
1 
 

 

 

การค้นคว้าอสิระ 
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’s กบัการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภคผลติภัณฑ์พึง่พา มูลนิธิอาสาเพ่ือนพึง่ (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 

ในการออกร้านจ าหน่ายและออนไลน์ 
 
 
 
 

พรีวัส แสนสุข 
6217100024 

 
 

 
 

 
การค้นคว้าอสิระนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 

บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัสยาม 
พุทธศักราช 2562 

 
 









ค 
 

กติติกรรมประกาศ 

  
งานวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงสมบูรณ์ไดด้ว้ยความช่วยเหลืออย่างดียิ่ง ดว้ยความกรุณาอย่าง

สูงของ ดร.พิเชษฐ์ มุสิกะโปดก อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดใ้หค้  าปรึกษา ค าแนะน าและเสนอขอ้คิดเห็นท่ี
เป็นประโยชน์ ตลอดจนตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนท าให้งานวิจัยฉบับน้ีเสร็จ

สมบูรณ์ ผูวิ้จยัจึงขอขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี  
กราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่าน ท่ีประสิทธิประสาทความรู้แก่ผูวิ้จัยจนสามารถน า

ความรู้มาใชใ้นการท าวิจยัคร้ังน้ี ขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว และเพื่อนๆ ทุกคน ผู ้
ซ่ึงเป็นทั้ งแรงบันดาลใจคอยให้การสนับสนุนและส่งเสริมให้การศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จได้อย่าง

สมบูรณ์  
สุดทา้ยน้ีผูวิ้จยัแจง้ว่า ผลการวิจยัคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจ

ท่ีจะท าการศึกษาวิจยัในสาขาและเน้ือหาท่ีเก่ียวขอ้ง หรือมีความใกลเ้คียงกนัน้ีไดเ้ป็นอยา่งดีสืบไป  

  
  

         พีรวสั แสนสุข  

           พ.ศ. 2563  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 
 



ง 
 

สารบัญ 

   
บทคดัยอ่   ก 
   
กิตติกรรมประกาศ   ค 
  
สารบญั    ง 
   
สารบญัตาราง  ฉ 
   
สารบญัภาพ   ซ 
   
บทท่ี   
1 บทน า   1 
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   1 
 วตัถุประสงคข์องการวิจยั   3 
 กรอบแนวคิดของการวิจยั   4 
 สมมติฐานการวิจยั   4 
 ขอบเขตในการวิจยั   4 
 นิยามค าศพัท ์   5 
 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวิจยั   6 
2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง   7 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร   7 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 10 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 15 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก 

สภากาชาดไทย 
21 

 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 23 
 

  



จ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
   
บทท่ี   
3 วิธีด าเนินการวิจยั 26 
 รูปแบบการศึกษา 26 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 26 
 การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 27 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 28 
 การสร้างเคร่ืองมือการวิจยั 29 
 วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 32 
 การประมวลผลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 32 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล 33 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 33 
4 ผลการศึกษาวิจยั 39 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์

พึ่งพา 
39 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

42 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 50 
 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 52 
5 สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 57 
 สรุปผลการศึกษา 58 
 อภิปรายผลการศึกษา 60 
 ขอ้เสนอแนะ 63 
บรรณานุกรม 65 
  
ภาคผนวก 67 
  
ประวติัผูว้ิจยั 74 

 



ฉ 
 

สารบัญตาราง 

 

ตารางท่ี  
1 สรุปผลการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  25 
2 เกณฑว์ดัระดบัค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม  32 
3 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน  33 
4 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ  40 
5 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอายุ  40 
6 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาชีพปัจจุบนั  41 
7 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามระดบัการศึกษา  41 
8 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายไดต้่อเดือน  42 
9 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 43 

10 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา 

 44 

11 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 45 

12 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 47 

13 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยรวม 

 49 

14 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

50 

15 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

52 

16 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นราคา กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

53 

17 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

54 



ช 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

ตารางท่ี  
18 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
55 

19 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
โดยรวมกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

56 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ซ 
 

สารบัญภาพ 

 

ภาพท่ี  
1 ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์พึ่งพา    1 
2 ภาพตวัอยา่งการออกบูธจดัแสดงและจ าหน่ายผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ในงาน เพื่อพึ่ง (ภา)    2 
3 กรอบแนวคิดของการวิจยั    4 
4 ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์พึ่งพา  22 
   

 

 

 
 



1 
 

บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ผลิตภณัฑ์พึ่งพา เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตและจ าหน่ายภายใตก้ารก ากับดูแลของมูลนิธิอาสา
เพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย ซ่ึงวตัถุประสงค์ของการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑพ์ึ่งพาเพื่อ
เป็นส่วนหน่ึงในการหารายไดส้บทบทุนช่วยเหลือผูป้ระสบอุทกภยั การจดัถุงยงัชีพพระราชทาน 
โรงครัวพระราชทานเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) การฟ้ืนฟูอาชีพอยา่งย ัง่ยนืซ่ึงเป็นวตัถุประสงคห์ลกัของมูลนิธิ
อาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย ท่ีตอ้งการสนบัสนุนและเช่ือมโยงให้ภาครัฐ เอกชน 
และชุมชน ร่วมกันช่วยเหลือซ่ึงกันและกันในยามเกิดความทุกข์ยากจากอุทกภยั และภยัพิบติัท่ี
รุนแรง อีกทั้งยงัมีการร่วมกันระดมองค์ความรู้ ก าลงัแรงกาย ทุนทรัพย ์และจิตสาธารณะ เพื่อ
ช่วยเหลือและฟ้ืนฟูอยา่งครบวงจร รวมทั้งมีการพฒันาอาชีพและคุณภาพชีวิตอยา่งย ัง่ยืน นอกจากน้ี
ยงัสนับสนุนให้ผูทุ้กข์ยากน้อยกว่าช่วยเหลือผูทุ้กข์ยากมากกว่า และผูท่ี้แข็งแรงช่วยเหลือผูท่ี้
อ่อนแอ โดยมุ่งเน้นการประทังชีวิตและการฟ้ืนฟูสภาพจิตใจ (ส านักงานจัดการทรัพย์สิน 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2562) 
 โดยผลิตภณัฑ์พึ่งพา ท่ีจดัจ าหน่ายในปัจจุบนัประกอบไปด้วยรายการสินคา้หลากหลาย
รายการท่ีน่าสนใจและมีคุณค่า ทั้งผลิตภณัฑ์อุปโภค เช่น แก้วลายภาพวาดฝีพระหัตถ์ จานลาย
ภาพวาดฝีพระหัตถ์ เส้ือคอกลม เส้ือโปโล ร่ม หมวก สเปยน์ ้ าหอมกลว้ยไมโ้สมสวลี ฯลฯ และ
ผลิตภณัฑบ์ริโภค เช่น ตบับดเสวยรสชาติธรรมดา รสมาซาร่า และรสฮาลาล 
 

    
 

ภาพท่ี 1  ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์พึ่งพา  
ท่ีมา : www.friendsofpa.or.th (2562) 
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 ส าหรับการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑพ์ึ่งพานั้น ปัจจุบนัประกอบดว้ย 2 ช่องทางหลกั คือ การ
จดัจ าหน่ายทางช่องทางออนไลน์ โดยสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดจ้าก www. friendsofpa.or.th และการ
ออกบูธจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นโอกาส หรืองานพิเศษต่าง ๆ อาทิ งานโครงการหลวง งานเกษตร
แฟร์ งานอุ่นไอรัก โดยในแต่ละปี จะมีการออกบูธเพื่อจดัแสดงและจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์ฉล่ีย 10 คร้ัง
ต่อปี ซ่ึงแตกต่างจากปี 2558 ท่ีผลิตภณัฑพ์ึ่ งพามีการวางจ าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าต่าง ๆ 
ดว้ย      
 

 
 

ภาพท่ี 2 ภาพตวัอยา่งการออกบูธจดัแสดงและจ าหน่ายผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ในงาน เพื่อพึ่ง (ภา)  
ท่ีมา : รายงานการประชุมมูลนิธิฯ มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย (2562) 

 
จากสถานการณ์ปัจจุบนัผลิตภณัฑพ์ึ่งพาไดล้ดจ านวนของช่องทางการจ าหน่ายลง โดยไม่มี

การวางจ าหน่ายยงัหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าแลว้ ท าใหร้ายไดจ้ากการจดัจ าหน่ายตั้งแต่ปี 2559 เป็นตน้
มาลดน้อยลงตามไปดว้ย (มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย, 2562) ซ่ึงถือเป็น
เร่ืองน่าเสียดายเป็นอย่างยิ่ง ทั้งน้ีเน่ืองจากยอดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์พึงพาท่ีลดน้อยลง เท่ากับยอด
เงินทุนส าหรับใชใ้นโครงการช่วยเหลือและพฒันาผูป้ระสบภยัต่าง ๆ ของมูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภา
ฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยก็ลดนอ้ยลงดว้ย 
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ดังนั้นความส าคัญดังกล่าว ท าให้ผูว้ิจัยเล็งเห็นว่า มีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีการ
ท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยาม
ยาก สภากาชาดไทย เพราะปัจจุบนัผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพาส่วนใหญ่ จากการศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้ของ
ผูว้ิจยั ซ่ึงผูว้ิจยัเป็นหน่ึงในทีมงานท่ีดูแลดา้นการวางแผนและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์พึ่งพา พบว่า 
ปัจจุบนัผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีรายการสินคา้อุปโภคบริโภคจ านวนหลากหลายรายการท่ีเหมาะสมกบัคน
ทุเพศ ทุกวนั แต่ในขณะเดียวกนัก็พบว่า ผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้มีอายุมาก ท าใหสิ้นคา้บางรายการ
ท่ีมีจ าหน่ายมีจ านวนการขายไดน้้อย เพราะเป็นสินคา้ท่ีไม่เหมาะหรือไม่ไดเ้ป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มผู ้
ซ้ือท่ีเป็นกลุ่มผูมี้อายมุาก ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งมีการวางแผนดา้นการจดัการ และ
การตลาดเพื่อขยายฐานลูกคา้ของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ ไดม้ากขึ้น อนัจะ
เป็นการเพิ่มโอกาสใหผ้ลิตภณัฑต่์าง ๆ ของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา สามารถจดัจ าหน่ายไดม้ากขึ้น  

ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษา เร่ือง ความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยาม
ยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและออนไลน์  โดยตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
ประกอบดว้ย ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และตวัแปรท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยผลการศึกษาสามารถ
น าไปใช้เป็นแนวทางในการบริหารจดัการการผลิต และจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์พึ่งพา ให้มีความ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ มากขึ้น อนัจะน าไปสู่รายไดจ้ากการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์พึ่ งพาท่ีเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการน าไปใช้ในการช่วยเหลือและพฒันา
ผูป้ระสบภยัต่าง ๆ ของประเทศไทยต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.  เพื่อส ารวจปัจจัยส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์พึ่ งพาในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน ์
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของมูลนิธิฯ ในการออกร้านจ าหน่ายและออนไลน์ 
 3. เพื่อศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาของผูบ้ริโภค 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน์ ในคร้ังน้ี จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูวิ้จยัสามารถความรู้ท่ี
ไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดของการวิจยั ดงัน้ี 
 
                      ตัวแปร      ตัวแปร 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 3  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
สมมติฐานการวิจัย 
 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
ขอบเขตในการวิจัย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดท้ าการก าหนดขอบเขตท่ีใชใ้นการศึกษาดงัน้ี 
 1.  ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ีเป็นผู ้ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์พึ่ งพา และความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์พึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลนข์องผูบ้ริโภค 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.  ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย 

(Place) 
4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 
 
 

การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค

ผลติภัณฑ์ พึง่พามูลนิธิอาสาเพ่ือน

พึง่ (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 

ในการออกร้านจ าหน่ายและออนไลน์ 

H1 
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 2.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ส าหรับประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์พึ่งพาทั้งจาก
ช่องทางออนไลน์ คือ www. friendsofpa.or.th และการออกบูธแสดงสินค้าและจัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์พึ่งพาในงานต่าง ๆ โดยส าหรับการค านวณหากลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีเน่ืองจาก
ผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง ดงันั้นในการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมจึงใชสู้ตร
การค านวณ (Sample Size) กรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G. Cochran (1953) ซ่ึงผลการ
ค านวณไดจ้ านวนกลุ่มเป้าหมาย เท่ากบั 384.16 คน และเพื่อให้ไดจ้ านวนประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ี
ครอบคลุมจ านวนประชากรทั้งหมดมากยิง่ขึ้น ผูวิ้จยัจึงไดก้ าหนดจ านวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะ
ใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี คือ 400 ตวัอยา่ง 
 3.  ขอบเขตด้านตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 

ส าหรับตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 
 1.  ตวัแปร ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด คือ 

   1.1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
   1.2  ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
   1.3  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) 
   1.4  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 2.  ตวัแปร  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
นิยามค าศัพท์ 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง คร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ใน
การออกแบบผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดม้าก
ขึ้น โดยในการศึกษาคร้ังน้ีแบ่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 4 ดา้น คือ 

 1.  ผลิตภัณฑ์ (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ความ
สวยงามของผลิตภณัฑ ์คุณภาพของผลิตภณัฑ ์คุณค่าของผลิตภณัฑ์ 
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 2.  ราคา (price) ประกอบดว้ย ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าดา้นการใชง้านของ
ผลิตภณัฑ์ ราคาของสินคา้ท่ีเหมาะสมกับคุณค่าทางจิตใจของผลิตภณัฑ์ การท่ีผลิตภณัฑ์มีหลาย
ราคาใหเ้ลือก ใหข้อ้มูลราคาสินคา้ผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

 3.  สถานท่ีจ าหน่าย (place) ประกอบดว้ย ความสะดวกในการซ้ือหา สถานท่ีท่ีจดั
จ าหน่าย ความหลากหลายของช่องทางการจัดจ าหน่าย รูปแบบในการจัดจ าห น่ายสินค้าของ
ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 4.  การส่งเสริมการขาย (promotion) ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย การ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การบริการของพนกังานขาย เป็นตน้ 

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเพื่อท าการตดัสินใจ
ซ้ือ การเลือกสรรการซ้ือ การใช้การบริโภค เพื่อสนองตอบตวามตอ้งการและตวามปรารถนาต่งๆ 
ใหไ้ดรั้บความพอใจ โดยในการศึกษาคร้ังน้ีหมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

มูลนิธิฯ หมายถึง มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 
ผลติภัณฑ์พึง่พา หมายถึง สินคา้พึ่งพาและสินคา้ย ัง่ยนืภายใตก้ารจ าหน่ายของร้านพึ่งพา  
ผลิตภัณฑ์ยั่งยืน หมายถึง สินคา้ท่ีมูลนิธิฯ ไดน้ ามาจ าหน่ายในร้านพึ่งพา โดยรับมาจาก

ชุมชนท่ีทางมูลนิธิฯ เคยเขา้ช่วยเหลือในยามประสบภยัต่างๆ เพื่อเป็นการช่วยส่งเสริมรายไดใ้ห้ใน
ชุมชนสามารถเล้ียงตวัเองไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

การออกร้าน หมายถึง การออกร้านจ าหน่ายสินคา้ของมูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก 
สภากาชาดไทย ในงานต่างๆ  

 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 
 1.  ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 2.  ทราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 3.  ผลท่ีจากไดก้ารศึกษาสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีความ
หลากหลายและตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคผลิตภณัฑพ์ึ่งพา และเป็นแนวทางให้กบัแผนกดูแลและพฒันา
ผลิตภณัฑฝ่์ายพฒันาความยัง่ยืนและกิจกรรมเพื่อสังคมในการก าหนดกลยุทธ์ของร้านพึ่งพา เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ มากขึ้น อนัจะน าไปสู่รายไดจ้ากการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์พึ่ งพาท่ีเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการน าไปใช้ในการช่วยเหลือและพฒันา
ผูป้ระสบภยัต่าง ๆ ของประเทศไทยต่อไป  
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษา เร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์พึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน์ ในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัได้ด าเนินการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาดงัน้ี 
 2.1  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร 
 2.2  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 2.3  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 2.4  ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 
 2.5  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากร 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง การศึกษาเก่ียวกบัคุณลกัษณะประชากรโดยค าวา่ 
“Demography” จะมีความหมายตามท่ีกล่าวขา้งตน้คือวิชาท่ีเก่ียวกบัประชากร (ชยัวฒัน์ ปัญจพงษ์ 
และณรงค ์เทียนส่ง, 2555) 
 ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ (2552) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรน้ีเป็นทฤษฎีท่ีใชห้ลกัการ
ของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรมพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษยเ์กิดขึ้นตามแรงบงัคบัจาก
ภายนอกมากระตุน้เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกันไปด้วย ซ่ึงแนวความคิดน้ีตรงกับทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social CategoriesTheory) โดย
ลกัษณะทางประชากรสามารถอธิบายเป็นกลุ่มๆ ได ้คือ บุคคลท่ีมีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัมกัจะอยู่
ในกลุ่มเดียวกัน ดังนั้นบุคคลท่ีอยู่ในล าดับชั้นทางสังคมเดียวกันจะเลือกรับและตอบสนองต่อ
เน้ือหาข่าวสารในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences 
Theory) ซ่ึงทฤษฎีน้ีไดรั้บการพฒันาจากการตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎีเอส-อาร์ 
(S-R Theory) และได้น ามาประยุกต์ใช้อธิบายเก่ียวกับการส่ือสารว่าผูรั้บสารท่ีมีคุณลักษณะท่ี
แตกต่างกนัจะมีความสนใจต่อข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 

