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การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
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ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และใช้
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สามารถเลือกซ้ือและคน้หาสินคา้ไดง่้าย 
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This research study is aimed at studying service marketing mix factors that influencing 
decision to buy souvenirs of consumers in Phasi Charoen district. The participant of this study 
consists of 400 consumers. The tool utilized in data collection is a set of questionnaires. The 
approaches employed in data analytical procedures consist of statistics tools — frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. The Multiple Regression Analysis is utilized to test the 
hypothesis.  

The findings and results indicate that the majority of the participants are females, aged 
ranging from 26–35 years old. They hold at least a Bachelor’s Degree. Their monthly income ranges 
from 10,001–20,000 baht. They mostly purchase souvenirs from Petchaburi, followed by Chonburi, 
Chiang Mai, Udon Thani, Songkhla, and other provinces, respectively. The significance of service  
marketing mix factors influencing purchasing decision of consumers in Phasi Charoen district to 
buy souvenirs from provinces ranges as follows: Physical Evidence ( X = 4.52), Product                            
( X  = 4.50), People ( X  = 4.49), Process ( X  = 4.44), Place ( X  = 4.43), Price ( X  = 4.42), and 
Promotion (  = 4.40), respectively.  

The significance of purchasing decision to buy souvenirs from provinces of consumers in 
Phasi Charoen province ranges as follows: Problem/need-recognition ( X  = 4.63), Information 
search ( X  = 4.54), Purchase decision ( X  = 4.46), and Evaluation of alternatives ( X  = 4.40), 
respectively.  
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The tested hypothesis signifies that the following service marketing mix factors – Physical 
Evidence, Price, Promotion, People, and Product influence purchasing decision of consumers in 
Phasi Charoen district to buy souvenirs from provinces at the 0.05 level of significance.  

Consumers who purchase souvenirs from provinces are likely to purchase well-known and 
high-quality local products, reflecting the behavior of buying products from places where they 
made a visit. Sellers are suggested display products in an attractive practice. Proper arrangement of 
products allows customers to select what they want to purchase at ease.  
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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 ธุรกิจจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ของฝากเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการท่องเท่ียวและการ
เดินทางของประชาชน โดยเฉพาะคนไทยท่ีนิยมซ้ือของฝากติดไม้ติดมือเม่ือเดินทางไปยงัต่าง
สถานท่ีทั้งในดา้นการเดินทางไปพกัผอ่นท่องเท่ียวหรือแมแ้ต่การเดินทางไปติดต่อธุระต่างๆ กม็กัจะ
นิยมแวะซ้ือของฝากหรือของท่ีข้ึนช่ือในแต่ละพื้นท่ีเพื่อนาํไปฝากแด่คนใกลชิ้ด เครือญาติ หรือเพื่อน
ร่วมงาน จึงทาํให้ธูรกิจของฝากนั้นเป็นธุรกิจท่ีไดรั้บความสนใจจากผูต้อ้งการประกอบอาชีพสร้าง
รายไดใ้หแ้ก่ตนและครอบครัว หรือแมแ้ต่การดาํเนินธุรกิจอยา่งเตม็รูปแบบของผูป้ระกอบการขนาด
การและขนาดยอ่มหรือผูป้ระกอบการ SMEs นัน่เอง อีกทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีช่วยส่งเสริมให้ผลิตภณัฑ์
ทอ้งถ่ินไดรั้บการเพิ่มมูลค่า อนัจะส่งผลต่อการเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจและการสร้างรายไดแ้ละ
อาชีพใหแ้ก่คนในชุมชน  
 ผลิตภณัฑ์ของฝากท่ีแต่เดิมเป็นเพียงสินคา้ท่ีจาํหน่ายทัว่ไปของคนในพ้ืนท่ีท่ีไดรั้บความ
นิยมและมีอตัลกัษณ์ประจาํทอ้งถ่ินจนสามารถสร้างช่ือและเป็นท่ียอมรับในคุณภาพของสินคา้ แต่
เน่ืองดว้ยรัฐบาลในอดีตไดมี้การส่งเสริมหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์เป็นการยกระดบัสินคา้ประจาํ
ท้องถ่ินให้มีความทันสมัยข้ึนสอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคจึงทําให้สินค้าเหล่าน้ี
กลายเป็นทั้งสินคา้ของฝากและผลิตภณัฑ์ท่ีมีการจาํหน่ายส่งออกไปยงัต่างประเทศดว้ย จากการ
กระตุน้และส่งเสริมผลิตภณัฑ์ชุมชนให้กลายเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีสามารถสร้างรายได้ให้แก่
ชุมชนต่างๆ ได้เป็นกอบเป็นกาํ ซ่ึงการท่ีสินคา้ซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีสร้างข้ึนโดยชุมชนต่างๆ ท่ีมี
วตัถุดิบประจาํท่องถ่ินและภูมิปัญญาในการสร้างผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัทาํให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือก
ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกับความตอ้งการของตนได้มากยิ่งข้ึน อีกทั้ งเม่ือภาคการท่องเท่ียวมีการ
ขยายตัวดี ธุรกิจจําหน่ายของฝากจึงเป็นธุรกิจเก่ียวเน่ืองท่ีได้รับอานิสงส์ตามไปด้วย เพราะ
นกัท่องเท่ียวนิยมซ้ือของฝากเพ่ือเป็นของมอบให้แก่คนท่ีตนรักไดบ้ริโภคหรือใชผ้ลิตภณัฑท่ี์นาํไป
ฝากทาํใหก้ารแข่งขนัในธุรกิจของฝากมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาดกนั ดงัจะเห็น
ไดว้่าจะมีสินคา้ประเภทเดียวกนัหลากหลายยีห่อ้ท่ีวางขายในตลาด อีกทั้งการพฒันาดา้นเทคโนโลยี
ดา้นการส่ือสาร และการขนส่งท่ีใชเ้วลาลดลงเป็นอย่างมาก ทาํให้ในพื้นท่ีท่ีไม่ใชแ้หล่งผลิตสินคา้
ของฝากประจาํถ่ินก็สามารถจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องฝากของท่ีอ่ืนได ้จึงทาํใหผู้บ้ริโภคไม่จาํเป็นตอ้ง
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ไปยงัแหล่งกาํเนิดของผลิตภณัฑก์็สามารถหาซ้ือสินคา้ได ้ทั้งยงัมีการจาํหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์
ต่างๆ ผูบ้ริโภคใชเ้พียงแค่ปลายน้ิวก็สามารถสั่งสินคา้ตรงถึงบา้นไดท้นัที ซ่ึงจะเห็นไดว้่าสภาพการ
แข่งขนัของธุรกิจน้ีมีความรุนแรงและทา้ทายในการดาํเนินธุรกิจเป็นอยา่งมาก 
  ดงันั้น การศึกษาถึง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ” นั้นจะช่วยใหผู้ว้ิจยัสามารถนาํ
ผลการศึกษาท่ีได้นั้ นนําไปปรับใช้สําหรับการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั การเขา้ใจถึง
พฤติกรรมการซ้ือ และความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างถูกต้องอันจะเป็นการส่งเสริมให้
ผูป้ระกอบการสามารถแข่งขนัในธุรกิจน้ีไดอ้ยา่งมัน่คงต่อไป 
 
1.2 คาํถามการวจิัย 
 1.2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญอยา่งไร 
 1.2.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญเป็นอยา่งไร 
 1.2.3 ปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 
1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 
 1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 1.3.2 เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 1.3.3 เพื่อคน้หารูปแบบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
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1.4 กรอบแนวคดิของการวจิัย 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ” มีกรอบแนวคิดในการทาํ
วิจยัไดมี้กาํหนดตวัแปรตน้ ตวัแปรร่วม และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการดาํเนินงานวิจยัและ
เป็นแนวทางในการคน้หาคาํตอบ 
 

ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.5 สมมติฐานการวจิัย 
 

1.5.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

 
 
 
 
 

 
การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของ
ฝากจากต่างจงัหวดัของผู้บริโภคใน

เขตภาษีเจริญ 
1. ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นกระบวนการ 
7. ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 
(MarGrath,1986; Kotler,2006) 
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1.6 ขอบเขตในการวจิัย 
 

1.6.1 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหรือซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัในเขตภาษีเจริญ 

1.6.2 ขอบเขตดา้นเน้ือหา เป็นการศึกษามุ่งเน้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝาก ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 1 .6 .3 ขอบเขตด้านพื้ น ท่ี  พื้ น ท่ีในการวิจัย  คือ  โดยทําการเก็บตัวอย่างตามร้านค้า 
หา้งสรรพสินคา้ ตลาด และบริเวณท่ีมีผูค้นพลุกพล่านในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 1.6.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการวิจยัคร้ังน้ี ใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสอบถาม และสรุปผลการศึกษาระหว่างเดือนตุลาคม ถึง ธนัวาคม 2560 (ระยะเวลา 3 
เดือน) 
 
1.7 ตัวแปรท่ีศึกษา 
 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Var iable) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.2 ดา้นราคา 
1.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
1.5 ดา้นบุคคล 
1.6 ดา้นกระบวนการ 
1.7 ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
2.  ตัวแปรตาม  (Dependent Var iable) การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทของฝากจาก

ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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1.8 นิยามคาํศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้าํตวัแปรมากาํหนดคาํนิยามคาํคาํศพัทเ์พื่อนาํไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้าํตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากแหล่ง
ต่างๆ  
 ของท่ีระลึก/ของฝาก หมายถึง สินคา้ท่ีใช้เพื่อเป็นของท่ีระลึกจากการเดินทางหรือการ
ท่องเท่ียว เพื่อเป็นของฝากให้แก่บุคคลท่ีมีความสาํคญักบัผูใ้ห้ ทั้งสินคา้ท่ีบริโภคไดห้รือสินคา้เพื่อ
ใชส้อยในดา้นอ่ืนๆ 
 เพศ หมายถึง เพศของผูบ้ริโภค คือ เพศชาย และเพศหญิง 

อายุ หมายถึง ช่วงอายขุองผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภทของฝาก 
สถานภาพสมรส หมายถึง สถานภาพทางการสมสรของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภทของ

ฝาก 
ระดับการศึกษา หมายถึง ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภทของฝาก 
อาชีพ หมายถึง อาชีพของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภทของฝาก 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน หมายถึง รายไดต่้างๆ เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภท

ของฝาก 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กระบวนการ และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลกัษณะของสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั คุณสมบติั และ
คุณประโยชน์ของสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั 

ด้านราคา หมายถึง ราคาจาํหน่ายของสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั มูลค่าของสินคา้
ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัท่ีจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  หมายถึง การขายสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัดว้ย
วิธีการต่างๆ ผา่นช่องทางทางการตลาดท่ีมี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ของฝากจากต่างจงัหวดั
ดว้ยวิธีการต่างๆ เช่น การลด แลก แจก แถมสินคา้ การโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ เป็นตน้ 

ด้านบุคคล หมายถึง บุคลากรของธุรกิจจาํหน่ายของฝาก เช่น พนกังานขาย พนกังานเกบ็เงิน 
พนกังานจดัเรียงสินคา้ เป็นตน้  
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ด้านกระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนการให้บริการในการขายสินคา้ประเภทของฝาก ตั้งแต่
ลูกคา้เขา้ชมสินคา้ สัง่ซ้ือสินคา้ ชาํระเงิน และรวมถึงกระบวนการหลงัการขาย 

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ลกัษณะทางการยภาพของสถานท่ี
จาํหน่ายผลิตภณัฑ ์รูปแบบร้านคา้ท่ีจาํหน่ายสินคา้ประเภทของฝาก/ของท่ีระลึก และองคป์ระกอบ
ทางกายภาพอ่ืนๆ เช่น แสงสวา่ง อุณหภูมิ สี เป็นตน้  

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้า
ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั 

 
1.9 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 

1.9.1 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากของผูบ้ริโภค
และสามารถกาํหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดไดส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

1.9.2 สามารถนาํผลการศึกษาท่ีไดน้ั้นไปปรับใชส้ําหรับการเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขนั และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

1.9.3 สามารถนาํผลการศึกษาท่ีไดไ้ปประยกุตใ์ชใ้นการสร้างกลยทุธ์ทางดา้นการแข่งขนัให้
สามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
 



 

 

บทท่ี 2 
 

แนวคดิ ทฤษฏี เอกสารและงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้อง 
 
 งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาํมาประกอบการนาํเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ 
และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้าํหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 5 ส่วน 
 

2.1 ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของอุตสาหกรรมการผลิตของฝาก 
2.2 ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2.3 ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.4 ส่วนท่ี 4 สินคา้ของฝาก 
2.5 ส่วนท่ี 5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของอุตสาหกรรมการผลิตของฝาก 
  

อุตสาหกรรมการผลิตของฝากจดัเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทสําคญัต่อเศรษฐกิจ
และผูป้ระกอบการ SMEs ท่ีมีการผลิตสินคา้ของฝากในทอ้งถ่ินซ่ึงมีอยูเ่ป็นจาํนวนมาก และถือไดว้่า
เป็นรากฐานสาํคญัของการพฒันาผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินในภาพรวม โดยเฉพาะใน “ภาคกลาง” ซ่ึง
ถือได้ว่าเป็นภูมิภาคท่ีมีสภาพแวดล้อมท่ีเอ้ือต่อการทาํธุรกิจในการผลิตของฝากเป็นอย่างมาก 
กล่าวคือ เป็นศูนยก์ลางของการคมนาคมภายในประเทศ ซ่ึงไม่ว่าจะเดินทางข้ึนเหนือหรือลงใต ้ภาค
กลางจะเป็นจุดศูนยก์ลางในการเดินทาง ในขณะท่ีความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรทางการเกษตร
ในพื้นท่ีก็เป็นอีกจุดเด่นหน่ึงท่ีทาํให้ในแต่ละจงัหวดัภาคกลางสามารถแปรรูปผลิตภณัฑ์เหล่านั้น
ออกมาเป็นสินค้าของฝากท่ีมีเอกลักษณ์และมีความหลากหลายได้เป็นจาํนวนมาก ด้วยเหตุน้ี
อุตสาหกรรมการผลิตของฝากในภาคกลางจึงเป็นฐานการผลิตของฝากสาํคญัของประเทศ และเป็น
อีกหน่ึงในกลไกขับเคล่ือนเศรษฐกิจของภาคกลาง จากการเป็นแหล่งรายได้และก่อให้เกิด
อุตสาหกรรมต่อเน่ืองอ่ืนๆ อีกมากมาย 
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ธุรกิจการผลิตของฝากเป็นธุรกิจท่ีเกิดข้ึนมาจากภูมิปัญญาของคนในทอ้งถ่ินในการประยกุต์
นาํวตัถุดิบหรือของดีท่ีมีอยู่ในพื้นท่ีนาํมาผลิตเป็นสินคา้ประเภทอาหาร ขนม/ของฝาก และของท่ี
ระลึก เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับทรัพยากร และสร้างรายได้ให้กับผูป้ระกอบการในท้องถ่ิน ซ่ึง
แรกเร่ิมเป็นการผลิตเพื่อจาํหน่ายในละแวกใกลเ้คียง แต่ในระยะต่อมาจุดเปล่ียนท่ีสาํคญัเกิดข้ึนเม่ือมี
สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภัณฑ์หรือ OTOP ท่ีได้รับการสนับสนุนจากทางภาครัฐ ซ่ึงส่งผลให้
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป จากเดิมท่ีนิยมซ้ือเพื่อบริโภคกนัเอง ในระยะหลงัก็ปรับเปล่ียนไปสู่
การซ้ือเป็นของฝาก ของท่ีระลึก และของขวญัแก่ญาติพี่นอ้ง เพื่อนฝงูและบุคคลสาํคญัมากข้ึน โดย
ไดรั้บแรงกระตุน้จากการเติบโตของธุรกิจท่องเท่ียวของไทย ท่ีทาํให้ปัจจุบนัธุรกิจการผลิตของฝาก 
พบไดอ้ยูท่ ัว่ไปทั้งในจงัหวดัท่องเท่ียวสาํคญัและเมืองท่ีเป็นทางผา่น  

โครงสร้างธุรกิจการผลิตของฝากในภาคกลาง มีเช่ือมโยงกนัตั้งแต่ตน้นํ้ าถึงปลายนํ้ า โดยมี
ผูเ้ก่ียวขอ้งดงัน้ี  

- ผูป้ระกอบการตน้นํ้ า ไดแ้ก่ ผูค้า้ส่ง คา้ปลีกวตัถุดิบในการผลิตขนมหรืออาหาร อาทิ แป้ง 
นํ้ าตาล เป็นตน้ และผูผ้ลิตบรรจุภณัฑ์ ในรูปแบบต่างๆ เพื่อใชใ้นการบรรจุขนมหรือของฝาก อาทิ 
ถาดใส่ขนม ถุงบรรจุขนม และถุงกระดาษบรรจุภายนอกท่ีมีการระบุช่ือร้าน เป็นตน้  

- ผูป้ระกอบการกลางนํ้ า ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตของฝาก ทั้งในลกัษณะรับจา้งผลิตภายใตช่ื้อร้านอ่ืนๆ 
และผลิตภายใตช่ื้อตนเอง อาทิ กลุ่มแม่บา้นเกษตรกร กลุ่ม OTOP กลุ่มผูป้ระกอบการร้านขนมและ
ร้านอาหาร เป็นตน้ 

- ผูป้ระกอบการปลายนํ้ า ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อเพื่อนาํไปจาํหน่ายต่อ อาทิ กลุ่มร้านคา้
ขนมหวานและของฝาก ห้างสรรพสินคา้ โมเดิร์นเทรด ดิสเคานต์สโตร์ ร้านคา้ในป๊ัมนํ้ ามนั และ
กลุ่มผูบ้ริโภคปลายทาง อาทิ กลุ่มนักท่องเท่ียว ซ่ึงมีรูปแบบการซ้ือขายท่ีแตกต่างกนัไป สามารถ
จาํแนกไดด้งัน้ี 

