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ยุทธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมการลดใช้ถุงพลาสติก และความต้องการของผู ้บริโภคเมื,อ
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(Mean) และส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใช้
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จากการซืWอสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้มากที,สุด และยนิดีที,จะใชถุ้งผา้หรือกล่องกระดาษทดแทนการใช้

ถุ งพลาสติกจากการซืW อสินค้าในห้างสรรพสินค้า  และ  2) ความต้องการของผู ้บริโภคเมื,อ

ห้างสรรพสินคา้รณรงคก์ารลดใชถุ้งพลาสติก พบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการให้ความสําคญัเรื,องการลดใช้
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บทที8 1 

ที8มา ความสําคญั ปัญหา 

 

 

1.1 ที8มาของเรื8องความสําคญัและปัญหา 

สังคมในยคุปัจจุบนัเปลี,ยนไปมากมีทัWงเทคโนโลยีและอุตสาหกรรมเขา้มา ทาํให้ชีวิต

ความเป็นอยู่ของมนุษยส์ะดวกสบายขึWน โดยไม่ไดนึ้กถึงว่าผลกระทบของความสะดวกสบายนัWน

กาํลงัทาํลายธรรมชาติ และสิ, งแวดลอ้มอยู่ ถา้มนุษยช่์วยกันคนละมือรักษาธรรมชาติ จะทาํให้

ผลประโยชนจ์ากธรรมชาติกลบัมาเช่นกนั 

ในปัจจุบันขยะที, ก่อให้เกิดภาวะโลกร้อนก็คือถุงพลาสติกที,ออกแบบมาเพื,อให้

ผูบ้ริโภคซืWอสินคา้มีความสะดวกสบายมากขึWนโดยส่วนใหญ่จะใส่สินคา้จากซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน

สะดวกซืWอ ร้านคา้ ตลาด เป็นตน้ ซึ, งมีนํW าหนกัเบา บาง และง่ายต่อการถือ เป็นความสะดวกสบายที,

ใส่สินคา้กลบับา้น แต่หลงัจากใชเ้สร็จกจ็ะเป็นขยะทนัที หรือ บางครัวเรือนกจ็ะทาํเป็นถุงขยะต่อไป 

ประเทศไทยในปัจจุบนัใชถุ้งพลาสติก 20 ลา้นตนัต่อปี (ผศ.อจัฉราพรรณ ลีฬพนัธ์ และ 

ผศ.วิษณุ เหลืองลออ 2557) เฉลี,ยคนละ 3 ใบ ต่อวนั ถุงพลาสติกใชเ้วลาในการยอ่ยสลายนานถึง 450 

ปี (สถาบนัธุรกิจเพื,อสังคม 2555) ซึ, งประเทศไทยจดัอยูอ่นัดบัที, 6 ของโลก ที,ปล่อยขยะพลาสติกลง

มหาสมุทร โดยพฤติกรรมมกัง่ายของมนุษยทิ์Wงขยะไม่เป็นที, โดยเฉพาะทิWงลงแหล่งนํW าสาธารณะ  

เป็นสาเหตุของการเกิดนํW าท่วมเนื,องจากท่อระบายนํW าอุดตนั ขยะในแม่นํW าลาํคลองไหลลงสู่ทะเล  

เป็นสาเหตุให้สัตว์ทะเลตายเป็นจาํนวนมาก จากการกินเศษขยะถุงพลาสติกเข้าไป อีกทัW งเม็ด

พลาสติกทาํจากปิโตรเลียม ตลอดกระบวนการผลิตและการกาํจดั ก่อให้เกิดก๊าซเรือนกระจกเป็น

สาเหตุของการเกิดภาวะโลกร้อน (“ขยะพลาสติกในทะเล ถึงเวลาสังคมตอ้งตื,นตวั!”, 2560) จึงทาํ

ให้หลาย ๆ ประเทศ รวมถึงประเทศไทย ตระหนักถึงขยะและปัญหาโลกร้อนที,เกิดจากการใช้

ถุงพลาสติก ในการซืWอสินคา้จากซุปเปอร์มาเกต็ และ ร้านสะดวกซืWอ 

ซึ, งในปัจจุบนัในหลายๆร้านคา้ ร้านสะดวกซืWอ และหา้งสรรพสินคา้โมเดิร์นเทรดมีการ

รณรงคง์ดใชถุ้งพลาสติก แลว้หนัมาใชถุ้งกระดาษ หรือ ถุงผา้แทน เพื,อเป็นการช่วยลดโลกร้อน เริ,ม

จากวนัที, 4 ธันวาคม 2561 วนัสิ,งแวดลอ้มโลก ซุปเปอร์มาเก็ต ไฮเปอร์มาเก็ต และร้านสะดวกซืWอ 

รวมใจกนังดแจกถุงพลาสติก และหลงัจากนัWนทุกวนัที, 4 ของทุกเดือน งดแจกถุงพลาสติกในห้าง
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โมเดิร์นเทรด หรือบางห้างมีกลยุทธ์การตลาดออกมาให้แก่ผูบ้ริโภค โดยการปฏิเสธรับถุงไดรั้บ

คะแนนสะสมเพิ,ม เพื,อเป็นส่วนลดในการซืWอสินคา้ หรือ ตอ้งซืWอถุงพลาสติก       ในการใส่สินคา้ 

ดงันัWนผูท้าํวิจยัเรื,อง ทศันคติ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที,มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร เพื,อใหผู้ที้,เกี,ยวขอ้งสามารถนาํผล

ไปใชใ้นการศึกษาทาํการตลาดและทาํใหผู้บ้ริโภคหนัมาใชถุ้งกระดาษหรือถุงผา้มากยิ,งขึWน เพื,อเป็น

การช่วยกนัรักษาธรรมชาติและลดโลกร้อนไดอี้กดว้ย 

 

1.1.1 คาํถามงานสารนิพนธ์ 
1. รูปแบบการส่งเสริมการลดใชถุ้งพลาสติกของห้างสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานครในปัจจุบนั เป็นอยา่งไร 

2. กลยุทธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมการลดใช้ถุงพลาสติกในเขต

กรุงเทพมหานคร       มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

3. ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเมื,อหา้งสรรพสินคา้รณรงคก์ารลดใช้

ถุงพลาสติกคือสิ,งใด 

 

คาํถามงานวจิยั (RQ) วตัถุประสงค์ (Obj) การเกบ็ข้อมูลวจิยั 

1. ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค
ใ น ก า ร ร ณ ร ง ค์ ล ด ใ ช้

ถุงพลาสติก มีผลต่อการซืWอ

สินคา้อยา่งไร 

 

2. จ า ก ก า ร ป ฏิ เ ส ธ ก า ร รั บ
ถุ ง พ ล า ส ติ ก ใ น

ห้างสรรพสินค้าผู ้บ ริโภค

ตอ้งการสิ,งใดตอบแทน 

ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด

ในการส่งเสริมการลดใช้

ถุ ง พ ล า ส ติ ก ใ น เ ข ต

กรุงเทพมหานคร 

 

ศึ กษาความต้องการของ

ผูบ้ริโภคเมื,อหา้งสรรพสินคา้

รณรงคก์ารลดใชถุ้งพลาสติก 

 

เก็บทัศนคติและปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที,มีผลต่อ

การลดใช้ถุ งพลาสติกของ

ผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินค้า

เขตกรุงเทพมหานคร สุ่มแบบ

ไม่อาศยัความน่าจะเป็นดว้ยใช้

วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

(Non-probability Sampling) 

- ทัW งหมด  50  เขต  เพื,อแจก

แบบสอบถามปลายปิด (online 

Survey) กับผูบ้ริโภค จํานวน

ประชากรทัW งหมด  400  คน 

โดยคาํนวณกลุ่มตัวอย่างจาก

สูตร Taro Yamane (1967) โดย
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มีจ ํานวน  n=α ที,ระดับความ

เ ชื, อมั,น ร้ อยละ  9 5 และค่ า

ความคลาดเคลื,อนที,ระดบัร้อย

ละ ± 5  

3. รูปแบบการส่งเสริมการลด
ใ ช้ ถุ ง พ ล า ส ติ ก ใ น

ห้ า ง ส ร ร พ สิ น ค้ า เ ข ต

กรุงเทพมหานครมีรูปแบบ

อยา่งไรบา้ง 

ศึกษารูปแบบการส่งเสริม

การลดใช้ถุงพลาสติกของ

ห้ า ง ส ร ร พ สิ น ค้ า ใ น เ ข ต

กรุงเทพมหานคร 

- ร วบ ร วมข้อ มู ล โ ด ย ก า ร
ทบท วน ว ร รณก ร ร ม แ ล ะ

สรุปผล 

 

 

1.2 วตัถุประสงค์ 

1.2.1 ศึกษารูปแบบการส่งเสริมการลดใช้ถุงพลาสติกของห้างสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานครในปัจจุบนั 

1 .2 .2  ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมการลดใช้ถุงพลาสติกในเขต

กรุงเทพมหานคร  

1 .2 .3  ศึกษาความต้องการของผู ้บริโภคเมื,อห้างสรรพสินค้ารณรงค์การลดใช้

ถุงพลาสติก 

 

 

1.3 ประโยชน์ 

1.3.1 หา้งสรรพสินคา้ ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หลงังดแจกถุงพลาสติก 

1.3.2 ทราบถึงสิ,งที,ผูบ้ริโภคตอ้งการหรือสิทธิประโยชน์พิเศษที,ไดรั้บ จากการปฏิเสธ

การรับถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

1.3.3 เป็นแนวทางใหห้า้งสรรพสินคา้สามารถนาํสิทธิประโยชน์ที,ผูบ้ริโภคตอ้งการไป

ใชใ้นการทาํการตลาดได ้

 

 

1.4 ขอบเขตของสารนิพนธ์ 
1.4.1 ประเดน็ที8ศึกษา 
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การวิจยันีW เป็นวิจยัแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื,อศึกษาเกี,ยวกบัทศันคติ

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้

เขตกรุงเทพมหานคร 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบดว้ย 

1. ดา้นความเขา้ใจ 
2. ดา้นความรู้สึก 

3. ดา้นพฤติกรรม 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 

1.4.2 กลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มตวัอย่างที,ใช้ในการศึกษานีW คือผูบ้ริโภคที,ใช้บริการในห้างสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

1.4.3 พืKนที8 

กรุงเทพมหานคร 

 

1.4.4 ระยะเวลา 

ระยะเวลาในการดาํเนินการศึกษาวจิยัระหวา่งเดือน พฤษภาคม 2562 ถึง สิงหาคม 2562 

 

 

1.5 นิยามศัพท์ 

ทิศทางหนึ, งดา้นชอบหรือไม่ชอบ ความโน้มเอียงทางความรู้สึกนึกคิดนีW เกิดจากการ

เรียนรู้ ทศันคติ เป็นความฝังแน่นของกลุ่มของความเชื,อของบุคคลที,มีต่อแง่มุม คุณลกัษณะต่างๆ 

ของวตัถุหนึ, งๆ ความเชื,อ นีW สามารถอธิบายไดด้ว้ยแบบจาํลองทศันคติจากหลายลกษัณะ (Multi-

Attribute Attitudes Model) ลกัษณะของทศันคติเป็นส่วนผสมของขอ้ขอ้เท็จจริง และความเชื,อเป็น

การเกบ็ความถูกใจ ไม่ถูกใจของสินคา้ไว ้ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที,เกี,ยวขอ้งกบัความ

ตอ้งการใชถุ้งผา้แทนถุงพลาสติก ซึ, งเป็นผลชกันาํใหเ้กิดพฤติกรรมการซืWอ แบ่งออกเป็น 4 ดา้น ดงันีW  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สิ,งที,นาํเสนอกบัผูบ้ริโภค เพื,อตอบสนองความจาํเป็น ความ

ตอ้งการ หรือ พึงพอใจให้ผูบ้ริโภค ซึ, งผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค หรือเป็น

คุณสมบติัที,สมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้

2. ดา้นราคา หมายถึง ราคาคุม้ค่าเมื,อเปรียบเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ช่องทางที,ช่วยในการจดัจาํหน่าย ซึ, งพิจารณา

วา่ มีวางจาํหน่ายครอบคลุมในหา้งสรรพสินคา้ ผูบ้ริโภคหาซืWอไดง่้าย 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสื,อสารระหว่างห้างสรรพสินคา้กับ

ผูบ้ริโภคเกี,ยวกบัการรณรงคล์ดใชถุ้งพลาสติก และใหผู้บ้ริโภคใชถุ้งผา้แทน 

ถุงพลาสติก หมายถึง ถุงที,ทาํจากฟิมลพ์ลาสติก ขึWนรูปแลว้ปิดผนึกให้มีรูปร่างเป็นถุง

รูปทรงตามตอ้งการ 

ห้างสรรพสินค้า  หมายถึง  เป็นห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ที, มีการจําหน่ายสินค้าไว้

หลากหลายประเภท โดยแยกเป็นแผนกและหมวดหมู่อยา่งชดัเจน เช่น แผนกเสืWอผา้ แผนกของใช้

ภายในบา้น แผนกเครื,องใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้  
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บทที8 2 

การทบทวน วรรณกรรม 

 

 

 การศึกษาวจิยัเรื,อง ทศันคติและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที,มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร เป็นการนาํเสนอ แนวคิด ทฤษฎี

และงานวิจยัที,เกี,ยวขอ้ง ผูว้ิจยัไดท้าํการสืบคน้เอกสารจากทางวิชาการและงานวิจยัจากแหล่งต่างๆ 

โดยแบ่งประเดน็การศึกษาออกเป็นประเดน็หลกัๆ ดงันีW  

2.1  แนวคิดและทฤษฎีที,เกี,ยวขอ้ง 

2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี,ยวกบัทศันคติ 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี,ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี,ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี,ยวกบัการลดใชถุ้งพลาสติก 

 2.2 งานวจิยัที,เกี,ยวขอ้ง 

 

 

2.1  แนวคดิและทฤษฎทีี8เกี8ยวข้อง 

 2.1.1 แนวคดิและทฤษฎเีกี8ยวกบัทศันคต ิ

 สนอง เหล่าน้อย (2554 : 9) สรุปความหมายของทัศนคติว่า ทัศนคติ หมายถึง 

ความคิดที,บุคคลใหก้บัสิ,งหนึ, งสิ,งใด เป็นอารมณ์ความรู้สึกที,แสดงออกมาในลกัษณะที,ยอมรับหรือ 

ต่อตา้น หรือเป็นสภาวะความพร้อมในการตดัสินใจที,จะตอบสนองต่อเป้าหมายแนวความคิดหรือ 

สถานการณ์ 

 ทัศนวลี ผึW งสีใส (2553  :  8) สรุปไวว้่า ทัศนคติ หมายถึง แนวความคิดเห็น ที,

แสดงออกต่อสิ, งเร้า โดยมีได้ทัW งที, เป็นความคิดในเชิงบวก เชิงลบ หรือเป็นกลาง ซึ, งอาจแสดง

ออกเป็นพฤติกรรมที,ตอบสนองต่อเหตุการณ์หรือสิ,งแวดลอ้มที,เกี,ยวขอ้ง  

 สร้อยตระกูล  อรรถมานะ  (2550 : 64) ได้ให้ความหมายของทัศนคติ  คือ  ผล

ผสมผสานของความรู้สึกนึกคิด ความเชื,อ ความคิดเห็น ความรู้ และความรู้สึกของบุคคลที,มีต่อสิ,งใด 

สิ,งหนึ, ง คนใดคนหนึ, ง หรือสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ, ง ๆ ซึ, งออกมาในรูปการประเมินค่าอนั
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อาจเป็นไปในทางยอมรับหรือปฏิเสธกไ็ด ้และความรู้สึกเหล่านีW มีแนวโนม้ที,จะก่อใหเ้กิดพฤติกรรม

ใดพฤติกรรมหนึ,งขึWน 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ สมชาย หิรัญกิตติ และธนวรรณ ตัWงสินทรัพยศิ์ริ (2550 : 276)        

กล่าวว่า ทศันคติ คือ การประเมินหรือการตดัสินใจเกี,ยวกบัความชอบหรือไม่ชอบวตัถุ คน หรือ 

เหตุการณ์ ซึ, งสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความรู้สึกของบุคคลเกี,ยวกบับางสิ,งบางอยา่ง หรือเป็นแนวโนม้ของ 

บุคคลที,แสดงต่อสิ,งใดสิ,งหนึ, ง อาจเป็นบุคคล กลุ่มคน ความคิด หรือสิ,งของก็ได ้โดยมีความรู้สึก

หรือความเชื,อเป็นพืWนฐาน 

 ศิวนารถ กิตติวฒัน์ (2551 : 8) ให้ความหมาย ทัศนคติ หมายถึง สิ, งที,สะท้อน 

ความรู้สึกนึกคิดของประชาชนที,มีต่อสิ,งต่าง ๆ ที,ไดพ้บเจอจากความเขา้ใจและจากการบอกเล่า ทาํ 

ให้เกิดความรู้สึกไปในทางใดทางหนึ, ง ซึ, งเมื,อมีทัศนคติไปในทางใดทางหนึ, งแล้ว การที,จะ

เปลี,ยนแปลง  ใหรู้้สึกไปอีกทางหนึ,งกระทาํไดย้าก 

 วภิาดา คุปตานนท ์(2551 : 178) กล่าววา่ ทศันคติ คือ ความรู้สึกภายในของ บุคคลที,

ใชป้ระเมินหรือตดัสินสิ,งต่าง ๆ ความรู้สึกดงักล่าวเกี,ยวขอ้งกบัความชอบหรือไม่ชอบ ต่อคน วตัถุ

สิ,งของ เหตุการณ์ และสถานการณ์ต่าง ๆ เมื,อบุคคลชอบสิ,งหนึ, งสิ,งใด ถือว่าบุคคลมีทศันคติเป็น 

บวกต่อสิ,งนัWน ในทางตรงขา้ม เมื,อบุคคลไม่ชอบสิ,งหนึ, งสิ,งใด ถือว่าบุคคลนัWนมีทศันคติเป็นลบ     

ต่อสิ,งนัWน 

 

 คุณลกัษณะของทศันคต ิ

 อลัพอร์ท (Aport, 1967, pp. 21-27 อา้งถึงใน สนอง เหล่าน้อย, 2554 : 9) กล่าวถึง 

คุณลักษณะที,สําคญัของทัศนคติ มี 5 ประการ คือ  เป็นภาวะทางจิตและประสาท (Mental and 

Neutral) ซึ, งจะแสดงออกใหเ้ห็น ทางพฤติกรรม เช่น โกรธ เกลียด และรัก เป็นความพร้อมที,จะสนอง 

(Readiness to Respond) คือ เมื,อมีทศันคติที,ดี หรือไม่ดีต่อสิ,งใดก็พร้อมที,จะตอบสนองสิ,งนัWนตาม

ลกัษณะของทศันคติที,เกิดขึWน เช่น ชอบวิชานาฏศิลป์ สมคัรใจและตอ้งการที,จะเรียน หรือสนใจวิชา

นาฏศิลป์อยูเ่สมอ เป็นตน้  เป็นสิ,งที,เกิดขึWนเป็นระบบ (Organized) เกิดขึWนเป็นกลุ่มและจดัระบบไว้

แล้วใน ตัวเอง คือ เมื,อเกิดทัศนคติต่อสิ, งใดสิ, งหนึ, งแล้วจะขึWนต่อเนื,องกัน และติดตามมาด้วย

พฤติกรรมที,มี ความสัมพนัธ์กนั เช่น โกรธ และหน้าบึง เป็นตน้ เป็นสิ,งที,เกิดจากประสบการณ์ 

(Through Experiences) คือ ประสบการณ์มี ส่วนช่วยในการสร้างทศันคติที,ดี เช่น นาย ก เห็น นาย ข. 