ปรมะ สตะเวทิน (2556) ไดอ้ธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะของตนซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละคน
คุณสมบัติเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในการท าการส่ือสารอย่างไรก็ตามในการส่ือสารใน
สถานการณ์ต่างๆ กนันั้นจ านวนของผูรั้บสารก็มีปริมาณแตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมี
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จ านวนน้อยคนนั้นมกัไม่ค่อยมีปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนมาก 
เน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมีจ านวนนอ้ยเราสามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารทุกคนได ้แต่ในการวิเคราะห์
คนจ านวนมาก เราไม่สามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารแต่ละคนได ้เพราะมีผูรั้บสารจ านวนมากเกินไป 
นอกจากน้ีผูส่้งสารยงัไม่รู้จกัผูรั้บสารแต่ละคนดว้ย ดงันั้นวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ี
ประกอบไปด้วยคนจ านวนมากก็คือ การจ าแนกผูรั้บสารออกเป็นกลุ่มๆตามลกัษณะประชากร 
(Demographic Characteristics) ไดแ้ก่ อาย ุเพศ สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา 
สถานภาพสมรส เป็นตน้ ซ่ึงคุณสมบติัเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มีผลต่อการรับรู้ การตีความ และการเขา้ใจ
ในการส่ือสารทั้งส้ิน (กิติมา สุรสนธิ, 2551) 

1.  เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต่างกันทั้งในด้านสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ
อารมณ์ โดยจากงานวิจยัทางดา้นจิตวิทยาทั้งหลายไดแ้สดงให้เห็นถึงความแตกต่างอยา่งมากในเร่ือง
ความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรม และสังคมไดก้ าหนดบทบาท และกิจกรรมของ
คนสองทั้งเพศไวแ้ตกต่างกนั 

2.  อายุ (Age) อายุเป็นปัจจัยท่ีส าคัญประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย์
เน่ืองจากอายจุะเป็นตวัก าหนด หรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกเก่ียวกบัความมีประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆของ
บุคคล ดงัค ากล่าวท่ีวา่ ผูใ้หญ่อาบน ้าร้อนมาก่อน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ์น้อย
กว่าว่าเด็กเม่ือวานซืน เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นเคร่ืองบ่งช้ี หรือแสดงความคิด ความเช่ือ 
ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดขึ้ นของบุคคล คนเราโดยทั่วไปเม่ืออายุเพิ่มขึ้ น
ประสบการณ์สูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพิ่มมากขึ้น วิธีคิด และส่ิงท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไป
ดว้ย 

3.  การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้เป็นลกัษณะอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูรั้บสาร การท่ีคนไดรั้บการศึกษาท่ีต่างกนั ในยุคสมยัท่ีต่างกนั ในระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จึง
ย่อมมีความรู้สึกนึกคิดอุดมการณ์และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั คนทัว่ๆ ไปมกัจะสนใจหรือยึด
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือบ่งช้ี
ถึงพื้นฐานการศึกษา หรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีอบรมกล่อม
เกลาให้บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกนั ทางดา้นครูผูส้อนก็มีอิทธิพลต่อความคิดของ
ผูเ้รียนโดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตวัให้แก่ผูเ้รียน ดงันั้นการศึกษาจึงเป็นตวัก าหนดใน
กระบวนการเลือกสรรของผูรั้บ 

4.  สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เช้ือชาติและชาติ
พนัธุ์ ถ่ินฐาน ภูมิล าเนาพื้นฐานของครอบครัว อาชีพ รายได ้และฐานะทางการเงิน ปัจจยัเหล่าน้ีมี
อิทธิพลอย่างส าคญัต่อผูรั้บสาร ซ่ึงในการวิจยัทางดา้นนิเทศศาสตร์ไดช้ี้ให้เห็นว่าสถานะทางสังคม 
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และเศรษฐกิจของผูรั้บสารมีอิทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิริยาของผู ้ รับสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร และ
สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจท าให้คนมีวฒันธรรมท่ีต่างกัน มีประสบการณ์ท่ีต่างกัน มี
ทศันคติค่านิยม และเป้าหมายท่ีต่างกนั 

5.  ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเป็นลักษณะอีกประการหน่ึงของผูรั้บสารท่ีมี
อิทธิพลต่อตวัผูรั้บสารทั้งทางดา้นทศันคติค่านิยม และพฤติกรรม โดยศาสนาไดมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบั
คน และกิจกรรมต่างๆ ในชีวิตคนตลอดทั้งชีวิต (ปรมะ สตะเวทิน, 2556) ไดส้รุปถึงอิทธิพลของ
ศาสนาท่ีมีต่อบุคคลไว ้3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นศีลธรรม คุณธรรม ความเช่ือทางจรรยาของบุคคล ดา้น
การเมืองและดา้นเศรษฐกิจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท ์ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2556) กล่าววา่ 
ลกัษณะดา้นประชากร เช่น เพศ อาย ุศาสนา ขนาดครอบครัว การศึกษา รายได ้และอาชีพจะบ่งบอก
ถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยู่ในตวับุคคลนั้นๆ เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดเป็นกลุ่ม
ยอ่ย ช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถสรุปตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัไดด้งัน้ี 

1.  เพศ (Sex) เป็นลกัษณะทางประชากรท่ีไดรั้บมาแต่ก าเนิดความแตกต่างทางเพศ
ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัในเร่ืองต่างๆ ทั้งดา้นความคิด ความสนใจ ทศันคติ การรับรู้
รูปแบบการด ารงชีวิต และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมไทยไดก้ าหนด
บทบาทวิถีชีวิตของเพศชายและหญิงไวแ้ตกต่างกนั 

2.  อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัท่ีท าให้บุคคลมีความคิดและพฤติกรรมท่ีเหมือนหรือ
แตกต่างกนั โดยอายุจะแสดงถึงวยัวุฒิของบุคคล อีกทั้งบ่งช้ีถึงความสามารถในการท าความเขา้ใจ 
การรับรู้ ความสนใจไดแ้ตกต่างกนั ดงันั้นผูท้  าตลาดตอ้งคน้หาความตอ้งการโดยมุ่งความส าคญัท่ี
ตลาดอาย ุ

3.  การศึกษา (Education) เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีท าใหแ้ต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั
ในดา้นความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมของผูใ้ชท่ี้แตกต่างกนัออกไป  

4.  รายได ้(Income) เป็นตวับ่งช้ีท่ีอ านาจในการใชอุ้ปโภคบริโภคก าหนดทศันคติ
ความรู้สึก และความตอ้งการเก่ียวกับส่ิงต่างๆ และพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ซ่ึงนักการตลาด
สามารถโยงปัจจยัดา้นรายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์อ่ืนเพื่อก าหนดเป้าหมายการตลาด
ท่ีชดัเจนยิง่ขึ้น 

5.  อาชีพ (Occupation) จะบ่งบอกลกัษณะเฉพาะของการบริโภค อาชีพท่ีแตกต่าง
กนัจะส่งผลต่อแนวคิดอุดมการณ์ ค่านิยม ความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั ตวัแปร
ทางประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนิยมใช้กนัอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของผลิตภณัฑห์รือบริการของผูบ้ริโภคมกัจะมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
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ทางดา้นประชากรศาสตร์สูง อีกทั้งปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เหล่าน้ีสามารถใช้เป็นเกณฑ์ใน
การแบ่งส่วนแบ่งการตลาดไดง้่าย 

ซ่ึ งตรงกับแนวคิดของ  Swenson (1992 )  ซ่ึ งกล่ า วว่ าก าร ศึกษา ถึงลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์สามารถเสนอแนวคิดเก่ียวกับความต้องการในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมี
ส่วนประกอบท่ีเหมือนกันให้แยกออกมาจากตลาดขนาดใหญ่ท่ีเต็มไปด้วยผูบ้ริโภคท่ีมีความ
แตกต่างกนั เพื่อให้แต่ละธนาคารสามารถเนน้เฉพาะตลาดท่ีมีความเหมาะสมกบัสินคา้หรือบริการ
ของตนเอง โดยเรียกกลยทุธ์น้ีวา่การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 

ปัจจยัทางดา้นประชากรนั้นยงัมีลกัษณะอ่ืนๆ อีกซ่ึงสามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อท าความรู้จกั
กบัการส่ือสารไดโ้ดยอยู่ภายใตแ้นวความคิดท่ีว่าถา้บุคคลมีปัจจยัเหล่านั้นแตกต่างกนัความคิดและ
การกระท าก็มีแนวโนม้ท่ีจะแตกต่างกนัไปดว้ย ซ่ึงแนวความคิดน้ีสามารถน าไปใชอ้ธิบายปัจจยัของ
ประชากรดา้นอ่ืนๆ ได ้

สรุปประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์เชิงสถิติและการพรรณนาลกัษณะของกลุ่ม
ประชากร โดยลกัษณะดา้นประชากร เช่น เพศ อายุ ศาสนา ขนาดครอบครัว การศึกษา รายได ้และ
อาชีพ จะบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคลนั้นๆเป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วน
ตลาดเป็นกลุ่มยอ่ยช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เป็นตน้ 
 
แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะช่วยให้ผูผ้ลิตสินคา้ หรือเจ้าของ
บริการสามารถขายสินคา้ หรือบริการของตนเองไดม้ากกว่าคู่แข่ง โดยส่วนประสมทางการตลาด
ของสินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑ์จะประกอบไปดว้ย ส่วนประสมทางการตลาด 4 องค์ประกอบ แต่ส่วน
ประสมทางการตลาดของธุรกิจดา้นการบริการจะประกอบไปดว้ยองค์ประกอบ 7 องค์ประกอบ 
โดยจากการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจด้านการบริการ พบว่ามี
นกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายของส่วนปะสมทางการตลาด (Marketing  Mix) ไวด้งัน้ี 

 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) 
พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา (2554) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง  

ปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดเสนอให้แก่ตลาดเป้าหมาย เพื่อบ าบดัความตอ้งการ  
พร้อมทั้งน าความพอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย   

ในขณะท่ีธนวรรณ แสงสุวรรณ (2557) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง กล
ยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
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ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) ปัจจยัดา้นการ
สร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมี
ความเก่ียวพนักัน และเท่าเทียมกันขึ้นอยู่กับผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้ าหนักท่ีปัจจัยใด
มากกวา่ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
 โดยท่ีธงชยั สันติวงษ ์(2550) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง 
การผสมท่ีเข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย และระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 
 นอกจากนั้นเสรี วงษ์มณฑา (2552) ยงัได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps) ไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได้ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกัน เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร 
 กล่าวโดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีความส าคญักบั
ผูผ้ลิตสินคา้ หรือเจา้ของธุรกิจการบริการ เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะ
ท าให้สินคา้ หรือบริการเกิดการยอมรับ พึงพอใจ และตดัสินใจซ้ือไดม้ากกว่าสินคา้ หรือบริการ
คู่แข่ง หากผูผ้ลิตสินคา้ หรือเจา้ของธุรกิจให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดให้ถูกต้อง 
ตรงใจ เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการ 
 

องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
จากท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ว่าส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบ 

7 ประการดว้ยกนั ซ่ึงจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้ท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่ามีนกัวิชาการหลายท่านไดก้ล่าวถึง
องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไวด้งัน้ี 

1.  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้
เกิดความพึงพอใจให้เกิดขึ้น โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core 
Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้คาดหวงั (Expected Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augmented 
Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการ
แข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
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นอกจากนั้นศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2556) ยงัไดก้ล่าวเพิ่มเติมไวว้า่ ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตนสามารถ
จบัตอ้งได ้จะมีองคป์ระกอบต่าง ๆ ดงัน้ี 

 1.  ตัวผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย (Product Variety) โดยตัวผลิตภัณฑ์ต้องมี
หลากหลายเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดจ้ดัหาไดต้ามความสนใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 2.  คุณภาพ (Quality) ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพเกิดขึ้นไดเ้พราะผูผ้ลิตมีความตั้งใจจะ
ผลิตให้ดีท่ีสุด ในเวลาเดียวกนัสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุดยอ่มมีราคาสูงตามไปดว้ย ดงันั้น การผลิต
สินคา้ให้มีคุณภาพระดับใดขึ้นอยู่กับความต้องการของตลาด และผูบ้ริโภคเต็มใจซ้ือในราคาท่ี
สามารถซ้ือได ้เช่น สินคา้เกษตร จะแบ่งเป็นเกรดเอ เกรดบี และเกรดซี ผลผลิตท่ีเป็นเกรดเอจะมี
ราคาสูงกวา่เกรดซี 

 3.  การออกแบบ (Design) การออกแบบเป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญของตัว
ผลิตภณัฑ ์เพราะความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ไปใชจ้ะขึ้นอยูก่บัปัจจยั 2 ประการ ประการ
แรก คือ คุณค่าในประโยชน์ท่ีจะใช้ และคุณค่าทางใจ ดังนั้น การออกแบบต้องเน้นตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และความชอบของลูกคา้ 

 4.  รูปลกัษณ์ (Feature) ตวัผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีลกัษณะท่ีปรากฏเป็นเอกลกัษณ์ท่ี
เด่นชดัใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้รู้จกัและจดจ าได ้

 5.  ช่ือตรายี่ห้อ (Brand Name) เป็นช่ือเรียกผลิตภณัฑซ่ึ์งแสดงถึงลกัษณะช่ือเสียง 
คุณภาพของสินคา้และความเช่ือมัน่ของผลิตภณัฑ ์

 6.  การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) รูปร่างและลกัษณะของหีบห่อจะเป็นปัจจยัแสดง
ถึงคุณภาพ คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

 7.  ขนาด (Size) ขนาดเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์อีกอย่างหน่ึง ท า
อยา่งไรจึงจะใหผ้ลิตภณัฑ ์มีขนาดตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และตอ้งพิจารณาอีกว่าควรจะมีก่ี
ขนาด แต่ละขนาดควรจะมีรูปแบบอยา่งไร 

 8.  การบริการ (Service) ผลิตภณัฑบ์างประเภท จ าเป็นตอ้งมีการบริการควบคู่กนั
ไปกบัการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เช่น เคร่ืองท าความเยน็ เคร่ืองซักผา้ ฯลฯ จ าเป็นตอ้งมีบริการ ตรวจเช็ค
ใหฟ้รีหลงัจากผูบ้ริโภคซ้ือไปแลว้ในระยะเวลาไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี การบริการเช่นน้ีจะท าใหผู้บ้ริโภคมี
ความพึงพอใจ และจงรักภกัดีในสินคา้ 

 9.  การรับประกนั (Warranties) เป็นการให้ค  ามัน่ว่า หากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือ
ไปใชเ้กิดความเสียหายในระยะเวลาท่ีก าหนด ทางผูข้ายจะรับผิดชอบตามสัญญาการประกนัท่ีท าไว  ้

 10.  การรับคืน (Return) เป็นขอ้ตกลงระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูข้ายว่าถา้สินคา้นั้นไม่
มีคุณภาพผูข้ายจะรับคืนภายในช่วงเวลาท่ีไดต้กลงกนัไว ้
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2.  ปัจจัยด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนเพื่อให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ (สินค้าและ/หรือบริการ) โดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกัน ราคาเป็นปัจจัยหน่ึงของส่วน
ประสมการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค หากประเมินว่าผลิตภณัฑ์นั้นมีมูลค่า 
(Value) และก่อใหเ้กิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกบัราคาหรือจ านวนเงินท่ีจ่าย การก าหนด
ราคาสินค้าเกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการค้าว่าต้องการก าไร ต้องการขยายส่วนครองตลาด  
ตอ้งการต่อสู้กบัคู่แข่งขนั หรือเป้าหมายอ่ืน ๆ การตั้งราคาตอ้งไดรั้บการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย 
และสู้กบัคู่แข่งไดด้ว้ย 
 มูลค่า (Value) หมายถึง ผลของการประเมินท่ีก าหนดในรูปของเงินตราท่ีสามารถสร้าง
ความพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีผูบ้รฺโภคในผลิตภณัฑ ์สินคา้ หรือบริการ
นั้นไปใช ้

ราคาเป็นปัจจัยตัวเดียวในส่วนประสมการตลาดท่ีก่อให้เกิดรายได้ต่อกิจการส่วน
องคป์ระกอบอ่ืน ๆ ลว้นแลว้แต่เป็นค่าใชจ่้ายทั้งส้ินราคาจึงมีความส าคญัดงัต่อไปน้ี 

