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การวิจัยฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงและประสบความสําเร็จไดดวยดี เนื่องจากไดรับ
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เวลาใหคําปรึกษา คําแนะนํา และรวมตรวจสอบพรอมชวยแกไขขอบกพรองตางๆ ตั้งแตเร่ิมดําเนินการ
จนสําเร็จข้ันตอน ซ่ึงเปนประโยชนอยางยิ่งตอการศึกษาวิจัย สงผลใหงานวิจัยฉบับนี้มีความสมบูรณ
ยิ่งข้ึน จึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 
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ซ่ึงเปนสวนสําคัญอยางยิ่งในการทํางานวิจัยคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปได 

อนึ่ง ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยฉบับนี้จะเปนประโยชนตอผูท่ีมีสวนเกี่ยวของใน
ธุรกิจน้ําพริกท่ีใชชองทางออนไลนเปนชองทางการจําหนายและใชเปนส่ือกลางระหวางตัวผูประกอบการ 
กับผูบริโภค รวมถึงผูมีความสนใจท่ัวไป ซ่ึงหากงานวิจัยฉบับนี้มีขอบกพรองประการใดผูวิจัยตอง
กราบขออภัยมา ณ ท่ีนี้ 
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ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทคัดยอ 
การวิจัยในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน และ
เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง
ออนไลน ซ่ึงไดกลุมตัวอยางจํานวน 237 คน ผลการวิจัยพบวาพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง คือ ตองการ 
เพิ่มรสชาติของอาหาร มีการซ้ือผลิตภัณฑจาก ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา มีความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภัณฑในระยะเวลา 3 เดือน อยูท่ี 1 คร้ัง บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตัวเอง 
มีคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑผานชองทางออนไลนตอคร้ัง คือ ต่ํากวา 200 บาท และชองทาง
การชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด คือ การโอนเงินผานธนาคาร 

ในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรวมสูงท่ีสุด ซ่ึงท้ัง 2 ปจจัยมีคาเฉล่ียเทากัน คือ 4.05 
ลําดับตอมา คือ ปจจัยดานราคา และลําดับสุดทายท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าท่ีสุด คือ ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริม
การตลาด ซ่ึงมีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.98 และ 3.94 ตามลําดับ โดยในทุกปจจัยมีการแปลผลการใหระดับ
ความสําคัญอยูใน ระดับมาก 

 
คําสําคัญ: การตัดสินใจซ้ือ/ สวนประสมทางการตลาด/ ออนไลน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันอินเตอรเน็ตเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของคนท่ัวโลกเปนอยางมาก เห็น
ไดจากความสามารถในการเขาถึงอินเทอรเน็ตผานคอมพิวเตอร มือถือ หรือแท็บเลต (Tablet) จากทุกท่ี 
ทุกเวลา และวิถีชีวิตของคนไทยท่ีเปล่ียนไป ท่ีชอบความสะดวก รวดเร็ว และมีการใชงานอินเตอรเน็ต 
ท่ีเพิ่มข้ึนมากจากแตกอน หรือเรียกไดวาอินเตอรเน็ตกลายเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวัน ท่ีขาดไมได 
ของใครหลายคน ซ่ึงเปนประโยชนอันดีของผูประกอบการทุกประเภท ท่ีมองเห็นโอกาสในการใช
ประโยชนจากการคาขายบนอินเตอรเน็ต หรือเปดรานคาออนไลน เพื่อใหลูกคาจากทุกพ้ืนท่ี สามารถ 
ทําการซ้ือขายสินคา และบริการจากผูประกอบการนั้นๆ ไดอยางสะดวก และสามารถติดตอสื่อสาร
กับลูกคาไดแบบ Real Time อีกท้ังการคาขายผานชองทางออนไลน ยังเปนเคร่ืองมือสําคัญในการดึงดูด 
ลูกคาท่ีดี และตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

ประกอบกับธุรกิจน้ําพริกในปจจุบันมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน และมีการเติบโตอยางเห็นได
ชัด รวมท้ังผูประกอบการในธุรกิจน้ําพริกสวนใหญนิยมใชการขายผานชองทางออนไลน ไมวาจะเปน 
Facebook, Instagram หรือการเปดรานคาออนไลนตามเว็บไซตตางๆ แตการที่มีจํานวนผูประกอบการ 
มากข้ึน ก็ทําใหมีการแขงขันท่ีสูงข้ึนตามไปดวย และการท่ีผูประกอบการรายใดจะสามารถอยูรอด
ในธุรกิจได ตองอาศัยขอมูลบางอยางท่ีจะชวยใหผูประกอบการรายน้ันสามารถเขาใจพฤติกรรมของ
ผูบริโภค และทราบถึงปจจัยบางประการท่ีชวยใหแขงขันในธุรกิจ 

จึงเปนท่ีมาของการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการศึกษาท่ีได
จะเปนแนวทางที่ชวยปรับปรุงกลยุทธใหสามารถแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ สอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภค และเพิ่มโอกาสในการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 
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1.2  คําถามวิจัย 
พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนมีลักษณะอยางไร 

และปจจัยสวนประสมทางการตลาดใดบางท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง
ออนไลนของผูบริโภค 
 
 
1.3  วัตถุประสงคในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 
ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.4  สมมติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา (Price) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
น้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.5  ขอบเขตการวิจัย 

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) สําหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือก 
วิธีการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) และกําหนดขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 
 

1.5.1  ประชากร 
ผูท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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1.5.2  กลุมตัวอยาง 
ผูท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน อยางนอย 1 คร้ัง และปจจุบันอาศัย

อยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

1.5.3  ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 
การศึกษาคร้ังนี้ใชเวลาเก็บขอมูล 2 สัปดาห ตั้งแตวันท่ี 20 กุมภาพันธ 2561-5 มีนาคม 

2561  
 

1.5.4  เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
ใชการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามออนไลนโดยใช Google Form 

 
 
1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ จากการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จะชวยใหทราบถึงลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน วาเขา 
เหลานั้นมีลักษณะพฤติกรรมการซ้ืออยางไร และทําใหทราบวาปจจัยใดบางในสวนประสมทางการตลาด
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน เพื่อนําผลการศึกษาไปเปนแนวทาง 
ในการปรับกลยุทธทางการตลาด พัฒนา ปรับปรุงสวนประสมทางการตลาดของ อันไดแก ผลิตภัณฑ 
ราคา การขยายชองทางการจัดจําหนาย หรือแมกระท่ังการเลือกใชกิจกรรมสงเสริมการตลาด เพื่อให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค และเปนแนวทางในการแขงขันทางธุรกิจไดในอนาคต 
รวมถึงผลจากการวิจัยในคร้ังนี้ จะชวยใหผูประกอบการรายอ่ืนๆ สามารถนําขอมูลท่ีไดไปปรับปรุง 
และพัฒนาธุรกิจของตนเองได 
 
 
1.7  นิยามศัพท 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
 



4 

2. ชองทางออนไลน หมายถึง สื่อกลางในการซื้อขายสินคา และบริการระหวาง
ผูประกอบการกับลูกคา ซ่ึงเปนส่ือทางดานระบบออนไลน กลาวคือ มีเว็บไซต และระบบจัดการซ้ือขาย 
เพื่อใหลูกคาสามารถซ้ือสินคาและบริการจากผูประกอบการรายนัน้ๆ ไดตลอด 24 ช่ัวโมง ในงานวิจัยนี้
รวมถึง การทําการซ้ือขาย ติดตอ พูดคุยระหวางผูประกอบการกับลูกคาผานส่ือสังคมออนไลน อยางเชน 
Facebook, Instagram หรือ Line ดวย ซ่ึงมีการแสดงรายละเอียดของสินคา ราคา และการบริการท้ังหมด
ท่ีรานนั้นๆ มีอยู 

3. น้ําพริก หมายถึง อาหารไทยประเภทเคร่ืองจิ้มชนิดหนึ่ง สวนใหญใชรับประทานคู
กับผัก ท่ีมีสวนประกอบสําคัญ คือ พริก ท่ีตองตําละเอียด 
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บทท่ี 2 

ทบทวนวรรณกรรม 
 
 

การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดอาศัยกรอบแนวคิด 
และทฤษฎีตางๆ รวมท้ังงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อใชประกอบการทําวิจัยในคร้ังนี้ โดยแบงเนื้อหาเปน 
6 หัวขอดังตอไปนี้ 

1. ความเปนมาของนํ้าพริก 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
5. งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
6. กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 
2.1  ความเปนมาของนํ้าพริก 

น้ําพริกเปนอาหารไทยท่ีสะทอนวัฒนธรรมของคนไทย เนื่องจากเปนอาหารที่ตอง
รับประทานรวมกัน นั่งลอมวงกันทานน้ําพริกในถวยเดียวกัน ซ่ึงนอกจากจะใหคุณคาทางอาหารจาก
การความหลากหลายของสํารับอาหารในแตละม้ือแลว ก็ยังมีคุณคาในการสรางความสัมพันธอันดี
ภายในครัวเรือนไดอีกดวย 

น้ําพริก เกิดข้ึนต้ังแตสมัยกรุงศรีอยุธยา โดยคําวา "น้ําพริก" มีความหมายมาจากการปรุง
โดยการนําสมุนไพร พริก กระเทียม หัวหอม เคร่ืองเทศกล่ินแรง มาโขก บด รวมกัน เพื่อใชสําหรับ
จิ้ม โดยมี ดอกแค มะเขือยาว แตงกวา ถ่ัวฝกยาว มะเขือมวง ถ่ัวพู สัตวน้ําตางๆ เชน ปลา หรือกุง ซ่ึง
คนในสมัยกอนนิยมรับประทานสัตวน้ํามากกวาสัตวบก จึงคิดคนน้ําพริกข้ึนเพื่อเพิ่มรสชาติ และดับ
กล่ินคาวตางๆ 

น้ําพริกจึงถูกใชเปนสวนประกอบของอาหารมากมาย หรือแมกระท่ังใชในการรับประทาน 
เปนกับขาว และยังไดรับความนิยมมาต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบัน  
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สําหรับน้ําพริกแบบที่ใชเปนเคร่ืองปรุงสวนผสมนั้น เกิดข้ึนเพราะอาหารไทยจําพวกแกง 
จึงจําเปนตองมีสวนประกอบ หรือการทําท่ีคอนขางซับซอน ผูปรุงจึงคิดทําน้ําพริกข้ึนเพื่อรวบรวม
สวนผสมตางๆ นั้นเขาดวยกัน เปนการลดข้ันตอนการปรุง และยังสามารถทําเก็บไวไดในปริมาณมาก
ตอการทําหนึ่งคร้ัง ซ่ึงในปจจุบันไดมีการนําน้ําพริกชนิดตางๆ มาดัดแปลงเปนอาหารหลายประเภท 
รวมถึงนํามาผัดกับขาวไดอีกดวย ตัวอยางเชน ขาวผัดน้ําพริกนรก ขาวผัดน้ําพริกปลาทู เปนตน 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนปจจัยท่ีทําใหนักการตลาดทราบลักษณะความตองการ
ของผูบริโภคซ่ึงอาจนําไปการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ เพื่อวางกลยุทธในการตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 

2.2.1  ความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภค 
ลัคนา ตรีวีรานุวัฒน (2554) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่เกี่ยวกับ

การซ้ือ หรือการใชสินคาและบริการ โดยผานข้ันตอนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลจะตองตัดสินใจกอน
และหลังการกระทําดังกลาว 

Schiffman & Kanuk (2014) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงส่ิงท่ีผูบริโภคแสดงออก 
โดยการคนหาการซ้ือการใชการประเมินผลและการใชจายตอผลิตภัณฑและบริการที่คาดวาจะตอบสนอง 
ความตองการของผูบริโภค 

มทินา สุขเขียว (2557) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา คือกิจกรรมที่เกี่ยวของ 
กับการคนหา และการบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการซ่ึงตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจรวมดวยเพื่อให 
กิจกรรมลุลวง 

จากความหมายขางตนสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไดวา คือกิจกรรมหรือ
พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการคนหา การซ้ือ การใช การประเมินผล และการใชจายใน
ผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีตองการซ่ึงตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจรวมดวย 
 

2.2.2  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
Armstrong & Kotler (2000) ไดกลาวไววาการต้ังคําถามท่ีเกี่ยวของเพื่อคนหาลักษณะ

พฤติกรรมการซ้ือ หรือใชของผูบริโภคประกอบดวยคําถาม 6 Ws และ 1H ไดแก Who, What, Why, 
Whom, When, Where และ How เพื่อคนหาคาตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ประกอบดวย Occupants, 



7 

 

Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations (ปยะนันท สุคันธปรีย, 2558) 
โดยคําถามเหลานี้นํามาใชเพื่อชวยในการวิเคราะหการคาตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมท้ังชวย
สรางกลยุทธทางการตลาดไดอีกดวยอธิบายความหมายได ดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบ
เกี่ยวกับลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ท้ัง 4 ดานคือดานประชากรศาสตรดานภูมิศาสตรดานจิตวิทยา 
หรือจิตวิเคราะหและดานพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงเกี่ยวกับ 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ไดแกคุณสมบัติ สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) 
และส่ิงท่ีแตกตางจากคูแขง (Competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
วัตถุประสงคของการซ้ือ (Objectives) เพื่อสนองความตองการดานรางกาย และดานจิตวิทยา 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพ่ือให 
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆหรือผูมีสวนเกี่ยวของ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวยผูริเร่ิมผูมีอิทธิพลผูตัดสินใจซ้ือผูซ้ือและผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบ
ถึงชวงเวลา และโอกาสในการซ้ือ (Occasions) อาทิ ซ้ือชวงเดือนใดของปซื้อชวงฤดูกาลใดของป
ชวงวันใดของเดือนชวงเวลาใดของวันซ้ือเนื่องในโอกาสใด 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงชองทาง 
หรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือเชนซุปเปอรมารเก็ต รานคา หรือหางสรรพสินคา เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือเกี่ยวกับข้ันตอน 
ในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหาการคนหาขอมูลการประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

ดังนั้นขอมูลจากการศึกษาและการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคทําใหนักการตลาดสามารถ
ทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ี
เหมาะสมและสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคได สงผลใหเกิดความไดเปรียบทางในแขงขัน 
 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) 

การศึกษาสวนประสมทางการตลาด ท่ีนักการตลาดมักใชเปนเคร่ืองมือในการเขาถึง
กลุมเปาหมาย และผูบริโภค เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลและมีความสําคัญตอธุรกิจอยางยิ่ง 
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2.3.1ความหมายของสวนประสมการตลาด 
สุกัญญา เรียงเครือ (2554) กลาววาสวนประสมทางการตลาด คือ กลุมของเครื่องมือ

การตลาดไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การสงเสริมการตลาด ซึ่งธุรกิจ หรือองคกรใชรวมกันเพื่อ
บรรลุวัตถุประสงคเกิดความพึงพอใจทางการตลาดในเปาหมาย 

ณภัทร ตันกิตติวัฒน (2555) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด หมายถึง 
กลุมเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชรวมกันเพื่อวางกลยุทธทางการตลาด เพ่ือใหลุลวงวัตถุประสงค
ทางการตลาด 

รจนา มะลิวัลย (2554) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด ไววาเปนตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได โดยองคกรนํามาใชรวมดวยเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย 

จากความหมายขางตนสามารถสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
นั้นคือกลุมของเคร่ืองมือการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, ชองทางการจัดจําหนาย, การสงเสริมทาง
การตลาดซ่ึงเปนปจจัยท่ีควบคุมได โดยบริษัทกําหนดเพื่อนํามาใชในการวางแผนกลยุทธในการสนอง
ความตองการของตลาดกลุมเปาหมาย 

 
2.3.2  หลักการสวนประสมทางการตลาด 
สวนประสมทางการตลาดมี 4 ประการ เรียกส้ันๆวา 4Ps อธิบายรายละเอียดไดดังนี ้

2.3.2.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง อะไรก็ไดท่ีนําเสนอตอตลาดแลว
เกิดความสนใจ (Attention) ความอยากได (Acquisition) การนําไปใช (Use) หรือการบริโภค 
(Consumption) และสามารถตอบสนองความจําเปน หรือความตองการของส่ิงท่ีผูบริโภคตองการได
ซ่ึงผลิตภัณฑนี้สามารถจับตองไดหรือจับตองไมไดก็ไดและรวมถึงรูปรางของส่ิงคา บริการ บุคคล 
สถานท่ี องคการความคิด 