- การซ้ือขายระหว่างธุรกิจต่อธุรกิจ (B2B) : ผูผ้ลิตจะขายสินคา้หรือฝากขายกบัร้านคา้ขนม
ท่ีมีหนา้ร้านของตนเอง (ส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีมีช่ือเสียง) ซ่ึงธุรกิจน้ี ร้านคา้ท่ีมีหนา้
ร้านจะมีการผลิตและขายสินคา้ของตนเองบางตวั นอกนั้นจะเป็นการรับซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตรายอ่ืน
เขา้มาขายในร้าน โดยมีทั้งนาํมาติดแบรนดข์องร้าน หรือจาํหน่ายภายใตช่ื้อ แบรนดข์องผูผ้ลิต 

- การขายในลกัษณะขายส่ง : ซ่ึงผูค้า้ส่งจะมีการผลิตสินคา้เองบางตวั และซ้ือจากผูผ้ลิตราย
อ่ืนๆ แลว้นาํมาเสนอขายแบบขายส่ง สู่ตลาดขายของฝากภายในจงัหวดัและจงัหวดัอ่ืนๆ 

- การขายตรงสู่ผูบ้ริโภค (B2C) : ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวทั้งไทยและ
ต่างชาติ 
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ทั้งน้ี หากพิจารณาถึงสภาพตลาดและการแข่งขนั จะ พบว่า ธุรกิจของฝากมีอตัราการเติบโต
ของจาํนวนผูป้ระกอบการและการแข่งขนัทางการตลาดค่อนขา้งสูง จากการท่ีผูป้ระกอบการในภาค
ธุรกิจท่ีมีจาํนวนมาก ทั้งรายเดิมท่ีมีอยู่และรายใหม่ท่ีเขา้มาส่งผลให้ในปัจจุบนัสินคา้ของฝากเป็น
สินคา้ท่ีมีอยูอ่ยา่งแพร่หลาย และเป็นตลาดท่ีค่อนขา้งใหญ่ 

การประกอบธุรกิจของฝากและอุตสาหกรรมต่อเน่ืองในภาคกลาง 
หากวิเคราะห์ลงลึกภาพรวมธุรกิจการผลิตของฝากภาคกลาง จะพบวา่ มีปัจจยัเอ้ือต่อการทาํ

ธุรกิจของฝากเป็นอยา่งมาก ไม่ว่าจะเป็นการเป็นศูนยก์ลางของการคมนาคมภายในประเทศ ทั้งทาง
บก ทางนํ้ าและทางอากาศ ซ่ึงไม่ว่าจะเดินทางข้ึนเหนือลงใต ้ภาคกลางจะเป็นจุดศูนยก์ลางในการ
เดินทาง ในขณะท่ีความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรทางการเกษตรในพ้ืนท่ี ก็เป็นอีกจุดเด่นหน่ึงท่ีทาํ
ให้ในแต่ละจงัหวดัภาคกลาง สามารถแปรรูปผลิตภัณฑ์เหล่านั้ นออกมาเป็นสินคา้ของฝากท่ีมี
เอกลกัษณ์และมีความหลากหลายไดเ้ป็นจาํนวนมาก นอกจากน้ี จากความพร้อมดา้นโครงสร้าง
พื้นฐานและสาธารณูปโภคในการประกอบกิจการทาํใหภ้าคกลางเป็นหน่ึงในฐานการผลิตของฝากท่ี
สาํคญัของประเทศ ปัจจุบนัภาคกลางมีจาํนวนผูป้ระกอบการในธุรกิจผลิตของฝากทั้งส้ินประมาณ 
7,193 ราย ส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการท่ีอยู่ในรูปแบบกลุ่มผูผ้ลิตชุมชน (มากกว่าร้อยละ 50) 
รองลงมาคือ ผูป้ระกอบการรายเด่ียวและผูป้ระกอบการ SMEs ตามลาํดบั กระจุกตวัอยูต่ามจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร พระนครศรีอยุธยา นครปฐม  นครสวรรค์ ลพบุรี กําแพงเพชร พิษณุโลก 
สุพรรณบุรี เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นจงัหวดัท่องเท่ียวและเมืองทางผ่านท่ีสําคญัของภาคกลางท่ีผูค้นเดิน
ทางผา่นไปมาเป็นจาํนวนมาก  

ลกัษณะการประกอบธุรกิจผลิตของฝากในภาคกลาง : ไดแ้ก่ ธุรกิจประเภทแปรรูปอาหาร
และพืชผลทางการเกษตรต่างๆ ท่ีมีอยู่ในพื้นท่ี เช่น ผลิตภณัฑ์จากขา้ว ถัว่ มะพร้าว สับปะรด ออ้ย 
กลว้ย มนัเทศ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการในธุรกิจขนาดเลก็ ซ่ึงมีกระบวนการผลิตท่ี
ไม่ซับซ้อน ผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีมักได้แก่ การรวมกลุ่มเกษตรกรหรือแม่บ้านในชุมชน (กลุ่ม 
OTOP) กลุ่มผูป้ระกอบการเด่ียว เป็นตน้ โดยเม่ือผลิตสินคา้ไดจ้ะมีการส่งต่อไปยงัตวัแทนจาํหน่าย
หรือร้านคา้ของฝาก เพื่อจดัจาํหน่ายต่อไป ส่วนผู ้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่ เป็น
ธุรกิจท่ีเร่ิมมีใช้เทคโนโลยีขั้นสูงในการแปรรูปและมีกรรมวิธีการผลิต ท่ีซับซ้อนมากข้ึน ซ่ึงมกั
ประกอบธุรกิจตั้งแต่ตน้นํ้าไปถึงปลายนํ้า กล่าวคือ เป็นทั้งผูผ้ลิตไปจนถึงผูจ้ดัจาํหน่าย ซ่ึงในจุดน้ีถือ
เป็นขอ้ได้เปรียบของผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีในเร่ืองของ ความหลากหลายของสินคา้ คุณภาพอายุ
สินคา้ บรรจุภณัฑท่ี์โดดเด่นและช่ือเสียงของแบรนด ์สินคา้หลกัๆ ท่ีไดรั้บความนิยมในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ 
ขนมหมอ้ขา้วหมอ้แกง ขนมสาส่ี โมจิ ขา้วแต๋น ขนมจากถัว่ประเภทต่างๆ รวมไปถึงผลิตภณัฑ์
อาหารแปรรูปต่างๆ เช่น หมูหยอง หมูยอ กนุเชียง แหนม เป็นตน้ 
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ผลิตภณัฑ์ของฝากภาคกลางท่ีไดรั้บความนิยมส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีกลุ่มอาหารและขนม
เป็นหลกั โดยทัว่ไปมกัเป็นกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าจากขา้ว เช่น ขา้วตงั นางเล็ด ขา้วเหนียวมูน ขา้ว
เกรียบ และบางส่วนเป็นขนมไทยโบราณท่ีหลุดลอดมาจากร้ัววงัจนแพร่หลายสู่สามญัชนทัว่ ไป 
เช่น ลูกชุบ หมอ้ขา้วหมอ้แกง ฝอยทอง ทองหยิบ รวมไปถึงขนมจากวตัถุดิบทอ้งถ่ิน เช่น ขนมสาล่ี 
ขนมเป๊ียะ ขนมปังและขนมขบเค้ียว ประเภทต่างๆ เป็นตน้ ส่วนผลิตภณัฑ์ของฝากอ่ืนๆ ท่ีไดรั้บ
ความนิยม ไดแ้ก่ พวกผลิตภณัฑอ์าหารแปรรูป (ในกลุ่มการถนอมผลไมห้รือผกั การทาํเคม็ และการ
อบแหง้) เคร่ืองปรุงในการประกอบอาหาร และอาหารท่ีมีเอกลกัษณ์ของพื้นถ่ินนั้นๆ เป็นตน้ 

ช่องทางจดัจาํหน่ายในประเทศ แยกเป็น 2 ส่วนคือ คา้ปลีก โดยมุ่งเนน้ไปท่ีลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้
เพื่อนําไปเป็นของฝากหรือบริโภคเอง ส่วนใหญ่มีวางจาํหน่ายในบริเวณสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมี
ช่ือเสียง และคา้ส่งคือ กลุ่มร้านคา้ปลีกท่ีนาํสินคา้ไปจาํหน่ายต่ออีกทอดนึง โดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย 
เช่น ร้านของฝาก/ของท่ีระลึก ร้านคา้ภายในป๊ัมนํ้ ามนั ร้านคา้ในสถานนีขนส่ง ภายในจงัหวดัท่ีผลิต
และจงัหวดัใกลเ้คียง รวมไปถึงการส่งเขา้มาจาํหน่ายในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผ่านร้านปลีก
สมยัใหม่ประเภทต่างๆ (เป็นช่องทางการขยายตลาดให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทัว่ถึงและรวดเร็วท่ี 
สุด) ทั้งน้ี พบว่า สินคา้จะขายดีท่ีสุดในช่วงเทศกาลสาํคญัต่างๆ เช่น ปีใหม่ สงกรานต ์วนัแม่ วนัไหว้
พระจนัทร์ เทศกาลเขา้พรรษา-ออกพรรษา และวนัหยดุสุดสปัดาห์ 

 กลยทุธ์ท่ีผูป้ระกอบการเลือกใชใ้นการพฒันาธุรกิจ คือ การวางตาํแหน่งสินคา้เป็นของฝาก 
และปรับเปล่ียนรูปแบบไปสู่ของขวญั-ของท่ีระลึก เพื่อใชใ้นเทศกาลต่างๆ มากข้ึน ซ่ึงขอ้ไดเ้ปรียบ
เหล่าน้ีจะไปตกอยูก่บัผูป้ระกอบการรายใหญ่ เน่ืองจากมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับในวงกวา้ง 
ในขณะท่ีผูป้ระกอบการรายเลก็มกัเขา้ไปเป็น ซพัพลายเออร์ในการผลิตสินคา้ให้แก่ผูป้ระกอบการ
รายใหญ่อีกทอดหน่ึง 

อุตสาหกรรมของฝาก  สายพานเช่ือมโยงอุตสาหกรรมต่อเน่ือง  
จากการท่ีภาคกลางเป็นทั้งแหล่งวตัถุดิบ แหล่งผลิตและศูนยก์ลางการกระจายสินคา้ท่ีมี

ศกัยภาพ จึงทาํให้เป็นแหล่งกระจุกตวัของคลสัเตอร์ผูป้ระกอบการในธุรกิจผลิตขนม/ของฝาก รวม
ไปถึงอุตสาหกรรมต่อเน่ืองอ่ืนๆ ท่ีมีความเช่ือมโยงกันทั้ งน้ี ในการทําธุรกิจผลิตของฝากนั้ น
จาํเป็นตอ้งเช่ือมโยงและพึ่งพาธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่  

ธุรกิจท่องเท่ียว ลูกคา้ของธุรกิจของฝาก ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียว ดงันั้น หาก
ธุรกิจท่องเท่ียวเติบโตหรือมีจาํนวนนกัท่องเท่ียวมาเยอืนเป็นจาํนวนมาก กจ็ะส่งผลโดยตรงต่อสินคา้
ของฝากใหมี้ยอดจาํหน่ายท่ีเพิ่มข้ึน 

ธุรกิจท่ีให้บริการนักท่องเท่ียว เช่น ธุรกิจบริการขนส่ง ธุรกิจโรงแรม บริษทันาํเท่ียว เป็น
ธุรกิจต่อเน่ืองท่ีมีความสาํคญัอยา่งมาก ปัจจุบนัธุรกิจเหล่าน้ีไดพ้ฒันาเครือข่ายความร่วมมือทางดา้น
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การคา้ระหว่างกนัมากข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ส่งเสริมการขาย เช่น การวางแผนโปรแกรม
ทวัร์ร่วมกนั โดยนาํร้านหรือสถานท่ีผลิตจาํหน่ายของฝากเป็นหน่ึงในโปรแกรมท่องเท่ียว การจดัทาํ
วิดีทศัน์แนะนาํร้านบนรถเพ่ือประชาสมัพนัธ์ร้านของฝาก เป็นตน้ 

ธุรกิจขนส่ง ไดแ้ก่ ธุรกิจรถขนส่งสินคา้ โดยเฉพาะการขนยา้ยวตัถุดิบเพื่อการผลิตและการ
ขนส่งสินคา้ไปจาํหน่าย ทั้งตลาดภายในประเทศและต่างประเทศ ไดแ้ก่ การขนส่งโดยรถ รถไฟ รถ
หอ้งเยน็ เคร่ืองบิน เป็นตน้ 

ธุรกิจบรรจุภณัฑ์ ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์จาํพวกภาชนะและอุปกรณ์ในการบรรจุหีบห่อสินคา้ 
เน่ืองจากจะช่วยรักษาความสะอาด ความสด การยดือายสิุนคา้ ยงัเป็นส่ิงท่ีช่วยดึงดูดความสนใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้อีกดว้ย ซ่ึงจะตอ้งมีการออกแบบให้เหมาะสม จดจาํไดง่้าย เพราะจะทาํใหเ้ป็น
หน่ึงเคร่ืองมือในการช่วยประชาสมัพนัธ์สินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

ธุรกิจคา้ปลีก เป็นช่องทางในการกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค ปัจจุบนัสินคา้ของฝากมีวาง
จาํหน่ายในช่องทางคา้ปลีกมากข้ึน ดงันั้น การท่ีผูป้ระกอบการสามารถเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของซพั
พลายเออร์ท่ีป้อนสินคา้เขา้สู่ร้านคา้ปลีกท่ีมีจาํนวนสาขาเป็นจาํนวนมากได ้กจ็ะทาํใหไ้ดฐ้านลูกคา้ท่ี
กวา้งข้ึน แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจผลิตของฝากในภาคกลาง หลกัๆ จะข้ึนอยู่กบัการเติบโต
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวในประเทศ ซ่ึงในระยะท่ีผ่านมา ภาคการท่องเท่ียวของไทยมีแนวโน้ม
ขยายตวัอย่างต่อเน่ือง จะเห็นไดจ้ากปริมาณนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาในประเทศไทยมีจาํนวน
มากข้ึน  

AEC กบัการต่อยอดโอกาสทางการคา้ผูป้ระกอบการ SMEs ในอุตสาหกรรมผลิตของฝาก 
การรวมตวัเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: AEC) ทาํให้

อาเซียนเป็นตลาดและฐานการผลิตเดียว ซ่ึงดว้ยจาํนวนประชากรกวา่ 600 ลา้นคน จึงกลายเป็นตลาด
ท่ีมีความสําคญัและน่าจบัตามองสําหรับผูป้ระกอบการผลิตของฝาก โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศ 
CLMV ท่ีประกอบดว้ย กมัพชูา สปป.ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม ซ่ึงเป็นกลุ่มประเทศเพ่ือนบา้นท่ีมี
ความใกลชิ้ดกบัไทย ทั้งดา้นภูมิประเทศและวฒันธรรม อีกทั้งยงัมีแนวโนม้การเติบโตทางเศรษฐกิจ
ท่ีดีอยา่งต่อเน่ืองและมีกาํลงัซ้ือในประเทศท่ีเพิ่มสูงข้ึนตามลาํดบั  

กลุ่มประเทศเหล่าน้ีจึงเป็นตลาดใหม่ท่ีน่าสนใจในการต่อยอดโอกาสทางธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการผลิตของฝาก เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าเพิ่มสูง และเป็นสินคา้ท่ีมีโอกาสส่งออกไป
ยงัประเทศเพื่อนบา้นไดง่้าย เน่ืองจากตรงกบัความตอ้งการและไลฟ์สไตลข์องคนรุ่นใหม่ในประเทศ
เพื่อนบา้นท่ีนิยมบริโภคและนาํเขา้สินคา้กลุ่มน้ีเพิ่มมากข้ึน (แต่การผลิตในประเทศยงัไม่เพียงพอกบั
ความตอ้งการ) ทั้งน้ี สินคา้ท่ีคาดว่าจะไดรั้บความนิยม ไดแ้ก่ กลุ่มผลไมแ้ห้งและผลิตภณัฑแ์ปรรูป
จากเน้ือสัตว ์(ในรูปแบบขนมขบเค้ียว อาทิ ผลไมอ้บกรอบ หมูแผ่น หมูหยอง) ขนมขบเค้ียวและ



12 
 

 

ขนมหวานประเภทต่างๆ เป็นตน้ ในขณะท่ีช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีสําคญั ไดแ้ก่ การคา้ผ่าน
ชายแดนและกระจายต่อไปยงัตวัแทนจาํหน่ายในทอ้งถ่ินอีกทอดหน่ึง ซ่ึงในจุดน้ีอาจตอ้งอาศยั
พนัธมิตรทางการคา้ในทอ้งถ่ินเขา้มาช่วยเหลือในการ กระจายสินคา้  

อยา่งไรก็ดี การเจาะตลาดของฝากไปยงัประเทศเพ่ือนบา้นนั้น ตอ้งคาํนึงว่าสินคา้ประเภท
ใดบา้งท่ีเหมาะสม เพราะสินคา้ขนม/ของฝากของไทย ยงัมีขอ้จาํกดัดา้นวงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์ท่ี
เสียหายง่าย มีขั้นตอนการผลิตท่ีซับซ้อนทาํให้ตน้ทุนการผลิตสูง นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรมี
สายป่านท่ียาวพอสมควร เพราะตอ้งทาํการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างแบรนดใ์นระยะยาว รวมถึง
ตอ้งมีตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึนในส่วนของการผลิต เช่น การซ้ือเคร่ืองจกัร การพฒันาบรรจุภณัฑ ์ทั้งยงัเร่ือง
ค่าขนส่งเพื่อกระจายสินคา้ให้ครอบคลุมและอีกส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการควรจะความสาํคญัในการ
ทาํตลาด ก็คือ การแสดงหรือบ่งบอกว่าสินคา้ของฝากนั้นเป็นสินคา้จากไทย เช่น การใชส้ัญลกัษณ์ 
Made In Thailand เพื่อตอกย ํ้ าความน่าเช่ือถือและยอมรับแก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากในสายตาของ
ผูบ้ริโภคประเทศเพ่ือนบ้าน สินค้าจากไทยเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพและมีอิทธิพลอย่างมากต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เม่ือเทียบกบัสินคา้ของประเทศคู่แข่งท่ีสาํคญัอยา่งจีน 

บทสรุป 
อุตสาหกรรมผลิตของฝากเกิดข้ึนมาจากภูมิปัญญาของคนในทอ้งถ่ินในการประยุกต์นํา

