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การวิจัยฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงด้วยดีด้วยความช่วยเหลือของ ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภัทร 

อาจารยผ์ูส้อน และท่ีปรึกษางานวิจยั ซ่ึงท่านไดใ้ห้ค  าแนะน า แนวทางและขอ้คิดเห็นต่างๆอนัเป็น
ประโยชน์อยา่งยิง่ในการท างานวิจยั อีกทั้งยงัช่วยแกไ้ขปัญหาต่างๆ ในระหวา่งการด าเนินงาน 

ขอขอบคุณเหล่าคณาจารยข์องวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีไดป้ระสิทธ์ิ
ประสาทวิชาความรู้ทางดา้นการตลาด การท าการวิจยั การท าสัมมนา และในวิชาความรู้ในดา้นต่างๆ
จนสามารถน ามาประยกุตใ์ชก้บัการท าวิจยัในคร้ังน้ี 

ขอขอบคุณทุกก าลงัใจจากคุณพ่อ คุณแม่ บรรดา พี่ๆ นอ้งๆ และเพื่อนพอ้งในท่ีท างาน 
รวมถึงพี่ๆน้องๆชาววิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ท่ีช่วยเป็นแรงผลักดันและคอย
สนบัสนุนในการศึกษาเล่าเรียนและท าใหง้านวิจยัน้ีส าเร็จไปดว้ยดี 

สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัขอแสดงความขอบคุณอีกคร้ังส าหรับทุกท่านท่ีไดเ้อ่ยนาม และไม่ได้
เอ่ยนามในท่ีน้ีท่ีช่วยท าใหก้ารวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จและบรรลุจุดมุ่งหมายท่ีทางผูว้ิจยัไดต้ั้งใจไว ้

 
สโรบล สุภรณ์ไพบูลย ์

  



  ค 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มอุปโภคและบริโภคผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัในเขต
กรุงเทพมหานคร 
FACTORS AFFECTING PURCHASING DECISION OF CONSUMER GOODS THROUGH 
VENDING MACHINE 

 
สโรบล สุภรณ์ไพบูลย ์5850101 

 
คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ :บุญยิง่ คงอาชาภทัร, Ph.D., ผูช่้วยศาสตราจารยช์นินทร์ อยูเ่พชร, 
Ph.D.,  ผูช่้วยศาสตราจารยว์ินยั วงศสุ์รวฒัน์, Ph.D.  
 

บทคดัยอ่ 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั (2) ศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ การบริการ และราคา ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ (3) ศึกษาหาแนวทางในการพฒันาเคร่ืองขายสินค้า
อตัโนมติัให้มีความเหมาะต่อการเปล่ียนแปลงไปของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั โดยขอบเขตการวิจยั
เป็นการศึกษาถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัในเขตกรุงเทพฯ กลุ่ม
ตวัอยา่ง 248 คน ศึกษาในช่วงระยะเวลาประมาณพฤษภาคม-สิงหาคม 2560 โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลและท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล
เบ้ืองตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงท่ีใชใ้นการ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.10  คือ การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอย่าง 2 
กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกัน (Independent Two Samples T-Test) และการทดสอบความแปรปรวน (Analysis of 
Variance ANOVA), การหาความสัมพนัธ์ Pearson product-moment correlation coefficient และการวิเคราะห์ความ
ถดถอย (Regression Analysis) 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 36-50ปี มีระดับ
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และมีรายไดอ้ยู่ในช่วง 10,000 – 20,000 บาท กลุ่ม
ตวัอย่างมากกว่า 80% ประสบการณ์ในการใชตู้ข้ายอตัโนมติั มีความถ่ีในการใชง้านน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน มี
แนวโนม้ทศันคติดา้นบวกต่อการใชง้าน และพบวา่การใชง้านเป็นไปอยา่งค่อนขา้งง่าย ตอ้งการใหมี้ตูข้ายอตัโนมติั
มาก และตูท่ี้วางขายหาซ้ือไดง่้ายเพียงระดบัปานกลาง และปัจจยัทั้ง 3 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ , ดา้นการใช้
งานและบริการและดา้นราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

 

ค าส าคัญ: ทัศนคติ (Attitude), พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer’s behavior), เคร่ืองขายอัตโนมัติ 
(Vending Machine)  
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บทที่ 3 วธีิดําเนินการวิจัย 17 
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วิธีการสุ่มตวัอยา่ง             18 
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พื้นท่ีในการวจิยั 
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21 
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บทที่ 4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 25 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2 ทศันคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย

อตัโนมติั 
ส่วนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

           25 
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บทที่ 5 สรุปผลการวจัิย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 42 
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 ตาราง                        หน้า 
1         แสดงวิธีการหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยวิธีการวิจยั        18 
2 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศและ                                 26 

ประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั      
3 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายแุละ                   26

ประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั   
4 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา                  27 

และประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั  
5 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพและ      28

ประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 
6 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายรับ หรือรายได ้     29 

ส่วนบุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือนและประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 
7 แสดงจ านวน และร้อยละของความถ่ีของการใชง้านของผูต้อบแบบสอบถาม      30 

ท่ีเคยใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 
8 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี       30 

ประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติัเพื่อดูแนวโนม้ทศันคติ 
ต่อเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั 

9 แสดงคะแนนและร้อยละของสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการซ้ือผา่น      31 
เคร่ืองขายอตัโนมติั 

10 ตารางเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญั      32 
ของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ผา่เคร่ืองขายอตัโนมติั 

11 แสดงจ านวนและร้อยละของสถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการ       33 
ใหมี้การวางเคร่ืองขายอตัโนมติั 

12 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามต่อ       34 
ระดบัราคาขายในเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ียนิยอมจ่ายเม่ือเทียบกบัราคา 
ร้านคา้ปลีกในระยะทางต่างๆ 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง                        หน้า 
13 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์กบั                    35 

ทศันคติต่อปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ  
และดา้นราคาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

14 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางประชากรศาสตร์กบัทศันคติต่อปัจจยั      37 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ และดา้นราคาในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

15 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและ      39 
การบริการดา้นราคากบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

16 แสดงอิทธิพลระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ       40 
ดา้นราคากบัทศันคติของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

 
 
 
 

  



  ซ 

 
สารบัญภาพ 

 
 

ภาพ                        หน้า 
1 แสดงกราฟอตัราการเติบโตของสินคา้ FMCG ปีพ.ศ. 2556 ถึงปี พ.ศ. 2559        1 
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บทที ่1 
บทนํา 

 

 
ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มอุปโภคและบริโภคผ่าน

เคร่ืองขายอัตโนมัติในเขตกรุงเทพมหานคร มีท่ีมา และความส าคัญของงานวิจัยท่ีน าไปสู่
วตัถุประสงค ์และค าถามในการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

 
 

1.1 ที่มาและความสําคญัของปัญหา 

เศรษฐกิจของไทยมีแนวโนม้การเติบโตท่ีลดต ่าลงในกลุ่มสินคา้อุปโภคและบริโภค 
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2556 จนมาถึงปี พ.ศ. 2559  ซ่ึงจากการเก็บรวมรวมขอ้มูลพบวา่ การลดต ่าลงยอดของ
ยอดสินคา้ในกลุ่มอุปโภคและบริโภค มาจากดชันีความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคท่ีลดต่อเน่ืองมาตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2005 จนถึง พ.ศ. 2559 ปัญหาภาวะเศรษฐกิจซบเซา กลุ่มคนฐานรากท่ีประกอบอาชีพเกษตร ซ่ึง
เป็นคนส่วนใหญ่ของประเทศ ไดรั้บกระทบจากปัญหาภยัแลง้ ท าใหก้ าลงัซ้ือสินคา้ลดต ่าลง และ
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคซ่ึงท าใหท้างผูป้ระกอบการตอ้งปรับตวัและหากลยทุธ์ท่ี
เหมาะสมมาใชก้บัธุรกิจ เพือ่ใหส้ามารถคงอยูไ่ดแ้ละเกิดการเติบโตในธุรกิจ 

 

 
ท่ีมา: Positioning, ก าลงัซ้ือหด ตลาด FMCG โตต ่าสุดรอบ 8 ปี, 9 กมุภาพนัธ์ 2560 

ภาพท่ี 1 แสดงกราฟอตัราการเติบโตของสินคา้ FMCG ปีพ.ศ. 2556 ถึงปี พ.ศ. 2559 
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ในช่วงปี พ.ศ. 2559 มูลค่าตลาดรวมอยูท่ี่ประมาณ 4.44 แสนลา้นบาท (ขอ้มูลอา้งอิงจาก 
Positioning, ก าลงัซ้ือหด ตลาด FMCG โตต ่าสุดรอบ 8 ปี, 9 กมุภาพนัธ์ 2560) โดยในไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา 
แนวทางในการท าธุรกิจนั้นมีการหนัไปสนใจในดา้นออนไลน์เพิ่มข้ึน แต่ผูป้ระกอบการเองกย็งัตอ้ง
ค านึงถึงช่องทางอ่ืนๆ ท่ีสามารถเขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคไดเ้พื่อจะท าใหไ้ดส่้วนแบ่งการตลาดท่ีเพิ่มมากข้ึน 
ซ่ึงช่องทางท่ีผูว้ิจยัใหค้วามสนใจคือ การขายผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั เน่ืองดว้ยจากผลการคน้ควา้
พบวา่ การขายสินคา้ในประเทศญ่ีปุ่นและอเมริกาผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติันั้น ถือเป็นอีกช่องทางหน่ึง 
ท่ีสามารถช่วยผูป้ระกอบการเพิ่มยอดขายและลดตน้ทุนในการเปิดร้านขายสินคา้แบบเตม็รูปแบบได ้
และในปัจจุบนัมีเทคโนโลยต่ีางๆเขา้มา ท าใหรู้ปแบบของเคร่ืองขายอตัโนมติัมีความทนัสมยัมากข้ึน 
และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคยคุใหม่ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 
 

1.2 คาํนิยามศัพท์ 
1.กลุ่มสินคา้ท่ีจ าหน่ายเร็ว (Fast moving consumer goods) หมายถึง สินคา้ซ้ือขาย

หมุนเวียนเร็ว ผูบ้ริโภคมกัมีการซ้ือบ่อยและมีราคาค่อนขา้งต ่า เป็นสินคา้จ าพวกใชแ้ลว้หมดไป โดย
ในการศึกษาน้ี ขอแบ่งกลุ่มสินคา้ดงักล่าวออกเป็น 2 ประเภท ใหญ่ๆ คือ 

- กลุ่มสินคา้ เพื่อการบริโภค อนัไดแ้ก่ 
 - อาหารส าเร็จรูป เช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป 
 - เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลมในภาชนะปิดสนิท 
  - ขนมขบเค้ียว เช่น ขา้วโพดอบกรอบ มนัฝร่ังอบกรอบ 

- กลุ่มสินคา้เพือ่การอุปโภค อนัไดแ้ก่ 
 - สินคา้เพื่อสุขภาพและความงามส่วนตวั (personal care) 
 - ของใชส้ าหรับครัวเรือน (household)  

 2.ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อหรือไดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ และหมายความ
รวมถึงผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอหรือชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ื้อสินคา้หรือรับบริการดว้ยใน
ประเทศไทย จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

3.เคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั หมายถึง เคร่ืองท่ีมีจุดประสงคเ์พื่อจ าหน่ายส่ิงของท่ีใชใ้น
การอุปโภคและบริโภค เช่น อาหารวา่ง, เคร่ืองด่ืม, บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป, กระดาษช าระ ใหก้บัลูกคา้
โดยอตัโนมติั หลงัจากลูกคา้ไดใ้ส่เงินหรือบตัรเครดิตหรือผา่นการช าระเงินโดยวธีิท่ีก าหนดเขา้สู่
เคร่ือง 
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1.3 ปัญหาการวจิยั  
จากการศึกษาพบว่า การขายสินคา้ผ่านเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั ถือเป็นอีกช่องทาง

การตลาดทางเลือกท่ีมีตน้ทุนท่ีต ่ากว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัการเปิดร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม รวมถึงการ
ท่ีผูซ้ื้อจะสามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมงทุกวนั หากแต่ก็ไม่ไดเ้ป็นช่องทางการตลาดท่ีเป็นท่ี
นิยมของผูป้ระกอบการในไทย เม่ือเทียบกบัต่างประเทศ เช่น ประเทศญ่ีปุ่นท่ีมีมูลค่าตลาดมากกว่า 
1.44 ล้านล้านบาทจากการขายสินค้าผ่านเคร่ืองขายอัตโนมัติ ในปี 2557 (อ้างอิงข้อมูลจาก 
MarketingOops! ส่องธุรกิจเคร่ืองหยอดเหรียญญ่ีปุ่น-ท าเงินกว่า 1.4 ล้านล้านบาทต่อปี! , 18 
พฤศจิกายน, 2558)  ดังนั้นผูว้ิจัย จึงได้มีการจัดท าการวิจัยน้ีข้ึนมา เพื่อหาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในกลุ่มสินคา้อุปโภคและบริโภคของผูบ้ริโภคผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงอาจสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลสนบัสนุนให้ผูป้ระกอบการหันมาสนใจการขาย
ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัมากข้ึนและอาจเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 
 

1.4 คาํถามการวจิยั 
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั จะท าให้เกิดการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัต่างกนัอยา่งไร 
2. ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
3. แนวทางอย่างไรท่ีจะสามารถพฒันาเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติัให้มีความเหมาะต่อ

การเปล่ียนแปลงไปของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 
 

 

1.5 วตัถุประสงค์การวจิยั 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย

อตัโนมติั 
2. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ การบริการ และราคา ท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
3. เพื่อศึกษาหาแนวทางในการพฒันาเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติัใหมี้ความเหมาะต่อการ

เปล่ียนแปลงไปของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 
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1.6 ขอบเขตของการวจิยั 
1. ระยะเวลาในการวิจยั ตั้งแต่วนัท่ี 22 พฤษภาคม 2560 ถึง 22 สิงหาคม 2560 โดย

ส ารวจผา่นแบบสอบถาม  
2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ กลุ่มชายหญิง จ านวน 248 คน ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพฯ 
3. การวิจยัคร้ังน้ีมีประเดน็เน้ือหามุ่งศึกษา 

3.1 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย
อตัโนมติั  

3.2 ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค (ทศันคติ) ต่อการประสบการณ์
การซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั 

3.3 ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ บริการและ ราคา ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

 
 

1.7 กรอบแนวคดิและสมมติฐาน 
1.ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ,ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้มูลดา้น

การใชง้านและบริการ และราคา 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ือง

ขายสินคา้อตัโนมติั 
  

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ 
-เพศ 
-อาย ุ
-ระดบัการศึกษา 
-รายได ้

ปัจจยัท่ีส่งผล 
-ดา้นสินคา้ 
-ขอ้มูลดา้นการใชง้านและ

การบริการ 
-ราคา 
 

 

ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าผ่ าน เค ร่ืองขาย
อตัโนมติั 

ตวัแปรตน้ 

ตวัแปรตาม 



  5 

สมมติฐาน 
1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน มี

ความสมัพนัธ์ต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
2. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการใช้และบริการ และด้านราคา มีความสัมพนัธ์ต่อ

ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
 
 

1.8 ประโยชน์ที่ได้รับจากการวจิยั 
1.ท าให้ทราบถึงปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์, การบริการ และราคา ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อการขายสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
2.ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภค 
3.เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการในการพฒันารูปแบบทางการตลาดผา่นเคร่ือง