ระดับผลิตภัณฑ (Levels of Product) ประกอบดวยออกเปน 3 ระดับ คือ 
 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) ส่ิงท่ีลูกคาตองการซ้ือจริงๆ สินคาให

ประโยชนโดยตรงกับความตองการของลูกคา 
 ผลิตภัณฑท่ีแทจริง (Actual Product) คือสินคาและบริการที่แทจริง 

เปนสวนเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ีสมบูรณข้ึนหรือเชิญชวนใหใชยิ่งข้ึน ประกอบดวย 
1. ระดับของคุณภาพ (Quality level) 
2. รูปรางลักษณะ (Features) 
3. การออกแบบ (Design) 
4. บรรจุภัณฑ (Packaging) 
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5. ช่ือตราสินคา (Brand name) 
 ผลิตภัณฑเสริม (Augmented Product) คือ ประโยชนอ่ืนๆ เพิ่มเติม

นอกเหนือจาก Core และ Actual Product ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซ้ือสินคานั้น ๆ 
1. การใหบริการติดต้ัง (Installation) 
2. การขนสง (Transportation) 
3. การรับประกัน (Insurance) 
4. การใหสินเช่ือ (Credit) 
การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ (Product Classifications) สามารถแบง

ไดตามวัตถุประสงคในการใชงานของผูบริโภคประกอบดวย 2 ประเภทใหญ ไดแก 
 ผลิตภัณฑเพื่ออุปโภคบริโภค (Consumer Products) คือสินคาท่ีผูซ้ือ

ซ้ือเพ่ือบริโภคหรือใชเอง แบงไดเปน 4 ประเภท คือ 
1. สินคาสะดวกซ้ือ (Convenience Products) เปนสินคาท่ีผูบริโภคใชบอย 

ราคาปานกลาง และไมตองใชความพยายามมากในการซ้ือ 
2. สินคาเลือกซ้ือ (Shopping Products) เปนสินคาท่ีผูซ้ือตองใชเวลาใน

พิจารณากอนซ้ือโดยมักเปรียบเทียบดานความเหมาะสม คุณภาพ ราคาและรูปแบบของผลิตภัณฑกอน
ตัดสินใจซ้ือ 

3. สินคาเจาะจงซ้ือ (Specialty Products) เปนสินคาท่ีมีลักษณะความเฉพาะ 
เปนเอกลักษณสําหรับกลุมผูบริโภคที่เจาะจงซ้ือสินคาอยางเจาะจงเชนรถยนตตองเปนยี่หอ และมี
คุณสมบัติอยางนี้ เส้ือผาท่ีมีการออกแบบโดยเฉพาะ เปนตน 

4. สินคาไมแสวงซ้ือ (Unsought Products) เปนสินคาท่ีมีผูบริโภคท้ังรูจัก 
และไมรูจัก แตไมคิดท่ีจะซ้ือจนกระท่ังไดรูจักผานการโฆษณา เชน การบริจาคเลือด ประกันชีวิต 

 ผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม (Industrial Products) เปนผลิตภัณฑ
ท่ีถูกซ้ือสําหรับนําไปใชในภาคอุตสาหกรรม ประกอบดวย 

1. วัตถุดิบและชิ้นสวนประกอบ (Materials and Parts) คือ วัตถุดิบและ
ช้ินสวนประกอบในกระบวนการผลิต ซ่ึงรวมไปถึงวัตถุดิบกอนถูกแปรรูปดวย 

2. สินคาประเภททุน (Capital Items) คือ ลักษณะท่ีแตกตางกันของสินคา 
แตละตัวภายในสายผลิตภัณฑ เชน ขนาด หีบหอ ราคา 

3. วัสดุส้ินเปลืองและบริการ (Supplied and Services) คือ วัสดุบํารุงรักษา 
ทําความสะอาด ซอมแซม บํารุงรักษา และบริการเพ่ือสนับสนุนการทํางานของกิจการ โดยเฉพาะงาน 
ท่ีกิจการไมถนัด 
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ภาพรวมของการจัดการดานผลิตภัณฑ 
 การตัดสินใจในระดับตัวผลิตภัณฑ (Individual Product Decisions) 

ส่ิงสําคัญของการตัดสินใจในการพัฒนาและทาการตลาดควรพิจารณาจากดานตาง ๆ ดังนี้ 
1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Attributes) คือ เคร่ืองมือหลักของ

การวางตําแหนงทางการตลาด แบงเปน 3 ดานยอย คือ 1) คุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality) 
ในการพัฒนาผลิตภัณฑส่ิงท่ีตองใสใจลําดับแรกคือ ระดับคุณภาพ (Quality Level) ซ่ึงจะชวยวางตําแหนง
และกลุมเปาหมายในตลาดได หมายถึงความสามารถหรือคุณสมบัติท่ีโดดเดนของสินคา ยิ่งไปกวานั้น
สินคายังตองสามารถใชงานระบบตางๆ ไดอยางสอดคลองกัน (Consistency) ปราศจากขอบกพรอง
หรือของเสีย 2) คุณลักษณะของสินคา (Product Features) คือ การนําคุณลักษณะท่ีมีประโยชนใชสอย
ท่ีหลากหลายเพื่อสรางความแตกตางระหวางสินคาของเรากับคูแขง และ 3) การออกแบบผลิตภัณฑ 
(Product Design) เปนอีกส่ิงหนึ่งท่ีสามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาไดโดยทําใหสินคามีรูปแบบ
ท่ีโดดเดน ดึงดูดความสนใจของลูกคา 

2. ตราสินคา (Branding) คือ ช่ือ สัญลักษณ หรือการออกแบบ หรือ
องคประกอบดังกลาวขางตนรวมกัน ซ่ึงเปนตัวระบุการทําหรือการขายของสินคาหรือบริการ ในมุมมอง 
ของผูบริโภค ตราสินคา เปนสวนสําคัญตอสินคา และตราสินคาก็สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหแกสินคาได 

3. บรรจุภัณฑ (Packaging) เกี่ยวของกับการออกแบบและการบรรจุหีบ
หอของผลิตภัณฑท้ังดานอกและดานใน แตเดิมหีบหอบรรจุภัณฑใชเพื่อบรรจุและปกปองผลิตภัณฑ 
แตในปจจุบันมีปจจัยมากมายท่ีผลักดันใหบรรจุภัณฑกลายเปนเคร่ืองมือทางการตลาดที่สําคัญ การเพิ่มข้ึน 
ของคูแขงท้ังในดานของจํานวนการแขงขันท่ีรุนแรง อีกท้ังแรงผลักดันในเร่ืองของขนาดและจํานวน
หรือลักษณะของช้ันวางของในหางสรรถสินคา ลวนเปนปจจัยใหเกิดการพัฒนาหีบหอบรรจุภัณฑท่ี
ชวยงานขายมากข้ึน ตั้งแตการกระตุนความสนใจจากลูกคา การออกแบบท่ีดีอาจทําใหเกิดประโยชน
เหนือคูแขงและเพิ่มยอดขายไดเปนอยางมาก 

4. ฉลาก (Labeling) คือ การแสดงรายละเอียดและหนาท่ีของสินคาอยาง
นอยก็เปนท่ีท่ีเอาไวระบุตราสินคา นอกจากนี้อาจมีการเขียนรายละเอียดตางๆ ของสินคาท่ีตองการ
ส่ือสารกับผูซ้ือดวย 

5. บริการเสริมและบริการหลักการขาย (Product Support Services) องคการ 
มักจะใชขอนี้เปนเคร่ืองมือชวยใหไดเปรียบในการแขงขัน โดยควรออกแบบใหมีประโยชนเอ้ือกับลูกคา 

 การตัดสินใจในระดับสายผลิตภัณฑ (Product Line Decisions) สาย
ผลิตภัณฑ หมายถึง กลุมของผลิตภัณฑท่ีมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด เนื่องจากการใชงานคลายกัน 
ชวงระดับราคาใกลเคียงกันใชชองทางการจัดจาํหนายเดยีวกัน และมีลูกคาเปนกลุมเดียวกนัการตัดสินใจ
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ท่ีสําคัญในสายผลิตภัณฑอยางหนึ่งคือ ความยาวของสายผลิตภัณฑ (Product Line Length) ควรมี
ความยาวท่ีเหมาะสมเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด 

 การตัดสินใจในระดับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix Decisions) 
หมายถึง กลุมของผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีกิจการนําเสนอสูตลาดเพ่ือขาย โดยตองพิจารณาถึง 

1. ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Width) หมายถึง จํานวน 
ของสายผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีบริษัทมีไวเพื่อขายใหแกผูซ้ือ 

2. ความยาวของสายผลิตภัณฑ (Product Line Length) หมายถึง จํานวน
ผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีอยูในทุกสายผลิตภัณฑรวมกัน 

3. ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Line Depth) หมายถึง 
จํานวนผลิตภัณฑ ทีมีอยูในสายผลิตภัณฑแตละสาย 

4. ความสอดคลอง (Product Consistency) หมายถึง ความสัมพันธระหวาง 
สายผลิตภัณฑตางๆ เชน การผลิต การจัดจําหนาย หรือลักษณะของสินคาดาน อ่ืนๆ 

2.3.2.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีตองจายเพ่ือใหไดสินคาหรือ
บริการ นอกจากนี้อาจหมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑท่ีอยูในรูปตัวเงินองคการมักจะกําหนดตําแหนง
ทางการตลาดของผลิตภัณฑจากราคา และเปนส่ิงท่ีกําหนดรายไดของบริษัท ผูบริโภคจะมีเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้นหากคุณคาผูบริโภคท่ีรับรู (Perceived Value) 
สูงกวาตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของผูบริโภคจึงจะตัดสินใจซ้ือ (อรุณี อัมพรบรรเจิด, 2554) 

การกําหนดราคาสินคา สวนใหญ สามารถทําได 3 วิธีคือ 
 การกําหนดราคาจากตนทุน (Cost-based Pricing) คือการนําตนทุนของ

กิจการท้ังหมดมาบวกดวยกําไรที่อยากไดตอป หรือตอเดือน (Markup Price) วิธีนี้เปนท่ีนิยมมากท่ีสุด 
 การกําหนดราคาจากคุณคา (Value-based Pricing) คือการกําหนดราคา 

จากการรับรูมูลคาผลิตภัณฑของลูกคา 
 การกําหนดราคาจากคูแขงขัน (Competition-based Pricing) คือการ

กําหนดราคาเหมือนหรือเทากับของคูแขงขันในผลิตภัณฑเดียวกัน 
2.3.2.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution Channels) หมายถึง 

รูปแบบขององคการที่พึ่งพาเพื่อใหผลิตภัณฑหรือบริการไดนําไปใชหรือบริโภค โดยผูใชหรือผูบริโภค
ทาหนาท่ีเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากกระบวนการผลิตไปสูมือผูบริโภค ประกอบดวย 2 สวน 
ดังนี้ 

 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทาง
ท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด อีกความหมายหนึ่งคือ กลุมขององคการหรือสถาบันท่ีเปนสวน
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หนึ่งของกระบวนการที่ทําใหผูบริโภคหาซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการไดงาย ระบบชองทางการจัดจําหนาย
นั้นประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (อุมาพร ขจรวิทย, 2554) ชองทาง 
การจัดจําหนายแบงออกเปน 2 แบบ คือ ชองทางการตลาดโดยตรง คือไมผานคนกลาง เปนการสงตอ
ผลิตภัณฑจากการขายตรงของกิจการไปสูผูบริโภค และชองทางการตลาดทางออม มีคนกลางเขามา
เกี่ยวของ ซ่ึงสามารถมีคนกลางไดหลายคนหรือหลายตอ โดยรานคาปลีกมักเปนคนกลางระหวาง
กิจการกับผูบริโภค 

 การกระจายสินคา (Physical Distribution) อีกความหมายหนึ่ง คือการ
ขนสงสินคา เกี่ยวของกับการวางแผน การนําไปประยุกตใช และการควบคุมลักษณะการเคล่ือนยายหรือ
การไหลของวัตถุดิบ สินคาสําเร็จรูป และเกี่ยวกับขอมูลโดยเร่ิมจากจุดเร่ิมตน ระหวางทางประกอบดวย  

1. การขนสงสินคา (Transportation)  
2. การเก็บรักษาและการคลังสินคา (Storage and Warehousing)  
3. การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) มาจนมือของผูบริโภค 
2.3.2.4 กิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) สามารถเรียกอีกอยางหน่ึง

วาการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) เปนเคร่ืองมือท่ี
องคการใชส่ือสารกับลูกคาปจจุบันและผูท่ีคาดวาจะมาเปนลูกคาในอนาคต เพื่อเตือนความทรงจํา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑสําหรับลูกคาปจจุบัน และเพื่อจูงใจใหผูบริโภคเกิดความสนใจ ตองการผลิตภัณฑ
สําหรับกลุมเปาหมายท่ียังไมไดเปนลูกคาองคการสามารถเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่ง หรือเลือกหลายวิธีมาเปน
เคร่ืองมือ ในการติดตอส่ือสารกับผูบริโภค (อรุณี อัมพรบรรเจิด, 2554) เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาด
ท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

 การโฆษณา (Advertising) รูปแบบท่ีไมใชตัวบุคคลมานําเสนอความคิด 
ขอมูลขององคการผลิตภัณฑหรือบริการมีการจายคาบริการในการนําเสนอโดยผูอุปถัมภรายการ การขาย
โดยบุคคล (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางพนักงานขายขององคการกับกลุมเปาหมายเพื่อ
จูงใจกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ แนะนํา ตอบคําถามและสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา 

 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ การกระตุนการซ้ือหรือ
การขายของกลุมเปาหมายในระยะส้ันๆ 

 การประชาสัมพันธ (Public Relation) คือการสรางสัมพันธท่ีดีตอองคการ 
โดยการใหขาว และสรางภาพพจนท่ีดี และรับมือกับขาวลือ เร่ืองราว และเหตุการณดานลบขององคการ
สวนการใหขาว (Publicity) เปนการนําเสนอเร่ืองราวของบริษัท ผลิตภัณฑ หรือบริการผานส่ือรูปแบบ
ตางๆ โดยไมตองเสียคาใชจาย (อมรรัตน นิศาภากร, 2556) 
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 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การสื่อสารโดยตรงกับ
กลุมเปาหมายแตละบุคคล เพื่อใหเกิดการตอบสนองทันทีโดยการใช อีเมล, โทรศัพท, จดหมาย, หรือ 
ส่ือสารดวยเคร่ืองมือแบบอ่ืนเพื่อใหขอมูลท่ีเจาะจง 

ดังนั้น จะเห็นไดวาสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลและ
มีความสําคัญเพราะมักถูกนํามาใชเปนเคร่ืองมือเพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมายเกิดความ
พึงพอใจใหกับผูบริโภค นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงปจจัยดานน้ีเพื่อนําไปวางกลยุทธทางการตลาด
ตอไป 
 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เปนกระบวนการท่ีทําใหนักการตลาดทราบลําดับ
ความคิดของผูบริโภค เพื่อนําไปกําหนดกลยทุธใหเหมาะสมกบัแตละกระบวนการทําใหสามารถกระตุน
การตลาดไดอยางเหมาะสม ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดถูกตองมากข้ึน 
 

2.4.1  ความหมายของการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค 
อนุชิต เที่ยงธรรม (2545) ใหความหมายเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจไววาเปน

การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ ซ่ึงเปนกระบวนการในการแกปญหาประกอบดวย
หลายข้ันตอนท้ังท่ีเกิดข้ึนกอนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ ไปจนถึงข้ันตอนท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีผูบริโภค
ไดซ้ือผลิตภัณฑไปแลว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ การซ้ือเปนกระบวนการท่ีเกี่ยวของกับดานจิตใจ ความรูสึก และ
ดานกายภาพการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนในชวงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

กษมรัตน มะลูลีม (2557) กลาววาเปนกระบวนการตัดสินใจโดยการพิจารณาทางเลือก
ท่ีมีอยูเพื่อเลือกส่ิงท่ีเหมาะสมท่ีสุดทําใหสามารถตอบสนองความตองการของตนเองไดมากท่ีสุด 