วตัถุดิบหรือของดีท่ีมีอยูใ่นพื้นท่ีนาํมาผลิตเป็นสินคา้ประเภทอาหาร และขนมของฝากของท่ีระลึก 
เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัทรัพยากรและสร้างรายไดใ้ห้กบัผูป้ระกอบการในทอ้งถ่ิน โดยไดรั้บแรง
กระตุน้จากการเติบโตของธุรกิจท่องเท่ียวของไทยท่ีทาํใหปั้จจุบนัธุรกิจผลิตของฝากพบไดอ้ยูท่ ัว่ไป
ทั้งในจงัหวดัท่องเท่ียวสําคญัและเมืองท่ีเป็นทางผ่าน โดยเฉพาะอย่างยิ่งภาคกลางซ่ึงถือไดว้่าเป็น
ภูมิภาคท่ีมีสภาพแวดลอ้มท่ีเอ้ือกบัการทาํธุรกิจการผลิตของฝากเป็นอยา่งมาก จากการเป็นศูนยก์ลาง
ของการคมนาคมภายในประเทศ ในขณะท่ีความอุดมสมบูรณ์ทรัพยากรทางการเกษตรในพ้ืนท่ี ก็
เป็นอีกจุดเด่นหน่ึงท่ีทาํให้ในแต่ละจงัหวดัภาคกลางเป็นทั้งแหล่งวตัถุดิบ แหล่งผลิต และศูนยก์ลาง
การกระจายสินคา้ท่ีมีศกัยภาพ รวมไปถึงการเป็นสะพานเช่ือมการเติบโตไปยงัธุรกิจต่อเน่ืองอ่ืนๆ 
อีกมาก ไม่วา่จะเป็นธุรกิจบริการนกัท่องเท่ียว ธุรกิจขนส่ง ธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจบรรจุภณัฑ ์ฯลฯ  

แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจการผลิตของฝากในภาคกลาง พบว่า ยงัมีโอกาสขยายตวัได้
อีกมาก เน่ืองดว้ยเป็นสินคา้ท่ีผูค้นทัว่ไปนึกถึงเม่ือเดินทางไปท่องเท่ียวหรือจะเดินทางกลบัภูมิลาํเนา
ของตนเอง เพื่อซ้ือไปฝากครอบครัว ญาติสนิท มิตรสหาย ในช่วงเทศกาลสําคญัและวนัหยุดต่างๆ 
อีกทั้งยงัเป็นตลาดรองรับผูบ้ริโภคท่ีค่อนขา้งใหญ่ และตวัผลิตภณัฑส์ามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคทุก
เพศทุกวยัไดง่้าย นอกจากน้ี ดว้ยลกัษณะการท่องเท่ียวของภาคกลางท่ีไม่มีฤดูโลซีซัน่ ทาํใหส้ามารถ
ท่องเท่ียวไดต้ลอดทั้งปี ยงัเป็นโอกาสสาํคญัทางธุรกิจของผูป้ระกอบการผลิตของฝากท่ีมีศกัยภาพ
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ในการจะต่อยอดพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ เพื่อเจาะตลาดในประเทศและตลาดส่งออก
ไดม้ากข้ึนในอนาคต อยา่งไรกดี็ ภายใตโ้อกาสทางธุรกิจ แต่ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมผลิตของ
ฝากยงัมีประเด็นทา้ทายท่ีตอ้งเผชิญอยู่ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง คู่แข่งในธุรกิจท่ีเพิ่มจาํนวนมากข้ึน ทั้ง
ผูป้ระกอบการรายใหญ่และรายย่อยในพื้นท่ี อีกทั้งตน้ทุนการผลิตท่ีมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึน จากการ
ปรับข้ึนของราคาสินคา้วตัถุดิบหลกั คุณภาพและมาตรฐานการผลิต นอกจากน้ี จากการท่ีมีการ
แลกเปล่ียนสินคา้ขา้มภาคกนัมากข้ึน ทาํให้สินคา้ท่ีวางจาํหน่ายเร่ิมซํ้ ากนัเอง และสูญเสียจุดยนืของ
สินคา้ท่ีลกัษณะเฉพาะของภาคได ้ซ่ึงจากปัจจยัดงักล่าว ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ SMEs จะตอ้งเร่ง
เตรียมความพร้อมและปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงในธุรกิจท่ีเกิดข้ึน  

สําหรับการเปิด AEC นั้น เป็นทั้ งโอกาสและความทา้ทายของผูป้ระกอบการ SMEs ใน
อุตสาหกรรมผลิตของฝากในการขยายการคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคในอาเซียนไดเ้พิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะใน
กลุ่มประเทศ CLMV ท่ีประกอบดว้ย กมัพชูา สปป.ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม ซ่ึงเป็นกลุ่มประเทศ
เพื่อนบา้นท่ีมีความใกลชิ้ดกบัไทย ทั้งดา้นภูมิประเทศและวฒันธรรม อีกทั้งยงัมีแนวโนม้การเติบโต
ทางเศรษฐกิจท่ีดีอยา่งต่อเน่ืองและมีกาํลงัซ้ือในประเทศท่ีเพิ่มสูงข้ึนตามลาํดบั อยา่งไรก็ดี การเจาะ
ตลาดของฝากไปยงัประเทศเพ่ือนบา้นนั้น ตอ้งคาํนึงว่าสินคา้ประเภทใดบา้งท่ีเหมาะสม เพราะ
สินคา้ของฝากของไทย ยงัมีขอ้จาํกดัดา้นวงจรชีวิตของผลิตภณัฑท่ี์เสียหายไดง่้าย มีขั้นตอนการผลิต
ท่ีซบัซอ้นทาํให้ตน้ทุนการผลิตสูง นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรมีสายป่านท่ียาวพอสมควร เพราะ
ตอ้งทาํการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างแบรนดใ์นระยะยาว และส่ิงท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ ผูป้ระกอบการ
ควรให้ความสําคัญกับตราสัญลักษณ์  Made In Thailand ซ่ึงจะเป็นส่วนหน่ึงท่ี ช่วยส่งเสริม
ภาพลกัษณ์สินคา้ใหดู้โดดเด่นแตกต่างจาก สินคา้อ่ืนๆ  
 
2.2 ส่วนท่ี 2 แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคิดท่ีสําคญัอย่างหน่ึงทางการตลาดเพราะการบริหาร 
การตลาดเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ นักการตลาดจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็น
เคร่ืองมือในการพฒันาให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาคน้ควา้ไดมี้นกัวิชาการหลาย
ท่านไดใ้หค้วามหมายของการตลาดไว ้ดงัน้ี  

คอตเลอร์  Kotler, 2003: 11 (อ้างถึงใน  สืบชาติ  อันทะไชย  2552: 2) กล่าวว่า คุณ ค่า 
ประกอบด้วย 3 ส่วนคือ คุณภาพ  การบริการและต้นทุน  คุณค่าเป็นการเปรียบเทียบระหว่าง 
ผลประโยชน์ส่ิงท่ีไดรั้บ (Benefits) และส่ิงท่ีเสียไป (Costs) ซ่ึงลูกคา้บางคนเลือกซ้ือสินคา้เพราะ 
คุณภาพดี บางคนเลือกเพราะราคาสมเหตุสมผล บางคนซ้ือสินคา้โดยการเปรียบเทียบระหว่าง 
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คุณภาพสินคา้ และราคาสินคา้ ซ่ึงเขียนเป็นอตัราส่วนคือ Value = Benefit / Cost สามารถเพิ่มคุณค่า
ไดโ้ดยการเพิ่มผลประโยชน์ หรือ ลดตน้ทุน หรือทาํทั้งสองอยา่งพร้อมกนั  

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐฯไดใ้ห้ความหมาย “การตลาด” (Marketing) คือ กระบวนการ 
วางแผน และปฏิบติัแนวคิด ราคา การส่งเสริม และการจดัจาํหน่าย ความคิด สินคา้และบริการเพื่อ 
พฒันาการแลกเปล่ียนซ่ึงความพึงพอใจใหก้บัจุดประสงคข์องผูบ้ริโภคและผูผ้ลิต (อา้งถึงใน สืบชาติ 
อนัทะไชย 2552: 3)  

แลมป์ แฮร์ และ แมคาเนียล (Lamb, Hair and McDanial 2000: 44, อา้งถึงในพิบูล ทีปะปาล 
2545: 42) ได้ให้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การนํากลยุทธ์เก่ียวกับ 
ผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการกาํหนดราคา มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว 
จดัทาํข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และทาํให้เกิดความพึง 
พอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย  

Murphy, 2002 (อา้งถึงในสืบชาติ อนัทะไชย 2552: 18) องคป์ระกอบของการตลาด สาํหรับ
ห่วงโซ่คุณค่ามี 4 ประการคือ ถูกตวั (Addressability) เป็นการเขา้ถึงตวัลูกคา้แบบใกลชิ้ดลูกคา้ รู้
ความตอ้งการเฉพาะลูกคา้ ถูกสตางค ์(Affordability) เป็นการประหยดัทั้งการเขา้หาลูกคา้ และสร้าง
คุณค่าให้ลูกคา้ ถูกตาม (กาลเทศะ) (Accessibility) ลูกคา้จะสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์ ไดทุ้กท่ี และทุก
เวลาท่ีตอ้งการ และถูกตอ้ง (Accountability) กิจกรรมการตลาดทุกกิจกรรมตอ้งสามารถ ตรวจสอบ
วดัผลได ้การส่ือสารกบัลูกคา้เป็นแบบสองทาง 

วีลีน และ ฮันเกอร์ (Wheelen L. Thomas and Hunger J David, 2012: 199) กล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด หมายถึง การรวมกนัโดยเฉพาะอยา่งยิง่ตวัแปรท่ีสาํคญัภายใตก้ารควบคุมของ
องคก์รท่ีสามารถใช้ในการทาํให้เกิดความความตอ้งการ (Demand) และไดรั้บประโยชน์จากการ 
แข่งขนั (Competitive advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product), ช่องทาง (Place), ส่วน
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และราคา (Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ี สามารถ
นาํมาวิเคราะห์เพื่อปรับใหเ้หมาะสมกบัความสามารถขององคก์ร 

สําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ  (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจ
อุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้(Tangible Product) 
และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) เป็นสินคา้และบริการท่ีนาํเสนอต่อลูกคา้หรือ
ตลาด กลยุทธ์การตลาดท่ีนํามาใช้กับธุรกิจการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งจัดให้มีส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป  โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมีการต้อนรับขับสู ้
(Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการทาํธุรกิจ 
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ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง การจดักิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการนําเสนอส่ิงซ่ึง 
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยทาํให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละอยู ่
รอดได ้อาจรวมถึงสามารถขยายขนาดกิจการไดใ้นอนาคต คอตเลอร์ (Kotler, 2003, p.449 อา้งถึงใน  
ธีราภสั อ่วมอ่ิมคาํ, 2551 หนา้ 9) ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้
ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมาถดั
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขากจ็ะตดัสินใจซ้ือ  

3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ช่องทาง ใน
การทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงและเลือกใชบ้ริการได ้ซ่ึงมกัจะทาํโดยผ่านตวักลางต่างๆ ท่ีมีอยู่ใน 
ตลาด เช่น บริษทันาํเท่ียว (Tour Operator) และบริษทัตวัแทนท่องเท่ียว (Tour Agent) ต่าง ๆ โดย
ช่องทางการจดัจาํหน่ายต่างๆ เหล่าน้ี ไม่ไดเ้ป็นเพียงช่องทางในการขายสินคา้หรือบริการเท่านั้น แต่
ยงัเป็นช่องทางในการกระจายขอ้มูลข่าวสาร การส่งเสริมการขาย การจอง และ การชาํระเงินอีกดว้ย  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อและ
ผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายทาํการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non -Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated 
Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการเลือก (Selection) การ
ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ได ้แตกต่าง
เหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม 
มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั บุคลากร หรือพนกังานถือได้
ว่าเป็นสินทรัพยท่ี์มีคุณค่ามากท่ีสุดในธุรกิจบริการ ผูบ้ริหารองค์กรท่ีเป็นธุรกิจบริการมีหน้าท่ีท่ี
จะตอ้งบริหารบุคลากรเหล่าน้ีใหเ้ป็นส่ิงท่ีสร้างความสามารถในการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ  
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6. กระบวนการ (Process) เป็นการส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว และ
ประทบัใจ (Consumer Satisfaction) ในองค์กรธุรกิจดา้นบริการ กระบวนการในการให้บริการ มี
ความสําคญัเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากเป็นกระบวนการท่ีลูกคา้มีส่วนร่วมในการผลิตบริการนั้นดว้ย 
กระบวนการด้านการบริการจึงตอ้งได้รับการออกแบบเป็นอย่างดี เพื่อให้พนักงานทาํงานอย่าง 
สะดวก ลดความผดิพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นกระบวนการ และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้  

7. การนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามสร้างรูปแบบ การ
ใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer - Value Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด 
ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ดว้ยลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ไดข้องการบริการ จึงทาํให้ผูท่ี้คาดว่า
จะเป็นลูกคา้ ไม่สามารถประเมินการบริการไดจ้นกวา่จะไดรั้บการบริการนั้น ซ่ึงทาํใหเ้กิดความเส่ียง
ในการท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือบริการหรือไม่ ส่วนประกอบท่ีสาํคญัใน การวางแผนการตลาด คือ การ
ลดความเส่ียงท่ีลูกคา้จะตดัสินใจไม่ซ้ือบริการ โดยการออกแบบ ลกัษณะทางกายภาพต่างๆ เพื่อให้
ลูกคา้เกิดความมัน่ใจ ซ่ึงสามารถทาํไดห้ลายรูปแบบ เช่น แผน่ผบัท่ีแสดงรูปภาพ ให้เห็นถึงบริการ
ต่างๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เคร่ืองแบบพนกังานท่ีไดรั้บการออกแบบอยา่งเหมาะสม และอาคารสถานท่ีท่ี
ไดรั้บการดูแลเป็นอยา่งดี 

Mar Grath (1986) กล่าวว่า การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใชส่้วนประสมทาง 
การตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีและช่องทางการจัด
จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่สาํหรับธุรกิจบริการแลว้ 4Ps นั้นยงัคง 
ไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการได ้เพราะลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภทจะมี 
ความแตกต่างจากธุรกิจท่ีมีสินคา้ท่ีมีตวัตน สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้นธุรกิจบริการจึงควรตอ้งมีส่วน 
ประสมการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร (Personal) ส่ิงอาํนวยทางกายภาพ (Physical 
Facilities) และกระบวนการในการบริหารจดัการ (Process Management) เพื่อใหก้ารดาํเนินงาน และ
วางแผนการตลาดของธุรกิจบริการมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล กลยทุธ์การบริหารการตลาดท่ี
ไดรั้บความนิยมมาหลายทศวรรษ เป็นแนวคิดหลกัท่ีใชใ้นการพิจารณาองคป์ระกอบท่ีสาํคญัในการ
ตอบสนองต่อตลาดได้อย่างเหมาะสม โดยเร่ิมต้นท่ีธุรกิจต้องมีส่ิงท่ีจะนําเสนอต่อลูกค้าหรือ
ผลิตภณัฑ ์ทาํการตั้งราคาเหมาะสม หาวิธีการนาํส่งถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพดว้ยการบริหาร
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และหาวิธีการส่ือสารเพื่อจะสร้างข่าวสารและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือดว้ยการ
ทาํการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงกลยทุธ์เหล่าน้ีถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดสาํคญัท่ีเป็นรู้จกักนัดีซ่ึง
รวมเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s (ฉัตราพร เสมอใจ, 2549, หน้า                   
52 – 53) ธุรกิจบริการนอกจากใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดทั่วไป (Marketing Mix) หรือ 4Ps 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
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(Promotion) แลว้ สําหรับธุรกิจบริการนั้น 4Ps ไม่เพียงพอเม่ือพูดถึงส่วนประสมการตลาดสําหรับ 
กิจการบริการ Booms และ Bitner ซ่ึงเป็นนกัวิชาการชาวอเมริกากล่าววา่ตอ้งพิจารณาเพิม่อีก 3Ps อนั
ได้แก่  บุคลากร  (People) การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence & 
Presentation) และกระบวนการให้บริการ (Process) เพิ่มเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps 
(ศิ ริวรรณ  เสรีรัตน์ , 2546, หน้า 182) Kotler & Keller, ( 2006, p. 16) อธิบายว่า ส่วนประสม
การตลาด (Marketing mix หรือ 7P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทั
นํามาประยุกต์ใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ส่วนประสม
การตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชส้าํหรับธุรกิจบริการ เพื่อทาํใหเ้กิดการบริหาร
คุณภาพรวม (TQM: Total Quality Management) ท่ีสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ โดยคาํนึงถึงความพึง
พอใจของลูกคา้เป็นสําคญั (กฤษณา รัตนพฤษษ์, 2549) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสําหรับ
ธุรกิจบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชส้าํหรับธุรกิจบริการเพื่อทาํให้เกิดการบริหารคุณ
ภาพรวม (Total Quality Management) ท่ีจะสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ โดยคาํนึงถึงความพึงพอใจของ
ลูกคา้เป็นส่วนสาํคญั ส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิมถูกพฒันาข้ึนมาสาํหรับธุรกิจการผลิตสินคา้ท่ี
จบัตอ้งไดแ้ต่สําหรับผลิตภณัฑ์บริการนั้นมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้ คือ ไม่สามารถเก็บ
รักษาไวไ้ดด้งันั้น ผูใ้ห้บริการจึงเป็นส่วนหน่ึงของการบริการดว้ย ปัญหาการรักษาคุณภาพของการ
บริการ คือ การไม่สามารถควบคุมคุณภาพของการบริการได้เหมือนกับสินค้าท่ีจับต้องได้จึง
จาํเป็นตอ้งนําเคร่ืองมือทางการตลาดบริการ 7P's เขา้มาช่วยบริหารจดัการกับธุรกิจ (ยุพาวรรณ 
วรรณวาณิชย์, 2548, หน้า 29) 16 (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ  และคณะ, 2547) อธิบายว่ากลยุทธ์
การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7P s) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกของผูบ้ริโภค 
ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจดัจาํหน่าย 
(Place) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจยั
ด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) ปัจจัยด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนัและเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบั
ผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นส่วนประสมทางการตลาดบริการตวัใดมากกว่าเพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละองคป์ระกอบมีลกัษณะดงัน้ี (MarGrath, 1986)  
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจนาํมาเสนอขายให้กบัผูบ้ริโภคท่ี

ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภณัฑ์นั้นๆ ไดแ้ก่ สินคา้มีรูปร่าง ขนาด สีสันและ 
ความสวยงาม ตราสินคา้มีคุณภาพและปลอดภยั ความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ต่อการดาํเนินชีวิต 
ผลิตภณัฑง่์ายต่อการทาํความสะอาดหลงัใชง้าน  
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ราคาท่ีผู ้บริโภคต้องจ่ายเพื่อ 
แลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการท่ีนําเสนอขาย ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ 
บริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑ์ตํ่ากว่าท่ีอ่ืน ความแน่นอนและเป็น
มาตรฐานของราคาผลิตภณัฑมี์ป้ายแสดงสินคา้ท่ีชดัเจน ราคาเม่ือซ้ือผลิตภณัฑป์ริมาณมากมีราคาตํ่า
กวา่  

3. สถานท่ี (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค และ
สร้างเสริมส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึงการ
จดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก เช่น รถเขน็หรือตะกร้า รูปแบบการ
แต่งร้าน สถานท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยัและเพียงพอ มีสาขาหลายแห่ง  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกาํหนดตาํแหน่งตราสินค้า การตั้ ง 
งบประมาณค่าใชจ่้ายในการโฆษณา ส่ือท่ีเลือกและกาํหนดเวลาท่ีเผยแพร่ผา่นส่ือดงักล่าว ความคิด 
สร้างสรรคใ์หม่ๆ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑท่ี์สามารถ 
ต่อรองได ้การลดราคาสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านวิทยุและโทรทศัน์ แผ่นป้ายโฆษณา 
ใบปลิว  

5. บุคคล (People) เป็นผูท่ี้มีความสัมพนัธ์เพื่อให้บริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึงจาํเป็นท่ี 
จะตอ้งมีการสนบัสนุนส่งเสริมบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถ และความชาํนาญในสายงานโดย 
อาจมีการฝึกอบรมพัฒนา สอนงาน เป็นต้น บุคลากรเป็นปัจจัยสําคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้าง 
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะความมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดียิม้แยม้แจ่มใสและพดูจาดี ความรู้ในการให ้
คาํแนะนาํกบัผูบ้ริโภค การแต่งกายท่ีเหมาะสมและความสุภาพ ความสนใจและความกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ  

6. กระบวนการการให้บริการ (Process Management) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการ
อย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ ไดแ้ก่ การจดัคิวในการชาํระเงินท่ีดี
การบรรจุสินคา้ใส่ถุงหรือการบรรจุสินคา้เพื่อความสะดวกในการขนยา้ยของลูกคา้ ใบเสร็จท่ีได้
มาตรฐานเพ่ือเป็นหลกัฐานในการชาํระเงิน การคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้ในกรณีท่ีมีความผดิพลาดท่ี 
เกิดจากทางร้านหรือผูผ้ลิต  

7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  (Physical Facilities) หมายถึง เป็นการสร้างและนําเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบ
การใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้เป็นปัจจยัท่ีก่อใหเ้กิดความสะดวกในการใหบ้ริการ และทาํ
ให้การบริการผูบ้ริโภคเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ได้แก่ พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจดัวาง 
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สินคา้เอ้ือต่อการจบัจ่าย ความสะอาดน่าเขา้มาใช้บริการ บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นมิตร 
เหมาะต่อการจบัจ่ายเคร่ืองครัว การตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวัสินคา้ 
 
2.3 ส่วนท่ี 3 แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 
การตดัสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการคิดโดยใชเ้หตุผลในการเลือกส่ิงใด ส่ิง

หน่ึงจากหลายทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อให้ไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความตอ้งการของตนเอง
ใหม้ากท่ีสุด (ลฎาภา พลูเกษม, 2550, หนา้ 8) โดยมีผูใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไว ้ดงัน้ี  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หน้า 157) กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
(Buyer’ s Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย 
การรับรู้ ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ  

มานิต รัตนสุวรรณ  และสมฤดี ศรีจรรยา (2554, หน้า 154) กระบวนการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการสินคา้ท่ี
ตอ้งการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินคา้ไหนท่ีไดต้รงตามความ
ตอ้งการจึงตดัสินใจซ้ือ  

ชีฟแมนและคานุค (Schiff man & Kanuk, 1994, p. 659, อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ. 2538, หนา้ 23) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสอง
ทางเลือกข้ึนไปซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั้ง
ดา้นจิตใจ(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจและทาง
กายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีทาํให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมกา ซ้ือ
ตามบุคคลอ่ืน 

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิง
หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อว่าการ ซ้ือ
สินคา้นั้นประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่างๆ หลายขั้นตอน ผูซ้ื้อจะตอ้งผา่นขั้นตอนต่างๆ ดงักล่าว อนัจะ
นาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหล่าน้ีมีทั้งหมด 5 ขั้นตอน กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนท่ีการซ้ือ
จริงจะเกิดข้ึนนานทีเดียว และกเ็กิดติดต่อกนัไปอีกนานผูบ้ริโภคอาจจะดาํเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน 
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ถา้เป็นเช่นนั้นเราเรียกการดาํเนินกิจกรรมในทาํนองน้ีว่า “ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่ทว่าในการซ้ือ
ชนิดเป็น “กิจวตัร” ผูบ้ริโภคมกัขา้มบางขั้นตอนหรือไม่กส็ลบัขั้นตอน เช่น ไม่หาข่าวสาร จากแหล่ง
ภายนอกซ้ือสินคา้ก่อนประเมินทีหลงั รีบเร่งซ้ือไม่หาข่าวสาร และไม่ประเมินสินคา้ เป็นตน้ บางที
อาจเป็นเพราะเป็นสินคา้ท่ีใชก้ารทุ่มเทความพยายามตํ่า ซ่ึงผูซ้ื้อจึงขา้มขั้นตอนบางตอนไปทาํการซ้ือ
เลย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลท่ีทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือหรือเลือกใช้
ผลิตภณัฑมี์ 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายใน
ของ ตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ 
ความเจบ็ป่วย ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนั
เป็นความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคล
จะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้เขารู้ว่าจะตอบสนอง ส่ิง
กระตุน้อยา่งไร  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ี 
สามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ 
ทันที แต่ในบางคร้ังความต้องการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ทันที ความ
ตอ้งการจะถูกจดจาํไว  ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ 
สะสมไวม้าก จะทาํให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือความตั้งใจใหไ้ดก้ารสนองความตอ้งการ 
เขาจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้  

3. การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of Alternative) เม่ือผู ้บริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และไม่ใช่กระบวนการ
เดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การซ้ือ  

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) กรณีท่ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์ว่ามี 
คุณสมบติัอะไรบา้ง การประเมินคุณสมบติัของผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคมีพื้นฐานดงัน้ี  

- ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของตน  
- ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าในความรู้สึกของตน  
- ผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น  
- ผูบ้ริโภคจะแสวงหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาต่ Ũา  
- ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั  
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- ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือเก่ียวกับตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภค 
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแปลงไดเ้สมอ  

- ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล เร่ิมต่นดว้ย 
การกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑข์องแต่ละตรา
สินคา้  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกจะช่วยให้ผูบ้ริโภค
กาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นตัวเลือก โดยทั่วไปผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด  

4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกนัมี 2 ดา้น 
คือ ทศันคติดา้นบวก และทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สินคา้ของผูบ้ริโภค  

4.2 ปัจจัยสถานการณ์ ท่ีคาดคะเนเอาไว้ (Anticipated Situational Factors) ผู ้บริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ 
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 

4.3 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนเอาไว ้(Unanticipated Situational Factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบ 
ตอ้ความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือ 
วิตกกังวลจากรายได้  ผู ้บ ริโภคจะซ้ือโดยผ่านกระบวนการตัดสินใจย่อย  5 ประการคือ                           
1) การตัดสินใจในตราสินค้า (Brand Decision) 2) การตัดสินใจเลือกผู ้ขาย (Vendor Decision)                     
3) การตัดสินใจด้านปริมาณ  (Quantity Decision) 4) การตัดสินใจด้านเวลา (Time Decision)                         
5) การตดัสินใจวิธีการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post 
Purchase Feeling) หลังการจากซ้ือและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์
เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ ซ่ึงนักการตลาดจะตอ้ง พยายามทราบถึงระดบัความ
พอใจของผูบ้ริโภคหลงัการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541)  

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีจุดเร่ิมตน้จาก การมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิดความ 
ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน 
กล่องดาํท่ีไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงกระตุน้ แลว้มี 
การตอบสนองของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s Purchase 
Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) จุดเร่ิมตน้ของตวัแบบน้ี มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้
เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นตวัแบบน้ีอาจเรียกว่า S-R 
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Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) – ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากภายใน
ร่างกาย (Inside Stimulus) ส่ิงกระตุ้นจากภายนอกร่างกาย (Outside Stimulus) นักการตลาดต้อง
สนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็น
เหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจเป็นเหตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุ้นความตอ้งการ 1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น กาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป็นเป้าหมาย 1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution 
หรือ Place) เช่น จดัจาํหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือว่าเป็นการ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม่ Ũาเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธ์อนัดี
กบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืน  ๆ  (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการของผู ้บริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองค์การ ซ่ึงบริษัทควบคุมไม่ได้ ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ีได้แก่ 1. ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ 
(Economic) เช่น สภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการบุคคล 2. ส่ิง
กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝากถอนอตัโนมติั สามารถกระตุน้
ความตอ้งการให้ใชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 3. ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and 
Political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ 4. ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้น
ต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล 
ทาํให้การตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้น จึงจาํเป็นตอ้งศึกษา
ถึงปัจจยัต่างๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ 
ไดแ้ก่  

1. ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคลในด้าน
ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ย
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องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจาํเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 
ทศันคติการรับรู้  

1) ความจาํเป็น (Needs) ความตอ้งการ (wants) และความปรารถนา (Desires) ความจาํเป็น 
ความตอ้งการ และความปรารถนา เป็นคาํท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใช ้เเทนกนัไดซ่ึ้ง
เราจะใชค้าํว่า “ความตอ้งการ” ในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของ
บุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความจาํเป็นหรือ
ความตอ้งการไม่ว่าในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความจาํเป็น หรือความ
ตอ้งการนั้นๆ เราอาจจะกล่าวไดว้่า ความตอ้งการของมนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็น
เกณฑ์สําหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด (Market 
concepts)  

2) แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหาก ปัญหานั้นไม่
รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิดไม่ใส่ใจ หรือไม่ทําการตัดสินใจใดๆ แต่หากปัญหานั้ นๆ 
ขยายตวหัรือเกิดความรุนเเรงยิง่ข้ึน เขากจ็ะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 
ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีสําคญัท่ีเราต้องศึกษาถึงความต้องการ และความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสร้าง
แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้ 

3) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความคิด 
ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการกาํหนด
รูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซ่ึงจะเป็นลกัษณะการตอบสนองใน
รูปแบบท่ีคงท่ีต่อตัวกระตุ้นทางสภาพแวดล้อม เช่น ผูท่ี้มีลักษณะเป็นผูน้ําจะแสดงออกหรือ
ตอบสนองต่อปัญหาด้วยความมั่นใจและกล้าแสดงความคิดเห็น มีความเป็นตัวของตัวเองสูง 
ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้าย
จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น  

4) ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิง หน่ึงของ
บุคคล โดยทัศนคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคลดังนั้ น เม่ือเราต้องการให้บุคคลใดๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง 
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้น การปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยอ่มกระทาํไดง่้ายกว่าการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้ง
ใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาดาํเนินการท่ียาวนาน  

5) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ การ
กระทาํของบุคคลอ่ืน ก้าวแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ 
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ตอ้งการให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารใหมี้คุณค่าในสายตาของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง  

6) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจาก การรับรู้ 
และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้น หากมีการรับรู้
แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ีก็ยงัไม่ถือว่า
เป็นการเรียนรู้  

2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคล
ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญั 
6 ประการไดแ้ก่  

1) สภาพเศรษฐกิจ  (Economy) เป็น ส่ิงท่ีกําหนดอํานาจซ้ือ  (purchasing power) ของ
ผูบ้ริโภค ทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง  

2) ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ
แตกต่างกัน เช่น การตอบสนองต่อความต้องการผลิตภัณฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพล จาก
ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใชชี้วิต
ในวยัเด็กซ่ึงเป็นวยัซึมซับและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจาํ (Habits) ของบุคคลไป
ตลอดชีวิต เป็นตน้  

3) สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ บุคคลให้
เป็นในทิศทางเดียวกนั เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคมหรือท่ีเรียกว่า กระบวนการขดั
เกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ย รูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyles) ค่านิยมของสังคม 
(Social Values) และความเช่ือ (Believes) ทาํใหต้อ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคมเพื่อจะทราบถึงปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยู่ร่วมกันของมนุษยโ์ดยเฉพาะบรรทัดฐาน (Norms) ท่ีสังคม
กาํหนด  

4) วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการดาํเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงาม และยอมรับ
ปฏิบติัมา เพื่อให้สังคมดาํเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและ
ปฏิบัติตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยม
พื้นฐาน (Basic values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) จึง
เป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดาํเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสงัคมยอมรับ ประกอบดว้ย
ค่านิยมการแสดงออกค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วิธีคิดกเ็ป็นวฒันธรรมดว้ย 

3. อิทธิพลทางเศรษฐกิจและทางประชากรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
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ผูบ้ริโภคทุกคนเม่ืออยูใ่นสังคมย่อมจะไดรั้บอิทธิพลทางสภาพแวดลอ้มดว้ยกนัทุกคน ซ่ึง 
อิทธิพลทางสภาพแวดลอ้มเหล่าน้ีประกอบไปดว้ยอิทธิพลทางเศรษฐกิจ ประชากร วฒันธรรม ชั้น
สังคม กลุ่มอา้งอิงครอบครัว แบบการดาํรงชีวิตและบุคลิกภาพ อิทธิพลเหล่าน้ีต่างก็มีผลกระทบต่อ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งส้ิน นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาและทาํความเขา้ใจถึงอิทธิพลดงักล่าว  

4. กลุ่มอา้งอิงและครอบครัว  
ความหมายและลกัษณะของครอบครัว ครอบครัวมีความหมายกวา้งหลายดา้น แต่ถา้จะแบ่ง

ครอบครัวในลกัษณะท่ีเป็นครอบครัววงในและวงนอก ซ่ึงครอบครัววงในหมายถึง พ่อ แม่และลูก 
ส่วนครอบครัววงนอก หมายถึง ปู่ ย่า ตา ยาย หลาน ครอบครัวเป็นกลุ่มสากลท่ีมีมาชา้นาน และมี
ลกัษณะท่ีพิเศษตรงท่ีวา่ 

- เป็นสถาบนัสากลท่ีทุกหนแห่งตอ้งมี 
- เป็นกลุ่มเบ้ืองตน้ของคนทุกคน 
- เป็นกลุ่มท่ีหารายไดแ้ละใชจ่้ายเงิน 
- เป็นส่ือกลางในการกลัน่กรองบรรทดัฐาน  
5. โครงสร้างของบทบาทในครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  
ในครอบครัวหน่ึงๆ ยอ่มจะมีโครงสร้างแตกต่างกนั โดยท่ีบทบาทในครอบครัวก็จะมีความ 

แตกต่างกนัตามไปดว้ย จากการศึกษาโครงสร้างบทบาทในครอบครัวจะมีอยู ่5 ชนิดดว้ยกนั คือ  
1) ลกัษณะอิสระ สามีภรรยามีอาํนาจการตดัสินใจซ้ือเป็นอิสระต่อกนั  
2) สามีครอบครอง สามีมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือ  
3) ภรรยาครอบครอง ภรรยามีอาําจในการตดัสินใจซ้ือ  
4) ลกัษณะร่วมกนั สามีภรรยามีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั  
5) บุตรมีส่วนร่วม บุตรมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือของครอบครัว  
นอกจากน้ีนกัการตลาดก็ควรท่ีจะศึกษาตวักาํหนดโครงสร้างของบทบาท ในกระบวนการ 

ตดัสินใจวา่ใครจะเป็นผูมี้บทบาทมากท่ีสุดในครอบครัว ซ่ึงตวักาํหนดเหล่าน้ีประกอบดว้ย  
1) อิทธิพลทางวฒันธรรมสงัคม วฒันธรรมหน่ึงๆ ถา้มีภรรยาจะมีอาํนาจในการตดัสินใจซ่ึง

ต่างกนัไป เช่น สงัคมไทยผูช้ายเป็นผูน้าํ  
2) ส่วนช่วยเหลือทางทรัพยากร สามีหรือภรรยาท่ีมีฐานะดีกว่าย่อมจะมีอาํนาจในการ 

ตดัสินใจซ้ือมากกวา่ 
3) ชนิดของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะส่งผลให้สามีภรรยาตดัสินใจแตกต่างกนัไป 

เช่น เคร่ืองยนตผ์ูช้ายจะมีบทบาทในการตดัสินใจมากกวา่ภรรยา  
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4) ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจ ในครอบครัวหน่ึงจะมีลักษณะของการตัดสินใจ 
ต่างกนัไป เช่น สามีเป็นผูริ้เร่ิมตอ้งการสินคา้ ภรรยาเป็นผูห้าขอมู้ลและบุตรเป็นผูไ้ปหาซ่ึงสินคา้ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจาก
สํารวจ จากรายงานของผูบ้ริโภคในดา้นกระบวนการซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการ 5 ขั้นตอน
ไดแ้ก่ 1. การรับรู้ความตอ้งการหรือการรับรู้ปัญหา 2. การคน้หาขอ้มูล 3. การประเมินทางเลือกก่อน
การตดัสินใจซ้ือ 4. การตดัสินใจซ้ือ และ 5. พฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดของแต่ละ
ขั้นตอนดงัน้ี 

