใจ
ของนกัท่องเท่ียวเพื่อเดินทางท่องเท่ียวแหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตรสวนสละอาทิตย ์อ าเภอบา้นนาสาร
จงัหวดัสุราษฎร์ธานีนั้น นกัท่องเท่ียวท่ีมี ภูมิล าเนา เพศ การศึกษา รายได ้และสถานภาพการสมรสท่ี
แตกต่างกนัจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี  0.05 ส่วนนักท่องเท่ียวท่ีมี อายุและอาชีพท่ีแตกต่างกันจะได้รับอิทธิพลจากปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร 

คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาตามขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 3.1.1 ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ นกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร 
คิง เพาเวอร์ สาขารางน ้า 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 

เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น ขนาดตวัอยา่งจึงค านวณไดจ้าก
สูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ Cochran (1963) โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ
ระดบัความคาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) แทนค่าสูตรของ Cochran โดย 

 n  แทน  จ านวนตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P  แทน  สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม (โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัดส่วน 30% 

หรือ 0.30) 
 Z  แทน ระดับความเช่ือมนัท่ีผูว้ิจยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากับ 1.96 ท่ีระดับความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 95 (ระดบั 0.05)  
 d  คือ  แทน ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = 0.05 
 แทนค่า    n =   (0.3)(1-0.3)(1.96)²) / (0.05)² 
    =    322.69 
ดงันั้น ตอ้งใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 323 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมีความ

ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ทั้งน้ีเพื่อความสะดวกในการประเมินผล 
และวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามท่ี
เง่ือนไขก าหนดคือไม่นอ้ยกวา่ 323 ตวัอยา่ง 
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3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรท ำวิจัย 
 3.2.1 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 

1) ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดจากต ารา เอกสาร 
บาทความทางวิชาการ ทฤษฎี หลกัการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตของการวิจยั
และการสร้างแบบสอบถามเพื่อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงค์ของงานวจิยั 

2) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจยัได้ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร 
เพื่อก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อจะได้มีความชัดเจนตามวตัถุประสงค์ของ
งานวจิยัยิง่ข้ึน 

3) น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างเป็นเคร่ืองมือในการวจิยั 
4) น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอผูเ้ช่ียวชาญ (อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์) พิจารณา 

เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ลักษณะของการใช้ภาษา และให้ข้อเสนอแนะ แล้วน าข้อมูลการ
ตรวจสอบมาแกไ้ขแบบสอบถามใหมี้ความชดัเจนและครอบคลุมตามวตัถุประสงค ์

5) น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการแกไ้ขปรับปรุงไปทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ
เคร่ืองมือ (Pre-test) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ชุด และค านวณหาค่าความเช่ือมั่นด้วยวิธีของ     
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใชเ้กณฑย์อมรับท่ีค่ามากกวา่ 0.7 

3.2.2 ลกัษณะของเคร่ืองมือ 
การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ดงันั้นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ

วิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ประกอบไป
ดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และอาชีพ  
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ประกอบไปดว้ย สินคา้ท่ีซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วม
ในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

โดยส่วนท่ี 1 และ 2 มีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check List) ตามท่ีก าหนดไว ้
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน ประกอบไปดว้ย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ซ่ึงผูต้อบจะ
เลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียวเพื่อสรุปความคิดเห็น หรือตอบตามท่ีปรากฏตามระดบัมาตราวดั    
โดยก าหนดการใหค้ะแนน ดงัน้ี  
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5 หมายถึง  ตดัสินใจมากท่ีสุด 
4 หมายถึง  ตดัสินใจมาก 
3 หมายถึง  ตดัสินใจปานกลาง 
2 หมายถึง  ตดัสินใจนอ้ย 
1 หมายถึง  ตดัสินใจนอ้ยมาก 

 
3.3 วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัด าเนินการแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ชุด ให้แก่นักท่องเท่ียว
ชาวจีนท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ สาขารางน ้ า โดยเก็บตวัอย่างแบบบงัเอิญ 
(Accidental Sampling) ในวนัจนัทร์ ถึง วนัอาทิตย ์ตั้งแต่เวลา 09.00 น. ถึง 17.00 น. ระหว่างวนัท่ี   
3 - 9 มิถุนายน พ.ศ. 2560 จนครบ 400 ชุด 

 
3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการ
ตอบแบบสอบถาม แลว้น าขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยวิธี
ทางสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
 1) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน วเิคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีน วิเคราะห์โดยการแปลผลคะแนนจะใช้การตดัสินแบบอิงเกณฑ์ในการวดัคร้ังน้ีออกเป็น 5 
ระดบั อตัราภาคชั้นละ 0.8 และใชเ้กณฑก์ารวดัระดบั 5 ช่วง ดงัน้ี 
 4.21-5.00 หมายถึง  มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

3.41-4.20 หมายถึง  มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 
2.61-3.40 หมายถึง  มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81-2.60 หมายถึง  มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
1.00-1.80 หมายถึง  มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
3.5 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวจิยัคร้ังน้ีมีสถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 2 ประเภท 
 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้อธิบายถึงข้อมูลทัว่ไป ได้แก่ ค่าความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 
S.D.) ในการอธิบาย 
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 2) สถิติเชิงอา้งอิง หรือสถิติเชิงอนุมาน (Inferential or Inductive Statistics) จะใช้ทดสอบ
สมติฐานการวิจัย ได้แก่ การทดสอบ t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA: F-test)  
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
ของนักท่องเท่ียวชาวจีนโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างคือ นกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
สาขารางน ้ า จ  านวน 400 ตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม แล้วมาท าการวิเคราะห์ด้วยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ตาม
วตัถุประสงคข์องการวิจยั และน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในรูปของตาราง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
คือ  
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ สาขารางน ้า 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินค้าใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน  
 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อความเขา้ใจในการแปรความหมาย ผูว้จิยัขอก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 n  แทน จ านวนตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 Sig.   แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ สาขารางน ้า 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และอาชีพหลกั 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ 