ใจดี จึงชอบ นาย ข. เป็นต้น  เป็นพลงัสําคญัที,มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมที,แสดงออก (Exerting a 

Directive and for Dynamic In fence on Behavior) การแสดงออกต่อสิ,งใดอยา่งนัWนขึWนอยูก่บัทศันคติ

เป็นสาํคญั เช่น นาย ก. ไม่ชอบ นาย ข. เพราะนาย ข. ไม่ดี กไ็ม่อยากคบคา้สมาคมดว้ย เป็นตน้ 
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 ธงชยั สันติวงษ ์(2550 : 168-169) กล่าวว่า ทศันคติเป็นเรื,องราวที,เกิดขึWนภายในตวั

บุคคล เป็นการจดัระเบียบของความคิด ความเชื,อ อุปนิสัย และสิ,งจูงใจที,เกี,ยวขอ้งกบัสิ,งใดสิ,งหนึ, ง 

เสมอ ซึ, งคุณลกัษณะของทศันคติ สรุปได ้ดงันีW  

 1. ทศันคติเป็นสิ,งที,มีอยูภ่ายใน กล่าวคือ เป็นเรื,องของระเบียบความนึกคิดที,เกิดขึWน 

ภายในของแต่ละคน 

 2. ทัศนคติมิใช่สิ, งที,มาแต่กําเนิด แต่จะเกี,ยวข้องกับการเรียนรู้เรื, องราวต่าง ๆ 

ภายนอก และจะก่อตวัจากการประเมินหลงัจากที,ไดเ้กี,ยวขอ้งกบัสิ,งภายนอกดงักล่าวแลว้ นั,นแสดง

ให ้เห็นวา่ทศันคติที,มีอยูจ่ะเป็นผลที,เกิดจากกระบวนการเรียนรู้ 

 3. ทัศนคติมีลักษณะมั,นคงถาวร กล่าวคือ ภายหลังจากที,ทัศนคติได้ก่อตัวขึW น 

ทศันคติดงักล่าวจะไม่เป็นภาวะที,เกิดขึWนเป็นการชั,วคราว หากแต่จะมีความมั,นคงถาวรตามสมควร 

และไม่สามารถเปลี,ยนแปลงในทนัทีทนัใดที,ไดรั้บตวักระตุน้ที,แตกต่างไป 

 4. ทศันคติมีความหมายอิงถึงตวับุคคลและสิ,งของเสมอ กล่าวคือ ทศันคติไม่ไดเ้กิด 

ขึWนมาเองจากภายใน หากแต่เป็นสิ,งที,ก่อตวั หรือเรียนรู้เอามาจากสิ,งที,มีตวัตนที,อา้งอิงได ้อาจจะเป็น 

ตวับุคคล กลุ่มคน สถาบนั สิ,งของ ค่านิยม เรื,องราวทางสงัคม หรือแมแ้ต่ความนึกคิดต่าง ๆ 

 นิโลบล ตรีเสน่ห์จิต (2553 : 18) ไดส้รุปคุณลกัษณะของทศันคติไว ้ดงันีW  

 1. ทศันคติเป็นสิ, งที,มีอยู่ภายใน คือ เป็นเรื, องของระเบียบความนึกคิดที,เกิดขึWน 

ภายในของแต่ละคน 

 2. ทศันคติเป็นสิ,งที,เกิดจากการเรียนรู้ ไม่ใช่สิ,งที,ติดตวัมาแต่กาํเนิด ประสบการณ์มี 

อิทธิพลอย่างมากต่อทศันคติ การสะสมประสบการณ์ทางตรงและทางออ้มโดยผ่านกระบวนการ

ปะทะ สังสรรคก์บัสิ,งต่าง ๆ ในสังคม เป็นตน้ว่า บุคคล สิ,งของ สถานการณ์แวดลอ้ม และความผนั

แปรใน สงัคม ฯลฯ ลว้นมีผลโดยตรงต่อทศันคติทัWงสิWน 

 3. ทศันคติมีคุณลกัษณะของการประเมิน คือ เกิดจากการประเมินความคิดหรือ        

ความเชื,อที,เกี,ยวขอ้งกบัสิ,งของ บุคคลอื,น หรือเหตุการณ์ ฯลฯ ซึ, งจะเป็นสื,อกลางทาํใหเ้กิดปฏิกิริยา 

ตอบสนอง ทศันคติมีธรรมชาติของการประเมิน เป็นความคิดหรือความเชื,อที,มีความรู้สึกแฝงอยูด่ว้ย 

การที,บุคคลหนึ, งจะมีทศันคติอย่างใดต่อสิ,งใด ขึWนอยู่กบัผลของการประเมินความรู้ ความคิด หรือ 

ความเชื,อที,มีเกี,ยวกบัสิ,งนัWน โดยผลการประเมินอาจแตกต่างกนัตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล 

 4. ทศันคติมีคุณภาพและความเขม้ กล่าวคือ คุณภาพและความเขม้ขน้ของทศันคติ     

จะเป็นสิ,งที,บอกถึงความแตกต่างของทศันคติที,แต่ละคนมีต่อสิ,งต่าง ๆ ภาพของทศันคติเป็นสิ,งที,ได ้

จากการประเมิน เมื,อบุคคลประเมินสิ,งใดสิ,งหนึ, ง ก็อาจมีทศันคติทางบวก (ความรู้สึกชอบ) หรือ 

ทศันคติทางลบ ความรู้สึกไม่ชอบ) ต่อสิ,งนัWน 
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 5. ทศันคติมีความคงทนและเปลี,ยนแปลงไดย้าก ทศันคติที,ฝังแน่นลึกซึW ง เนื,องจาก

สิ,งที,ประเมินมีความชดัเจนถูกตอ้งแน่นอนหรือในกรณีที,มีการสะสมประสบการณ์เกี,ยวกบัสิ,งนัWน 

โดย ผ่านกระบวนการเรียนรู้มานานพอ ในกรณีเช่นนีW  การเพิ,มความรู้ใหม่หรือประสบการณ์ใหม่ 

หรือแม ้การบงัคบัใหแ้สดงพฤติกรรมนัWน ๆ อยูเ่สมอ 

 6. ทศันคติตอ้งมีสิ,งที,หมายถึงแน่นอน นั,นคือ ทศันคติต่ออะไร ต่อบุคคล ต่อสิ,งของ 

หรือต่อสถานการณ์ จะไม่มีทศันคติลอย ๆ ที,ไม่ไดห้มายถึงสิ,งใด และบุคคลตอ้งมีความรู้ หรือ 

ประสบการณ์เกี,ยวกบัสิ,งนัWน ทศันคติจะแตกต่างกนัตามระดบัความแน่นอนชดัเจนและขอบเขต 

โครงสร้างขึWนอยูก่บัจาํนวนชนิด และคุณลกัษณะของส่วนประกอบของสิ,งนัWน 

 7. ทศันคติมีลกัษณะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลอื,นหรือสถานการณ์ และ 

ความสัมพันธ์ นีW เ ป็นความรู้สึกจูงใจ  (Motivation Effect) ความเชื, อของบุคคลที, มี ต่อสิ, งนัW น                  

จะทาํ หน้าที,เป็นตวัเชื,อมโยง ฉะนัWนเมื,อมีการประเมินความเชื,อในรูปแบบดงักล่าวจะเกิดขึWนใน

โครงสร้าง ของทศันคติ และแต่ละทศันคติมีความสมัพนัธ์ซึ, งกนัและกนั 

 

 องค์ประกอบของทศันคต ิ

 ชิฟแมน และคานุค (Shiffman & Kanuk, 1980 อา้งถึงใน ฉตัรยาพร เสมอใจ, 2550 : 

104) กล่าวว่า  องค์ประกอบของทัศนคติซึ, งนักจิตวิทยาได้สร้างขึW นเพื,อศึกษาส่วนประกอบ             

ของทศันคติที,จะอธิบายพฤติกรรม ไดแ้ก่ องค์ประกอบของทศันคติ 3 ประการ (Tri Component 

Attitude Model) หมายถึง ทศันคติที,ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงันีW  

 1. ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive Component; Thinking) หมายถึง ส่วนประกอบ       

ซึ, งแสดงถึงความรู้ ความคิด หรือความเขา้ใจ หรือเป็นความรู้และการรับรู้จากความเชื,อ หากมีความรู้ 

หรือความคิดวา่สิ,งใดดี กจ็ะมีทศันคติที,ดีต่อสิ,งนัWนไปดว้ยเช่นกนั 

 2. ส่วนของความรู้สึก (Affective Component; Feelings) หมายถึง ส่วนประกอบ         

ซึ, งแสดงถึงอารมณ์ หรือความรู้สึกของบุคคลที,มีต่อสิ,งใดสิ,งหนึ,ง ซึ, งเป็นตวัเร้าความคิดอีกทางหนึ,ง 

หากบุคคลมีความรู้สึกดา้นบวกต่อสิ,งใดยอ่มแสดงถึงความชอบสิ,งนัWน หรือหากบุคคลมีความรู้สึก

ดา้น ลบต่อสิ,งใดแสดงวา่ไม่ชอบสิ,งนัWน 

 3. ส่วนของพฤติกรรม (Behavioral Component; Doing) หมายถึง ส่วนประกอบ         

ซึ, งเป็นผลมาจากความรู้ ความเขา้ใจ และความรู้สึก เกี,ยวขอ้งกบัการกระทาํหรือปฏิบติัในดา้นดี 

หรือไม่ดีเมื,อไดรั้บสิ,งเร้า แสดงถึงความน่าจะเป็นหรือแนวโนม้ที,จะแสดงพฤติกรรมดว้ยวิธีใดวิธี

หนึ,งที, มีทศันคติที,ดีต่อสิ,งหนึ,ง 
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 อดุลย์ จาตุรงคกุล  และดลยา  จาตุรงคกุล  (2550 : 219-224) กล่าวว่า  ทัศนคติ                               

มีองคป์ระกอบต่าง ๆ อยู ่3 ส่วน ดงันีW  

 1. องคป์ระกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ หรือความเชื,อ (Cognitive Component) คือ 

ความรู้และการรับรู้ที,บุคคลแสวงหามาไดโ้ดยการผสมผสานของประสบการณ์โดยตรงกบัทศันคติ 

ที,มีต่อวตัถุที,เป็นเป้าหมาย และข่าวสารแหล่งต่าง ๆ หลาย ๆ แหล่ง ความรู้นีW เป็นผลทาํให้เกิดการ

รับรู้ ซึ, งมกัอยูใ่นรูปของความเชื,อ ซึ, งความเชื,อเหล่านีWอาจหมายถึง ความคาดหมายต่อวตัถุเป้าหมาย 

 2. องค์ประกอบด้านความชอบ อารมณ์ และความรู้สึก (Affective Component) 

อารมณ์หรือความรู้สึกเป็นองค์ประกอบของทัศนคติ  อารมณ์และความรู้สึกเหล่านีW จะเป็น

องคป์ระกอบ สําคญัเกี,ยวกบัการประเมินวตัถุที,เป็นเป้าหมายของทศันคติโดยทั,วไป นั,นคือ การที,

บุคคลพิจารณา หรือแสดงทศันคติเกี,ยวกบัวตัถุที,เป็นเป้าหมายว่าชอบ (Favorable) หรือไม่ชอบ 

(Unfavorable) 

 3. องค์ประกอบของการเกิดพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ แนวโน้มที, 

บุคคลจะก่อปฏิกิริยาอยา่งใดอยา่งหนึ, งโดยเฉพาะ หรือประพฤติปฏิบติัในวิถีทางใดวิถีทางหนึ, งต่อ

วตัถุ เป้าหมาย โดยอิงหลกัจากความเชื,อและความรู้สึกของบุคคล ซึ, งองค์ประกอบนีW แสดงถึง

ความสมัพนัธ์ ระหวา่งแนวโนม้ที,จะก่อปฏิกิริยาของบุคคลกบัพฤติกรรมของเขา 

 องค์ประกอบของทัศนคติ  3 ส่วนนีW  จะมีความสัมพันธ์ ซึ, งกันและกัน  โดย

องคป์ระกอบ ส่วนหนึ,งจะส่งผลใหเ้กิดองคป์ระกอบส่วนอื,น ๆ ตามมา กล่าวคือ ส่วนที,เกิดขึWนก่อน 

เป็นส่วนของความเขา้ใจ ซึ, งแสดงออกมาในรูปของความเชื,อและค่านิยม ส่วนของความเขา้ใจนีW จะ

ก่อให้เกิดทศันคติในส่วนของความรู้สึก ซึ, งแสดงออกมาในรูปของความรู้สึก และเกิดผลลพัธ์เป็น

ส่วนของพฤติกรรม 

 ทศันคติเป็นสิ,งที,เกิดจากการเรียนรู้ไม่ใช่สิ,งที,มีติดตวัมาแต่กาํเนิด มีลกัษณะของ

การประเมินความคิดหรือความเชื,อที,บุคคลมีอยูเ่กี,ยวกบัสิ,งของบุคคลอื,น หรือเหตุการณ์ เป็นตน้ มี

ความเข้มข้นหรือคุณภาพของทัศนคติคงทนไม่เปลี,ยนแปลงง่ายมีลกัษณะที,เป็นสัมพนัธ์ ซึ, งมี

แรงจูงใจ        ซึ, งสามารถกล่าวไดว้า่ ทศันคติ ประกอบดว้ย องคป์ระกอบที,สาํคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ 

 1. องคป์ระกอบดา้นความรู้หรือความคิด (Cognitive) คือ ความรู้ความเขา้ใจ รวมทัWง

ความเชื,อที,บุคคลมีอยู่ หรือประสบการณ์เดิมเกี,ยวกบัสิ,งหนึ, งสิ,งใด และไดรั้บรู้ขอ้เท็จจริงไดรั้บ

ความรู้ รวมถึงความเชื,อต่างๆ เกี,ยวกบัเรื,องนัWนเพิ,มเติม 

 2. องคป์ระกอบดา้นอารมณ์และความรู้สึก (Affective) คือ การแสดงความรู้สึก และ

อารมณ์ต่อสิ,งหนึ, งสิ,งใดตามประสบการณ์ที,ตนไดม้าองคป์ระกอบดา้นนีW  นบัว่าเป็นองคป์ระกอบที,

สาํคญัที,สุดกว็า่ได ้
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 3. องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมหรือความพร้อมที,จะกระทาํ (Behavior) คือ ความ

พร้อมของบุคคลที,จะตอบสนองหรือแนวโนม้ที,จะแสดงออกใหส้อดคลอ้งกบัความรู้สึกของตนต่อ

สิ,งหนึ,งสิ,งใด เมื,อมีการประมวลความรู้และประเมินค่าความรู้สึกต่อสิ,งนัWนแลว้ องคป์ระกอบทัWงสาม

ประการดงักล่าว จะสามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางการวดัทิศทางดว้ยการประเมินค่าของการรู้สึก และ         

การกระทาํ ไดแ้ก่ การวดัทศันคติเชิงบวกและเชิงลบ การวดัปริมาณของทศันคติ ไดแ้ก่ การวดัความ

เขม้ขน้หรือรุนแรง ของอารมณ์ที,มีต่อสิ,งใดสิ,งหนึ,งนั,นเอง  

 นิภารัพยรู (2554, น 14) สรุปองคป์ระกอบที,สาํคญัของทศันคติ ดงันีW  

 1. องค์ประกอบดา้นความคิด (Cognition Component) เป็นองค์ประกอบเกี,ยวกบั

ความรู้หรือความเชื,อถือของบุคคลที,มีต่อสิ,งใดสิ,งหนึ,ง หากบุคคลมีความรู้หรือเชื,อวา่สิ,งใดดีกม็กัจะ

มีทศันคติที,ดีต่อสิ,งนัWน ในทางตรงกนัขา้มหากมีความรู้มาก่อนวา่สิ,งใดไม่ดีก็จะมีทศันคติไปในทาง

ตรงกนัขา้ม คือ มีทศันคติไม่ดีต่อสิ,งนัWน 

 2. องค์ประกอบดา้นความรู้สึก (Feeling Component) เป็นองค์ประกอบทางดา้น 

ความรู้สึกของบุคคลซึ, งมีอารมณ์เกี,ยวขอ้งอยูด่ว้ย นั,นคือหากบุคคลนัWนมีความรู้สึกรัก หรือชอบพอ

ใน บุคคลใดหรือสิ,งใดกจ็ะช่วยใหเ้กิดทศันคติที,ดีต่อบุคคลนัWนหรือสิ,งนัWนไปดว้ย แต่หากมีความรู้สึก

เกลียด หรือโกรธบุคคลใดสิ,งใด กจ็ะทาํใหมี้ทศันคติต่อบุคคลหรือสิ,งของนัWนไปในทางตรงกนัขา้ม 

 3. องค์ประกอบด้านการกระทํา  (Action Tendency Component) องค์ประกอบ 

เกี,ยวกบัพฤติกรรมของบุคคล คือ ความโนม้เอียงที,บุคคลแสดงพฤติกรรมตอบโตอ้ยา่งใดอยา่งหนึ,ง 

ออกมา พฤติกรรมที,เขาแสดงออกมานัWน เกิดจากความรู้และความรู้สึกที,เขามีอยู่เกี,ยวกับวตัถุ 

เหตุการณ์ หรือบุคคลนัWน ๆ เอง 

 

 ปัจจยัที8ก่อให้เกดิทศันคต ิ

 วิสูตร ยงัพลขนัธ์ (2544 :  15 – 16) กล่าวโดยสรุปไวว้่า ทศันคติที,เกิดขึWนจากการ

เรียนรู้ของแต่ละบุคคล ซึ, งมีประสบการณ์อนัเป็นสิ,งที,เสริมสร้างทศันคติที,แตกต่างกนัไป เนื,องจาก