1. การ รับ รู้ ถึ งความต้อ งก าร  (Need Recognition) ห รือ  การ รับ รู้ ปัญ ห า  (Problem 
Recognition) เม่ือบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการของตนเองท่ีเกิดข้ึนเองหรือความตอ้งการนั้นมาจากส่ิง 
กระตุน้ความตอ้งการ ความตอ้งการภายในบุคคล คือ ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการเหล่าน้ี 
เม่ือถึงระดับหน่ึงก็จะกลายเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้วิธีการแก้ปัญหาจากส่ิงกระตุน้จาก 
ประสบการณ์ในอดีตท่ีผ่านมา ทาํให้บุคคลรับรู้ถึงวิธีตอบสนองส่ิงกระตุน้ ในกรณีท่ีความตอ้งการ
เกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ เม่ือบุคคลเดินผ่านร้านอาหาร มองเห็นอาหารจนทาํให้เกิดความ
ตอ้งการ ความพึงพอใจผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงจากการโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์ เป็นตน้ ส่ิง
กระตุน้เหล่าน้ีเองท่ีส่งผลให้เกิดความตอ้งการข้ึน ส่ิงท่ีสาํคญัในขั้นตอนกระตุน้ความตอ้งการน้ีมี 2 
ประการ คือ 1.) นักการตลาดตอ้งเขา้ใจถึงส่ิงกระตุน้ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค เช่น 
นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจว่า รถยนตส์ามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นความสะดวกสบายเดินทาง 
และรถยนต์สามารถให้ความพอใจในด้านสถานภาพทางสังคม ขอบเขตรถยนต์จึงสามารถ 
ตอบสนองส่ิงกระตุน้ไดห้ลายอยา่ง ส่งผลให้บุคคลเกิดความตอ้งการอยากเป็นเจา้ของรถยนตอ์ย่าง 
แท้จริง 2.) แนวความคิดการกระตุน้ความต้องการ จะช่วยให้นักการตลาดเขา้ใจว่าระดับความ 
ตอ้งการของผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงตลอดเวลา นกัการตลาดตอ้งสามารถจดัเหตุการณ์ต่างๆ ดา้น 
จงัหวะและเวลาเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ  

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ความตอ้งการมากพอ และ
ส่ิงท่ีตอบสนองอยู่ใกลต้วั ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจทนัที เช่น บุคคลท่ีหิว
มองเห็นร้านอาหารและเขา้ซ้ือมาบริโภคทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการนั้นจะถูกจดจาํไว ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการใน
ภายหลงั เม่ือความตอ้งการของบุคคลมีสะสมเพิ่มมากข้ึน จะส่งผลให้เกิดการกระทาํในภาวะอย่าง
หน่ึง คือ ความตั้งใจรับการตอบสนองต่อความตอ้งการ บุคคลจะพยายามหาวิธีเพื่อคน้หาขอ้มูลมา 
ตอบสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ เช่น นาย ง มีความตอ้งการนาฬิกา นาย ง จะพยายามคน้หา 
ขอ้มูลจากการโฆษณาหรือจากคาํแนะนาํ ปริมาณของขอ้มูลท่ีคน้หาจะข้ึนอยูก่บับุคคลเผชิญกบัการ
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แกปั้ญหามากนอ้ยเท่าใด ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ใน
หัวขอ้น้ีความน่าสนใจของนักการตลาด คือ ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา
และอิทธิพลการเลือกแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบด้วย 4 กลุ่ม ดังน้ี 1.) แหล่งบุคคล 
(Personal Sources) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ 2.) แหล่งการคา้ (Commercial Sources) หรือ
แหล่งขอ้มูลท่ีจดัโดยนักการตลาด (Marketer dominated Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนักงาน
ขาย เป็นตน้ 3.) แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
4.) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสํารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วย
วิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในกรทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ เป็นตน้ 
อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะมีความแตกต่างกนัไปตามชนิดของผลิตภณัฑ์และลกัษณะส่วน บุคคล
ของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งการคา้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมการให้
ขอ้มูลได ้แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากแหล่งขอ้มูลโดย 
สมัภาษณ์ผูบ้ริโภควา่รู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลใดท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค  

3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑต่์างๆ จาก 
ขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมในขั้นตอนท่ี 2 หลกัเกณฑท่ี์ใชพ้ิจารณา คือ  

3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ต่างๆ เช่น ลิฟสติคดูจากสี การบรรจุภณัฑ์ กล่ิน รส การ
บาํรุงริมฝีปาก ความภาคภูมิใจ โรงแรมดูจากท่ีตั้ง ความสะอาด บรรยากาศ ราคา ยางรถยนตดู์จาก
ความปลอดภยั อายกุารใชง้าน คุณภาพในการขบัข่ี  

3.2 การให้นํ้ าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์  และจัดลําดับ
ความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัต่างๆ เช่น การเรียงคุณสมบติัของเส้ือใน ประกอบดว้ยความสบายเม่ือ
สวมใส่ ความกระชบัตวั ราคาเหมาะสม ความสวยงาม เป็นตน้  

3.3 ความเช่ือเก่ียวกบัตรา เช่น ผูซ้ื้อเช่ือถือตราวาโกม้ากกว่าแฟนน่ี เพราะเคยเห็น
การโฆษณาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราจะเปล่ียนแปลงได้เสมอ ความเช่ือถือน้ีจะมีอิทธิพลต่อการ
ประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ  

3.4 พิจารณาอรรถประโยชน์ท่ีจะไดรั้บคุณสมบติัแต่ละอยา่งของผลิตภณัฑ ์ 
3.5 เปรียบเทียบระหวา่งยีห่อ้ต่างๆ งานของนกัการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ

ขั้นน้ีก็คือ การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่างๆ โดยเฉพาะดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา และการส่งเสริม
การตลาดเพื่อเพิ่มนํ้ าหนกัความสาํคญัใหก้บัคุณสมบติัผลิตภณัฑข์องบริษทั  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นตอนท่ี 3 จะ
ช่วยให้ผูบ้ริโภคกาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีชอบมากท่ีสุด และปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว่างการประเมินผลพฤติกรรม
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และการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการคือ 1.) ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งจะมีผล
ต่อการตดัสินใจทั้งดา้นบวก และดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 2.) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้
ก่อนการตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว 
การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์และคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์3.) ปัจจยัสถานการณ์
ท่ีไม่ได้คาดคะเน ขณะท่ีผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยสถานการณ์ท่ี ไม่ได้คาดคะเนท่ีเข้ามา
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อการตั้ งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลักษณะของพนักงานขายหรือ 
ผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตกกังวลจากรายได้ นักการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่ได้คาดคะเนมี
อิทธิพลอยา่งมาก  

5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Feeling) หลงัจากผูบ้ริโภคซ้ือและทดลองใช ้
ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ของความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ ์จากท่ีมีการซ้ือ 
ผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีข้ึนกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ 
ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติเป็นไปตามท่ีเขาคาดหวงั เขาจะพอใจและมีการซ้ือซ้ า ถ้าผลิตภัณฑ์มี
คุณสมบติัตํ่ากวา่ท่ีคาดหวงั เขาจะไม่พอใจและไม่ซ้ืออีก 
 
2.4 ส่วนท่ี 4 สินค้าของฝาก 
 

 
 

รูปภาพท่ี 2.1 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทอาหารแปรรูป 
ท่ีมา : http://www.manager.co.th/smes/viewnews.aspx?NewsID=9540000080082 (2560) 
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รูปภาพท่ี 2.2 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทของใช ้
ท่ีมา : https://food.mthai.com/food-recommend/106001.html (2560) 

 

 
 

รูปภาพท่ี 2.3 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทขา้วหลาม 
ท่ีมา : https://food.mthai.com/food-recommend/106001.html (2560) 
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รูปภาพท่ี 2.4 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทขนมหวาน 
ท่ีมา : https://food.mthai.com/food-recommend/106001.html (2560) 

 

 
 

รูปภาพท่ี 2.5 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทอาหารทะเลแปรรูป 
ท่ีมา : https://food.mthai.com/food-recommend/106001.html (2560) 
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รูปภาพท่ี 2.6 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทผลไมแ้ปรรูป 
ท่ีมา : https://food.mthai.com/food-recommend/106001.html (2560) 

 

 
 

รูปภาพท่ี 2.7 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทเคร่ืองประดบั 
ท่ีมา : https://tassiedevilabroad.com/best-souvenirs-buy-travels/ (2560) 
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รูปภาพท่ี 2.8 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทโปสการ์ด 
ท่ีมา : https://tassiedevilabroad.com/best-souvenirs-buy-travels/ (2560) 

 

 
 

รูปภาพท่ี 2.9 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทผลไม ้
ท่ีมา : http://www.pics4learning.com/details.php?img=adobe071.jpg (2560) 
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รูปภาพท่ี 2.10 ผลิตภณัฑข์องฝากประเภทผา้ 
ท่ีมา : https://www.thailanddiscovery.info/thailand-silk-and-silver-of-the-city/10034615-thailand-

silk-fabric/ (2560) 
 
2.5 ส่วนท่ี 5 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้อง 
 
 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ โดยมีเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั มีดงัต่อไปน้ี 
 
 ณัฐกฤตา นาคนิยม (2558) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เฮล
โหลคิตต้ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เฮลโหลคิตต้ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างท่ีผ่านการทดสอบความน่าเช่ือถือเท่ากบั 0.970 และตรวจสอบความ
เท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวฒิุ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถามในการเกบ็รวมรวม
ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก และใช้จาํนวน 400 
ตวัอยา่ง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงท่ีใชใ้นการทดสอบ สมมุติฐานท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 ไดแ้ก่ 
การทดสอบหาความสัมพนัธ์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
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ใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 248 คน มีอายุอยู่ ในช่วงระหว่าง 21 -30 ปี ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายได ้10,001-20,000 บาท นอกจากน้ีผลการศึกษายงั
พบว่า ความคิดเห็นทางดา้นแรงจูงใจท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เฮลโหลคิตต้ีของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัความสาํคญัปานกลาง ส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก และ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เฮลโหลคิตต้ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า แรงจูงใจ และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ฮลโหลคิตต้ีของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร อยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 บุษบา วงษา (2557) ได้ทาํการวิจยัศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่ือสาร 
การตลาดแบบครบวงจร และคุณลกัษณะของผูน้าํเสนอสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
ชุมชนของนกัท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัพิษณุโลก การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัส่วน 
ประสมทางการตลาดการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร และคุณลกัษณะของผูน้าํเสนอสินคา้ท่ีมีผล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ชุมชนของนักท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัพิษณุโลก ตวัอย่างท่ีใชคื้อ 
การเก็บรวมรวมขอ้มูลจากนักท่องเท่ียวต่างชาติ จาํนวน 400 รายท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดั 
พิษณุโลก  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ ใช้แบบสอบถามปลายปิด ผลการวิจัยพบว่า ผู ้ตอบ 
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีภูมิลาํเนาในทวีปยุโรป มีอายุ 41 – 45 ปี มีการศึกษาตํ่ากว่า 
ปริญญาตรี เป็นเจา้ของธุรกิจหรืออาชีพอิสระ มีสถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1,301 – 1,600 
USD มีระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย 1 – 2 สปัดาห์ มีผูร่้วมเดินทาง คือ สมาชิกกรุ๊ปทวัร์ มีค่าใชจ่้าย 
สาํหรับการมาท่องเท่ียวในประเทศไทยคร้ังน้ีคือ 1,501 – 2,000 USD และผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑส่์งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑชุ์มชนของ 
นกัท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัพิษณุโลก รองลงมา คือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ 
ทางกายภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัการส่ือสารการตลาด 
แบบครบวงจรดา้นการขาย โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
คุณลกัษณะของผูน้ําเสนอสินคา้ และปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรด้านกลยุทธ์การ 
ส่งเสริมการขายตามลาํดบั โดยร่วมกนัทาํนายการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ชุมชนของนักท่องเท่ียว 
ต่างชาติในจงัหวดัพิษณุโลกไดร้้อยละ 67.2 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 เกษมพจน์ ธนากจวิสิฐสุ (2554) ทาํการวิจัยศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและ 
แรงจูงใจภายในองค์กรท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีของลูกค้า ในเขตนิคม
อุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีของลูกคา้ 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ตวัอย่างท่ีใชคื้อ ลูกคา้ของบริษทั สเป
เชียลต้ี  เท็ค  คอร์ปอเรชั่น  จ  ากัด  (เอสที ซี ) จํานวน  152 ราย  เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ 
แบบสอบถาม ผลการวิจยัพบว่า แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยส่วนประสมทางตลาดดา้นการส่งเสริม การตลาดจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางมาก
ท่ีสุด ตามดว้ยแรงจูงใจท่ีไม่เป็นเงิน ในขณะท่ีแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) พฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (3) ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ ทาํการศึกษาผูท่ี้ซ้ือ
หรือเคยซ้ือตุ๊กตาผา้ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดขนาดตัวอย่างจาํนวน 400 
ตวัอย่าง ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% สุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัน้ีคือ 
แบบสอบถาม ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.945 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ ค่าไคสแควร์ และการวิเคราะห์
ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยั พบว่า (1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 19 - 23 ปี ระดบั
การศึกษาตํ่ากว่า ปริญญาตรี อาชีพ นักเรียน-นักศึกษา รายได้ต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท และ
พฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ชอบตุ๊กตาหมีสีนํ้ าตาล ขนาดกลาง โดยซ้ือจาก
ห้างสรรพสินคา้ เพราะมีให้เลือกหลายชนิดเพื่อมอบให้ในวนัเกิด จะพิจารณาเลือกซ้ือตุ๊กตาผา้จาก
รูปแบบ/สีสัน  เลือกซ้ือดว้ยตนเองโดยเปรียบเทียบหลายๆ แหล่ง และไปซ้ือกบัเพื่อน ใช้เงินซ้ือ
ต่อครั้งตํ่ากวา่ 500 บาท (2) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคดา้นเพศ การศึกษา อาชีพ และ
รายได้มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการซ้ืออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ (3) ปัจจัยด้านส่วน
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ประสมการตลาด ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
อิทธิพลกบั พฤติกรรมการซ้ือตุก๊ตาผา้ของผูบ้ริโภคทั้งส่ีดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

มไหศวรรย์ มหัทธนาภิวัฒน์ (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือนํ้ าขา้วกลอ้งงอกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรท่ีใชใ้น
การศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีเคยซ้ือนํ้ าขา้วกลอ้งงอกในเขตกรุงเทพมหานคร 
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ซ่ึงไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไคสแควร์ และค่าสหสัมพนัธ์ของ แครนเมอร์ ผลการวิจยั
พบว่า 1. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายนุอ้ยกว่า 30 ปี จบการศึกษาระดบั ปริญญาตรี มีอาชีพ
เป็นพนักงานเอกชน/ลูกจา้ง และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-15,000 บาท 2. พฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคุณสมบติัของนํ้ าขา้วกลอ้งงอกท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุดคือ การ
ตา้นมะเร็ง โดยซ้ือ 1 สัปดาห์/คร้ัง คร้ังละ 1 ขวดหรือกล่อง และช่ืนชอบรสธรรมชาติมากท่ีสุด ส่วน
ปัจจยัท่ีเลือกซ้ือ คือ คุณภาพ วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือ คือ ด่ืมเอง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเหมาะ คือ วยัทาํงานและ
วยัสูงอายุ แหล่งท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ซุปเปอร์มาเก็ต 3. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และการจดั
จาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ปานกลาง 4. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการประเมินผลทางเลือกและดา้น
พฤติกรรมหลงัการซ้ืออยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นการคน้หาขอ้มูลและการตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบั
ปานกลาง 5. เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดไ้ม่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
โดยรวม เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นมีเพียงอายุท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 6. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ ง 4 ด้านมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือทุก
ขั้นตอน ตั้งแต่ขั้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวม
และในแต่ละขั้นตอนมากท่ีสุด 
 



 

 

    บทท่ี 3 
 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survery Research) เพื่อศึกษาเก่ียวกบั “ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ คือ การเก็บขอ้มูลดว้ย
แบบสอบถาม  และแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ  ได้แก่  การศึกษาและค้นคว้าจากเอกสาร ส่ิงพิมพ ์
วิทยานิพนธ์  งานวิจัยทั้ งในประเทศไทยและต่างประเทศ  ตํารา วารสารต่างๆ  รวมถึงส่ือ
อิเลก็ทรอนิกส์ ซ่ึงผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตามลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.3  วิธีการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4  วิธีการดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.5  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล                                                                          
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดั 
 กลุ่มตวัอย่าง เป็นการสุ่มเก็บตวัอย่างจากประชาชนในเขตภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร 
จาํนวน 127,582 คน (สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, กอง
ปกครองและทะเบียน สาํนกัปลดักรุงเทพมหานคร. สถิติประชากรและบา้น - จาํนวนประชากรแยก
รายอายุ [ออนไลน์] , 2560) 

เน่ืองจากประชากรมีจาํนวนท่ีแน่นอน (Finite Population) จึงใชก้ารคาํนวณกลุ่มตวัอย่าง
โดยอาศยัการคาํนวณของ Taro Yamane (ยุทธ ไกยวรรณ์, 2545 น. 107-108) ในการคาํนวณหาขนาด
ของตวัอย่าง โ ดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ความคลาดเคลื่อนไม่เกินร้อยละ 5 หรือ
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

𝑛 ൌ  
𝑁

1 ൅ 𝑁ሺ𝑒ሻଶ 
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  เม่ือ e    =    ความคลาดเคลื่อน = 0.05 
   N   =    ขนาดของประชากร 
   n    =    ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 
  แทนค่าสูตร n    =              127,582 
                   1 + 127,582 (0.05)2   
              n    =      398.70 คน 

 
ผูจึ้งกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีโ ดยไดท้าํการเพ่ิมจาํนวนตวัอย่างเป็น 

400 คน เพ่ือเพ่ิมความแม่นยาํในการเกบ็ขอ้มูล  
 
การสุ่มตวัอย่างใชเ้กณฑ์การเลือกสุ่มตวัอย่างโดยจะเลือกสุ่มตวัอย่างแบบใชค้วามสะดวก 

(Convenience Sampling) ในการเลือกผูท่ี้จะตอบแบบสอบถามตามสถานศึกษา อาคารสํานักงาน 
ห้างสรรพสินคา้ ในเขตภาษีเจริญ ซ่ึงคาดว่ามีกลุ่มตัวอย่างอยู่อย่างหนาแน่น จนครบจาํนวนท่ี
ตอ้งการ 

 
3.2 เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล   
 
 สาํหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 
ส่วน ดงัน้ี 
 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกคาํตอบไดเ้พียงขอ้เดียว ส่วนจงัหวดัท่ี
ท่านนิยมซ้ือของฝากเป็นการตอบโดยระบุคาํตอบ  
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ตัวแปร ประเภทของมาตรวดั ลักษณะของการวดั 
1. เพศ ม า ต ร าน า ม บั ญ ญั ติ 

(Nominal scale) 
1. ชาย 
2. หญิง 

2. อาย ุ ม า ต ร า เ รี ย ง อั น ดั บ 
(Ordinal scale) 

1. อายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี 
2. อาย ุ26 – 35 ปี 
3. อาย ุ36 – 45 ปี 
4. อายมุากกวา่ 46 ปีข้ึนไป 
5. 51 – 60 ปี 
6. มากกวา่ 61 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา ม า ต ร าน า ม บั ญ ญั ติ 
(Nominal scale) 

1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
2. ปริญญาตรี 
3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ม า ต ร า เ รี ย ง อั น ดั บ 
(Ordinal scale) 

1. รายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
2. รายได ้10,001 – 20,000 บาท 
3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท 
4. รายไดม้ากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 
5. 60,001 – 75,000 บาท 
6. มากกวา่ 75,001 บาทข้ึนไป 

5. ของฝากท่ีนิยมซ้ือ ม า ต ร าน า ม บั ญ ญั ติ 
(Nominal scale) 

ท่ า น นิ ย ม ซ้ื อ ข อ ง ฝ า ก จ า ก จั ง ห วั ด
............................................. 