ชาย 119 29.8 
หญิง 281 70.3 

2. อาย ุ
อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี 31 7.8 
อาย ุ21-29 ปี 71 17.8 
อาย ุ30-39 ปี 137 34.3 
อาย ุ40-49 ปี 87 21.8 
อาย ุ50-59 ปี 53 13.3 
อาย ุ60 ปี ข้ึนไป 21 5.3 

3. ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 157 39.3 
ปริญญาตรี 185 46.3 
ปริญญาโท 27 6.8 
ปริญญาเอก 31 7.8 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 57 14.2 
20,001-30,000 บาท 101 25.3 
30,001-40,000 บาท 156 39.0 
40,001 บาทข้ึนไป 86 21.5 

5.สถานภาพ   
โสด 167 41.8 
สมรส 212 53.0 
หยา่ร้าง 21 5.3 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และอาชีพหลกั (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
5. อาชีพ 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 95 23.8 
พนกังานบริษทัเอกชน 126 31.5 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 75 18.8 
รับจา้งทัว่ไป 36 9.0 
ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 41 10.3 
นกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา 27 6.8 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยการแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 และ
เพศชาย จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 
 2. อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3
รองลงมามีอาย ุ40-49 ปี จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 อาย ุ21-29 ปี จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17.8 อายุ 50-59 ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 อายุต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 31 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.8 และอาย ุ60 ปี ข้ึนไป จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดบั 

3. ระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 185 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมามีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.3 ระดบัการศึกษาปริญญาเอก จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 และระดบัการศึกษาปริญญาโท 
จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดบั 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 
บาท จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมามีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท
จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 86 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่า 20,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 
ตามล าดบั 



35 
 

 

 5. สถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อย
ละ 53.0 สถานภาพโสด จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 และสถานภาพหยา่ร้าง/หมา้ย จ านวน 
21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดบั 
 6. อาชีพหลกั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 126 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมามีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ จ านวน 41 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.3 รับจา้งทัว่ไป จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และนกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา จ านวน 
27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดบั  
  

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม สินคา้ท่ีซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และขั้นตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
1. สินคา้ท่ีซ้ือ 

สินคา้เก่ียวกบัความงาม และสุขภาพ 97 24.3 
สินคา้แฟชัน่ 63 15.8 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 18 4.5 
สินคา้เก่ียวกบักีฬา และการเดินทาง 21 5.3 
ของใชใ้นบา้น 34 8.5 
อาหาร และของท่ีระลึก 167 41.8 

2. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
น าไปใชเ้อง 92 23.0 
เพื่อเป็นของฝาก หรือ ของขวญั 173 43.3 
เพื่อประหยดัค่าใชจ่้าย 19 4.8 
เพื่อความเพลิดเพลิน 79 19.8 
ตอ้งการของแถม หรือ ของสมนาคุณ 37 9.3 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตาม สินคา้ท่ีซ้ือ วตัถุประสงค์
ในการซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ  

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
3. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ตนเอง 194 48.5 
เพื่อน 127 31.8 
ครอบครัว 79 19.8 

4. ช่องทางการซ้ือ 
ซ้ือท่ีสาขาของคิง เพาเวอร์ 317 79.3 
ซ้ือทางออนไลน์ 83 20.8 

5. โอกาสในการซ้ือ   
วนัจนัทร์-ศุกร์  206 51.5 
วนัเสาร์-อาทิตย ์  145 36.3 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 49 12.3 

6. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ   
การโฆษณา และประชาสัมพนัธ์ 109 27.3 
พนกังานขาย 124 31.0 
การส่งเสริมการขาย 167 41.8 

รวม 400 100 
 

จากตารางที ่4.2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. สินคา้ท่ีซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสินคา้ท่ีซ้ือคืออาหาร และของท่ีระลึก จ านวน 
167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมาคือสินคา้เก่ียวกบัความงาม และสุขภาพ จ านวน 97 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.3 สินคา้แฟชัน่ จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ของใชใ้นบา้น จ านวน 34 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.5 สินค้าเก่ียวกับกีฬา และการเดินทาง จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และ 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดบั 
 2. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เพื่อเป็น
ของฝาก หรือ ของขวญั จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมามีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อ 
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น าไปใชเ้อง จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 เพื่อความเพลิดเพลิน จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.8 ตอ้งการของแถม หรือ ของสมนาคุณ จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 และเพื่อประหยดั
ค่าใชจ่้าย จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั 

3. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 รองลงมาคือเพื่อน จ านวน 127 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.8 และครอบครัว จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 ตามล าดบั 

4. ช่องทางการซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีช่องทางการซ้ือท่ีสาขาของคิง เพาเวอร์
จ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 รองลงมาคือซ้ือทางออนไลน์ จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.8 ตามล าดบั 
 5. โอกาสในการซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีโอกาสในการซ้ือคือ วนัจนัทร์-ศุกร์
จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมาคือวนัเสาร์-อาทิตย ์จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.3 และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 ตามล าดบั 
 6. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือคือ 
การส่งเสริมการขาย จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมาคือพนกังานขาย จ านวน 124 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.0 และการโฆษณา และประชาสัมพนัธ์  จ านวน109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 
ตามล าดบั  
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน  

 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นต่างๆในภาพรวม 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.88 0.85 มาก 
2. ดา้นราคา 3.95 1.46 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.95 0.74 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.24 0.65 มากท่ีสุด 
5. ดา้นพนกังาน 4.09 1.36 มาก 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.06 0.70 มาก 
7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.05 0.71 มาก 

เฉลีย่รวม 4.03 0.93 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นต่างๆ โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ( =4.03) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า มีปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 1 ดา้น ท่ีมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( =4.24) และระดบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั
มาก ไดแ้ก่ ดา้นพนกังาน ( =4.09) ดา้นกระบวนการให้บริการ ( =4.06) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ  ( =4.05) ด้านราคา  ( =3.95) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ( =3.95) และด้าน
ผลิตภณัฑ ์( =3.88) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 

1. มีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลาย 3.90 0.80 มาก 
2. มีความมัน่ใจในสินคา้ของ ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 3.70 0.94 มาก 
3. มีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ 4.03 0.82 มาก 

เฉลีย่รวม 3.88 0.85 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นักท่องเท่ียวชาวจีน ด้านผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( =3.88) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ทั้ง 3 ขอ้ มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ ( =4.03) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ มี
สินคา้ให้เลือกซ้ือหลากหลาย ( =3.90) และ มีความมัน่ใจในสินคา้ของ ร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ( =3.70) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นราคา 
 

ด้านราคา 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 

4. สินคา้มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลอดอากรประเทศอ่ืน 3.99 0.72 มาก 
5. ราคาสินคา้มีความคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 3.90 2.21 มาก 

เฉลีย่รวม 3.95 1.46 มาก 
  

จากตารางที่ 4.5 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นราคา โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( =3.95) เม่ือพิจารณา
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เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นราคาทั้ง 2 ขอ้ มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ สินคา้มี
ราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลอดอากรประเทศอ่ืน ( =3.99) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ราคาสินคา้มีความคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ( =3.90) ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 
6. มีหลายสาขาใหเ้ลือกใชบ้ริการ 3.73 0.84 มาก 
7. สามารถเขา้ถึงสาขาของร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ได้
อยา่งสะดวก 

4.00 0.72 มาก 

8. มีบริการสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 4.11 0.66 มาก 
เฉลีย่รวม 3.95 0.74 มาก 

  
จากตารางที่ 4.6 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ

นกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( =
3.95) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้ง 3 ขอ้ มีระดบัการตดัสินใจ
ซ้ืออยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีบริการสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ ( =4.11) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุด รองลงมาคือ สามารถเข้าถึงสาขาของร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ไดอ้ยา่งสะดวก      (
 =4.00) และ มีหลายสาขาใหเ้ลือกใชบ้ริการ ( =3.73) ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 

9. มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา มีของแถม 4.18 0.66 มาก 
10. มีการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งทัว่ถึง 4.28 0.65 มากท่ีสุด 
11. มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 4.26 0.65 มากท่ีสุด  

เฉลีย่รวม 4.24 0.65 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.7 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (
 =4.24) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 2 ข้อ มีระดับการ
ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งทัว่ถึง (
 =4.28) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาดอยา่ง
ต่อเน่ือง ( =4.26) และระดบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลด
ราคา มีของแถม ( =4.18) ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นพนกังาน 
 

ด้านพนักงาน 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 

12. พนกังานมีความยิม้แยม้ แจ่มใส และเตม็ใจใหบ้ริการ 4.19 0.68 มาก 
13. พนกังานสามารถใหค้  าแนะน า ช่วยเหลืออ านวยความ
สะดวก และช่วยแกไ้ขปัญหาได ้

3.89 0.83 มาก 

14. พนกังานมีบุคลิกภาพ การแต่งกาย และการพูดจา ดี 4.18 2.55 มาก 
เฉลีย่รวม 3.73 0.49 มาก 
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จากตารางที่ 4.8 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นักท่องเท่ียวชาวจีน ด้านพนักงาน โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( =3.73) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นพนกังาน ทั้ง 3 ขอ้ มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ พนกังานมีความยิม้แยม้ แจ่มใส และเตม็ใจใหบ้ริการ ( =4.19) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ พนกังานมีบุคลิกภาพ การแต่งกาย และการพูดจา ดี ( =4.18) และ พนกังาน
สามารถใหค้  าแนะน า ช่วยเหลืออ านวยความสะดวก และช่วยแกไ้ขปัญหาได ้( =3.89) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

ด้านกระบวนการให้บริการ 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 
15. มีกระบวนการซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 4.06 0.71 มาก 
16. มีระบบการช าระเงินท่ีทนัสมยั 4.03 0.71 มาก 
17. มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคตามล าดบัก่อนหลงั และไม่
เลือกปฏิบติั 

4.09 0.70 มาก 

เฉลีย่รวม 4.06 0.70 มาก 
  

จากตารางที่ 4.9 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นักท่องเท่ียวชาวจีน ด้านกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก               
( =4.06) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ทั้ง 3 ขอ้ มีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการให้บริการอยา่งเสมอภาคตามล าดบัก่อนหลงั และไม่เลือก
ปฏิบติั ( =4.09) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีกระบวนการซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยาก
ซบัซอ้น ( =4.06) และมีระบบการช าระเงินท่ีทนัสมยั ( =4.03) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

. X  S.D. ระดับ 

18. อาคารสถานท่ีมีความสะดวก และทนัสมยั 3.98 0.72 มาก 
19. มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อความตอ้งการ 4.08 0.71 มาก 
20. มีจุดใหบ้ริการพิเศษ เช่น อาหาร และเคร่ืองด่ืม หรือ Free Wi-Fi  4.08 0.71 มาก 

เฉลีย่รวม 4.05 0.71 มาก 
  

จากตารางที่ 4.10 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก       (
 =4.05) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ทั้ง 3 ขอ้ มีระดบัการ
ตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมาก ได้แก่ มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อความต้องการ ( =4.08) และมีจุด
ใหบ้ริการพิเศษ เช่น อาหาร และเคร่ืองด่ืม หรือ Free Wi-Fi ( =4.08) มีระดบัการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ อาคารสถานท่ีมีความสะดวก และทนัสมยั ( =3.98) ตามล าดบั 
 
ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวจัิย  
 สมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน สถานภาพ และอาชีพหลกั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 
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สมมติฐาน 1.1 
 H0: เพศ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.11 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามเพศ  
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

เพศ 

t Sig. ชาย หญงิ 

. X  S.D. . X  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.95 0.66 3.84 0.69 1.41 0.52 
ดา้นราคา 4.08 1.99 3.89 0.61 1.51 0.28 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.98 0.55 3.93 0.55 0.84 0.67 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.30 0.45 4.21 0.53 1.49 0.02* 
ดา้นพนกังาน 4.11 0.56 4.08 1.14 0.24 0.69 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.06 0.58 4.06 0.57 0.09 0.65 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.03 0.61 4.06 0.61 0.48 0.85 