 1.  ราคามีความส าคญัต่อกิจการ ทั้งน้ีเพราะราคาเป็นตวัก าหนดความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย และจะส่งผลต่อรายไดแ้ละก าไรของกิจการได ้จึงท าใหกิ้จการตอ้งใหค้วามสนใจต่อ
การก าหนดราคา เพราะมีความส าคญัต่อการอยู่รอด และการเจริญเติบโตของกิจการ นอกจากน้ี
กิจการยงัใชเ้ป็นกลยทุธ์ส าหรับการแข่งขนัหรือการสร้างส่วนครองตลาดของกิจการได ้

 2.  ราคามีความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจ เพราะเป็นพื้นฐานในการจัดสรร
ทรัพยากรและปัจจยัการผลิต จึงใชเ้ป็นตวัก าหนดทิศทางของการลงทุนและการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการ
ผลิต เช่น ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม ปีไหนพืชผลทางเกษตรมีราคาดี ก็จะส่งผลใหสิ้นคา้
อ่ืน ๆ ขายดีไปดว้ยเพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเกษตรกรมีอ านาจซ้ือจึงท าให้เศรษฐกิจโดยรวมดี
ตาม ในท านองตรงขา้มหากพืชผลทางการเกษตรขายไม่ไดร้าคาหรือราคาต ่าก็จะท าให้คนส่วนใหญ่
ของประเทศยากจนเพราะไม่มีรายไดจึ้งไม่มีก าลงัซ้ือ 

3.  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินค้าหรือ
บริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึง
องค์การต่าง ๆ และท าเลท่ีตั้ งเพื่อให้อยู่ในพื้นท่ีท่ีเข้าถึงลูกค้าได้ เพื่อให้เกิดความพึ่งพอใจและ
ประทบัใจของลูกคา้ โดยการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง การท่ีผลิตภณัฑ์
จะเดินทางปถึงมือผูบ้ริโภค 
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  3.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics)หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยังผู ้บริโภค หรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ย 1. การขนส่ง (Transportation) 2. การเก็บรักษา
สินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 3. การบริหารสินค้าคงเหลือ ( Inventory 
Management) 
 4.  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให้
กระบวนการส่ือสารทางการตลาด ให้แน่ใจว่าตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและให้คุณค่าในส่ิงท่ีผูข้าย
เสนอ โดยมีเคร่ืองมือท่ีส าคญั 4 ชนิด คือ 
  4.1  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีดี
ท่ีสุด แต่มีค่าใชจ่้ายสูงท่ีสุด 
  4.2  การโฆษณา (Advertising) คือรูปแบบของการเสนอขายสินคา้ หรือบริการ 
โดยการใช้ส่ือ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้จ านวนกลุ่มลูกคา้จ านวนมาก โดยเฉพาะเม่ือมีการเปิดตวัสินคา้
ใหม่ ผูป้ระกอบการยอ่มตอ้งการใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัและติดตลาดไดโ้ดยง่าย  
  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถ
กระตุน้ให้เกิดการขายไดใ้นทนัที ไม่ว่าจะในทางการโฆษณาหรือเคร่ืองมือการขาย ลกัษณะการ
ส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาแบบชั่วคราวเพื่อเพิ่มยอดขายให้มากขึ้นเป็นการจูงใจท่ีมุ่งสู่
เป้าหมาย 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
   4.3.1  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวน
มากขึ้น ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วหรือเกิดความตอ้งการท่ีจะทดลองใชสิ้นคา้ 

4.3.2  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พ่อคา้คนกลาง ผูจ้ดัจ าหน่าย หรือผูข้าย เพื่อกระตุน้ให้คนกลางแนะน าผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ใหม่ๆ 
กระตุน้ใหค้นกลางซ้ือและเก็บผลิตภณัฑไ์วเ้พื่อการจาหน่ายในปริมาณท่ีมากขึ้น 

4.3.3  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงาน เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
ใหพ้นกังาน หรือแผนกงานขายใชค้วามพยายามในการขายสินคา้ใหไ้ดม้ากขึ้น หรือเป็นการกระตุน้
ใหห้าลูกคา้รายใหม่หรือหาผูจ้ดัจ าหน่ายเพิ่มเติมใหก้บับริษทั 
  การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมท่ีมกัจะใชร่้วมกบัการโฆษณา หรือการขายโดย
ใช้พนักงานขาย เช่น โฆษณาให้รู้ว่ามีการลด แลก แจก แถม หรือ ส่งพนักงานขายไปแจกสินคา้
ตวัอยา่งตามบา้น เป็นความพยายามทางการตลาดท่ีไม่ใช่งานดา้นการขายท่ีปฏิบติัอยูเ่ป็นประจ า 
  4.4  การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรม
ท่ีเนน้วตัถุประสงค์เพื่อให้สาธารณชนมีทศันคติ ความเช่ือหรือมุมมองท่ีดีต่อองค์การ อนัจะส่งผล
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ต่อการด าเนินงานอยา่งราบร่ืนในระยะยาวขององคก์าร โดยการประชาสัมพนัธ์จะถูกใชเ้พื่อส่งเสริม
ผลิตภณัฑ ์บุคลากร สถานท่ี แนวคิดและกิจกรรมการด าเนินงานต่าง ๆ ขององคก์าร 
 นอกจากนั้นศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2556) ยงัได้กล่าวไวเ้พิ่มเติมว่า การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ ผ่านส่ือต่าง โดยในการเลือกซ้ือต้องพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
ผลิตภณัฑค์ู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
  1.  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ 
และ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงิน 
  2.  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล เช่น พนักงาน (Personal Selling Strategy) และการจดัการหน่วยงาน
ขาย (Sales Force Management) 
  3.  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การขายโดยใช้พนักงานขาย 
และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือ 
  4.  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์าร 
  5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) คือ การ
ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 
 กล่าวโดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงในการด าเนินธุรกิจ ท่ี
ผูผ้ลิตสินคา้หรือผูใ้ห้บริการจะตอ้งเลือกให้ความสนใจและจดัล าดบัความส าคญัให้ถูกตอ้ง จึงจะ
สร้างความสนใจ ความพึงพอใจ และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้
 
แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 การตดัสินใจของผูบ้ริโภค ถือเป็นกระบวนการส าคญัท่ีนกัการตลาด หรือผูผ้ลิตสินคา้ และ
บริการตอ้งการให้เกิดขึ้นมากท่ีสุด เพราะหากผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจใชบ้ริการสินคา้ในคร้ังแรก
ก็ย่อมท่ีจะมีโอกาสตดัสินใจใช้บริการสินคา้ หรือบริการอีกในคร้ังต่อไป หากสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ สามารถแกไ้ขปัญหา หรือสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองได ้ 
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 ความหมายของการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 การตดัสินใจซ้ือ เป็นการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ หรือเลือกใช้บริการอย่างใด
อย่างหน่ึงจากสินคา้หรือบริการหลาย ๆ ตวัเลือก โดยจากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคพบวา่ไดมี้นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจซ้ือไวด้งัน้ี 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) ไดก้ล่าวถึงความหมายของการตดัสินใจซ้ือไวว้า่เป็นกระบวนการ
ท่ีผูบ้ริโภค การตระหนักถึงปัญหาของตนเอง และการเสาะแสวงหาทางเลือกต่ าง ๆ โดยมีการ
ประเมินค่าทางเลือกต่าง ๆ และตดัสินใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจใชบ้ริการไวว้่าการตดัสินใจ 
หมายถึง การเลือกระหวา่งทางเลือกหน่ึงซ่ึงคาดหวงัวา่จะน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจ 
 วจนะ ภูผานี (2555) กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือการเลือกผลิตภณัฑ์หรือ
บริการอ่ืนๆ จากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงระดบัของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยู่ 3 ระดบัคือ 
การตดัสินใจตามความเคยชิน การตดัสินใจท่ีจ ากดั และการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง 
 Johnston (2013) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการก่อนท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือไม่เพียงแต่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากส าหรับผูป้ระกอบการ แต่ยงัช่วยให้
องคก์รสามารถปรับกลยทุธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 
 จากความหมายของการตดัสินใจท่ีกล่าวขา้งตน้ สามารุสรุปไดว้า่การตดัสินใจ หมายถึงการ
เลือกคิด อนัจะน าไปสู่การแยกแยะแนวทางปฏิบติัหลายๆทาง เพื่อให้ไดท้างเลือกท่ีเห็นว่าดีท่ีสุด 
และสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีต้องการ ซ่ึงทางเลือกต้องมีหลายทาง มีเหตุผลประกอบการ
พิจารณาและมีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนในการตดัสินใจ 
 
 กระบวนการและขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
 จากท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ว่า การตดัสินใจของบุคคลแต่ละบุคคลนั้นจะมีความแตกต่าง
กนัออกไป ทั้งน้ีเน่ืองจากมาจากว่า ความตอ้งการของบุคคลมีความแตกต่างกนัออกไป แต่อยา่งไรก็
ดี การตดัสินใจของบุคคลนั้นจะประกอบไปด้วยขั้นตอนท่ีคลา้ยคลึงกัน โดยพบว่ามีนักวิชาการ
หลายท่านไดก้ล่าวถึงขั้นตอนในการตดัสินใจไวด้งัน้ี 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2553) ไดก้ล่าวไวว้่า ขั้นตอนในการตดัสินใจ ประกอบไปดว้ยขั้นตอน
ทั้งหมด 5 ขั้นตอนดว้ยกนั ดงัน้ี 
  1.  ผูต้ดัสินใจรับรู้ถึงโอกาส หรือปัญหาท่ีเกิดขึ้น 
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  2.  ผูต้ดัสินใจรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหา ศึกษาและวิเคราะห์ปัญหา และก าหนด
ทางเลือกท่ีเป็นไปได ้เพื่อการวิเคราะห์ทางเลือกในการตดัสินใจ 
  3.  ผูต้ดัสินใจจะท าการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีคิดว่าเหมาะสมกบัลกัษณะของ
ปัญหาและสถานการณ์ เพื่อน าไปปฏิบติัต่อไป 
  4.  ผูต้ดัสินใจจะด าเนินการ เพื่อน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั 
  5.  ภายหลงัการน าผลการตดัสินใจไปด าเนินงาน ตอ้งท าการติดตามผลของการ
ปฏิบติั เพื่อตรวจสอบว่าการด าเนินงานมีประสิทธิภาพเพียงใด และตอ้งปรับปรุงให้สอดคลอ้งกบั
สถานการณ์อยา่งไร 
 ในขณะท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ไดก้ล่าวว่า ขั้นตอน หรือกระบวนการในการตดัสินใจ 
(Buying decision process) จะประกอบไปดว้ยกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายในและ
ภายนอก รวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) ดว้ย 
 2.  การคน้หาข้อมูล (Information search)  ถา้ความตอ้งการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง
มากขึ้น แหล่งข้อมูลท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการเลือก โดย
แหล่งขอ้มูลประกอบดว้ย สมาชิกในครอบครัว ญาติ คนรู้จกั ส่ือการโฆษณา ส่ือมวลชน  
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลมาแลว้
จากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ กระบวนการประเมิน
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 
  3.1  คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีได้รับคือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบติัของสินคา้ว่า สามารถท าอะไรได้บา้งหรือมี
ความสามารถเพียงใด 
  3.2  ผู ้บริโภคจะให้น ้ าหนักความส าคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Degree of 
Importance) คือ การพิจารณาถึงความส าคญัของคุณสมบติั(Attributes Importance) ของสินคา้เป็น
หลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ (Salient Attributes) ดงันั้น ความเช่ือถือเก่ียวกบั
ตราสินคา้อาจเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  3.3  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผู ้บริโภคขึ้ นอยู่กับประสบการณ์ของผู ้บริโภค และความเช่ือถือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์จะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
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  3.4  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล
เร่ิมต้นด้วยการก าหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีเขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑต์ราต่างๆ 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision)  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมาก
ท่ีสุด และปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นระหว่างประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ
หลงัจากประเมินทางเลือก ก่อนท่ีจะเกิดความตั้งใจซ้ือ และเกิดการตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจซ้ือ
แต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี 
  4.1  เลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ แทจ้ริงแลว้มี 3 ทางเลือก คือ ซ้ือสินคา้นั้น 
ซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทน หรือไม่ซ้ือเลย 
  4.2  ถา้ซ้ือจะซ้ือยีห่อ้ใด 
  4.3  จะซ้ือท่ีใด 
  4.4  จะซ้ือจ านวนเท่าใด 
  4.5  จะซ้ืออยา่งไร 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้
หรือบริการแลว้ พฤติกรรมหลงัการซ้ือบางอย่างก็จะตามมา เช่น อาจซ้ือเพิ่มขึ้น หรืออาจประเมิน
การซ้ือท่ีไดต้ดัสินใจซ้ือไปแลว้ ในหลายกรณี เม่ือผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการอยา่งหน่ึงอยา่งใดไปแลว้ ก็
จะท าให้แรงดลใจ ท าให้เกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการอีกอย่างตามมา อย่างไรก็ตาม ในบางคร้ัง
ผูบ้ริโภคยงัอาจประเมินการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือไปนั้นอีกคร้ังหน่ึง ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไปนั้น
สามารถแกปั้ญหาตามท่ีเขาตอ้งการไดจ้ริง ตามค าโฆษณาหรือไม่ผลิตภณัฑน์ั้นตรงตามลกัษณะท่ี
คาดหวงัไวห้รือไม่ หากผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจก็จะท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้าเม่ือสินคา้หรือบริการนั้น
ใชห้มดไป และจะบอกกล่าวไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ท่ีมีความสนใจ ในผลิตภณัฑเ์ดียวกนัต่อๆใน
ทางบวก และในทางตรงกนัขา้มหากไม่ไดรั้บความพอใจก็อาจจะหันไปซ้ือผลิตภณัฑย์ี่ห้ออ่ืน ตรา
อ่ืน และจะบอกกล่าวไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ในทางลบ 
 กล่าวโดยสรุป กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะประกอบไปด้วย 5 ขั้น คือ การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ ซ่ึงจะเห็นได้ว่า กว่าท่ีบุคคลจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงจะตอ้งผ่าน
กระบวนการทั้ง 5 ขั้น เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นไดจ้ากการซ้ือ ดงันั้นนกัการตลาดจึง
ตอ้งมีความรู้ ความเขา้ใจในเร่ืองของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไดง้่ายมากขึ้น 
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 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
 จากท่ีไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ว่า การตดัสินใจซ้ือของบุคคลแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกัน
ออกไป โดยจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลพบว่า การท่ีบุคคลตดัสินใจซ้ือแตกต่างกันนั้นขึ้นอยู่กบั
ปัจจยัหลายปัจจยั โดยพบวา่มีนกัวิชาการไดส้รุปปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือไวด้งัน้ี 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) ได้กล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ได้แก่ 
ปัจจยัท่ีอยู่ภายในของบุคคล (Internal variables) และประการท่ีสอง คือ ปัจจยัท่ีอยู่ภายนอกของ
บุคคล (External variables) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ปัจจยัภายใน (Internal Influences) ประกอบดว้ยความตอ้งการ (Needs) หมายถึง ส่ิงท่ี
จ าเป็นต่อร่างกายทางกายภาพ  และทางจิตใจของบุคคล ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
  1.1  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าให้
บุคคลกระท า หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน   
  1.2  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย์หรือลักษณะ
อุปนิสัยท่ีไดส้ร้างขึ้นในตวัของบุคคลท่ีท าใหบุ้คคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ   
  1.3  การรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างได้โดยผ่าน
ประสาททั้งหา้ คือ ไดเ้ห็น ไดย้นิ ไดรู้้สึก   
  1.4  การรับรู้ การสัมผสัรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อ
ส่ิงของหรือความคิดท่ีสังเกตเห็นได ้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกน าเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดย
ผา่นทางประสาททั้ง 5 
  1.5  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของ
ผูบ้ริโภค การตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้ปฏิบติั ประสบการณ์หรือการ
เกิดขึ้นของสัญชาตญาณ 
  1.6  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง ความรู้สึกท่ีอยูภ่ายในบุคคล 
 2.  ปัจจยัภายนอก (External Influences) หรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มรอบ ๆ ตวับุคคล เช่น 
ครอบครัว สังคม ธุรกิจ วฒันธรรม เศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได ้
 ในขณะเดียวกนั ทิวา พงษ์ธนไพบูลย ์(2554) ไดก้ล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคว่า สามารถแบ่งเป็นหัวขอ้ใหญ่ๆ โดยพิจารณาจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกจนถึงส่ิงท่ีอยู่
ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถสรุปไดเ้ป็น 6 ปัจจยัส าคญัดงัน้ี 
  1.  อายุ โดยจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการในสินคา้นั้นๆ เช่น คนท่ีอายุนอ้ยๆ มกั
ชอบซ้ือเส้ือผา้แนวแฟชัน่ ทนัสมยั แต่เม่ือมีอายุมากขึ้นมกัจะชอบซ้ือสินคา้เส้ือผา้ท่ีเหมาะสมกับ
ตนเองมากกวา่จะซ้ือเส้ือผา้ตามแฟชัน่นิยม เป็นตน้ 
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  2.  วฎัจกัรของผูบ้ริโภค โดยวฏัจกัรแต่ละช่วงชีวิตจะหมุนเวียนเปลี่ยนไปตามอายุ
และบทบาทท่ีด ารงอยู่ เช่น ช่วงเป็นเด็ก ช่วงวยัศึกษา ช่วงวยัท างาน เป็นตน้ แต่ละช่วงจงัหวะชีวิต
เหล่าน้ีท่ีจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป 
  3.  อาชีพของผูบ้ริโภค หากผูบ้ริโภคเป็นผูใ้ชแ้รงงาน ก็อาจไม่จ าเป็นตอ้งสนใจใน
วิถีความเป็นอยู่นอกจากเร่ืองข้าวปลาอาหารและปัจจัย 4 แต่หากผูบ้ริโภคเป็นพนักงานของ
บริษทัเอกชน อาจมีความจ า เป็นตอ้งแต่งกายใหดู้ดีสมสถานภาพ และยิง่ผูบ้ริโภคอยูใ่นสถานภาพท่ี
สูงขึ้นไปอีก สัญลกัษณ์ของความส าเร็จทั้งหลายก็จะยิง่มีความจ าเป็นมากขึ้น 
  4.  สภาวะการเงิน ในท่ีน้ี หมายถึง เงินเดือนจากการท างาน ยงัรวมถึงรายไดอ่ื้นๆ 
เช่น เงินค่าจา้งพิเศษ เงินโบนสั เงินออม ผูบ้ริโภคท่ีมีสภาวะการเงินท่ีมัน่คงย่อมมีโอกาสเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ไดม้ากกว่าผูท่ี้มีสภาวะทางการเงินไม่มัน่คง ส่งผลให้นักการตลาดตอ้งท างานหนกัมาก
ขึ้นด้วยการปรับปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีต้นทุนการผลิตท่ีต ่า เพื่อจะได้ก าหนดราคาได้
เหมาะสมกบัความสามารถในการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค หากไม่สามารถรักษาราคาใหต้ ่าไดบ้ริษทัอาจ
ตอ้งมีบริการเสริมเพื่อใหผู้บ้ริโภคมีศกัยภาพเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  5.  รูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึงมีอิทธิพลท าให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ี
แตกต่างกนั รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูห้ญิงโสดท างาน ย่อมตอ้งการผลิตภณัฑ์แตกต่างจากคุณ
แม่ท างานดงันั้นรูปแบบการด าเนินชีวิตจึงสะทอ้นในหลายแง่มุมท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคนั้นๆ ไม่ว่า
จะเป็นเร่ืองชนชั้นทางสังคม บุคลิกภาพ ความรู้สึกนึกคิด การใชเ้วลาว่าง บทบาทของรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตจึงช่วยใหน้กัการตลาดท างานไดอ้ยา่งมีทิศทาง 
  6.  บุคลิกภาพ หมายถึง ปัจจยัดา้นอุปนิสัยใจคน ซ่ึงมีผลกระทบต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ  เช่น เป็นคนมีความเช่ือมัน่ในตวัเอง เป็นคนหัวแข็งยึดถือยึดมัน่ เป็นคนโอนอ่อนยอมรับการ
เปล่ียนแปลงได ้เม่ือทราบบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคเป้าหมายแลว้ก็สามารถก าหนดภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกนัได ้
 กล่าวโดยสรุปปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบไปดว้ยปัจจยัหลาย 
ปัจจยัท่ีส าคญั เช่น การรับรู้ เรียนรู้ บุคลิกภาพ รูปแบบการด าเนินชีวิต อายุ อาชีพ ฯลฯ ซ่ึงผูผ้ลิต
สินค้า หรือเจ้าของบริการจะต้องท าความเข้าใจ และต้องทราบให้ได้ว่า ในการท่ีผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการของตนนั้น ปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด เพื่อน าไปปรับปรุงสินคา้หรือบริการของตนเองใหส้ามารถตอบสนองและ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภค หรือผูใ้ชบ้ริการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของตนเองใหไ้ดม้ากขึ้น 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมา
ทั้ งหมดสามารถสรุปได้ว่า การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือของบุคคลแต่ละบุคคลจะ
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ประกอบไปดว้ยกระบวนการในการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงปัญหา การแสวงหาวิธีแกไ้ข  
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และความรู้สึก รวมทั้งพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยการตดัสินใจ
ของบุคคลแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกนัออกไป ขั้นอยู่กบัปัจจยัหลายต่าง ๆ เช่น อายุ ทศันคติ  
การรับรู้ การเรียนรู้ รูปแบบการด าเนินชีวิต และบุคลิกภาพ เป็นตน้  
 
ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์พึง่พา มูลนิธิอาสาเพ่ือนพึง่ (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 
 มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย เป็นองค์กรการกุศลไม่แสวงหาผล
ก าไร จดัตั้งตามพระด าริของพระเจา้วรวงศ์เธอ พระองค์เจา้โสมสวลี กรมหม่ืนสุทธนารีนาถ โดย
ทรงด ารงต าแหน่งเป็น องคน์ายกกิตติมศกัด์ิตลอดชีพ และมีสมเด็จพระเจา้ลูกเธอ เจา้ฟ้าพชัรกิติยา
ภา นเรนทิราเทพยวดี กรมหลวงราชสาริณีสิริพชัร มหาวชัรราชธิดา ทรงเป็นองค์ประธาน โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อสนับสนุนและเช่ือมโยงให้ภาครัฐ เอกชน และชุมชน ร่วมกนัเก้ือหนุนช่วยเหลือ
ซ่ึงกนัและกนัในยามทุกข์ยากจากอุทกภยั และภยัพิบติัท่ีรุนแรง คือ การร่วมกนัระดมองค์ความรู้ 
นวตักรรม ก าลงัแรงกาย ทุนทรัพย ์และจิตสาธารณะเพื่อช่วยเหลือ และฟ้ืนฟูอยา่งครบวงจร รวมทั้ง
การพัฒนาอาชีพ และคุณภาพชีวิตอย่างย ัง่ยืน นอกจากน้ียงัสนับสนุนให้ผูทุ้กข์ยากน้อยกว่า
ช่วยเหลือ ผูทุ้กขย์ากมากกวา่ ผูท่ี้แข็งแรงช่วยผูอ่้อนแอ เป็นตน้ โดยมุ่งเนน้การประทงัชีวิตและการ
ฟ้ืนฟูสภาพจิตใจ มูลนิธิฯ ปฏิบติังานและยึดหลกัภายใตแ้นวคิด “แบ่งปัน พอเพียง ย ัง่ยืน” โดย
มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย ไดด้ าเนินโครงการมาเป็นระยะเวลากว่า 20 ปี 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสนบัสนุนและเช่ือมโยงใหภ้าครัฐ และเอกชนร่วมกนัเก้ือหนุนให้ประชาชน
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัในยามทุกขย์ากจากอุทกภยัท่ีรุนแรง คือ นอกจากจะยงัสนบัสนุนให้ผูทุ้กข์
ยากนอ้ยกวา่ช่วยเหลือผูทุ้กขย์ากมากกวา่ ผูท่ี้แขง็แรงช่วยผูอ่้อนแอ เป็นตน้ โดยเนน้การประทงัชีวิต
และการฟ้ืนฟูสภาพจิตใจ มูลนิธิฯ ได้วางแผนการช่วยเหลือผูป้ระสบอุทกภัยอย่างย ัง่ยืนโดยมี
โครงการต่างๆ ตั้งแต่การป้องกนัการเกิดอุทกภยั อาทิ การติดตั้งศูนยเ์ตือนภยัตามพื้นท่ีเส่ียง ระหวา่ง
เกิดอุทกภยั อาทิ การแจกถุงยงัชีพพระราชทาน รถประกอบอาหารเพื่อนพึ่งภาฯ เคล่ือนท่ี และหลงั
เกิดภยัซ่ึงเป็นโครงการฟ้ืนฟูชุมชนท่ีประสบอุทกภยัเพื่อใหมี้วิถีชีวิตท่ีดีขึ้นมีความมัน่คงทางอาหาร 
อาชีพ เป็นตน้ 
 โดยในการงานของมูลนิธินั้น ได้มีการจดัท าของท่ีระลึกขึ้นมาจ าหน่าย เพื่อเป็นการหา
รายไดใ้ห้กบัมูลนิธิส าหรับใช้ในการด าเนินงานต่าง ๆ ของมูลนิธิ โดยใช้ช่ือว่า “ผลิตภณัฑ์พึ่งพา” 
โดยปัจจุบนัมีการผลิตและจ าหน่ายสินคา้ทั้งผลิตภณัฑอุ์ปโภค บริโภค ไดแ้ก่ 
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ภาพท่ี 4  ตวัอยา่งผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ท่ีมา : มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย (2562) 
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งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 อุทยัวรรณ แก่นสิงห์ (2558) ท าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรีมชลบุรี ผลการศึกษาพบว่า  ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุ 21-30 ปีสถานภาพโสด มีอาชีพท างานภาคเอกชนและมี
รายไดต้่อเดือนระหวา่ง 15,001-20,000บาท พฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
ของท่ีระลึกต่อคร้ังอยู่ระหว่าง 1,000-1,499 บาท ความถ่ีในการซ้ือของท่ีระลึก คือ 1 คร้ังต่อเดือน 
ปริมาณการซ้ือของท่ีระลึกคือ 1-2 ช้ิน ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือของท่ีระลึกคือ เพื่อน          
ซ้ือของท่ีระลึกเพื่อใชเ้อง และของท่ีระลึกท่ีซ้ือ คือ เส้ือสโมสรฯ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรีมชลบุรีอยูใ่นระดบัมากทุก
ดา้น และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการเลือกท่องเท่ียว แต่อายุ สถานภาพ 
อาชีพ และรายไดต้่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการเลือกซ้ือของท่ีระลึกอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05  
 อุษณีย ์เล็กท่าไม้ (2558) ท าการศึกษา เร่ือง แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี ผลการศึกษาพบว่า แนวทางการพฒันากลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี ดา้นผลิตภณัฑค์วรใหค้วามส ากญั
เร่ืองคุณภาพสินคา้ และให้รายละเอียดท่ีเป็นประโยชน์ดา้นโภชนาการแก่ลูกคา้ ดา้นการส่งเสริม
การตลาค ควรมีสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองหลากหลายเพื่อเพิ่มขอดขาย และมีพนกังานขายให้บริการ
ด้วยความเต็มใจ คารมีป้ายบอกทางท่ีชัดเจน จัดพนักงานดูแลความปลอดภัยและอ านวยความ
สะดวกบริเวณท่ีจอดรถ รวมถึงดูแลรักษความสะอาดบริเวณห้องน ้ าและสถานท่ีต่างๆ ภายในร้าน 
การตั้งราคาควรใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพของสินคา้ และมีการคิดป้ายราคาท่ีบรรจุภณัฑใ์หช้ดัเจน 
 พนัธุ์ทิพย ์ดีประเสริฐด ารง (2559) ท ากรศึกษา เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีเพียง 4 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจจากมากไปนอ้ย คือ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และความโดดเด่นของหนา้ร้าน ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
ราคาและการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล กระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 
 ยุพดี ทองโคตร (2559) ท าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์OTOP ประเภทเกลือสปากุญณภทัร ของผูบ้ริโภคในอ าเภอบา้นดุง จงัหวดัอุดรธานี ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ ประเภทของใช้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติโดยปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ การศึกษา และรายได ้และปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดดา้นราคา ของประชาชนในอ าเภอบา้นดุง จงัหวดัอุดรธานี โดยเม่ือเรียงความแข็งแกร่ง
ของผลกระทบขององค์ประกอบท่ีมีต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ พบว่า 
ผลิตภณัฑ์เป็นองค์ประกอบท่ีมีความแข็งแกร่งของผลกระทบสูงสุดองค์ประกอบ ท่ีมีผลกระทบ
รองลงมาคือ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ 
 ฟ้าพิไล ทวีสินโสภา (2560) ท าการศึกษา เร่ือง แนวทางการพฒันาร้านขายสินคา้ท่ีระลึก
เพื่อการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงชุมชนในจงัหวดัตรัง ผลการศึกษาพบว่า การศึกษาความพึงพอใจ
ของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อสินคา้ท่ีระลึก โดยภาพรวมความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อสินคา้ท่ี
ระลึก อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณา 3 ล าดบัแรกพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั ดา้นภาพลกัษณ์
ของสินค้ามากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายตามล าดับ จาก
การศึกษาข้อมูลทางการตลาดโดยศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท าให้ได้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
สามารถก าหนดแนวทางในการพฒันาร้านขายของท่ีระลึกให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงชุมชนโดย
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา้ คือ ราคามีความ
เหมาะสมสอดคลอ้งกบัคุณภาพสินคา้ และควรมีการก าหนดราคาสินคา้เป็นชุดสินคา้ เช่น การจดั
สินค้าให้เป็นเซ็ตใหญ่มีจ านวน 3 ช้ินเล็กบรรจุอยู่ด้านในสินค้าและความต้องการของผูซ้ื้อมี
ความสัมพนัธ์กบัการพฒันาตลาดสินคา้ของท่ีระลึกเพื่อการท่องเท่ียว โดยความตอ้งการของผูซ้ื้อ
เพิ่มมากขึ้นท าใหผู้ผ้ลิตตอ้งพฒันาตลาดสินคา้มากขึ้น 
 เสน่ห์ ซุยโพธ์ินอ้ย (2560) ท าการศึกษา เร่ือง การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า OTOP ผา้ไหมปักธงชัยของประชากร จังหวดันครราชสีมา          
ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ 31 -40 ปี         
มีสถานภาพโสด อาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 
บาทต่อเดือน ซ่ึงผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมา ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมา ได้แก่ 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์2) ปัจจยั
ดา้นราคา 3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 5) ปัจจยัดา้น
บุคคล 6) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 7) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีเพียง 2 ปัจจยัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชัย คือ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริม
การตลาด 
 จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถสรุปผลการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งั 
ตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 1  สรุปผลการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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ดา้นผลิตภณัฑ ์ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นราคา ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ✓  ✓ ✓ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ✓ ✓ ✓ ✓ 

หมายเหต ุ
✓ Sig      หมายถึง   มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 ไม่ Sig หมายถึง   ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

 
 จากตารางท่ี 1  สามารถสรุปไดว้่า โดยภาพรวมแลว้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 
ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็น
ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ดงันั้นใน
การศึกษาคร้ังน้ี ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา เพื่อท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน ์จะประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเร่ือง ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์พึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน ์ผูศึ้กษาไดก้ าหนดระเบียบวิธีวิจยัตามขั้นตอน ไวด้งัน้ี 
 3.1  รูปแบบการศึกษา 
 3.2  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 
 3.4  วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.5  การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 3.6  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
รูปแบบการศึกษา 
 การศึกษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์พึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน์ เป็นรูปแบบของการศึกษาวิจยัเป็นเชิงปริมาณ (Quantitative Study) ในรูปแบบของการ
วิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มูลนิธิอาสาเพื่อน
พึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ในคร้ังน้ีผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนประชากรทั้งหมดท่ีแน่ชดั 
ดังนั้ นจึงท าการก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การค านวณหากลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากร โดย W.G. Cochran (1953) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ของขอ้มูลท่ี ร้อยละ 95 มีสูตรการ
ค านวณดงัน้ี (อภินนัท ์จนัตะนี, 2550) 
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     P (1 – P) Z ² 
    e ²         e2 

 n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัจะสุ่ม  
 Z = ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบัความเช่ือมัน่ 95 %  
   (ระดบั 0.05) 

  e  = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้
 ซ่ึงในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัก าหนดให้ P (สัดส่วนของประชากร) เท่ากบั 50 % หรือ 
0.50 และตอ้งการระดับความเช่ือมัน่ท่ี 95 % โดยยอมให้มีความคลาดเคล่ือนได้ 5 % ซ่ึงสามารถ
แทนค่าไดใ้นสูตรการค านวณ ดงัน้ี 

แทนค่า  n =  (0.50) (1 – 0.50) (1.96) ² 

      (0.05) ² 
 n =   0.9604 
     0.025 
  N =  384.16 

จากการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรการค านวณกลุ่มตวัอย่าง (Sample Size) 
กรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร ของ W.G. Cochran (1953) พบวา่ จ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม 
เท่ากบั 384 ตวัอยา่ง โดยผูวิ้จยัไดก้ าหนดจ านวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี 
เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง เพื่อใหง้่ายต่อการค านวณขอ้มูลร้อยละ และการน าเสนอขอ้มูลมากขึ้น 

 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัด าเนินการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม ดว้ย 2 วิธีการ คือ 
การลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามด้วยตนเองจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑ์ภายในงานออกบูธ
แสดงสินค้าและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์พึ่งพาในงานต่าง ๆ จ านวน 200 ตัวอย่าง และการเก็บ
แบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตัวอย่างท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑ์จากช่องทางออนไลน์ คือ www. 
friendsofpa.or.th จ านวน 200 ตวัอยา่ง  

โดยในการลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามดว้ยตนเอง ผูวิ้จยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้ความ
น่าจะเป็น (Nonprobability sampling)โดยเป็นวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยการใชแ้บบสอบถามท่ีสร้างขึ้น และผ่านการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือแลว้ มา

 n = 
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ท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑภ์ายในงานออกบูธแสดงสินคา้และจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาในงานต่าง ๆ จนไดจ้ านวนครบ 200 คน 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีสร้างจาก
การศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือ เอกสารเก่ียวกบัแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร แนวคิด
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดเก่ียวกับการตดัสินใจ ขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์
พึ่งพา มูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
3 ตอน ดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1  แบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มี 5 ขอ้ 
ได้แก่ 1.  เพศ 2.  อายุ 3.  อาชีพ 4.  ระดับการศึกษา และ 5.  รายได้ โดยมีลกัษณะค าถามแบบให้
เลือกตอบเพียงขอ้เดียวและเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) 
 ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา รวมจ านวนค าถามทั้งส้ิน 20 ขอ้ ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert scale ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 
  เห็นดว้ยอยา่งยิง่  = 5 คะแนน 
  เห็นดว้ย   = 4 คะแนน 
  เฉยๆ/ ไม่แน่ใจ  = 3 คะแนน 
  ไม่เห็นดว้ย  = 2 คะแนน 
  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ = 1 คะแนน 
 การแปลความหมายของคะแนน ผูว้ิจยัไดก้ าหนดเกณฑส์ าหรับวดัระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา โดยน าค่าเฉล่ีย (Mean) ของคะแนนเป็น
ตวัช้ีวดั โดยก าหนดเกณฑด์งัน้ี (วิเชียร เกตุสิงห์, 2551) 
     ค่าเฉล่ีย        ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วน 
      ประสมทางของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
  4.21 – 5.00     หมายถึง   มากท่ีสุด 

  3.41 – 4.20     หมายถึง   มาก 
  2.61 – 3.40     หมายถึง   ปานกลาง 
  1.81 – 2.60     หมายถึง   นอ้ย 
  1.00 – 1.80     หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 
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 ตอนท่ี 3  แบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพา รวมจ านวนค าถามทั้งส้ิน 10 ขอ้ 
โดยเป็นแบบ Likert scale ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 
  มากท่ีสุด  = 5 คะแนน 
  มาก   = 4 คะแนน 
  ปานกลาง  = 3 คะแนน 
  นอ้ย   = 2 คะแนน 
  นอ้ยมาก  = 1 คะแนน 
 การแปลความหมายของคะแนน ผูวิ้จยัไดก้ าหนดเกณฑ์ส าหรับวดัระดบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา โดยน าค่าเฉล่ีย (Mean) ของคะแนนเป็นตวัช้ีวดั โดยก าหนดเกณฑด์งัน้ี (วิเชียร เกตุ
สิงห์, 2551) 
   ค่าเฉล่ีย         ระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
  4.21 – 5.00     หมายถึง   มีการตดัสินใจซ้ือสูงมาก 

  3.41 – 4.20     หมายถึง   มีการตดัสินใจซ้ือสูง 
  2.61 – 3.40     หมายถึง   มีการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 
  1.81 – 2.60     หมายถึง   มีการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 
  1.00 – 1.80     หมายถึง   มีการตดัสินใจซ้ือนอ้ยมาก 
เกณฑก์ารจดัระดบัค่าความสัมพนัธ์ และระดบัความสัมพนัธ์ (Bartz, 1999) 
  ค่าสหสัมพนัธ์ 0.20 หรือต ่ากวา่ หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์ต ่ามาก 
  ค่าสหสัมพนัธ์ 0.21 – 0.40 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์ต ่า 
  ค่าสหสัมพนัธ์ 0.41 – 0.60 หมายถึง  มีระดับความสัมพันธ์ปาน
        กลาง 
  ค่าสหสัมพนัธ์ 0.61 – 0.80 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์สูง 
  ค่าสหสัมพนัธ์มากกวา่ 0.80 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก 
 

การสร้างเคร่ืองมือการวิจัย 

 การสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามผูวิ้จยัไดส้ร้างแบบสอบถามตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจัยได้ศึกษาข้อมูลจากแนวความคิดท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัย และศึกษาข้อมูลจาก
งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นกรอบข้อมูลเบ้ืองต้น แล้วก าหนดข้อค าถามให้ครอบคลุมเน้ือหาท่ี
ตอ้งการศึกษา  
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 2.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาสร้างแบบสอบถาม จากนั้นจึงน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น
เสนอผูเ้ช่ียวชาญ และผูท้รงคุณวุฒิเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งตามเน้ือหา และความเหมาะสมท่ีจะ
ใช้ในการเก็บขอ้มูล และพิจารณาแกไ้ขปรับปรุงให้แบบสอบถามมีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น โดย
เพื่อให้เคร่ืองมือมีความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูว้ิจัยได้ท าการ
ทดสอบความเท่ียงตรงและความน่าเช่ือถือ มีรายละเอียดดงัน้ี 
 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity)  
 ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาใช้เป็นกรอบในการสร้าง
แบบสอบถาม หลงัจากนั้นผูวิ้จยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดเ้รียบเรียงแลว้ไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ ซ่ึงไดแ้ก่ 
อาจารยท่ี์ปรึกษา และคณะกรรมการ เป็นผูพ้ิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหา (Content 
Validity) ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้เพื่อขอค าแนะน าในการปรับปรุงแกไ้ขและเลือกเฉพาะข้อ
ค าถามท่ีมีความเท่ียงตรงแลว้ไปทดสอบก่อนเก็บขอ้มูลจริงเพื่อหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 
โดยการตรวจสอบความเท่ียงตรง (Content validity) จะท าการวิเคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือโดย
หาค่าดัชนีความสอดคลอ้ง IOC (Index of Item Objective Congruency) ดัชนีความสอดคลอ้ง 0.5 
ขึ้นไปโดยผล IOC ท่ีไดใ้นงานวิจยัคร้ังน้ีคร้ังน้ี มีค่า IOC ในทุกขอ้ตั้งแต่ 0.6 ขึ้นไป (ภาคผนวก ค) 
โดยในการประเมินมี 3 ระดบั ดงัน้ี 

+1  คะแนน หมายถึง  ขอ้ค าถามสามารถวดัไดต้รงจุดประสงค ์
 0  คะแนน           หมายถึง  ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นวดั ตรงจุดประสงคห์รือไม่  
-1  คะแนน หมายถึง  ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงจุดประสงค ์   
หลังจากผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 3 ท่าน ได้ท าการประเมินเรียบร้อยแล้ว ผูว้ิจัยน าคะแนนของ

ผูท้รงคุณวุฒิทุกคนท่ีประเมินมากรอกลงในแบบวิเคราะห์ความสอดคล้องของข้อค าถามกับ
จุดประสงคเ์พื่อหาค่าเฉล่ีย ส าหรับขอ้ค าถามแต่ละขอ้ใชสู้ตรดงัน้ี 

 IOC    =  
IOC  แทน ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์

   แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
N  แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 ส าหรับเกณฑก์ารคดัเลือกขอ้ค าถาม มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 – 1.00 คดัเลือกไวใ้ชไ้ด ้
 2.  ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัทิ้ง 
 โดยผูท้รงคุณวุฒิในการตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ประกอบดว้ย 3 ท่าน คือ 

N

R

 R
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 1.  ศจ. พิเศษ ธงทอง จันทรางศุ กรรมการบริหารมุลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง  (ภาฯ) ยามยาก 
สภากาชาดไทย 
 2.  ดร. ชลาลยั ทองอ่อน ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายส่ือสารองคก์ร มูลนิธิฯ 
 3.  ดร.ปาริชาต ธีระศิลป์ ผูจ้ดัการอาวุโสฝ่ายบริหาร มูลนิธิฯ 
 เม่ือท าการปรับปรุงใหแ้บบสอบถามมีความเท่ียงตรงของเน้ือหา จึงสามารถน าไปใชใ้นการ
ทดสอบหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามไดใ้นขั้นตอนต่อไป 
 การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability)  
 ผูวิ้จยัได้น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขแลว้ มาทดสอบความเช่ือมัน่โดยการทดลอง
น าไปใช้ (Pre –Test ) กับกลุ่มประชากร จ านวน 40 ชุด เพื่อตรวจสอบว่าค าถามในแต่ละขอ้ของ
แบบสอบถามสามารถส่ือความหมายไดต้รงตามท่ีผูศึ้กษาตอ้งการ และเป็นค าถามเหมาะสมหรือไม่ 
เพื่อน ามาวิ เคราะห์ค  านวณหาค่าความเช่ือถือ โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha - 
Coefficient) ของคอนบราค (Cronbach) ซ่ึงมีสูตรการค านวณ ดงัน้ี (ลว้น สายยศ และองัคณา สาย
ยศ, 2552) 

 
 โดย   = ค่าสัมประสิทธ์ิของความเช่ือถือได ้
      K = จ านวนขอ้ 
     Si2 = ความแปรปรวนของคะแนน 
         St2 = ความแปรปรวนของคะแนนในแต่ละขอ้ 

 การแปลความหมายว่าค่าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณได้ควรมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 เท่านั้น
กล่าวคือถา้เคร่ืองมือการวดัหรือแบบสอบถามใดมีประสิทธิภาพ ผูต้อบย่อมจะสามารถตอบค าตอบ
ท่ีคงท่ีคะแนนจากผลสอบแต่ละคร้ังก็จะคงท่ี ท าให้ค่าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณไดจ้ะใกลเ้คียงกบั 1 
หรือเท่ากับ 1ในกรณีท่ีไม่มีความคลาดเคล่ือนเลย และในทางตรงกนัขา้ม แบบทดสอบใดท่ีขาด
ความเท่ียง ค่าความเช่ือมัน่จะลดลงไปเร่ือย ๆ จนเขา้ใกล ้0 และถา้ค่าความเช่ือมัน่เป็น 0 แลว้ย่อม
ช้ีให้เห็นว่าแบบทดสอบนั้นไม่มีความเท่ียงเลย ดงันั้นแบบทดสอบท่ีดีควรมีค่าความเช่ือมัน่อย่าง
นอ้ย 0.70 โดยเกณฑก์ารแปลผลความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดงัน้ี (เกียรติสุดา ศรีสุข, 2552 ) 
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ตารางท่ี 2  เกณฑว์ดัระดบัค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ค่าความเช่ือมั่น ระดับความเช่ือมั่น การน าไปใช้ 

0.80 – 1.00 สูงมาก        ใชไ้ดดี้มาก 
0.70 – 0.79 สูง ใชไ้ดดี้ 
0.50 – 0.69 ปานกลาง พอใช ้
0.30 – 0.49 ต ่า ควรปรับปรุง 
0.00 - 0.29 ต ่ามาก ไม่สามารถใชไ้ด ้

(ท่ีมา : เกียรติสุดา ศรีสุข, 2552) 
 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุง ไปใชใ้นการด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จนครบ 400 ตวัอยา่ง 
 
วิธีการด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. แหล่งปฐมภูมิ (Primary data) การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยั
ด าเนินการแจกและเก็บรวบรวมแบบสอบถาม  โดยผูว้ิจยัด าเนินการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
ด้วย 2 วิธีการ คือ การลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามด้วยตนเองจากกลุ่มตัวอย่างท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์
ภายในงานออกบูธแสดงสินคา้และจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์พึ่งพาในงานต่าง ๆ จ านวน 200 ตวัอย่าง 
และการเก็บแบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอย่างท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์จากช่องทางออนไลน์ คือ 
www. friendsofpa.or.th จ านวน 200 ตวัอยา่ง 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษา คน้ควา้ และรวบรวม
ข้อมูลจากหนังสือ บทความและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัยของผูว้ิจัย เพื่อน ามาใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี 

3. การรวบรวมใชก้ารรวบรวมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
 

การประมวลผลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากเก็บขอ้มูลครบถว้น ผูว้ิจัยไดท้ าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของ

แบบสอบถาม จากนั้นจึงน าแบบสอบถามมาลงรหัส (Coding) ตามวิธีการวิจัยทางสถิติ และ
ด าเนินการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows  
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติดงัน้ี 
สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) โดยใชค้่าร้อยละ (Percentage) 

ความถี่ (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าความแปรปรวน 
(Variance) และน าเสนอขอ้มูลในตารางเพื่ออธิบายเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง 

สถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistical Analysis) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน 

สมมติฐาน
ท่ี 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์
พึ่ งพา  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ ซ้ือ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

Pearson’s 
Correlation Coefficient 

 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1.  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชสู้ตร (บุญชม ศรีสะอาด , 2556) ดงัน้ี 
    F x 100 
  P         = 
        N 
 เม่ือ  P  แทน  ร้อยละ  
  F  แทน  ความถี่หรือคะแนนท่ีตอ้งการแปลงใหเ้ป็นร้อยละ  
  N  แทน  จ านวนความถ่ีทั้งหมดหรือจ านวนประชากร 
 

2.  ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) ใชส้ าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส าหรับ
ขอ้มูลท่ีจดักลุ่มเป็นชั้นคะแนน (Group Data) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2553) 

X       =        
ΣX

n
                               

เม่ือ X แทน     ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่มตวัอยา่ง 
x แทน     คะแนนเฉล่ียของแต่ละคน 

  n แทน     จ านวนคนทั้งหมด 
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3.  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ส าหรับการวิเคราะห์และแปล
ความหมายของขอ้มูลต่างๆ ซ่ึงใชคู้่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละ
คร้ัง  ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2553) 
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เม่ือ        S.D.       หมายถึง        ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
           หมายถึง        คะแนนของแต่ละคน 
              n         หมายถึง        จ านวนคนทั้งหมด 
 

4.  เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งประชากรมากกวา่ 2 กลุ่ม  
  4.1  กรณีกลุ่มตวัอยา่งเป็นอิสระต่อกนั (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2553) 

               สุ่มตัวอย่างขนาด n1 และ n2 มาโดยอิสระจากกัน มีการแจกแจงแบบปกติท่ีมี
ค่าเฉล่ีย X1 และ X2 ความแปรปรวน S1

2  และ S2
2  ซ่ึงไม่ทราบค่า แต่ทราบว่า S1

2  = S2
2  โดย n1 และ 

n2 นอ้ยกวา่ 30 ใชสู้ตร t – test (t-test แบบ Pooled variance)   
 

              t = 
x̅1−x̅2

√Sp
2 (

1

n1
+

1

n2
)
  df =  n1 + n2 − 2 

เม่ือ 

     Sp
2  =  

(n1−1)S1
2+(n2−1)S2

2

n1+n2−2
 

 
 เม่ือสุ่มตวัอย่างขนาด n1 และ  n2 มาโดยอิสระจากกนั มีการแจกแจงแบบปกติ  ท่ีมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั X1 และ X2 ความแปรปรวนเท่ากบั S1

2 และ S2
2 ซ่ึงไม่ทราบค่าแต่ทราบวา่     S1

2  S2
2  โดย n1 

และ n2 นอ้ยกวา่ 30 ใชสู้ตร t – test (t-test แบบ Separated Variance) 

 
เน่ืองจากการทดสอบทั้ง 2 กรณีขา้งตน้เก่ียวขอ้งกบัการทราบค่าของความแปรปรวน S1

2 

และ S2
2  ว่า เท่ากันหรือไม่ ดังนั้นในการวิเคราะห์ขอ้มูลกรณีตวัย่าง 2 กลุ่ม จึงจ าเป็นตอ้งท าการ
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ทดสอบความเท่ากันของความแปรปรวนโดยใช้สถิติทดสอบ F-test ก่อนเพื่อเลือกใช้ให้ถูกตอ้ง 
(พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2553) ดงัน้ี 

                                       2
min

2
max=

S

S
F      

                                       df1 = n1-1   เม่ือ  n1  = จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีค่า S2 มีค่ามาก 
                             df2 = n2-1   เม่ือ  n2  = จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีค่า S2 มีค่านอ้ย 
 
  4.2  กรณีกลุ่มตวัอยา่งไม่เป็นอิสระจากกนั (Dependent Sample)  
  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เป็นอิสระจากกนั หรือกล่าวไดว้า่มีความสัมพนัธ์กนั 
มีหลายลกัษณะ คือ  

  1.  มีเพียงกลุ่มตวัอย่างเดียวแต่เก็บขอ้มูล 2 คร้ัง เช่น การ Test – retest , 
หรือ Before and After (Kohout : 1974) 

  2.  กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม มีคุณลักษณะท่ีส าคัญบางประการท่ีมีความ
เหมือนกนัเป็นคู่ๆ (Matched) เช่น คู่แฝด 

  3.  กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม มีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด เช่น การ
เปรียบเทียบความคิดเห็นทางการเมืองของสามีภรรยา 

สูตรท่ีใชท้ดสอบ (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2543) 

   t =    

1
)( 22

−

− 



n

DDn

D  

   
  df   แทน n -1 
  D   แทน ค่าผลต่างระหวา่งคู่คะแนน 
  n   แทน  จ านวนคู่ 
 ขั้นตอนการทดสอบสมมติฐาน ไม่วา่จะทดสอบดว้ย Z–test หรือ t–test จะมีขั้นตอนในการ
ทดสอบเหมือนกนั คือ  
 ขั้นท่ี 1 ตั้งสมมติฐานทางสถิติ 
 ลกัษณะท่ี 1 
  H0 : X1 = X2 
  H0 : X1 ≠ X2 
  ลกัษณะท่ี 2 