ขายสินคา้อตัโนมติั และเป็นความรู้ใหแ้ก่ผูท่ี้สนใจน าไปใชศึ้กษาต่อไปในอนาคต
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บทที ่2  

ทฤษฏีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง  
 
 

การศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มอุปโภคและบริโภคผา่นเคร่ือง
ขายอตัโนมติัในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้เอกสาร แนวคิดและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งในเร่ืองแนวคิดและทฤษฏีต่างๆ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
 
 

2.1 ทฤษฎทีี่เกีย่วกบัทศันคติ  
ทศันคติเป็นความรู้สึกของคนเราทางท่ีพอใจหรือไม่พอใจต่อส่ิงต่างๆ ในสังคม ทริ

แอนดีส (อา้งถึงใน สิทธิพนัธ์ พุทธหุน 2547, หนา้ 91) ให ้ความหมายของทศันคติไวว้า่ ทศันคติเป็น
ความคิดท่ีมีความรู้สึกแฝงอยู่ซ่ึงจะกระตุน้ให้ เกิดการกระทบต่อส่ิงหน่ึงในสถานการณ์ ทางสังคม
นั้น โดยทศันคติมี 3 องคป์ระกอบ คือความรู้ หรือ ความคิด (cognitive) ความรู้สึก (affective) ซ่ึง
หมายถึงส่ิงจูงใจให้ เกิดพฤติกรรม และ ความพร้อมท่ีจะกระท า (predisposition to act) (พงศส์ัณห์ 
ศรีสมทรัพย ์และ ปิยะนุช เงินคลา้ย, 2550, หนา้ 75) ไดส้รุป ความหมายและอธิบายเก่ียวกบั ทศันคติ
ว่า ทศันคติหมายถึงความรู้สึกทางใจของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเรียนรู้ประสบการณ์ 
ความนึกคิดและความเช่ือของแต่ละบุคคลความรู้สึกทางใจของแต่ละบุคคลในเร่ืองราวใด ๆ จะมี
ระดบัท่ีแตกต่างกนัออกไป ตั้งแต่ระดบัท่ีเป็นความชอบหรือไม่ชอบ ระดบัท่ีเป็นประสบการณ์ ท่ี
ได้รับการไตร่ตรอง จนถึงระดับท่ีเป็นการน าไปปฏิบติั ทศันคติของบุคคลจึงเป็นตวักระตุน้ให้ 
บุคคลเกิดความคิดและพฤติกรรมไปในแนวทางใดแนวทางหน่ึง ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัทศันคติ โรเซ็น
เบิร์ก, 1960 (อา้งถึงใน จิระวฒัน์ วงศส์วสัดิวฒัน์, 2536, หนา้ 194-195) ไดส้รุปและอธิบายทฤษฎี
ความสอดคลอ้งระหว่างแนวคิดกบัความรู้สึก (CognitiveAffective Consistency Theory) วา่ ทศันคติ
จะได ้รับผลกระทบไม่เฉพาะท่ีเน่ืองจาก อิทธิพลการโนม้นา้วเขา้สู่ภาวะสมดุลยงัข้ึนกบัความรู้สึก
เป็นสุขหรือทุกข ์อนัเน่ืองจาก แนวโนม้การเพิ่มผลตอบแทนสูงและลดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด ทฤษฎี
กลุ่มน้ีได ้อธิบายวิธี แกปั้ญหาความไม่สมดุลของความรู้สึกท่ีแตกต่างกนัหลายวิธีและพยากรณ์
อนัดบัของวิธีการท่ีควรใชม้ากท่ีสุด วิธีง่าย ๆ ท่ีจะเขา้สู่ภาวะสมดุลคือพยายามก่อนแลว้ใช ้วิธีท่ีมี
ความถ่ีสูงสุด โรเซ็นเบิร์กได ้เนน้ความส าคญัของความสอดคลอ้งระหวา่งองคป์ระกอบ ของทศันคติ
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คือ แนวคิดและความรู้สึก เม่ือใดก็ตามท่ีมีความไม่สอดคลอ้งกนัระหวา่ง องคป์ระกอบทั้งสองเหนือ
ระดับหน่ึงย่อมจะต้องมีการเปล่ียนแปลงองค์ประกอบใด องค์ประกอบหน่ึง หรือทั้ งสอง
องคป์ระกอบ เพื่อน าไปสู่ภาวะความสอดคลอ้งและเช่ือว่าการเปล่ียนองคป์ระกอบหน่ึงจะน าไปสู่
การเปล่ียนอีกองคป์ระกอบหน่ึงของทศันคติ นอกจากนั้นการเปล่ียนทศันคติโดยผ่านกระบวนการ
เร้าดว้ยวิธีส่ือสาร ส่วนใหญ่เนน้การ เปล่ียนองคป์ระกอบความรู้ นัน่คือการให้ ขอ้มูลใหม่ๆ ซ่ึงจะ
น าไปสู่การเปล่ียน องคป์ระกอบความรู้สึกและการเปล่ียนทศันคติ ตามแนวคิดน้ีไม่ว่าองคป์ระกอบ
ใดของทศันคติเปล่ียนก็ตาม จะท าให้อีกองคป์ระกอบหน่ึงเปล่ียน ซ่ึงจะน าไปสู่การเปล่ียนทศันคติ
เพื่อเขา้สู่ภาวะสอดคลอ้ง ระหว่าง 2 องคป์ระกอบดงักล่าว จิระวฒัน์ วงศส์วสัดิวฒัน์ (2535, หน้า 
104-105) ไดส้รุปคุณลกัษณะของทศันคติ วา่มี 6 รูปแบบ คือ  

1. ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ ไม่ใช่ส่ิงท่ีมีติดตวัมาแต่เกิด ประสบการณ์ มี
อิทธิพลอยา่งมากต่อทศันคติการสั่งสมประสบการณ์ ทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยผา่นกระบวนการ
ปะทะสงัสรรค ์กบัส่ิงต่าง ๆ ในสงัคม จะมีผลโดยตรงต่อทศันคติ  

2. ทัศนคติมีคุณลักษณะของการประเมิน (evaluative nature) ทัศนคติเกิดจาก การ
ประเมินความคิด หรือความเช่ือท่ีบุคคลมีอยู่เก่ียวกบัส่ิงของบุคคลอ่ืน หรือ เหตุการณ์ ซ่ึงจะเป็น
ส่ือกลางท าใหเ้กิดปฏิกิริยาตอบสนอง ทศันคติมีธรรมชาติของการ ประเมิน เป็นความคิด หรือความ
เช่ือท่ีมีความรู้สึกแฝงอยู่ดว้ยการท่ีบุคคลหน่ึงจะมี ทศันคติอย่างไรต่อ ส่ิงใดข้ึนอยู่กบัการประเมิน 
ความรู้ ความคิด หรือความเช่ือท่ีมี เก่ียวกบัส่ิงนั้น ซ่ึงจะท าใหผู้ป้ระเมินเกิดความรู้สึกทางบวก หรือ
ทางลบต่อส่ิงดงักล่าว ผลการประเมินอาจแตกต่างกนัตามประสบการณ์ ของแต่ละบุคคล ทศันคติต่อ
ส่ิงเดียวกนั อาจแตกต่างกนัตาม เพศอายหุรืออาชีพ 

3. ทศันคติมีคุณภาพและความเขม้ (quality and intensity) คุณภาพและความเขม้ ของ
ทศันคติจะเป็นส่ิงท่ีบอกถึงความแตกต่างของทศันคติท่ีแต่ละคนมีต่อส่ิงต่าง ๆ เม่ือ บุคคลประเมิน
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงก็อาจมีทศันคติทางบวก หรือทศันคติทางลบต่อส่ิงนั้น นัน่ คือก่อให้เกิดสภาวะความ
พร้อมท่ีจะเขา้หาหรือหลีกหนีส่ิงดงักล่าว ส่วนความเขม้จะบ่ง ถึงความมากนอ้ยของทศันคติทางบวก 
หรือลบ หรือบ่งช้ีระดบัการประเมิน เช่น ชอบมาก ชอบปานกลาง ชอบนอ้ย  

4. ทศันคติมีความคงทนไม่เปล่ียนง่าย (permanence) ทศันคติมีลกัษณะท่ีแฝง แน่น
ลึกซ้ึง เน่ืองจากส่ิงท่ีประเมินมีความชดัเจนถูกตอ้งแน่นอน หรือมีการสั่งสม ประสบการณ์ เก่ียวกบั
ส่ิงนั้น โดยผ่านการเรียนรู้ มานานพอในกรณีเช่นน้ีการเรียนรู้ส่ิง ใหม่หรือการบงัคบัให้แสดง
พฤติกรรมนั้นๆ อยูเ่สมอกอ็าจไม่มีผล ท าใหท้ศันคติท่ีมีอยูไ่ม่เปล่ียนแปลง  

5. ทศันคติตอ้งมีส่ิงท่ีหมายถึง (attitude object) ท่ีแน่นอน นัน่คือทศันคติต่ออะไร ต่อ
บุคคล ต่อส่ิงของ หรือต่อสถานการณ์  
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6. ทศันคติมีลกัษณะความสัมพนัธ์ ทศันคติแสดงความสัมพนัธ์ ระหว่างบุคคล กับ
ส่ิงของ กับบุคคลอ่ืน หรือกับสถานการณ์และความสัมพนัธ์ น้ีเป็นความรู้สึกจูงใจ (Motivation 
affect)  

สรุปความหมายและแนวความคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับทศันคติ การศึกษาทศันคติ
เพื่อให้ เราทราบถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงจะออกมาในรูปของการตอบรับ
หรือปฏิเสธก็ได ้ทศันคติของบุคคลสามารถแสดง ออกมาเป็นค าพูดซ่ึงเราเรียกว่าเป็นความคิดเห็น
ทั้งทศันคติและความคิดเห็นเป็นส่ิงท่ีแยกจากกนัไม่ออก ทศันคติของบุคคลมีองคป์ระกอบอยู่ 3 
ประการคือความรู้ ความเขา้ใจความรู้สึก และองคป์ระกอบทางพฤติกรรม นอกจากนั้น ทศันคติยงั
แยกออกเป็นทศันคติทางบวก ทางลบ และการเฉย ๆ ไม่มีทศันคติการตอบสนองต่อส่ิงท่ีเราเรียนรู้ ท่ี
เราเรียกวา่เป็นทศันคตินั้น จะมีรูปแบบต่าง ๆ กนั คือทศันคติดา้นความรู้สึก ทศันคติดา้นความเขา้ใจ 
และทศันคติดา้นการกระท า ทั้ง 3 แบบน้ีไม่จ าเป็นตอ้งเกิดข้ึนในทิศทางเดียวกนัเสมอ  
 
 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัผู้บริโภคหรือลูกค้า 

ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลหน่ึงหรือหลายบุคคลคนท่ีแสดงออกซ่ึงสิทธิท่ี
จะตอ้งการและบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายในตลาด ผูบ้ริโภคคือ บุคคลหรือครัวเรือนซ่ึงอาจจะ
ประกอบดว้ยคนๆเดียวหรือหลายคน และเป็นผูใ้ชป้ระโยชน์จากสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการส่วนตวัหรือครัวเรือน หรืออาจกล่าวไดว้่า ทุกคนคือผูบ้ริโภคและทุกคนไม่จ าเป็น
ตอ้งการผลิตภณัฑเ์หมือนๆกนั ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์ยิง่ไม่มีขายในตลาด แต่ผูบ้ริโภคจะ
ได้รับความพอใจก็ต่อเม่ือกิจการได้ตระหนักถึงความต้องการและผลิตภัณฑ์นั้ นออกจ าหน่าย 
ผูบ้ริโภคอาจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตวัเอง ครอบครัว หรือซ้ือสินคา้เพื่อ
สร้างความพอใจให้กบักลุ่มสังคม ท่ีตนอาศยัอยู่ ตามองคป์ระกอบของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 1. 
ผูบ้ริโภคตอ้งป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ ความตอ้งการท่ีว่าน้ีตอ้งเป็นความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ คือเป็น
ความตอ้งการท่ีมีอยู่ในตวัผูบ้ริโภคโดยไม่จ าเป็นท่ีจะตอ้งเห็นตวัผลิตภณัฑ์ก่อน เช่น เวลาหิวไม่
จ าเป็นตอ้งเห็นอาหารก่อนจึงรู้สึกหิวแต่พอถึงเวลาจะรู้สึกว่ามีน ้ ายอ่ยมาท่ีกระเพาะมาก ถา้ผูบ้ริโภค
ไม่มีความตอ้งการก็จะไม่ถือว่า เป็นผูบ้ริโภค ในกรณีท่ีเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ผูบ้ริโภคอาจไม่เคยเห็น
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เลย เช่น การออกครีมมาใหม่ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่เคยเห็นมาก่อนแต่โดยธรรมชาติแลว้ทุก
คนจะมีความตอ้งการมีความสวยความงามท่ีอาจจดัว่าเป็นความตอ้งการ แต่เม่ือไรท่ีผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการและแสวงหาครีมเพื่อมาใช้และมีความตอ้งการครีมความตอ้งการน้ีกิจการจดัเป็นความ
ตอ้งการขั้นทุติยภูมิ 2. ผูบ้ริโภคตอ้งมีอ านาจซ้ือ ความตอ้งการอย่างเดียวไม่ท าให้เกิดการซ้ือ แต่
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ผูบ้ริโภคจะต้องมีอ านาจซ้ือดว้ย นั่นคือมีเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์มาสนองความตอ้งการของตน 3. 
ผูบ้ริโภคตอ้งมีพฤติกรรมซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือถือว่าเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัของผูบ้ริโภค ดงันั้น
กิจการตอ้งทราบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือใครเป็นผูซ้ื้อ ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด ซ้ือ
บ่อยแค่ไหน เกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือคืออะไรและอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 4. ผูบ้ริโภคตอ้งมี
พฤติกรรมการบริโภค พฤติกรรมของผูบ้ริโภคน้ีจะเป็นการศึกษาถึงลกัษณะการบริโภคคือใครเป็น
ผูใ้ชใ้ชเ้ม่ือใดใชม้ากนอ้ยเพียงใดใชท่ี้ไหนและแรงจูงในในการซ้ือ  

ประเภทของผูบ้ริโภค ผู ้บริโภคอาจเป็นบุคคลหรือครอบครัวท่ีซ้ือหรือต้องการ
ผลิตภณัฑ ์เพื่อการบริโภคส่วนตวัหรือใชใ้นครัวเรือนซ่ึงถือว่าเป็นการบริโภคขั้นสุดทา้ยจึงสามารถ
แบ่ง ผูบ้ริโภคออกได ้ดงัน้ี ผูบ้ริโภคปัจจุบนั หมายถึงผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อสินคา้จากกิจการอยูแ่ลว้ใน
ปัจจุบนั ผูท่ี้มีโอกาสเป็นลูกคา้ หมายถึงบุคคลท่ียงัไม่ไดต้ระหนักถึงความตอ้งการของตนยงัไม่
ตอ้งการสินคา้ในขณะนั้นมากนกั หรืออาจเป็นบุคคลท่ีขาดข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นประโยชน์
ขาดช่องทางท่ีท าการซ้ือ เช่น อาจอยูไ่กลจากร้านคา้รวมไปถึงอาจเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากคู่แข่ง 
ผูท่ี้ไม่มีโอกาสเป็นลูกคา้ หมายถึงบุคคลท่ีไม่มีโอกาสหรือไม่ตอ้งการไม่จ าเป็นท่ีจะใชสิ้นคา้นั้นๆ 
ในตลาด อาจเป็นเพราะไม่มีอ านาจซ้ือหรือสินคา้นั้นไม่เหมาะกบัเขาก็ได ้จากประเภทของผูบ้ริโภค
น้ีถา้ก าหนดวา่ผูบ้ริโภคเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑแ์ลว้ยงัสามารถแบ่ง ผูบ้ริโภคตามลกัษณะของผูซ้ื้อเฉพาะ
ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกับการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยใช้เกณฑ์การแบ่งท่ีเก่ียวขอ้งกับอุปนิสัยในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไดแ้ก่ เหตุผลท่ีซ้ือโอกาสในการซ้ือ สถานท่ีท่ีชอบซ้ือ และวิธีการซ้ือผลิตภณัฑจึ์งสามารถ
แบ่งผูซ้ื้อได ้7 ประเภทคือผูซ้ื้อท่ีซ่ือสตัยต่์อผลิตภณัฑข์องกิจการ ผูซ้ื้อท่ีหาโอกาสท่ีเหมาะสมในการ
ซ้ือ ผูซ้ื้อท่ีเลือกผูข้ายดีท่ีสุด ผูซ้ื้อท่ีมีความคิดสร้างสรรค ์ผูซ้ื้อท่ีตอ้งการผลตอบแทนจากการส่งเสริม 
ผูซ้ื้อท่ีตอ้งการผลิตภณัฑ์ราคาถูก ผูซ้ื้อท่ีนิยมความ หรูหรา มีจุดเด่นและจะซ้ือเฉพาะส่ิงท่ีดีท่ีสุด 
(มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2540, หนา้ 4-8) 
 