ภาพรวม 4.07 0.45 4.02 0.46 1.14 0.81 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 
 จากตารางที่ 4.11 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามเพศ ไม่
แตกต่างกนั ในภาพรวมและเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาว
จีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามเพศ 
แตกต่างกนั ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน 1.2 
 H0: อายุ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายุ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามอาย ุ

การตัดสินใจซ้ือ
สินค้า 

ในร้านค้าปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ 

อายุ 

F Sig. 
อายุต ่ากว่า 20 

ปี 
อายุ 21-29 ปี อายุ 30-39 ปี อายุ 40-49 ปี อายุ 50-59 ปี 

อายุ 60 ปี ขึน้
ไป 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.94 0.79 3.61 0.87 3.77 0.69 4.09 0.51 4.06 0.44 4.00 0.43 5.93 0.00* 
ดา้นราคา 3.73 0.94 3.72 0.55 4.00 1.89 4.07 0.50 4.05 0.45 3.88 0.38 1.07 0.38 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

3.86 0.66 3.88 0.57 3.83 0.56 4.08 0.51 4.16 0.46 3.98 0.36 4.31 0.00* 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.29 0.48 4.38 0.49 4.18 0.57 4.28 0.46 4.18 0.46 4.06 0.47 2.19 0.06 

ดา้นพนกังาน 4.16 0.64 3.96 0.58 4.13 1.55 4.13 0.51 4.10 0.47 3.97 0.39 0.40 0.85 
ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.26 0.54 4.01 0.62 3.96 0.61 4.16 0.53 4.09 0.49 4.08 0.38 2.33 0.04* 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 

4.17 0.60 4.07 0.63 3.90 0.67 4.17 0.55 4.13 0.54 4.06 0.37 2.98 0.01* 

ภาพรวม 4.07 0.48 3.96 0.41 3.96 0.53 4.14 0.41 4.11 0.40 4.01 0.25 2.42 0.04* 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางที่ 4.12 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ี
แตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามอายุ 
แตกต่างกนั ในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาว
จีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามอายุ 
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แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการและด้าน
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
สมมติฐาน 1.3 
 H0: ระดบัการศึกษา ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษา ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง 

เพาเวอร์ 

ระดับการศึกษา 

F Sig. 
ต ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี ปริญญาโท 

ปริญญาเอก 

. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.68 0.82 4.01 0.57 3.99 0.49 3.99 0.40 7.52 0.00* 
ดา้นราคา 3.87 1.79 4.02 0.58 3.93 0.41 3.92 0.41 0.47 0.71 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.81 0.57 4.04 0.56 4.05 0.41 3.97 0.34 5.42 0.00* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.31 0.48 4.22 0.54 4.14 0.53 4.08 0.41 2.40 0.07 
ดา้นพนกังาน 4.11 1.45 4.11 0.58 3.96 0.48 3.99 0.37 0.29 0.83 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.09 0.57 4.05 0.61 4.00 0.46 4.00 0.38 0.34 0.79 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

4.07 0.61 4.03 0.64 3.99 0.57 4.09 0.38 0.27 0.85 

ภาพรวม 4.00 0.47 4.07 0.48 4.01 0.39 4.01 0.26 0.81 0.49 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที่ 4.13 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามระดบั
การศึกษา ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
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จ าแนกตามระดบัการศึกษา แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
สมมติฐาน 1.4 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

การตัดสินใจซ้ือ
สินค้า 

ในร้านค้าปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

F Sig. 
ต ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001-

15,000 บาท 
15,001-

20,000 บาท 
20,001-

25,000 บาท 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.67 0.94 3.69 0.75 3.95 0.57 4.09 0.46 8.30 0.00* 
ดา้นราคา 3.66 0.75 3.99 2.16 3.96 0.58 4.06 0.48 1.40 0.24 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 3.81 0.63 3.82 0.53 3.97 0.55 4.15 0.46 7.22 0.00* 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 4.40 0.45 4.24 0.50 4.19 0.55 4.21 0.48 2.37 0.07 

ดา้นพนกังาน 4.08 0.64 4.13 1.75 4.06 0.58 4.12 0.47 0.12 0.95 
ดา้น
กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.19 0.59 4.03 0.55 3.99 0.61 4.14 0.48 2.55 0.06 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 4.13 0.61 4.04 0.61 3.96 0.64 4.16 0.52 2.37 0.07 

ภาพรวม 4.01 0.47 3.99 0.47 4.01 0.47 4.14 0.40 1.92 0.13 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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จากตารางที่ 4.14 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั ในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน 1.5 
 H0: สถานภาพ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามสถานภาพ 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

สถานภาพ 

F Sig. โสด สมรส หย่าร้าง 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.83 0.68 3.90 0.70 3.94 0.46 0.56 0.57 
ดา้นราคา 3.86 0.64 4.02 1.53 3.90 0.62 0.81 0.44 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.93 0.56 3.96 0.55 3.92 0.49 0.14 0.87 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.22 0.50 4.26 0.52 4.21 0.46 0.24 0.78 
ดา้นพนกังาน 4.00 0.55 4.17 1.27 4.02 0.54 1.31 0.27 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.01 0.58 4.09 0.57 4.05 0.52 0.90 0.41 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.04 0.60 4.06 0.63 4.03 0.49 0.05 0.95 
  ภาพรวม 3.99 0.43 4.07 0.48 4.01 0.41 1.26 0.29 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
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จากตารางที่ 4.15 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามสถานภาพ 
ไม่แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
สมมติฐาน 1.6 
 H0: อาชีพหลกั ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพหลกั ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามอาชีพหลกั 
 