จากความหมายขางตน สรุปความหมายของการตัดสินใจไดวา เปนกระบวนการตัดสินใจ
ท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือจากทางเลือกท่ีมีอยู ประกอบไปดวยหลายข้ันตอนซ่ึงกระบวนนี้กอใหเกิดพฤติกรรม 
การซ้ือของผูบริโภค 
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2.4.2  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
ผูบริโภคแตละคนมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน ซ่ึงมีผลมาจากความแตกตางกันของลักษณะ

ทางกายภาพสภาพแวดลอม และปจจัยตางๆ ของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซ้ือและใชบริการมี
ความแตกตางกัน สามารถจําแนกปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคได 2 ประการสําคัญ ไดแก 
ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก (สโรชา มรรคอนันตโชติ, 2555) ดังนี้ 

2.4.2.1 ปจจัยภายใน (Internal Factors) เปนปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวบุคคล 
กอใหเกิดพฤติกรรมตางๆ ในลักษณะของสวนบุคคลไดแก 

 ความตองการและการจูงใจ (Needs and Motivation) หมายถึงแรงผลักดนั 
หรือความตองการตางๆ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีทําใหเกิดพฤติกรรมข้ึนโดยมีทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s 
Theory of Motivation) เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการของบุคคลท่ีเปนส่ิงจูงใจใหเกิดพฤติกรรม
ตางๆ ออกมาซ่ึงมาสโลวไดจัดประเภทของความตองการไว 5 ระดับจากต่ําไปสูง ดังน้ี 

1. ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย (Physiological Needs) 
2. ความตองการความปลอดภยัและความม่ันคง (Safety Needs) 
3. ความตองการการยอมรับจากสังคม (Social Needs) 
4. ความตองการดานเกยีรติยศ ช่ือเสียง การยกยอง (Esteem Needs) 
5. ความตองการความสําเร็จในชีวิต (Self-Actualization Needs) 
 การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการที่แตละบุคคลมีการเลือกสรร 

การรับรู การจัดระเบียบการรับรู และตีความหมายของการรับรูท่ีไดรับ ซ่ึงแตละบุคคลมีการรับรู
แตกตางกันข้ึนปจจัยของแตละบุคคล เชน การรับรูเดิม ความจํา ประสบการณ ความรูสึกจาก
ประสาทสัมผัสท้ัง 5 การรับรูถือเปนกาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการแกผูบริโภค 

 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การไดรับสิ่งกระตุนแลวเกิดการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลเปนการรับรู และประสบการณในอดีตของบุคคล เปนการเปล่ียนแปลง 
โครงสรางความทรงจําระยะยาว ดังนั้น หากมีการรับรูแตยังไมมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไมเกิด
การเปล่ียนแปลงก็ยังไมนับวาเปนการเรียนรู 

 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะนิสัยโดยรวมของแตละ
บุคคลท่ีพัฒนาข้ึนมาจากความคิด ความเช่ือ สิ่งจูงใจ แลวจึงแสดงออกมาในดานตางๆ สงผลใหมี
ลักษณะเฉพาะตัวท่ีแตกตางกันบุคลิกภาพนั้นเปนลักษณะทางจิตวิทยาภายในของบุคคลมีผลตอการ
ตอบสนองการปฏิบัติตอสถานการณตางๆ เปนปจจัยหนึ่งท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของบุคคล 
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 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึงความโนมเอียงทางความรูสึกนึกคิดของ
บุคคลท่ีมีตอวัตถุส่ิงหนึ่ง เกิดจากการเรียนรู เขาใจ ตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางเดิมเสมอ 
นอกจากนี้ ทัศนคติยังมีผลตอการปฏิบัติ หรือพฤติกรรมของบุคคลและมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาดวย 

2.4.2.2 ปจจัยภายนอก (External Factors) กอใหเกิดพฤติกรรมโดยไดรับ 
อิทธิพลจากกลุมตางๆ ไดแก 

 กลุมอางอิง (Reference Groups) คือ บุคคลหรือกลุมที่ผูอื่นใชเปน
มาตรฐานในการเกิดคานิยมและทัศนคติ กลายเปนส่ิงช้ีนําความประพฤติโดยท่ัวไป หรือเฉพาะเจาะจง 
กลุมนี้มีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเหน็ คานิยมของบุคคล และมีอิทธิพลตอการใชผลิตภัณฑ แบงเปน 
2 กลุม (โสภิดา วระนิล, 2554) ไดแก 

1. กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท คนรูจัก 
2. กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม 

พนักงานขาย เพื่อนตางอาชีพ และบุคคลตางๆ ในสังคม 
 ครอบครัว (Family) คือหนวยทางสังคมท่ีมีสมาชิกภายในครอบครัว

มากกวา 2 คนข้ึนไปอาศัยอยูรวมกัน และการเล้ียงดูท่ีแตกตางกันมีผลใหบุคคลแสดงออกทางพฤติกรรม
แตกตางกัน ซ่ึงครอบครัวเปนกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคอนขางมาก สามารถชักจูง หรือแนะนํา
ในการกอใหเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคาได 

 ช้ันสังคม (Social Class) เปนการจัดลําดับช้ันทางสังคม แบงแยกระดับ 
ออกเปนกลุมๆโดยนิยมแบงตามการศึกษาอาชีพรายไดฐานะ อํานาจและตําแหนงเปนตนโดยแตละช้ัน
สังคมจะมีคานิยม และพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตางกัน (อนุชิต เท่ียงธรรม, 2545) แบงช้ันทางสังคม
ออกไดเปน 6 ระดับ คือ ชั้นสูงสวนบน (Upper-upper Class) ชั้นสูงสวนลาง (Lower-upper Class) 
ช้ันกลางสวนบน (Upper-middle Class) ช้ันกลางสวนลาง (Lower-middle Class) ชั้นลางสวนบน 
(Upper-lower) และช้ันลางสวนลาง (Lower-lower Class) การศึกษาช้ันทางสังคมมีสวนชวยใหการวาง
ตําแหนงสินคาเพื่อจําหนาย ตรงกับกลุมผูบริโภคมากข้ึน สงผลใหผูจําหนายเขาใจการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคไดดีข้ึน 

 วัฒนธรรม (Culture) และคานิยมในวัฒนธรรม (Culture Value) เปน
วิถีการดําเนินชีวิตท่ีสังคมถายทอดสูรุนตอรุน โดยมีความสอดคลองไปในทางเดียวกัน บุคคลมีการเรียนรู
ดานวัฒนธรรมภายใตกระบวนการทางสังคมซ่ึงจะแสดงออกในดานคานิยมพื้นฐาน (Basic Values) 
การรับรู (Perception) ความเช่ือ (Belief) ความรูสึก (Feelings) และความนึกคิด (Thinking) ของคน
ในสังคมอีกดวย วัฒนธรรมจึงเปนสิ่งหนึ่งที่กําหนดพฤติกรรม (Behaviors) ของบุคคลและทําใหมี
ความตองการ (Wants) มากข้ึน 
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2.4.3  กระบวนในการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค (Purchase Decision Process) 
เปนลําดับขั้นตอนในการตัดในซื้อของผูบริโภค โดยพบวากอนถึงกระบวนการซ้ือ 

ผูบริโภคจะตองผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน (Armstrong & Kotler, 2000) ดังนี้ 
2.4.3.1 การรับรูความตองการ (Need Recognition) เปนขั้นตอนเริ่มตน 

ผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหา หรือรับรูความตองการของตนท่ีมีตอสินคาหรือการบริการนั้น ซ่ึงปญหา
หรือความตองการเกิดจากส่ิงกระตุน (Stimuli) ซ่ึงรวมถึงความจําเปน (Needs) ดวย สามารถแบงส่ิงกระตุน
ไดเปน 2 แบบไดแก 

 ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความหิว ความกระหาย เปนตน 
 ส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) เชน เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน 

จึงเกิดความตองการ เปนตน 
2.4.3.2 การหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภคทราบถึงความ

ตองการในสินคาหรือบริการแลว ผูบริโภคก็จะแสวงหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ อาจมาจากคน เชน 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน หรือมาจากส่ือ เชน โฆษณา ประชาสัมพันธ พนักงานขาย 
ตราสินคา บรรจุภัณฑ และมาจากประสบการณเดิม เชน เคยลองใช ใชอยู โดยท่ัวไป ผูบริโภคไดรับ
ขอมูลของผลิตภัณฑจากส่ือมากท่ีสุด นอกจากนี้แหลงขอมูลยังสามารถมาจากการตระหนักรูของผูบริโภค 
และความรูในตราสินคาของผูบริโภคเอง ซึ่งเปนการดึงประสบการณในอดีตมารวบรวมและพิจารณา 
ทางเลือกเพื่อใชประกอบการตัดสินใจ 

2.4.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือมาถึง
ข้ันตอนนี้ผูบริโภคจะตองประเมินความแตกตางของตราสินคา หรือผลิตภัณฑผานกระบวนการประเมิน 
ทางเลือกในการซ้ือ การประเมินจะข้ึนอยูกับผูบริโภคแตละบุคคล และข้ึนอยูกับสถานการณท่ีเฉพาะเจาะจง 
ตัวอยางเชนผูบริโภคอาจเลือกประเมินโดยการคํานวณอยางระมัดระวัง และคิดอยางมีเหตุมีผล แตบางคร้ัง 
ก็ตัดสินใจซ้ือเลยโดยไมมีการประเมินทางเลือกกอนเพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง ผูบริโภค 
สามารถตัดสินใจซ้ือสินคาไดดวยตนเอง หรือบางคร้ังอาจซ้ือเพราะเพื่อน พนักงานขาย หรือมีคนแนะนํา
ซ่ึงเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือไดมาก 

2.4.3.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีไดทําการประเมิน 
ทางเลือกแลวโดยท่ัวไปการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคควรจะซ้ือสินคาท่ีชอบที่สุดแตมีปจจัย 2 อยาง 
ท่ีจะแสดงออกมาระหวางความต้ังใจซ้ือ และการตัดสินใจซ้ือ คือ ทัศนคติของคนรอบขางและปจจัย
ท่ีสอง คือ สถานการณท่ีไมคาดคิด ผูบริโภคอาจจะสรางรูปแบบความต้ังใจซ้ือบนพ้ืนฐานของหลาย
ปจจัย เชน รายรับท่ีคาดวาจะได ราคาผลิตภัณฑท่ีคิดไว ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากสินคา อยางไร
ก็ตาม เหตุการณท่ีไมคาดคิดอาจจะเปล่ียนความต้ังใจในการซ้ือไปได ดังนั้นความชอบและความต้ังใจ
ในการซ้ือนั้นอาจจะไมไดนําไปสูทางเลือกในการซ้ือท่ีแทจริง 
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2.4.3.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) พฤติกรรม
หลังการซ้ือ หลังจากการซ้ือสินคาผูบริโภคมีโอกาสจะรูสึกพึงพอใจหรือไมพอใจได ดังนี้เกณฑของ
การตัดสินวาลูกคามีความพอใจในการซ้ือสามารถพบอยูในความสัมพันธระหวาง ความคาดหวังของ
ผูบริโภค และประสิทธิภาพของการรับรูของลูกคา ถาผลิตภัณฑมีประโยชนไมตรงกับความคาดหวัง
ของลูกคาจะทําใหเกิดความผิดหวัง แตผลิตภัณฑมีประโยชนตรงกับส่ิงท่ีลูกคาหวังไว ก็จะเกิดความ
พึงพอใจ และถาผลิตภัณฑใหประโยชนเกินความคาดหวังลูกคาจะทําใหรูสึกยินดี พอใจมาก โดยยิ่ง
ชองวางระหวางความคาดหวังและประโยชนจากการใชงานจริงใหญแคไหน ความไมพอใจของลูกคา 
ก็จะมากข้ึนเทานั้น จึงหมายความวาผูขายควรเชิญชวนประสิทธิภาพหรือประโยชนของสินคาอยาง
ซ่ือสัตยจะทําใหผูบริโภคเกิดความพอใจ โดยปกติหลังการซ้ือสินคาลูกคารูสึกพอใจกับประโยชนของ
สินความท่ีตองเองเลือกและมักจะไมกลับไปมองหาประโยชนของสินคาท่ีไมไดซ้ือ ดังนั้นความพอใจ
จึงมีความสําคัญมาก เนื่องจากกลุมลูกคาท่ีตัดสินใจซ้ือของจากบริษัทหลักๆ แลว มาจาก 2 แหลง ไดแก 
กลุมลูกคาใหม และกลุมลูกคาเกา ซ่ึงกลุมลูกคาใหมนั้นตองใชตนทุนในการประชาสัมพันธมากกวา
ลูกคาเกา และวิธีท่ีดีท่ีสุดท่ีจะรักษากลุมลูกคาปจจุบันเอาไวได คือ การรักษาความพึงใจของเขาเอาไว 
ทําใหลูกคาพอใจท่ีจะซ้ือซํ้า บอกตอกับผูอ่ืนในทางบวก ใหความสนใจในการแขงกับคูแขงและโฆษณา
นอยลง และไมซ้ือผลิตภัณฑของเจาอ่ืน ในทางกลับกันหากผูบริโภคแสดงออกวาไมพอใจจะมี
การบอกตอในทางลบออกไปเปนกวางและรวดเร็ว สงผลใหภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท
เสียหาย 
 

 
ภาพท่ี 2.1 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

การรับรูความตองการ

การแสวงหาขอมูล

การประเมินทางเลือก

การตัดสินใจซื้อ

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ
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จากเนื้อหาและแนวคิดทําใหเห็นถึงความสําคัญของการศึกษาปจจัยตางๆ และกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค นักการตลาดควรคนหาวาปจจัยใดบางท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ
ความเช่ือของผูบริโภค แลวนําขอมูลมาวิเคราะห วางตําแหนงสินคาใหถูกท่ี และตรงกับกลุมผูบริโภค
ท่ีเปนกลุมเปาหมายจะสามารถจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดไดอยางเหมาะสม ตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคไดถูกตองมากข้ึน 
 
 
2.5  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ปุลณัช เดชมานนท (2557) ไดทําการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคม
ออนไลนในชวงเวลาจาํกัด ซ่ึงศึกษาจากกลุมประชาชนท่ัวไปที่เขามาใชบริการในตึกชินวัตร 1 
อาคารพหลโยธินเพลสพลาซา ท่ีเคยซ้ือสินคา และส่ังซ้ือผานส่ือเครือขายสังคมออนไลน จํานวน 400 คน 
ซ่ึงผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป อาชีพธุรกิจสวนตัว 
และรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 30,000 บาท ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือสินคา
ผานส่ือเครือขายสังคมออนไลนท้ัง 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี และสงเสริมการขาย มีความสําคัญ 
ระดับมาก สวนพฤติกรรมการซ้ือ พบวา สวนใหญใหเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเพราะความสะดวกโดยใช Line 
ในการส่ังซ้ือ และในชวงเวลา 12.01-13.00 น. 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา อายุมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดาน 
สวนอาชีพมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสถานท่ีและดานสงเสริมการขาย รายไดเฉล่ีย
ตอเดือนมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานสถานท่ี และดานสงเสริมการขาย เพราะ
ความสะดวกในการรับสินคา สวนเหตุผลของการเลือกซื้อ มีความสัมพันธกับสวนประสมทางดาน
การตลาด ดานราคา ดานสถานท่ี และดานสงเสริมการขาย ในขณะที่วิธีการสั่งซื้อและระยะเวลาใน
การส่ังซ้ือมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดาน 

สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล (2555) ศึกษาในเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 
แบบรวมกลุมกันซ้ือบนเว็บไซด ENSOGO ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งนี้มี
จุดมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซ้ือบนเว็บไซด 
ENSOGO ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรสามารถ
ทํานายพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซ้ือบนเว็บไซด ENSOGO ของ
ลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางในงานวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการออนไลน
แบบรวมกลุมกันซ้ือ จํานวน 400 คน  
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ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 – 30 ป อาชีพ
ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
และมีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทียบเทาปริญญาตรี กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสม
ทางการตลาดบริการบนเว็บไซต ENSOGO ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีใชบริการ และดาน
กระบวนการ อยูในระดับมาก กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของ
เว็บไซต ENSOGO ดานโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานการประสัมพันธ ดานการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดและดานการบอกตอ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง นอกจากเว็บไซต ENSOGO กลุมตัวอยาง 
สวนใหญเคยซ้ือสินคาและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซ้ือบนเว็บไซต www.sanookcoupon.com 
สวนใหญรูจักเว็บไซด ENSOGO คร้ังแรกจากเพื่อนและการเลือกซ้ือสินคาและบริการบนเว็บไซต 
ENSOGO เพราะ ดีลและราคานาสนใจซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญเคยซ้ือสินคาประเภทอาหารและเคย
ซ้ือบริการประเภทรานอาหาร พรอมท้ังยังเลือกชําระสินคาและบริการดวยบัตรเครดิต ท้ังนี้ปญหาท่ีพบ 
กับกลุมตัวอยางสวนใหญเกิดจากสินคาหรือบริการมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว ซ่ึงกลุมตัวอยาง
สวนใหญยังคงมีความตองการซ้ือสินคาประเภทอาหารและตองการซ้ือบริการประเภทโรงแรม อีกท้ัง
เพื่อนในเครือขายสังคมออนไลนนั้นมีผลตอการตัดสินใจซ้ือทําใหตัดสินใจซ้ือดีลคูปองไดเร็วขึ้น 

ธีรศานต สหัสสพาศน (2554) ไดทําการศึกษาเรื่องการใชเครือขายสังคมออนไลนสู
ความสําเร็จของธุรกิจ เจกเมง กวยเตี๋ยวเนื้อตนตํารับเพชรบุรี โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก จากกลุม
ผูบริหาร 2 ทาน และลูกคาเจกเมง กวยเตี๋ยวเนื้อตนตํารับเพชรบุรี 20 ทาน ผลการศึกษาพบวา แนวทาง 
การปฏิบัติในการใชเครือขายสังคมออนไลนสูความสําเร็จของธุรกิจ มีทั้งสิ้น 3 แนวทาง ไดแก 
มีกระบวนการในการคิดและวางแผนงานการใชเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีรูปแบบชัดเจน ทําการ
ส่ือสารการตลาดออนไลนแบบครบวงจรเพื่อรักษาฐานลูกคา ทําการประชาสัมพันธเพื่อสรางความสัมพันธ 
อันดี ซ่ึงสงผลใหเกิดการบอกตอในเครือขายสังคมออนไลน โดยสงผลใหธุรกิจประสบความสําเร็จใน
ดานยอดขาย จํานวนลูกคาท่ีมีมากข้ึน และมีความสัมพันธอันดีกับลูกคา ปญหาและอุปสรรคในการนํา 
เครือขายสังคมออนไลน คือ การเขาถึงส่ือสังคมออนไลนของลูกคาท่ีอยูในจังหวัดเพชรบุรีอยูในปริมาณ
ท่ีนอย บุคลากรในการดูแลส่ือสังคมออนไลนมีเพียงเจาของกิจการเพียงคนเดียว 

วันดี รัตนกายแกว (2554) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาในเครือขายสังคม
ออนไลนเฟซบุค โดยมีกลุมตัวอยาง คือ ผูท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค 
จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวาสวนใหญมีการซ้ือสินคาและบริการประเภทเส้ือผาสําเร็จรูปมากท่ีสุด 
ใชการตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง ไมจํากัดโอกาสในการซ้ือ ทราบขอมูลจากเว็บไซต และมีพฤติกรรม
การกลับมาซ้ือซํ้าอยางแนนอน ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีผลตอการยอมรับการ
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ตัดสินใจซ้ือสินคา เรียงลําดับคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานสินคา ดานสงเสริมการตลาด 
ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร ดานการสรางและการนําเสนอ 

ทิวาพร สําเนียงดี (2558) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการเลือกสั่งอาหารจาก 
เดอะพิซซา คอมปะนี ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ใชกลุมตัวอยาง คือ ผูท่ี
อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจส่ังอาหารมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ และปจจัยภายนอก ดานคูแขงทางการคา ผลการทดสอบ 
สมมติฐานพบวา เพศไมมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกส่ังสินคาออนไลน และระดับการศึกษาไมมีผล
ตอการตัดสินใจดานปจจัยภายนอกในการเลือกส่ังอาหารออนไลน 

วนัสนันท รมโพธ์ิ (2555) ไดทําการศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อของผูใชอินเทอรเน็ต
เกี่ยวกับเมนูอาหาร และรานอาหารผานเว็บไซตท่ีมีเนื้อหาส่ือท่ีผูบริโภคสรางเอง โดยใชกลุมตัวอยาง 
คือ ผูท่ีเคยใชอินเทอรเน็ตในการคนหาขอมูลเกี่ยวกับเมนูอาหารและรานอาหาร จํานวน 400 คน 
ผลการศึกษาพบวาคุณลักษณะของขอมูลท่ีไดรับคําแนะนํามากที่สุด คือ ดานรสชาติอาหาร ท่ีตั้งและ
ราคา โดยพฤติกรรมในการแสวงหาขอมูลท่ีมีความสัมพันธเชิงบวกไดแก 1. ความนาเช่ือถือของเว็บ
ไซดและรานอาหาร 2. เว็บไซดท่ีมีเนื้อหาส่ือท่ีผูบริโภคสรางเอง กับการตัดสินใจซ้ือของผูใหบริการ
ทางอินเตอรเน็ต และความเช่ือถือในเว็บไซด มีความสัมพันธเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือของผูใชบริการ
อินเตอรเน็ต 

อิสรีย อนันตโชคปฐมา (2558)ไดทําการศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดและ
การตัดสินใจซ้ือสินคาใน Line Giftshop  มีวัตถุประสงคในงานวิจัยฉบับนี้เพื่อศึกษาสวนประสมทาง
การตลาด อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริม
ทางการตลาด (Promotion) และการตัดสินใจซ้ือสินคาใน Line Gifshop โดยงานวิจัยช้ินนี้ใชการเก็บ
ขอมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยางจํานวน 3 กลุม ไดแก (1) กลุมตัวอยางท่ี
เคยซ้ือสินคาใน Line Giftshop (2) กลุมตัวอยางท่ีเคยรับสินคาใน LINE Giftshop และ (3) กลุมตัวอยาง 
ท่ีไมเคยซ้ือหรือรับสินคาใน LINE Giftshop ท้ังยังมีการตรวจสอบคุณภาพของขอมูลโดยใชวิธีสามเสา 
จากการสัมภาษณเชิงลึก การสังเกตการณแบบมีสวนรวม และศึกษาขอมูลเพิ่มเติมจากเอกสาร ผลการวิจัย
พบวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ในเร่ือง ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมทางการตลาด ลวนมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือสินคาใน LINE Gifthop โดยกลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานสินคา และการสงเสริมทางการตลาดเปนอยางมาก ซ่ึงกลุมตัวอยางไดพิจารณา
ดานความหลากหลายของสินคาและตราสินคา คุณภาพของสินคาท่ีขายใน LINE Giftshop และการสงเสริม 
การขายประเภทการใหสวนลดมากท่ีสุด ปจจัยดานราคาและชองทางการจัดจําหนายเปนปจจัยท่ีกลุม
ตัวอยางใหความสําคัญรองลงมา โดยกลุมตัวอยางจะพิจารณาระดับราคาท่ีแสดงถึงความคุมคา ราคา



21 

 

สูงสุดท่ีเต็มใจจายซ้ือสินคาใน LINE Giftshop จะตองไมสูงกวาระดับราคาท่ีสามารถหาซ้ือสินคาได
ตามรานคาท่ัวไป และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีกลุมตัวอยางคํานึงถึง คือ ความสะดวกสบาย 
ท้ังการส่ังซ้ือท่ีทําไดงาย การจายชําระคาสินคาท่ีรวดเร็วและปลอดภัย และชองทางการรับสินคาท่ี
สะดวกแกผูรับ นอกจากนี้ ผลของการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา LINE Giftshop ของ
กลุมตัวอยาง พบวาการรับรูตอตราสินคา LINE Giftshop เปนปจจัยท่ีกลุมตัวอยางนึกถึงในข้ันตอน
การคนหาขอมูล รวมท้ังใชในข้ันตอนการประเมินทางเลือกอีกดวย โดยกลุมตัวอยางรับรูถึงตราสินคา 
LINE Giftshop และเชื่อมั่นในความปลอดภัยของการสั่งซื้อสินคา จึงตัดสินใจซ้ือสินคาใน LINE 
Giftshop ในท่ีสุดนักการตลาดและผูประกอบการสามารถนําผลของงานวิจัยนี้ไปประยุกตใชเพื่อเปน
ขอมูลในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด ซ่ึงจะนําไปสูการเพ่ิมความสามารถทางการแขงขัน ขยาย
ฐานกลุมลูกคาและกอใหเกิดประโยชนสูงสุดตอกิจการได 

วรท กอวัฒนสกุล (2551) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 
และบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต และปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและ
บริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยทางดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการมากท่ีสุด สวนปจจัยอ่ืนท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจรองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
ตามลําดับ 
 ชนานาท พูลผล (2557) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช
บริการ ของลูกคาสลิมม่ิงพลัสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 
เพื่อ 1) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการของลูกคาสลิม ม่ิงพลัสในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 2) ศึกษาการตัดสินใจใชบริการของลูกคาสลิมม่ิงพลัส ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 3) เปรียบเทียบการตัดสินใจใชบริการของลูกคาสลิมม่ิงพลัส ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จําแนกตามปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล  4) ศึกษาปจจัยสวนประสม ทางการตลาดบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการของลูกคาสลิมม่ิงพลัสในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล การวิจัย 
คร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ตัวอยางท่ีศึกษาไดแก ลูกคาของสลิมมิ่งพลัสเฉพาะ สาขาที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 348 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ เพื่อหาคาสัดสวน
กลุมตัวอยางของสลิมม่ิงพลัสแตละสาขา ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม สถิติท่ีใช
ในการวิจัยประกอบดวยสถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมานในการทดสอบสมมติฐาน คือ คาสถิติ
ทดสอบ T-test F-test ทําการทดสอบเปรียบเทียบเปนรายคูโดยวิธี LSD และคาสถิติวิเคราะห แบบถดถอย 
พหุคูณ ดวยวิธีสเต็ปไวส ผลการวิจัยพบวา 1) ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30 – 40 ป
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มากท่ีสุด สวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด สวนใหญมี
สถานภาพสมรส มีรายได ตอเดือน 30,001 - 40,000 บาทมากท่ีสุด 2) ระดับความคิดเห็นตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับปานกลางและดานการจัด
จําหนายอยูในระดับมาก 3) การตัดสินใจใชบริการดานการแสวงหาขอมูลอยูในระดับปานกลาง และ
ดานการประเมินทางเลือก อยูในระดับมาก 4) ลูกคาท่ีมีอายุ การศึกษา อาชีพ สถานภาพและรายไดท่ี
แตกตางกันมีระดับการ ตัดสินใจใชบริการที่สลิมม่ิงพลัสแตกตางกัน 5) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
บริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการท่ีสลิมม่ิงพลัส ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา 
และดานบุคลากร โดยปจจัย ท้ัง 3 ดาน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ 

ปาณิศรา สิริเอกศาสตร (2556) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑปลาเสนของผูบริโภค  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาดานปจจัยประชากรศาสตร 
ซ่ึงประกอบดวยเพศ อายุ ระดับ การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอคนตอเดือน และ
เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมทาง
การตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑปลาเสนของผูบริโภค ซ่ึงการศึกษาคร้ังนี้ใชแบบสอบถาม 
เปนเคร่ืองมือ ประชากรท่ีใชใน การศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ีเปนท้ังเพศชายและหญิง อายุ 15 ป
ข้ึนไป จํานวน 200 ตัวอยางท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑปลาเสนฟชโชของผูบริโภคในเขตพญาไท วิเคราะห
ผลขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย การแจกแจงความถ่ีของขอมูล และคํานวณหาคารอยละ 
คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 
รอยละ 69.5 มีอายุ 15-25 ป รอยละ 48.5 สถานภาพโสด รอยละ 60.5 ระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 
48.5 อาชีพนักเรียน/ นักศึกษา รอยละ 57.5 และรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท รอยละ 47.0  

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญ 
เรียงตามลําดับคาเฉล่ีย คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญมาก  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
ปลาเสนโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.57) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ 
บรรจุภัณฑมีความสะอาดและผานกระบวนการฆาเช้ือ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.04 (ระดับความสําคัญ มาก) 
รองลงมาควบคุมน้ําหนัก ไมมีคอเรสตอรอล มีคาเฉล่ียเทากับ 3.76 (ระดับความสําคัญมาก) และมีคุณคา 
ทางโภชนาการ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.52 (ระดับความสําคัญมาก) 

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
ปลาเสนโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.03) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก 
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คือ ความคุมคาราคาเม่ือเทียบกับปริมาณท่ีไดรับ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.49 (ระดับความสําคัญมากท่ีสุด) 
รองลงมาความคุมคาราคาเม่ือเทียบกับรสชาติท่ีไดรับ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.23 (ระดับความสําคัญมากท่ีสุด) 
และความคุมคาราคาเม่ือเทียบกับประโยชนท่ีไดรับ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.77 (ระดับความสําคัญ มาก)  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการเลือก 
ซ้ือผลิตภัณฑปลาเสนโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.89) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 
3 ลําดับแรก คือ มีจําหนายท่ีรานสะดวกซ้ือ หางสรรพสินคาใกลชุมชน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.42 (ระดับ
ความสําคัญมากท่ีสุด) รองลงมาความสะดวกสบายในการเดินทางไปซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย เทากับ 
4.27 (ระดับความสําคัญมากท่ีสุด) และมีรานคาท่ีจัดจําหนายมีจํานวนมากเพียงพอตอ ผูบริโภค มีคาเฉล่ีย
เทากับ 4.11 (ระดับความสําคัญมาก)  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการเลือก 
ซ้ือผลิตภัณฑปลาเสนโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.29) ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 
3 ลําดับแรก คือ การทําโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน วิทยุ โทรทัศน โรงหนัง ส่ือส่ิงพิมพ อินเตอรเน็ต มี
คาเฉล่ียเทากับ 4.79 (ระดับความสําคัญมากท่ีสุด) รองลงมาการลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษ ตางๆ 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.44 (ระดับความสําคัญมากท่ีสุด) และการท่ีใหผูบริโภคท่ีสงช้ินสวนไปรวม ชิงรางวัล 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.37 (ระดับความสําคัญมากท่ีสุด) 

ปยมาภรณ ชวยชูหนู (2559) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคา ผานทางสังคมออนไลน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา 
ผานทางสังคมออนไลน ผลของการศึกษาจะชวยใหผูประกอบการท่ีทําธุรกิจการขายสินคาผานทาง 
สังคมออนไลนสามารถนําขอมูลท่ีไดไปใชวางแผนปรับปรุงหรือพัฒนาธุรกิจตอไปได งานวิจัยนี้เปน
งานวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางคือ ผูท่ีเคยซ้ือสินคาผานทางสังคมออนไลน จํานวน 400 คน โดยใช 
แบบสอบถามออนไลนเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติ 
เชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณ 
ประกอบดวย Independent Sample t-test, One-way ANOVA, Factor Analysis และRegression  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26-33 ป 
สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีรายได 
เฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 10,000-20,000 บาท เครือขายสังคมออนไลนท่ีใชซ้ือสินคาบอยท่ีสุด คือ Facebook 
ประเภทสินคาท่ีซ้ือบอยท่ีสุด คือ สินคาแฟช่ัน โดยจะซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง และจํานวน เงินเฉล่ียท่ีใช
ในการซ้ือแตละคร้ังจะตํ่ากวา 1,000 บาท 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ การศึกษา 
อาชีพ รายไดท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางสังคมออนไลนไมแตกตางกัน 
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สวนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานบุคลากรและคุณภาพของสินคา ดานราคา ดาน
การสงเสริมการตลาด ดานภาพลักษณของสินคาและรานคา และดานขอมูลรานคา ขอมูลสินคา และ
กระบวนการใหบริการ ทุกปจจัยสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางสังคมออนไลน 
 
 
2.6  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

2.6.1  ตัวแปรอิสระ  
ตัวแปรอิสระท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแก สวนประสมทางการตลาด (4Ps) ประกอบดวย 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 
 

2.6.2  ตัวแปรตาม 
ตัวแปรตามที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง

ออนไลนของผูบริโภค 
 
 ตัวแปรอิสระ (independent Variable: X) ตัวแปรตาม (Dependent Variable: Y) 