สังคมเป็นสิ,งที,ลอ้มอยู่รอบตวับุคคลทัWงในทางตรงและทางออ้ม ทศันคติจึงถูกสร้างขึWนโดยไดรั้บ

อิทธิพลจากสังคมที,อยูร่อบตวับุคคลแต่ละคน แต่หากกล่าวโดยสรุปจะพบว่า ปัจจยัที,มีอิทธิพลต่อ

การเกิดทศันคติของบุคคล ไดแ้ก่ 

 1. อิทธิพลจากวฒันธรรม แต่ละสังคมจะมีวฒันธรรมเป็นตวักาํหนดแบบแผน เพื,อ

ใช้ในการดาํเนินชีวิตของคนในสังคม ดงันัWน วฒันธรรมจึงมีอิทธิพลต่อความคิด ความเชื,อ และ

ความรู้สึกของคนในสงัคมอยา่งมาก ดว้ยเหตุนีWคนในสงัคมเดียวกนัจึงมกัแสดงพฤติกรรมออกมาใน

แนวทางเดียวกนั 
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 2. อิทธิพลจากครอบครัว ครอบครัวเป็นสถาบนัทางสังคมแห่งแรกที,มีอิทธิพล ต่อ

ทศันคติของบุคคลเป็นอยา่งมาก ซึ, งอาจเรียกไดว้า่เป็นแหล่งที,มีอิทธิพลสูงสุดต่อเดก็โดยเฉพาะอยา่ง

ยิ,งช่วงวยัก่อนเขา้โรงเรียน เนื,องจากเด็กมกัจะมีความคิดและความเชื,อที,คลอ้ยตามคาํอบรมสั,งสอน

ของพ่อแม่ ดังนัW น ทัศนคติต่อสิ, งใดสิ, งหนึ, งที,ได้รับการปลูกฝังจากครอบครัวมาแล้วจึงมักจะ

เปลี,ยนแปลงไดย้าก 

 3. อิทธิพลจากประสบการณ์ส่วนตวั โดยประสบการณ์ที,บุคคลได้รับจะมีส่วน

สําคญัต่อการเกิดทศันคติของบุคคลต่อสิ,งใดสิ,งหนึ, งไดท้ัWงในทางบวกและทางลบ โดยเฉพาะหาก

เป็นประสบการณ์ที,รุนแรงหรือการไดรั้บความกระทบกระเทือนทางจิตใจของบุคคล จะเป็นสิ,งที,ฝัง

แน่นในจิตใจที,จะส่งผลไปถึงการเปลี,ยนแปลง ทศันคติดว้ย 

 4. อิทธิพลจากกลุ่มต่างๆ ในสังคม ไดแ้ก่ กลุ่มเพื,อนสนิท กลุ่มเพื,อนร่วมงาน ครู

และเพื,อนๆ ในโรงเรียน จะมีอิทธิพลต่อการพฒันาทศันคติของเด็กเป็นอยา่งมาก นอกจากนัWนแรง

กดดนัจากภายนอกที,ทาํให้คนคลอ้ยตามนบัว่ามีอิทธิพลสูงต่อการกาํหนดทศันคติไปในทิศทางใด

ทิศทางหนึ,ง 

 5. อิทธิพลจากสื,อมวลชน ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ ภาพยนตร์ แมก้ระทั,ง

อินเตอร์เน็ต เหล่านีW  จะมีบทบาทสําคญัต่อการชกัจูงให้บุคคลเกิดทศันคติ ต่อสิ,งใดสิ,งหนึ, งไปใน

ทิศทางใดก็ได ้เนื,องจากสื,อมวลชนจะทาํหนา้ที,ป้อนขอ้มูลข่าวสาร โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ รวมทัWง 

แสดงความคิดเห็นต่อบุคคลและเหตุการณ์ที,เกิดขึWนในสังคมอยูต่ลอดเวลา ดงันัWน ผูบ้ริโภคข่าวสาร

จึงมกัถูกโนม้นา้วความคิดไดง่้าย ถา้ผูบ้ริโภคขาดวจิารณญาณในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารที,ดีพอ 

 ออลลพ์อร์ท (Alport, 2003, p. 180 อา้งถึงใน ศิวนารถ กิตติวฒัน์, 2551 : 9) กล่าววา่ 

การก่อรูปของทศันคติของบุคคลที,มีต่อสิ,งใดสิ,งหนึ,ง เกิดจากสาเหตุ ดงันีW  

 1. เกิดจากการเรียนรู้ เดก็เกิดใหม่จะไดรั้บการอบรมสั,งสอนเกี,ยวกบัวฒันธรรมและ 

ประเพณีจากบิดามารดาทัWงโดยทางตรงและทางออ้ม ตลอดจนไดเ้ห็นแนวการปฏิบติัของพอ่แม่ แลว้ 

รับมาปฏิบติัตามต่อไป 

 2. เกิดจากความสามารถในการแยกแยะความแตกต่าง คือ แยกสิ,งใดดี ไม่ดี เช่น 

ผูใ้หญ่กบัเดก็จะมีการกระทาํที,แตกต่างกนั 

 3. เกิดจากประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซึ, งแตกต่างกันออกไป เช่น บางคนมี 

ทศันคติไม่ดีต่อครู เพราะเคยตาํหนิตน แต่บางคนมีทศันคติที,ดีต่อครูคนเดียวกนั เพราะเคยชมเชยตน 

เสมอ 

 4. เกิดจากการเลียนแบบ หรือรับเอาทศันคติของผูอื้,นมาเป็นของตน เช่น เดก็อาจรับ

ทศันคติของบิดามารดา หรือครูที,ตนนิยมชมชอบมาเป็นทศันคติของตนเองได ้
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 อดุลย ์จาตุรงคกลุ และดลยา จาตุรงคกลุ (2550 : 231-232) กล่าววา่ ทศันคติ เกิดจาก

ปัจจัยสําคัญ  3 ประการ ได้แก่ ประสบการณ์ของบุคคล ผูมี้อิทธิพลจากแหล่งภายนอก และ 

วฒันธรรม ดงันีW  

 1. ประสบการณ์ของบุคคล  (Personal Experience) ทัศนคติของบุคคลเกิดขึW น 

เนื,องจากการเรียนรู้ของบุคคล องคป์ระกอบหลายประการในประสบการณ์ของบุคคลกระทบต่อการ 

ก่อตวัของทศันคติ ดงันีW  

1.1 ความตอ้งการและสิ,งจูงใจของบุคคล 

1.2 จาํนวนประเภท และความน่าเชื,อถือของข่าวสารที,บุคคลสะสมมา 

โดยปกติ บุคคลที,มีทศันคติไม่มั,นคง มกัเกิดจากการที,มีข่าวสารไม่เพียงพอหรือไม่ถูกตอ้ง 

1.3 การเลือกรับรู้ข่าวสารของบุคคล และจากประสบการณ์ส่วนตวัของ

บุคคล 

1.4 บุคลิกภาพที,บุคคลไดพ้ฒันาขึWนมาดว้ยตวัเองกระทบต่อทศันคติ คน

บางคนมีความรู้สึกธรรมดา แต่ในบางครัW งเขามีความรู้สึกอ่อนไหวไดง่้าย คุณสมบติัต่าง ๆ ทาง

บุคลิกภาพของ คนบางคนติดอยู่กบัทศันคติหนึ, ง แต่บางคนอาจผูกติดหรือสร้างความสัมพนัธ์กบั

ทศันคติอื,นๆ ดว้ย 

1.5 บุคคลมีแนวโนม้ที,จะมีทศันคติที,สอดคลอ้งกบัความปรารถนาที,ตนมี

อยู ่ผูที้,มีรายไดต้ ํ,าที,ตอ้งการขยบัตนเองสู่ขัWนที,มีรายไดป้านกลาง มีแนวโนม้ที,จะเลียนแบบทศันคติ

ของบุคคล รายไดข้ัWนกลางที,มีรถยนต ์บา้น และสไตลข์องการแต่งกาย 

 2. ผูมี้อิทธิพลจากแหล่งภายนอก (External Authorities) การก่อตัวของทัศนคติ 

มกัจะรับอิทธิพลจากภายนอก รวมทัWงเพื,อนนกัเขียน ครูบาอาจารย ์บิดามารดา ญาติ เพื,อนร่วมงาน 

และแหล่งอื,นๆ ดว้ย แหล่งต่าง ๆ ดงักล่าวจะใหข้่าวสารแก่บุคคลในทาํนอง “ประสบการณ์และความ 

เป็นจริง” ความเป็นจริงนีWจะก่อใหเ้กิดทศันคติ 

 3. ผลจากวฒันธรรมที, มีต่อการก่อตัวของทัศนคติ (Cultural Efects on Attitude 

Formation) สิ, งแวดลอ้มทางวฒันธรรมทัWงในปัจจุบนัและอดีตกระทบต่อการก่อตวัของทศันคติ 

อิทธิพลอนัเกิดมาจากวฒันธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี และการเกี,ยวขอ้งกบัสงัคมจะทาํใหเ้กิด 

 จิตตินนัท ์นนัทไ์พบูลย ์(2551 : 79-80) กล่าวถึง ปัจจยัสาํคญัที,ก่อให้เกิดทศันคติ มี

ดงัต่อไปนีW  

 1. การจูงใจทางกาย ทศันคติจะเกิดขึWนขณะที,บุคคลกาํลงัดาํเนินการตอบสนอง 

ความตอ้งการหรือแรงผลกัดนัทางร่างกายอยู่โดยบุคคลจะสร้างทศันคติที,ดีต่อสิ,งที,สามารถช่วย 
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ตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว และในทางตรงกนัขา้มบุคคลจะสร้างทศันคติที,ไม่ดีต่อสิ,งที,เป็น 

อุปสรรคขดัขวางการตอบสนองความตอ้งการนัWน 

 2. ข่าวสารขอ้มูล ทศันคติจะมีพืWนฐานมาจากชนิดและขนาดของข่าวสารขอ้มูลที, 

บุคคลไดรั้บ รวมทัWงลกัษณะของแหล่งที,มาของข่าวสารขอ้มูล ไม่วา่จะเป็นจากคาํบอกเล่าหรือการใช้

สื,อต่าง ๆ ซึ, งเมื,อผา่นกระบวนการเลือกเฟ้นสิ,งที,รับเขา้มา ขอ้มูลดงักล่าวจะถูกนาํไปเก็บสะสมและ 

สร้างเป็นทศันคติขึWนมาได ้

 3. การเขา้ร่วมกลุ่ม ทศันคติไดรั้บอิทธิพลมาจากกลุ่มที,บุคคลเกี,ยวขอ้งดว้ย ไดแ้ก่ 

ครอบครัว เพื,อน เพื,อนร่วมงาน และกลุ่มสงัคมต่าง ๆ ทัWงโดยทางตรงและทางออ้ม การถ่ายทอดและ 

แลกเปลี,ยนขอ้มูลซึ,งกนัและกนัภายในกลุ่ม สามารถสร้างทศันคติต่อสิ,งหนึ,งสิ,งใดใหเ้กิดขึWนได ้

 4. ประสบการณ์ การที,บุคคลมีประสบการณ์ทัW งทางตรงและทางอ้อมต่อสิ, งใด           

ยอ่ม เป็นส่วนสาํคญัที,จะทาํใหบุ้คคลประเมินค่าสิ,งนัWนเป็นทศันคติได ้

 5. บุคลิกภาพ ลกัษณะท่าทางของบุคคลส่งผลทางออ้มที,สาํคญัในการสร้างทศันคติ 

ของบุคคลได ้บุคคลที,มีความคิดกวา้งและเปิดโอกาสที,จะรับสิ,งต่าง ๆ ไดง่้าย ยอ่มเป็นคนที,สามารถ 

เปลี,ยนแปลงทศันคติไดร้วดเร็วกวา่บุคคลที,มีความคิดคบัแคบและไม่ยอมรับสิ,งใด ๆ ง่ายนกั 

 นิโลบล ตรีเสน่ห์จิต (2553 : 24) กล่าวถึง ปัจจัยต่าง ๆ ที, มีอิทธิพลต่อการเกิด 

ทศันคติของบุคคล ไดแ้ก่ 

 1. บิดามารดา และการอบรมเลีWยงดู การประพฤติปฏิบติัตน และลกัษณะของความ 

เชื,อความคิดต่างๆ ของพอ่แม่ เป็นสิ,งที,มีอิทธิพลสาํคญัเป็นอนัดบัแรกต่อการสร้างทศันคติใหแ้ก่ลูก 

 2. ครูและการอบรมสั,งสอน ครูไม่เพียงแต่จะมีอิทธิพลในดา้นการถ่ายทอดความรู้ 

ใหก้บัเดก็เท่านัWน ยงัมีอิทธิพลในการเสริมสร้างทศันคติหรือความคิดต่าง ๆ ใหก้บัเดก็อีกดว้ย 

 3. การศึกษา ระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติ เนื,องจากปัจจุบนัวทิยาการกา้วหนา้ไป

มาก และการศึกษาหาความรู้ของประชาชนกก็วา้งขวางมากขึWน 

 4. วฒันธรรมในสังคม สังคมต่างกนัย่อมมีศาสนา ความเชื,อ และขนบธรรมเนียม 

ประเพณีที,ต่างกนั ความแตกต่างเหล่านีW ยอ่มมีอิทธิพลต่อการสร้างทศันคติที,แตกต่างกนัดว้ย 

 5. ความก้าวหน้าทางวิชาการและเครื, องมือสื,อสารใหม่ ๆ ความรู้ทางวิชาการที, 

เปลี,ยนแปลงไปจากเดิมทุกแขนงวิชาและความกา้วหนา้ของเครื,องสื,อสาร เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ ์

ฯลฯ ทาํใหท้ศันคติของคนในสงัคมเปลี,ยนแปลงไป 

 สนอง เหล่านอ้ย (2554 : 12) กล่าวถึง ปัจจยัที,ก่อใหเ้กิดทศันคติ 4 ประการ ดงันีW  

 1. ประสบการณ์เฉพาะอย่าง (Specific Experiences) เป็นประสบการณ์ที,บุคคลได้

พบกับเหตุการณ์นัWนมาด้วยตวัของเขาเอง และในการไปพบนัWนทาํให้เกิดความฝังใจกลายเป็น
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ทศันคติ ของเขา เช่น ถา้เรามีประสบการณ์ที,ดีในการติดต่อกบับุคคลหนึ, ง เราจะมีความรู้สึกชอบ

บุคคลนัWน ในทางตรงกนัขา้ม ถา้มีประสบการณ์ที,ไม่ดี กม็กัจะมีแนวโนม้ที,จะไม่ชอบบุคคลนัWนได ้

 2. การติดต่อข่าวสารกับบุคคลอื,น (Communication From Others) โดยปกติใน 

ชีวติประจาํวนัของคนเราจะตอ้งเกี,ยวขอ้งกบับุคคลอื,นในสงัคมอยูแ่ลว้ จากผลของการติดต่อข่าวสาร 

กบับุคคลอื,นจึงทาํให้เรารับเอาทศันคติหลาย ๆ อยา่งเขา้ไวโ้ดยไม่ไดต้ัWงใจ ทัWงนีW เพราะการเกี,ยวขอ้ง

กนั นัWนจะอยู่ในลกัษณะที,ไม่มีแบบแผน โดยมากจะเป็นในกลุ่มครอบครัว วงศเ์ครือญาติ หรือผูที้,

สนิทสนม กนั นอกจากนีW สื,อมวลชนก็เป็นช่องทางการสื,อสารชนิดหนึ, ง ถึงแมว้่าจะมีอิทธิพลต่อ

ทัศนคติน้อยกว่า การสื,อสารแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face Communication) ก็ตาม แต่บางครัW ง

สื,อมวลชนกมี็ส่วน เสริมสร้างทศันคติของบุคคลไดเ้ช่นเดียวกนั 

 3. สิ,งที,เป็นแบบอยา่ง (Models) มีบ่อยครัW งที,ทศันคติของเราพฒันาแบบขึWนจากการ 

ลอกเลียนแบบคนอื,น กล่าวคือ เป็นการมองดูบุคคลอื,นวา่เขากระทาํหรือปฏิบติัต่อสิ,งต่าง ๆ อยา่งไร 

แลว้เราจาํเอารูปแบบนัWนมาปฏิบติั ซึ, งรูปแบบอนันัWนจะก่อใหเ้กิดทศันคติไดม้ากนอ้ยเพียงใดกขึ็Wนอยู ่

กบัวา่ผูเ้ป็นรูปแบบนัWน เป็นบุคคลที,เขายอมรับและนบัถือเพียงใด 

 4. องคป์ระกอบของสถาบนั (Institutional Factors) ทศันคติของบุคคลหลายอย่าง 

สืบเนื,องจากสถาบนั อนัไดแ้ก่ วดั ครอบครัว หน่วยงาน สมาคม โรงเรียน องคก์ารต่าง ๆ เป็นตน้ ซึ, ง 

สถาบนัเหล่านีW เป็นแหล่งที,มีส่วนในการสร้างทศันคติไดอ้ยา่งมากมาย 

 

 การวดัทศันคต ิ

 ศิวนารถ กิตติวฒัน์ (2551 : 24) การวดัทัศนคติเป็นสิ, งที,มีความสําคญัและเป็น

ประโยชน์อยา่งมากต่อการดาํเนินชีวิต ของคน เพราะการรู้ถึงทศันคติของบุคคลหรือกลุ่มคนที,มีต่อ

สิ,งใดสิ,งหนึ, งว่าเป็นไปในทิศทางใด และมี ความเขม้มากน้อยแค่ไหน ย่อมจะทาํให้ผูที้,เกี,ยวขอ้ง

สามารถทาํนายพฤติกรรมที,อาจจะเกิดขึWนของ บุคคลนัWนได ้และสามารถวางแผนดาํเนินการอยา่งใด

อยา่งหนึ,งกบับุคคลหรือกลุ่มคนนัWนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพ โดยการวดัทศันคติอาจทาํได้

หลายวธีิ ดงันีW     

 1. การสังเกต (Observation) เป็นวิธีการหนึ, งที,ใชศึ้กษาทศันคติโดยใชป้ระสาทหู 

และตาเป็นสาํคญั การสังเกตเป็นวิธีการศึกษาพฤติกรรมที,แสดงออกของบุคคลที,มีต่อสิ,งหนึ, งสิ,งใด 

แลว้นาํขอ้มูลที,สงัเกตนัWนไปอนุมานวา่บุคคลนัWนมีทศันคติต่อสิ,งนัWนอยา่งไร 

 2. การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีการที,ผูศึ้กษาตอ้งออกไปสอบถามบุคคลนัWน ๆ 