 

2.3.แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชสิ้นคา้

และ บริการโดยผ่านกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท า
ดงักล่าว บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริโภค (Consumption Process) ประกอบไปดว้ยกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้ง 3 ประการคือ 1) การก าหนดความตอ้งการของบุคคลหรือของกลุ่ม 2) การแสวงหาและ 
ซ้ือผลิตภัณฑ์ 3) การใช้ผลิตภัณฑ์นั้ นเพื่อประโยชน์ท่ีต้องการจากผลิตภัณฑ์ (ชมพูนุช ปัญญ
ไพโรจน์, 2548, หนา้ 4-5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษาเก่ียวกบัการซ้ือและกระบวนการ
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แลกเปล่ียน รวมถึงกระบวนการเขา้ครอบครองการบริโภคการจดัวางสินคา้ บริการ ประสบการณ์
และความคิด (John, & Michael, 2001, p. 3) การจดัหาสินคา้ หมายถึงกิจกรรมการแสวงหาและซ้ือ
สินคา้เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้มาไวใ้นครอบครองกิจกรรมเหล่าน้ีรวมถึงการเสาะหาข่าวสารเก่ียวกบัลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ์การพิจารณา เลือกซ้ือการประเมินตรายี่ห้อและกิจกรรมการซ้ือซ่ึงรวมถึงวิธีการท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑแ์ละ รายละเอียดเก่ียวกบักิจกรรมการซ้ือแบบจ าลองนิสัยเป็นการตดัสินใจซ้ือ
ท่ีเกิดข้ึนบ่อยคร้ังและสินคา้ท่ีซ้ือมาใชน้ั้นสามารถ ตอบสนองความตอ้งการไดดี้อยูผู่บ้ริโภคจึงขา้ม
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและขั้นตอนการ ประเมินทางเลือกไปเป็นการตดัสินใจซ้ือทนัที อยา่งไรก็
ตามการตดัสินใจซ้ือแบบน้ีจะคงยงัเกิดข้ึน ตลอดไปเม่ือสินคา้นั้น ๆ ยงัตอบสนองความตอ้งการไดดี้
อยูห่รือผูบ้ริโภคยงัไม่ถูกกระตุน้ ใหแ้สวงหาทางเลือกอ่ืน ๆ หรือยงัไม่มีความตอ้งการใหม่ๆ เกิดข้ึน 
มกัจะเกิดข้ึนกบัสถานการณ์การซ้ือ สินคา้ท่ีตอ้งใชเ้ป็นประจ า เช่น สินคา้อุปโภคบริโภคทั้งหลาย 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค ปัจจัยภายนอกหรือปัจจัยทางสังคมและวฒันธรรม 
(External or Social and Cultural Factors) วฒันธรรม หมายถึงการเรียนรู้ การใชชี้วิตการมีปฏิสัมพนัธ์
และการตอบสนองต่อส่ิงเร้าแวดลอ้มต่างๆ ท่ีท าใหส้ังคมหน่ึงแตกต่างจากอีกสังคมหน่ึงโดยทั้งหมด
น้ีเป็นท่ียอมรับและ สืบทอดผา่นกนัระหว่างสมาชิกในสังคม จากค าจ ากดัความ วฒันธรรมจึงเป็นส่ิง
ท่ีคนในสังคมกระท าเหมือนกนัและก่อให้เกิดวิธีด าเนินชีวิตท่ีมีความเช่ือและค่านิยมท่ีอาจแตกต่าง
กนัออกไป บางคนจึงกล่าวว่าวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดใหเ้กิดบุคลิกภาพของสงัคมสามารถมองเห็น
ไดจ้ากส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้เช่น ศิลปะวรรณกรรม งานก่อสร้าง เส้ือผา้ดนตรี เป็นตน้ การบริโภค หมายถึง
วิธีการ สถานท่ีและเวลาท่ีบุคคลไดบ้ริโภคสินคา้ และบริการ การจดัการสินคา้เหลือใชห้มายถึงวิธีท่ี
ผูบ้ริโภคจดัการกบัผลิตภณัฑท่ี์เหลือใช ้และบรรจุภณัฑเ์ม่ือเลิกใช ้ศึกษาตั้งแต่รูปแบบ ปริมาณสินคา้
ท่ีเหลือใช้วิธีการขจัดบรรจุภัณฑ์ (อดุลย ์จาตุรงคกุลและดลยา  จาตุรงคกุล, 2550, หน้า 3) การ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือการใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ
พฤติกรรมการซ้ือการใช้การเลือกบริการโดยใช้ค  าถาม วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6W1H 
ประกอบด้วย 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market) เป็นค าถามเพื่อทราบ 
ส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ว่าเป็นใคร 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the 
consumer buy) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาด หรือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ หรือผลประโยชน์ท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy) เป็นการหา
วตัถุประสงคห์รือ เหตุผลในการซ้ือ 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying) 
เพื่อทราบถึงบทบาทกลุ่มต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the consumer buy) เพื่อทราบโอกาสในการซ้ือ 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer 
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buy) เพื่อทราบสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือ 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy) 
เป็นค าถามเพื่อทราบขั้นตอนใน การตดัสินใจซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539, หนา้ 7-16) ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดนัแคนไดแ้บ่งสถานการณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคออกเป็น 
3 ประเภท ดว้ยกนัคือ 1. การตดัสินใจโดยการใชก้ระบวนการทางความคิด 2. การตดัสินใจโดยการ
ใชป้ระสบการณ์ 3. การตดัสินใจโดยใชนิ้สัยหรือการท าซ ้ า ทั้ง 3 ประเภทของการตดัสินใจอธิบาย
โดยแบบจ าลองดงัต่อไปน้ี แบบจ าลองความคิดเป็นสถานการณ์ทางการตดัสินใจท่ีเรามกัใชโ้ดย    
ทัว่ๆไปโดยเฉพาะอยา่งยิง่สถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคมีความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือสูง ซ่ึงมกัจะเกิดข้ึน
เม่ือสินคา้มีระดบั ความเก่ียวขอ้งสูงนัน่เอง หรือเป็นสถานการณ์การซ้ือคร้ังแรกไม่เคยใชสิ้นคา้นั้น
มาก่อน หรือสินคา้ไม่คุน้เคยกับการซ้ือ เช่น ยา เป็นต้น เราเรียกการซ้ือแบบน้ีว่าการซ้ือแบบ
ไตร่ตรอง (Considered Purchase) แบบจ าลองประสบการณ์จะให้ความส าคัญท่ีการประเมิน
ความรู้สึกมากกวา่แบบแรก เช่น เห็นโฆษณาสินคา้แลว้รู้สึกอบอุ่น รู้สึกวา่สินคา้มีภาพลกัษณ์หรูหรา
โดดเด่น รู้สึกว่าเราจะสวยข้ึนกว่าน้ีถา้ไดใ้ชย้าสระผมยี่ห้อน้ี เป็นตน้ โฆษณาท่ีสามารถกระตุน้ให้
เกิดการตอบสนอง เชิงอารมณ์ไดจ้ะประสบผลส าเร็จ สถานการณ์แบบน้ีมกัเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีมี
ระดบัความเก่ียวขอ้งต่างๆ หรือสินคา้ท่ีไม่มีความแตกต่างทางกายภาพระหวา่งตราสินคา้มากนกั   

จากแนวคิดของฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler, 2543) โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมี 
จุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาใน 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Black’s Box) ซ่ึง เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ 
คาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ อิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการ 
ตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer's Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer's Purchase Decision)  
จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S - R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจ เกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
ส่ิงกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิง กระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็
ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ   

1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ี
สามารถควบคุมและต้อง จัดให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วนประสม ทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย  (1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความ ตอ้งการ  (2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การ ก าหนดราคาสินคา้ให้
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เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดย พิจารณาลูกคา้เป้าหมาย  (3) ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการ จ าหน่าย 
(Distribution หรือ Place) เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ ผูบ้ริโภค ถือว่า
เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  (4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การ
โฆษณาสม ่าเสมอ การใช้ ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (others stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอกองคก์ร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  (1) ส่ิงกระตุน้ทาง
เศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมี อิทธิพลต่อความตอ้งการ
ของบุคคล  (2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นฝากถอนเงิน
อตัโนมติั สามารถกระตุน้ ความตอ้งการให้ใช้ บริการของธนาคารมากข้ึน  (3) ส่ิงกระตุน้ทาง
กฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลด ภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมี
อิทธิพลต่อการเพิ่มหรือ ลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ  (4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมี ผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ
สินคา้ใน เทศกาลนั้น   

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือท่ี เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือ ผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หา ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ 
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลักษณะของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู ้ซ้ือ มี
อิทธิพลจาก ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้น สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้น
จิตวิทยา   

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s Decision Process) 
ประกอบดว้ย ขั้นตอน ดงัน้ี  (1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การท่ีผูบ้ริโภครู้จกัปัญหาซ่ึง
หมายถึง ผูบ้ริโภคทราบความจ าเป็นและความตอ้งการใน สินคา้ งานของนกัการตลาดในขั้นน้ีคือจดั
ส่ิงท่ี กระตุน้ความตอ้งการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง ทางการจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด
เพื่อให ้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้  (2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภค
รับรู้ปัญหานัน่คือ เกิดความตอ้งการใน ขั้นท่ี 1 แลว้กค็น้หาขอ้มูลจากแหล่งขอมูลต่างๆ   

- แหล่งขอ้มูล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คน รู้จกั   
- แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย  



  13 

งานของนกัการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั กระบวนการขั้นน้ี คือ พยายามจดัขอ้มูลข่าวสารให ้
ผ่านแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคลให้มีประสิทธิภาพ  (3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation 
Search) การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑต่์างๆ จาก ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดใ้นขั้นท่ี 2 หลกัเกณฑท่ี์พิจารณา 
คือ  

- คุณสมบติัผลิตภณัฑต่์างๆ เช่น รูปร่าง รูปทรง  
- การให้น ้ าหนักความส าคัญส าหรับ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ เช่น ราคาเหมาะสม 

คุณภาพสูง   
- ความเช่ือเก่ียวกบัตราสินคา้ หรือ ภาพลกัษณ์ ซ่ึงความน่าเช่ือถือน้ีจะมีอิทธิพลต่อการ

ประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ   
- เปรียบเทียบระหวา่งยีห่อ้ดงัต่างๆ  
งานของ นักการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกับกระบวนการในขั้นน้ีคือ การจัดส่วนประสม

การตลาดด้านต่างๆ ให้เหมาะสม  (4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใด เน่ืองจากมีการ ประเมินผลทางเลือกต่างๆมาแล้ว ผูบ้ริโภคตัดสินใจ เลือก
ผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุดและปฏิเสธสินคา้ ท่ีตนไม่มีความพอใจท่ีจะซ้ือ  (5) พฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ (PostPurchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่ พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ป
ใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละ ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑ์
มีคุณสมบติั ตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดผลในทางบวก คือผูบ้ริโภคมี ความพึงพอใจและมีแนวโนม้ท่ีจะ
ซ้ือซ ้ า แต่ถา้ ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัไม่ตรงตามตอ้งการหรือต ่ากว่า ท่ีคาดหวงัย่อมเกิดผลในทางลบ 
นัน่คือ บริโภคไม่ พอใจ และมีแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซ ้าค่อนขา้งสูง 

3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer's Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือ
ผู ้ซ้ือ (Buyer's Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมี การตดัสินใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี   

3.1 การตดัสินใจด้านผลิตภณัฑ์ (Product Decision) การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือ ผลิตภณัฑ์หน่ึงข้ึนอยู่กบัทศันคติต่อผูป้ระกอบการ ธุรกิจ และยี่ห้อ ราคา การลด
ราคา การตดัสินใจ ดา้นผลิตภณัฑ์จะท าการตดัสินใจเก่ียวกบัเร่ือง ดงัต่อไปน้ี  (1) การตดัสินใจ
เก่ียวกับยี่ห้อ (Brand Decision)  (2) การตัดสินใจด้านราคาและการลดราคา (Price and Deal 
Decision)  (3) การตดัสินใจซ้ือฉบัพลนั (Impulse Decision)   

3.2 การตดัสินใจดา้นร้านคา้ (Store Decision) การตดัสินใจดา้นร้านคา้
ของผูบ้ริโภค ข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความรู้สึกต่อร้านคา้นั้นๆ การ เลือกร้าน (Choice of Store) การเลือก
ร้านคา้ ข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง ประเภทสินคา้ ราคาและการ บริการ   
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3.3 การตัดสินใจเก่ียวกับวิธีการซ้ือ (Method of Purchase Decision) 
ลกัษณะหรือ วิธีการซ้ือของผูบ้ริโภคจะใช้หัวขอ้ต่อไปน้ีพิจารณา คือ (1) ทศันคติต่อเวลาและ
ระยะทาง (Attitude toward Time Distance) ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ ระหว่างระยะทางกบัสินคา้ท่ี
จ าหน่าย  (2) การตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) ผูบ้ริโภคมกันิยม ไป
ร้านคา้ท่ีสามารถหาซ้ือของท่ีตอ้งการไดค้รบทุก อยา่งในร้านเดียว (One Stop Shopping) 
 
 

2.4 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
ร่มธรรม วาสประสงค์ (2553)ไดท้ าการศึกษาคน้ควา้งานวิจยัเร่ืองแนวโนม้พฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองด่ืมจากเคร่ืองขายอตัโนมติั (Vending Machine)  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจาก
การวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้จากเคร่ืองขายอตัโนมติั เคยซ้ือสินคา้
ส่วนใหญ่คือเคร่ืองด่ืมประเภทน ้ าอดัลม ซ้ือท่ีศูนยก์ารคา้ และมีแนวโน้มการเลือกซ้ือเพราะความ
สะดวก รวดเร็ว ยอมรับราคาท่ีซ้ือสูงกว่าทั่วไปได้ท่ีประมาณ 1-2 บาท และสถานท่ีท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามแนะน าในการวางขายเคร่ืองด่ืมอตัโนมติัคือสถานท่ีท่องเท่ียว 