 
ภาพท่ี 2.2 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผาน
ชองทางออนไลนของผูบริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด (X4)

ดานชองทางกาจัดจําหนาย (X3)

ดานราคา (X2) 

ดานผลิตภัณฑ (X1) 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

ในการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
และผลที่ไดรับ จะถูกนํามาวิเคราะหหาความสัมพันธของตัวแปรตางๆโดยใชโปรแกรมทางสถิติ โดยมี
ข้ันตอนการศึกษา ดังนี้ 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
3. การตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
5. วิธีการวิเคราะหขอมูล 

 
 
3.1  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 

3.1.1  ประชากร (Population) 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
3.1.2  กลุมตัวอยาง (Sampling) 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผูท่ีเคยซ้ือน้ําพริกผานชองทางออนไลน อยางนอย 

1 คร้ัง จํานวน 400 คน ซ่ึงมาจากการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตร 
 

สมการ n = z2pq
e2  
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เม่ือ  n =   ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีเราตองการทราบ 
 z  =  ระดับความเช่ือม่ันท่ีผูวิจยักาํหนดไวท่ี รอยละ 95 ดังนั้น คา z คือ 1.960 
 p  =  สัดสวนของประชากรท่ีสนใจจะศึกษา 
 q  =  สัดสวนของประชากรท่ีไมไดสนใจจะศึกษา โดย q มีคาเทากับ 1-p 
 e  =  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดข้ึนท่ี รอยละ 5 หรือ 0.05 
 
แทนคาในสูตร 

จากการแทนคา n = (1.96)2(0.5) (1-0.5)
(0.05)2  

   = 385 
 

ดังนั้นกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน ซ่ึงผูวิจัยไดเพิ่มกลุมตัวอยางอีก 15 คน สําหรับความ
ผิดพลาดในการตอบแบบสอบถาม จึงมีกลุมตัวอยางรวมท้ังส้ิน 400 คน 
 

3.1.3  การสุมตัวอยาง (Sampling Method) 
ผูวิจัยไดทําการสุมประชากรตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability) 

โดยการสุมประชากรตัวอยางแบบบังเอิญ (Convenience Sampling) 
 
 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามในการรวบรวมขอมูล โดย
แบบสอบถามจะถูกแจกจายไปยังกลุมตัวอยางผานชองทางออนไลนเปนชองทางหลัก โดยมีลักษณะ
คําถามท่ีพัฒนาข้ึนจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของจากการทบทวนวรรณกรรม 
ซ่ึงสามารถแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน คือ 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงมีลักษณะแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List) โดยขอ 1 และ 2 จะเปนคําถามท่ีใชในการคัดกรองผูตอบแบบสอบถามโดยจะเลือกเฉพาะ 
ผูท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน และปจจุบันอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ตามกลุมตัวอยางท่ีผูวิจัยไดกําหนดไวแลว และคําถามในสวนท่ี 1 ท้ังหมดเปนแบบสอบถามปลายปด 
(Close-Ended Response Question) จํานวน 4 ขอ ไดแก 
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1. ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนหรือไม ใชการวัดระดับประเภท 
นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

2. ปจจุบันทานอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครใชหรือไม ใชการวัดระดับประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 

3. เพศ ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
4. อายุ ใชการวัดระดับประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 

มีลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check list) จํานวนท้ังหมด 6 ขอ โดยขอ 1 จะเปนคําถามท่ีเลือกตอบ
ไดมากกวา 1 คําตอบ และขอท่ี 2 3 4 5 6 สามารถเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว ไดแก 

1. เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือน้ําพริกของทาน ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale)  

2. ทานซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางใดมากท่ีสุด ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

3. ในระยะเวลา 3 เดือน ท่ีผานมาทานซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกกี่คร้ัง ใชการวัดระดับประเภท 
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

4. ใครมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกจากชองทางออนไลน
ของทาน ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

5. คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังท่ีทานซื้อผลิตภัณฑน้ําพริกจากชองทางออนไลน ใชการวัด
ระดับประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

6. ชองทางการชําระเงินท่ีทานคิดวาสะดวกมากท่ีสุด ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
มีขอคําถามท้ังหมด 30 ขอ จะแบงตามปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และปจจัย
ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) จํานวนท้ังหมด 29 ขอ และอีก 1 ขอจะเปนคําถามเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน โดยแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบมาตรา
สวนประเมินคาตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจัดอยูระดับการวัดขอมูลประเภท อันตราภาคช้ัน 
(Interval Scale) โดยใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว แบงเปน 5 ระดับ โดยแบงเปน 2 สวน คือ 
สวนแรกใชกับขอคําถามท่ีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ท้ัง 29 ขอ ซ่ึงมีหลักเกณฑ
การใหคะแนนดังนี้ 
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สําคัญมากท่ีสุด  ให 5 คะแนน 
สําคัญมาก    ให 4 คะแนน 
สําคัญปานกลาง ให 3 คะแนน 
สําคัญนอย     ให 2 คะแนน 
สําคัญนอยท่ีสุด  ให 1 คะแนน 
และในสวนท่ีสองจะใชกับคําถามขอสุดทายท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

น้ําพริกผานชองทางออนไลน ซ่ึงมีหลักเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ 
ซ้ือแนนอน ให 5 คะแนน 
อาจจะซ้ือซํ้า ให 4 คะแนน 
ไมแนใจ ให 3 คะแนน 
อาจจะไมซ้ือซํ้า ให 2 คะแนน 
ไมซ้ือแนนอน ให 1 คะแนน 
การอภิปรายผล จะใชการวัดขอมูลแบบอันตราภาคช้ัน โดยใชเกณฑเฉล่ียในการคํานวณ

ดังนี้ 
 

อันตรภาคช้ัน  = คาสูงสุด-คาตํ่าสุด
จํานวนช้ัน

  

 = 5-1
5  

 = 0.8 
 

ดังนั้น จะมีเกณฑการแปลความหมายของการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยแปลผลจากคาเฉล่ียของแตละปจจัยไดดังนี้ 

คาเฉล่ีย  4.21-5.00  แปลความวา ใหความสําคัญมากท่ีสุด 
คาเฉล่ีย  3.41-4.20  แปลความวา ใหความสําคัญมาก 
คาเฉล่ีย  2.61-3.40  แปลความวา ใหความสําคัญปานกลาง 
คาเฉล่ีย  1.81-2.60  แปลความวา ใหความสําคัญนอย 
คาเฉล่ีย  1.00-1.80  แปลความวา ใหความสําคัญนอยท่ีสุด 
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และเกณฑการแปลความหมายของระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง
ออนไลน จะแปลผลจากคาเฉล่ียไดดังนี้ 

คาเฉล่ีย  4.21-5.00  แปลความวา ซ้ือแนนอน 
คาเฉล่ีย  3.41-4.20  แปลความวา อาจจะซ้ือ 
คาเฉล่ีย  2.61-3.40  แปลความวา ไมแนใจ 
คาเฉล่ีย  1.81-2.60  แปลความวา อาจจะไมซ้ือ 
คาเฉล่ีย  1.00-1.80  แปลความวา ไมซ้ือแนนอน 
สวนท่ี 4 การสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริก เปนแบบสอบถามที่ถาม

ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริกเกี่ยวกับลักษณะบรรจุภัณฑ สถานท่ีวางจําหนาย 
และกิจกรรมสงเสริมการตลาด โดยคําถามมีลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check list) จํานวนท้ังหมด 
3 ขอ ไดแก 

1. ทานคิดวาผลิตภัณฑน้ําพริกควรมีลักษณะบรรจุภัณฑ (Package) อยางไร ใชการวัด
ระดับประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

2. ทานคิดวาผลิตภัณฑน้ําพริกควรวางจําหนายท่ีใด ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

3. ทานคิดวาผลิตภัณฑน้ําพริกควรมีกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) แบบใด 
ใชการวัดระดับประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ เปนการถามขอเสนอแนะอ่ืนๆ เพิ่มเติม
จากผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนคําถามปลายเปด (Open – Ended Question) ซ่ึงไมไดกําหนด
คําตอบไวลวงหนา โดยเปดโอกาสใหผูตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นไดอยางอิสระ 
 
 
3.3  การตรวจสอบความเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

1. ศึกษาขอมูลจากตําราเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของรวมท้ังศึกษารูปแบบวิธีการสราง 
แบบสอบถามเพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางเคร่ืองมือเพ่ือในการวิจัยคร้ังนี้ 

2. กําหนดกรอบแนวคิดจากขอมูลที่ไดทําการศึกษาโดยวิเคราะหแยกประเด็นท่ีตองการ 
ศึกษา และนําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา 

3. กําหนดโครงรางของแบบสอบถามตามประเด็นสําคัญของวัตถุประสงคและขอบเขต 
การศึกษาโดยทําการรางแบบสอบถามเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบแกไข ตามขอเสนอแนะ
ใหมีความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) และความเหมาะสมของการใชภาษา (Wording) 
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4. การตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) หรือความนาเชื่อถือของแบบสอบถามท่ี
นํามาใช โดยใชวิธีของครอนบาค (Cronbach’ Alpha) และมีเกณฑยอมรับท่ีคาแอลฟา (α) มากกวา 
0.65 และยิ่งเขาใกล 1 มากเทาใด แสดงวาเครื่องมือนั้นๆ มีความนาเชื่อถือสูง โดยแบงระดับความ
นาเช่ือถือออกเปน 4 ระดับ คือ 

ดี    (Good)  หมายถึง  0.80-1.00 
ดีพอใช  (Fair)  หมายถึง 0.60-0.79 
แย  (Poor)  หมายถึง  0.40-0.59 
แยมาก  (Very Poor)  หมายถึง  ต่ํากวา 0.39 
ใชวิเคราะหกับแบบสอบถามใน สวนท่ี 3 ซ่ึงเกี่ยวของกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน ซึ่งผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนไปทดสอบกับ 
กลุมตัวอยาง เพ่ือใหแนใจวาผูท่ีตอบแบบสอบถามนั้นมีความเขาใจในคําถาม และตอบตามความเปนจริง
ทุกขอ รวมทั้งทดสอบความเท่ียงตรงทางสถิติ โดยทดลองนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน ไปเก็บขอมูล
จากกลุมตัวอยางจํานวน 30 ตัวอยาง หลังจากนั้นจึงวิเคราะหความเท่ียงของแบบสอบถามโดยใชสถิติ
และพิจารณาจากคาสัมประสิทธ์ิของความเช่ือม่ัน (Coefficient Of Reliability) ของคําถามในแตละดาน
ซ่ึงมีรายละเอียดดังตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 ผลคาสัมประสิทธ์ิคาสัมประสิทธ์ิของความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 

สวนประสมทางการตลาด (4ps) จํานวนขอ คาสัมประสิทธ์ิของความเชือ่ม่ัน
(Coefficient of Reliability) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 12 0.893 
ปจจัยดานราคา (Price) 5 0.754 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 6 0.761 
ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) 6 0.684 

คาความเชื่อม่ันรวม 29 0.938 
 

ผลจากการวัดคาความเช่ือม่ันจากแบบสอบถามท่ีเก็บขอมูลจากกลุมทดลองจํานวน 30 ชุด 
พบวามีคาความเช่ือม่ันโดยรวมเทากับ 0.938 โดยคําถามในแตละดานมีระดับความเช่ือม่ันอยูระหวาง 
0.648-0.839 

5. นําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจริง 
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3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บรวบรวมขอมูลมาจากแหลงขอมูล 2 ประเภท ดังตอไปนี ้
ประเภทท่ี 1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามจํานวน 

400 ชุด เก็บจากกลุมตัวอยางผานชองทางออนไลนโดยใช Google Form ในการทําแบบสอบถาม 
ซ่ึงผูวิจัยไดสุมเก็บขอมูลผานส่ือสังคมออนไลน (Social Media) และเฟสบุค (Facebook) ของรานขาย
น้ําพริกออนไลน 

ประเภทท่ี 2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ จากหนังสือ
บทความทางวิชาการ วารสารทางวิชาการ และงานวิจัยอ่ืน รวมถึงสืบคนขอมูลทางอินเทอรเน็ต โดย
รวบรวมเนื้อหาเกี่ยวกับการรับรูของผูบริโภค (Consumer Perception) พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer 
Behavior) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer Decision 
Making Process) 
 
 
3.5  วิธีการวิเคราะหขอมูล 

ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชสถิติในการวิธีวิเคราะหขอมูลจากการเก็บแบบสอบถาม 
โดยแบงไดดังนี้ 

 
3.5.1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis)  
สถิติพื้นฐานท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย การแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบาย
ขอมูลในแตละสวน ดังตอไปนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ใชการวิเคราะหโดยการแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน ใชการวิเคราะห 
โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน จะแบง 
ปจจัยเปน 4 ดาน ตามสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัย
ดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
(Promotion) และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก ใชการวิเคราะหโดยการหาคาเฉล่ีย (Mean) และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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สวนท่ี 4 การสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริก ไดแก ลักษณะบรรจุภัณฑ 
สถานท่ีท่ีควรวางจําหนาย และกิจกรรมสงเสริมการตลาด ใชการวิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 5 เปนการถามความคิดเห็น และขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
 

3.5.2  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression Analysis)  
เปนวิธีการทางสถิติท่ีใชศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

กับตัวแปรตาม (Dependent Variable) ซ่ึงมีตัวแปรอิสระมากกวาหนึ่งตัวกับตัวแปรตามหนึ่งตัว เพ่ือใช
อธิบายและวิเคราะหหาความสัมพันธของตัวแปรอิสระใน สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน วาสวนประสมทางการตลาด (4Ps) นั้น มีความสัมพันธกับ
ตัวแปรตามในเร่ืองการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนหรือไม 

โดยมีสมการพยากรณ คือ 
 

ŷ = b0 + b1x1 + b2x2 + bkxk 
 

สัญลักษณท่ีใชมีความหมายดังตอไปนี ้
k  หมายถึง จํานวนตัวแปรอิสระท่ีใชในสมการ 
ŷ หมายถึง คาประมาณ หรือคาทํานาย 
b0 หมายถึง แทนคาคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
b1,…bk หมายถึง น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรอิสระ 

ตัวท่ี 1 ถึงตัวท่ี k ตามลําดับ 
x0,…x1 หมายถึง คะแนนตัวแปรอิสระตัวท่ี 1 ถึงตัวท่ี k 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณจํานวนท้ังส้ิน 
237 ชุด คิดเปนรอยละ 70 ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 338 ชุด โดยผลการวิเคราะห สามารถ
แบงไดเปน 5 สวน ประกอบดวย 

1. ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
2. ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
3. ผลการวิเคราะหปจจยัสวนประสมทางการตลาด 
4. ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
5. ผลการสํารวจความคิดเหน็เกี่ยวกับผลิตภณัฑน้ําพริก 

 
 
4.1  ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

เปนการวิเคราะหขอมูลโดยทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
คือ การแจกแจงความถ่ี และรอยละเพื่ออธิบายถึงลักษณะของขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงมี
จํานวนผูตอบแบบสอบถามท้ังส้ิน 338 คน เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 237 คน ซ่ึงมีหลักเกณฑในการ
เลือกกลุมตัวอยางจากผูตอบแบบอบถามท้ังหมด คือ ตองเปนผูท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง 
ออนไลน และปจจุบันอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงรายละเอียดเก่ียวกับกลุมตัวอยาง 
ท่ีประกอบดวย เพศ และอายุ สามารถสรุปไดตามตารางและคําอธิบายดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวน และรอยละจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
เพศชาย 102 43.04 
เพศหญิง 135 56.96 

รวม 237 100 
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ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.1 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 
135 คน คิดเปนรอยละ 56.69 และเพศชาย มีจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 43.04 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวน และรอยละจําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 22 ป 28 11.81 
22-30 ป 95 40.08 
31-40 ป 73 30.80 
41-50 ป 34 14.35 
51-60 ป 7 2.95 
มากกวา 60 ป 0 0.00 

รวม 237 100 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุอยูในชวง 
22-30 ป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 40.08 ลําดับท่ี 2 ไดแก ชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 73 คน คิดเปน
รอยละ 30.80 ลําดับท่ี 3 ไดแก ชวงอายุ 41-50  ป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 14.35 ลําดับท่ี 4 ไดแก 
ชวงอายุท่ีนอยกวา 22 ป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 11.18 ลําดับท่ี 5 ไดแกชวงอายุ 51-60 ป จํานวน 
7 คนคิดเปนรอยละ 2.95 และลําดับสุดทายท่ีไมมีผูตอบเลย ไดแก ชวงอายุท่ีมากกวา 60 ป 
 