ดว้ยตนเอง โดยอาศยัการพูดคุย ผูส้ัมภาษณ์จะตอ้งเตรียมวางแผนล่วงหนา้วา่จะสัมภาษณ์ในเรื,องใด 

เพื,อให้ไดข้อ้มูลที,เป็นจริงมากที,สุด การสัมภาษณ์เป็นการวดัทศันคติโดยอาศยัการตอบสนองทาง 
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คาํพดู (Verbal Responses) และเป็นวธีิวดัที,ถูกนาํมาใชบ่้อยครัW ง เพราะมีความสะดวกและง่ายต่อ การ

วดั เช่น การใชค้าํถามปลายเปิด (Open-ended Question) การใชค้าํถามปลายเปิดนีW  ผู ้สัมภาษณ์จะได้

ขอ้มูลมากมาย แต่มีขอ้เสีย คือ ผูต้อบอาจไม่ตอบตามความเป็นจริง เพราะไม่กลา้ เปิดเผยหรือตอบ

ตามความคาดหวงัของสังคม ดงันัWน การวดัทศันคติโดยอาศยัการสัมภาษณ์จึงควรใช ้วิธีการอื,น ๆ 

ร่วมดว้ย 

 3. แบบรายงานตนเอง (Self-Report) เป็นวิธีการศึกษาทศันคติของบุคคลโดยให้ 

บุคคลนัWนเล่าความรู้สึกที,มีต่อสิ,งนัWนออกมาวา่ รู้สึกชอบหรือไม่ชอบ ดีหรือไม่ดี ซึ, งผูเ้ล่าจะบรรยาย 

ความรู้สึกนึกคิดของตวัเองออกมาตามประสบการณ์และความสามารถที,มีอยู่ ซึ, งจะแตกต่างกนั

ออกไป ในแต่ละบุคคล วิธีการศึกษาทศันคติโดยใช้แบบรายงานตวัเองนีW  มกัจะถูกสร้างขึWนใน

รูปแบบของ  เครื, องมือวัดที, เ รียกว่า  มาตรวัด  (Scale) เช่น  มาตรวัดทัศนคติของเทอร์สโตน 

(Thurstone) และมาตร วดัทศันคติของลิเคิร์ท (Likert) เป็นตน้ 

 สนอง เหล่านอ้ย (2554 : 16) กล่าววา่ ทศันคติเป็นสิ,งที,ไม่อาจสงัเกต ได ้ไม่อาจเห็น  

ไดย้นิ ไดก้ลิ,น หรือสมัผสัได ้เป็นภาวะเชิงสนันิษฐานที,ตอ้งอนุมาน เพื,อที,จะทาํการ อนุมานเกี,ยวกบั

ทศันคติ จึงไดมี้การวดัขึWนมากมายหลายวธีิ ซึ, งสามารถสรุปวธีิการวดัทศันคติไว ้5 วธีิ ดงันีW  

 1.  การประมาณความรู้สึกของตนเอง (Self-Report Measures) วิธีการวดัทศันคติ         

โดยการประมาณความรู้สึกของตนเองนีW  มีนักจิตวิทยาสังคมไดพ้ยายามสร้างเครื,องมือขึWนมาวดั          

เป็น มาตราส่วนประมาณค่า ซึ, งมีอยูห่ลายมาตรวดั (Scale) ที,เป็นที,ยอมรับกนัมาก ไดแ้ก่ 

1.1 มาตรวดัแบบเทอร์สโตน (Thurstone Scale) มาตรวดันีWประกอบดว้ย 

ประโยค ประมาณ 10-20 ประโยคหรือมากกวา่นัWน ผูถู้กทดสอบจะตอ้งแสดงระดบัความคิดเห็นต่าง 

ๆ ที,ไดก้าํหนดค่าเอาไว ้คือ กาํหนดเป็น Scale Value เริ,มจาก 0.00-11.00 โดยระดบัตน้ที, 1-5 เป็น 

ทศันคติทางบวก เช่น ความรู้สึกเห็นดว้ย พอใจ ชอบ โดยมีระดบัตํ,าสุด คือ 1 ไปเรื,อย ๆ จนถึงระดบั 

สูงสุด คือ 5 สาํหรับระดบั 6 จะเป็นความรู้สึกกลาง ๆ กาํกึ,งระหวา่งทศันคติทางบวกกบัทศันคติทาง

ลบ และระดบัทา้ยที, 7-11 เป็นทศันคติทางลบ เช่น ความรู้สึกไม่เห็นดว้ย ไม่พอใจ ไม่ชอบ โดยมี 

ระดบัตํ,าสุด คือ 7 ไปเรื,อย ๆ จนถึงระดบัสูงสุด คือ 11 

1.2 มาตรวัดแบบลิ เ คิ ร์ท  (Likert Scale) เ ป็นมาตรวัด ที, นิยมใช้กัน

แพร่หลายมากที,สุด เป็นมาตรวดัแบบรวมคะแนน (Summated Rating Scales) ประกอบดว้ยประโยค

ต่าง ๆ ที,แต่ละประโยคของผูถู้กทดสอบแสดงความรู้สึกออกมา แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ เห็นดว้ย

อยา่งยิ,ง 
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เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย และไม่เห็นดว้ยอย่างยิ,ง โดยกาํหนดค่า

คะแนนเป็น 5, 4, 3, 2 และ 1 ตามลาํดับ การใช้มาตรวดันีW สามารถใช้กับจาํนวนขอ้ได้มาก และ

ครอบคลุมเนืWอหาที,น่าสนใจไดอ้ยา่ง กวา้งขวาง หากเปรียบเทียบกบัวธีิวดัทศันคติแบบอื,น ๆ 

 2. การสังเกตพฤติกรรมที,แสดงออก โดยการสร้างสถานการณ์นัW นระยะหนึ, ง 

จนกระทั,งเราเกิดความรู้สึกหรือสถานการณ์นัWน แลว้ผูศึ้กษาหรือผูว้ดัทศันคติตอ้งสงัเกตพฤติกรรมที,

เขาแสดงออกตัWงแต่แรกเริ,มจนกระทั,งสิWนสุดการสร้างสถานการณ์ 

 3. การตีความหมายหรือแปลความหมาย เป็นการวดัทศันคติจากปฏิกิริยาที,บุคคล 

แสดงต่อสิ,งเร้าบางชนิด เทคนิคการวดัทศันคติแบบนีW มีหลายวิธี เช่น การดูภาพแลว้เล่าเรื,องราวที, 

เกิดขึWนจากภาพ การดูภาพหยดหมึกแลว้บอกวา่ภาพที,เห็นคืออะไร พร้อมเหตุผลวา่ทาํไมจึงเห็นภาพ 

เช่นนัWน และการทาํนายพฤติกรรมที,อาจเกิดขึWนของบุคคลหรือตวัละคร เป็นตน้ ซึ, งจากปฏิกิริยาใน

แต่ ละวิธี จะเป็นการแสดงทศันคติของบุคคลที,ไม่รู้ตวั วิธีการเหล่านีWนกัจิตวิทยานิยมใชม้าก โดยมี

เกณฑ ์การตีความ หรือการแปลความหมาย หรือการแปลผลจากปฏิกิริยาที,บุคคลแสดงออกต่อสิ,งเร้า

นัWน ๆ วา่ปฏิกิริยาเช่นนัWนแสดงถึงทศันคติ และอยูใ่นเกณฑป์กติหรือเบี,ยงเบนไปจากปกติ 

 4. การทาํงานบางอยา่งที,กาํหนดให้ การวดัทศันคติดว้ยวิธีนีW  นกัจิตวิทยาสังคมเชื,อ

วา่พฤติกรรมที,บุคคลแสดงการทาํงานบางอยา่งที,กาํหนดใหน้ัWน เป็นผลจากความรู้สึกนึกคิดของเขา 

นั,นเอง 

 5. ปฏิกิริยาตอบสนองทางร่างกาย นกัจิตวิทยาส่วนใหญ่มกัจะรายงานผลการศึกษา 

ดา้นทศันคติหรือการวดัทศันคติ โดยการกล่าวถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งความเขม้ขน้ (Intensity) หรือ 

ความรุนแรง (Extremity) ของทศันคติกบัปฏิกิริยาตอบสนองทางร่างกาย เช่น การตอบสนองต่อ 

การช็อตไฟฟ้า อตัราการเดินของหวัใจต่อนาที, การขยายของม่านตา มากกวา่ที,จะกล่าวถึงทิศทางของ 

ทศันคติ เช่น ทศันคติทาง บวก และทศันคติทางลบ 

 ทศันวลี ผึW งสีใส (2553 :  10 – 11) สรุปไวว้่า การวดัทศันคติเป็นสิ, งที,ทาํได้ยาก              

ไม่เหมือนกบัการวดัทางกายภาพซึ,งเราสามารถวดัไดโ้ดยตรง เพราะทศันคติเป็นเพียงท่าทีของจิตซึ, ง

กาํหนดแนวปฏิบติัต่อสิ,งใดสิ,งหนึ,งก่อนที,จะทาํการแสดงออกไปจริงๆ ดว้ยเหตุนีW  การวดัทศันคติจึง

เป็นเรื,องละเอียดอ่อน ตอ้งอาศยัการตอบสนองออกมาใหเ้ห็นเป็นพฤติกรรมภายนอกเสียก่อน จึงจะ

วดัได  ้โดยทั,วไป การวดัทศันคติ จะวดัดว้ยเครื,องมือที,สร้างขึWน โดยมีการวดัในสองลกัษณะ คือ       

วดัทิศทาง (Direction) ไดแ้ก่ ทางบวกและทางลบ ซึ, งหมายถึง การประเมินค่าของการรู้ รู้สึกและการ

กระทาํ และการวดัในเชิงปริมาณ (Magnitude) ไดแ้ก่ ความเขม้ขน้หรือความรุนแรงของทศันคติ       

วา่เป็นไปในทิศทางที,พึงประสงคห์รือไม่พึงประสงคน์ั,นเอง ทัWงนีW  วธีิการวดัอาจทาํไดห้ลายวธีิ แต่วธีิ

ที,นิยมใชก้นัมีดงันีW  
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 1. การสังเกต (Observation) เป็นวิธีการที,ใชป้ระสาทหูและประสาทตาเป็นสําคญั

การสังเกต เป็นวิธีการศึกษาพฤติกรรมที,แสดงออกของบุคคลที,มีต่อสิ,งหนึ, งสิ,งใดแลว้นาํขอ้มูลที,

สงัเกตนัWน ไปอนุมานวา่บุคคลนัWนมีทศันคติต่อสิ,งนัWนอยา่งไร 

 2. การสัมภาษณ์ (Interview) หรือการทาํแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นวิธีการ

ที,อาศยัการพูดคุย ทัWงโดยการสัมภาษณ์ การซักถาม โดยอาศยัการตอบสนอง ทางคาํพูด ซึ, งเป็น

วธีิการวดัที,ถูกนาํมาใชบ่้อยครัW ง เพราะมีความสะดวกและง่ายต่อการวดัทศันคติ 

 3. แบบรายงานตนเอง (Self-report) เป็นวธีิการวดัโดยใหบุ้คคลนัWนเล่าความรู้สึกที,มี

ต่อสิ,งนัWนออกมาว่ารู้สึกอย่างไร ซึ, งผูเ้ล่าจะบรรยายความรู้สึกนึกคิดออกมาตามประสบการณ์และ

ความสามารถที,มีอยู ่ซึ, งจะแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล 

 ในการวัดทัศนคติส่วนมากใช้วิธีของ  Likert ทัW งนีW  เพราะวิธีการดังกล่าว  ได้

กาํหนดให้ขอ้ความทุกขอ้ในแบบวดัทศันคติมีความสาํคญัเท่ากนัหมด คะแนนของผูต้อบแต่ละคน

ในแบบวดัทศันคติ คือผลรวมของคะแนนทุกขอ้ ในแบบวดัทศันคติ ซึ, ง Likert ถือวา่ ผูมี้ทศันคติที,ดี

ต่อสิ,งใด โอกาสที,จะตอบเห็นดว้ยกบัขอ้ที,สนบัสนุน สิ,งนัWนจะมีมากตามไปดว้ย และโอกาสที,จะ

ตอบเห็นดว้ยกบัขอ้ที,ต่อตา้นสิ,งนัWนจะมีนอ้ย แต่จะมีระดบัการเลือกตอบ คือ เห็นดว้ยอยา่งยิ,ง เห็น

ดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ,ง อีกทัWงการใชแ้บบวดัทศันคติของ Likert ใชจ้าํนวนขอ้

ไดม้ากกว่า จึงทาํให้ครอบคลุมประเด็นเนืWอหาที,น่าสนใจไดอ้ย่างกวา้งขวาง ส่วนวิธีการหาระดบั

ทศันคติโดยจดัหาหวัขอ้ในหลายๆ หวัขอ้ โดยในแต่ละหวัขอ้จะใส่ระดบัทศันคติใหค้รบทุกประเดน็ 

หลงัจากนัWนกจ็ะนาํคะแนนที,ไดใ้นแต่ละประเดน็มาหาค่าเฉลี,ย ซึ, งค่าเฉลี,ยนีW เอง คือค่าทศันคติ 

 นอกจากนีW การวดัทศันคติยงัวดัไดโ้ดยการสังเกตพฤติกรรม ซึ, งตอ้งใชเ้วลาเขา้ไป

คลุกคลีและตอ้งใชก้าํลงัคน ส่วนมากจึงนิยมใชก้ารวดัทศันคติแบบการใชม้าตรวดัทศันคติที,สร้าง

ขึW นหรือวดัจากการสร้างแบบสอบถาม แต่มีสิ, งที,ต้องคาํนึงถึงก็คือ คุณภาพของมาตรวดัหรือ

แบบสอบถามที,สร้างขึWน และปัญหาการแกลง้ตอบไม่ตรงกบัความรู้สึกนึกคิดของตน ซึ, งเรื, องนีW

นกัวิชาการบางท่านแนะนาํว่า ในการสร้างแบบวดัทศันคติตอ้งนาํประโยคทัWงหลายที,เป็นตวัแทน

ของเนืWอหาที,ตอ้งการวดัทศันคติที,ตอ้งการนัWน มาใชใ้หค้รบถว้นในแง่มุมที,ตอ้งการจะวดั ฉะนัWนแบบ

วดัทศันคติ ต่อสิ,งหนึ,งๆ จะตอ้งใชป้ระโยคที,เลือกสรรมาแลว้อยา่งนอ้ย 10 – 20 ประโยค ที,เกี,ยวกบั

เรื,องเดียวกนัมาสร้างแบบสอบถาม 

 

 ประโยชน์ของการศึกษาทศันคต ิ

 มลฤดี คทายเพช็ร (2556 : 15) กล่าววา่ ทศันคติเป็นสิ,งสาํคญัในการทาํใหค้น แสดง

พฤติกรรมออกมา ซึ, งทศันคติมีประโยชนต่์อตวับุคคล ดงันีW  
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 1. ช่วยให้เกิดความรู้ เพราะว่าบุคคลจาํเป็นจะต้องเกี,ยวข้องกับวตัถุต่าง ๆ ใน 

สิ,งแวดลอ้มรอบขา้ง จึงจาํเป็นตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจว่าวตัถุเหล่านีW เกี,ยวกบัเรื,องอะไร และเป็น 

ลักษณะพืWนฐานของมนุษย์ที,จะแสวงหาความรู้ความชัดเจนเพื,อความเข้าใจ และเพื,อให้เกิด 

ความสามารถทาํนายการกระทาํของตนเองและผูอื้,นได ้และเมื,อบุคคลไดท้าํความเขา้ใจในวตัถุที,มี

ปัญหา ครัW งหนึ,งแลว้ กจ็ะพฒันาเป็นความรู้มารวมกบัประสบการณ์ที,มีอยูเ่ดิม และดว้ยวธีิดงักล่าวจะ

ช่วยให้ สามารถเข้าใจโลกและสิ, งแวดล้อมได้ง่ายเข้า  เพราะความรู้ความเข้าใจอันเกิดจาก

ประสบการณ์ที,สั,งสม จะช่วยสร้างทศันคติในการมองโลกวา่อะไรควรรับรู้ใหค้วามสนใจอะไรควร

หลีกเลี,ยง เป็นตน้ 

 2. ช่วยในการปรับตวั ทศันคติจะช่วยให้เราปรับตวัเขา้หาวตัถุต่าง ๆ รอบตวั เรา ที,

จะช่วยใหไ้ดรั้บความพึงพอใจหรือไดรั้บรางวลั และจะหลีกเลี,ยงต่อวตัถุที,คิดวา่จะใหโ้ทษ หรือ เป็น

สิ,งที,ไม่พึงประสงค ์นั,นคือ ยึดถือแนวคิดเพื,อก่อให้เกิดประโยชน์ต่อตนเองมากที,สุด และหลีกเลี,ยง        

สิ,งที,จะใหโ้ทษใหเ้กิดขึWนนอ้ยที,สุด 

 3. ช่วยในการป้องกนัตนเอง ทศันคติจะช่วยปกป้องภาพลกัษณ์แห่งตนต่อความ 

ขดัแยง้ที,เกิดขึWนภายในจิตใจ หรืออนัตรายที,เกิดขึWนจากภายนอก จุดมุ่งหมายของทศันคติในลกัษณะ

นีW            ก็เพื,อที,จะป้องกนัส่วนขาดหรือส่วนเสียของตนเองให้เกิดความสบายใจ ตวัอย่างเช่น 

นักศึกษาที,สอบ ตกในวิชาหนึ, ง อาจเลือกที,จะตาํหนิอาจารยผ์ูส้อนว่าสอนไม่ดี หรือให้เกรดไม่

ยติุธรรม แทนที,จะ ยอมรับวา่เพราะตวัเองขีW เกียจไม่ขยนัเรียน 

 4. ช่วยในการแสดงออกถึงค่านิยม ซึ, งเป็นการแสดงออกในเรื,องความคิดเห็นของ 

บุคคลให้มีความสอดคลอ้งกบัค่านิยมของสังคม ในขณะที,ทศันคติเพื,อป้องกนัตนเอง ไดส้ร้างขึWน

เพื,อ ปกป้องภาพลกัษณ์ของตนเองเพื,อปิดบงัลกัษณะที,แทจ้ริงไม่ให้ปรากฏ ในทางตรงกนัขา้ม

ทศันคติที,ทาํ หนา้ที,ในการแสดงออกค่านิยม จะพยายามแสดงลกัษณะที,แทจ้ริงของตนเองใหป้รากฏ

แทน ตวัอย่างเช่น นกัอนุรักษนิ์ยม อาจจะมีทศันคติที,ไม่ดีต่อเสืWอผา้สีสดใส ฉูดฉาด จะแสดงออก

ดว้ยการ สวมใส่เสืWอผา้โทนสีมืด ๆ ลายเรียบ ๆ แทน หรือผูที้,มีทศันคติมองตนเองเป็นคนสมยัใหม่