ณชพัฒน์ อัศวรัชชนันท์  (2554)ได้ท าการศึกษาค้นควา้งานวิจัยเร่ืองทัศนคติและ
พฤติกรรมใช้บริการเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญของผูพ้กัอาศยัในอพาร์ทเมนท์ ใน
จงัหวดันนทบุรี ผลการการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 272 คน มีอายุต  ่า
กว่า 25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนระหว่าง 5,001-10,000 บาท อตัราค่าเช่าอพาร์ทเมน้ท์ต่อเดือนระหว่าง 1,501-3,000 บาท มี
จ านวนผูพ้กัอาศยัในห้องเดียวกนั 2 คน ส่วนใหญ่บริโภคน ้ าด่ืมจากเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอด
เหรียญ ปริมาณบริโภคน ้ าด่ืมต่อวนั 1-2 ลิตร รู้จักเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญจาก
ตวัเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืม และเคยใชบ้ริการเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญ ใชบ้ริการเฉล่ีย
สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง ปริมาณการซ้ือน ้ าด่ืมจากเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญต่อคร้ังจ านวน 
4-5 ลิตร สาเหตุท่ีใชบ้ริการเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญเน่ืองจากมีความสะดวกในการน า
ภาชนะมาบรรจุ และสาเหตุท่ีไม่ใชบ้ริการเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญเน่ืองจากไม่มัน่ใจ
ในคุณภาพของน ้ า กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติในการใชบ้ริการเคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญ
จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาดดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัดี ดา้นราคาอยู่ในระดบัปาน
กลาง ดา้นสถานท่ีวางจาหน่ายอยู่ในระดบัดี ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัดี และทศันคติ
โดยรวมทุกดา้นอยูใ่นระดบัดี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติในการใชบ้ริการ
เคร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอดเหรียญ ในดา้นความง่ายในการใชเ้คร่ืองจ าหน่ายน ้ าด่ืมแบบหยอด
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เหรียญสูงท่ีสุด และมีทศันคติในการใช้บริการเคร่ืองจ าหน่ายน้าด่ืมแบบหยอดเหรียญ ในด้าน
คุณภาพของน ้า เช่น ความสะอาด,ความใส,กล่ิน,รส ต ่าท่ีสุด 

Shanthi Bavani Choo Yen Peng (2559) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์ปัจจยัการ
รับรู้และสถานการณ์ในการใชเ้คร่ืองหยอดเหรียญของนักศึกษามหาวิทยาลยัในประเทศมาเลเซีย  
ผลการวิจยัพบว่า การวิจยัไดด้ าเนินการโดยใชว้ิธีการเชิงปริมาณโดยใชชุ้ดแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน 
โดยกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีคือนักศึกษาจากมหาวิทยาลยัต่างๆในมาเลเซีย กลุ่มตวัอย่างมี
จ านวน 313 คน ซ่ึงไดรั้บการคดัเลือกอย่างเป็นระบบโดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่เจาะจง ผล
การศึกษาส่วนแรกแสดงให้เห็นว่ามีความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้และทศันคติในการใช้เคร่ือง
จ าหน่ายสินคา้ของนกัศึกษาในมาเลเซีย แต่ ทศันคติในเชิงบวกไม่ไดน้ าไปสู่การเพิ่มข้ึนของการใช้
งานของเคร่ืองจ าหน่าย ส่วนท่ีสองแสดงให้เห็นว่าปัจจยัอ่ืนๆ เช่นสภาพของสินคา้ สถานท่ีวางขาย 
สภาพแวดลอ้มรอบตวั สภาวะทางร่างกายเช่น ความหิว มีความเป็นไปไดท่ี้จะส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

Dobromir Stoyanov (2558) ได้ท าการศึกษาเ ร่ือง ความเป็นไปได้ของช่องทาง
การตลาดผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัในบลัแกเรีย ผลการศึกษาพบวา่ ปี 2556 ตลาดจ าหน่ายในบลัแกเรีย
มียอดขายรวม 14 พนัลา้นเลฟบลัแกเรีย (BGN) ซ่ึงมีอตัราการเติบโต 10% ในช่วง 6 ปีท่ีผ่านมา 
ประสบความส าเร็จมากท่ีสุด ประเภทสินคา้ท่ีมียอดการจ าหน่ายและมูลค่าสูงสุดจะเป็นเคร่ืองด่ืม
ร้อนโดยเฉพาะอย่างยิ่งกาแฟซ่ึงเป็นเคร่ืองด่ืมตอนเช้าหลกัส าหรับชาวบลัแกเรียจ านวนมากใน
ระหว่างทางไปท างาน ส่วนใหญ่มกัมีการติดตั้งเคร่ืองขายอตัโนมติัอยูใ่นท่ีท่ีมีคนจ านวนมากผา่นไป
มาเช่นป้ายรถเมล,์ สถานีรถไฟ,โรงพยาบาลและโรงเรียน รวมถึงตึกหน่วยงานของภาครัฐ อาคาร
ส านกังานและตึกส านกังานเอกชนกเ็ป็นสถานท่ีท่ีส าคญัท่ีสุดแห่งหน่ึงในการวางเคร่ืองขายอตัโนมติั  
และเม่ือศึกษาเพิ่มเติมในส่วนประสมทางการตลาด 4Ps เราพบวา่ 

1) ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้ดี ของเคร่ืองขายอตัโนมติัคือสามารถใชเ้ป็นช่องทางในการ
แนะน าสินคา้ใหม่และขายสินคา้สต็อกเก่า เคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติับางส่วนอนุญาตให้มีการ
ปรับแต่งผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้ 
ขอ้เสียคือการท่ีลูกคา้จะมีขอ้จ ากดัในการเขา้ถึงขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑก่์อนท่ีจะซ้ือจริง ลูกคา้จะไม่
ทราบเก่ียวกับวนัหมดอายุ ระยะเวลาของการจดัเก็บสินคา้ท่ีเก็บไวแ้ละไม่ได้รับขอ้มูลเก่ียวกับ
ส่วนผสมของผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะส่วนผสมท่ีแพแ้ละคุณค่าทางโภชนาการ 

2) ทางดา้นราคา จากมุมมองทางเทคโนโลยนีโยบายการเลือกปฏิบติัดา้นราคาสามารถ
ใชป้รับใชไ้ดง่้าย แต่อาจมีปัญหาดา้นจริยธรรม 
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3) สถานท่ีหรือการกระจายสินคา้ สามารถติดตั้งไดเ้กือบทุกท่ีท่ีตอ้งการ เพราะใชพ้ื้นท่ี
ขนาดเลก็ท่ีจะวางจึงถือว่าเป็นขอ้ไดเ้ปรียบ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัตอ้งความสะดวกสบายเพราะชีวิต
ท่ีเร่งรีบ ดังนั้ นการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติั ก็ยงัถือเป็นช่องทางท่ีสามารถ
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและเป็นมาตรฐาน เคร่ืองใชง้านง่ายและมีปฏิสัมพนัธ์ใหป้ระสบการณ์การรับชม
ภาพแบบไดนามิกเช่นเดียวกบัวิดีโอเกม สะทอ้นถึงผลกระทบของเทคโนโลยีใหม่และทนัสมยัใน
ดา้นการตลาด: ใช้อินเทอร์เน็ต การใช้งาน , การช าระเงินผ่านโทรศพัท์มือถือ, การใช้ซอฟต์แวร์ 
VoIP13, การรวบรวมและ การประมวลผลขอ้มูลไบโอเมตริกซ์ ในแง่น้ีการติดตามระยะไกลของ
ความจุและการจัดจ าหน่ายสินคา้คงคลงัการบ ารุงรักษาปกติและการคาดการณ์ซอฟต์แวร์ของ
ระยะเวลาการจดัส่งไดก้ลายเป็นประเด็นส าคญัของการกระจายสินคา้ในแง่ของแนวคิดการจดัการ
ดา้นคุณภาพ (TQM) การจ าหน่ายขั้นสูงประกอบดว้ยเพิ่มขีดความสามารถในการลดระยะเวลาการ
จัดส่งลดลงโดยตรงและค่าใช้จ่ายทางอ้อมและรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับกระบวนการ
ตดัสินใจ น่ีคือการรวมตวักนัของระบบการจดัการบนอินเทอร์เน็ต (VMS)ช่วยให้สามารถติดตาม
ระดบัสตอ็กไดอ้ย่างทนัท่วงทีในแบบเรียลไทมโ์ดยอตัโนมติักระบวนการและสามารถช่วยลดเวลา
การจดการสตอ็กและช่วยลดปริมาณการเกบ็สตอ็กสินคา้ 

4) การส่งเสริมการขาย ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบหยอดเหรียญมีโอกาสท่ีดีในการ
ส่ือสารกบั ผูบ้ริโภค ในการศึกษาเก่ียวกบัการโฆษณาแบบอินเทอร์แอกทีฟสามารถดูช่องขายสินคา้
ได้เป็นช่องทางการจ าหน่ายและช่องทางการส่ือสารหรือส่ือแบบสแตนด์อโลนควบคู่ไปด้วย
ออกอากาศทางโทรทศัน์และส่ืออิเลก็ทรอนิกส์  

จากทฤษฏี และงานวิจยั ขา้งตน้ จะพบว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา และพฤติกรรมท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นเกิดไดจ้ากหลายปัจจยั ทั้งปัจจยั
ภายใน ท่ีเกิดจากตวัผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิว และ ปัจจยัภายนอกต่างๆ ไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์
ขอ้มูลดา้นร้านคา้หรือบริการ สภาพแวดลอ้ม รวมถึงสถานท่ีวางขาย เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้และ
ระยะทางของสถานท่ีวางขาย ก็ส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงทศันคตินั้นเกิดไดจ้ากการเรียนรู้
ของผูบ้ริโภค ท่ีอาจเกิดมาจากการเปิดรับขอ้มูล หรือประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง ทศันคตินั้นมา
จากทั้งส่วนท่ีเกิดจากความรู้ความเขา้ใจ รวมไปถึงความรู้สึกนึกคิด ดงันั้น ทางผูว้ิจยัจึงไดท้  าการ
ส ารวจและศึกษาถึงปัจจยัท่ีจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั อนัเป็น
อีกหน่ึงช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีความน่าสนใจ ในโลกยุคปัจจุบัน ท่ีผูค้นมีความใกลชิ้ดกับ
เทคโนโลยมีากข้ึนและเร่ิมมีความคุน้เคยกบัการบริการตนเอง (Self –service)   
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บทที ่3  

วธีิดาํเนินการทางวจิยั  
 
 

งานวิจยัเร่ือง  “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มอุปโภคและบริโภคผ่าน
เคร่ืองขายอตัโนมติัในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยั
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี มีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 แหล่งขอ้มูลประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลและวิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 แหล่งข้อมูลประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
แหล่งข้อมูล การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย  

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างท่ี เป็นกลุ่มผู ้บริโภคสินค้าอุปโภคและบริโภค ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพฯ โดยใช้
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน และน าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการสอบถามมาประมวลผล 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากเอกสารอ้างอิงท่ี
เก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เอกสาร ส่ิงพิมพ ์ขอ้มลจากเวบ็ไซต ์และอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวจิัย 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้อุปโภคและบริโภค 

ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ เน่ืองจากไม่สามารถระบุประชากรท่ีแน่นอนได ้และเป็นการวิจยัเชิง
ปริมาณ แบบส ารวจ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงก าหนดกลุ่มขนาดตวัอยา่งโดยอา้งอิงจากขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 1 แสดงวิธีการหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยวิธีการวิจยั 

ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

การวิจยัเชิงทดลอง อยา่งนอ้ยกลุ่มละ20 คน 

การวิจยัเชิงสัมพนัธ์ อยา่งนอ้ย100 คน 

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
(Multiple regresstion analysis) 

การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อตวัแปรตาม
ตอ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 10หน่วยต่อ1ตวั
แปรในการวิจยั ขนาดกลุ่มตวัอยา่งรวม
อยา่งนอ้ย 100คน 

การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor analysis) ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 5 หน่วยต่อ1ตวั
แปร  ขนาดกลุ่มตวัอยา่งรวมอยา่ง
นอ้ย 100คน 

การวิเคราะห์จ าแนก (Discriminant analysis) ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 20 หน่วยต่อ1ตวั
แปร ขนาดกลุ่มตวัอยา่งรวมอยา่ง
นอ้ย 100คน 

ท่ีมา สุวิมล  วอ่งวาณิช และนงลกัษณ์ วิรัชชยั (2546) 
 

จากขอ้มูลขา้งตน้กลุ่มตวัอยา่งขั้นต ่าอยูท่ี่ประมาณ 100 คน เพื่อใหแ้บบสอบถามมีความ
น่าเช่ือถือเพิ่มข้ึน ทางผูว้ิจยัจึงไดท้  าการก าหนดตวัอยา่งไวท้ั้งส้ิน 248 คน  

 
การเลือกกลุ่มตัวอย่างการวจัิย 
ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ค านึงถึงโอกาสความน่าจะเป็น (Non – Probability 

Sampling) โดยใช้วิธีการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยเลือกจากกลุ่มเป้าหมายท่ี
ตอ้งการคือ กลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้อุปโภคและบริโภค ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ โดยขนาดตวัอย่าง
เป็นตวัแทนประชากรทั้งหมด 248 ตวัอยา่ง   

   
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั  
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลวิจยัคือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ประกอบด้วยค าถามแบบปลายปิด (Close-ended question) และค าถามแบบ
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ปลายเปิด (Open-ended question) โดยท าการส่งแบบสอบถามแบบอิเล็กทรอนิกส์ผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ตรูปแบบของแบบสอบถามในการวิจยัคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี  1 แบบสอบถามเ ก่ียวกับปัจจัย ส่วนบุคคลและพฤติกรรมของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed ended question) แบบมีหลายค าตอบให้เลือก
โดยเลือกตอบได้เพียง 1ค าตอบ (Multiple Choice Questions) และ ค าถามแบบปลายเปิด (Open-
ended question) จ านวน 9  ขอ้ รายละเอียดดงัน้ี 

ค าถามขอ้ท่ี 1: เพศเป็นการวดัผลขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 2: อายเุป็นการวดัผลขอ้มูลประเภทมาตราอนัดบั (Ordinal Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 3: ระดับการศึกษาเป็นการวดัผลขอ้มูลประเภทมาตราอนัดบั (Ordinal 

Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 4: อาชีพเป็นการวดัผลขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 5: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นการวดัผลขอ้มูลประเภทมาตราอนัดบั (Ordinal 

Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 6 : ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั เป็นการวดัผล

ขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 7 : ประเภทสินคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั เป็นการวดัผล

ขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
ค าถามขอ้ท่ี 8 : ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั เป็นการวดัผลขอ้มูล

ประเภทประเภทมาตราอนัดบั (Ordinal Scale) 
ส่วนท่ี 2 วดัระดบัทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ ต่อการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ือง

ขายอตัโนมติั ทั้งในเร่ือง รูปแบบชนิดสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย ราคาและการส่ือสารการตลาด ขอ้
ท่ี 9-12 โดยวดัระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความรู้สึกของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ระดบั เป็นการวดั
ขอ้มูลประเภทมาตราช่วง (Interval Scale) และไดก้ าหนดระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค โดยอาศยั
เกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัต่อไปน้ี 

 ระดบั          คะแนน ความหมายของระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความรู้สึก 
 ระดบั 5  5  มีความตรงต่อความคิดเห็นมากท่ีสุด 
 ระดบั 4  4  มีความตรงต่อความคิดเห็นมาก 
 ระดบั 3  3  มีความตรงต่อความคิดเห็นปานกลาง 
 ระดบั 2  2  มีความตรงต่อความคิดเห็นนอ้ย 
 ระดบั 1  1  มีความตรงต่อความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
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ในการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 จะก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียของการใหค้ะแนน
และอภิปรายผล โดยอาศยัสูตรค านวณช่วงกวา้งระหวา่งชั้น เพื่อแสดงระดบัทศันคติของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพฯ ท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั ดงัน้ี  