 
ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยวดัระดบั

ความความคิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดบัคือ มาก
ท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ในการให้คะแนนแต่ละขอ้คาํถาม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์, 
ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล, ดา้นกระบวนการ 
และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบตามระดบั
ความคิดเห็นท่ีตรงกบัผูต้อบแบบสอบถาม  
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ โดยวดัระดบัความความคิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ของลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดบัคือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ในการให้คะแนนแต่
ละขอ้คาํถาม ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ, ด้านการค้นหาข้อมูล, ด้านการประเมินผล
ทางเลือก และดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบตามระดบัความคิดเห็นท่ีตรง
กบัผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
 
เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน 
จากสูตรคาํนวณระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นโดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงความ

กวา้งของชั้นดงัน้ี 
ความกวา้งของชั้น = พิสยั (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) 

    จาํนวนชั้น 
  = 5 - 1 /5 
  = 0.80 

คะแนน 4.21 - 5.00  หมายถึง ความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
คะแนน 3.41 - 4.20  หมายถึง ความคิดเห็นดว้ยมาก 
คะแนน 2.61 - 3.40  หมายถึง ความคิดเห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนน 1.81 - 2.60  หมายถึง ความคิดเห็นระดบัตํ่า 
คะแนน 1.00 - 1.80 หมายถึง ความคิดเห็นระดบัตํ่ามาก 
 

3.3 วธีิสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 ผูว้ิจยัดาํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 การสร้างแบบสอบถาม  มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ แลว้
นาํมากาํหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อนาํมาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.  นําผลท่ีได้จากการศึกษาตามข้อ 1. มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 
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3. นาํแบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งดา้นเน้ือหา และ
ภาษาท่ีใช ้ให้มีความถูกตอ้งสมบูรณ์ เพ่ือหาค่า IOC (Index of item-Objective Congruence) และนาํ
แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจจากผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขอีกคร้ัง ก่อนนาํไปทดลอง โดยค่า 
IOC (Index of item-Objective Congruence) ในแบบสอบถามตอ้งมีค่ามากกวา่ 0.5 ทุกขอ้ 
 4.  นาํแบบสอบถามไปทาํการทดลอง (Tryout) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีจะศึกษา โดยไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั จาํนวน 40 คน และนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปหาค่า
ความเช่ือมั่น  (Reliability) โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient; α ) ของ 
Cronbach ซ่ึงตอ้งมีค่ามากกว่า 0.7 ข้ึนไป จึงแสดงว่าแบบสอบถามนั้นมีความเช่ือมัน่ในระดับท่ี
ยอมรับได ้จึงนาํไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลต่อไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2554, หน้า 
445) 
 5.  นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัการจดัทาํฉบบัสมบูรณ์  สาํหรับนาํไปใชใ้นการ
เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
3.4 วธีิดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ โดย
แบ่งการวิจยัตาม 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล, ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ 2. การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทของฝากต่างจังหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ไดแ้ก่ ประเภทของฝาก จาํนวนเงินในการซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ 
สถานท่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยั
ท่ีขอ้ง นาํมาสังเคราะห์และนาํมาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และนาํเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความ
เหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวิธีดาํเนินการดงัน้ี 
 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 2.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อนาํเคร่ืองมือไปเกบ็รวบรวมขอ้มูล   
 3.   ผูว้ิจยัดาํเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้คาํถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้นาํผลการตอบไปจดักระทาํและวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
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3.5 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 3.5.1 การวเิคราะห์ข้อมูลของแบบสอบถาม 

เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ไดแ้ก่ ประเภทของฝาก จาํนวนเงินในการซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ 
สถานท่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ โดยใช้ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูล  
 วิเคราะห์ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากต่างจังหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ด้วยวิธีการคาํนวณค่าเฉล่ีย และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน จากนั้นนาํค่าเฉล่ียมาแปลความหมายโดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง 
กรรณสูตร (2542)  ท่ีกาํหนดไวด้งัน้ี 
 
  ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 

 
3.5.2  ใช้สถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 5.2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:40) 
 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
   X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 5.2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)
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เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกกาํลงัสอง 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกกาํลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.5.3 สถิติท่ีใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2543:126) 

เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
n  แทน ค่าจาํนวนของแบบคาํถาม 

   2
is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

    2
ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบบั  

 
 3.5.4 สถิติท่ีใช้สําหรับทดสอบสมมติฐาน 
  3.5.4.1 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ แบบเพียร์สนั (Pearson Correlation Coefficients)  

โดยเกณฑก์ารแปลผลความสัมพนัธ์ของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ กาํหนดเกณฑก์ารแปล
ความหมาย 5 ระดบั ดงัน้ี (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2540:144)  

1. ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์มีค่า  0.81 ข้ึนไป มีความสมัพนัธ์กนัในระดบัสูง  
2. ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่าอยู่ระหว่าง 0.61 – 0.80 มีความสัมพันธ์กันในระดับ 

ค่อนขา้งสูง  
3. ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่าอยูร่ะหว่าง 0.41 – 0.60 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบั ปาน

กลาง  
4. ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่าอยู่ระหว่าง 0.20 – 0.41 มีความสัมพันธ์กันในระดับ 

ค่อนขา้งตํ่า  
5. ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์มีค่าตํ่ากวา่ 0.20 มีความสมัพนัธ์กนัในระดบัตํ่า 
 
การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation 

coefficient) โดยใชสู้ตร (Ferguson,1981:113)  
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เม่ือ r xy แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร x กบั y  
x แทน ผลรวมของคะแนนชุด x  
y แทน ผลรวมของคะแนนชุด y  
 x2 แทน ผลรวมของคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง  
 y2 แทน ผลรวมของคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง  
xy แทน ผลรวมระหวา่งผลคูณชุด x กบั y  
n แทน จาํนวนคู่ของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 
การทดสอบนยัสาํคญัของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ใชก้ารทดสอบค่าที ( t – test) โดยใช้

สูตร (Ferguson,1981:195)  

  t  =  
21

2

r

n
r


  

เม่ือ  t แทน ค่าการแจกแจงแบบที ( t – Distribution )  
r แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั 

 
3.5.4.2 การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis – MRA) 
การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression) และการวิเคราะห์ความถดถอย

แบบพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis – MRA) ในการทดสอบปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 

บทท่ี 4 
 

ผลการวจิยั 
 
 การวิจยัในคร้ังน้ีศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ” โดยใชแ้บบสอบถาม
เก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง และนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามมาทาํการวิเคราะห์
ขอ้มูลต่างๆ และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ตามลาํดบั ดงัน้ี 
 
4.1 ส่วนท่ี 1 สถิติเชิงพรรณนา  
 4.1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบั
การศึกษา และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแจกแจงจาํนวนและค่าร้อยละ  
 4.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล, ดา้น
กระบวนการ และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยแจกแจงค่าเฉล่ียของคะแนน
ความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 4.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ  โดยแจกแจงค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
  
4.2 ส่วนท่ี 2 สถิติเชิงอนุมาน  
 4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษี
เจริญ 
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4.1 ส่วนท่ี 1 สถิติเชิงพรรณนา  
 
4.1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 103 25.75 
หญิง 297 74.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 297 ราย คิดเป็นร้อยละ 74.25 และเพศชาย 
จาํนวน 103 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.75 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน ร้อยละ 
อายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี 59 14.75 

อาย ุ26 – 35 ปี 205 51.25 
อาย ุ36 – 45 ปี 64 16.00 

อายมุากกวา่ 46 ปีข้ึนไป 72 18.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ26 – 35 ปี จาํนวน 205 ราย คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมาคือ 
อายมุากกวา่ 46 ปีข้ึนไป จาํนวน 72 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.00 อาย ุ36 – 45 ปี จาํนวน 64 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 16.00 และอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี จาํนวน 59 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.75 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 75 18.75 

ปริญญาตรี 273 68.25 
สูงกวา่ปริญญาตรี 52 13.00 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดับ

การศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 273 ราย คิด
เป็นร้อยละ 68.25 รองลงมาคือ ตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 75 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.75 และสูงกว่า
ปริญญาตรี จาํนวน 52 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.00 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
รายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 57 14.25 

รายได ้10,001 – 20,000 บาท 166 41.50 
รายได ้20,001 – 30,000 บาท 135 33.75 

รายไดม้ากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 42 10.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท จาํนวน 166 ราย คิด
เป็นร้อยละ 41.50 รองลงมาคือ รายได ้20,001 – 30,000 บาท จาํนวน135 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.75 
รายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จาํนวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.25 และรายไดม้ากกว่า 
30,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจงัหวดัท่ีนิยมซ้ือของฝาก 

จังหวดัท่ีนิยมซื้อของฝาก จํานวน ร้อยละ 
ชลบุรี 78 19.50 

เชียงใหม่ 60 15.00 
เพชรบุรี 156 39.00 
อุดรธานี 45 11.25 
สงขลา 33 8.25 
อ่ืนๆ 28 7.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจงัหวดัท่ี

นิยมซ้ือของฝาก ใน 5 ลาํดบัแรก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทของฝากท่ี
จดัหวดัเพชรบุรีมากท่ีสุด จาํนวน 156 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.00 จงัหวดัชลบุรี จาํนวน 78 ราย คิด
เป็นร้อยละ 19.50 จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 60 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.00 จงัหวดัอุดรธานี จาํนวน 45 
ราย คิดเป็นร้อยละ 11.25 จังหวดัสงขลา จาํนวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.25 และจังหวดัอ่ืนๆ 
จาํนวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามลาํดบั 
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4.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝาก
จากต่างจังหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีเอกลกัษณ์เฉพาะ 4.34 0.529 มาก 4 
2. ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีเฉพาะทอ้งถ่ิน 4.56 0.545 มากท่ีสุด 3 
3. ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ 4.56 0.497 มากท่ีสุด 3 
4. ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์นิยมในการซ้ือเป็น
ของฝาก 

4.59 0.493 มากท่ีสุด 2 

5. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองคุณภาพ 4.30 0.554 มาก 5 
6. ไดรั้บรางวลัหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ 4.63 0.514 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.50 0.522 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมให้ระดบัความสําคญัในระดบั สําคญัมาก
ท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนความสาํคญัเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบั 1 ไดรั้บ
รางวลัหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์( X  = 4.63) อนัดบั 2 ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์นิยมในการซ้ือเป็น
ของฝาก ( X  = 4.59) อนัดบั 3 ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีเฉพาะทอ้งถ่ิน และของฝากเป็นผลิตภณัฑ์
ท่ีมีคุณภาพ ค่าเท่ากนั ( X  = 4.56) อนัดบั 4 ของฝากเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีเอกลกัษณ์เฉพาะ ( X  = 4.34) 
และอนัดบั 5 ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองคุณภาพ ( X  = 4.30) ตามลาํดบั 
 
 
 



50 
 

 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านราคา 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ 4.40 0.489 มาก 3 
2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.47 0.547 มาก 1 
3. ราคามีความใกล้เคียงกับสินค้าประเภท
เดียวกนั 

4.43 0.496 มาก 2 

4. มีการติดป้ายราคาชดัเจน 4.38 0.613 มาก 4 
รวม 4.42 0.536 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นราคา โดยรวมให้ระดบัความสําคญัในระดบั สําคญัมาก และมี
คะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนความสาํคญัเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบั 1 ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ ( X  = 4.43) อนัดบั 2 ราคามีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั ( X  = 4.43) อนัดบั 3 
มีราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณ ( X  = 4.40) และอนัดับ 4 มีการติดป้ายราคาชัดเจน ( X  = 4.38) 
ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. มีช่องทางการจาํหน่ายในหลายพื้นท่ี 4.39 0.634 มาก 3 
2. สามารถสัง่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ได ้ 4.49 0.633 มาก 1 
3. มีตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ 4.48 0.612 มาก 2 
4. มีร้านจาํหน่ายในจุดสําคญั เช่น สถานีขนส่ง 
ฯ 

4.36 0.588 มาก 4 

รวม 4.43 0.617 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมให้ระดบัความสาํคญัในระดบั 
สาํคญัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนความสาํคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบั 1 
สามารถสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ได ้( X  = 4.49) อนัดบั 2 มีตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ ( X  = 4.48) 
อนัดบั 3 มีช่องทางการจาํหน่ายในหลายพ้ืนท่ี ( X  = 4.39) และอนัดบั 4 มีร้านจาํหน่ายในจุดสาํคญั 
เช่น สถานีขนส่ง ฯ ( X  = 4.36) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. มีการแถมสินคา้ 4.41 0.564 มาก 3 
2. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ี
รู้จกั 

4.44 0.590 มาก 2 

3. มีการสะสมคะแนนแลกซ้ือ 4.29 0.532 มาก 4 
4. มีการแจกสินคา้ขนาดพิเศษช่วงเทศกาล 4.47 0.552 มาก 1 

รวม 4.40 0.560 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมให้ระดบัความสําคญัในระดบั 
สาํคญัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนความสาํคญัเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบั 1 มี
การแจกสินคา้ขนาดพิเศษช่วงเทศกาล ( X  = 4.47) อนัดบั 2 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้
เป็นท่ีรู้จกั ( X  = 4.44) อนัดบั 3 มีการแถมสินคา้ ( X  = 4.41) และอนัดบั 4 มีการสะสมคะแนนแลก
ซ้ือ ( X  = 4.29) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านบุคคล 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. พนักงานขายมีความสามารถในการแนะนํา
สินคา้ท่ีดี 

4.38 0.601 มาก 3 

2. พนักงานมีความเข้าใจถึงวตัถุดิบท่ีใช้ผลิต
สินคา้เป็นอยา่งดีและใหค้วามชดัเจนแก่ลูกคา้ถึง
รสชาติหรือการใชง้านของสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.62 0.487 มากท่ีสุด 1 

3. พนกังานขายมีการส่ือสารท่ีชดัเจน น่าฟัง 4.36 0.481 มาก 4 
4. ผูใ้ห้บริการมีทีมงานในการวิจัยและพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

4.60 0.490 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.49 0.515 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นบุคคล โดยรวมให้ระดบัความสาํคญัในระดบั สาํคญัมาก และมี
คะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนความสาํคญัเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบั 1 พนกังานมีความ
เขา้ใจถึงวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตสินคา้เป็นอย่างดีและให้ความชดัเจนแก่ลูกคา้ถึงรสชาติหรือการใชง้าน
ของสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ( X  = 4.62) อนัดบั 2 ผูใ้หบ้ริการมีทีมงานในการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ( X  = 4.60) อนัดบั 3 พนกังานขายมีความสามารถใน
การแนะนําสินค้าท่ี ดี  ( X  = 4.38) และอันดับ  4 พนักงานขายมีการส่ือสารท่ีชัดเจน  น่าฟัง                        
( X  = 4.36) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นกระบวนการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านกระบวนการ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. มีกระบวนการในการสั่งซ้ือ จดัส่ง และชาํระ
เงินท่ีรวดเร็ว 

4.52 0.500 มากท่ีสุด 1 

2 . มีการรับประกัน คุณภาพของสินค้าและ
ควบคุมการผลิตสินคา้ท่ีดี 

4.42 0.485 มาก 2 

3. การใหบ้ริการในการขายสินคา้ง่าย สะดวก ใช้
เวลาไม่นาน 

4.38 0.487 มาก 3 

รวม 4.44 0.491 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.11 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นกระบวนการ โดยรวมให้ระดบัความสาํคญัในระดบั สาํคญัมาก 
และมีคะแนนเฉล่ียของระดับคะแนนความสําคัญเรียงจากมากไปหาน้อยดังน้ี  อันดับ  1 มี
กระบวนการในการสั่งซ้ือ จดัส่ง และชาํระเงินท่ีรวดเร็ว ( X  = 4.52) อนัดับ 2 มีการรับประกัน
คุณภาพของสินคา้และควบคุมการผลิตสินคา้ท่ีดี ( X  = 4.42) และอนัดบั 3 การให้บริการในการ
ขายสินคา้ง่าย สะดวก ใชเ้วลาไม่นาน ( X  = 4.38) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. พื้นท่ีในการขายมีการจัดเรียงสินค้าท่ีเป็น
ระเบียบ เลือกซ้ือง่าย 