 
4.2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

เปนการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใชสถิติเชิงพรรณนา คือ การแจกแจงความถ่ี และรอยละ สามารถสรุปได
ตามตาราง และคําอธิบาย ดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงความถ่ี และรอยละของเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 
เหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก ความถ่ี รอยละ 

ตองการเพิ่มรสชาติของอาหาร 168 31.05 
ชอบทานนํ้าพริกเปนประจาํอยูแลว 152 28.10 
ซ้ือเพ่ือเปนของฝาก 123 22.74 
ตองการลองน้ําพริกรสชาติใหมๆ 98 18.11 

รวม 541 100 
หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจากผลรวมความถ่ี ซ่ึงมีจํานวน 541 คําตอบ 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญ ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 
เนื่องจาก ตองการเพิ่มรสชาติของอาหาร จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 31.05 ลําดับท่ี 2 คือ ชอบทาน
น้ําพริกเปนประจําอยูแลว จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 28.10 ลําดับท่ี 3 คือ ซ้ือเปนของฝาก จํานวน 
123 คน คิดเปนรอยละ 22.74 และลําดับสุดทาย คือ ตองการลองนํ้าพริกรสชาติใหมๆ จํานวน 98 คน 
คิดเปนรอยละ 18.11 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงความถ่ี และรอยละของชองทางการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกท่ีกลุมตัวอยางนิยมมากที่สุด 

ชองทางการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก ความถ่ี รอยละ 
ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา 95 40.08 
รานสะดวกซ้ือ 63 26.58 
รานอาหาร 43 18.14 
รานขายของฝาก 22 9.28 
รานคาออนไลน (Facebook, Instagram, เวบ็ไซตตางๆ) 14 5.91 

รวม 237 100 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 
จากซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา มากท่ีสุด จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 40.08 ลําดับที่ 2 คือ 
รานสะดวกซ้ือ จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 26.58 ลําดับท่ี 3 คือ รานอาหาร จํานวน 43 คน คิดเปน
รอยละ 18.14 ลําดับท่ี 4 คือ รานขายของฝาก จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.28 และลําดับสุดทาย 
คือ รานคาออนไลน (Facebook, Instagram, เว็บไซตตางๆ) จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 5.91 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงความถ่ี และรอยละของจํานวนครั้งในการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกในชวง 3 เดือนท่ี
ผานมา 
ความถ่ีในการซื้อน้ําพริกในระยะเวลา 3 เดือน ความถ่ี รอยละ 

0 คร้ัง 22 9.28 
1 คร้ัง 112 47.26 
2 คร้ัง 76 32.07 
3 คร้ัง 18 7.59 
4 คร้ัง 4 1.69 
มากกวา 4 คร้ัง 5 2.11 

รวม 237 100 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.5 แสดงใหเห็นวาในระยะเวลา 3 เดือนผานมา กลุมตัวอยาง
สวนใหญมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 1 คร้ัง จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 47.26 ลําดับท่ี 
2 คือ 2 คร้ังจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 32.07 ลําดับท่ี 3 คือ 0 คร้ัง จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.28 
ลําดับท่ี 4 คือ 3 คร้ัง จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 7.59 ลําดับท่ี 5 คือ มากกวา 4 ครั้ง จํานวน 5 คน 
คิดเปนรอยละ 2.11 และลําดับสุดทาย คือ 4 คร้ัง จํานวน 4 คนคิดเปนรอยละ 1.69 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงความถ่ี และรอยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ําพริก

ผานชองทางออนไลน 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก ความถ่ี รอยละ 

ตัวเอง 176 74.26 
เพื่อน 30 12.66 
ครอบครัว 27 11.39 
ดารา/ศิลปน 4 1.69 

รวม 237 100 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.6 แสดงใหเห็นวา ตัวเอง คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกมากท่ีสุด มีผูตอบจํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 74.26 ซ่ึงตรงกับเหตุผลใน
การเลือกซ้ือน้ําพริกท่ีซ้ือ เพราะตองการเพิ่มรสชาติของอาหาร และ ตัวเอง เปนผูรับรูผลิตภัณฑได
โดยตรงผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 ประสบการณ และจากความช่ืนชอบสวนตัว อันดับท่ี 2 คือ เพ่ือน
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จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 12.66 อันดับท่ี 3 คือ ครอบครัว จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 11.39 
และบุคคลท่ีมี อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนอยท่ีสุด คือ ดารา/ศิลปน จํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ 1.69 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงความถ่ี และรอยละของคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือผลิตภัณฑน้าํพริกผาน

ชองทางออนไลน 
คาใชจายเฉล่ียในซ้ือการผลิตภัณฑน้ําพริกตอคร้ัง ความถ่ี รอยละ 

ต่ํากวา 200 บาท 94 39.66 
201-400 บาท 60 25.32 
401-600 50 21.10 
601-800 26 10.97 
801-1,000 6 2.53 
มากกวา 1,000 บาท 1 0.42 

รวม 237 100 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.7 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเสียคาใชจายใน
การซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนตอคร้ัง ต่ํากวา 200 บาท จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 
39.66 อันดับท่ี 2 คือ 201-400 บาท จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 25.32 อันดับท่ี 3 คือ 401-600 บาท 
จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 21.10 อันดับท่ี 4 คือ 601-800 บาท จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 10.97 
อันดับท่ี 5 คือ 801-1,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 2.53 และ ลําดับสุดทาย คือ มากกวา 1,000 
บาท จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.42 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงความถ่ี และรอยละของชองทางการชําระเงินท่ีกลุมตัวอยางคิดวาสะดวกมากท่ีสุด 

ชองทางการชาํระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด ความถ่ี รอยละ 
โอนเงินผานธนาคาร 125 52.74 
บัตรเครดิต/บัตรเดบิต 34 14.35 
ชําระผาน PayPal 3 1.27 
ชําระเงินปลายทาง 75 31.65 

รวม 237 100 
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ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวา
โอนเงินผานธนาคารเปนชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด มีผูตอบจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 
52.74 ลําดับท่ี 2 คือ ชําระเงินปลายทาง จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 31.65 ลําดับท่ี 3 คือ บัตรเครดิต/ 
เดบิต จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 14.35 และลําดับสุดทายท่ีกลุมตัวอยางคิดวามีความสะดวกใน
การชําระเงินนอยท่ีสุด คือ ชําระผาน PayPal จํานวน 3 คนคิดเปนรอยละ 1.27 
 
ตารางท่ี 4.9 สรุปผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 

พฤติกรรม ผลการศึกษา 
เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑน้ําพริก ตองการเพิ่มรสชาติของ

อาหาร 
ชองทางการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกท่ีกลุมตัวอยางนิยมมากท่ีสุด ซุปเปอรมารเก็ต/

หางสรรพสินคา 
ความถ่ีในการซ้ือน้ําพริกในระยะเวลา 3 เดอืน 1 คร้ัง 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก ตัวเอง 
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในซ้ือการผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน ต่ํากวา 200 บาท 
ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด โอนเงินผานธนาคาร 

 
 
4.3 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด (Promotion) ของ
กลุมตัวอยาง ซ่ึงใชสถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห ซ่ึงไดแก คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการแปลผลเพื่ออธิบายถึงขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดตามตารางและ
คําอธิบายตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงผลคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผลของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ดานผลิตภัณฑ  (Product) คาเฉล่ีย (x)̅ S.D. แปลผล 

1. มีรสชาติท่ีดี ไมเผ็ดมากจนเกินไป สามารถรับประทานได  4.32 0.71 สําคัญมาก
ท่ีสุด 

2. มีรสชาติใหเลือกหลากหลาย 4.29 0.73 สําคัญมาก
ท่ีสุด 

3. สวนประกอบหลักท่ีใชในการทําน้ําพริกเปนส่ิงท่ีทานชอบ 4.14 0.76 สําคัญมาก 
4. รูปแบบรรจุภัณฑ (Package) 4.07 0.76 สําคัญมาก 
5. สินคาเก็บไดนานมากกวา 1 เดือน 3.97 0.85 สําคัญมาก 
6. มีฉลากแสดงรายละเอียดสินคา, วนัผลิต-วันหมดอายุท่ีชัดเจน 3.90 0.83 สําคัญมาก 
7. ตราสินคามีช่ือเสียง เปนท่ีรูจัก 3.95 0.81 สําคัญมาก 
8. สินคามีหลายขนาดใหเลือก 3.92 0.78 สําคัญมาก 
9. คุณภาพ และรสชาติของสินคาคงท่ี  4.02 0.80 สําคัญมาก 
10. ไดการรับรองมาตรฐาน เชน อย. 4.03 0.80 สําคัญมาก 
11. ไมใชวัตถุกันเสีย 4.04 0.78 สําคัญมาก 
12. ไมใสผงชูรส 3.94 0.76 สําคัญมาก 

รวม 4.05 0.79 สําคัญมาก 
 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ สําคัญมาก 
โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.05 และเม่ือพิจารณารายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีรสชาติท่ีดี ไมเผ็ด
มากจนเกินไป สามารถรับประทานได เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 4.32 ลําดับท่ี 2 คือ มีรสชาติใหเลือก
หลากหลาย มีคาเฉล่ีย 4.29 ลําดับท่ี 3 คือ สวนประกอบหลักท่ีใชในการทําน้ําพริกเปนส่ิงท่ีชอบ มีคาเฉล่ีย 
4.14 ลําดับท่ี 4 คือ รูปแบบบรรจุภัณฑ (Package) มีคาเฉล่ีย 4.07 ลําดับท่ี 5 คือ ไมใชวัตถุกันเสีย มีคาเฉล่ีย 
4.04 ลําดับท่ี 6 คือ ไดการรับรองมาตรฐานเชน อย. มีคาเฉล่ีย 4.03 ลําดับท่ี 7 คือ คุณภาพและรสชาติ
ของสินคาคงท่ี มีคาเฉล่ีย 4.02 ลําดับท่ี 8 คือ สินคาเก็บไดนานมากกวา 1 เดือน มีคาเฉล่ีย 3.97 ลําดับ
ที่ 9 คือ ตราสินคามีช่ือเสียง เปนท่ีรูจัก มีคาเฉล่ีย 3.95 ลําดับที่ 10 คือ ไมใสผงชูรส มีคาเฉล่ีย 3.94 
ลําดับท่ี 11 คือ สินคามีหลายขนาดใหเลือก มีคาเฉล่ีย 3.92 และลําดับสุดทายท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าท่ีสุดอยูท่ี 
3.90 คือ มีฉลากแสดงรายละเอียดสินคา, วันผลิต-วันหมดอายุท่ีชัดเจน 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงผลคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผลของสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา (Price) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ดานราคา (Price) คาเฉล่ีย (x)̅ S.D. แปลผล 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาท่ีคาดหวังไว 3.89 0.68 สําคัญมาก 
2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีไดรับ 4.03 0.81 สําคัญมาก 
3. ราคาใกลเคียงกับยี่หออ่ืน 4.05 0.77 สําคัญมาก 
4. ตั้งราคาสินคาคงท่ี 4.01 0.81 สําคัญมาก 
5. ระบุราคาขายท่ีชัดเจน 3.93 0.79 สําคัญมาก 

รวม 3.98 0.77 สําคัญมาก 
 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ สําคัญมาก 
โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.98 และเม่ือพิจารณารายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาใกลเคียงกับยี่หออ่ืน 
มีคาเฉล่ีย 4.05 ลําดับท่ี 2 คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีไดรับ มีคาเฉล่ีย 4.03 ลําดับท่ี 3 คือ ตั้งราคา
สินคาคงท่ี มีคาเฉล่ีย 4.01 ลําดับท่ี 4 คือ ระบุราคาขายท่ีชัดเจน มีคาเฉล่ีย 3.93 และลําดับสุดทาย ท่ีมี
คาเฉล่ียตํ่าท่ีสุดอยูท่ี 3.89 คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาท่ีคาดหวังไว 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงผลคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแปลผลของสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) คาเฉล่ีย (x)̅ S.D. แปลผล 
1. ความสะดวกในการดูรายละเอียดของสินคาผานทางรานคา
ออนไลนไดตลอดเวลา 

4.17 0.73 สําคัญมาก 

2. ความสะดวกในการส่ังซ้ือผลิตภัณฑไดตลอดเวลา 4.09 0.81 สําคัญมาก 
3. ประหยดัเวลาไดมากกวาการเดินทางไปซ้ือท่ีหนาราน 3.95 0.79 สําคัญมาก 
4. ความนาเชื่อถือของรานคาออนไลน 4.02 0.71 สําคัญมาก 
5. มีบริการจัดสงสินคาใหถึงมือลูกคา (Delivery) 4.08 0.75 สําคัญมาก 
6. ความรวดเร็วในการตอบกลับของผูขาย 3.97 0.75 สําคัญมาก 

รวม 4.05 0.76 สําคัญมาก
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ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ สําคัญมาก 
โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.05 และเม่ือพิจารณารายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความสะดวกในการ
ดูรายละเอียดของสินคาผานทางรานคาออนไลนไดตลอดเวลา มีคาเฉล่ีย 4.17 ลําดับท่ี 2 คือ ความสะดวก 
ในการส่ังซ้ือผลิตภัณฑไดตลอดเวลา มีคาเฉล่ีย 4.09 ลําดับท่ี 3 คือ มีบริการจัดสงสินคาถึงมือลูกคา 
(Delivery) มีคาเฉล่ีย 4.08 ลําดับท่ี 4 คือ ความนาเช่ือถือของรานคาออนไลน มีคาเฉล่ีย 4.02 ลําดับท่ี 
5 คือ ความรวดเร็วในการตอบกลับของผูขาย มีคาเฉลี่ย 3.97 และลําดับสุดทายท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าท่ีสุดอยู
ท่ี 3.95 คือ ประหยัดเวลาไดมากกวาการเดินทางไปซ้ือท่ีหนาราน 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงผลคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผลของสวนประสมทางการตลาด

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
(Promotion) คาเฉล่ีย (x)̅ S.D. แปลผล 

1. การใหสวนลด 3.90 0.76 สําคัญมาก 
2. การแถมสินคา 3.91 0.75 สําคัญมาก 
3. มีการโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ 3.87 0.74 สําคัญมาก 
4. มีการออกบูธตามงานตางๆ และมีการใหชิมสินคา 4.05 0.74 สําคัญมาก 
5. มีบริการจัดสงฟรี 4.04 0.76 สําคัญมาก 
6. การแจกแผนพับเกีย่วกับขอมูลของสินคา 3.89 0.75 สําคัญมาก 

รวม 3.94 0.75 สําคัญมาก
 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ สําคัญมาก 
โดยมีคาเฉล่ีย 3.94 และเม่ือพิจารณารายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีการออกบูธตามงานตางๆ 
และมีการใหชิมสินคา มีคาเฉล่ีย 4.05 ลําดับท่ี 2 คือ มีบริการจัดสงฟรี มีคาเฉล่ีย 4.04 ลําดับท่ี 3 คือ 
การแถมสินคา มีคาเฉล่ีย 3.91 ลําดับที่ 4 คือ การใหสวนลด มีคาเฉลี่ย 3.90 ลําดับที่ 5 คือ การแจก
แผนพับเกี่ยวกับขอมูลของสินคา มีคาเฉล่ีย 3.89 และลําดับสุดทายท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าท่ีสุดอยูท่ี 3.87 คือ มี
การโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงผลคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของการตัดสินใจซ้ือ (Decision) 
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 

การตัดสินใจซ้ือ (Decision) คาเฉล่ีย (x)̅ S.D. แปลผล 
ทานตองการทีจ่ะซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง
ออนไลนซํ้าหรือไม 

3.72 1.16 อาจจะซ้ือซํ้า

 
ผลการศึกษาพบวา เม่ือหาคาเฉล่ียของขอมูลที่เก็บไดจากกลุมตัวอยาง มีคาเฉลี่ยของ

ระดับการตัดสินใจซ้ืออยูท่ี 3.72 และสามารถแปลผลไดวา กลุมตัวอยางมีระดับการตัดสินใจซ้ืออยูท่ี 
อาจจะซ้ือซํ้า 
 