36 
 

  H0 : X1 = X2 
  H0 : X1 > X2  
  ลกัษณะท่ี 3 
  H0 : X1 = X2 
  H0 : X1 < X2 
 ขั้นท่ี 2 ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติ (ก าหนด  )  
 ขั้นท่ี 3 ค านวณค่าสถิติ Z หรือ t 
 ขั้นท่ี 4 น าค่าสถิติ Z หรือ t ท่ีค  านวณไดไ้ปเปรียบเทียบกบัค่าวิกฤต (ค่าตาราง Z หรือ t)  
 ขั้นท่ี 5 การตดัสินใจ มี 2 กรณี  
  1.  ถ้าค่าท่ีค  านวณได้ตกอยู่ในพื้นท่ีวิกฤตจะปฏิเสธ (Reject) H0 และ ยอมรับ 
(Accept) H1 
  2.  ถา้ค่าสถิติท่ีค  านวณไดอ้ยูใ่นเขตยอมรับจะยอมรับ H0 
 การแปรความหมายผลการทดสอบสมมติฐาน ในการศึกษาการทดสอบสมมติฐานจะเป็น
กรณีกลุ่มตวัอยา่งเป็นอิสระจากกนั (พวงรัตน์ ทวีรัตน์ : 2543) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 เม่ือตั้ง H1 แบบ two – tailed (H1 : X1 ≠ X2) ถา้ค่า Z หรือ t ท่ีค  านวณไดเ้ปรียบเทียบกบัค่า Z 
หรือ t จากตาราง (หรือค่าวิกฤต) ถา้ค่าท่ีค  านวณไดต้กอยู่ในพื้นท่ียอมรับสรุปไดว้่า ยอมรับจะแปล
ความหมายไดว้่า ค่าเฉล่ียของทั้ง 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ หรือค่าเฉล่ียของ
ทั้งสองกลุ่มไม่แตกต่างกนั แต่ถา้ค่า Z หรือ ค่า t ท่ีค  านวณไดต้กอยู่ในพื้นท่ี วิกฤต แสดงว่าปฏิเสธ 
H0 และยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่าค่าเฉล่ียทั้งสองกลุ่มท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้น แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (ถา้ตั้ง   = 0.5 กล่าวไดว้่าแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05) ซ่ึง
หมายความไดว้า่ ค่าเฉล่ียท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นมีค่าแตกต่างกนั โดยสามารถแปลความหมายต่อได้
วา่กลุ่มใดสูงกวา่กลุ่มใดก็พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ( X ) 

 5.  หาค่าทดสอบเอฟ (F-test) เพื่อวิเคราะห์ความแปรปรวนใชส้ าหรับทดสอบความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างตั้ งแต่ 3 กลุ่มขึ้ นไป โดยมีข้อตกลงเบ้ืองต้นในการ
วิเคราะห์ความแปรปรวน คือ 
  1.  ขอ้มูลท่ีน ามาวิเคราะห์ (ตวัแปรตาม) ตอ้งมีระดบัการวดัตั้งแต่มาตราอนัตรภาค 
(Interval scale) ขึ้นไป  
  2.  กลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มมาจากประชากรท่ีมีการแจกแจงปกติ 
  3.  กลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มตอ้งเป็นอิสระจากกนั 
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  4.  กลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มมาจากประชากรท่ีมีความแปรปรวนเท่ากนั โดยสูตร
การทดสอบ คือ (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2543) 

  F = 
MSB

MSW
 

  เม่ือ    F    แทน   ค่าสถิติเอฟ 
   MSB   แทน   ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean square between- groups) 
   MSW   แทน   ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean square within-groups) 
 

5.  การวิเคราะห์เปรียบเทียบพหุคูณแบบ Least - Significant Different (LSD) 
 วิธีการเปรียบเทียบพหุคูณแบบ LSD หรือ Least – Significant Different เป็นเทคนิค

ท่ี  R.A.  Fisher  ไดพ้ฒันาขึ้นหรือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากรคร้ังละหลายคู่ โดยใช้สูตร (พวง
รัตน์ ทวีรัตน์, 2543) 

LSD   =  t1-/2
EMS

ji nn

11
+  

ค่า MSE ไดจ้ากการค านวณหาค่าความแปรปรวน one way ANOVA โดยมีขั้นตอนดงัน้ี  
1.  ค  านวณค่า LSD 

2.  ค  านวณความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย 
−

iX - 
−

Xj  

3.  น าค่า 
−

iX - 
−

Xj  เปรียบเทียบกบั ค่า LSD  

3.1  ถา้ ค่า 
−

iX - 
−

Xj > ค่า LSD แสดงวา่ 1  2 

3.2  ถา้ ค่า 
−

iX - 
−

Xj  ค่า LSD แสดงวา่ 1 = 2 
 

6.  สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยมีสูตรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา : 2545) 

 
                       r𝑥𝑦        =                              𝑛 Σ𝑥𝑦 − (Σ𝑥)(Σ𝑦) 

                  
                                           √(𝑛 Σ 𝑥22 − (Σ𝑥)2)( 𝑛 Σ𝑦2 − (Σ𝑦)2) 
  
 เม่ือ      r𝑥𝑦       แทน    สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
               Σ𝑥      แทน    ผลรวมของคะแนนชุด X (Item) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
               Σ𝑦      แทน    ผลรวมของคะแนนชุด Y (Total) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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                     Σ𝑥2  แทน    ผลรวมของคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
                     Σ𝑦2    แทน    ผลรวมของคะแนนชุด Y ของแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
                           Σ𝑥𝑦     แทน    ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X กบั Y 
                         n   แทน    จ านวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 
 โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะมีค่าระหว่าง -1 < r < 1 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา, 2556) 

ค่า r เป็นลบแสดงว่า x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้ม คือ ถา้ x เพิ่ม y จะ
ลด แต่ถา้ x ลด  y จะเพิ่ม 

ค่า r เป็นบวกแสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัคือ ถา้ x เพิ่ม y จะเพิ่ม 
แต่ถา้ x ลด  y จะลด 
 ค่า  r มีค่า เข้าใกล้ 1 หมายถึง  x และ  y มีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 

ค่า r มีค่าเข้าใกล้ -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์กันในทิศทางตรงกันข้ามและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 

ค่า r เท่ากบั 0 แสดงวา่ x และ y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
ค่า r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ x และ y ไม่มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 

 เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ชูศรี วงศรั์ตนะ : 2541 : 316) ดงัน้ี 
  1.  ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เข้าใกล้ 1 (ประมาณ  0.70 ถึง 0.09) ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัสูง (ถา้สูงกวา่ 0.90 ถือวา่อยูใ่นระดบัสูงมาก) 
  2.  ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เข้าใกล้ 0.5 (ประมาณ 0.30 ถึง 0.70) ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  3.  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เขา้ใกล้ 0 (ประมาณ 0.30 และต ่ากว่า) ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัต ่า 
  4.  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เขา้เป็น 0 แสดงว่าไม่มีความสัมพนัธ์กนัค่าระดบั
ความสัมพนัธ์ระดบัความสัมพนัธ์ 
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บทที ่4 
ผลการศึกษาวจิัย 

 
 การน าเสนอผลการศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้าน
จ าหน่ายและออนไลน์” ในคร้ังน้ี ใชรู้ปแบบของการศึกษาวิจยัเป็นเชิงปริมาณ (Quantitative Study) 
ในรูปแบบของการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) แบบวดัผลคร้ังเดียว (One-shot Case Study) 
โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเป็นผู ้
ซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่ งพาทั้งจากช่องทางออนไลน์ คือ www. friendsofpa.or.th และการออกบูธแสดง
สินคา้และจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑพ์ึ่งพาในงานต่าง ๆ จ านวน 400 ตวัอยา่ง จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้า
ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของแบบสอบถาม จากนั้นจึงน าแบบสอบถามมา
ลงรหัส (Coding) ตามวิธีการวิจยัทางสถิติ และด าเนินการประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows จากนั้นจึงน าผลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลมา
ท าการวิเคราะห์ผลการศึกษา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 4.1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 4.2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 4.3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 4.4  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 
4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ซ้ือผลติภัณฑ์พึง่พา 
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย

การวิเคราะห์ขอ้มูลตามลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดโ้ดย

น าเสนอขอ้มูลเป็นจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งไดต้ามตารางท่ี 4 - 8 ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 112 28.00 

หญิง 288 72.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4  พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน เป็นผูบ้ริโภคเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 

โดยเพศหญิง มีจ านวนทั้งส้ิน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 และเพศชาย จ านวน 112คน คิดเป็นร้อย

ละ 28.00 

ตารางท่ี 5  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ15 – 25 ปี 22 5.50 

อาย ุ26 – 35 ปี 189 47.25 

อาย ุ36 – 45 ปี 174 43.50 

อายมุากกวา่ 45 ปีขึ้นไป 15 3.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 5  พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน เป็นผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 26 – 35 ปี มาก

ท่ีสุด โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25 รองลงมา คือ อายุ 36 – 45 ปี โดยมีจ านวน

ทั้งส้ิน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ อายุมากกว่า 45 ปีขึ้นไป โดยมีจ านวน

ทั้งส้ิน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 
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ตารางท่ี 6  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาชีพปัจจุบนั 

อาชีพปัจจุบนั จ านวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 50 12.50 

ธุรกิจส่วนตวั 44 11.00 

รับจา้ง/ลูกจา้ง/พนกังาน
บริษทัเอกชน 

172 43.00 

พ่อบา้น/แม่บา้น 77 19.25 

นกัเรียน/นกัศึกษา 47 11.75 

วา่งงาน 10 2.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 6  พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า เป็นผูป้ระกอบอาชีพรับจ้าง/

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมา 

คือ พ่อบา้น/แม่บา้น โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ วา่งงาน 

โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ตารางท่ี 7  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 78 19.50 

ปริญญาตรี 290 72.50 

สูงกวา่ปริญญาตรี 32 8.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 7  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน เป็นผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมาก

ท่ีสุด โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50 รองลงมา คือ ต ่ากว่าปริญญาตรี โดยมี

จ านวนทั้งส้ิน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ สูงกว่าปริญญาตรี โดยมีจ านวน

ทั้งส้ิน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 
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ตารางท่ี 8  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายไดต้่อเดือน 

รายไดต้่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 16 4.00 

10,000 – 30,000 บาท 237 59.25 

30,001 บาท – 50,000 บาท 103 25.75 

มากกวา่ 50,000 บาท 44 11.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 8  พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน เป็นผูท่ี้มีรายได ้10,000 – 30,000 บาท 

มากท่ีสุด โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 รองลงมา คือ 30,001 บาท – 50,000 

บาท โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ ต ่ากว่า 10,000 บาท 

โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 

 
4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภัณฑ์
พึง่พา 
 ในการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
แบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 9 – 13 
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ตารางท่ี 9  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยั
 ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระดบัความคิดเห็น 

x̄ S.D 
ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
 

(5) 

เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(4) 

เห็น
ดว้ย
ปาน
กลาง 

 
(3) 

ไม่เห็น
ดว้ย 

 
 

(2) 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
(1) 

1. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละ
รายการเป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพ 

111 
(27.75) 

144 
(36.00) 

145 
(36.25) 

- - 3.91 0.79 เห็นดว้ย 

2. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละ
รายการเป็นผลิตภณัฑท่ี์
ทรงคุณค่าทางจิตใจ 

83 
(20.75) 

133 
(33.25) 

117 
(29.25) 

67 
(16.75) 

- 3.58 0.99 เห็นดว้ย 

3. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละ
รายการเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีแบ
รนดท่ี์มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัของ
ผูบ้ริโภค 

98 
(24.50) 

170 
(42.50) 

126 
(31.50) 

2 
(0.50) 

4 
(1.00) 

3.89 0.81 เห็นดว้ย 

4. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีรายการ
สินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ
ตามความสนใจ 

116 
(29.00) 

176 
(44.00) 

104 
(26.00) 

2 
(0.50) 

2 
(0.50) 

4.00 0.78 เห็นดว้ย 

5. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละ
รายการ มีการออกแบบสินคา้
และบรรจุภณัฑท่ี์ดูดี สวยงาม 

126 
(31.50) 

180 
(45.00) 

62 
(15.50) 

30 
(7.50) 

2 
(0.50) 

3.99 0.90 เห็นดว้ย 

โดยรวม  3.87 0.47 เห็นดว้ย 

 
 จากตารางท่ี 9 พบว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 เม่ือ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่า ผลิตภัณฑ์พึ่งพา มีรายการสินค้า
หลากหลายให้เลือกซ้ือตามความสนใจ โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 
รองลงมา คือ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละรายการ มีการออกแบบสินคา้และบรรจุภณัฑท่ี์ดูดี สวยงาม โดย
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มีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 และท่ีน้อยท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์พึ่งพาแต่ละ
รายการเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีทรงคุณค่าทางจิตใจ โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.58 
 
ตารางท่ี 10  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยั
 ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นราคา 

ระดบัความคิดเห็น 

x̄ S.D 
ระดบัความ
คิดเห็น 

เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิ่ง 
 

(5) 

เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(4) 

เห็นดว้ย
ปาน
กลาง 

 
(3) 

ไม่เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(2) 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิ่ง 
(1) 

1. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีราคาไม่แพง 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของ
สินคา้ 

76 
(19.00) 

85 
(21.25) 

231 
(57.75) 

8 
(2.00) 

- 3.57 0.81 เห็นดว้ย 

2. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีราคาไม่แพง 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณค่าของ
สินคา้ 

138 
(34.50) 

121 
(30.25) 

48 
(12.00) 

93 
(23.25) 

- 3.76 1.15 เห็นดว้ย 

3. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีราคาให้
เลือกซ้ือหลายระดบั 

146 
(36.50) 

87 
(21.75) 

80 
(20.00) 

87 
(21.75) 

- 3.73 1.16 เห็นดว้ย 

4. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาบางรายการมี
ราคาถูก เม่ือเปรียบเทียบกบั
สินคา้ชนิดเดียวกนัของตราสินคา้
อื่น 

113 
(28.25) 

134 
(33.50) 

75 
(18.75) 

78 
(19.50) 

- 3.70 1.07 เห็นดว้ย 

5. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาบางรายการมี
ราคาถูก เม่ือเทียบกบัประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากการซ้ือ คือ นอกจากจะ
ไดสิ้นคา้ไปใชอุ้ปโภคบริโภค 
แลว้ยงัเปรียบเสมือนไดร่้วม
ท าบุญช่วยเหลือผูป้ระสบภยัดว้ย 

168 
(42.00) 

61 
(15.25) 

120 
(30.00) 

51 
(12.75) 

- 3.86 1.10 เห็นดว้ย 

โดยรวม  3.72 0.64 เห็นดว้ย 
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 จากตารางท่ี 10  พบวา่ ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่งพา ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.72 เม่ือ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาบางรายการมีราคาถูก 
เม่ือเทียบกับประโยชน์ท่ีได้รับจากการซ้ือ คือ นอกจากจะได้สินคา้ไปใช้อุปโภคบริโภค แลว้ยงั
เปรียบเสมือนไดร่้วมท าบุญช่วยเหลือผูป้ระสบภยัดว้ย โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.86 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีราคาไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณค่าของสินคา้ โดยมี
ความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 และท่ีน้อยท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์พึ่งพามีราคาไม่
แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 
 
ตารางท่ี 11  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยั
 ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความคิดเห็น 

x̄ S.D 
ระดบัความ
คิดเห็น 

เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
 

(5) 

เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(4) 

เห็น
ดว้ย
ปาน
กลาง 

 
(3) 

ไม่
เห็น
ดว้ย 

 
 

(2) 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
(1) 

1. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
ทั้งจ าหน่ายทางออนไลน์และ
การออกบูธแสดงสินคา้ตาม
งานต่าง ๆ 

89 
(22.25) 

168 
(42.00) 

76 
(19.00) 

39 
(9.75) 

28 
(7.00) 

3.62 1.13 เห็นดว้ย 

2. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา สามารถหา
ซ้ือไดง้่าย 

110 
(27.50) 

150 
(37.50) 

82 
(20.50) 

33 
(8.25) 

25 
(6.25) 

3.71 1.13 เห็นดว้ย 

3. เวบ็ไซตผ์ลิตภณัฑพ์ึ่งพา มี
การออกแบบหนา้ร้านคา้ของ
เวบ็ไซตท่ี์สวยงาม น่าสนใจ 

128 
(32.00) 

166 
(41.50) 

61 
(15.25) 

26 
(6.50) 

19 
(4.75) 

3.89 1.07 เห็นดว้ย 

4. ในการออกบูธแสดงสินคา้
ผลิตภณัฑพ่ึ์งพาแต่ละคร้ัง มี
การตกแต่งร้าน และการจดัวาง
สินคา้ท่ีน่าสนใจ 

124 
(31.00) 

159 
(39.75) 

62 
(15.50) 

37 
(9.25) 

18 
(4.50) 

3.83 1.10 เห็นดว้ย 
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ตารางท่ี 11  (ต่อ) 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความคิดเห็น 

x̄ S.D 
ระดบัความ
คิดเห็น 

เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
 

(5) 

เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(4) 

เห็น
ดว้ย
ปาน
กลาง 

 
(3) 