4.69 0.463 มากท่ีสุด 1 

2. แสงสว่างในพื้นท่ีขายมีเพียงพอต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้ 

4.32 0.466 มาก 5 

3. การจัดแผนผังพื้นท่ีขายเป็นสัดส่วน  แยก
หมวดหมู่ของสินคา้ชดัเจน 

4.60 0.492 มากท่ีสุด 2 

4. มีป้ายแสดงประเภทสินค้าท่ีเห็นได้ชัดเจน 
สีสนัสวยงาม 

4.59 0.493 มากท่ีสุด 3 

5. การจดัสถานท่ีขายมีความสวยงาม ดึงดูดให้
เขา้ไปใชบ้ริการ 

4.41 0.492 มาก 4 

รวม 4.52 0.481 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมให้ระดบั
ความสาํคญัในระดบั สาํคญัมากท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนความสาํคญัเรียงจากมาก
ไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบั 1 พื้นท่ีในการขายมีการจดัเรียงสินคา้ท่ีเป็นระเบียบ เลือกซ้ือง่าย ( X  = 4.69) 
อนัดบั 2 การจดัแผนผงัพื้นท่ีขายเป็นสัดส่วน แยกหมวดหมู่ของสินคา้ชดัเจน ( X  = 4.62) อนัดบั 3 
มีป้ายแสดงประเภทสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน สีสันสวยงาม ( X  = 4.59) อนัดบั 4 การจดัสถานท่ีขายมี
ความสวยงาม ดึงดูดให้เขา้ไปใชบ้ริการ ( X  = 4.41) และอนัดบั 5 แสงสว่างในพ้ืนท่ีขายมีเพียงพอ
ต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ( X  = 4.32) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขต
ภาษีเจริญ เป็นรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ลําดับท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.50 0.522 2 
ดา้นราคา 4.42 0.536 6 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.43 0.617 5 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.40 0.560 7 
ดา้นบุคคล 4.49 0.515 3 
ดา้นกระบวนการ 4.44 0.491 4 
ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.52 0.481 1 

  
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ  
มากท่ีสุดดงัน้ี อนัดบั 1 ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ( X  = 4.52) อนัดบัท่ี 2 ดา้น
ผลิตภณัฑ ์( X  = 4.50) อนัดบัท่ี 3 ดา้นบุคคล ( X  = 4.49) อนัดบัท่ี 4 ดา้นกระบวนการ ( X  = 4.44) 
อนัดบัท่ี 5 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( X  = 4.43) อนัดบัท่ี 6 ดา้นราคา ( X  = 4.42) และอนัดบัท่ี 
7 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X  = 4.40) ตามลาํดบั 
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4.1.3 การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษเีจริญ 
 
ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ด้านการรับรู้ถงึความต้องการ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. ท่านตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากเพื่อเป็น
ของขวญัในช่วงเทศกาลสาํคญั 

4.66 0.474 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทของฝากเม่ือ
เดินทางท่องเท่ียว 

4.61 0.488 มากท่ีสุด 3 

3. ท่านเจาะจงซ้ือสินค้าประภเทของฝากท่ีมี
ช่ือเสียงของสถานท่ีนั้นๆ 

4.63 0.484 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.63 0.482 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4.14 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยรวมให้
ระดบัการตดัสินใจในระดบั มากท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนการตดัสินใจเรียงจาก
มากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบั 1 ท่านตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากเพื่อเป็นของขวญัในช่วงเทศกาล
สําคญั ( X  = 4.66) อนัดบั 2 ท่านเจาะจงซ้ือสินคา้ประภเทของฝากท่ีมีช่ือเสียงของสถานท่ีนั้นๆ              
( X  = 4.63) และอนัดบั 3 ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทของฝากเม่ือเดินทางท่องเท่ียว ( X  = 4.61) 
ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ด้านการค้นหาข้อมูล 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. ท่านคา้หาขอ้มูลสินคา้ประเภทของฝากจาก
คนในพื้นท่ีนั้นๆ 

4.56 0.497 มากท่ีสุด 2 

2. ท่านคน้หาขอ้มูลสินคา้ประเภทของฝากข้ึน
ช่ือของแต่ละแหล่งจาก Internet 

4.66 0.473 มากท่ีสุด 1 

3. ท่านใช้แหล่งขอ้มูลอ้างอิงจากการรีวิวของ
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

4.41 0.492 มาก 3 

รวม 4.54 0.487 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4.15 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการคน้หาขอ้มูล โดยรวมให้ระดบัการ
ตดัสินใจในระดบั มากท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนการตดัสินใจเรียงจากมากไปหา
น้อยดังน้ี อนัดับ 1 ท่านคน้หาขอ้มูลสินคา้ประเภทของฝากข้ึนช่ือของแต่ละแหล่งจาก Internet                
( X  = 4.66) อนัดบั 2 ท่านคา้หาขอ้มูลสินคา้ประเภทของฝากจากคนในพ้ืนท่ีนั้นๆ ( X  = 4.56) และ
อนัดบั 3 ท่านใชแ้หล่งขอ้มูลอา้งอิงจากการรีวิวของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ( X  = 4.41) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ด้านการประเมินผลทางเลือก 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. ท่านเลือกทางเลือกในการซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากท่ีสะดวกและหาซ้ือไดง่้าย 

4.51 0.501 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านประเมินผลทางเลือกในการซ้ือสินค้า
ประเภทของฝากในทุกช่องทาง 

4.31 0.464 มาก 3 

3. ทางเลือกซ้ือสินค้าประเภทของฝากท่ีท่าน
เลือกเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

4.39 0.487 มาก 2 

รวม 4.40 0.484 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.16 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการประเมินผลทางเลือก โดยรวมให้
ระดบัการตดัสินใจในระดบั มาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนการตดัสินใจเรียงจากมากไป
หาน้อยดงัน้ี อนัดบั 1 ท่านเลือกทางเลือกในการซ้ือสินคา้ประเภทของฝากท่ีสะดวกและหาซ้ือได้
ง่าย( X  = 4.51) อนัดบั 2 ทางเลือกซ้ือสินคา้ประเภทของฝากท่ีท่านเลือกเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสม
ท่ีสุด ( X  = 4.39) และอนัดบั 3 ท่านประเมินผลทางเลือกในการซ้ือสินคา้ประเภทของฝากในทุก
ช่องทาง ( X  = 4.31) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ด้านการตัดสินใจซื้อ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคญั 

อันดับ 

1. ท่านเลือกทางเลือกในการซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากท่ีสะดวกและหาซ้ือไดง่้าย 

4.45 0.498 มาก 2 

2. ท่านประเมินผลทางเลือกในการซ้ือสินค้า
ประเภทของฝากในทุกช่องทาง 

4.50 0.501 มากท่ีสุด 1 

3. ทางเลือกซ้ือสินค้าประเภทของฝากท่ีท่าน
เลือกเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

4.43 0.575 มาก 3 

รวม 4.46 0.525 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.17 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมให้ระดบัการ
ตดัสินใจในระดบั มาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัคะแนนการตดัสินใจเรียงจากมากไปหานอ้ย
ดงัน้ี อนัดบั 1 ท่านประเมินผลทางเลือกในการซ้ือสินคา้ประเภทของฝากในทุกช่องทาง ( X  = 4.50) 
อันดับ  2 ท่านเลือกทางเลือกในการซ้ือสินค้าประเภทของฝากท่ีสะดวกและหาซ้ือได้ง่าย                   
( X  = 4.45) และอนัดบั 3 ทางเลือกซ้ือสินคา้ประเภทของฝากท่ีท่านเลือกเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสม
ท่ีสุด ( X  = 4.43) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.18 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ เป็นรายดา้น 

การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั
ของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ลําดับท่ี 

ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 4.63 0.482 1 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล 4.54 0.487 2 
ดา้นการประเมินผลทางเลือก 4.40 0.484 4 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 4.46 0.525 3 

  
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ มากท่ีสุดดงัน้ี อนัดบั 1 ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ( X  = 4.63) อนัดบั
ท่ี 2 ดา้นการคน้หาขอ้มูล ( X  = 4.54) อนัดบัท่ี 3 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ( X  = 4.46) และอนัดบัท่ี 4 
ดา้นการประเมินผลทางเลือก ( X  = 4.40) ตามลาํดบั 
 
4.2 ส่วนท่ี 2 สถิติเชิงอนุมาน  
 

4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษี
เจริญ 

 
สมมติฐาน  
H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 
ใ ช้สถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis – MRA) 

โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.19 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ  

Model Summaryc 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

Durbin-Watson 

1 0.475a 0.226 0.224 0.12833 - 
2 0.488b 0.238 0.234 0.12744 - 
3 0.500c 0.250 0.244 0.12665 - 
4. 0.512d 0.263 0.255 0.12571 - 
5. 0.521e 0.272 0.262 0.12509 2.029 

a. Predictors: (Constant), ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
b. Predictors: (Constant), ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ, ดา้นราคา 
c. Predictors: (Constant), ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ, ด้านราคา, ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 
d. Predictors: (Constant), ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ, ด้านราคา, ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล 
e. Predictors: (Constant), ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ, ด้านราคา, ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล, ดา้นผลิตภณัฑ ์
f. Dependent Variable: การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษี
เจริญ 
 
 จากตารางท่ี 4.19 Model Summaryc พบว่า Model 1 ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจังหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ มีค่า Adjusted R 
Square 0.224 หรือ ร้อยละ 22.40 สามารถอธิบายไดว่้า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ สามารถพยากรณ์ความผนัผวนของการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญได ้คิดเป็นร้อยละ 22.40 
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Model 2 ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้าง
และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของ
ฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ มีค่า Adjusted R Square 0.234 หรือ ร้อยละ 23.40 
สามารถอธิบายไดว่้า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นราคา สามารถพยากรณ์ความผนัผวนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญได ้คิดเป็นร้อยละ 23.40 

 
Model 3 ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้าง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจังหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ มีค่า Adjusted R 
Square 0.244 หรือ ร้อยละ 24.40 สามารถอธิบายไดว่้า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด สามารถ
พยากรณ์ความผนัผวนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขต
ภาษีเจริญได ้คิดเป็นร้อยละ 24.40 

 
Model 4 ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้าง

และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคล มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ มีค่า Adjusted R 
Square 0.255 หรือ ร้อยละ 25.50 สามารถอธิบายไดว่้า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคล 
สามารถพยากรณ์ความผนัผวนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญได ้คิดเป็นร้อยละ 25.50 

 
Model 5 ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้าง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล และด้าน
ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษี
เจริญ มีค่า Adjusted R Square 0.262 หรือ ร้อยละ 26.20 สามารถอธิบายไดว่้า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล และดา้นผลิตภณัฑ ์สามารถพยากรณ์ความผนัผวนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญได ้คิดเป็นร้อยละ 26.20 
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ตารางท่ี 4.20 ค่าความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ANOVAa 

Model  
Sum of 
Square 

df 
Mean 

Square 
F Sig 

1 
Regression 1.910 1 1.910 115.971 0.000b 
Residual 6.554 398 0.016   

Total 8.464 399    

2 
Regression 2.016 2 1.008 62.065 0.000c 
Residual 6.448 397 0.016   

Total 8.464 399    

3 
Regression 2.112 3 0.704 43.899 0.000d 
Residual 6.352 396 0.016   

Total 8.464 399    

4 
Regression 2.222 4 0.556 35.156 0.000e 
Residual 6.242 395 0.016   

Total 8.464 399    

5 
Regression 2.299 5 0.460 29.386 0.000f 
Residual 6.165 394 0.016   

Total 8.464 399    
a. Dependent Variable: การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษี
เจริญ 
b. Predictors: (Constant), ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
c. Predictors: (Constant), ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ, ดา้นราคา 
ก. Predictors: (Constant), ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ, ด้านราคา, ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 
e. Predictors: (Constant), ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ, ด้านราคา, ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล 
f. Predictors: (Constant), ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ, ด้านราคา, ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคคล, ดา้นผลิตภณัฑ ์
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่า มีตวัแปรอย่างน้อย 5 ตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 
 
ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

Coefficienta 
Model 

ตัวแปร b 
Std. 

Error 
Beta 
(β) 

t 
Signification 

(p) 

1 
ค่าคงท่ี 3.189 0.123  25.994 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.292 0.027 0.475 10.769 0.000* 

2 
ค่าคงท่ี 3.457 0.161  21.514 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.290 0.027 0.473 10.785 0.000* 
ดา้นราคา -0.059 0.023 -0.112 -2.558 0.011* 

3 

ค่าคงท่ี 3.758 0.201  18.657 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.287 0.027 0.467 10.719 0.000* 
ดา้นราคา -0.063 0.023 -0.120 -2.745 0.006* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.061 0.025 -0.107 -2.450 0.015* 

4 

ค่าคงท่ี 3.435 0.235  14.647 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.286 0.027 0.465 10.735 0.000* 
ดา้นราคา -0.052 0.023 -0.098 -2.230 0.026* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.080 0.026 -0.141 -3.117 0.002* 
ดา้นบุคคล 0.081 0.031 0.121 2.636 0.009* 

5 

ค่าคงท่ี 3.804 0.287  13.271 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.283 0.027 0.460 10.665 0.000* 
ดา้นราคา -0.056 0.023 -0.105 -2.395 0.017* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0078 0.026 -0.137 -3.049 0.002* 
ดา้นบุคคล 0.087 0.031 0.129 2.813 0.005* 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ -0.083 0.037 0-.096 -2.217 0.027* 
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หมายเหตุ : Model 1 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ (R2) = 0.226, F = 115.971, p < 0.05* 

     Model 2 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ (R2) = 0.238, F = 62.065, p < 0.05* 

     Model 3 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ (R2) = 0.250, F = 43.899, p < 0.05* 

     Model 4 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ (R2) = 0.263, F = 35.156, p < 0.05* 

     Model 5 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ (R2) = 0.272, F = 29.386, p < 0.05* 

 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบ
พหุคูณ พบว่า Model 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขต
ภาษีเจริญ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากค่า Sig ท่ีไดมี้ค่าเท่ากบั 0.000 ค่า Beta 
เท่ากบั 0.475  

 
Model 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ และดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค
ในเขตภาษีเจริญ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากค่า Sig ท่ีไดมี้ค่าเท่ากบั 0.000 และ 
0.011 ค่า Beta เท่ากบั 0.473 และ 0.112 

 
 Model 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของ
ฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากค่า Sig 
ท่ีไดมี้ค่าเท่ากบั 0.000, 0.006 และ 0.015 ค่า Beta เท่ากบั 0.467, -0.120 และ -0.107 
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Model 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เน่ืองจากค่า Sig ท่ีไดมี้ค่าเท่ากบั 0.000, 0.000, 0.034 และ 0.038 ค่า Beta เท่ากบั 0.4656, -0.098, -
0.141 และ -0.121 

 
Model 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล และด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ อย่างมีนัยสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากค่า Sig ท่ีไดมี้ค่าเท่ากบั 0.000, 0.017, 0.002, 0.005 และ 0.027 ค่า Beta 
เท่ากบั 0.460, -0.105, -0.137, 0.129 และ -0.096 



 

 

บทท่ี 5 
 

สรุป และอภปิรายผลการวจิยั 
 
5.1 สรุปผลการวจิัย 

จากผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 74.25 
และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 25.75 มีอายุ 26 – 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมาคือ อายุมากกว่า 
46 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 18.00 การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.25 รองลงมาคือ ตํ่า
กว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 18.75 มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.50 รองลงมา
คือ รายได้ 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.75 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้
ประเภทของฝากท่ีจดัหวดัเพชรบุรีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 39.00 จงัหวดัชลบุรี คิดเป็นร้อยละ 
19.50 จงัหวดัเชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 15.00 จงัหวดัอุดรธานี คิดเป็นร้อยละ 11.25 จงัหวดัสงขลา 
คิดเป็นร้อยละ 8.25 และจงัหวดัอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามลาํดบั 
 
5.2 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 
            ผลการสาํรวจระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ  พบว่า  
อนัดบั 1 ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ( X  = 4.52) อนัดบัท่ี 2 ดา้นผลิตภณัฑ ์           
( X  = 4.50) อนัดบัท่ี 3 ดา้นบุคคล ( X  = 4.49) อนัดบัท่ี 4 ดา้นกระบวนการ ( X  = 4.44) อนัดบัท่ี 5 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( X  = 4.43) อนัดบัท่ี 6 ดา้นราคา ( X  = 4.42) และอนัดบัท่ี 7 ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ( X  = 4.40) ตามลาํดบั 
 
5.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวัดของ
ผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

ผลการสาํรวจระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคใน
เขตภาษีเจริญ พบว่า อนัดบั 1 ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ( X  = 4.63) อนัดบัท่ี 2 ดา้นการคน้หา
ขอ้มูล ( X  = 4.54) อนัดบัท่ี 3 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ( X  = 4.46) และอนัดบัท่ี 4 ดา้นการประเมินผล
ทางเลือก ( X  = 4.40) ตามลาํดบั 
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5.4 การทดสอบสมมติฐาน  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการสร้างและ
นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นผลิตภณัฑ ์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
5.5 อภิปรายผลการวจิัย 

จากการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดั
ของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและ
นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัสาํคญัและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องฝาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบ้ริโภคโดยมากแลว้จะ
ทาํการศึกษาและคน้หาขอ้มูลเพื่อทราบถึงของฝากและสินคา้ท่ีนิยมซ้ือเพื่อมอบเป็นขอองขวญัเม่ือมี
การเดินทางท่องเท่ียวไปยงัสถานท่ีต่างๆ เพื่อมอบให้แก่คนสาํคญัของตน และเม่ือผูบ้ริโภคจะตอ้ง
การจะซ้ือสินคา้ผูบ้ริโภคจะเดินทางไปยงัแหล่งขายหรือร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ดงักล่าว ซ่ึง
ลกัษณะทางกายภาพจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นเป็นลาํดบัแรกเม่ือไปซ้ือสินคา้ ซ้ือการจดัการ
ลกัษณะทางกายภาพและการนาํเสนอของผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑข์องฝากท่ีโดดเด่น ดึงดูดใหผู้บ้ริโภค
สนใจ จะช่วยใหโ้อกาสในการท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน 