ทนัสมยั จะ นิยมสวมใส่เสืWอผา้ที,มีตรา ราคาแพง ๆ หรือเลือกซืWอสินคา้ที,มีแบบสไตลส์มยัใหม่ เพื,อ

แสดงค่านิยม ของเขาออกมาใหป้รากฏ เป็นตน้ 

 สุบิน ยรุะรัช (2550) กล่าวถึง ประโยชนข์องการศึกษาทศันคติ มีดงันีW  

 1. เพื,อใชใ้นการทาํนายพฤติกรรม ทศันคติของบุคคลที,มีต่อสิ,งใดสิ,งหนึ,ง ยอ่มเป็น 

เครื,องแสดงให้เห็นว่าบุคคลนัWนมีทศันคติต่อสิ,งนัWนไปในทางที,ดี หรือไม่ดี มากหรือน้อยเพียงใด     

ซึ, ง ทศันคติของบุคคลนีW เองจะเป็นเครื,องทาํนายว่าบุคคลนัWนจะมีการกระทาํต่อสิ,งนัWนไปในทาํนอง
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ใด นอกจากนีW  ยงัเป็นแนวทางให้ผูอื้,นปฏิบติัต่อบุคคลนัWนไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และอาจเป็นแนวทางให้

ผูอื้,น สามารถควบคุมพฤติกรรมของบุคคลนัWนไดด้ว้ย 

 2. เพื,อหาทางป้องกัน การที,บุคคลจะมีทศันคติต่อสิ, งใดนัWนเป็นสิทธิของแต่ละ

บุคคล แต่การอยู่ร่วมกนัในสังคมอย่างสงบสุข บุคคลในสังคมนัWนควรจะมีทศันคติต่อสิ,งต่าง ๆ 

คลา้ยคลึงกนั ซึ, งจะทาํใหเ้กิดความร่วมมือร่วมใจกนั และไม่เกิดความแตกแยกขึWนในสงัคม 

 3. เพื,อหาทางแกไ้ข การศึกษาทศันคติจะทาํให้เราทราบว่าบุคคลมีทศันคติต่อสิ,ง

หนึ,ง ไปในทิศทางใด ดีหรือไม่ดี เหมาะสมหรือไม่เหมาะสม ดงันัWนการรู้ถึงทศันคติของบุคคลหนึ,ง

จะช่วยให ้เราสามารถวางแผนและดาํเนินการแกไ้ข ลกัษณะที,ไม่เหมาะสมของบุคคลนัWนได ้

 4. เพื,อใหเ้ขา้ใจสาเหตุและผล ทศันคติของบุคคลที,มีต่อสิ,งต่าง ๆ เปรียบเสมือนเป็น 

สาเหตุภายในที,ทาํใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมไปไดต่้าง ๆ กนั ซึ, งอาจไดรั้บผลกระทบจากสิ,งแวดลอ้ม 

หรือสาเหตุภายนอกดว้ยส่วนหนึ,ง 

 

 2.1.2 แนวคดิและทฤษฎเีกี8ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดสาํคญัอยา่งหนึ,งของทางการตลาดเพราะการ

บริหารการตลาดเพื,อสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ โดยจะใชส่้วนประสมทางการตลาดเป็นเครื,องมือ

ในการพฒันาให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซึ, งไดมี้นักวิชาการหลายท่านให้

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวด้งันีW  

 เสรี  วงษม์ณฑา (2542 :  17 อา้งใน ณัฐปคลัภ ์ปิ, นทอง ,2558 :  6) ให้ความหมาย

ของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที,

ควบคุมได ้ซึ, งบริษทัใชร่้วมกนั เพื,อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื,องมือที,

ใชร่้วมกนัเพื,อใหบ้รรลุ วตัถุประสงคท์างการติดต่อสื,อสารขององคก์าร 

 Kotler (2000,p.14  อา้งใน  ณัฐปคลัภ ์ปิ, นทอง, 2558 :  6) ให้ความหมายของส่วน

ประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นกลุ่มของเครื, องมือทางการตลาดที,องค์กรใช้ในการปฏิบติัตาม

วตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย และใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึง

พอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิ,งทุกอยา่งที,กิจการใช้

เพื,อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ (ณฐัปคลัภ ์ปิ, นทอง ,2558 หนา้ 6) 

 ส่วนประสมทางการตลาด ของสินคา้นัWน โดยพืWนฐานจะมีอยู ่4 ตวั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (Kotler,1997) แต่ส่วนประสมทางการตลาด

ของตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทั,วไป กล่าวคือ จะตอ้งมี
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การเน้นถึงพนักงาน กระบวนการในการให้บริการ และสิ,งแวดลอ้มทางกายภาพ ซึ, งทัWงสามส่วน

ประสมเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ ดงันัWน ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึง

ประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน 

กระบวนการใหบ้ริการ และสิ,งแวดลอ้มทางกายภาพ ดงันีW  (Payne,1993) 

 

 ผลติภณัฑ์ (Product  : P1) 

 บริการจะเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ, ง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ที,ไม่มีตัวตน (intangible 

product) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว 

ความสบายตวั ความสบายใจ การใหค้วามเห็น การใหค้าํปรึกษา เป็นตน้ 

 บริการจะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบ

มาจากหลายปัจจยัที,ประกอบกนั ทัWงความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความ

ทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็วและต่อเนื,องของขัWนตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของ

อาคารสถานที,รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนกังานทุกคน ซึ, งจะอธิบายเรื,องคุณภาพในการบริการอยา่ง

ละเอียดในบทที, 6 

 ตามที,ไดอ้ธิบายมาแลว้ บริการในแต่ละธุรกิจจะมี 3 ประเภท ไดแ้ก่ บริการหลกั 

บริการเสริม และบริการอื,นๆ ซึ, งบริการทัWงหมดจะตอ้งมีคุณภาพ โดยที,บริการหลกัตอ้งเป็นตวัที,นาํ

รายไดห้ลกัมาสู่ธุรกิจและตอ้งมีคุณภาพมากที,สุด บริการเสริมตอ้งเป็นตวัเสริมบริการหลกัและตอ้ง

ไม่ทาํลายบริการหลกั บริการเสริมจะใหบ้ริการไดก้ต่็อเมื,อลูกคา้มีความพึงพอใจกบับริการหลกัแลว้ 

ส่วนบริการอื,นๆ ตอ้งสร้างความสะดวกอยา่งแทจ้ริงใหก้บัลูกคา้ 

 

 ประเภทของบริการ 

 การบริการสามารถแบ่งตามลกัษณะความจาํเป็นไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ  

 1. บริการจําเป็น เป็นบริการที,เกิดเป็นครัW งคราว ลูกคา้มีความจาํเป็นต้องมาใช้

บริการอาจจะเนื,องจากสภาพร่างกาย เวลา การป้องกนัความเสี,ยง และปัจจยัอื,นๆ หากไม่มาใชบ้ริการ

อาจจะทาํใหร่้างกายไม่แขง็แรง ไม่กลบัสู่สภาวะปกติ และเสียเวลา เช่น บริการรักษาพยาบาล ตดัผม 

ทนัตกรรม ประกนัชีวติ ประกนัภยั 

 2. บริการฟุ่มเฟือย เป็นบริการที,เกิดขึWนเป็นครัW งคราวเช่นกนั แต่ลูกคา้ไม่จาํเป็นตอ้ง

มาใชบ้ริการ สาเหตุของการใชบ้ริการประเภทนีW คือ ความตอ้งการดา้นความสวย ความงาม ความ

ทนัสมยั เช่น บริการทาํศลัยกรรมความงาม บริการทาํสีผม ทาํเลบ็ บริการท่องเที,ยว 
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 ขอ้คิด  

 บริการบางอยา่งสามารถจดัเป็นบริการจาํเป็นหรือบริการฟุ่ มเฟือยก็ได ้ตวัอยา่งเช่น

บริการทาํศลัยกรรม บริการจาํเป็น เมื,อประสบอุบติัเหตุ จึงตอ้งทาํศลัยกรรม 

 

 วงจรชีวติของการบริการ 

 สินคา้แต่ละชนิดจะมีวงจรชีวิตที,สัWนหรือยาวแตกต่างกนั ขึWนอยูก่บัประเภทสินคา้ 

ลกัษณะของสินคา้ เทคโนโลยีที,เกี,ยวขอ้ง ลกัษณะพฤติกรรม และความตอ้งการของลูกคา้ที,มีต่อ

บริการนัWนๆ หากเป็นสินคา้ที,เน้นเทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ รวมทัWงแฟชั,น เช่น เสืW อผา้ สินคา้

เหล่านีWจะมีวงจรชีวติสัWนกวา่สินคา้ทั,วไป เช่น หลอดไฟฟ้า ขา้วสาร 

 ส่วนการบริการนัWนมกัมีวงจรชีวติยาวกวา่สินคา้ เนื,องจากสินคา้ตอ้งมีการเปลี,ยนรุ่น

ไปเรื,อยๆ พฒันาหีบห่อใหม่เพื,อสร้างความแปลกใหม่ใหลู้กคา้ รวมถึงการนาํเทคโนโลยมีาช่วยสร้าง

ความน่าสนใจใหสิ้นคา้ ส่วนการบริการนัWนโดยธรรมชาติบริการเป็นสิ,งที,ไม่มีตวัตน สมัผสัไม่ได ้ทาํ

ใหก้ารเปลี,ยนแปลงเป็นไปไดช้า้กวา่สินคา้ ดงันัWน การเปรียบเทียบวงจรชีวติสินคา้และบริการ 

 

 ราคา (Price  :  P2) 

 ราคาเป็นสิ,งที,กาํหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตัWงราคาสูงก็จะทาํให้ธุรกิจมี

รายไดสู้งขึWน การตัWงราคาตํ,าก็จะทาํให้รายไดข้องธุรกิจนัWนตํ,า ซึ, งอาจจะนาํไปสู่สภาวะขาดทุนได ้

อยา่งไรกต็ามกมิ็ไดห้มายความวา่ธุรกิจหนึ,งจะตัWงราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นสภาวะของ

การมีคู่แข่งหากตัWงราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจนัWนไม่ไดมี้คุณภาพสูงกว่าคู่แข่งมาก

เท่ากบัราคาที,เพิ,ม ยอ่มทาํให้ลูกคา้ไม่ใชบ้ริการกบัธุรกิจนัWนต่อไป หากธุรกิจตัWงราคาตํ,าก็จะนาํมาสู่

สงครามราคา เนื,องจากคู่แข่งรายอื,นสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 

 ในมุมมองของลูกคา้ การตัWงราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซืWอบริการของ

ลูกคา้ และราคาของการบริการเป็นปัจจยัสาํคญัในการบอกถึงคุณภาพที,จะไดรั้บ กล่าวคือ ราคาสูง

คุณภาพในการบริการน่าจะสูงดว้ย ทาํใหม้โนภาพหรือความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ในขณะที,การตัWง

ราคาตํ,า ลูกคา้มกัคิดวา่จะไดรั้บบริการที,มีคุณภาพดอ้ยตามไปดว้ย ซึ, งถา้หารตํ,ามากๆ ลูกคา้อาจจะไม่

ใชบ้ริการได ้เนื,องจากไม่กลา้เสี,ยงต่อบริการที,จะไดรั้บ ดงันัWนการตัWงราคาในธุรกิจบริการเป็นเรื,องที,

ซบัซ้อนยากกว่าการตัWงราคาของสินคา้มาก ซึ, งผูบ้ริหารตอ้งไม่ลืมว่า ราคาก็จะเป็นเงินที,ลูกคา้ตอ้ง

จ่ายออกไปเพื,อการรับบริการกบัธุรกิจหนึ, งๆ ดงันัWนการที,ธุรกิจตัWงราคาไวสู้ง ก็หมายความว่าลูกคา้

ที,มาใชบ้ริการก็ตอ้งจ่ายเงินสูงดว้ย ผลที,ตามมาก็คือลูกคา้จะมีการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง หรือ

อยา่งนอ้ยจะเปรียบเทียบกบัความคุม้ค่ากบัสิ,งที,จะไดรั้บ 
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 ปัจจยัที8กาํหนดการตัKงราคา 

 การตัWงราคาสูงหรือตํ,า ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัทัWงภายในและภายนอกธุรกิจ ดงันีW  

 ภายในธุรกิจ มีปัจจยัที,ตอ้งคาํนึงถึงดงันีW  

 1. นโยบายดา้นการตลาดของธุรกิจ จะรวมถึงการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(บริการ) 

วา่จะใหอ้ยูใ่นตาํแหน่งที,สูงหรือตํ,าเมื,อเทียบกบัคู่แข่ง หากตอ้งการวางตาํแหน่งใหสู้งกวา่คู่แข่ง ราคา

ที,ตัWงจะตอ้งสูงกว่าคู่แข่ง และบริการนัWนจะตอ้งมีคุณภาพของการบริการที,ดีกว่าจากคู่แข่ง หรือหาก

บริการมีความแตกต่างจากคู่แข่งที,ลูกคา้รับรู้ได ้ย่อมทาํให้สามารถตัWงราคาที,สูงกว่าคู่แข่งได ้เช่น 

สถาบนักวดวิชาที,มีทีมงานคุณภาพ สร้างแนวการสอน เทคนิคการจาํ รวมทัWงมีเอกสารที,มีคุณภาพก็

จะตัWงราคาไดสู้งกว่าคู่แข่ง ในทางตรงขา้ม หากธุรกิจหนึ, งที,ไดเ้ริ,มให้บริการมาไม่นานนกั ตอ้งการ

จะสร้างส่วนแบ่งตลาดการตัWงราคากค็วรตํ,ากวา่คู่แข่งเลก็นอ้ย 

2. ตน้ทุน เป็นปัจจยัหลกัที,กาํหนดราคาของบริการ ทัWงตน้ทุนทางตรงคือค่าแรงของ

พนกังาน ส่วนตน้ทุนทางออ้มคือ ค่าเช่า ดอกเบีWย ค่านํW า ค่าไฟ เป็นตน้ แต่อยา่งไรกต็าม การหาตน้ทุน

ของธุรกิจบริการเป็นเรื,องที,ซบัซอ้นมากกว่าธุรกิจผลิตสินคา้ เนื,องจากการบริการมกัจะมีพนกังาน

หลายคนจากหลายส่วนงานมาให้บริการ ภายใตก้ระบวนการให้บริการหนึ, ง เช่น การให้บริการใน

โรงพยาบาล พนกังานที,ใหบ้ริการ จะรวมถึงพนกังานรับโทรศพัท ์พนกังานตอ้นรับ พยาบาลที,ดูแล

คนไข ้แพทย ์นกัรังสีเทคนิค เจา้หนา้ที,เทคนิคการแพทย ์เภสชักรจ่ายยา พนกังานเกบ็เงิน 

3. แบรนด์เนมของธุรกิจและมาตรฐานการให้บริการ ธุรกิจที, มีแบรนด์เนมดี มี

ภาพลกัษณ์ที,ดี ยอ่มตัWงราคาไดสู้งกวา่ ซึ, งเรียกวา่เป็นราคาพรีเมี,ยม ธุรกิจยอ่มมีส่วนแบ่งกาํไรต่อหนึ,ง

รายของลูกคา้ที,มาใชบ้ริการมากกว่าคู่แข่ง ในทางตรงขา้ม ธุรกิจที,ไม่ไดมี้แบรนด์เนมที,ดีเด่นกว่า

คู่แข่ง ตอ้งตัWงราคาตํ,ากวา่เพื,อรองรับลูกคา้ที,ยอมจ่ายในราคาตํ,ากวา่ โดยยอมรับในบริการที,ดอ้ยกวา่

ดว้ยเช่นกนั หากธุรกิจมีมาตรฐานของการให้บริการสูง ทัWงความรู้ ความสามารถของพนกังาน การ

ฝึกอบรม การตกแต่งสถานที,ที,ทนัสมยั เครื,องมือรุ่นใหม่ หรือบริการนํW าผลไมเ้พื,อสุขภาพฟรีทาํให้

การตัWงราคาสามารถทาํไดสู้งกวา่ธุรกิจที,มีมาตรฐานของการบริการตํ,ากวา่ 

 4. วงจรชีวิตของบริการ ผูบ้ริหารของธุรกิจจะตอ้งทราบว่าบริการของตนนัWนอยู่

ในช่วงใดของวงจรชีวิตบริการ หากอยู่ในช่วงขึWนหรือช่วงแนะนาํ การตัWงราคาอาจจะสูงหรือตํ,า

ขึWนอยูก่บัคุณภาพของบริการ และการตอ้งการวางตาํแหน่งบริการ หากอยูใ่นขัWนเติบโตราคามกัตํ,าลง

เพื,อขยายฐานลูกคา้และเพื,อการแข่งขนักบัคู่แข่งที,เขา้สู่ตลาดมากขึWน หากเป็นช่วงเติบโตเตม็ที,ราคา

จะลดลง ส่วนขัWนตกตํ,านัWนราคายิ,งลดลงเพื,อรักษายอดรายไดข้องกิจการ 

 5. ลกัษณะความซบัซอ้นของบริการ บริการที,มีความซบัซอ้น ให้บริการต่างกนัไป

สาํหรับลูกคา้แต่ละรายจะตัWงราคาไดสู้ง เช่น ธุรกิจที,ปรึกษาดา้นการตลาด การรักษาโรคจิต การเสริม
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ความงาม ส่วนบริการที,ไม่มีความซบัซอ้น ลูกคา้แต่ละรายไดบ้ริการที,มีมาตรฐานใกลเ้คียงกนัจะตัWง

ราคาค่อนขา้งตํ,า เช่น บริการซักรีด บริการตดัผม ทาํให้สามารถคิดค่าบริการต่อชิWนและต่อครัW งที,

แน่นอนได ้

 ภายนอกธุรกิจ มีปัจจยัที,ตอ้งคาํนึงถึงคือ 

1. การแข่งขนั ธุรกิจบริการใดที,มีการแข่งขนัสูงย่อมทาํให้การตัWงราคาตอ้งไม่สูงกว่า

คู่แข่งเกินไปนกั และการตัWงราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพบริการที,ลูกคา้จะไดรั้บดว้ย เช่น ธุรกิจ

โรงแรม ธุรกิจร้านอาหาร แต่หากบริการที,มีคู่แข่งไม่มากนัก การตัWงราคาก็สามารถตัWงไดสู้ง เช่น 