ไม่
เห็น
ดว้ย 

 
 

(2) 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
(1) 

5. ในการออกบูธแสดงสินคา้
ผลิตภณัฑพ่ึ์งพาแต่ละคร้ัง                
มีสถานท่ี และระยะเวลาการจดั
แสดงสินคา้ท่ีเหมาะสม และ
สะดวกแก่การไปเย่ียมชมและ
ซ้ือสินคา้ 

119 
(29.75) 

159 
(39.75) 

64 
(16.00) 

37 
(9.25) 

21 
(5.25) 

3.79 1.12 เห็นดว้ย 

โดยรวม  3.77 0.93 เห็นดว้ย 

 
 จากตารางท่ี 11  พบวา่ ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.77 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า  เว็บไซต์ผลิตภัณฑ์
พึ่งพา มีการออกแบบหนา้ร้านคา้ของเวบ็ไซตท่ี์สวยงาม น่าสนใจ โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็น
ดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 รองลงมา คือ ในการออกบูธแสดงสินคา้ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละคร้ัง มีการ
ตกแต่งร้าน และการจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นด้วย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.83 และท่ีน้อยท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์พึ่งพามีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย ทั้งจ าหน่ายทาง
ออนไลน์และการออกบูธแสดงสินคา้ตามงานต่าง ๆ โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.62 
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ตารางท่ี 12  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยั
 ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

x̄ S.D 
ระดบัความ
คิดเห็น 

เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
 

(5) 

เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(4) 

เห็น
ดว้ย
ปาน
กลาง 

 
(3) 

ไม่
เห็น
ดว้ย 

 
 

(2) 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
(1) 

1. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีการ
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑแ์ละ
โครงการผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่ง
ต่อเน่ือง 

129 
(32.25) 

171 
(42.75) 

43 
(10.75) 

26 
(6.50) 

31 
(7.75) 

3.85 1.17 เห็นดว้ย 

2. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีการจดัให้
มีรายการสินคา้พิเศษเพื่อ
กระตุน้ยอดรายไดท่ี้น่าสนใจ 
เช่น แกว้ลายภาพวาดฝีพระ
หตัถ ์จานลายภาพวาดฝีพระ
หตัถ ์เป็นตน้ 

140 
(35.00) 

138 
(34.50) 

62 
(15.50) 

26 
(6.50) 

34 
(8.50) 

3.81 1.22 เห็นดว้ย 

3. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีการจดั
โปรโมชัน่พิเศษท่ีเหมาะสม 
เช่น การมอบส่วนลดพิเศษ 
เป็นตน้ 

138 
(34.50) 

143 
(35.75) 

63 
(15.75) 

20 
(5.00) 

36 
(9.00) 

3.81 1.21 เห็นดว้ย 

4. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีพนกังาน
ขายคอยให้ค  าแนะน าในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์รวมทั้ง
อธิบายความเป็นมาของ
ผลิตภณัฑแ์ละโครงการ ซ่ึงท า
ให้สนใจอยากซ้ือผลิตภณัฑ์
มากย่ิงขึ้น 

156 
(39.00) 

133 
(33.25) 

56 
(14.00) 

22 
(5.50) 

33 
(8.25) 

3.89 1.21 เห็นดว้ย 
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ตารางท่ี 12  (ต่อ) 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

x̄ S.D 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
 

(5) 

เห็น
ดว้ย 

 
 
 

(4) 

เห็น
ดว้ย
ปาน
กลาง 

 
(3) 

ไม่
เห็น
ดว้ย 

 
 

(2) 

ไม่เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ย่ิง 
(1) 

5. ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีการจดั
กิจกรรมกระตุน้การขายท่ี
ดึงดูดใจ เช่น การจดักระเชา้
ของขวญัพ่ึงพาในช่วงเทศกาล
ปีใหม่ เป็นตน้แสดงสินคา้ท่ี
เหมาะสม และสะดวกแก่การ
ไปเย่ียมชมและซ้ือสินคา้ 

131 
(32.75) 

153 
(38.25) 

50 
(12.50) 

25 
(6.25) 

41 
(10.25) 

3.77 1.25 เห็นดว้ย 

โดยรวม  3.82 1.05 เห็นดว้ย 

 
 จากตารางท่ี 12 พบว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.82 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์พึ่งพา มี
พนกังานขายคอยให้ค  าแนะน าในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์รวมทั้งอธิบายความเป็นมาของผลิตภณัฑ์
และโครงการ ซ่ึงท าให้สนใจอยากซ้ือผลิตภณัฑ์มากยิ่งขึ้น โดยมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑแ์ละโครงการผ่าน
ส่ือต่าง ๆ อย่างต่อเน่ือง โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 และท่ีน้อยท่ีสุด 
คือ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีการจดักิจกรรมกระตุน้การขายท่ีดึงดูดใจ เช่น การจดักระเชา้ของขวญัพึ่งพา
ในช่วงเทศกาลปีใหม่ เป็นตน้แสดงสินคา้ท่ีเหมาะสม และสะดวกแก่การไปเยี่ยมชมและซ้ือสินคา้ 
โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 
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ตารางท่ี 13  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยั
 ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยรวม 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

โดยรวม 
x̄ S.D ระดบัความคิดเห็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.87 0.47 เห็นดว้ย 
ดา้นราคา 3.72 0.64 เห็นดว้ย 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.77 0.93 เห็นดว้ย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.82 1.05 เห็นดว้ย 

โดยรวม 3.80 0.54 เห็นดว้ย 

 
 จากตารางท่ี 13  พบวา่ ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพาโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์
พึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 รองลงมา 
คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 และท่ีนอ้ย
ท่ีสุด คือ ดา้นราคา โดยมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 
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4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์พึง่พา 
 ในการศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่งพา ผูว้ิจัยได้แบ่งประเด็นในการศึกษาการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ออกเป็น 10 ประเด็นส าคญั โดยผลการศึกษามีรายละเอียดดงัตารางท่ี 
14 
ตารางท่ี 14  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัการ
    ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

ระดบัการตดัสินใจ 

x̄ S.D 
ระดบัการ
ตดัสินใจ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า่น
เวบ็ไซต ์หรือการแสดงสินคา้
คร้ังน้ี ท่านมีความตั้งใจท่ีจะ
เขา้เวบ็ไซต ์หรือเดินทางมาท่ี
งานเพ่ือมาซ้ือผลิตภณัฑพ่ึ์งพา
โดยเฉพาะ 

239 
(59.75) 

126 
(31.50) 

35 
(8.75) 

- - 4.51 0.65 มากท่ีสุด 

2. ไดสื้บหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์
พ่ึงพามาก่อนซ้ือ 

143 
(35.75) 

169 
(42.25) 

59 
(14.75) 

29 
(7.25) 

- 4.06 0.89 มาก 

3. ไดต้ดัสินใจซ้ือ เพราะ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีการ
ออกแบบสินคา้ท่ีสวยงาม น่า
ซ้ือหา 

160 
(40.00) 

132 
(33.00) 

64 
(16.00) 

44 
(11.00) 

- 4.02 1.00 มาก 

4. ไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพาเพราะอยากสนบัสนุน
โครงการของมูลนิธิอาสาเพื่อน
พึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาด
ไทย 

145 
(36.25) 

124 
(31.00) 

82 
(20.50) 

30 
(7.50) 

19 
(4.75) 

3.86 1.13 มาก 

5. ไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพา เพราะช่ืนชอบ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ชอบการ
ออกแบบสินคา้ ชอบรสชาติ
ของตบับดเสวย เป็นตน้ 

175 
(43.75) 

163 
(40.75) 

62 
(15.50) 

- - 4.28 0.71 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 14  (ต่อ) 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 

ระดบัการตดัสินใจ 

x̄ S.D 
ระดบัการ
ตดัสินใจ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

6. ไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพา เพราะมีความรัก และ
ศรัทธาต่อองคน์ายกกิตติมศกัด์ิ
ตลอดชีพ และองคป์ระธาน
กรรมการมูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง 
(ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 

159 
(39.75) 

161 
(40.25) 

26 
(6.50) 

44 
(11.00) 

10 
(2.50) 

4.03 1.06 มาก 

7. ไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพา เพราะคุณค่าของสินคา้ 
เช่น แกว้ลายภาพวาดฝีพระ
หตัถ ์จานลายภาพวาดฝีพระ
หตัถ ์เป็นตน้ 

130 
(32.50) 

156 
(39.00) 

63 
(15.75) 

20 
(5.00) 

31 
(7.75) 

3.83 1.16 มาก 

8. ไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพา เพราถือเป็นการท าบุญ 
โดยการช่วยเหลือผูป้ระสบภยั
ต่าง ๆ ผา่นมูลนิธิฯ 

125 
(31.25) 

159 
(39.75) 

59 
(14.75) 

36 
(9.00) 

21 
(5.25) 

3.82 1.12 มาก 

9. จะกลบัมาซ้ือสินคา้
ผลิตภณัฑพ่ึ์งพาซ ้าอีก 

149 
(37.25) 

187 
(46.75) 

64 
(16.00) 

- - 4.21 0.69 มากท่ีสุด 

10. จะแนะน าให้ผูอ่ื้นมาซ้ือ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาดว้ย 

95 
(23.75) 

132 
(33.00) 

117 
(29.25) 

28 
(7.00) 

28 
(7.00) 

3.59 1.13 มาก 

โดยรวม  4.02 0.65 มาก 

 
 จากตารางท่ี 14 พบว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่ งพา
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการ
ตดัสินใจว่า ในการซ้ือผลิตภณัฑผ์่านเวบ็ไซต ์หรือการแสดงสินคา้คร้ังน้ี ท่านมีความตั้งใจท่ีจะเขา้
เวบ็ไซต ์หรือเดินทางมาท่ีงานเพื่อมาซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยเฉพาะ โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบั
มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 รองลงมา คือ ได้ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่ งพา เพราะช่ืนชอบ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ชอบการออกแบบสินคา้ ชอบรสชาติของตบับดเสวย เป็นตน้ โดยมีการตดัสินใจซ้ือ
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ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ จะแนะน าใหผู้อ่ื้นมาซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา
ดว้ย โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 
 
4.4  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานการวิจัย : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลติภัณฑ์พึง่พา มีความสัมพนัธ์
กบัการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์พึง่พา 
 สมมติฐานย่อยท่ี 1.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์         
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
ตารางท่ี 15  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา 

ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ตวัแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
(r) 

P 

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา  
ดา้นผลิตภณัฑ ์

0.129 0.010** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    

จากตารางท่ี 15  แสดงค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา
อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตวัอยา่ง
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มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์มาก ก็จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัต ่า (r = 0.129) 

 
 สมมติฐานย่อยท่ี 1.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่งพา ด้านราคา                    
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
ตารางท่ี 16  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา 

ดา้นราคา กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ตวัแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
P 

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา  
ดา้นราคา 

0.239 0.000** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    

จากตารางท่ี 16  แสดงค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์พึ่ งพา ด้านราคา กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่ งพา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอยา่งมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิง่กลุ่มตวัอยา่งมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคามาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัต ่า (r = 0.239) 
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 สมมติฐานย่อยท่ี 1.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย         
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
ตารางท่ี 17  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ตวัแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
P 

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

0.810 0.000** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    

จากตารางท่ี 17  แสดงค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์พึ่งพา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กับการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่งพา พบว่า ความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่งพา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพาอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์
ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.810) 
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 สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่ งพา ด้านการส่งเสริมการตลาด            
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
ตารางท่ี 18  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ตวัแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
P 

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

0.780 0.000** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    

จากตารางท่ี 18  แสดงค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพา พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่งพา ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิง
บวก กล่าวคือ ยิง่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ด้านการส่งเสริมการตลาดมาก ก็จะมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่งพามากขึ้นตามไปด้วย โดย
ความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.780) 
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 สมมติฐานย่อยท่ี 1.5  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่ งพาโดยรวม                        
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพาโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพาโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 
ตารางท่ี 19  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา 

โดยรวมกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ตวัแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
P 

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา  
โดยรวม 

0.819 0.000** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    

จากตารางท่ี 19  แสดงค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา โดยรวมกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา โดยรวมมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.819) 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษา เร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์พึ่งพามูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและ
ออนไลน์ ในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์พึ่งพาในการออ
กร้านจ าหน่ายและออนไลน์ และศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของมูลนิธิฯ ในการออกร้านจ าหน่ายและออนไลน์ 
 ส าหรับประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์พึ่งพาทั้งจาก
ช่องทางออนไลน์ คือ www. friendsofpa.or.th และการออกบูธแสดงสินค้าและจัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาในงานต่าง ๆ จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ตอน  
  1.  แบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
  2.  แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
  3.  แบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 หลงัจากเก็บขอ้มูลครบถว้น ผูว้ิจยัไดท้ าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของ
แบบสอบถาม จากนั้นจึงน าแบบสอบถามมาลงรหัส (Coding) ตามวิธีการวิจัยทางสถิติ และ
ด าเนินการประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows 
โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติดงัน้ี  
  1.  สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) โดยใช้ค่าร้อยละ 
(Percentage) ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่า
ความแปรปรวน (Variance) และน าเสนอขอ้มูลในตารางเพื่ออธิบายเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง 
  2.   สถิ ติวิ เคราะห์ เ ชิงอนุมาน ( Inferential Statistical Analysis) เพื่อทดสอบ
สมมติฐาน คือ สถิติ Pearson’s Correlation Coefficient 
 โดยจากการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 
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5.1  สรุปผลการศึกษา 

 5.1.1  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน เป็นผูบ้ริโภคเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 
โดยเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 35 ปี เป็นผูป้ระกอบอาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน 
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได ้10,000 – 30,000 บาท มากท่ีสุด  
 5.1.2  ขอ้มูลความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 ในการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
แบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ผลการศึกษาพบวา่ 
    1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย 
โดยกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีรายการสินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือตามความ
สนใจมากท่ีสุด  
    2.  ดา้นราคา ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย โดยกลุ่ม
ตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาบางรายการมีราคาถูก เม่ือเทียบกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
การซ้ือ คือ นอกจากจะไดสิ้นคา้ไปใชอุ้ปโภคบริโภค แลว้ยงัเปรียบเสมือนไดร่้วมท าบุญช่วยเหลือ
ผูป้ระสบภยัดว้ยมากท่ีสุด  
    3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย โดยกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า เว็บไซต์ผลิตภณัฑ์พึ่งพา มีการ
ออกแบบหนา้ร้านคา้ของเวบ็ไซตท่ี์สวยงาม น่าสนใจมากท่ีสุด  
    4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดยกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีพนกังานขายคอย
ให้ค  าแนะน าในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์รวมทั้งอธิบายความเป็นมาของผลิตภณัฑแ์ละโครงการ ซ่ึง
ท าใหส้นใจอยากซ้ือผลิตภณัฑม์ากยิง่ขึ้นมากท่ีสุด  
 โดยจากการศึกษาปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยรวม สามารถ
สรุปได้ว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ 



59 
 

กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา 
 5.1.3  ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจวา่ ในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า่น
เวบ็ไซต ์หรือการแสดงสินคา้คร้ังน้ี มีความตั้งใจท่ีจะเขา้เวบ็ไซต ์หรือเดินทางมาท่ีงานเพื่อมาซ้ือ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยเฉพาะมากท่ีสุด รองลงมา คือ ไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา เพราะช่ืนชอบ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ชอบการออกแบบสินคา้ ชอบรสชาติของตบับดเสวย เป็นตน้ และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ จะ
แนะน าใหผู้อ่ื้นมาซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาดว้ย  
 5.1.4  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 สมมติฐานการวิจยั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ผลการศึกษาพบวา่  
 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปใน
เชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์
พึ่ งพา ด้านผลิตภัณฑ์มาก ก็จะมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่ งพามากขึ้ นตามไปด้วย โดย
ความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัต ่า (r = 0.129) 

2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิง
บวก กล่าวคือ ยิง่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
ดา้นราคามาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่
ในระดบัต ่า (r = 0.239) 

3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพาอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์
ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.810) 
 4.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่งพา ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพาอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์
ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
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การตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาดมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา
มากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.780) 
 5.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพาโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิง
บวก กล่าวคือ ยิง่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
โดยรวมมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่
ในระดบัสูงมาก (r = 0.819) 
 

5.2  อภิปรายผลการศึกษา 

 5.2.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไป
ในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นผลิตภณัฑ์มาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดย
ความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัต ่า (r = 0.129)  
 ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจยัยดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ ความมีทรงคุณค่าทางจิตใจเป็นท่ี
รู้จกัของผูบ้ริโภค ประกอบกบัมีรายการสินคา้หลากหลายให้เลือกซ้ือตามความสนใจ รวมทั้งมีการ
ออกแบบสินคา้และบรรจุภณัฑท่ี์ดูดี สวยงาม ลว้นเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการซ้ือสินคา้
ทั้งส้ิน โดยเฉพาะอย่างยิง่ คือ ในส่วนของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมีการซ้ือไปเก็บ
เป็นของท่ีสะสม ของท่ีระลึก ของฝากท่ีมีคุณค่าต่อผูรั้บ ดงันั้นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกซ้ือ จึง
จะตอ้งเป็นสินคา้ท่ีดูดี สวยงาม ทรงคุณค่าทางจิตใจ และมีรายการสินคา้หลากหลายให้เลือกซ้ือตาม
ความสนใจ ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์พึ่งพา มีรายการ
สินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือตามความสนใจมากท่ีสุด 
 โดยผลการศึกษาท่ีพบ มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพนัธุ์ทิพย ์ดีประเสริฐด ารง 
(2559) ท ากรศึกษา เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน 
LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2556) ท่ีกล่าวว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และ
สร้างคุณค่า (Value) และสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจให้เกิดขึ้ น โดย
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้
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คาดหวงั (Expected Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augmented Product) รวมถึงการน าเสนอ
ผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต 