   
คะแนนสูงสุด –คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 =   

5−1

5
   =   0.8 

แสดงเกณฑเ์ฉล่ียระดบัความมีอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับระดับทัศนคติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพฯ ท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั 
 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นนอ้ย  
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
ส่วนท่ี 3 วดัระดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ ในการซ้ือ

สินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั ทั้งในเร่ือง ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ์ ขอ้มูลดา้นการใชง้านและบริการ 
ดา้นราคา ขอ้ท่ี 14.1-14.15 

ขอ้ท่ี 15: มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed ended question) แบบมีหลายค าตอบ
ใหเ้ลือกโดยเลือกตอบไดเ้พียง 1ค าตอบ (Multiple Choice Questions) 

ขอ้ท่ี 16: มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed ended question) แบบมีหลายค าตอบ
ใหเ้ลือกโดยเลือกตอบไดเ้พียง 1ค าตอบ (Multiple Choice Questions) 

ขอ้ท่ี 17 :วดัระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความรู้สึกของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ระดบั เป็น
การวดัขอ้มูลประเภทมาตราช่วง (Interval Scale) และไดก้ าหนดระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
โดยอาศยัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัต่อไปน้ี 

ระดบั          คะแนน ความหมายของระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความรู้สึก 
ระดบั 5  5  มีความคิดเห็นท่ีจะซ้ือสินคา้อยา่งแน่นอน 
ระดบั 4  4  มีความคิดเห็นท่ีค่อนขา้งจะซ้ือสินคา้ 
ระดบั 3  3  มีความคิดเห็นไม่แน่นอนท่ีจะซ้ือสินคา้ 
ระดบั 2  2  มีความคิดเห็นท่ีค่อนขา้งจะไม่ซ้ือสินคา้ 
ระดบั 1  1  มีความคิดเห็นท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้ 
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ในการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามขอ้ท่ี 17  จะก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียของการใหค้ะแนน
และอภิปรายผล โดยอาศยัสูตรค านวณช่วงกวา้งระหวา่งชั้น เพื่อแสดงระดบัทศันคติของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพฯ ท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั ดงัน้ี  

(คะแนนสูงสุด –คะแนนต ่าสุด)/จ านวนชั้น =   (5-1)/5   =   0.8 
แสดงเกณฑเ์ฉล่ียระดบัความมีอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับระดับทัศนคติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพฯ ท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั 
ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นนอ้ย  
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ตรงต่อความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
ส่วนท่ี 4 ขอ้ท่ี 18 ให้ผูต้อบแบบสอบถามเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกบั

การขายในช่องทางเคร่ืองขายอตัโนมติัควรปรับปรุงอยา่งไร เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ซ ้ า เป็นค าถามปลายเปิด (Open ended response question) 

 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูลและเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไปน้ี คือ  
1. ศึกษาทบทวนเอกสารและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ วารสารวิชาการ วิทยานิพนธ์ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ส่ิงตีพิมพ ์และเอกสารอิเลก็ทรอนิกส์ออนไลน์  
2. สร้างและออกแบบเคร่ืองมือในเกบ็ขอ้มูล คือ แบบสอบถามการวิจยั  
3. ท าการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยอธิบายรายละเอียดเ ก่ียวกับเ น้ือหาภายใน

แบบสอบถามและวิธีการตอบแก่ทีมงาน  
4. แจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มเป้าหมายทางอินเตอร์เน็ต (Internet Survey) และกระจาย

แบบสอบถามตามสถานท่ีต่างๆในกรุงเทพฯ 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ี เกบ็ขอ้มูลโดยสร้างแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปเ ก่ียวกับผู ้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมของผู ้ตอบ
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แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่น
เคร่ืองขายอตัโนมติั และ สาเหตุการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

ส่วนท่ี 2 ทศันคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
 
 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม 250 ชุดครบถว้นแลว้ คณะผูว้ิจยัไดต้รวจสอบ

ความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และคดัเลือกเหลือเพียง 248 ชุด โดยไดด้ าเนินการกบัแบบสอบถาม
ท่ีรวบรวมดงัน้ี 

 1.การตรวจสอบข้อมูล  (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบ
แบบสอบถาม คดัแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก และคดัเลือกเฉพาะฉบบัท่ีสมบูรณ์เท่านั้น 

2.ท าการลงรหัส (Coding) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์โดยแบ่งเป็นกลุ่มตาม
ตวัแปรท่ีท าการศึกษามาลงรหสัท่ีไดก้ าหนดไวล่้วงหนา้ แลว้บนัทึกขอ้มูลลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

3.วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC+ (Statistical Package for Social 
Sciences for Windows) น าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาวิเคราะห์ ประมวลผลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูป SPSS ในลกัษณะต่างๆ 

 
 

3.5. สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาจะใชก้าร
แสดงผลการวิเคราะห์ในรูปตารางประกอบค าอธิบายเหตุผลโดยค่าสถิติท่ีใชคื้อร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ความถ่ี (Frequency) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ
อธิบายลกัษณะขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์และทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ
ฯต่อการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัโดยการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกนั(Independent Two Samples T - Test)และโดยการทดสอบความ
แปรปรวน(Analysis of Variance ANOVA) 
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2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน จะใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่าง ๆ ว่ามีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่  

สมมติฐานขอ้ท่ี 1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต่้อ
เดือน มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อัตโนมัติ  ใช้ส ถิ ติส ถิ ติ เ ชิ งอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แ ก่  Pearson product – moment 
correlation coefficient  

H0 : ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ไม่มีความสัมพนัธ์กับทศันคติของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

H1 : ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับทัศนคติของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั  

สมมติฐานข้อท่ี 2  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการใช้และบริการ และด้านราคา มี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั ใช้
สถิติสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่  การใช้สถิติแบบ Pearson product – moment 
correlation coefficient 

H0 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชแ้ละบริการ และดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

H1 : ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการใช้และบริการ และด้านราคา มีความสัมพนัธ์ต่อ
ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
 
 

3.6 ระยะเวลาในการวจิยั 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระยะเวลา ตั้งแต่วนัท่ี 22 

พฤษภาคม 2560 ถึง 22 สิงหาคม 2560  
 
 

3.7 พืน้ที่ในการวจิยั 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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3.8 กรอบแนวคดิการวจิยั 
1.ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ,ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้มูลดา้น

การใชง้านและบริการ และราคา 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ือง

ขายสินคา้อตัโนมติั 
  

 
 
 
 

 
 
 

 
 

 

ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ 
-เพศ 
-อาย ุ
-ระดบัการศึกษา 
-รายได ้

ปัจจยัท่ีส่งผล 
-สินคา้ 
-ขอ้มูลดา้นการใชง้านและ

การบริการ 
-ราคา 
 

 

ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าผ่ าน เค ร่ืองขาย
อตัโนมติั 

ตวัแปรตน้ 

ตวัแปรตาม 
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บทที ่4  

ผลการวจิยั 

 
 
การวิจยัเร่ือง เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มอุปโภคและบริโภค

ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีผ่านการ
ตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยเเลว้ จ านวนแบบสอบถาม 248 ชุด มาวิเคราะห์ผล และน าเสนอ
ผลการวิจยั แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  การน าเสนอขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) แนะน าเสนอในรูปตาราง
ประกอบการบรรยาย 

ส่วนท่ี 2 การน าเสนอขอ้มูลทศันคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย
อตัโนมติัโดยใชก้ารวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) แนะน าเสนอในรูปตารางประกอบการบรรยาย 

ส่วนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐานการวิจยั  
3.1 โดยการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระ

จากกัน (Independent Two Samples T- Test) และ โดยการทดสอบ ความแปรปรวน )Analysis of 
Variance: ANOVA) 

3.2 โดยการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ )Correlation Analysis) ระหว่างความแตกต่างของ
ประชากรศาสตร์ ต่อ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผา่นทางเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 

3.3 โดยการหากลุ่มปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ทดสอบโดยการ
วิเคราะห์ความถดถอย )Regression Analysis) 

 
ส่วนที่ 1  การนําเสนอข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ ทัศนคติและประสบการณ์ต่อการ

ซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ 
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ตารางท่ี 2 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศและประสบการณ์การ
ใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 

  ไม่เคยใช ้ เคยใช ้ รวม 
เพศ จ านวน(n) ร้ อ ย ล ะ

(%) 
จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) 

ชาย 9 3.63% 55 22.18% 64 25.81% 
หญิง 23 9.27% 161 64.92% 184 74.19% 
ผลรวมทั้งหมด 32 12.90% 216 87.10% 248 100.00% 

 
จากตารางท่ี 2 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 248 คน เป็นเพศชาย 64 คน คิดเป็น

ร้อยละ 25.81 เป็นเพศหญิง 184 คน คิดเป็นร้อยละ 74.19 ในเพศชายมีคนท่ีมีประสบการณ์การใช้
เคร่ือง จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 22.18 และ ในเพศหญิงมีคนท่ีมีประสบการณ์การใชเ้คร่ือง 
จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 64.92  

 
ตารางท่ี 3 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุและประสบการณ์การ
ใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 

  ไม่เคยใช ้ เคยใช ้ รวม 

อาย ุ จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั20
ปี 

2 0.81% 1 0.40% 3 1.21% 

21 - 25 ปี 4 1.61% 35 14.11% 39 15.73% 
26-30 ปี 8 3.23% 38 15.32% 46 18.55% 
31-35 ปี 5 2.02% 32 12.90% 37 14.92% 
36-40 ปี 3 1.21% 43 17.34% 46 18.55% 
41-50 ปี 6 2.42% 40 16.13% 46 18.55% 
มากกวา่ 50 ปี 4 1.61% 27 10.89% 31 12.50% 
ผลรวมทั้งหมด 32 12.90% 216 87.10% 248 100.00% 

 
ผูว้ิจยัได้จ  าแนกระดับอายุของผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 7 กลุ่ม จากตารางท่ี  3 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใชเ้คร่ืองขายอตัโนมติั อยูใ่นระดบัอาย ุ36-40 ปี เป็น
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จ านวนมากท่ีสุด เท่ากบั 43 คน คิดเป็นร้อยละ 17.34 รองลงมาเป็นระดบัอาย ุ41-50ปี จ านวน 40 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.13 รองลงมาเป็นระดบัอาย ุ26-30 ปี จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 15.32 รองลงมา
เป็นระดบัอาย ุ21-25 ปี จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 14.11 รองลงมาเป็นระดบัอายมุากกวา่ 31-35 ปี 
จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 12.90 รองลงมาเป็นระดบัอายมุากกวา่ 50 ปี จ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อย
ละ 10.89 รองลงมาเป็นระดบัอายุ ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.40 ตามล าดบั  

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่มีประสบการณ์เคยใชง้าน เรียงตามจ านวนมากท่ีสุด
ไปนอ้ยท่ีสุด ไดต้ามน้ี ช่วงระดบัอาย ุ26-30 ปี, 41-50 ปี, 31-35 ปี, 21-25 ปี และ มากกวา่ 50 ปี,  
36-40 ปี, ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษาและ
ประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 

  ไม่เคยใช ้ เคยใช ้ รวม 

การศึกษา จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 8 3.23% 31 12.50% 39 15.73% 

ปริญญาตรี 21 8.47% 134 54.03% 155 62.50% 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3 1.21% 51 20.56% 54 21.77% 

ผลรวมทั้งหมด 32 12.90% 216 87.10% 248 100.00% 

 
ผูว้ิจัยได้จ  าแนกวุฒิการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น  3 กลุ่ม คือต ่ากว่า

ปริญญาตรี, ปริญญาตรีและ สูงกว่าปริญญาตรี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใช้
เคร่ืองขายอตัโนมติั ส่วนมากมีวุฒิการศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 54.03 
รองลงมาคือสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 20.56 และนอ้ยท่ีสุดต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ตามล าดบั 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่มีประสบการณ์เคยใชง้าน เรียงตามจ านวนมากท่ีสุด
ไปนอ้ยท่ีสุด ไดต้ามน้ี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี, ต  ่ากว่าปริญญาตรี และ สูงกว่าปริญญาตรี 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 5 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพและประสบการณ์การ
ใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 

  ไม่เคยใช ้ เคยใช ้ รวม 

อาชีพ จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 5 2.02% 25 10.08% 30 12.10% 

รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3 1.21% 30 12.10% 33 13.31% 

พนกังานบริษทัเอกชน 16 6.45% 118 47.58% 134 54.03% 
เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 

6 2.42% 34 13.71% 40 16.13% 

อ่ืนๆ  2 0.81% 9 3.63% 11 4.44% 

ผลรวมทั้งหมด 32 12.90% 216 87.10% 248 100.00% 

 
ผูว้ิจยัไดจ้  าแนกอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 5 กลุ่ม จากตารางท่ี 5 พบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใช้งานเคร่ืองขายอัตโนมัติ ส่วนมากเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 47.58 รองลงมาคือเจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 13.71 รองลงมาคือรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 
30 คน คิดเป็นร้อยละ 12.10 รองลงมาคือนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 10.08 และ
อ่ืนๆ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.63 ตามล าดบั โดยอ่ืนๆมีการระบุว่าคืออาชีพ ขา้ราชการบ านาญ 
3 คน, รับจา้งทัว่ไป 2 คน, ลูกจา้งรัฐ 2 คน, แม่บา้น 1 คน, สตัวแพทย ์1 คน 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่มีประสบการณ์เคยใชง้าน เรียงตามจ านวนมากท่ีสุด
ไปนอ้ยท่ีสุด ไดต้ามน้ี พนกังานบริษทัเอกชน, เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั,  
นกัเรียน/นกัศึกษา, รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ, อ่ืนๆ คือ รับจา้งทัว่ไป 1 คน และ แม่บา้น 1 คน 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 6 แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายรับ หรือรายไดส่้วน
บุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือนและประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั 

  ไม่เคยใช ้ เคยใช ้ รวม 

รายได ้ จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) จ านวน(n) ร้อยละ(%) 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 6 2.42% 13 5.24% 19 7.66% 

10,000 – 20,000 บาท 6 2.42% 56 22.58% 62 25.00% 

20,001 – 30,000  บาท 9 3.63% 47 18.95% 56 22.58% 

30,001 – 40,000 บาท 2 0.81% 46 18.55% 48 19.35% 

40,001 – 50,000 บาท 1 0.40% 19 7.66% 20 8.06% 

มากกวา่ 50,000 บาท 8 3.23% 35 14.11% 43 17.34% 

ผลรวมทั้งหมด 32 12.90% 216 87.10% 248 100.00% 

 
ผูว้ิจยัไดจ้  าแนกระดบัรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น  6 กลุ่ม จากตารางท่ี 6 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี
ระดับรายได้ 10,000 – 20,000 บาท เป็นจ านวนมากท่ีสุด เท่ากับ 56 คน คิดเป็นร้อยละ 22.58 
รองลงมาคือ รายได ้20,001 – 30,000  บาท จ านวน 47คน คิดเป็นร้อยละ 18.95 รองลงมาคือ รายได ้
30,001 – 40,000 บาท จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 18.55 รองลงมาคือ รายได ้มากกวา่ 50,000 บาท 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 14.11 รองลงมา คือ รายได้40,001 – 50,000 บาท จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.66 และ รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ5.24 ตามล าดบั 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่มีประสบการณ์เคยใชง้าน เรียงตามจ านวนมากท่ีสุด
ไปนอ้ยท่ีสุด ไดต้ามน้ี รายได ้20,001 – 30,000  บาท, มากกว่า 50,000 บาท, 10,000 – 20,000 บาท 
และต ่ากวา่ 10,000 บาท, 30,001 – 40,000 บาท, 40,001 – 50,000 บาท ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 2 การนําเสนอข้อมูลทัศนคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขาย

อตัโนมัติโดยใช้การวิเคราะห์หาค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) แนะนําเสนอในรูปตารางประกอบการบรรยาย 

 
 
 
 



  30 

ตารางท่ี 7 แสดงจ านวน และร้อยละของความถ่ีของการใชง้านของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยใชง้าน
เคร่ืองขายอตัโนมติั 

ความถ่ีในการใช ้ จ านวน(n) ร้อยละ(%) 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 155 71.76% 

1 คร้ังต่อเดือน 25 11.57% 

1คร้ังต่อสัปดาห์ 22 10.19% 

2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ 13 6.02% 

ทุกวนั 1 0.46% 

ผลรวมทั้งหมด 216 100.00% 

 
จากตารางท่ี 7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใช้งานเคร่ืองขาย

อตัโนมติั ส่วนมากมีความถ่ีในการใชง้านนอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน, 1 คร้ังต่อเดือน, 1 คร้ังต่อสัปดาห์, 
2-3 คร้ังต่อสปัดาห์ และ ทุกวนั ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 8 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใช้
งานเคร่ืองขายอตัโนมติัเพื่อดูแนวโนม้ทศันคติต่อเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั 

ทศันคติต่อเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั Mean S.D. การแปรผล 

การใชง้าน 4.1 1.05 การใชง้านค่อนขา้งง่ายมาก 
ทศันคติโดยรวม 3.8 1.02 ทศันคติดา้นบวกมาก 

ความตอ้งการใหมี้ตูข้ายอตัโนมติั 3.7 0.98 ตอ้งการใหมี้ตูข้ายอตัโนมติัมาก 

การหาตูข้ายอตัโนมติัเพื่อใชง้าน 3.3 1.45 ตูห้าไดง่้ายระดบัปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีแนวโนม้ทศันคติต่อการใชง้านเป็นไปอยา่ง

ค่อนขา้งง่ายท่ี 4.1 ทศันคติโดยรวมเป็นไปในดา้นบวกมากท่ี  3.8 ,ตอ้งการใหมี้ตูข้ายอตัโนมติัมากถึง
ท่ี 3.7 และมีการหาตูไ้ดง่้ายระดบัปานกลางท่ี 3.3 
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ตารางท่ี 9 แสดงคะแนนและร้อยละของสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการซ้ือผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 
สินคา้ คะแนน ร้อยละ(%) 

(1) บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป (พร้อมบริการน ้าร้อนในเคร่ืองขายสินคา้) 383 10.30% 

(2) น ้าด่ืมบรรจุขวด 709 19.06% 

(3) เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนแบบกดผสมจากเคร่ืองอตัโนมติั 322 8.66% 

(4) เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนในภาชนะบรรจุปิดสนิท เช่น กระป๋อง หรือ กล่องหรือขวด 538 14.46% 
(5) อาหารพร้อมอุ่น (พร้อมบริการไมโครเวฟในเคร่ืองขายสินคา้) เช่นอาหารแช่เยน็ 
อาหารแช่แขง็ 

296 7.96% 

(6) ฟาสตฟ์ู้ด เช่น แฮมเบอร์เกอร์ แซนดว์ิช 274 7.37% 

(7) ขนมขบเค้ียว 279 7.50% 

(8) ไอศกรีมในภาชนะบรรจุปิดสนิท 203 5.46% 
(9)  ผลไมพ้ร้อมรับประทานในภาชนะบรรจุปิดสนิท  
เช่น ฟรุ๊ตสลดัในถว้ยพลาสติกใส 

81 2.18% 

(10)  ขนมอบ เช่น คพัเคก้, พาย 55 1.48% 

(11) เส้ือผา้, กางเกงใน, ถุงเทา้ 55 1.48% 

(12) เคร่ืองส าอาง 31 0.83% 

(13) Gift set ของขวญัเคร่ืองส าอาง 10 0.27% 

(14) กระดาษทิชชู่ ส าหรับเช็ดหนา้ หรือกระดาษช าระ 212 5.70% 

(15) เคร่ืองเขียน เช่น ดินสอ 2B,ปากกาลูกล่ืน 40 1.08% 

(16) ร่มหรือเส้ือกนัฝน 97 2.61% 

(17) ถุงยางอนามยั 35 0.94% 

(18) ซิมการ์ดโทรศพัท ์แบบเติมเงิน, บตัรเติมเงินโทรศพัท ์ 44 1.18% 

(19) Battery เช่น ถ่านไฟฉาย, สายชาร์จมือถือ 31 0.83% 

(20) อ่ืนๆ 25 0.67% 

ผลรวมทั้งหมด 3720 100.00% 

 
จากตารางท่ี 9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการซ้ือสินคา้ 5 อนัดบัแรก เรียงจากท่ี

ตอ้งการซ้ือมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุดดงัน้ี น ้าด่ืมบรรจุขวด คิดเป็นร้อยละ 19.06, เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อน
ในภาชนะบรรจุปิดสนิท เช่น กระป๋อง หรือ กล่องหรือขวด คิดเป็นร้อยละ 14.46, บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป 
(พร้อมบริการน ้ าร้อนในเคร่ืองขายสินคา้) คิดเป็นร้อยละ 10.30, เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนแบบกดผสม
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จากเคร่ืองอตัโนมติั คิดเป็นร้อยละ 8.66 และอาหารพร้อมอุ่น (พร้อมบริการไมโครเวฟในเคร่ืองขาย
สินคา้) เช่นอาหารแช่เยน็ อาหารแช่แขง็ คิดเป็นร้อยละ 7.96 
 
ตารางท่ี 10 ตารางเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ผา่เคร่ืองขายอตัโนมติั 

ความส าคญัของปัจจยั Mean S.D. 

ข้อมูลด้านผลติภัณฑ์   

1.       สินคา้ตอ้งเป็นแบรนดท่ี์รู้จกั 3.94 1.02 

2.       ในแต่ละกลุ่มสินคา้มีสินคา้หลากหลายแบรนดใ์หเ้ลือก 4.00 0.99 

3.       บรรจุภณัฑมี์หีบห่อสวยงาม 3.75 1.01 

4.       สินคา้มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน 4.70 0.70 

5.       สินคา้มีพอเพียงต่อการซ้ือ 4.42 0.75 

โดยรวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.16 0.68 

ข้อมูลด้านการใช้งานและการบริการ  

1.       สามารถหาตูข้ายอตัโนมติัไดง่้าย 4.47 0.86 

2.       เคร่ืองขายอตัโนมติัใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น 4.60 0.79 

3.       สามารถจ่ายเงินไดห้ลายช่องทาง ทั้งการใชเ้งินสดและบตัรเครดิต 4.31 0.98 

4.       สามารถจ่ายเงินสดไดท้ั้งรูปแบบเหรียญและแบงค ์ 4.62 0.74 
5.       สามารถจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิตหรือบตัร SMART CARD อ่ืนๆได ้เช่น บตัรแรบ
บิท 

4.18 1.00 

6.       ตวัตูมี้ความสะอาด 4.74 0.71 

7.       ตวัตูข้ายอตัโนมติั มีสีสัน รูปแบบสวยงาม 3.99 0.98 

8.       ระบบตูข้ายอตัโนมติัมีความเท่ียงตรง 4.70 0.70 

9.       มีขอ้มูลใหติ้ดต่อและร้องเรียนเม่ือพบปัญหาการใชง้าน 4.62 0.74 

โดยรวมดา้นการใชง้านและการบริการ 4.47 0.63 

ด้านราคา   

ราคามีความเหมาะสม  4.62 0.73 
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จากตารางท่ี 10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยั ดา้นราคาเป็นปัจจยั
ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.6, รองลงมาคือ ขอ้มูลดา้นการใชง้านและบริการ ค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.5 และ นอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.2  

ในส่วนของขอ้มูลดา้นการใชง้าน ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
3 อนัดบัแรก คือ ตวัตูมี้ความสะอาด ค่าเฉล่ียท่ี 4.74, ระบบตูข้ายอตัโนมติัมีความเท่ียงตรง ค่าเฉล่ียท่ี 
4.70, สามารถจ่ายเงินสดได้ทั้ งรูปแบบเหรียญและแบงค์ ค่าเฉล่ียท่ี 4.62, มีขอ้มูลให้ติดต่อและ
ร้องเรียนเม่ือพบปัญหาการใชง้าน ค่าเฉล่ียท่ี 4.62 ตามล าดบั 

ในส่วนของขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
3 อันดับแรก คือ สินคา้มีคุณภาพและได้มาตรฐาน ค่าเฉล่ียท่ี 4.74, สินคา้มีพอเพียงต่อการซ้ือ 
ค่าเฉล่ียท่ี 4.42, และ ในแต่ละกลุ่มสินค้ามีสินค้าหลากหลายแบรนด์ให้เลือกค่าเฉล่ียท่ี 4.00 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 11 แสดงจ านวนและร้อยละของสถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการให้มีการวางเคร่ือง
ขายอตัโนมติั 

สถานท่ี จ านวน(n) ร้อยละ(%) 

(1) โรงเรียน 5 2.02% 

(2) มหาวิทยาลยั 21 8.47% 

(3) หอพกันิสิต / นกัศึกษา 16 6.45% 

(4) ตึกท่ีท างาน 81 32.66% 

(5) สนามกีฬา 8 3.23% 

(6) สถานีรถไฟฟ้า 62 25.00% 

(7) หา้งสรรพสินคา้ 18 7.26% 

(8) หอ้งสมุด 3 1.21% 

(9) ป้ัมน ้ามนั 26 10.48% 

(10) อ่ืนๆ 8 3.23% 

ผลรวมทั้งหมด 248 100.00% 

 
จากตารางท่ี 11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการใหมี้การวางเคร่ืองขายอตัโนมติัตาม

สถานท่ี 3 อนัดบัแรกดงัน้ี ตึกท่ีท างาน คิดเป็นร้อยละ 32.66,  สถานีรถไฟฟ้า คิดเป็นร้อยละ 25.00, 
ป้ัมน ้ามนั คิดเป็นร้อยละ 10.48 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 12 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามต่อระดบัราคาขายใน
เคร่ืองขายอตัโนมติัท่ียนิยอมจ่ายเม่ือเทียบกบัราคาร้านคา้ปลีกในระยะทางต่างๆ 

ระยะทางห่างจากร้านคา้ปลีก Mean S.D. การแปรผล เม่ือเทียบกบัราคาร้านคา้ปลีก 

0-100 เมตร 2.3 0.95 ถูกกวา่ 5 % 

101-500 เมตร 2.5 1.01 ถูกกวา่ 5 % 

มากกวา่ 500 เมตร 2.8 1.23 เท่ากบัร้านคา้ปลีก 

 
จากตารางท่ี 12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีแนวโนม้ยินยอมจ่ายท่ีราคาถูกกว่าร้านคา้

ปลีก 5% เม่ือมีการวางตูข้ายอตัโนมติัท่ีระยะห่างจากร้านคา้ปลีก ท่ี 0-100 เมตร และ 101-500 เมตร 
และยอมจ่ายท่ีราคาเท่ากบัร้านคา้ปลีกเม่ือมีการวางตูข้ายอตัโนมติัห่างออกไปมากกวา่ 500 เมตร 

 
ส่วนที่ 3 การทดสอบสมมติฐานการวจิัย  
3.1 โดยการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระ

จากกัน (Independent Two Samples T- Test) และ โดยการทดสอบ ความแปรปรวน )Analysis of 
Variance: ANOVA) 
สมมติฐานในการวจิัย 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1   

H0 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
และรายได)้ มีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
และรายได)้ มีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัแตกต่างกนั 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกันมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
แตกต่างกนั 

1.2 ผูท่ี้มีอายุท่ีแตกต่างมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
แตกต่างกนั 

1.3 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย
อตัโนมติัท่ีแตกต่างกนั 

1.4 ผูท่ี้มีรายได้ท่ีแตกต่างกันมีทัศนคติต่อปัจจัยในการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติัท่ีแตกต่างกนั 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 13 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์กบัทศันคติต่อปัจจยั
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ และดา้นราคาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ือง
ขายอตัโนมติั 

ทศันคติต่อความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

เพศ อาย ุ
ระดบั

การศึกษา รายได ้

f p f p f p  f       p 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ภาพรวม) 7.34 0.95 0.21 0.93 3.24 0.04* 1.51 0.19 

ปัจจยัดา้นการใชง้านและการบริการ 
(ภาพรวม) 

24.80 0.36 0.79 0.53 2.26 0.11 2.22 0.06* 

ปัจจยัดา้นราคา 4.36 0.36 1.50 0.21 1.82 0.17 2.12 0.07* 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 3.87 0.42 4.44 0.00* 1.20 0.31 2.21 0.05* 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10  
 

จากตารางท่ี  13 ผลการวิ เคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ เพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได ้กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านการใช้งานและการบริการ และด้านราคา ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั พบวา่  

ปัจจยัทางทางประชากรศาสตร์ในดา้นเพศกบัปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นการใชง้าน
และการบริการ, ดา้นราคา และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั นั้นมีค่าความแตกต่าง
ท่ี 0.95, 0.36, 0.36,0.42 ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.10 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H0) 

H0 = เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ีไม่
แตกต่างกนั 

H1 = เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
แตกต่างกนั 

ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ในดา้นอายกุบัปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นการใชง้านและ
การบริการ, ดา้นราคา นั้นมีค่าความแตกต่างท่ี 0.93, 0.53, 0.21 ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.10 ดงันั้นจึง
ยอมรับในสมมติฐาน (H0) 

ในส่วนปัจจัยทางประชากรศาสตร์ในด้านอายุกับการตัดสินใจซ้ือผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั มีค่าความแตกต่างเท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมุติฐาน (H1) 
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H0 = อายุท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
ไม่แตกต่างกนั 

H1 = อายุท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
แตกต่างกนั 

ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ในด้านระดับการศึกษากับปัจจยัในด้านผลิตภณัฑ์มีค่า
ความแตกต่างเท่ากบั 0.04 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมุติฐาน (H1) 

ในส่วนปัจจยัทางทางประชากรศาสตร์ในดา้นระดบัการศึกษากบัปัจจยัในดา้นการใช้
งานและการบริการ, ดา้นราคา และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั นั้นมีค่าความ
แตกต่างท่ี 0.11, 0.17, 0.31ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.10 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H0) 

H0 = ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติัท่ีไม่แตกต่างกนั 

H1 = ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีทศันคติต่อปัจจัยในซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติัท่ีแตกต่างกนั 

ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ในดา้นรายไดก้บัปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าความแตกต่าง
ท่ี 0.19 ซ่ึงมากกวา่ 0.10 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H0) 

ในส่วนปัจจยัทางประชากรศาสตร์ในด้านรายไดก้บัปัจจยัในดา้นการใชง้านและการ
บริการ, ดา้นราคา และการตดัสินใจซ้ือผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติันั้นมีค่าความแตกต่างเท่ากบั 0.06, 
0.07, 0.05 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมุติฐาน (H1) 

H0 =รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
ไม่แตกต่างกนั 

H1 = รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัในซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ี
แตกต่างกนั 