ธุรกิจใหบ้ริการเกบ็ขอ้มูลเอกสารแทนบริษทั ธุรกิจใหบ้ริการเคเบิลทีว ี

2. ความคาดหวงัของลูกคา้ มีผลต่อการตัWงราคา คือความคาดหวงัที,จะไดรั้บบริการที,มี

คุณภาพยอดเยี,ยม ย่อมทาํให้ธุรกิจตัW งราคาที,สูงได้ หากความคาดหวงัตํ,า ราคาย่อมตํ,าด้วย เช่น          

การสร้างบา้น ลูกคา้ยอ่มมีความคาดหวงัในตวับา้นอยา่งสูงวา่จะมีบา้นสวย แขง็แรง ร่มเยน็ อยูอ่าศยั

ไดน้าน จะมีความสุข สามารถตัWงรกรากในบา้นหลงันีWได ้ดงันัWน การตัWงราคาจะตัWงไดสู้ง หากลูกคา้ใช้

บริการทาํความสะอาดบา้น ความคาดหวงัแค่ใหบ้า้นสะอาดกเ็พียงพอ การตัWงราคาจึงตอ้งตํ,า 

3. สภาวะอื,นๆ ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ การเมือง ในยามที,ภาวะเศรษฐกิจและการเมืองมีความ

มั,นคง ธุรกิจย่อมตัWงราคาไดเ้หมาะสมกบัตน้ทุนหรือกาํไรที,ควรจะเป็น แต่หากเป็นยุคที,เศรษฐกิจ

และการเมืองไม่ค่อยมั,นคงนกั การบริการที,ฟุ่ มเฟือยจะตอ้งตัWงราคาที,ต ํ,าลงกวา่สภาวะปกติ เช่น เสริม

สวย ทาํเลบ็ ศลัยกรรม เนื,องจากลูกคา้ตอ้งการลดค่าใชจ่้าย 

  

 วธีิการตัKงราคา 

 วิธีการตัWงราคาค่าบริการมี 3 วิธีใหญ่ๆ (Zeithaml and Bither, 1996, ศิริวรรณ และ

คณะ 2541) ดงันีW  

 1. การตัWงราคาตามตน้ทุน การตัWงราคาแบบนีWอาศยัตน้ทุนการใหบ้ริการเป็นหลกัใน

การคิดราคาและบวกกาํไรที,ตอ้งการ โดยมีหลกัในการคิด ดงันีW  

ราคา = ตน้ทุน + กาํไรที,ตอ้งการ 

โดยที,จะคิดต้นทุนทัW งหมดที,เกี,ยวข้องกับการบริการนัWนๆไม่ว่าจะเป็นค่าแรงของ

พนกังานทัWงหมดที,เกี,ยวขอ้งในกระบวนการใหบ้ริการ และค่าใชจ่้ายในการบริหาร เช่น ค่านํW า ค่าไฟ 

ค่าเช่า ค่าดอกเบีWย ส่วนกาํไรที,ตอ้งการก็ขึWนอยูก่บักิจการนัWนๆว่าตอ้งการสร้างราคาสูงหรือตํ,า โดย

อาจจะพิจารณาจากคุณภาพในการให้บริการ ความมีชื,อเสียง แบรนด์เนมของกิจการ ทัWงนีW การคิด

ราคาแบบนีWจะคิดต่อครัW งหรือต่อชั,วโมงของการใชบ้ริการลูกคา้ การคิดราคาแบบนีWพบในค่าบริการที,

ปรึกษา ธุรกิจ ค่าปรึกษากฎหมาย ค่าบริการจดัทาํบญัชี 
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2. การตัWงราคาตามการแข่งขนั การตัWงราคาแบบนีWอาจจะตัWงใหสู้งกวา่หากธุรกิจมีความ

มั,นใจว่าคุณภาพในการบริการดีกว่าคู่แข่ง หรือในทางตรงขา้มอาจจะตัWงต ํ,ากว่าหากคุณภาพในการ

ใหบ้ริการดอ้ยกวา่ หรือเป็นช่วงของการเริ,มเขา้สู่การแข่งขนัเพื,อการส่งเสริมการขาย หรืออาจจะตัWง

เท่ากบัคู่แข่งเพื,อการแข่งขนัอยา่งเผชิญหนา้การตัWงราคาค่าบริการแบบนีWมกัพบในธุรกิจที,มีการแข่ง

สูงมากจนบริการนัWนลูกคา้มีความคุน้เคยและหาไดง่้าย เช่น ธุรกิจนวดแผนโบราณ ธุรกิจร้านซกัรีด 

ธุรกิจซ่อมรองเท้า ธุรกิจซ่อมแซมเสืW อผา้ หรืออาจจะพบในธุรกิจที,มีคู่แข่งน้อยราย เช่น ธุรกิจ

ให้บริการโทรศพัท์บา้นระหว่างองคก์ารโทรศพัทแ์ละบริษทัเทเลคอมเอเชีย จะตอ้งมีการตัWงราคา

ใกลเ้คียงกนั 

3. การตัWงราคาตามการรับรู้คุณค่า  เป็นการตัWงราคาตามการรับรู้คุณค่าของบริการใน

สายตาหรือความรู้สึกของลูกคา้ หากลูกคา้รู้สึกว่าบริการนัWนคุม้ค่ากบัเงินที,จ่าย มีคุณภาพในการ

ให้บริการสูง มีภาพลกัษณ์ และแบรนด์เนมที,ดี การตัWงราคาบริการตอ้งสูง หากลูกคา้รู้สึกว่าเพื,อ

ประหยดัเวลา แค่คุม้ค่า มีคุณภาพการบริการไดต้ามมาตรฐาน จะตอ้งตัWงราคาตํ,า เช่น บริการศูนย์

ซ่อมรถยนตก์บัอู่รถยนต ์การรับรู้คุณค่าของศูนยซ่์อมรถยนตย์อ่มสูงกวา่อู่รถยนต ์ดงันัWน การตัWงราคา

จึงแตกต่างกนั คือ ราคาค่าบริการของศูนยซ่์อมรถยนตย์อ่มสูงกวา่อู่รถยนต ์

  

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place  :  P3) 

ในการให้บริการนัW น สามารถให้บริการผ่านช่องทางการจัดจาํหน่ายได้ 4 วิธี คือ 

(ประยกุตจ์าก Zeithaml and Bither,1996) 

 1. การใหบ้ริการผา่นร้าน (Outlet) 

การใหบ้ริการแบบนีW เป็นแบบที,ทาํกนัมานาน เช่น ร้านตดัผม ร้านซกัรีด ร้านใหบ้ริการ

อินเตอร์เน็ต ใหบ้ริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชนหรือในหา้งสรรพสินคา้ แลว้ขยายสา

ขอออกไปเพื,อใหบ้ริการลูกคา้ไดสู้งสุด โดยร้านประเภทนีW มีวตัถุประสงคเ์พื,อทาํใหผู้รั้บบริการและผู ้

ใหบ้ริการมาพบกนั ณ สถานที,แห่งหนึ,งโดยการเปิดร้านคา้ขึWนมา 

 2. การใหบ้ริการถึงที,บา้นลูกคา้หรือสถานที,ที,ลูกคา้ตอ้งการ 

การให้บริการแบบนีW เป็นการส่งพนกังานไปให้บริการถึงที,บา้นลูกคา้หรือสถานที,อื,น

ตามความสะดวกของลูกคา้ เช่น การบริการจดัส่งอาหารตามสั,ง การให้บริการส่งพยาบาลไปดูแล

ผูป่้วย การส่งพนกังานทาํความสะอาดไปทาํความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงที,ทาํงาน

ลูกคา้ การจา้งวิทยากรมาฝึกอบรมที,โรงแรมแห่งหนึ,ง การใหบ้ริการแบบนีW ธุรกิจไม่ตอ้งมีการจดัตัWง

สาํนกังานที,หรูหราหรือการเปิดเป็นร้านคา้ใหบ้ริการ สาํนกังานอาจจะเป็นบา้นเจา้ของ หรืออาจจะมี

สาํนกังานแยกต่างหาก แต่ลูกคา้ติดต่อธุรกิจดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รือโทรสาร เป็นตน้ 



26 
 

3. การใหบ้ริการผา่นตวัแทน 

การใหบ้ริการแบบนีW เป็นการขยายธุรกิจดว้ยการขายแฟรนไชส์ หรือการจดัตัWงตวัแทน

ในการให้บริการ เช่น แมคโดนัล หรือเคเอฟซีที,ขยายธุรกิจไปทั,วโลก บริษทัการบินไทยขายตัrว

เครื,องบินผา่นบริษทัท่องเที,ยว และโรงแรมต่างๆไม่วา่จะเป็นเชอราตนั แมริออตต ์เป็นตน้  

4. การใหบ้ริการผา่นทางอิเลก็ทรอนิกส์ 

การให้บริการแบบนีW เป็นบริการที,ค่อนขา้งใหม่ โดยอาศยัเทคโนโลยีมาช่วยลดตน้ทุน

จากการจา้งพนกังาน เพื,อทาํให้การบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชั,วโมง เช่น 

การให้บริการผ่านเครื, องเอทีเอ็ม  เครื, องแลกเงินตราต่างประเทศ เก้าอีWนวดอตัโนมติั เครื, องชั,ง

นํW าหนกัหยอดเหรียญ การใหบ้ริการดาวนโ์หลดขอ้มูลจากสื,ออินเตอร์เน็ต 

 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion  : P4) 

การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ กล่าวคือ การ

ส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทาํไดใ้นทุกรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ 

การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่นสื,อต่างๆ ซึ, งการบริการที,ตอ้งการเจาะลูกคา้

ระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ ส่วนการบริการที,ตอ้งการเจาะลูกคา้

ระดบักลางและระดบัล่างซึ,งเนน้ราคาค่อนขา้งตํ,า ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 

สําหรับในธุรกิจบริการ การส่งเสริมการตลาดที,นิยมใช้กันมากมายยกตวัอย่างได้

ดงัต่อไปนีW  

1. โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program) 

การส่งเสริมการตลาดแบบนีW เป็นการเน้นความจงรักภกัดีจากลูกคา้ ดว้ยการให้สิทธิ

ประโยชนส์ะสมทุกครัW งของการใชบ้ริการ ทาํใหลู้กคา้รู้สึกผกูพนักบัธุรกิจ 

การส่งเสริมการขายแบบนีW ประสบความสําเร็จมาก เนื,องจากลูกคา้จะรู้สึกถึงความ

คุม้ค่าจากการใช้บริการแต่ละครัW ง ทาํให้ธุรกิจครองใจลูกคา้ไดใ้นระยะยาว ลดตน้ทุนการไปใช้

บริการกบัคู่แข่ง เป็นการสร้างกาํแพงกีดกนัคู่แข่งไดท้างหนึ, ง แต่การส่งเสริมการขายแบบนีW ตอ้ง

ลงทุนสูงทัWงของรางวลัหรือทีมงานที,ตอ้งจดัตัWงเฉพาะเพื,อดาํเนินการเรื,องนีW  แต่สิ,งที,ตอ้งทาํคือ ตอ้งมี

การสร้างความตื,นเตน้และความน่าสนใจของโครงการเพื,อกระตุน้ยอดการใชจ่้ายผา่นบตัร เช่น การ

เร่งรัดคะแนนสะสมดว้ยการกาํหนดช่วงเวลาและเพิ,มคะแนนสาํหรับการใชจ่้ายที,เพิ,มขึWนเมื,อเทียบ

กบัเดือนก่อนหนา้ การเพิ,มรายการของขวญัเป็นของแปลกใหม่และหาซืWอไดย้าก 

นอกจากนีW  การใชคู้ปองสะสมตามร้านอาหารและร้านอินเตอร์เน็ตกมี็ลกัษณะคลา้ยกบั

ตวัอยา่งดงักล่าวขา้งตน้ เพียงแต่เป็นการดดัแปลงมาเพื,อใหง่้ายขึWน ลูกคา้จะไดรั้บบตัรสะสมจาํนวน
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ครัW งการใชบ้ริการ หากใชค้รบตามจาํนวนที,กาํหนด เช่น 10 ครัW งจะไดใ้ชบ้ริการครัW งต่อไปฟรี การใช้

คูปองสะสมคลา้ยกบัเป็นการลดราคา แต่ไม่ไดล้ดในทนัที ผูใ้หบ้ริการตอ้งการผกูพนักบัผูใ้ชบ้ริการ

ให้ไดรั้บส่วนลดเมื,อใชบ้ริการครบตามกาํหนด ดงันัWนการใชคู้ปองสะสมยอ่มมีประสิทธิภาพดีกว่า

การลดราคาในทนัที อยา่งไรก็ตาม การใชคู้ปองสะสมนีW ไม่ควรกาํหนดจาํนวนครัW งที,ใชบ้ริการเกิน 

10 ครัW ง เพื,อไดรั้บการใชบ้ริการฟรี ซึ, งจะทาํใหลู้กคา้ไม่เห็นประโยชนอ์ยา่งแทจ้ริง 

2. การลดราคาโดยใชช่้วงเวลา 

ตามที,ไดก้ล่าวถึงลกัษณะเฉพาะของความตอ้งการในการใชบ้ริการของลูกคา้มีการขึWน

ลงตามช่วงเวลาของวนั ผูบ้ริหารจะตอ้งนาํเรื,องนีWมาใชใ้หเ้กิดประโยชนแ์ก่ธุรกิจ  

3. การสมคัรเป็นสมาชิก 

ลูกคา้ไดรั้บข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลา ทาํให้ลูกคา้อาจจะไปทดลองใชบ้ริการของ

คู่แข่งได ้และในที,สุดอาจจะสูญเสียลูกคา้ไป การใหลู้กคา้สมคัรเป็นสมาชิกเป็นการผกูมดัและสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งหนึ,งไม่ใหห้นีไปไหน แต่สิ,งที,ผูบ้ริหารจะตอ้งทาํคือ จะตอ้งสร้างความ

แตกต่างของสิทธิประโยชน์ที,ลูกคา้ที,เป็นสมาชิกกับลูกคา้ทั,วไปอย่างชัดเจน และจะตอ้งมีการ

สื,อสารถึงสิทธิประโยชนใ์หลู้กคา้ทราบอยา่งแทจ้ริง 

4. การขายบตัรใชบ้ริการล่วงหนา้ 

การใช้บริการในแต่ละครัW ง ลูกคา้ย่อมตอ้งการไดรั้บราคาพิเศษหรือตอ้งการการลด

ราคา แต่ธุรกิจไม่ควรลดราคา แต่ควรขายบตัรใชบ้ริการ คือ ใหลู้กคา้ซืWอบริการไวล้่วงหนา้ซึ, งอาจจะ

เป็น 5 หรือ 10 ครัW ง แลว้มาใชบ้ริการภายในระยะเวลา 6 เดือน หรือ 1 ปี 

ทัWงนีW จะทาํใหลู้กคา้ไดส้มัผสัคุณภาพในการบริการอยา่งแทจ้ริงของธุรกิจ กล่าวคือ หาก

ใช้วิธีการตลาด ลูกคา้อาจจะใช้บริการครัW งเดียวและในการใช้บริการนัWน อาจจะมีขัWนตอนหนึ, ง

ขัWนตอนใดในธุรกิจนัWนขาดตกบกพร่องไปซึ, งจะทาํให้ลูกคา้ไม่เกิดความประทบัใจ แต่การไดร้าคา

พิเศษดว้ยการซืWอล่วงหนา้ประมาณ 5 ครัW งหรือ 10 ครัW ง จะทาํใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกที,แทจ้ริงในการ

ใชบ้ริการไดว้า่คุณภาพในการบริการดีหรือไม่ เพียงใด 

 

พนักงาน (People  :  P5) 

 พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทัWงหมดในองคก์รที,ให้บริการนัWน ซึ, งจะรวมตัWงแต่

เจา้ของ ผุบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซึ, งบุคคลดงักล่าวทัWงหมดมีผลต่อคุณภาพของการใหบ้ริการ 

 

เจ้าของและผู้บริหาร 
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เจา้ของและผูบ้ริหารมีส่วนสําคญัอย่างมากในการกาํหนดนโยบายในการให้บริการ 

การกาํหนดอาํนาจหน้าที,และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการ

ใหบ้ริการรวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการใหบ้ริการ 

 

 พนักงานผู้ให้บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุน 

พนักงานผูใ้ห้บริการเป็นบุคคลที,มีตอ้งพบปะและให้บริการกบัลูกคา้โดยตรง และ

พนกังานในส่วนสนบัสนุนก็จะทาํหนา้ที,ให้การสนบัสนุนงานดา้นต่างๆ ที,จะทาํให้การบริการนัWน

ครบถว้นสมบูรณ์ 

ผูบ้ริหารบางคน มกัจะเขา้ใจว่าพนักงานรับโทรศพัท์ พนักงานให้บริการที,จอดรถ 

บริการทัWงชายและหญิงที,ทาํหน้าที,เสิร์ฟอาหารไม่ไดมี้ความสําคญัมากนัก จึงไม่ไดค้ดัเลือกและ

ฝึกอบรมอยา่งจริงจงั เนื,องจากไดจ้า้งในอตัราเงินเดือนตํ,า แต่ในความเป็นจริงแลว้ พนกังานดงักล่าว

มีผลต่อยอดขาย ความพอใจของลูกคา้ และภาพลกัษณ์ของกิจการอยา่งมาก 

 

การบริหารพนักงาน 

พนกังานในองคก์รที,ใหบ้ริการ จะมีทัWงพนกังานที,ทาํงานพบกบัลูกคา้โดยตรง (นกังาน

ส่วนหนา้) กบัพนกังานที,ทาํงานสนบัสนุน (พนกังานส่วนหลงั) เพื,อทาํใหพ้นกังานส่วนใหบ้ริการส่ง

มอบบริการอยา่งมีคุณค่าใหลู้กคา้ ดงัคาํที,ตอ้งใชเ้ป็นหลกัปฏิบติัง่า หนา้พึ,งหลงั หลงัพึ,งหนา้ จะขาด

ส่วนใดส่วนหนึ, งไม่ได ้งานทัWงสองส่วนจะตอ้งสมบูรณ์ สอดประสานกนัอยา่งราบรื,น แต่ในความ

เป็นจริงมกัพบวา่ทัWงสองส่วนมกัจะ ไม่ประสานงาน แต่เป็น ประสานงา แทน 

การบริหารพนกังานส่วนหนา้และส่วนหลงั ในฐานะที,เป็นลูกคา้ เขายอ่มไม่สนใจว่า

การให้บริการจะมีการแบ่งพนักงานออกเป็นส่วนหน้าและส่วนหลงั ไม่สนใจว่าใครจะทาํผิด แต่

ลูกคา้ตอ้งไดรั้บบริการที,ดี มีคุณภาพ ไม่ขาดตกบกพร่อง หากเกิดปัญหา ลูกคา้ยอ่มตาํหนิพนกังานที,