5.2.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปใน
เชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์
พึ่งพา ดา้นราคามาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ี
พบอยูใ่นระดบัต ่า (r = 0.239) 

ทั้งน้ีเน่ืองจากราคา เป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภค ใช้เป็นพื้นฐานในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
หรือบริการในล าดับตน้ ๆ การสร้างมูลค่าของสินคา้ให้เทียบเท่าเหมาะสมกบัราคา หรือมีมูลค่า
มากกว่าราคา ย่อมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น ดงัจะเห็นไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ี
ท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาบางรายการมีราคาถูก เม่ือเทียบกบัประโยชน์
ท่ีไดรั้บจากการซ้ือ คือ นอกจากจะไดสิ้นคา้ไปใชอุ้ปโภคบริโภค แลว้ยงัเปรียบเสมือนไดร่้วมท าบุญ
ช่วยเหลือผูป้ระสบภัยด้วยมากท่ีสุด  ดังนั้นในการศึกษาคร้ังน้ีจึงพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอยา่งมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

โดยผลการศึกษาท่ีพบ มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของฟ้าพิไล ทวีสินโสภา (2560) 
ท าการศึกษา เร่ือง แนวทางการพฒันาร้านขายสินค้าท่ีระลึกเพื่อการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงชุมชน
ในจังหวดัตรัง ท่ีพบว่า ราคามีผลโดยตรงต่อการซ้ือสินค้า ซ่ึงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ
ก าหนดแนวทางในการพฒันาร้านขายของท่ีระลึกให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงชุมชนโดยปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา้ คือ ราคามีความเหมาะสม
สอดคลอ้งกบัคุณภาพสินคา้ และควรมีการก าหนดราคาสินคา้เป็นชุดสินคา้ เช่น การจดัสินคา้ให้
เป็นเซ็ตใหญ่มีจ านวน 3 ช้ินเล็กบรรจุอยู่ดา้นในสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรี
รัตน์ (2556) ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนเพื่อให้
ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ (สินคา้และ/หรือบริการ) โดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงของ
ส่วนประสมการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค หากประเมินว่าผลิตภณัฑ์นั้นมี
มูลค่า (Value) และก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกบัราคาหรือจ านวนเงินท่ีจ่าย การ
ก าหนดราคาสินคา้เกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการคา้ว่าตอ้งการก าไร ตอ้งการขยายส่วนครองตลาด  
ตอ้งการต่อสู้กบัคู่แข่งขนั หรือเป้าหมายอ่ืน ๆ การตั้งราคาตอ้งไดรั้บการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย 
และสู้กบัคู่แข่งไดด้ว้ย 
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5.2.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพาอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์
ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพามากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.810) 

ทั้งน้ีเน่ืองจากในปัจจุบันผลิตภัณฑ์พึ่งพา มีช่องทางในการจ าหน่ายน้อยมาก โดยการ
จ าหน่ายส่วนใหญ่จะมาจากการออกบูธจ าหน่ายสินคา้โดยตรง ซ่ึงจดัเพียงปีละไม่เกิน 5 คร้ังเท่านั้น 
จึงท าให้กลุ่มตวัอย่างบางส่วนหันมาให้ความส าคญักบัการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น 
ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีจึงพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่า เว็บไซต์ผลิตภัณฑ์พึ่ งพา มีการ
ออกแบบหน้าร้านค้าของเว็บไซต์ท่ีสวยงาม น่าสนใจมากท่ีสุด  แต่อย่างไรก็ดี ช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีง่ายต่อการซ้ือ ยอ่มท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึง และมีโอกาสในการซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น ดงันั้นใน
การศึกษาคร้ังน้ีจึงพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

โดยผลการศึกษาท่ีพบ มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพนัธุ์ทิพย ์ดีประเสริฐด ารง 
(2559) ท ากรศึกษา เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน 
LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ นอกจากนั้นยงัสอดคล้องกับผลการศึกษาของเสน่ห์ ซุยโพธ์ิน้อย (2560) 
ท าการศึกษา เร่ือง การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชัยของประชากร จังหวดันครราชสีมา ท่ีพบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ OTOP ผา้ไหม
ปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 5.2.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์พึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพาอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยความสัมพนัธ์
ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ดา้นการส่งเสริมการตลาดมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา
มากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัสูงมาก (r = 0.780) 
 ทั้งน้ีเน่ืองจากการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ ยอ่มท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการ 
และการตดัสินใจซ้ือสินค้าได้ง่ายขึ้น ดังนั้นในการศึกษาคร้ังน้ีจึงพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่ งพา ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
 โดยผลการศึกษาท่ีพบ มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพนัธุ์ทิพย ์ดีประเสริฐด ารง 
(2559) ท ากรศึกษา เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน 
LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ นอกจากนั้นยงัสอดคล้องกับผลการศึกษาของเสน่ห์ ซุยโพธ์ิน้อย (2560) 
ท าการศึกษา เร่ือง การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก ซ้ือสินคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมา ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
เป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั
ของประชากร จงัหวดันครราชสีมาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
5.3  ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1  ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษาในคร้ังน้ี 
  1.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
พึ่งพาอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.01 มากท่ีสุด ขณะเดียวกันผลิตภัณฑ์พึ่ งพอในปัจจุบันน้ี ยงัมี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายน้อยมาก ท าให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสในการเขา้ถึง และซ้ือผลิตภณัฑ์ไดย้าก 
ดงันั้นจึงควรมีการเพิ่มความถ่ีในการออกบูธแสดงสินคา้ และมีการพฒันารูปแบบร้านคา้ออนไลน์ 
ใหมี้ศกัยภาพรองรับต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น 
  2.  เพื่อสร้างความน่าสนใจให้กบัผลิตภณัฑ์ ควรมีการจดัรูปแบบของผลิตภัณฑ์ 
เช่น มีการจดักระเช้าของขวญัในวนัพิเศษ เพื่อสร้างความน่าสนใจให้กบัผลิตภณัฑ์มากขึ้น ท าให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่าย และมากยิง่ขึ้น 
  3.  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ดงันั้นจึง
ควรมีการออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สอดคลอ้งต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพศหญิงมากขึ้น เช่น การ
ผลิตกระเป๋าสะพาย เป็นตน้ 
 5.3.2  ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป 
  1.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษากบัตวัแปรอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ความ
พึงพอใจของผลิตภณัฑ ์ความคาดหวงัในการซ้ือผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  2.  ควรมีการท าการศึกษาวิจยัโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผูบ้ริโภค เพื่อให้ได้

ขอ้มูลในเชิงลึก อนัมีประโยชน์ต่อการน าไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีความ
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หลากหลายและตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคผลิตภณัฑพ์ึ่งพา และเป็นแนวทางให้กบัแผนกดูแลและพฒันา

ผลิตภณัฑฝ่์ายพฒันาความยัง่ยืนและกิจกรรมเพื่อสังคมในการก าหนดกลยุทธ์ของร้านพึ่งพา เพื่อให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ มากขึ้น อนัจะน าไปสู่รายไดจ้ากการจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์พึ่ งพาท่ีเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการน าไปใช้ในการช่วยเหลือและพฒันา

ผูป้ระสบภยัต่าง ๆ ของประเทศไทยต่อไป   
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคผลติภัณฑ์พึง่พามูลนิธิอาสาเพ่ือนพึง่  

(ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทยในการออกร้านจ าหน่ายและออนไลน์ 
*************************************************************** 

 ค าชี้แจง : ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ
ผลิตภัณฑ์พึ่งพา เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์พึ่ งพาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของมูลนิธิฯ และเพื่อศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์
พึ่งพา โดยแบบสอบถามมีทั้งส้ิน 3 ตอน ประกอบดว้ย 
 ตอนท่ี 1  แบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 ตอนท่ี 3  แบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา 
 ดงันั้นผูวิ้จยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
โดยค าตอบของท่านจะไม่มีผลเสียหายใด ๆ ต่อตวัท่าน เน่ืองจากในการน าเสนอขอ้มูล ผูว้ิจยัจะท า
การประมวลผลเป็นภาพรวมเพื่อใชป้ระโยชน์ในการวิจยัคร้ังน้ีเท่านั้น 
 

                         ขอขอบคุณเป็นอยา่งสูง 

                     พีรวสั แสนสุข  

               ผูว้ิจยั 
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ตอนท่ี 1  แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ซ้ือผลติภัณฑ์พึง่พา 

ค าชี้แจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้ 

1.  เพศ  

  1. ชาย      2. หญิง 

2.  อาย ุ

  1. อาย ุ15 – 25 ปี     2. อาย ุ26 – 35 ปี 

  3. อาย ุ36 – 45  ปี     4. อายมุากกวา่ 45 ปีขึ้นไป 

3.  อาชีพปัจจุบนั 

  1. ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ    2. ธุรกิจส่วนตวั 

  3. รับจา้ง/ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน  4. พ่อบา้น/แม่บา้น 

  5. นกัเรียน/นกัศึกษา     6.  7. อ่ืน ๆ............................

  

4.  ระดบัการศึกษา 

  1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    2. ปริญญาตรี 

  3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

5.  รายไดต้่อเดือน 

 1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท    2. รายได ้10,000 – 30,000 บาท 

  3. รายได ้30,001 บาท – 50,000 บาท   4. มากกวา่ 50,000 บาท 
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ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์

พึง่พา 

ค าชี้แจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของผลิตภณัฑพ์ึ่งพาของท่านมากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผลติภัณฑ์พึง่พาในปัจจัยต่าง ๆ ต่อไปนีอ้ยู่ในระดับใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

 
5 

เห็น
ด้วย 

 
 
 

4 

ปาน
กลาง 

 
 
 

3 

ไม่
เห็น
ด้วย 

 
 

2 

ไม่
เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 
1 

6.  ด้านผลติภัณฑ์ 
     6.1  ผลิตภัณฑ์พึ่งพาแต่ละรายการเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพ 

     

     6.2  ผลิตภัณฑ์พึ่ งพาแต่ละรายการเป็นผลิตภัณฑ์ท่ี
ทรงคุณค่าทางจิตใจ 

     

     6.3  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาแต่ละรายการเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีแบ
รนดท่ี์มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 

     

     6.4  ผลิตภัณฑ์พึ่งพา มีรายการสินค้าหลากหลายให้
เลือกซ้ือตามความสนใจ 

     

     6.5  ผลิตภัณฑ์พึ่ งพาแต่ละรายการ มีการออกแบบ
สินคา้และบรรจุภณัฑท่ี์ดูดี สวยงาม 

     

7.  ด้านราคา 
     7.1  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีราคาไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบั
คุณภาพของสินคา้ 

     

     7.2  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพามีราคาไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบั
คุณค่าของสินคา้ 

     

     7.3  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีราคาใหเ้ลือกซ้ือหลายระดบั      
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ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์

พึง่พา (ต่อ) 

ท่านมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผลติภัณฑ์พึง่พาในปัจจัยต่าง ๆ ต่อไปนีอ้ยู่ในระดับใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

 
5 

เห็น
ด้วย 

 
 
 

4 

ปาน
กลาง 

 
 
 

3 

ไม่
เห็น
ด้วย 

 
 

2 

ไม่
เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 
1 

7.  ด้านราคา (ต่อ) 
     7 .4   ผลิตภัณฑ์พึ่ งพาบางรายการมีราคาถูก  เ ม่ือ
เปรียบเทียบกบัสินคา้ชนิดเดียวกนัของตราสินคา้อ่ืน 

     

     7.5  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาบางรายการมีราคาถูก เม่ือเทียบกบั
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการซ้ือ คือ นอกจากจะไดสิ้นคา้ไป
ใช้อุปโภคบริโภค แล้วยงัเปรียบเสมือนได้ร่วมท าบุญ
ช่วยเหลือผูป้ระสบภยัดว้ย 

     

8.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
     8.1  ผลิตภัณฑ์พึ่ งพามีช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ี
หลากหลาย ทั้ งจ าหน่ายทางออนไลน์และการออกบูธ
แสดงสินคา้ตามงานต่าง ๆ 

     

     8.2  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา สามารถหาซ้ือไดง้่าย      
     8.3  เว็บไซต์ผลิตภัณฑ์พึ่ งพา มีการออกแบบหน้า
ร้านคา้ของเวบ็ไซตท่ี์สวยงาม น่าสนใจ  

     

     8.4  ในการออกบูธแสดงสินคา้ผลิตภณัฑ์พึ่งพาแต่ละ
คร้ัง มีการตกแต่งร้าน และการจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ  

     

     8.5  ในการออกบูธแสดงสินคา้ผลิตภณัฑ์พึ่งพาแต่ละ
คร้ัง  มีสถานท่ี  และระยะเวลาการจัดแสดงสินค้า ท่ี
เหมาะสม และสะดวกแก่การไปเยีย่มชมและซ้ือสินคา้ 
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ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์

พึง่พา (ต่อ) 

ท่านมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผลติภัณฑ์พึง่พาในปัจจัยต่าง ๆ ต่อไปนีอ้ยู่ในระดับใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

 
5 

เห็น
ด้วย 

 
 
 

4 

ปาน
กลาง 

 
 
 

3 

ไม่
เห็น
ด้วย 

 
 

2 

ไม่
เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 
1 

9.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

     9.1  ผลิตภัณฑ์พึ่งพามีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์
และโครงการผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่งต่อเน่ือง 

     

     9.2  ผลิตภณัฑ์พึ่งพา มีการจดัให้มีรายการสินคา้พิเศษ
เพื่อกระตุน้ยอดรายไดท่ี้น่าสนใจ เช่น แกว้ลายภาพวาดฝี
พระหตัถ ์จานลายภาพวาดฝีพระหตัถ ์เป็นตน้ 

     

     9.3  ผลิตภัณฑ์พึ่ งพา มีการจัดโปรโมชั่นพิ เศษท่ี
เหมาะสม เช่น การมอบส่วนลดพิเศษ เป็นตน้ 

     

     9.4  ผลิตภณัฑ์พึ่งพา มีพนักงานขายคอยให้ค  าแนะน า
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์รวมทั้งอธิบายความเป็นมาของ
ผลิตภณัฑแ์ละโครงการ ซ่ึงท าใหส้นใจอยากซ้ือผลิตภณัฑ์
มากยิง่ขึ้น 

     

     9.5  ผลิตภณัฑพ์ึ่งพา มีการจดักิจกรรมกระตุน้การขายท่ี
ดึงดูดใจ เช่น การจดักระเชา้ของขวญัพึ่งพาในช่วงเทศกาล
ปีใหม่ เป็นตน้ 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์พึง่พา 

ค าชี้แจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  ท่ีตรงกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาของ

ท่านมากท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึง่พา 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ที่สุด

1 
10. ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านเวบ็ไซต ์หรือการแสดงสินคา้คร้ัง
น้ี ท่านมีความตั้งใจท่ีจะเขา้เว็บไซต์ หรือเดินทางมาท่ีงานเพื่อ
มาซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาโดยเฉพาะ 

     

11.  ท่านไดสื้บหาขอ้มูลผลิตภณัฑพ์ึ่งพามาก่อนซ้ือ      
12.  ท่านไดต้ดัสินใจซ้ือ เพราะผลิตภณัฑ์พึ่งพามีการออกแบบ
สินคา้ท่ีสวยงาม น่าซ้ือหา 

     

13.  ท่านไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพาเพราะอยากสนับสนุน
โครงการของมูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาด
ไทย 

     

14.  ท่านได้ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์พึ่ งพา เพราะช่ืนชอบ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ชอบการออกแบบสินคา้ ชอบรสชาติของตบับด
เสวย เป็นตน้ 

     

15.  ท่านไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พึ่งพา เพราะมีความรัก และ
ศรัทธาต่อองค์นายกกิตติมศักด์ิตลอดชีพ และองค์ประธาน
กรรมการมูลนิธิอาสาเพื่อนพึ่ง (ภาฯ) ยามยาก สภากาชาดไทย 

     

16.  ท่านไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา เพราะคุณค่าของสินคา้ 

เช่น แก้วลายภาพวาดฝีพระหัตถ์ จานลายภาพวาดฝีพระหัตถ์ 

เป็นตน้ 

     

17.  ท่านไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา เพราถือเป็นการท าบุญ 

โดยการช่วยเหลือผูป้ระสบภยัต่าง ๆ ผา่นมูลนิธิฯ 

     

18.  ท่านจะกลบัมาซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑพ์ึ่งพาซ ้าอีก      

19.  ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้นมาซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพาดว้ย      

**ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 
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