การตัดสินใจซ้ือ
สินค้า 

ในร้านค้าปลอด
อากร คิง 
เพาเวอร์ 

อาชีพหลกั 

F Sig. 
ข้าราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

รับจ้างทัว่ไป 
ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ 

นักเรียน/
นิสิต

นักศึกษา 
X  S.D. X  S.D. X  S.D. . X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.89 0.60 3.94 0.59 4.04 0.54 3.64 0.88 3.89 0.82 3.41 0.92 4.66 0.00* 
ดา้นราคา 3.91 0.58 4.10 1.93 4.04 0.50 3.74 0.59 3.73 0.84 3.70 0.54 1.23 0.29 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 3.93 0.58 3.97 0.52 4.04 0.51 3.91 0.55 3.94 0.65 3.73 0.55 1.34 0.25 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 4.17 0.54 4.21 0.54 4.23 0.45 4.28 0.53 4.37 0.47 4.42 0.45 1.82 0.11 

ดา้นพนกังาน 4.24 1.80 4.05 0.54 4.08 0.52 3.92 0.58 4.12 0.65 3.96 0.56 0.77 0.57 
ดา้น
กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.01 0.53 4.05 0.56 4.09 0.59 3.93 0.55 4.23 0.58 4.07 0.66 1.29 0.27 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 4.00 0.60 4.03 0.58 4.06 0.65 4.05 0.61 4.15 0.64 4.07 0.64 0.35 0.89 

ภาพรวม 4.03 0.50 4.05 0.47 4.08 0.41 3.93 0.37 4.08 0.48 3.92 0.43 0.97 0.43 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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จากตารางที่ 4.16 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามอาชีพหลกั 
ไม่แตกต่างกนั ในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ  าแนกตาม
อาชีพหลกั แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 สมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
 H0: พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 
 
สมมติฐาน 2.1 
 
 H0: สินคา้ท่ีซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: สินคา้ท่ีซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.17 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามสินคา้
ท่ีซ้ือ 
 

การตัดสินใจซ้ือ
สินค้า 

ในร้านค้าปลอด
อากร คิง 
เพาเวอร์ 

สินค้าทีซ้ื่อ 

F Sig. 

สินค้า
เกีย่วกบัความ
งาม และ
สุขภาพ 

สินค้าแฟช่ัน เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

สินค้า
เกีย่วกบักฬีา 
และการ
เดินทาง 

ของใช้ในบ้าน 
อาหาร และ
ของทีร่ะลกึ 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. . X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.98 0.65 3.78 0.59 3.94 0.78 3.87 0.81 3.88 0.59 3.84 0.72 0.80 0.55 
ดา้นราคา 4.11 2.18 3.80 0.73 3.94 0.68 4.02 0.43 3.81 0.72 3.92 0.57 0.68 0.64 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 3.98 0.53 3.86 0.61 3.95 0.60 4.03 0.49 3.96 0.61 3.95 0.53 0.45 0.81 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 4.24 0.51 4.30 0.49 4.24 0.58 4.38 0.51 4.22 0.57 4.20 0.50 0.75 0.59 

ดา้นพนกังาน 4.31 1.76 3.96 0.56 4.11 0.54 4.13 0.56 4.08 0.58 4.01 0.57 1.39 0.23 
ดา้น
กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.02 0.59 4.10 0.52 3.91 0.63 4.10 0.56 4.06 0.55 4.07 0.58 0.45 0.82 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 4.00 0.64 4.08 0.60 4.06 0.65 4.14 0.62 3.97 0.61 4.06 0.59 0.38 0.87 

ภาพรวม 4.09 0.53 3.99 0.40 4.03 0.52 4.10 0.46 4.01 0.46 4.01 0.43 0.59 0.71 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
จากตารางที่ 4.17 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 

ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
ซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน 2.2 
 H0: วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.18 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่าง
กัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกัน จ าแนกตาม
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
 

การตัดสินใจซ้ือ
สินค้า 

ในร้านค้าปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ 

F Sig. น าไปใช้เอง 
เพ่ือเป็นของ
ฝาก หรือ 
ของขวญั 

เพ่ือประหยดั
ค่าใช้จ่าย 

เพ่ือความ
เพลดิเพลนิ 

ต้องการของ
แถม หรือ ของ
สมนาคุณ 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. . X  S.D. X  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.91 0.61 3.85 0.70 3.82 0.59 3.89 0.68 3.93 0.81 0.22 0.93 
ดา้นราคา 4.20 2.20 3.86 0.64 4.00 0.29 3.87 0.61 3.84 0.79 1.43 0.22 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 3.98 0.54 3.94 0.57 4.00 0.44 3.88 0.53 4.00 0.60 0.53 0.71 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 4.24 0.52 4.25 0.51 4.30 0.47 4.16 0.50 4.32 0.53 0.75 0.56 

ดา้นพนกังาน 4.24 1.82 4.03 0.57 4.14 0.34 4.02 0.55 4.10 0.59 0.74 0.56 
ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 4.04 0.49 4.07 0.62 4.14 0.37 4.01 0.60 4.08 0.50 0.28 0.89 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 3.96 0.60 4.07 0.64 4.02 0.39 4.06 0.61 4.12 0.58 0.66 0.62 

ภาพรวม 4.08 0.52 4.02 0.43 4.06 0.24 3.99 0.46 4.07 0.47 0.48 0.75 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
จากตารางที่ 4.18 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 

ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามสินคา้ท่ี
ซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน 2.3 
 H0: ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.19 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ 

F Sig. ตนเอง  เพ่ือน ครอบครัว 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.98 0.63 3.79 0.72 3.76 0.70 4.49 0.01* 
ดา้นราคา 4.01 1.63 3.90 0.53 3.85 0.57 0.63 0.53 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.01 0.56 3.95 0.51 3.81 0.58 3.75 0.02* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.29 0.50 4.24 0.50 4.11 0.53 3.87 0.02* 
ดา้นพนกังาน 4.16 1.32 4.04 0.53 4.00 0.60 0.95 0.39 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.05 0.58 4.07 0.55 4.05 0.57 0.05 0.95 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.02 0.61 4.08 0.58 4.06 0.66 0.40 0.67 
  ภาพรวม 4.08 0.49 4.01 0.40 3.95 0.43 2.28 0.10 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที่ 4.19 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ  าแนกตามผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ พฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ จ  าแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
สมมติฐาน 2.4 
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 H0: ช่องทางการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ช่องทางการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.20 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่าง
กัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกัน จ าแนกตาม
ช่องทางการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ช่องทางการซ้ือ 