ใหบ้ริการส่วนหนา้อยา่งแน่นอน 

ความสมัพนัธ์ระหวา่งพนกังานส่วนหนา้และพนกังานส่วนหลงักบัการใหบ้ริการลูกคา้ 

จากรูป จะเห็นว่าการให้บริการที,ดีและการสร้างความสัมพนัธ์ที,ดีกบัลูกคา้จะตอ้งมา

จากพนกังานทัWงสองส่วน รวมทัWงการปรับปรุงการใหบ้ริการตอ้งอาศยัขอ้มูลความตอ้งการลูกคา้จาก

พนกังานส่วนหนา้ ผูบ้ริหารควรบริหารพนกังาส่วนหนา้และส่วนหลงัเพื,อให้เกิดประสิทธิภาพใน

การใหบ้ริการ ดงันีW  

1. การกาํหนดงานอยา่งชดัเจน ผูบ้ริการจะตอ้งแบ่ง กาํหนดหนา้ที, และความรับผดิชอบ

ระหว่างพนกังานส่วนหนา้และส่วนหลงัอยา่งชดัเจน เช่น การติดต่อลูกคา้ หากพบว่าลูกคา้หายไป
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นานไม่ไดม้าใชบ้ริการ ควรเป็นหนา้ที,ของใครที,จะติดต่อกลบัไปหาลูกคา้ ซึ, งการแบ่งงานใหช้ดัเจน

เป็นสิ,งแรกที,ตอ้งกระทาํ ทัWงนีW  ความชดัเจนและความยากง่ายขึWนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจ โครงสร้าง

องคก์ร และความซับซ้อนของฐานลูกคา้ เมื,อแบ่งไปแลว้ในอนาคตตอ้งมีการทบทวนงานอีกครัW ง

หนึ,งอยา่งต่อเนื,อง 

 2. สร้างกระบวนการทาํงานที,สัWน กระชบั และมีประสิทธิภาพ การกาํหนดกระบวน

การทาํงานยอ่มทาํใหบ้ทบาทและหนา้ที,ของพนกังานที,ไดแ้บ่งไวมี้ความชดัเจนมากขึWน กระบวนการ

ทาํงานที,เหมาะสมช่วยทาํใหพ้นกังานทาํงานไดอ้ยา่งไม่สับสน และทาํใหก้ารบริการมีคุณภาพอยา่ง

แน่นอน ผูบ้ริหารตอ้งไม่ลืมปรับเปลี,ยนกระบวนการให้บริการซึ, งอาจจะเป็นทุก 3 เดือน ทุกครึ, งปี 

หรือทุกปี ตามความตอ้งการของลูกคา้ที,เปลี,ยนไป รวมทัWงสถานการณ์ทางการตลาดที,รุนแรงยิ,งขึWน 

 3. เน้นการติดต่อสื,อสารที,ชดัเจน การดาํเนินการใดๆ ที,มีผลต่อพนักงานทัWงสอง

ส่วน ตอ้งมีตวัแทนจากทุกฝ่ายงานเขา้ร่วมประชุมเพื,อทราบประเดน็ความเห็น ปัญหาที,อาจจะเกิดขึWน

และขอ้ดีขอ้เสียของการดาํเนินงานนัWน หลกัจากนัWน จะตอ้งมีการสื,อสารให้พนกังานทุกคนเขา้ใจ

ร่วมกนั แต่สิ,งที,พบคือ ธุรกิจมกัไม่ค่อยใส่ใจเรื,องนีW  ทาํใหพ้บปัญหาในการใหบ้ริการที,พนกังานรับรู้

ขอ้มูลไม่เท่ากนั บางครัW งจะพบวา่พนกังานส่วนหนา้ (ฝ่ายขาย) จดัทาํโครงการส่งเสริมการขาย โดย

ให้ส่วนลดกบัลูกคา้ที,ถือบตัรเครดิตเมื,อไปรับประทานอาหารและจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต แต่เมื,อ

ลูกคา้โทรฯมาสอบถามที,ศูนยล์ูกคา้สมัพนัธ์ พนกังานที,ศูนยล์ูกคา้สมัพนัธ์ไม่สามารถตอบคาํถามได ้

ทาํใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจได ้

 สิ,งหนึ,งที,ควรลงทุนคือการพฒันาระบบขอ้มูลแบบอินทราเน็ต ใหทุ้กคนรับรู้ขอ้มูล

เท่ากนัและพร้อมกนั โดยผา่นฐานขอ้มูลและอี-เมล ์

 4. ส่งเสริมกิจกรรมร่วมกัน การสร้างกิจกรรมร่วมกันเป็นปัจจัยสําคญัที,ทาํให้

พนักงานทัWงสองส่วนทาํงานร่วมกนัได้อย่างดี เนื,องจากกาํแพงความเป็นฝ่ายและเป็นแผนกได้

พงัทลายลงผูบ้ริหารควรสร้างกิจกรรม เช่น การเข้าฝึกอบรมร่วมกัน การประชุมร่วมกัน การ

มอบหมายงานใหท้าํร่วมกนั การนาํปัญหาการใหบ้ริการลูกคา้มาร่วมกนัหาสาเหตุและแกไ้ขร่วมกนั

ทาํใหท้ัWงสองส่วนมีโอกาสไดเ้รียนรู้งานซึ,งกนัและกนั สร้างความเขา้ใจกนัไดดี้ยิ,งขึWน 

 5. การสลบัเปลี,ยนกนัทาํงาน หากการส่งเสริมใหท้าํกิจกรรมร่วมกนัแลว้ ปัญหาการ

ประสานงานของพนักงานยงัเกิดขึWนอยู่เนืองๆ ผูบ้ริหารควรดาํเนินการให้พนักงานส่วนหน้าลอง

ทาํงานส่วนหลงั และพนักงานส่วนหลงัลองทาํงานส่วนหน้า เพื,อฝึกชิมรสชาติงานที,แตกต่างกนั 

รับรองว่าสักระยะหนึ, งการประสานงานและการช่วยเหลือกนัจะดีขึWน จนในที,สุดปัญหาที,คา้งคามา

นานจะลดลง 
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 กระบวนการให้บริการ (Process  :  P6) 

 กระบวนการใหบ้ริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดที,มีความสาํคญัมาก ตอ้งอาศยั

พนักงานที,มีประสิทธิภาพหรือเครื,องมือทนัสมยัในการทาํให้เกิดกระบวนการที,สามารถส่งมอบ

บริการที,มีคุณภาพได ้เนื,องจากการใหบ้ริการโดยทั,วไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัWนตอน ไดแ้ก่ การ

ตอ้นรับการสอบถามขอ้มูลเบืWองตน้ การใหบ้ริการตามความตอ้งการ การชาํระเงิน เป็นตน้ ซึ, งในแต่

ละขัWนตอนตอ้งประสานเชื,อมโยงกนัอยา่งดี หากมีขัWนตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขัWนตอนเดียวยอ่มทาํใหก้าร

บริการไม่เป็นที,ประทบัใจแก่ลูกคา้ 

 ขอ้คิด 

 ผูบ้ริหารที,เก่ง จะตอ้งเริ,มให้พนกังานส่งมอบบริการอย่างมีคุณภาพและการสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ตัWงแต่ขัWนตอนแรก ไม่ว่าจะเป็นพนกังานรับโทรศพัทห์รือพนกังานตอ้นรับ 

จะตอ้งอบรมพนกังานเป็นอย่างดี โดยพนกังานที,มอบหมายให้ทาํหนา้ที,ตรงนีW ตอ้งมีอธัยาศยัดี ยิWม

แยม้แจ่มใสใหบ้ริการที,ลูกคา้ประทบัใจ เพื,อช่วยสร้างบรรยากาศของการบริการใหมี้ความประทบัใจ

ต่อไป เนื,องจากหากเกิดความผิดพลาดตัWงแต่ขัWนตอนแรก การบริการในขัWนต่อไปจะดีเพียงใดลูกคา้

ย่อมไม่พอใจหรือพอใจน้อยลง ภาพความไม่ประทบัใจเหล่านัWนจะติดอยู่ในอารมณ์ของลูกคา้ แต่

หากลูกคา้ประทบัใจ การบริการตัWงแต่ขัWนตอนแรกแมว้า่จะมีบางขัWนตอนที,สะดุดบา้ง แต่ลูกคา้อาจจะ

มองขา้มไปได ้

 

 สิ8งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence  :  P7) 

 สิ,งแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจบริการ เครื,องมือ และอุปกรณ์ เช่น 

เครื,องคอมพิวเตอร์ เครื,องเอทีเอม็ เคาน์เตอร์ใหบ้ริการ การตกแต่งสถานที, ลอ็บบีW  ลานจอดรถ สวน 

ห้องนํW า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ สิ,งต่างๆเหล่านนีW เป็นสิ,งที,ลูกคา้ใชเ้ป็น

เครื,องหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัสิ,งแวดลอ้มทางกายภาพเป็น

ปัจจยัหนึ, งในการเลือกใชบ้ริการ ดงันัWน สิ,งแวดลอ้มทางกายภาพยิ,งดูหรูหราและสวนงามเพียงใด

บริการน่าจะมีคุณภาพตามดว้ย 

 ขอ้คิด 

 สิ,งแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนั ทัWงในดา้นการใหค้วามสาํคญั 

ดา้นการออกแบบ การจดัวาง สิ,งที,ผูบ้ริหารตอ้งทาํคือ การศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของ

ลูกคา้ว่าลูกคา้คาํนึงถึงสิ,งแวดลอ้มทางกายภาพสิ,งใดก่อนและควรตัWงอยูที่,ใด เนื,องจากตอ้งไม่ลืมว่า

สิ,งแวดลอ้มทางกายภาพเป็นสิ,งประทบัใจสิ,งแรก สาํหรับลูกคา้ที,มาใชบ้ริการในครัW งแรก 



31 
 

 นักการตลาดที,ดีจะต้องสร้างให้สิ, งแวดล้อมทางกายภาพมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพในการให้บริการ  แต่คงไว้ซึ, งลักษณะเฉพาะของธุรกิจนัW นๆ  เ ช่น  ร้านทันตแพทย์ 

ลกัษณะเฉพาะของร้านคือ ตอ้งมองเห็นภายใน ตอ้งสะอาด โปร่งใส เนื,องจากสิ,งแวดลอ้มกายภาพ

เหล่านีW จะเป็นตวัแทนของความเป็นทนัตแพทย ์หากร้านสกปรก ดูไม่สดใส ลูกคา้จะมีความคิดกลวั

หรือเกิดมโนภาพไม่กลา้เขา้ไปใชบ้ริการ เนื,องจากกลวัวา่เครื,องมือไม่ทนัสมยั กลวัโรคติดต่ออนัเกิด

จากความไม่สะอาด ดงันัWน หากตอ้งการกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกคา้มีเงิน การตกแต่งร้านตอ้งดูสะอาด 

หรูหรา สร้างความน่าเชื,อถือ และความมั,นใจของการใหบ้ริการเกี,ยวกบัฟัน แต่หากตอ้งการเจาะกลุ่ม

ลูกคา้ปานกลาง ร้านอาจจะไม่ตอ้งหรูหรามากนกั แต่ตอ้งดูใส โปร่ง และสะอาด 

 

 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า 

 ดงัไดก้ล่าวแลว้วา่ธุรกิจจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนประสมทาง

การตลาดทัWง 7 ตวัที,กล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจที,ใหบ้ริการ การที,จะบริหารการตลาดของธุรกิจให้

ประสบความสาํเร็จนัWน จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย (ประยกุต์

จากชูเดชและคณะ,2546) ดงัต่อไปนีW  

1. คุณค่าที,ลูกคา้จะไดรั้บ ( Customer Value) 

 ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบัใคร สิ,งที,ลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่า

หรือคุณประโยชน์ต่างๆที,จะได้รับเมื,อเทียบกบัเงินที,จ่าย ดงันัWนธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการที,

ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

2. ตน้ทุน (Cost to Customer) 

 ตน้ทุนหรือเงินที,ลูกคา้ยินดีที,จะจ่ายสาํหรับบริการนัWนตอ้งคุม้ค่ากบับริการที,จะได ้        

หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูง แสดงวา่ความคาดหวงัในบริการนัWนยอ่มสูงดว้ย ดงันัWน ในการตัWงราคา

ค่าบริการธุรกิจจะตอ้งหาราคาที,ลูกคา้ยินดีที,จะจ่ายให้ได ้เพื,อนาํราคานัWนไปใชใ้นการลดค่าใชจ่้าย

ต่างๆทาํใหส้ามารถเสนอบริการในราคาที,ลูกคา้ยอมรับได ้

3. ความสะดวก (Convenience) 

ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนัWนจะตอ้งสร้างความสะดวกใหลู้กคา้ ไม่วา่จะเป็น

การติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใชบ้ริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจ

จะตอ้งทาํหนา้ที,สร้างความสะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงที,บา้นหรือที,ทาํงานลูกคา้ 

4. การติดต่อสื,อสาร (Communication) 

ลูกคา้ย่อมตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็

ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื,อให้ขอ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาสื,อที,เหมาะสมกบั
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ลูกคา้เป้าหมาย เพื,อการใหแ้ละรับขอ้มูลความเห็นจากลูกคา้ ดงันัWนการส่งเสริมการตลาดทัWงหลายจะ

ไม่ประสบความสาํเร็จเลยหากการสื,อสารลม้เหลว 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 

ลูกคา้ที,มาใชบ้ริการไม่ว่าจะเป็นบริการที,จาํเป็นหรือบริการที,ฟุ่ มเฟือย เช่น ดา้นความ

งาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ ตัWงแต่เริ,มกา้วเทา้แรกเขา้มาจนถึงกา้ว

ออกจากร้านนัWน ไม่วา่จะเป็นครัW งแรกหรือครัW งใดของการใชบ้ริการก็ตาม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังาน

ผูใ้ดที,ใหบ้ริการกต็าม 

6. ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) 

ลูกคา้มุ่งหวงัใหไ้ดรั้บการตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการ

บริการตดัผม ผมที,ออกมาจะตอ้งมีความเรียบร้อย ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษา

อาการป่วย ไม่ว่าในโรงพยาบาลใดอาการป่วยจะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการแมข้ัWนตอนการ

ใหบ้ริการจะมีความซบัซอ้นเพียงใด ตอ้งจา้งพนกังานจาํนวนมากมายเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ 

รู้อยา่งเดียววา่กระยวนการใหบ้ริการตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

7. ความสบาย (Comfort) 

สิ,งแวดลอ้มของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์บริการ ห้องนํW า ทางเดิน 

ป้ายประชาสมัพนัธ์ต่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจใหลู้กคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้

มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย สิ,งเหล่านัWนจะตอ้งทาํใหค้วามทุกขใ์จและความไม่สบายกายได้

บรรเทาเบาบางลง เช่น การนั,งฟังเพลงในร้านอาหาร ทุกสิ,งในร้านอาหารตอ้งสร้างความสบายให้

ลูกคา้  

จากที,อธิบายมา สามารถเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ

และของลูกคา้ได ้ดงันีW  

การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของลูกคา้ 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. พนกังาน (People) 

6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 

7. สิ,งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 

1. คุณค่าที,จะไดรั้บ (Customer value) 

2. ตน้ทุน (Cost to customer) 

3. ความสะดวก (Convenience) 

4. การติดต่อสื,อสาร (Communication) 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 

6. ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) 

7. ความสบาย (Comfort) 

ที,มา  :  ประยกุตจ์าก ชูเดชและคณะ, 2556 
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ขอ้คิด 

ส่วนประสมทางการตลาดทัWง 7 ตวันัWน ทุกตวัลว้นมีความสาํคญัอยา่งยิ,ง จะขาดตวัใดตวั

หนึ,งไปไม่ได ้พนกังานที,ใหบ้ริการจะทาํหนา้ที,สาํคญัในการเชื,อมโยงส่วนประสมทางการตลาดตวั

อื,น ๆใหก้ลมกลืนกนัเป็นเนืWอเดียวในการส่งมอบบริการใหลู้กคา้ 

 

มนุษย์กบัส่วนประสมทางการตลาด 

หากเปรียบเทียบชีวิตมนุษยก์บัส่วนประสมทางการตลาดแลว้ ชีวิตมนุษยทุ์กคนก็เป็น

ส่วนประสมทางการตลาดอยา่งหนึ,ง กล่าวคือ 

ผลิตภณัฑ ์(บริการ) คือ ร่างกาย 

ราคา คือเงินเดือนที,ไดรั้บ 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ ปาก (ปากไม่ดี กข็ายไม่ได ้ทาํงานไม่สาํเร็จ) 

การส่งเสริมการตลาด คือ กิริยาท่าทาง การแต่งกาย บุคลิกภาพ 

หากมนุษยต์อ้งการจะขายตวัเองให้ไดร้าคาสูง ไดเ้งินเดือนมากๆ เหมาะกบัความรู้

ความสามารถ ก็ตอ้งบริหารผลิตภณัฑข์องตนให้ดี บริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ยการพูดจาให้

ไพเราะเหมาะสมกบักาลเทศะ รวมทัWงการส่งเสริมการตลาดที,ดี มีประสิทธิภาพ วางกิริยาท่าทางการ

แต่งกาย และสร้างบุคลิกภาพใหโ้ดดเด่นกวา่ผูอื้,น (ธธีรธร ธีรขวญัโรจน ์, 2559,63-80) 

Market Mix แบบ Classic ของ Edmund Jer0me McCarthy ที,มี 4Ps คือ Product Price 

Place Promotion เป็นชุดกลยทุธ์ และถูกคิดคน้ขึWนเมื,อโลกการตลาดเขา้สู่ยคุของการแข่งขนัอยา่งเตม็

รูปแบบ 

 4Ps เป็นหวัใจสาํคญัมานาน จนเมื,อการตลาดเขา้ถึงยคุประสบการณ์ของลูกคา้เป็น

เรื,องสาํคญั กลยทุธ์ 4Ps ที,เราคุน้เคยจึงถูกเปลี,ยนมุมมองไป 

 Product >Experience เปลี,ยนจากการแนะนําสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ ให้เป็นการ

แนะนาํประสบการณ์ที,ผูใ้ชจ้ะไดรั้บหลงัจากไดใ้ชผ้ลิตภณัฑข์องเราแลว้ จะทาํให้ผูใ้ชห้ลงรักและ

เกิดความภาคภูมิใจ ที,ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ของเรา การทาํธุรกิจสมยัใหม่ หมดยุคที,เรามุ่งเน้นแต่สินคา้

แลว้ แต่เป็นเรื,องของประสบการณ์ผูบ้ริโภคที,หากลองหลบัตานึกถึงภาพของการเขา้ร้านกาแฟของ

คนในยคุนีW  จะพบวา่ไม่ใช่แค่ตวักาแฟที,รสชาติดี แต่มนัตอ้งมีเรื,องของบรรยากาศที,น่านั,ง บริการที,ดี 