 
3.2 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทาง

ประชากรศาสตร์ โดยการทดสอบ Pearson product – moment correlation coefficient 
สมมติฐานท่ี 2 
H0 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

และรายได)้ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
H1 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

และรายได)้ มีความสมัพนัธ์กบัทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
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2.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ือง
ขายอตัโนมติั 

2.2 ผูท่ี้มีอายุท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่าน
เคร่ืองขายอตัโนมติั 

2.3 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือ
สินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

2.4 ผูท่ี้มีรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่น
เคร่ืองขายอตัโนมติั 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
ตารางท่ี 14 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ และดา้นราคาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 

ทศันคติต่อความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 

เพศ อาย ุ
ระดบั
การศึกษา รายได ้

r sig r sig r sig r sig 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ภาพรวม) 7.34 0.95 -0.03 0.68 .180* 0.00 0.03 0.67 

ปัจจัยด้านการใช้งานและการบริการ 
(ภาพรวม) 

24.80 0.36 -0.02 0.70 .153* 0.02 0.03 0.66 

ปัจจยัดา้นราคา 4.36 0.36 -0.03 0.68 0.12* 0.05 -0.06 0.35 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 

3.87 0.42 -0.07 0.27 0.11* 0.08 0.06 0.38 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 
จากตารางท่ี14 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของประชากรศาสตร์กับทศันคติต่อ

ปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ และดา้นราคาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
เคร่ืองขายอัตโนมัติโดยใช้ Pearson product – moment correlation coefficient พบว่า  ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.10 เพศท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสัมพนัธ์ กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ใชง้านและการบริการ ดา้นราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัเน่ืองจากมีค่า 
Sig มากกวา่ 0.10 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน ( H0)  
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อายุท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสัมพนัธ์ กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ใชง้านและการบริการ ดา้นราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัเน่ืองจากมีค่า 
Sig มากกวา่ 0.10 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน ( H0)  

ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนักบัทศันคติต่อปัจจยั
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย
อตัโนมติั  เน่ืองจากมีค่า Sig น้อยกว่า 0.10 นั่นคือยอมรับสมมติฐานรอง ( H 1) และมีค่า Pearson 
Correlation เป็นบวก 

ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่มีความสัมพนัธ์ กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติัโดย
เน่ืองจากมีค่า Sig มากกวา่ 0.10 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน ( H0)  

 
3.3 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย

ทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการใช้งานและการบริการ ด้านราคา โดยการทดสอบ Pearson product – 
moment correlation coefficient 

สมมติฐานท่ี 3 
H0 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์

กบัทศันคติการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
H1 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบั

ทศันคติการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์กับทัศนคติการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย

อตัโนมติั 
3.2 ปัจจยัดา้นดา้นการใชง้านและการบริการ มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติการซ้ือสินคา้

ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
3.3 ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์กบัทศันคติการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 15 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ 
ดา้นราคากบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

ทศันคติต่อความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

ผลิตภณัฑ ์
การใชง้านและ

บริการ 
ราคา 

r sig r sig r sig 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั .335* 0.00 .502* 0.00 .395* 0.00 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 

จากตารางท่ี 15 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ พบว่า ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
การใชง้านและการบริการ มีความสัมพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนักบัทศันคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั  เน่ืองจากมีค่า Sig นอ้ยกว่า 0.10 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง ( H 1) และมี
ค่า Pearson Correlation เป็นบวก 

 
3.4 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยการทดสอบปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการใช้

งานและการบริการ ด้านราคาที่ส่งผลต่อทัศนคติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯในการซ้ือสินค้าผ่าน
เคร่ืองขายอตัโนมัติ ทดสอบโดยการวิเคราะห์ความถดถอย )Regression Analysis) 

สมมติฐานท่ี 4 
H0 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใช้งานและการบริการ ดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อ

ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
H1 : ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการใช้งานและการบริการ ด้านราคามีอิทธิพลต่อ

ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
4.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อทศันคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย

อตัโนมติั 
4.2 ปัจจยัดา้นดา้นการใชง้านและการบริการ มีอิทธิพลต่อทศันคติในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
4.3 ปัจจัยด้านราคามีอิทธิพลต่อทัศนคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย

อตัโนมติั 
การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 16 แสดงอิทธิพลระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคากบั
ทศันคติของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

Adjusted 
R Square 

f p β0 β1 std.error t P-Value 

 0.24 27.49 0.00 0.69  0.40 1.72 0.09 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ภาพรวม)     0.03 0.10 0.31 0.75 
ปัจจัยด้านการใช้งานและการ
บริการ (ภาพรวม) 

    0.71 0.14 4.95 0.00 

ปัจจยัดา้นราคา     0.03 0.11 0.26 0.79 

 
จากตารางท่ี 16 ผลการวิเคราะห์การทดสอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและ

การบริการ ดา้นราคาท่ีส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ือง
ขายอตัโนมติั พบว่า ปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางเคร่ืองขายอตัโนมติั ตวั
แปรอิสระทุกตวัไม่สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ความแปรปรวนของทศันคติของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นการใชง้านและการบริการอธิบายความแปรปรวนของทศันคติ
ของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั
ค่า Sig. of F นอ้ยกว่า 0.10 โดยค่าสัมประสิทธ์ิการก าหนด R2 มีค่าเท่ากบั 0.24 ซ่ึงแสดงว่าตวัแปร
อิสระสามารถอธิบายความแปรปรวนของตวัแปรตามไดใ้นระดบัพอใช ้

สมการเส้นตรง การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั = 0.69 + (0.03xปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์(ภาพรวม)) + (0.71xปัจจยัดา้นการใชง้านและการบริการ (ภาพรวม)) + (0.03xปัจจยั
ดา้นราคา)  
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ภาพท่ี 2 กราฟแสดงสมการเส้นตรงของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้น
ราคาท่ีส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
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บทที ่5  

สรุปผลการวจิยั อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 
การศึกษาวิจยัเร่ืองศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มอุปโภคและ

บริโภคผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ  
1. ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขาย

อตัโนมติั 
2. ศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ การบริการ และราคา ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
3. ศึกษาหาแนวทางในการพฒันาเคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติัให้มีความเหมาะต่อการ

เปล่ียนแปลงไปของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 
ผูว้ิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขต

กรุงเทพฯ โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) จ านวน 248 คน และน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าวิเคราะห์ค่าทางสถิติในเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และสถิติในเชิงอนุมาน 
ได้แก่ ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกัน
(Independent Two Samples T - Test)และโดยการทดสอบความแปรปรวน(Analysis of Variance 
ANOVA), วิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) ระหวา่งความแตกต่างของประชากรศาสตร์ 
ต่อ ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯท่ีมีต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นขอ้มูลการใชง้านและ
บริการและดา้นราคา ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั และใช้ การวิเคราะห์การ
ถดถอย (linear-regression) เพื่อหาตวัแปรตน้ (ปัจจยัทางประชากรศาสตร์, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, 
ดา้นขอ้มูลการใชง้านและบริการ, ดา้นราคา)  ท่ีส่งผลต่อตวัแปรตาม (การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
เคร่ืองขายอตัโนมติั) ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิจยัและขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อปัจจัยด้านผลติภัณฑ์, 

ด้านข้อมูลการใช้งานและบริการและด้านราคา ที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 74.19 เพศชาย 

ร้อยละ 25.81 ส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 36-50 ปี ร้อยละ 37.10  รองลงมาอายุ 26-35 ปี ร้อยละ 
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33.47  และอายุนอ้ยกว่า 20 ปี-25 ปี ร้อยละ 16.94 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
ร้อยละ 62.50  รองลงมา สูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 21.77 และต ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 15.73    
ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน ร้อยละ 54.03 รองลงมา เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
ร้อยละ 16.13 และรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 13.31 และมีรายได้อยู่ในช่วง           
10,000 – 20,000 บาท ร้อยละ 25.00 รองลงมา ช่วง 20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 22.58 และ ช่วง 
30,001 – 40,000 บาท ร้อยละ 19.35 

 
ส่วนที่ 2 ทัศนคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์การใชง้านเคร่ืองขายอตัโนมติั ส่วนมากมีความถ่ี

ในการใชง้านน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 71.76, 1 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 11.57 และ 1 คร้ังต่อ
สัปดาห์ ร้อยละ 10.19 มีแนวโน้มทศันคติต่อการใช้งานเป็นไปอย่างค่อนขา้งง่ายท่ี 4.1 ทศันคติ
โดยรวมเป็นไปในดา้นบวกมากท่ี  3.8 ,ตอ้งการให้มีตูข้ายอตัโนมติัมากถึงท่ี 3.7 และมีการหาตูไ้ด้
ง่ายระดบัปานกลางท่ี 3.3 

 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ 
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งตอ้งการซ้ือสินคา้ 5 อนัดบัแรก เรียงจากท่ีตอ้งการซ้ือมากท่ีสุดไป

นอ้ยท่ีสุดดงัน้ี น ้ าด่ืมบรรจุขวด คิดเป็นร้อยละ 19.06, เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนในภาชนะบรรจุปิดสนิท 
เช่น กระป๋อง หรือ กล่องหรือขวด คิดเป็นร้อยละ 14.46, บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป (พร้อมบริการน ้ าร้อน
ในเคร่ืองขายสินคา้) คิดเป็นร้อยละ 10.30, เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนแบบกดผสมจากเคร่ืองอตัโนมติั 
คิดเป็นร้อยละ 8.66 และอาหารพร้อมอุ่น (พร้อมบริการไมโครเวฟในเคร่ืองขายสินคา้) เช่นอาหาร
แช่เยน็ อาหารแช่แขง็ คิดเป็นร้อยละ 7.96 

พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัมาก
ท่ีสุด ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.6, รองลงมาคือ ขอ้มูลดา้นการใชง้านและบริการ ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.5 และ น้อย
ท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.2  

ในส่วนของขอ้มูลดา้นการใชง้าน ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
3 อนัดบัแรก คือ ตวัตูมี้ความสะอาด ค่าเฉล่ียท่ี 4.74, ระบบตูข้ายอตัโนมติัมีความเท่ียงตรง ค่าเฉล่ียท่ี 
4.70, สามารถจ่ายเงินสดได้ทั้ งรูปแบบเหรียญและแบงค์ ค่าเฉล่ียท่ี 4.62, มีขอ้มูลให้ติดต่อและ
ร้องเรียนเม่ือพบปัญหาการใชง้าน ค่าเฉล่ียท่ี 4.62 ตามล าดบั 

ในส่วนของขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
3 อนัดับแรก คือ สินคา้มีคุณภาพและได้มาตรฐาน ค่าเฉล่ียท่ี 4.74, สินคา้มีพอเพียงต่อการซ้ือ 
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ค่าเฉล่ียท่ี 4.42, และ ในแต่ละกลุ่มสินค้ามีสินค้าหลากหลายแบรนด์ให้เลือกค่าเฉล่ียท่ี 4.00  
ตามล าดบั 

พบว่ากลุ่มตวัอยา่งตอ้งการให้มีการวางเคร่ืองขายอตัโนมติัตามสถานท่ี 3 อนัดบัแรก
ดงัน้ี ตึกท่ีท างาน คิดเป็นร้อยละ 32.66,  สถานีรถไฟฟ้า คิดเป็นร้อยละ 25.00, ป้ัมน ้ ามนั คิดเป็น   
ร้อยละ 10.48 ตามล าดบั และกลุ่มตวัอยา่งมีแนวโนม้ยนิยอมจ่ายท่ีราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลีก 5% เม่ือมี
การวางตูข้ายอตัโนมติัท่ีระยะห่างจากร้านคา้ปลีก ท่ี 0-100 เมตร และ 101-500 เมตร และยอมจ่ายท่ี
ราคาเท่ากบัร้านคา้ปลีกเม่ือมีการวางตูข้ายอตัโนมติัห่างออกไปมากกวา่ 500 เมตร  

 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะและความคดิเห็นเพิม่เติม 
ผูต้อบแบบสอบถามไดมี้ขอ้เสนอแนะในส่วนท่ีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั ดงัน้ี 
- ตอ้งการให้จุดตั้งตูมี้การกระจายตวัมากเพียงพอ และเคร่ืองตอ้งท างานไดร้วดเร็ว 

หรืออาจท างานหลายๆรายการไดพ้ร้อมๆกนั เพื่อรองรับผูซ้ื้อท่ีอาจต่อคิวซ้ือสินคา้พร้อมกนัเป็น
จ านวนมาก 

- ตอ้งการใหมี้ป้ายโฆษณาบ่งบอก ช้ีจุดวางตูท่ี้ชดัเจน 
- ตอ้งการให้ตูข้ายง่ายต่อการเขา้ถึง และแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของสินคา้ในตูก้ดว่า

ไม่ดอ้ยไปกวา่ ร้านคา้ท่ีวางขาย 
- ตอ้งการใหมี้การเพิ่มจ านวนตูใ้หม้ากข้ึน เพราะในประเทศไทยหายากมาก 
 
ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (ประกอบดว้ยเพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา และรายได)้ มีทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัแตกต่างกนั
พบวา่ 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ 
ดา้นการใชง้านและการบริการ, ดา้นราคา และการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั
ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.2 อายุท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ 
ดา้นการใชง้านและการบริการ, ดา้นราคาท่ีไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีอายท่ีุแตกต่างกนัมีทศันคติต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑใ์นซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั
มีทศันคติต่อปัจจยัดา้นการใชง้านและการบริการ, ดา้นราคา และการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ผา่น
เคร่ืองขายอตัโนมติัท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.4 ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีทศันคติต่อปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑใ์นซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัท่ีไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั
ปัจจยั ดา้นการใชง้านและการบริการ, ดา้นราคา และการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติัท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (ประกอบดว้ยเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา และรายได้) มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติต่อปัจจยัในการซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.1 เพศไม่มีความสัมพนัธ์ กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านการใช้งานและการบริการ ด้านราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.2 อายุไม่มีความสัมพนัธ์ กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านการใช้งานและการบริการ ด้านราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.3 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนั
กบัทศันคติต่อปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคาและการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.4 ระดบัรายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์ กบัทศันคติต่อปัจจยั
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคาและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขาย
อตัโนมติั 

สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใชง้านและการบริการ ดา้นราคามี
ความสมัพนัธ์กบัทศันคติการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์ ในทิศทาง
เดียวกนักบัทศันคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั   

สมมติฐานข้อท่ี  3.2 ปัจจัยด้านด้านการใช้งานและการบริการ  มี
ความสัมพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนักบัทศันคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั   
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สมมติฐานขอ้ท่ี 3.3 ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนั
กบัทศันคติในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั   

สมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการใช้งานและการบริการ ดา้นราคามี
อิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 4.1 ตวัแปรอิสระทุกตวัไม่สามารถอธิบายความสัมพนัธ์
ความแปรปรวนของทศันคติของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัไดอ้ยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 
 

การอภปิรายผล 
จากการสรุปผลวิจยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในกลุ่มสินคา้กลุ่ม

อุปโภคและบริโภคของผู ้บ ริ โภคผ่าน เค ร่ืองขายอัตโนมัติ  (Vending Machine) ในเขต
กรุงเทพมหานคร น ามาอภิปรายได ้ดงัน้ี 

จากกลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 248 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วง
อายรุะหวา่ง 36-50ปี มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน และมีรายได้
อยูใ่นช่วง 10,000 – 20,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 80% ประสบการณ์ในการใชตู้ข้ายอตัโนมติั 
มีความถ่ีในการใชง้านนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีแนวโนม้ทศันคติดา้นบวกต่อการใชง้าน และพบว่า
การใชง้านเป็นไปอย่างค่อนขา้งง่าย ตอ้งการให้มีตูข้ายอตัโนมติัมาก และตูท่ี้วางขายหาซ้ือไดง่้าย
เพียงระดบัปานกลาง เน่ืองจากในประเทศไทยยงัคงมีเคร่ืองขายอตัโนมติัอยู่เป็นจ านวนน้อยเม่ือ
เทียบกบัทางต่างประเทศ ปัจจยัทั้ง 3 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์, ดา้นการใชง้านและบริการและ
ดา้นราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Shanthi Bavani Choo Yen Peng (2016) ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ามีความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้และ
ทศันคติในการใช้เคร่ืองจ าหน่ายสินคา้ของนักศึกษาในมาเลเซีย แต่ ทศันคติในเชิงบวกไม่ได้
น าไปสู่การเพิ่มข้ึนของการใชง้านของเคร่ืองจ าหน่าย ส่วนท่ีสองแสดงให้เห็นว่าปัจจยัอ่ืนๆ เช่น
สภาพของสินคา้ สถานท่ีวางขาย สภาพแวดลอ้มรอบตวั สภาวะทางร่างกายเช่น ความหิว มีความ
เป็นไปไดท่ี้จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั และ สอดคลอ้งกบัทฤษฏีของ
ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler, 2000) โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) ใน
ส่วนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีจะมีส่ิงเร้า(ปัจจยัต่างๆ)ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และทศันคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude toward Time Distance) ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ 
ระหว่างระยะทางกบัสินคา้ท่ีจ าหน่าย  ตามผลวิจยัท่ีมีการสอบถามในเร่ืองระยะทางและราคาซ่ึง
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ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะรับราคาไดแ้พงข้ึนเม่ือมีการวางตูข้ายสินคา้ในระยะทางท่ีมีความห่างไกล
เพิ่มมากข้ึนจากร้านคา้ปลีก 

 
 

ข้อเสนอแนะ 
1) การใชตู้ข้ายสินคา้อตัโนมติั อาจเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีช่วยส่งเสริมการขายได้

ส าหรับกลุ่มคนเป้าหมายท่ีเป็นชาวต่างชาติ แต่คงจ าเป็นตอ้งมี ระบบภาษาให้ผูใ้ชบ้ริการเลือกได้
เพิ่มเติม 

 
ข้อเสนอแนะสําหรับการนําไปทําวิจัยคร้ังต่อไป 
1) การวิจัยคร้ังน้ีท าในเชิงปริมาณ และใช้วิธีการเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม 

ดงันั้นควรท าสมัภาษณ์เชิงลึกเพิ่มเติมเพื่อใหรู้้ถึง insight ท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 
2) การวิจยัคร้ังน้ีไดศึ้กษากลุ่มตวัอย่างเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้น

ในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป ผูท่ี้สนใจควรขยายขอบเขตกลุ่มตวัอยา่งไปยงัจงัหวดัอ่ืนๆ รวมถึง ควร
ขยายกลุ่มตวัอยา่งไปยงันกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ เช่นชาวจีน  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่มอุปโภคและบริโภคผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติในเขต

กรุงเทพมหานคร 
คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามน้ีไดจ้ดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนกัศึกษาปริญญา
โทภาควิชาการตลาดวิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดลโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในกลุ่มสินคา้กลุ่มอุปโภคและบริโภคของผูบ้ริโภคผา่นเคร่ือง
ขายอัตโนมัติในเขตกรุงเทพมหานคร ทางผูว้ิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามโดยขอให้อ่านแบบสอบถามอย่างละเอียดและตอบให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริง
ทั้งน้ีผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะถูกน าไปวิเคราะห์ในภาพรวมเพื่อประโยชน์ในเชิงวิชาการแก่ผูท่ี้สนใจ
ต่อไป 

2. เคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติัหมายถึงเคร่ืองท่ีมีจุดประสงคเ์พื่อจ าหน่ายส่ิงของท่ีใชใ้น
การอุปโภคและบริโภค เช่นอาหารว่าง, เคร่ืองด่ืม, บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป, กระดาษช าระให้กบัลูกคา้
โดยอตัโนมติัหลงัจากลูกคา้ไดใ้ส่เงินหรือบตัรเครดิตหรือผ่านการช าระเงินโดยวิธีท่ีก าหนดเขา้สู่
เคร่ือง 

3. แบบสอบถามทั้งหมดไดแ้บ่งออกเป็น 4ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1:ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2:ทศันคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
ส่วนท่ี 3:ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
ส่วนท่ี 4: ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
ทั้ ง น้ีทางผู ้วิ จัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง ท่ีสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถามฉบบัน้ีอยา่งดียิง่โดยค าตอบของท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบั 
 

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด 
วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
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ส่วนที่ 1:  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย Xลงบนขอ้(n) ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

(1) ชาย    (2)  หญิง 
 

2. อาย ุ
(1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  (2) 21-25 ปี   (3) 26-30 ปี 
(4)  31-35 ปี   (5) 36-40 ปี   (6) 41-50 ปี  
(7) มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 

 
3. ระดบัการศึกษา 

(1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  (2)  ปริญญาตรี   (3)  สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

4. อาชีพ 
(1) นกัเรียน/นกัศึกษา  (2)  รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
(3) พนกังานบริษทัเอกชน (4)  เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั  
(5) อ่ืนๆโปรดระบุ………………………………….. 

 
5. รายได ้

(1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท (2)  10,000-20,000 บาท (3) 20,001-30,000 บาท 
(4) 30,001-40,000 บาท (5)  40,001-50,000 บาท (6)  50,001 บาทข้ึนไป 

 
6. ท่านเคยซ้ือสินคา้ประเภทต่างๆจากเคร่ืองขายอตัโนมติัมาก่อนหรือไม่  
(ถา้ไม่เคยขา้มไปขอ้ 9) 

(1) ไม่เคย   (2) เคย 
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7. ท่านเคยซ้ือสินคา้ประเภทใดจากเคร่ืองขายอตัโนมติั (สามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ) 
(1) อาหารส าเร็จรูป เช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป (พร้อมทาน)  
(2) น ้าด่ืมบรรจุขวด  
(3) เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนแบบกดผสมจากเคร่ืองอตัโนมติั 
(4) เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนในภาชนะบรรจุปิดสนิท เช่น กระป๋อง หรือ กล่อง 
(5) อาหารพร้อมอุ่น เช่นอาหารแช่เยน็ อาหารแช่แขง็ 
(6) ขนมขบเค้ียว 
(7) ผลไมส้ด เช่น กลว้ย 
(8)  เบเกอร์ร่ี เช่น ขนมปัง 
(9) เส้ือผา้, ถุงเทา้ 
(10)  เคร่ืองส าอาง 
(11)  Gift set ของขวญั 
(12)  กระดาษทิชชู่ ส าหรับเช็ดหนา้ หรือกระดาษช าระ 
(13)  ร่มหรือเส้ือกนัฝน 
(14)  อ่ืนๆ_____________________ 

8. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติั 
(1) นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน (2)  1 คร้ังต่อเดือน (3) 1 คร้ังต่อสปัดาห์  
(4) 2-3คร้ัง ต่อสปัดาห์       (5) ทุกวนั 

 
ส่วนที่ 2 :ทัศนคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ 
ค าช้ีแจง จากประสบการณ์ของท่านโปรดเลือกระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความรู้สึกของท่านมาก
ท่ีสุดต่อเคร่ืองขายอตัโนมติั 
9 .ไม่ตอ้งการใหมี้ตูข้าย     1   2   3   4   5 ตอ้งการใหมี้ตูข้ายอตัโนมติั 
10.หาตูไ้ดย้าก    1   2   3   4   5 หาตูไ้ดง่้าย 
11.การใชง้านยาก   1   2   3   4   5 การใชง้านง่าย 
12.ท่านมีทศันคติดา้นลบ   1   2   3   4   5 ท่านมีทศันคติดา้นบวก 
ต่อการใชง้านตูห้ยอดเหรียญ     ต่อการใชง้านตูห้ยอดเหรียญ 
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ส่วนที่ 3 : ปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ 
13. สินคา้อะไรท่ีท่านสนใจซ้ือผ่านเคร่ืองขายอตัโนมติั (โปรดเรียงล าดบัสินคา้ท่ีท่านตอ้งการให้มี
ขาย 5 อนัดบัแรก โดยหากตอ้งการใหมี้มากท่ีสุด โปรดระบุ 1 และ เรียงล าดบัไล่ลงไป จนถึง เลข 5 
ส าหรับสินคา้ท่ีท่านตอ้งการนอ้ยท่ีสุด)  

(  ) บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป (พร้อมบริการน ้าร้อนในเคร่ืองขายสินคา้) 
(  ) น ้าด่ืมบรรจุขวด 
(  ) เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนแบบกดผสมจากเคร่ืองอตัโนมติั 
(  ) เคร่ืองด่ืมเยน็และร้อนในภาชนะบรรจุปิดสนิท เช่น กระป๋อง หรือ กล่องหรือ ขวด 
(  ) อาหารพร้อมอุ่น(พร้อมบริการไมโครเวฟในเคร่ืองขายสินคา้)เช่นอาหารแช่เยน็ 

อาหารแช่แขง็ 
(  ) ฟาสตฟ์ู้ด เช่น แฮมเบอร์เกอร์ แซนดว์ิช 
(  ) ขนมขบเค้ียว 
(  ) ไอศกรีมในภาชนะบรรจุปิดสนิท 
(  )  ผลไมพ้ร้อมรับประทานในภาชนะบรรจุปิดสนิท เช่น ฟรุ๊ตสลดัในถว้ยพลาสติกใส 
(  )  ขนมอบ เช่น พาย, คพัเคก้ 
 (  ) เส้ือผา้, กางเกงใน, ถุงเทา้ 
(  ) เคร่ืองส าอาง 
(  ) Gift set ของขวญัเคร่ืองส าอาง  
(  ) กระดาษทิชชู่ ส าหรับเช็ดหนา้ หรือกระดาษช าระ 
(  ) เคร่ืองเขียน เช่น ดินสอ 2B, ปากกาลูกล่ืน 
(  ) ร่มหรือเส้ือกนัฝน 
(  ) ถุงยางอนามยั 
(  ) ซิมการ์ดโทรศพัท ์แบบเติมเงิน, บตัรเติมเงินโทรศพัท ์ 
(  ) Battery เช่น ถ่านไฟฉาย ,สายชาร์จมือถือ 
 (  ) อ่ืนๆ .............................................(โปรดระบุ) 
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14.ค าช้ีแจงโปรดเลือกระดบัคะแนนความส าคญัของปัจจยัต่อไปน้ีท่ีตรงกบัความรู้สึกของท่านมาก
ท่ีสุดต่อการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองขายอตัโนมติัโดยแต่ละระดบัมีความหมายดงัน้ี 

5 หมายถึงสําคญัมากทีสุ่ด   และ  1 หมายถึงสําคญัน้อยทีสุ่ด 

คาํถาม 
ระดับความสําคญั 

5 4 3 2 1 
ข้อมูลด้านผลติภัณฑ์      
1.  สินคา้ตอ้งเป็นแบรนดท่ี์รู้จกั      
2. ในแต่ละกลุ่มสินคา้มีสินคา้หลากหลายแบรนดใ์หเ้ลือก      
3. บรรจุภณัฑมี์หีบห่อสวยงาม      
4. สินคา้มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน      
5. สินคา้มีพอเพียงต่อการซ้ือ      
ข้อมูลด้านการใช้งานและการบริการ      
6. สามารถหาตูข้ายอตัโนมติัไดง่้าย      
7. เคร่ืองขายอตัโนมติัใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น      
8. สามารถจ่ายเงินไดห้ลายช่องทาง ทั้งการใชเ้งินสดและ
บตัรเครดิต 

     

9. สามารถจ่ายเงินสดไดท้ั้งรูปแบบเหรียญและแบงค ์      
10. สามารถจ่ายเงินผ่านบัตรเครดิตหรือบัตร SMART 
CARD อ่ืนๆได ้เช่น บตัรแรบบิท 

     

11. ตวัตูมี้ความสะอาด      

12. ตวัตูข้ายอตัโนมติั มีสีสัน รูปแบบสวยงาม      

13. ระบบตูข้ายอตัโนมติัมีความเท่ียงตรง      
14. มีขอ้มูลใหติ้ดต่อและร้องเรียนเม่ือพบปัญหาการใชง้าน      
ด้านราคา      
15. ราคามีความเหมาะสม       
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15.สถานท่ีท่ีท่านตอ้งการใหมี้การวางเคร่ืองขายอตัโนมติั (โปรดเลือกเพียงขอ้เดียว) 
(1) โรงเรียน  (2) มหาวิทยาลยั  (3) หอพกันิสิต / นกัศึกษา 
(4) ตึกท่ีท างาน  (5) สนามกีฬา  (6) สถานีรถไฟฟ้า 
(7) หา้งสรรพสินคา้                (8) หอ้งสมุด  (9) ป้ัมน ้ามนั 
(10) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)____________________ 

16.ท่านคิดว่าระดับราคาขายในเคร่ืองขายอัตโนมัติระดบัใดท่ีท่านยินยอมจ่ายเม่ือเป็นสินคา้ชนิด
เดียวกนัและเทียบกบัราคาขายในร้านคา้ปลีกทัว่ไปในกรณีดงัต่อไปน้ี 
16.1 กรณีท่ีเคร่ืองขายอตัโนมติัมีการวางอยูใ่นระยะห่างจากร้านคา้ปลีกท่ี 0-100 เมตร   

(1) ถูกกวา่ 10%  (2)  ถูกกวา่ 5%  (3) เท่ากบัราคาร้านคา้ปลีก 
(5) แพงกวา่ 5%  (5)  แพงกวา่ 10% 

16.2 กรณีท่ีเคร่ืองขายอตัโนมติัมีการวางอยูใ่นระยะห่างจากร้านคา้ปลีกท่ี 101-500 เมตร 
(1) ถูกกวา่ 10%  (2)  ถูกกวา่ 5%  (3) เท่ากบัราคาร้านคา้ปลีก 
(6) แพงกวา่ 5%  (5)  แพงกวา่ 10% 

16.3 กรณีท่ีเคร่ืองขายอตัโนมติัมีการวางอยูใ่นระยะห่างจากร้านคา้ปลีกมากกว่า 500 เมตร 
(1) ถูกกวา่ 10%  (2)  ถูกกวา่ 5%  (3) เท่ากบัราคาร้านคา้ปลีก 
(7) แพงกวา่ 5%  (5)  แพงกวา่ 10% 

.17 ท่านคิดว่าหากสินคา้และระดับราคาท่ีจ าหน่ายมีความเหมาะสมท่านจะเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางเคร่ืองขายอตัโนมติั (โปรดเลือกระดบัท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด) 

ไม่ซ้ือ 1 2 3 4 5 ซ้ือแน่นอน 
 

ส่วนที่4:ข้อเสนอแนะและความคดิเห็นเพิม่เติม 
18 .ท่านคิดวา่ทางผูจ้ดัจ  าหน่ายควรปรับปรุงการขายในช่องทางเคร่ืองขายอตัโนมติัอยา่งไร เพื่อให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

------ ขอขอบพระคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม------ 
* กรุณากรอกช่ือและเบอร์โทรศพัทใ์นกรณีท่ีท่านสะดวกจะใหส้มัภาษณ์เพื่อสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม 
(ไม่เกิน 20 นาที) ________________________ (optional) 
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