F Sig. 
ซ้ือทีส่าขาของ 
คิง เพาเวอร์ 

ซ้ือทางออนไลน์ 

. X  S.D. X .  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.88 0.68 3.86 0.69 0.06 0.81 
ดา้นราคา 3.88 0.61 4.19 2.34 4.51 0.03* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.94 0.57 3.98 0.48 0.46 0.50 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.22 0.52 4.31 0.49 2.03 0.16 
ดา้นพนกังาน 4.06 0.54 4.22 1.93 1.78 0.18 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.06 0.57 4.04 0.59 0.06 0.81 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.05 0.60 4.02 0.65 0.21 0.64 
  ภาพรวม 4.02 0.43 4.08 0.56 1.34 0.25 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที่ 4.20 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ  าแนกตามช่องทาง
การซ้ือ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
จ  าแนกตามช่องทางการซ้ือ แตกต่างกนั ในดา้นราคา ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
 

สมมติฐาน 2.5 
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 H0: โอกาสในการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: โอกาสในการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั จ าแนกตามโอกาส
ในการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

โอกาสในการซ้ือ 

F Sig. 
วนัจันทร์-

ศุกร์ 
วนัเสาร์-
อาทติย์ 

วนัหยุด
นักขัตฤกษ์ 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.85 0.69 3.92 0.65 3.85 0.73 0.38 0.69 
ดา้นราคา 3.98 1.56 3.94 0.65 3.82 0.54 0.35 0.71 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.94 0.56 3.99 0.55 3.84 0.53 1.27 0.28 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.23 0.53 4.25 0.50 4.26 0.49 0.12 0.89 
ดา้นพนกังาน 4.02 0.56 4.22 1.48 4.03 0.57 1.77 0.17 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.04 0.56 4.10 0.60 4.01 0.55 0.76 0.47 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.03 0.62 4.09 0.60 3.98 0.59 0.82 0.44 
  ภาพรวม 4.01 0.46 4.08 0.46 3.98 0.41 1.27 0.28 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที่ 4.21 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามโอกาส
ในการซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 
 
สมมติฐาน 2.6 
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 H0: ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.22 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่าง
กัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกัน จ าแนกตาม
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

F Sig. 

การโฆษณา 
และ

ประชาสัม
พนัธ์ 

พนักงาน
ขาย 

การส่งเสริม
การขาย 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.85 0.69 3.92 0.65 3.85 0.73 0.38 0.69 
ดา้นราคา 3.98 1.56 3.94 0.65 3.82 0.54 0.35 0.71 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.94 0.56 3.99 0.55 3.84 0.53 1.27 0.28 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.23 0.53 4.25 0.50 4.26 0.49 0.12 0.89 
ดา้นพนกังาน 4.02 0.56 4.22 1.48 4.03 0.57 1.77 0.17 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.04 0.56 4.10 0.60 4.01 0.55 0.76 0.47 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.03 0.62 4.09 0.60 3.98 0.59 0.82 0.44 
  ภาพรวม 4.01 0.46 4.08 0.46 3.98 0.41 1.27 0.28 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที่ 4.22 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ จ าแนกตามขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด

อากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูลจาก นกัท่องเท่ียวชาว
จีนท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ สาขารางน ้า จ านวน 400 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบถามท่ีผูว้ิจยัเป็นผูส้ร้างข้ึน ตรวจสอบความเท่ียงตรงและน าไปด าเนินการทดสอบ
กบัผูใ้ช้บริการนอกกลุ่มตวัอย่างจริง จ  านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือถือได้ (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ได้ค่า
ความเช่ือถือของแบบสอบถามเท่ากบั 0.882 ซ่ึงจดัว่าเป็นแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือไดใ้น
ระดบัสูง 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ สาขารางน า้ 

จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวจีนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 281 คน คิด
เป็นร้อยละ 70.3 อายุ 30-39 ปี จ  านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
จ  านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 156 คน คิด
เป็นร้อยละ 39.0 สถานภาพ สมรส จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 และมีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 

5.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นักท่องเทีย่วชาวจีน 

จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวจีนส่วนใหญ่ ซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร และของ
ท่ีระลึก จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อเป็นของฝาก หรือ ของขวญั 
จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ตนเอง จ านวน 194 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.5 ช่องทางการซ้ือ คือ ซ้ือท่ีสาขาของคิง เพาเวอร์จ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 
โอกาสในการซ้ือ คือ วนัจนัทร์-ศุกร์จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 และมีขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ คือ การส่งเสริมการขาย จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 
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5.1.3 ข้อมูลด้านการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนักท่องเที่ยว
ชาวจีน  

จากการศึกษาขอ้มูลด้านการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า มีปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 1 ดา้น ท่ีมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านพนักงาน ด้าน
กระบวนการให้บริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 

5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และอาชีพหลกั ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
 เพศ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ เพศ ของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนั
ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 อายุ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อาย ุของนกัท่องเท่ียวชาว
จีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 
 ระดบัการศึกษา ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ระดบั
การศึกษา ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด
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อากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 
 สถานภาพ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 อาชีพหลกั ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อาชีพหลกั ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 สมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวชาวจีน ได้แก่ สินค้าท่ี ซ้ือ 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และ
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
 สินคา้ท่ีซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 
 ผูมี้ส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 ช่องทางการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ช่อง
ทางการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอด
อากร คิง เพาเวอร์ แตกต่างกนัในดา้นราคา ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 