ลาํดบัต่อมาเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ในร้านแลว้ผูบ้ริโภคก็จะพิจารณา
ปัจจยัสาํคญัในลาํดบัต่อมาคือ ผลิตภณัฑ ์หากมีผลิตภณัฑท่ี์น่าสนใจ และมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้นั้นยอ่ม
ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ประเภทของฝากไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน ซ่ึงจะมีบุคลกรของร้านท่ี
จะมีส่วนในการช่วยให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ และตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยเร็วหากพนกังานสามารถให้
ขอ้มูลและนําเสนอสินคา้ให้มีความน่าสนใจยิ่งข้ึน และสําหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นราคา และการส่งเสริมการขายก็เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภคของฝาก หากผลิตภณัฑ์นั้นมีราคาท่ีเหมาะสม หรือมีการส่งเสริมการขายท่ีตรงใจ
ผูบ้ริโภค 

ผลการทดสอบสมมติฐานยงัพบอีกว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการ
สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษี
เจริญ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากจาก
ต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ พบวา่ อนัดบั 1 ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ( X  = 4.63) 
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อันดับท่ี  2 ด้านการค้นหาข้อมูล  ( X  = 4.54) อันดับท่ี  3 ด้านการตัดสินใจซ้ือ  ( X  = 4.46) 
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ มไหศวรรย ์มหัทธนาภิวฒัน์ (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือนํ้ าขา้วกลอ้งงอกของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก และพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก รวมถึง
ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการประเมินผลทางเลือก และดา้นพฤติกรรม
หลงัการซ้ืออยูใ่นระดบัมาก รวมถึงผลการศึกษาของ เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยั
ท่ีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมการตลาด ทั้ งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลกบัพฤติกรรมการซ้ือตุก๊ตาผา้ของผูบ้ริโภคทั้ง 4 ดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 
0.05 

 
5.6 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาในคร้ังนี ้
 1. ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัมกันิยมซ้ือผลิตภณัฑท์อ้งถ่ินท่ีมีช่ือเสียง
และคุณภาพ ดงันั้นผูบ้ริโภคมกัเลือกซ้ือสินคา้ในแหล่งชุมชนท่ีไดเ้ดินทางไปท่องเท่ียวหรือแวะพกั 
ผูข้ายสินคา้จึงควรมีการจดัร้านคา้ให้มีความดึงดูดน่าเดิน การเรียงสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย
สามารถเลือกซ้ือและคน้หาสินคา้ไดง่้าย 

2. การแยกหมวดหมู่สินคา้ให้เป็นสัดส่วนตามแต่ละประเภทจะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เลือกซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน และควรมีบุคลากรท่ีสามารถให้คาํแนะนาํและช่วยลูกคา้ใหรู้้จกัผลิตภณัฑ์
ไดดี้ยิง่ข้ึนและส่งผลใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน 

3. ผลิตภณัฑ์ควรมีการปรับปรุงบรรจุภณัฑ์ให้มีความทนัสมยัแต่คงคุณภาพและรสชาติ
ดั้ งเดิมไว  ้แต่อาจนําเสนอผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีทนัสมยัและน่าสนใจมากข้ึนให้สอดคลอ้งกับ
พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความแปลกใหม่ของสินคา้ 
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5.7 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. ควรทาํการศึกษาในเชิงคุณภาพของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของ

ฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภค 
2. อาจทาํการศึกษากับกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักท่องเท่ียวต่างชาติเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากเพื่อท่ีผูป้ระกอบการจะสามารถนาํเสนอผลิตภณัฑ์
ไดต้รงต่อความตอ้งการของลูกคา้ในหลากหลายกลุ่มยิง่ข้ึน 
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แบบประเมิน IOC สําหรับผู้เชี�ยวชาญ 

 

 คาํชี�แจง 

 แบบสอบถามฉบบันี�  มีจุดมุ่งหมายเพื�อใชเ้ป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นการวิจยั 

ซึ� งเป็นส่วนหนึ� งของการศึกษาระดับปริญญาโท เรื� อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

 แบบสอบถามฉบบันี�แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงันี�  

 ส่วนที� � ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที� 2 เป็นคาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซื�อสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ จาํนวน 25 ขอ้ 

 ส่วนที� 3 การตดัสินใจซื�อสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

จาํนวน 15 ขอ้ 

 ส่วนที� 4  เป็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นอื�นๆ จาํนวน 1 ขอ้ 

 

 ผูว้ิจัยขอรับรองว่าขอ้มูลที�ได้รับจากแบบสอบถามฉบบันี� จะถูกนําเสนอเป็นผลการวิจัยใน

ภาพรวมเท่านั�น ซึ� งไม่ก่อให้เกิดผลกระทบอยา่งใดต่อผูต้อบแบบสอบถามและสถาบนัที�เกี�ยวขอ้งจึงขอ

ความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง เพื�อผลที�ไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อการ

นาํไปประยกุตใ์ชใ้นโอกาศต่อไป 

 

 

 

 

       ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

       นาย ศรุตม ์โกมลเปลิน 

 

 

 

 

 



75 
 

 

แบบประเมิน IOC สําหรับผู้เชี�ยวชาญ 

เรื�อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจาก

ต่างจังหวัดของผู้บริโภค ในเขตภาษีเจริญ 

ข้อ รายการพจิารณา 
ความคดิเห็นของผู้เชี�ยวชาญ ค่า 

IOC +1 0 -1 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ     

2. อาย ุ     

3. ระดบัการศึกษา     

4. รายไดต่้อเดือน     

5. ท่านนิยมซื�อของฝากจากจงัหวดั.............     

 

แบบประเมิน IOC สําหรับผู้เชี�ยวชาญ 

เรื�อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจาก

ต่างจังหวัดของผู้บริโภค ในเขตภาษีเจริญ 

ข้อ รายการพจิารณา 
ความคดิเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ค่า IOC 
+1 0 -1 

6. เป็นผลิตภณัฑที์�มีเอกลกัษณ์เฉพาะ     

7. เป็นผลิตภณัฑที์�มีเฉพาะทอ้งถิ�น     

8. เป็นผลิตภณัฑที์�มีคุณภาพ     

9. เป็นผลิตภณัฑที์�นิยมในการซื�อเป็นของฝาก     

10. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองคุณภาพ     

11. ไดรั้บรางวลัหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์     

12. มีราคาที�เหมาะสมกบัปริมาณ     

13. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ     

14. ราคามีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั     

15. มีการติดป้ายราคาชดัเจน     

16. มีช่องทางการจาํหน่ายในหลายพื�นที�     
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แบบประเมิน IOC สําหรับผู้เชี�ยวชาญ 

เรื�อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจาก

ต่างจังหวัดของผู้บริโภค ในเขตภาษีเจริญ 

ข้อ รายการพจิารณา 
ความคดิเห็นของผู้เชี�ยวชาญ ค่า IOC 

+1 0 -1  

17. สามารถสั�งซื�อสินคา้ออนไลน์ได ้     

18. มีตวัแทนจาํหน่ายทั�วประเทศ     

19. มีร้านจาํหน่ายในจุดสาํคญั เช่น สถานีขนส่ง ฯ     

20. มีการแถมสินคา้     

21. 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าให้เป็นที�

รู้จกั 

    

22. มีการสะสมคะแนนแลกซื�อ     

23. มีการแจกสินคา้ขนาดพิเศษช่วงเทศกาล     

24. 
พนักงานขายมีความสามารถในการแนะนํา

สินคา้ที�ดี 

    

25. 

พนักงานมีความเข้าใจถึงวัตถุดิบที� ใช้ผลิต

สินคา้เป็นอย่างดีและให้ความชดัเจนแก่ลูกคา้

ถึงรสชาติหรือการใช้งานของสินค้าได้เป็น

อยา่งดี 

    

26. พนกังานขายมีการสื�อสารที�ชดัเจน น่าฟัง     

27. 
มีทีมงานในการวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

    

28. 
มีกระบวนการในการสั�งซื�อ จัดส่ง และชาํระ

เงินที�รวดเร็ว 

    

29. 
มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้และควบคุม

การผลิตสินคา้ที�ดี 

    

30. 
การให้บริการในการขายสินคา้ง่าย สะดวก ใช้

เวลาไม่นาน 
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แบบประเมิน IOC สําหรับผู้เชี�ยวชาญ 

เรื�อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจาก

ต่างจังหวัดของผู้บริโภค ในเขตภาษีเจริญ 

ข้อ รายการพจิารณา 
ความคดิเห็นของผู้เชี�ยวชาญ ค่า IOC 

+1 0 -1  

31. 
พื�นที� ในการขายมีการจัด เรียงสินค้าที� เ ป็น

ระเบียบ เลือกซื�อง่าย 

    

32. 
แสงสว่างในพื�นที�ขายมีเพียงพอต่อการเลือกซื�อ

สินคา้ 

    

33. 
การจัดแผนผังพื�นที�ขายเ ป็นสัดส่วน แยก

หมวดหมู่ของสินคา้ชดัเจน 

    

34. 
มีป้ายแสดงประเภทสินค้าที� เห็นได้ชัดเจน 

สีสันสวยงาม 

    

35. 
การจดัสถานที�ขายมีความสวยงาม ดึงดูดใหเ้ขา้

ไปใชบ้ริการ 

    

 

 

         ลงชื�อ...............................................................ผูต้รวจ 

                  (..............................................................) 

                ............./............... /............. 
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แบบสอบถาม 

เรื�อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจาก

ต่างจังหวัดของผู้บริโภค ในเขตภาษีเจริญ 

คาํชี�แจง  

แบบสอบถามนี� มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ประเภท

ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่  

ส่วนที� � ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที� � ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ประเภท

ของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

 ส่วนที� � การตดัสินใจซื�อสินคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ 

 ส่วนที� 4 ขอ้เสนอแนะเพิ�มเติม 

 โดยผูวิ้จยัหวงัเป็นอย่างยิ�งว่าจะได้รับความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามจากท่านเป็น

อยา่งดี และแบบสอบถามนี� จะไม่มีผลกระทบใดๆ ต่อท่าน โดยขอ้มูลในแบบสอบถามนี� จะถูกเก็บเป็น

ความลบั  

 

ส่วนที� � ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํชี�แจง  โปรดทําเครื�องหมาย   ลงไปในช่อง � เพียง � ช่อง ตามความเป็นจริง 

�. เพศ           

[   ] 1. ชาย     [   ] 2. หญิง 

2. อาย ุ           

[   ] 1. อายตุ ํ�ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี   [   ] 2. อาย ุ26 – 35 ปี 

[   ] 3. อาย ุ36 – 45 ปี    [   ] 4. อายมุากกว่า 46 ปีขึ�นไป 

3.ระดบัการศึกษา 

 [   ] �. ตํ�ากว่าปริญญาตรี    [   ] �. ปริญญาตรี  

[   ] �. สูงกว่าปริญญาตรี 

4. รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

 [   ] �. รายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั ��,��� บาท [   ] 2. รายได ้10,001 – ��,��� บาท 

 [   ] �. รายได ้20,001 – ��,��� บาท  [   ] �. รายไดม้ากกวา่ 30,001 บาทขึ�นไป 

5. ท่านนิยมซื�อของฝากจากจงัหวดั............................................. 
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ส่วนที� � ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝาก

จากต่างจงัหวดัของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

คาํชี�แจง โปรดทาํเครื�องหมาย  ลงในช่องว่างเพียงช่องเดียวในขอ้ความที�ตรงกบัความเป็นจริง 

 โดยแต่ละช่องมีความหมายดงันี�  

   นอ้ยที�สุด หมายถึง มีความสาํคญั นอ้ยที�สุด 

   นอ้ย   หมายถึง มีความสาํคญั นอ้ย 

   ปานกลาง  หมายถึง มีความสาํคญั ปานกลาง 

   มาก   หมายถึง มีความสาํคญั มาก 

   มากที�สุด  หมายถึง มีความสาํคญั มากที�สุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความสําคญั 

มากที�สุด 

มาก 

ปานกลาง 

นอ้ย 

นอ้ยที�สุด 

 5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์      

6. ของฝากเป็นผลิตภณัฑ์ที�มีเอกลกัษณ์เฉพาะ      

7. ของฝากเป็นผลิตภณัฑ์ที�มีเฉพาะทอ้งถิ�น      

8. ของฝากเป็นผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพ      

9. ของฝากเป็นผลิตภณัฑ์ที�นิยมในการซื�อเป็นของฝาก      

10. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองคุณภาพ      

11. ไดรั้บรางวลัหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์      

ด้านราคา      

12. มีราคาที�เหมาะสมกบัปริมาณ      

13. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

14. ราคามีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั      

15. มีการติดป้ายราคาชดัเจน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความสําคญั 

มากที�สุด 

มาก 

ปานกลาง 

นอ้ย 

นอ้ยที�สุด 

 5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

16. มีช่องทางการจาํหน่ายในหลายพื�นที�      

17. สามารถสั�งซื�อสินคา้ออนไลน์ได ้      

18. มีตวัแทนจาํหน่ายทั�วประเทศ      

19. มีร้านจาํหน่ายในจุดสาํคญั เช่น สถานีขนส่ง ฯ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

20. มีการแถมสินคา้      

21. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นที�รู้จกั      

22. มีการสะสมคะแนนแลกซื�อ      

23. มีการแจกสินคา้ขนาดพิเศษช่วงเทศกาล      

ด้านบุคคล      

24. พนกังานขายมีความสามารถในการแนะนาํสินคา้ที�ดี      

25. พนักงานมีความเข้าใจถึงวัตถุดิบที�ใช้ผลิตสินคา้เป็น

อยา่งดีและใหค้วามชดัเจนแก่ลูกคา้ถึงรสชาติหรือการใชง้าน

ของสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

26. พนกังานขายมีการสื�อสารที�ชดัเจน น่าฟัง      

27. ผูใ้ห้บริการมีทีมงานในการวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์

ใหม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความสําคญั 

มากที�สุด 

มาก 

ปานกลาง 

นอ้ย 

นอ้ยที�สุด 

 5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการ      

28. มีกระบวนการในการสั�งซื�อ จดัส่ง และชาํระเงินที�รวดเร็ว      

29. มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้และควบคุมการผลิต

สินคา้ที�ดี 

     

30. การให้บริการในการขายสินคา้ง่าย สะดวก ใช้เวลาไม่

นาน 

     

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ      

31. พื�นที�ในการขายมีการจัดเรียงสินคา้ที�เป็นระเบียบ เลือก

ซื�อง่าย 

     

32. แสงสว่างในพื�นที�ขายมีเพียงพอต่อการเลือกซื�อสินคา้      

33. การจัดแผนผงัพื�นที�ขายเป็นสัดส่วน แยกหมวดหมู่ของ

สินคา้ชดัเจน 

     

34. มีป้ายแสดงประเภทสินคา้ที�เห็นไดช้ดัเจน สีสนัสวยงาม      

35. การจัดสถานที�ขายมีความสวยงาม ดึงดูดให้เขา้ไปใช้

บริการ 
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ส่วนที� 3 การตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวัดของผู้บริโภคในเขตภาษีเจริญ 

 

คาํชี�แจง โปรดทาํเครื�องหมาย  ลงในช่องว่างเพียงช่องเดียวในขอ้ความที�ตรงกบัความเป็นจริง 

 โดยแต่ละช่องมีความหมายดงันี�  

   นอ้ยที�สุด หมายถึง มีความสาํคญั นอ้ยที�สุด 

   นอ้ย   หมายถึง มีความสาํคญั นอ้ย 

   ปานกลาง  หมายถึง มีความสาํคญั ปานกลาง 

   มาก   หมายถึง มีความสาํคญั มาก 

   มากที�สุด  หมายถึง มีความสาํคญั มากที�สุด 

 

การตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวัด 

ระดบัการตัดสินใจ 

มากที�สุด 

มาก 

ปานกลาง 

นอ้ย 

นอ้ยที�สุด 

 5 4 3 2 1 

ด้านการรับรู้ถงึความต้องการ      

36. ท่านตั� งใจซื�อสินคา้ประเภทของฝากเพื�อเป็นของขวญั

ในช่วงเทศกาลสาํคญั 

     

37. ท่านต้องการซื� อสินค้าประเภทของฝากเมื�อเดินทาง

ท่องเที�ยว 

     

38. ท่านเจาะจงซื�อสินคา้ประภเทของฝากที�มีชื�อเสียงของ

สถานที�นั�นๆ 

     

ด้านการค้นหาข้อมูล      

��. ท่านคา้หาขอ้มูลสินคา้ประเภทของฝากจากคนในพื�นที�

นั�นๆ 

     

��. ท่านคน้หาขอ้มูลสินคา้ประเภทของฝากขึ�นชื�อของแต่ละ

แหล่งจาก Internet 
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การตัดสินใจซื�อสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวัด 

ระดบัการตัดสินใจ 

มากที�สุด 

มาก 

ปานกลาง 

นอ้ย 

นอ้ยที�สุด 

 5 4 3 2 1 

ด้านการค้นหาข้อมูล (ต่อ)      

��. ท่านใช้แหล่งข้อมูลอ้างอิงจากการรีวิวของบุคคลที�มี

ชื�อเสียง 

     

ด้านการประเมินผลทางเลือก      

42. ท่านเลือกทางเลือกในการซื�อสินคา้ประเภทของฝากที�

สะดวกและหาซื�อไดง่้าย 

     

��. ท่านประเมินผลทางเลือกในการซื�อสินคา้ประเภทของ

ฝากในทุกช่องทาง 

     

44. ทางเลือกซื�อสินค้าประเภทของฝากที�ท่านเลือกเป็น

ทางเลือกที�เหมาะสมที�สุด 

     

ด้านการตัดสินใจซื�อ      

45. ท่านตดัสินใจโดยใชข้อ้มูลจากหลายๆ แหล่ง      

��. ท่านตดัสินใจซื�อโดยการทดลองดว้ยตนเอง      

��. ท่านตดัสินใจจากคาํแนะของคนอื�น      
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ส่วนที� 4 ข้อเสนอแนะเพิ�มเติม 

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

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

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

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

 

***************************************************** 

ขอขอบคุณที�กรุณาตอบแบบสอบถาม 
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