 
4.4  ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานของการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression Analysis) ดวยวิธี Enter ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีผลการวิเคราะห และมีความหมายของสัญลักษณตางๆ ดังนี้ 

Sig.  หมายถึง  ระดับนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
B  หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณในสมการที่เขียนในรูป 

คะแนนดิบ 
Beta (ß) หมายถึง  คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 
t  หมายถึง  คาสถิติท่ีใชการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับคาเฉล่ียของสมการแตละ 

คาท่ีอยูในสมการ 
 

โดยมีสมมติฐานการวจิัย ดังนี้ 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product) มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา (Price) มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด
(Promotion) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
Coefficientsa 

สวนประสมทางการตลาด (4Ps) Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (คาคงที่) 2.364 .833  2.838 .005 

ดานผลิตภัณฑ .206 .223 .077 .922 .358 
ดานราคา -.114 .216 -.046 -.529 .597 
ดานชองทางกาจัดจําหนาย -.187 .212 -.077 -.883 .378 
ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด .439 .205 .170 2.140 .033*

a. Dependent Variable: การตัดสินใจซื้อ 
R Square = .030 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบวา ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression 

Analysis) แสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน มีเพียงดานเดียวที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภค คือ ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (Beta = 0.170, คา Sig = 0.033) 

เม่ือพิจารณาคาเฉล่ีย และการแปลผลรายขอของปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ในตารางท่ี 4.12 จะพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญของปจจัยในแตละขออยูใน
ระดับ สําคัญมาก แปลวา ทุกขอในกิจกรรมสงเสริมการตลาด มีผลการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก
ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในระดับมาก และขอท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีกลุมตัวอยางไดตอบ
ในแบบสอบถาม คือ มีการออกบูธตามงานตางๆ และมีการใหชิมสินคา ซ่ึงมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.05 แปลความ 
ไดวา กลุมตัวอยางตองการที่จะเห็นผลิตภัณฑจริง และไดชิมรสชาติของผลิตภัณฑเพ่ือใชในการตัดสินใจ 
ซ้ือ เพราะ จุดออนของการซ้ือขายออนไลน คือ ไมสามารถที่จะชิมรสชาติ หรือเห็นผลิตภัณฑ จริงได 
นอกจากการออกบูธตามงานตางๆ ท่ีทําใหผูบริโภคสามารถเขาถึงสินคาได 
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ตารางท่ี 4.16 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด คา Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน ลําดับความสําคัญ 

ของตัวแปรยอย 
ดานผลิตภัณฑ  
(Product) 

.358 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ (Product) ไมมีผล ตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผาน
ชองทางออนไลน 

 

ดานราคา  
(Price) 

.597 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา (Price) ไมมีผล ตอการตัดสินใจซ้ือ 
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย  
(Place) 

.378 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางจัดจําหนาย (Place) ไมมีผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก
ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

ดานกิจกรรมสงเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

.033* ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
กิจกรรมสงเสริมทางการตลาด 
(Promotion) มีผล ตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. มีการออกบธูตามงาน
ตางๆ และมีการใหชิม
สินคา 
2. มีบริการจัดสงฟรี 
3. การแถมสินคา 
4. การใหสวนลด 
5. การแจกแผนพับ
เกี่ยวกับขอมูลของสินคา
6. มีการโฆษณาผานส่ือ
สังคมออนไลนตางๆ 
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4.5  ผลการสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริก 
เปนการสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริก ใน 3 องคประกอบ คือ ดานบรรจุภัณฑ 

(Package) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงใชสถิติ
เชิงพรรณนาในการอธิบายผล ซ่ึงสามารถสรุปไดตามตาราง ดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงความถ่ี และรอยละของความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางท่ีมีตอลักษณะบรรจุภัณฑ

ของผลิตภัณฑน้ําพริก 
ลักษณะบรรจุภัณฑ ความถ่ี รอยละ 

กระปุกแกว 186 37.20 

กระปุกพลาสติกฝาเกลียว 104 20.80 

กระปุกพลาสติกฝาล็อค 146 29.20 

ถุงซิปล็อค 64 12.80 

รวม 500 100 
หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจากผลรวมความถ่ี ซ่ึงมีจํานวน 500 คําตอบ 
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ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.17 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเสนอความคิดเห็นวา
ผลิตภัณฑน้ําพริกควรมีลักษณะบรรจุภณัฑแบบ กระปุกแกว มีจํานวนการตอบ 186 คร้ัง คิดเปนรอยละ 
37.20 ลําดับท่ี 2 คือ กระปุกพลาสติกฝาล็อค มีจํานวนการตอบ 146 คร้ัง คิดเปนรอยละ 29.20 ลําดับที่ 
3 คือ กระปลุกพลาสติกฝาเกลียว มีจํานวนการตอบ 104 คร้ัง คิดเปนรอยละ 20.80 และลําดับสุดทาย 
คือ ถุงซิปล็อค มีจํานวนการตอบนอยท่ีสุด คือ 64 คร้ังคิดเปนรอยละ 12.80 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงความถ่ี และรอยละของความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางท่ีมีตอชองทางการจัดจาํหนาย 

ของผลิตภัณฑน้ําพริก 
ชองทางการจัดจําหนาย ความถ่ี รอยละ 

ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา 191 29.29 
รานสะดวกซ้ือ 207 31.75 
รานอาหาร 143 21.93 
รานขายของฝาก 111 17.02 
รานคาออนไลน 0 0 

รวม 652 100 
หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจากผลรวมความถ่ี ซ่ึงมีจํานวน 652 คําตอบ 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.18 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเสนอความคิดเห็นวา 
ชองทางการจัดจําหนายของ ผลิตภัณฑน้ําพริกควรวางจําหนายท่ี รานสะดวกซ้ือ มีจํานวนการตอบ 207 
คร้ัง คิดเปนรอยละ 31.75 ลําดับท่ี 2 คือ รานอาหาร มีจํานวนการตอบ 143 คร้ัง คิดเปนรอยละ 21.93 
ลําดับท่ี 3 คือ ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา มีจํานวนการตอบ 109 คร้ัง คิดเปนรอยละ 29.29 ลําดับท่ี 
4 คือ รานขายของฝาก มีจํานวนการตอบ 111 คร้ังคิดเปนรอยละ 17.02 และลําดับสุดทายคือ รานคา
ออนไลนซ่ึงเปนตัวเลือกท่ีไมมีการเลือกตอบ 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงความถ่ี และรอยละของความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางท่ีมีตอกิจกรรมสงเสริม
การตลาดของผลิตภัณฑน้ําพริก 

กิจกรรมสงเสริมการตลาด ความถ่ี รอยละ 
มีสวนลดใหสําหรับลูกคาเกา หรือสมาชิก 147 23.11 
มีสวนลดใหเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก ลด 5% 128 20.13 
มีการแถมสินคาเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก แถม 1 
กระปุก 

129 20.28 

มีบริการจัดสงฟรีเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก จัดสงฟรี 94 14.78 
จัดเปนชุดของขวัญในเทศกาลตางๆ 97 15.25 
การใชดารา หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณา 41 6.45 

รวม 636 100 
หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจากผลรวมความถ่ี ซ่ึงมีจํานวน 636 คําตอบ 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.19 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเสนอความคิดเห็นวา 
กิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีควรใชมากท่ีสุด คือ มีสวนลดใหสําหรับลูกคาเกา หรือสมาชิก มีจํานวน
การตอบ 147 คร้ัง คิดเปนรอยละ 23.11 ลําดับท่ี 2 คือ มีการแถมสินคาเมื่อซื้อครบจํานวนที่กําหนด 
เชน ซ้ือครบ 5 กระปุกแถม 1 กระปุก มีจํานวนการตอบ 129 คร้ัง คิดเปนรอยละ 20.28 ลําดับท่ี 3 คือ 
มีสวนลดใหเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก ลด 5% ลําดับท่ี 4 คือ จัดเปนชุดของขวัญ 
ในเทศกาลตางๆ มีจํานวนการตอบ 97 คร้ัง คิดเปนรอยละ 15.25 ลําดับท่ี 5 คือ มีบริการจัดสงฟรีเม่ือ
ซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก จัดสงฟรี มีจํานวนการตอบ 94 ครั้ง คิดเปนรอยละ 
14.78 และลําดับสุดทายมีผูเลือกตอบนอยท่ีสุดเพียง 41 คร้ัง คือ การใชดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง
ในการโฆษณาคิดเปนรอยละ 6.45 
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ตารางท่ี 4.20 สรุปผลการสํารวจความคิดเห็นเกีย่วกับผลิตภัณฑน้ําพริก 
ความคิดเห็น ผลการศึกษา 

ลักษณะบรรจภุัณฑ กระปุกแกว 

 
ชองทางการจดัจําหนาย รานสะดวกซ้ือ 
กิจกรรมสงเสริมการตลาด มีสวนลดใหสําหรับลูกคาเกา หรือสมาชิก 
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บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีการสรุปผลการวิจัย
ตามหัวขอ ดังตอไปนี้ 

1. สรุปผลการวิจัย 
2. อภิปรายผลการวิจัย 
3. ขอจํากัดของงานวิจยั 
4. ขอเสนอแนะในการวจิัยคร้ังตอไป 
5. ขอเสนอแนะสําหรับผูบริหาร 
การวิจัยในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแบบสอบถามผานชองทางออนไลนโดยใช Google Form 
และเก็บขอมูลผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media) และเฟสบุค (Facebook) ของรานขายนํ้าพริก
ออนไลน ซ่ึงไดกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 237 คน และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยการประมวลผล 
ทางสถิติดวยชุดโปรแกรมสถิติเพื่อสังคมศาสตร (Statistical Package for the Social Sciences, SPSS) 
แบงออกเปน 5 สวน ประกอบดวย 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 
และคารอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน โดยใชการ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก โดยใชการวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics: Descriptive) เพื่อหาคาเฉล่ีย (Mean) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คาผลรวม 
(Total) และใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression Analysis) เพื่อหาความสัมพันธ 
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ระหวางตัวแปรอิสระ (Independent Variable) กับตัวแปรตาม (Dependent Variable) เพ่ือใชในการทดสอบ 
สมมติฐานในการวิจัย 
 สวนท่ี 4 การสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริก ใชการวิเคราะหโดยการ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 
 สวนท่ี 5 เปนการถามความคิดเห็น และขอเสนอแนะอ่ืนๆ  
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

ผลจากการวิเคราะหขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 237 คน สามารถสรุปผลการวิจัยได
ดังนี้ 
 

5.1.1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังส้ิน 338 คน พบวาเปนผูที่เคยซื้อผลิตภัณฑ

น้ําพริกผานชองทางออนไลนจํานวน 259 คน คิดเปนรอยละ 76.63 ผูท่ีปจจุบันอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลจํานวน 316 คน คิดเปนรอยละ 93.49 และเปนกลุมตัวอยาง คือ ตองเคยซ้ือผลิตภัณฑ
น้ําพริกผานชองทางออนไลนและปจจุบันอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครจํานวน 237 คนคิดเปนรอยละ 
70 สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 22-30 ป 
 

5.1.2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภค
กรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลในซ้ือ เนื่องจาก ตองการเพิ่มรสชาติของอาหาร มีการ
ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกจาก ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกใน
ระยะเวลา 3 เดือน อยูท่ี 1 คร้ัง บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกมากท่ีสุด คือ 
ตัวเอง มีคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนตอคร้ัง คือ ต่ํากวา 200 บาท 
และชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด คือ การโอนเงินผานธนาคาร 
 

5.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผาน
ชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เม่ือนําคาเฉล่ียของปจจยัสวนประสมทางการตลาดในแตละดานมาเรียงลําดับจากมากไป
นอยจะพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรวม
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สูงท่ีสุด ซ่ึงท้ัง 2 ปจจัยมีคาเฉล่ียเทากัน คือ 4.05 ลําดับตอมา คือ ปจจัยดานราคา และลําดับสุดทายท่ี
มีคาเฉล่ียตํ่าท่ีสุด คือ ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.98 และ 3.94 ตามลําดับ 
โดยในทุกปจจัยมีการแปลผลการใหระดับความสําคัญอยูใน ระดับมาก และในสวนของการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภค มีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.72 และสามารถแปลผลไดวา 
กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการตัดสินใจซ้ืออยูท่ี อาจจะซ้ือซํ้า ซ่ึงมีรายละเอียดของปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในแตละดาน ดังนี้ 

 ดานผลิตภัณฑ (Product) กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ 
สําคัญมาก เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีรสชาติท่ีดี ไมเผ็ดมากจนเกินไป สามารถ
รับประทานได เปนอันดับแรก ลําดับถัดมา คือ มีรสชาติใหเลือกหลากหลาย ซ่ึงท้ัง 2 ขอท่ีกลาวมา 
มีการแปลผลจากคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง อยูในระดับ สําคัญมากท่ีสุด และขอตอไปนี้ คือ ขอท่ีมี
การแปลผลจากคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง อยูในระดับสําคัญมาก ประกอบดวย สวนประกอบหลักท่ีใช
ในการทําน้ําพริกเปนส่ิงท่ีชอบ รูปแบบบรรจุภัณฑ (Package) ไมใชวัตถุกันเสีย ไดการรับรองมาตรฐาน 
เชน อย. คุณภาพและรสชาติของสินคาคงท่ี สินคาเก็บไดนานมากกวา 1 เดือน ตราสินคามีช่ือเสียง 
เปนท่ีรูจัก ไมใสผงชูรส สินคามีหลายขนาดใหเลือก และมีฉลากแสดงรายละเอียดสินคา, วันผลิต-
วันหมดอายุท่ีชัดเจน 

 ดานราคา (Price) กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ สําคัญมาก 
เม่ือพิจารณารายขอพบวา ทุกขอ ในดานราคา มีการแปลผลจากคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางอยูในระดับ 
สําคัญมาก ซ่ึงประกอบดวย ราคาใกลเคียงกับยี่หออื่น ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีไดรับ ตั้งราคาสินคา
คงท่ี ระบุราคาขายท่ีชัดเจน และ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาท่ีคาดหวังไว 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยู
ในระดับ สําคัญมาก เม่ือพิจารณารายขอพบวา ทุกขอ ในดานชองทางการจัดจําหนาย มีการแปลผลจาก
คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางอยูในระดับ สําคัญมาก ซ่ึงประกอบดวย ความสะดวกในการดูรายละเอียด
ของสินคาผานทางรานคาออนไลนไดตลอดเวลา ความสะดวกในการส่ังซ้ือผลิตภัณฑไดตลอดเวลา 
มีบริการจัดสงสินคาถึงมือลูกคา (Delivery) ความนาเช่ือถือของรานคาออนไลน ความรวดเร็วในการ
ตอบกลับของผูขาย และประหยัดเวลาไดมากกวาการเดินทางไปซ้ือท่ีหนาราน 

 ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ 
สําคัญมาก เม่ือพิจารณารายขอพบวา ทุกขอ ในดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด มีการแปลผลจากคาเฉล่ีย
ของกลุมตัวอยางอยูในระดับ สําคัญมาก ซ่ึงประกอบดวย มีการออกบูธตามงานตางๆ และมีการให
ชิมสินคา มีบริการจัดสงฟรี การแถมสินคา การใหสวนลด การแจกแผนพับเกี่ยวกับขอมูลของสินคา 
และมีการโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ 
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 การตัดสินใจซ้ือ กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก
ผานชองทางออนไลนอยูในระดับ อาจจะซ้ือซํ้า 
 

5.1.4  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
จากสมมติฐานการวิจัยของ การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
สรุปผลไดดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product) มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1 ปฏิเสธสมมติฐาน แปลความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product) ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.358 และมีระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ียอมรับไดอยูท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา (Price) มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2 ปฏิเสธสมมติฐาน แปลความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานราคา (Price) ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.597 และมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
ท่ียอมรับไดอยูท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) มีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 3 ปฏิเสธสมมติฐาน แปลความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) ไมมีผล ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทาง 
ออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.378 และมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ียอมรับไดอยูท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด  
(Promotion) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 4 ยอมรับสมมติฐาน แปลความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีผล ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 
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ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.033 
และมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ียอมรับไดอยูท่ี 0.05 
 