60 

 โอกาสในการซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
.05 
 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
 1. ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน มีการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุดในขอ้ มีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ จรัญญา ผลสว่าง (2553) ไดก้ล่าวว่า การท าธุรกิจจะตอ้งตอบสนอง
ความตอ้งการลูกคา้ ลูกคา้มุ่งหวงัให้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ เช่น การ
บริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมีความเรียบร้อย ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษา
อาการป่วย ไม่วา่ในโรงพยาบาลใดอาการป่วยจะตอ้งหาย 
 2. ด้านราคา พบว่า การตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน มีการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุดในขอ้ สินคา้มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลอด
อากรประเทศอ่ืน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ อศัน์อุไร เตชะสวสัด์ิ (2553) ได้กล่าวว่า การ
ตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีการคน้หาขอ้มูลโดยใช้ขอ้มูลจากประสบการณ์ในอดีต มาประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีมากข้ึน เช่น ตอ้งการสินคา้ท่ีมีราคาถูกกว่าเดิม หรือ
คุณภาพกวา่เดิม 
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน มีการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุดในข้อ มีบริการสั่งซ้ือ
สินคา้ทางออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) ไดก้ล่าววา่ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในการใหบ้ริการแบบผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ โดยอาศยัเทคโนโลยที  าให้
การบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า การตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน มีระดับการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุดในข้อ มีการ
ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างทัว่ถึง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณัชชา กร่ิมใจ 
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(2547) ไดก้ล่าววา่ การตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ หรือผลิตภณัฑ ์เก่ียวขอ้งกบัดา้นโฆษณา คือ การ
สร้างความจูงใจแก่ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ตอ้งมีคุณภาพท่ีน่าเช่ือถือได ้จึงจะท าให้เกิดการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคให้ซ้ือผลิตภณัฑ์และจะต้องค านึงถึงการท่ีผูบ้ริโภคต้องการอะไร ถึงจะ
สามารถน ามาโฆษณาใหเ้กิดแรงจูงใจได ้
 5. ด้านพนักงาน พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุดในขอ้ พนกังานมีความยิ้มแยม้ 
แจ่มใส และเต็มใจให้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) ไดก้ล่าว
วา่ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้ชบ้ริการ เร่ิมตั้งแต่กา้วเทา้
แรกเข้ามาจนถึงก้าวออกจากร้านนั้น ไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช้บริการก็ตาม
หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการก็ตาม 
 6. ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนักท่องเท่ียวชาวจีน มีระดับการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุดในข้อ มีการ
ให้บริการอย่างเสมอภาคตามล าดบัก่อนหลัง และไม่เลือกปฏิบติั ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ 
จรัญญา ผลสว่าง (2553) ได้กล่าวว่า กระบวนการให้บริการเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญัมาก ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ ทั้งในดา้น การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูล
เบ้ืองตน้ การให้บริการตามความตอ้งการ เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสารเช่ือมโยงกนั
อยา่งดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่ท าใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 
 7. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุดในขอ้ มีท่ีจอดรถ
เพียงพอต่อความต้องการ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ อภิชาติ ผลงาม (2557) ได้ศึกษาเร่ือง 
ส่วนผสมทางการตลาดของนกัท่องเท่ียวในการเลือกซ้ือของฝากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี ผล
การศึกษา พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวในการเลือกซ้ือของ
ฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้น
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นอนัดบัหน่ึง 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง 
เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  
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 1. ด้านผลิตภณัฑ์ ทางด้านผูป้ระกอบธุรกิจร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ควรมีการ
คดัเลือกสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือมาจ าหน่าย เพื่อเพิ่มความมัน่ใจในสินคา้ของร้านคา้
ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ใหก้บัผูซ้ื้อสินคา้ 
 2. ดา้นราคา ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ควรมีการส ารวจราคา 
และเปรียบเทียบสินคา้ จากร้านคา้ต่างๆอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ รวมไปถึงจดัหาสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบั
คุณภาพท่ีไดรั้บ เพื่อเพิ่มระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อสินคา้ 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
ควรมีการขยายสาขาในประเทศให้ทั่วถึง และครอบคลุมแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคัญต่างๆ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อสินคา้ 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ควร
มีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา มีของแถม ในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม รวมไปถึงเก็บ
ขอ้มูลต่างๆ จากผูซ้ื้อสินคา้ เช่น เบอร์โทรศพัท์ เพื่อท่ีจะแจง้ขอ้มูลข่าวสารจดัโปรโมชัน่ได้อย่าง
ต่อเน่ือง  
 5. ด้านพนักงาน ทางด้านผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ควรมีการจดั
อบรม พนักงานอย่างสม ่าเสมอ ทั้งในด้านการให้บริการ และในด้านขอ้มูลต่างๆของสินคา้ เพื่อ
พนักงานจะได้สามารถให้ค  าแนะน า ช่วยเหลืออ านวยความสะดวก และช่วยแก้ไขปัญหาท่ีผูซ้ื้อ
สินคา้ตอ้งการได ้ 
 6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ควร
มีการส ารวจความคิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้ เพื่อน าไปปรับปรุง และวางแผนกระบวนการให้บริการ
อยา่งสม ่าเสมอ และ ควรมีการใชร้ะบบช าระเงิน ท่ีทนัสมยั เพื่อเพิ่มความสะดวกใหแ้ก่ผูซ้ื้อสินคา้ท่ี
จะไดรั้บการใหบ้ริการเป็นไปอยา่งสะดวกและรวดเร็ว 
 7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 
ควรมีตรวจตราอาคาร สถานท่ี เพื่อปรับปรุงอาคารสถานท่ีใหมี้ความสะอาด และมีความทนัสมยั อยู่
เสมอ รวมไปถึงควรจดัให้มีจุดท่ีให้บริการพิเศษ เช่น อาหาร และเคร่ืองด่ืม หรือ Free Wi-Fi ให้
เพียงพอต่อความตอ้งการของผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ 
 
 
 
 
 



63 

5.4 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของ
นกัท่องเท่ียวชาติ อ่ืนๆ เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวแต่ละ
ชาติ เพื่อน าผลท่ีไดม้าปรับปรุงการใหบ้ริหารใหเ้หมาะสม  
 2. ควรมีการศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ในสาขาอ่ืนๆ
และน าผลท่ีไดม้าศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ แต่ละ
สาขาวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งไร 
 3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของปัญหาและอุปสรรคในการให้บริการรวมไปถึง
ขอ้เสนอแนะต่างๆ จากผูท่ี้มาสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ เพื่อน าผลท่ีได้มาพฒันา
ปรับปรุงการใหบ้ริการเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์  

ของนักท่องเทีย่วชาวจีน 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน โดยมี ดร. วิจิตร สุพินิจ เป็นอาจารยท่ี์
ปรึกษา ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลยัสยาม และจะน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการจดัท าสารนิพนธ์ใหมี้ความเท่ียงตรง ดงันั้น 
ขอ้มูลของท่านจึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการศึกษาคร้ังน้ี 
 ทางผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้และตรง
ตามความรู้สึก โดยแบบสอบถามน้ีมีทั้งหมด 4 หนา้ ประกอบไปดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1   ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
  ส่วนท่ี 2   พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร  

คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน  
ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
 

ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
 

หรูหร่ี หม่า 
                                                                         นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

      มหาวทิยาลยัสยาม 
 
 
 
 

ส่วนที ่1: ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
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ค าช้ีแจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงไปในช่องวา่ง       หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของ
ท่าน 
 

1. เพศ     (1) ชาย     (2) หญิง 
 

2. อายุ     (1) อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี    (2) อาย ุ21-29 ปี 
      (3) อาย ุ30-39 ปี    (4) อาย ุ40-49 ปี 
      (5) อาย ุ50-59 ปี    (6) อาย ุ60 ปี ข้ึนไป 

 
3. ระดับการศึกษา    (1) ต  ่ากวา่ปริญญาตรี    (2) ปริญญาตรี 

      (3) ปริญญาโท     (4) ปริญญาเอก 
 

4. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   (1) ต  ่ากวา่ 20,000 บาท     (2) 20,001-30,000 บาท 
      (3) 30,001-40,000 บาท     (4) 40,001 บาทข้ึนไป 
 

5. สถานภาพ    (1) โสด     (2) สมรส 
      (3) หยา่ร้าง  
 

6. อาชีพหลกั    (1) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   (2) พนกังานบริษทัเอกชน 
      (3) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย    (4) รับจา้งทัว่ไป 
      (5) ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ    (6) นกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา 
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ส่วนที ่2: พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
ค าช้ีแจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงไปในช่องวา่ง       หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของ
ท่าน 
 

1. สินค้าทีซ้ื่อ 
□ 1. สินคา้เก่ียวกบัความงาม และสุขภาพ □ 2. สินคา้แฟชัน่ 
□ 3. เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า    □ 4. สินคา้เก่ียวกบักีฬา และการเดินทาง  
□ 5. ของใชใ้นบา้น    □ 6. อาหาร และของท่ีระลึก 

 
2. วตัถุประสงค์ในการซ้ือ 
□ 1. น าไปใชเ้อง    □ 2. เพื่อเป็นของฝาก หรือ ของขวญั 
□ 3. เพื่อประหยดัค่าใชจ่้าย   □ 4. เพื่อความเพลิดเพลิน 
□ 5. ตอ้งการของแถม หรือ ของสมนาคุณ 

 
3. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ 
□ 1. ตนเอง  □ 2. เพื่อน □ 3. ครอบครัว 

 
4. ช่องทางการซ้ือ 
□ 1. ซ้ือท่ีสาขาของคิง เพาเวอร์  □ 2. ซ้ือทางออนไลน์ 

 
5. โอกาสในการซ้ือ 
□ 1. วนัจนัทร์-ศุกร์  □ 2. วนัเสาร์-อาทิตย ์  □ 3. วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์

 
6. ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
□ 1. การโฆษณา และประชาสัมพนัธ์  □ 2. พนกังานขาย 
□ 3. การส่งเสริมการขาย 
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ส่วนที ่3: การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
ค าช้ีแจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง      ท่ีระบุเลขระดบัความคิดเห็นของท่านในแต่
ละค าถาม 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์ (5) (4) (3) (2) (1) 

1. มีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลาย      
2. มีความมัน่ใจในสินคา้ของ ร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์      
3. มีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ      

ด้านราคา (5) (4) (3) (2) (1) 
4. สินคา้มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลอดอากรประเทศอ่ืน      
5. ราคาสินคา้มีความคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (5) (4) (3) (2) (1) 

6. มีหลายสาขาใหเ้ลือกใชบ้ริการ      
7. สามารถเขา้ถึงสาขาของร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ได้
อยา่งสะดวก 

     

8. มีบริการสัง่ซ้ือสินคา้ทางออนไลน์      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (5) (4) (3) (2) (1) 
9. มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา มีของแถม      
10. มีการประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งทัว่ถึง      
11. มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง      

ด้านพนักงาน      
12. พนกังานมีความยิม้แยม้ แจ่มใส และเตม็ใจใหบ้ริการ      
13. พนกังานสามารถใหค้  าแนะน า ช่วยเหลืออ านวยความสะดวก 
และช่วยแกไ้ขปัญหาได ้

     

14. พนกังานมีบุคลิกภาพ การแต่งกาย และการพดูจา ดี      
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ส่วนที ่3: การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลอดอากร คิง เพาเวอร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน(ต่อ) 
ค าช้ีแจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง      ท่ีระบุเลขระดบัความคิดเห็นของท่านในแต่
ละค าถาม 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในร้านค้าปลอดอากร คิง เพาเวอร์ 

ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ด้านกระบวนการให้บริการ (5) (4) (3) (2) (1) 
15. มีกระบวนการซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น      
16. มีระบบการช าระเงินท่ีทนัสมยั      
17. มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคตามล าดบัก่อนหลงั และไม่
เลือกปฏิบติั 

     

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      
18. อาคารสถานท่ีมีความสะดวก และทนัสมยั      
19. มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อความตอ้งการ      
20. มีจุดใหบ้ริการพิเศษ เช่น อาหาร และเคร่ืองด่ืม หรือ Free 
Wi-Fi  

     

 

 
ขอขอบพระคณุท่านที่ให้ความร่วมมือในการท าแบบสอบถาม 
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