5.1.5  การสํารวจความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑน้ําพริก 
ขอมูลจากการสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริกจากกลุมตัวอยาง ท้ัง 237 คน 

สามารถสรุปไดวา ลักษณะบรรจุภัณฑ ของผลิตภัณฑน้ําพริกควรมีบรรจุภัณฑแบบ กระปุกแกว ชองทาง 
การจัดจําหนายของผลิตภณัฑน้ําพริก ควรวางจําหนายท่ี รานสะดวกซื้อ และกิจกรรมสงเสริมการตลาด
ท่ีควรใชมากท่ีสุด คือ มีสวนลดใหสําหรับลูกคาเกาหรือสมาชิก 
 
 
5.2  อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด 
(Promotion) เปนเพียงปจจัยเดียวท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถสรุปประเด็นสําคัญ ไดดังนี้ 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ ชวยชูหนู (2559) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคา ผานทางสังคมออนไลน โดยผลการวิจัยท่ีได คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
เปนปจจัยสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางสังคมออนไลน แตเม่ือเรียงลําดับความสําคัญของ
ปจจัยยอยในดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) จากมากไปนอย พบวา กลุมตัวอยางใหระดับ
ความสําคัญกับ การโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ เปนอันดับสุดทาย ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของ 
ปาณิศรา สิริเอกศาสตร (2556) ซ่ึงไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑปลาเสนของผูบริโภค โดยผลการวิจัยพบวา การทําโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน วิทยุ 
โทรทัศน โรงหนัง ส่ือส่ิงพิมพ อินเตอรเน็ต มีระดับความสําคัญเปนอันดับแรก ของปจจัยยอยในปจจัย 
ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product) ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัย
ของ ทิวาพร สําเนียงดี (2558) ท่ีไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกส่ังอาหารจาก เดอะ พิซซา 
คอมปะนี ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลจากการศึกษาพบวา ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังอาหารมากท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ 
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3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา (Price) ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
น้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของวรท 
กอวัฒนสกุล (2551) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผาน
ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการวิจัยพบวา ปจจัย
ทางดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ และอยูในระดับ มากท่ีสุด 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) ไมมีผล ตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของ ชนานาท พูลผล (2557) ท่ีไดทําการศึกษา เร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการท่ีสลิมม่ิงพลัส โดยผลการวิจัยท่ีได คือ ดานการจัดจําหนายไมมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการท่ีสลิมม่ิงพลัส 
 
 
5.3  ขอจํากัดของงานวิจัย 

1. จํานวนของกลุมตัวอยางท่ีไดจากการทําวิจัยคร้ังนี้ คือ 237 คน ซ่ึงนอยกวาขนาดของ
กลุมตัวอยางท่ีกําหนดไว คือ 400 คน 

2. การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณทําใหไมสามารถไดขอมูลเชิงลึกจากการ
ทําวิจัย 

3. การวิจัยคร้ังนี้ใชเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามผานชองทาง
ออนไลนเพียงอยางเดียวและไมไดมีการแจกแบบสอบถามทางออฟไลน จึงทําใหไมสามารถที่จะเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีท่ัวถึงได 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ทําวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑน้ําพริกเพิ่มมากข้ึน 

2. ใชเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลท่ีมีความหลากหมายมากข้ึน เชน ใชแบบสอบถาม
ผานทางออนไลนและออฟไลน เพื่อท่ีจะไดขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีมีความชัดเจนและสามารถนําไป 
วิเคราะหหาผลลัพธท่ีมีความเท่ียงตรงมากยิ่งข้ึน 
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5.5  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 
เนื่องจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริการตลาด (Promotion) 

เปนเพียงปจจัยเดียวท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นจึงมีขอเสนอแนะตอผูประกอบการ ดังนี้ 

1. ผูประกอบการควรมีการน้ําผลิตภัณฑไป ออกบูธตามงานตางๆ และมีการใหชิมสินคา 
ในงานนั้น เนื่องมาจากขอจํากัดของการซ้ือ-ขายผลิตภัณฑอาหารผานชองทางออนไลน ผูบริโภคไม
สามารถท่ีจะสัมผัสสินคาจริงได หรือไมสามารถท่ีจะชิมรสชาติได ซ่ึงแนนอนวากลุมตัวอยางบางสวน
ท่ีไดทําแบบสอบถาม มีโอกาสไดซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน แตผลิตภัณฑที่ไดมาอาจมี
รสชาติท่ีไมดี ผลิตภัณฑท่ีไดมาไมเหมือนกับรูปภาพท่ีโฆษณาไว หรือมีความตางจากขอมูลท่ีไดรับ
ผานรานคาออนไลน ซ่ึงผูบริโภคเหลานั้น จึงมีความตองการที่จะใหผลิตภัณฑน้ําพริกท่ีขายผานชองทาง
ออนไลน มีการออกบูธตามงานตางๆ หรือมีการใหชิมสินคา  

ซ่ึงในปจจุบัน มีงานออกบูธเกี่ยวกับอาหารมากมาย เชน เทศกาลกินอรอยฟนท่ัวไทย 
ซ่ึงจัดท่ี อิมแพ็ค เมืองทองธานี หรืองาน Urban Eatery “เสือนอนกิน” ท่ีมีสถานท่ีจัดงาน คือ K Village 
สุขุมวิท 26 รวมท้ังงานออกบูธตามหางสรรพสินคาท่ีจัดข้ึนอยูเปนประจํา ท่ีเปดโอกาสใหผูประกอบการ
ท่ีทําธุรกิจเกี่ยวกับอาหารสามารถจองพ้ืนท่ี และนําผลิตภัณฑของตนไปจําหนายได ซ่ึงเปนสวนชวย
ใหผูบริโภคสามารถเขาถึงสินคา และชวยใหการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานออนไลนในครั้ง
ถัดไปงายยิ่งข้ึน 

2. มีบริการจัดสงฟรี เนื่องจากขอจํากัดของการเขาถึงผลิตภัณฑ ท่ีมีการซ้ือ-ขายผาน
ชองทางออนไลนนั้น ผูบริโภคไมสามารถท่ีจะสัมผัสสินคาจริงได ทําใหผูบริโภคบางสวนมีความลังเล 
ท่ีจะซ้ือ ดังนั้น ผูประกอบการควรมีบริการจัดสงฟรี โดยกําหนดเง่ือนไขหรือไมกําหนดเง่ือนไปก็ได 
ซ่ึงถาผูประกอบการมีความประสงคท่ีจะกําหนดเง่ือนไขในการซ้ือ ก็สามารถทําไดเชนกัน ตัวอยางเชน 
มีบริการจัดสงฟรี เม่ือซ้ือน้ําพริกครบ 5 กระปุก จะชวยใหความลังเลที่จะซ้ือของผูบริโภคมีนอยลง หรือ
มีความตองการที่จะทดลองผลิตภัณฑมากข้ึน เพราะเสียคาใชจายเพียงการซ้ือผลิตภัณฑเทานั้น ไมตอง
เสียคาใชจายในการจัดสง ซ่ึงชวยประหยัดเงินและเพิ่มความสะดวกได 

3. ในกิจกรรมสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ เชน การแถมสินคา การใหสวนลด หรือการโฆษณา 
ผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ กิจกรรมสงเสริมการตลาดเหลานี้ผูประกอบการสามารถที่จะสลับกันใชได
ในชวงเวลาท่ีเห็นวาเหมาะสม ตัวอยางเชน ถาผูประกอบการมี สินคาในคลังสินคาท่ีมากเกินไป และ
มีความตองการที่จะเพิ่มการขายใหมากข้ึน เพื่อลดจํานวนสินคาในคลัง ก็ควรใช การแถมสินคา หรือ
ถาชวงใดท่ีผูประกอบการตองการใหสินคาเปนท่ีรูจักมากข้ึน เพ่ิมการเขาถึงลูกคารายใหมๆ หรือตองการ
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เพิ่มยอดขาย ก็ควรใชการโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ หรือการใหสวนลด ท่ีชวย จูงใจใหลูกคา
มีการตัดสินใจซ้ือผานชองทางออนไลนไดงายข้ึน  

4. การแจกแผนพับเกี่ยวกับขอมูลของสินคา ควรจะใชคูกับการออกบูธตามงานตางๆ 
เพื่อใหรายละเอียดของสินคาผานทางออฟไลน เพื่อเปนการดึงคนจากสถานท่ีจัดงานใหไปยังบริเวณ
ท่ีไดจําหนายผลิตภัณฑอยู เพิ่มการรับรูตราสินคา และชวยใหขอมูลของผลิตภัณฑน้ําพริกเขาถึงกลุม
ลูกคาทางออฟไลนไดอีกดวย 

สรุปไดวา ผูประกอบการธุรกิจน้ําพริกผานชองทางออนไลน ควรใหความสําคัญกับ 
ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด โดยเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากไปนอย ไดแก มีการออกบูธ 
ตามงานตางๆ และมีการใหชิมสินคา มีบริการจัดสงฟรี การแถมสินคา การใหสวนลด การแจกแผนพับ
เกี่ยวกับขอมูลของสินคา และมีการโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ เพราะเปนสวนชวยใหผูบริโภค
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนไดมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 
เร่ือง  การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

น้ําพริกผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค 
เพื่อนําขอมูลท่ีไดไปใชในการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริก 
ผานชองทางออนไลนของผูบริโภค ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานท่ีเสียสละเวลาในการทําแบบสอบถาม
ดานลางอยางครบถวนทุกขอ คําตอบของทานจะเปนสวนสําคัญยิ่งท่ีจะใหงานวิจัยคร้ังนี้ประสบผลสําเร็จ 

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้ 
สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือน้ําพริกของผูบริโภค 
สวนท่ี 4 การสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ําพริก 
สวนท่ี 5 ความคิดเห็น และขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน  ใหตรงตามความเปนจริงมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
1.1 ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนหรือไม 
 เคยซ้ือ  ไมเคยซ้ือ (จบแบบสอบถาม) 

 
1.2 ปจจุบันทานอาศัยอยูในกรุงเทพฯ และปริมณฑลใชหรือไม 
 ใช    ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
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1.3 เพศ 
 ชาย    หญิง  

1.4 อายุ 
 นอยกวา 22 ป   22-30 ป 
 31-40 ป   41-50 ป 
 51-60 ป   มากกวา 60 ป 

 
สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้าํพริกผานชองทางออนไลน 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน  ใหตรงตามความเปนจริง 
 
2.1 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ําพริกของทาน (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 ตองการเพิ่มรสชาติของอาหาร  
 ชอบทานนํ้าพริกเปนประจําอยูแลว 
 ซ้ือเพ่ือเปนของฝาก    
 ตองการลองน้ําพริกรสชาติใหมๆ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................... 

 
2.2 ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางใดมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา  
 รานสะดวกซ้ือ 
 รานอาหาร 
 รานขายของฝาก 
 รานคาออนไลน (Facebook, Instagram, เว็บไซตตางๆ ฯลฯ)  
 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................................. 

 
2.3 ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผานมาทานซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกกี่คร้ัง (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 0 คร้ัง   1 คร้ัง 
 2 คร้ัง   3 คร้ัง 
 4 คร้ัง   มากกวา 4 คร้ัง 
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2.4 ใครมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกจากชองทางออนไลนของทาน 
(เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 ตัวทานเอง   เพื่อน 
 ครอบครัว   ดารา / ศิลปน 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 

 
2.5 คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังท่ีทานซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกจากชองทางออนไลน (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 ต่ํากวา 200 บาท    201-400 บาท 
 401-600    601-800 
 801-1,000    มากกวา 1,000 บาท 

 
2.6 ชองทางการชําระเงินท่ีทานคิดวาสะดวกมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 โอนเงินผานธนาคาร    
 บัตรเครดิต/บัตรเดบิต 
 ชําระผาน PayPal  
 ชําระเงินปลายทาง 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................... 

 
สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
คําชี้แจง: ทานคิดวาปจจัยตอไปนี้มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลน 
ในระดับใด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
ระดับความสําคัญ: 5 = สําคัญมากท่ีสุด, 4 = สําคัญมาก, 3 = สําคัญปานกลาง, 2 = สําคัญนอย,  
 1 = สําคัญนอยท่ีสุด) 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

3.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑ (Product)      
1. มีรสชาติท่ีดี ไมเผ็ดมากจนเกินไป สามารถรับประทานได       
2. มีรสชาติใหเลือกหลากหลาย      
3. สวนประกอบหลักท่ีใชในการทําน้ําพริกเปนส่ิงท่ีทานชอบ      
4. รูปแบบรรจุภัณฑ (Package)      
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

5. สินคาเก็บไดนานมากกวา 1 เดือน      
6. มีฉลากแสดงรายละเอียดสินคา, วันผลิต-วันหมดอายุท่ีชัดเจน      
7. ตราสินคามีช่ือเสียง เปนท่ีรูจัก      
8. สินคามีหลายขนาดใหเลือก      
9. คุณภาพ และรสชาติของสินคาคงท่ี       
10. ไดการรับรองมาตรฐาน เชน อย.      
11. ไมใชวัตถุกันเสีย      
12. ไมใสผงชูรส      
3.2 ปจจัยดานราคา (Price)      
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาท่ีคาดหวังไว      
2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีไดรับ      
3. ราคาใกลเคียงกับยี่หออ่ืน      
4. ตั้งราคาสินคาคงท่ี      
5. ระบุราคาขายท่ีชัดเจน      
3.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)      
1. ความสะดวกในการดูรายละเอียดของสินคาผานทางรานคาออนไลนได
ตลอดเวลา 

     

2. ความสะดวกในการส่ังซ้ือผลิตภัณฑไดตลอดเวลา      
3. ประหยดัเวลาไดมากกวาการเดินทางไปซ้ือท่ีหนาราน      
4. ความนาเชื่อถือของรานคาออนไลน      
5. มีบริการจัดสงสินคาใหถึงมือลูกคา (Delivery)      
6. ความรวดเร็วในการตอบกลับของผูขาย      
3.4 ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion)      
1. การใหสวนลด      
2. การแถมสินคา      
3. มีการโฆษณาผานส่ือสังคมออนไลนตางๆ      
4. มีการออกบูธตามงานตางๆ และมีการใหชิมสินคา      
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

5. มีบริการจัดสงฟรี      
6. การแจกแผนพับเกีย่วกับขอมูลของสินคา      

 
3.5 ทานตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑน้ําพริกผานชองทางออนไลนซํ้าหรือไม (เลือกตอบเพยีง 1 ขอ) 
 ซ้ือแนนอน 
 อาจจะซ้ือซํ้า 
 ไมแนใจ 
 อาจจะไมซ้ือซํ้า 
 ไมซ้ือแนนอน 

 
สวนท่ี 4 การสํารวจความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑน้าํพริก 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน  ใหตรงตามความคิดเหน็ของทาน  
 
4.1 ทานคิดวาผลิตภัณฑน้ําพริกควรมีลักษณะบรรจุภัณฑ (Package) อยางไร (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 กระปุกแกว  กระปุกพลาสติกฝาเกลียว 

  
 กระปุกพลาสติกฝาล็อค   ถุงซิปล็อค 

  
 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................................. 
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4.2 ทานคิดวาผลิตภัณฑน้ําพริกควรวางจําหนายท่ีใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 ซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพสินคา 
 รานสะดวกซ้ือ 
 รานอาหาร 
 รานขายของฝาก 
 รานคาออนไลน (Facebook, Instagram, เว็บไซตตางๆ ฯลฯ)  
 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................................. 

 
4.3 ทานคิดวาผลิตภัณฑน้ําพริกควรมีกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) แบบใด (เลือกตอบได
มากกวา 1 ขอ) 
 มีสวนลดใหสําหรับลูกคาเกา หรือสมาชิก 
 มีสวนลดใหเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก ลด 5% 
 มีการแถมสินคาเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก แถม 1 กระปุก 
 มีบริการจัดสงฟรีเม่ือซ้ือครบจํานวนท่ีกําหนด เชน ซ้ือครบ 5 กระปุก จัดสงฟรี 
 จัดเปนชุดของขวัญในเทศกาลตางๆ 
 การใชดารา หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณา 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................................. 

 
สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ  
………………………………………………………………………...............................………….... 
………………………………………………………………………...............................………….... 
………………………………………………………………………...............................………….... 
………………………………………………………………………...............................………….... 
………………………………………………………………………...............................………….... 
 