ซึ, งเป็นเรื,องที,เกี,ยวขอ้งกบัประสบการณ์ลว้นๆ 

 Price>Exchange การกาํหนดราคา ไม่ไดถู้กกาํหนด ดว้ยการคิดตน้ทุน แลว้บวก

กาํไรตามที,เจา้ของตอ้งการ แต่เป็นการทาํให้ผูบ้ริโภคมาสนใจที, คุณค่า หรือ Value ของสินคา้ที,ซืWอ

ไปมากกวา่ นกัการตลาดที,เก่งจะเบี,ยงเบน เรื,องราคา โดยทาํใหผู้ซื้Wอรู้สึก คุม้ ไดคุ้ณค่าและแกปั้ญหา
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ได ้หลกัจากที,ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑข์องตนแลว้ พดูง่ายๆวา่ตอ้งสร้างคุณค่าใหก้บัแบรนดข์องเราตอ้งตอบ

ผูบ้ริโภคใหไ้ดว้า่ แบรนดเ์รามี คุณค่าที,แตกต่างจากยี,หอ้อื,นๆอยา่งไร เพื,อแลกกบัเงินที,ลูกคา้ยนิดีจะ

จ่ายดงันัWนอยา่งไปเนน้ที,ตัWงราคา เพราะต่อใหต้ัWงราคาถูก แต่สินคา้ไม่มีคุณค่าในสายตาลูกคา้แบรนด์

นัWนกไ็ม่มีความหมาย 

 Place>Everywhere หมดยุคที,ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือการเขา้ถึงสินคา้ของเรา

เพียง 1 หรือ 2 ช่องทาง แต่ตอ้งเป็นการทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้หรือบริการของเราไดแ้บบ

ทุกที, ทุกเวลา ในช่องทางหลากหลาย ทัWงการสัมผสัสินคา้โดยตรงผ่านเซลฟ์หรือบูธสินคา้ในห้าง 

และการชอ้ปผา่นช่องทางออนไลน ์ความเปลี,ยนแปลงในเรื,องนีW  ถือวา่สาํคญัมาก เพราะหากชิงลงมือ

ก่อน จะกา้วลํWานาํหนา้คู่แข่งได ้1 กา้วเสมอ 

 Promotion>Evangelism การทําโปรโมชั,น  เช่น  ลด  แลก  แจก  แถม  อาจจะไม่

เพียงพอ รวมถึงการสื,อสารแบรนดข์องแบบโฆษณาดัWงเดิม คือเนน้ที,ตวัสินคา้ ไม่สามารถตอบโจทย์

ลูกคา้ไดอี้กต่อไปแลว้ เพราะไม่มีลูกคา้คนไหนที,ชอบโฆษณาที,เนน้แต่การขาย ขาย แลว้กข็าย เพราะ

ดูเป็นการยดัเยยีดจนเกินไป 

 เราจึงไดเ้ห็นการสื,อสารการตลาดที, Beyond Product หรือขา้มการขายสินคา้ไปสู่

เรื,องของการสร้าง Inspire หรือทาํให้เกิด Passion กบัลูกคา้แทนโดยมีเครื,องมือสื,อสารแบรนด์ใน

รูปแบบใหม่ๆอยา่งโซเซียลมีเดีย หรือ การสร้าง Word of Mouth (พิชยั ศีริจนัทนนัท,์2560 หนา้ 16-

17) 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและ

บริโภคทั,วไป เพราะมีทัWงผลิตภณัฑที์,จบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑที์,จบัตอ้งไม่ได ้เป็นสินคา้และบริการ

ที,นาํเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด กลยทุธ์การตลาดที,นาํมาใชก้บัธุรกิจการบริการจาํเป็นที,จะตอ้งจดัใหมี้

ส่วนประสมทางการตลาดที,แตกต่างจากการตลาดโดยทั,วไป 

โดยเฉพาะอย่างยิ,งธุรกิจที,มีการตอ้นรับขบัสู้ (Hospitiality) เป็นหัวใจหลกัในการทาํ

ธุรกิจ ศาสตราจารย ์ฟิลลิปคอ็ตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูดา้นการตลาดชัWนนาํของโลก ไดใ้ห้แนวคิด

ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดที,

เกี,ยวขอ้งกบัธุรกิจที,ให้บริการซึ, งเป็นธุรกิจที,แตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทั,วไป จาํเป็ตจะตอ้ง

ใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดซึ, ง

ประกอบดว้ย 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) เป็นสิ,งซึ, งสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้

คือ สิ,งที,ผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ัWน ๆ 
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โดยทั,วไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ที,อาจจบัตอ้งได  ้(Tangigle Products) 

และ ผลิตภณัฑที์,จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัWน ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซืWอ 

ดงันัWน การกาํหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจน และง่ายต่อ

การจาํแนกระดบับริการที,ต่างกนั 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที,เกี,ยวขอ้งกบับรรยากาศสิ,งแวดลอ้ม

ในการนาํเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซึ, งมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ

บริการที,นาํเสนอ ซึ, งจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลที,ตัWง (Location) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ 

(Channels) 

ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครื,องมือหนึ, งที,มีความสาํคญัในการติดต่อสื,อสาร

ให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ที,แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้

บริการและเป็นกญุแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ, งตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 

การจูงใจ เพื,อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ 

สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที,ผู ้ให้บริการและผู ้ใช้บริการต่าง  ๆ  ขององค์กร  เจ้าหน้าที,ต้องมี

ความสามารถ มีทศันคติที,สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริ,ม มีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น

แสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพแลการนาํเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายาม

สร้างคุณภาพโดยรวม ทัWงทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื,อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่

วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการที,รวดเร็ว 

หรือผลประโยชนอื์,น ๆ ที,ลูกคา้ควรไดรั้บ 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที,เกี,ยวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั

ในดา้นการบริการ ที,นาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื,อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้

ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

ส่วนประสมการตลาดทัWง 7 อย่างขา้งตน้เป็นสิ,งสําคญัต่อการกาํหนดกลยุทธ์ต่างๆ 

ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ที,จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ

สภาพแวดลอ้มของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที,แตกต่างกนัไปไม่มีสูตรที,ตายตวั.(Thai Hotels & 

Travel Magazine, 2557:  ไม่ปรากฏเลขหนา้) 
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7Ps เป็นกลยทุธ์ทางการตลาดที, Philip Kotler ไดว้างไวเ้ป็นแนวคิดที,เกี,ยวขอ้งกบัธุรกิจ

บริการ ซึ, งใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ที,ต่อยอดมาจาก 4Ps มาใชก้าํหนดกล

ยุทธ์การตลาด ซึ, งประกอบดว้ย Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence และ 

Process ซึ, งนาํมาวเิคราะห์ธุรกิจต่อได ้

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

สําหรับธุรกิจบริการจะอยู่ในประเภทผลิตภณัฑที์,จบัตอ้งไม่ได ้ซึ, งจะตอ้งตอบสนอง

ความตอ้งการของมนุษย ์หรือลูกคา้ได ้เรียกง่ายๆ วา่เป็นการวิเคราะห์จากสิ,งที,ผูข้ายตอ้งการจะมอบ

ใหผู้ซื้Wอนั,นเอง ถือเป็นสิ,งแรกที,ตอ้งเอามาเป็นตวักาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

หากจะเจาะในส่วนของโรงแรมก็คงตอ้งเลือกก่อนว่าคุณจะทาํโรงแรมประเภทไหน 

มาตรฐานระดบัดาวเท่าไหร่ คุณตอ้งรู้จกัโรงแรมของคุณเองใหดี้ก่อน 

2.ดา้นราคา (Price) 

คุณค่าที,ลูกคา้จะไดรั้บ ที,จะไดก้ลบัมาในรูปแบบของเงิน ลูกคา้จะทาํการไตร่ตรอง

ระหว่างประโยชน์ที,จะไดรั้บ และราคาที,ตอ้งจ่ายของบริการเสมอ และอาจจะมีการเปรียบเทียบกบั

บริการของที,อื,นดว้ย ในดา้นนีW คุณตอ้งคาํนึงถึงความเหมาะสม และสาํรวจคู่แข่งก่อนที,จะปล่อยการ

บริการนัWนออกสู่ตลาดเตม็ตวั หรือจะมีหลายระดบัราคาเพื,อใหลู้กคา้ไดเ้ลือก กเ็ป็นอีกหนึ,งกลยทุธ์ที,

นักการตลาดนํามาใช้กัน  ราคาถือว่ามีความสําคัญมาก  เพราะลูกค้า  สามารถหาข้อมูล  และ

เปรียบเทียบราคาออนไลน์ไดส้ะดวก และรวดเร็วมากขึWน เงื,อนไขการชาํระเงินก็เป็นอีกเรื,องที,ตอ้ง

บริหารใหดี้ เพราะมีเรื,องของการชาํระล่วงหนา้ การทาํสญัญากบัเอเยน่ต ์ที,ทาํใหซ้บัซอ้นยิ,งขึWน สิ,งที,

จะช่วยใหห้ลีกเลี,ยงได ้เช่น เรียกชนิดของหอ้งใหแ้ตกต่างกนั และใหสิ้,งอาํนวยความสะดวกแตกต่าง

กนั เช่น รวมอาหารเชา้แลว้, รวมรถรับ-ส่งจากสนามบิน เป็นตน้ เพื,อใหย้ากต่อการเปรียบเทียมราคา

ของลูกคา้ 

3.ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

 เป็นสื, อกลางในการส่งสินค้า หรือบริการให้ลูกค้า กลยุทธ์ในด้านนีW ก็จะต้อง

พิจารณาดา้นทาํเลที,ใหค้นมาใชบ้ริการ (Location) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ(Channels) ใน

ที,นีW ช่องทางหลกัๆ ของโรงแรมประกอบดว้ย 5 ช่องทาง 

1.การจองผา่น Agent เช่น Agoda.com, HotelsThailand.com, 

Booking.com เป็นตน้ 

2.การจองผา่นเอเยน่ต ์หรือบริษทันาํเที,ยว 

3.การจองผา่นระบบออนไลนข์องโรงแรม 

4.การขายตรงของโรงแรมผา่นทีมขาย 
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5.การขายหนา้เคานเ์ตอร์โรงแรมที,รับลูกคา้ 

การใชช่้องทางทัWงหมดนีWกใ็ช่วา่จะเหมาะกบัทุกโรงแรม การใชทุ้กช่องทางโดยไม่มีการ

วิเคราะห์ก่อนจะทาํให้โรงแรมมีค่าใชจ่้ายสูงอยา่งไม่มีประสิทธิภาพ อยา่งโรงแรมประเภท Budget 

Hotel หรือที,มีหอ้งพกัไม่มาก เนน้ไปที,ลูกคา้ประจาํ ช่องทางการจองออนไลน์ และผา่นทีมขายของ

โรงแรมจะช่วยประหยดัต้นทุนกว่า สําหรับโรงแรมขนาดใหญ่  มีทัW งลูกค้าในประเทศ  และ

ต่างประเทศ ควรจะใช้ช่องทางเอเย่นต์ และบริษัทนําเที,ยวในต่างประเทศเป็นช่องทางหลัก           

ส่วนลูกคา้ Walk-In นัWนใช้เป็นช่องทางเสริม เพราะเป็นช่องทางที,คาดการณ์ยาก แลว้พฤติกรรม

นกัท่องเที,ยวที,นิยมหาขอ้มูลออนไลน์ และวางแผนการเที,ยวเอง ก็ทาํให้แนวโนม้การจองโรงแรม

ผา่นออนไลน ์เอเยน่ต ์เพิ,มขึWนเรื,อยๆ 

4.ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กลยทุธ์มาตรฐานที,ไม่มีไม่ได ้แต่การคิดกลยทุธ์ไม่ง่ายเลย เพราะจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภค แลว้ยงัตอ้งสื,อสารชกัจูง เพื,อให้ผูที้,สนใจมาใชบ้ริการ ถือเป็นดา้นที,จะตอ้งทาํ

ความเขา้ใจ และมีความละเอียดอ่อนในการทาํงานให้ประสบความสําเร็จ อย่างโรงแรมที,เป็นเชน 

เช่น B2 ก็ใชก้ลยุทธ์ระบบสมาชิกโดยมีแพค็เกจห้องพกั และห้องอาหารของโรงแรมดว้ยการซืWอ

สมาชิก เพื,อใหไ้ดร้าคาพิเศษ และส่วนลด 

5.ดา้นบุคคล (People) 

อย่าเพิ,งเขา้ใจว่าเป็นเรื,องของลูกคา้อีกแลว้นะ เพราะเรื,องนีW เป็นเรื,องภายในที,ตอ้งให้       

ความใส่ใจไม่แพก้นั จึงเป็นเรื,องแรกที,ถูกเพิ,มขึWนมาจาก 4Ps กลยทุธ์นีW ตอ้งให้ความสาํคญัไปที,การ

คดัเลือก การฝึกอบรม และให้ผลตอบแทนหรือรางวลัเพื,อจูงใจ สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบั

ลูกคา้ไดอ้ยา่งดี สามารถแข่งขนัทางดา้นบริการกบัคู่แข่งได ้เจา้หนา้ที,ที,ให้บริการจะตอ้งมีทศันคติ 

และไหวพริบที,ดี ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช้บริการไดอ้ย่างทนัท่วงที แกไ้ขปัญหาภายใต้

นโยบายของโรงแรม สร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กบัแขกที,เขา้พกัได ้เพราะโรงแรมยิ,งมีชื,อเสียง 

ลูกคา้ยิ,งคาดหวงักบัการบริการของพนกังาน อีกทัWง สดัส่วนของพนกังานต่อหอ้งพกัตอ้งเหมาะสม 

6 .ด้านการส ร้ าง  และนํา เสนอลักษณะทางกายภาพ  ( Physical Evidence and 

Presentation) 

เป็นการสร้างคุณภาพดา้นรูปแบบการให้บริการให้สามารถจบัตอ้งได ้เช่น พนกังาน

ตอ้งแต่งตวัให้เรียบร้อย เสืWอผา้สะอาดสะอา้น คาํพูดตอ้งสุภาพ การให้บริการรวดเร็ว และคาํนึงถึง

คุณค่าที,ลูกคา้จะไดรั้บ หรืออุปกรณ์ต่างๆ ที,มีคุณภาพ รวมถึงผลิตภณัฑที์,มียี,ห้อที,โรงแรมใช ้ก็เป็น

อีกหนึ, งหลักฐานที,แสดงให้ลูกค้าเห็นถึงระดับของโรงแรม กลยุทธ์ด้านนีW จะช่วยสร้างความ

ประทบัใจตัWงแต่ครัW งแรกที,ลูกคา้เดินเขา้มาในโรงแรม 
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7.ดา้นกระบวนการ (Process) 

เป็นสิ,งที,เกี,ยวกบัระเบียบการทาํงานดา้นบริการ เสนอให้ผูใ้ชบ้ริการ เพื,อมอบความ

ประทบัใจให้ลูกคา้ ในที,นีW จะขอยกตวัอย่าง U-hotel ที,เชียงใหม่ ที,ตัW งคาํถามว่า “ทาํไมตอ้งลงมา

รับประทานอาหารเชา้ก่อน 10.00 น.” จึงทาํให้ U-Hotel ให้บริการอาหารฟรี 1 มืWอกบัแขกที,เขา้พกั 

โดยเลือกอาหารชุดตามนูล่วงหนา้ และระบุเวลาที,ตอ้งการรับประทาน โดยจะนาํอาหารไปส่งใหถึ้ง

หอ้งพกั 

นี, เป็นตวัอย่างของการใชก้ลยุทธ์ Process มาให้บริการใหม่ เพื,อสร้างความแตกต่าง 

และทาํใหโ้รงแรมโดดเด่น(วทิวสั รุ่งเรืองผล,25 เมษายน 2560 : ไม่ปรากฏเลขหนา้) 

ส่วนประสมทางการตลาด เหมือนตาํราอาหารที,ซบัซอ้น เป็นตาํราสาํหรับอาหารจาน

พิเศษที,เราเตรียมอยู่ในครัว ส่วนประกอบทุกอย่างสําคญัหมด ส่วนประกอบทุกอย่างตอ้งผสมกนั

อยา่งลงตวั ทัWงรูปแบบและปริมาณ รวมทัWงผสมผสานกนัในเวลาที,เหมาะสม เพื,อใหอ้าหารจานนัWนมี

รสชาติอร่อยกลมกล่อม 

ส่วนผสมทางการตลาดมีอยูเ่จด็อยา่ง การเปลี,ยนแปลงส่วนประกอบอยา่งใดอยา่งหนึ,ง

ในเจ็ดอย่างนีW  สามารถทาํให้ธุรกิจของเราเปลี,ยนแปลงไม่มากก็น้อย บ่อยครัW ง การเปลี,ยนแปลง

องคป์ระกอบอยา่งหนึ,งในส่วนผสมทางการตลาดกส็ามารถเปลี,ยนแปลงธุรกิจของเราไปโดยสิWนเชิง 

เปลี,ยนจากธุรกิจเลก็ๆ เป็นธุรกิจใหญ่ หรือถา้เราโชคร้าย อาจเปลี,ยนจากธุรกิจใหญ่ใหเ้ป็นธุรกิจเลก็ 

ซึ, งการเปลี,ยนแปลงแบบแรกน่าจะดีกวา่ 

สินค้าหรือบริการ 

ส่วนประกอบแรกของส่วนผสมทางการตลาดคือ สินคา้หรือบริการของเรา นี, เป็น

จุดเริ,มตน้ เราขายอะไรกนัแน่ ทาํขึWนมาดว้ยวิธีไหน ทาํอะไรไดบ้า้ง ช่วยให้บรรลุวตัถุประสงคใ์น

เรื,องอะไร สินคา้ของเราทาํให้เกิดการเปลี,ยนแปลงอย่างแทจ้ริง ช่วยพฒันา ปรับปรุง หรือเปลี,ยน

ชีวิตของลูกคา้ไดจ้ริงหรือไม่ นี, เป็นคาํถามที,สําคญัที,สุดที,เราตอ้งถามและตอบ เพื,อที,จะประสบ

ความสาํเร็จทางการตลาด 

เราจะตอบวา่อะไร ไม่วา่คาํตอบของเราจะเป็นอะไร นี,เป็นหวัใจสาํคญัของธุรกิจเรา 

ราคา 

ส่วนที,สองของการผสมผสานทางธุรกิจคือ กลยทุธ์การตัWงราคาสินคา้หรือบริการของ

เรามีตน้ทุนการผลิตเท่าไหร่ รวมทัWงค่าใชจ่้ายอื,นๆ ทัWงหมด ทัWงที,เป็นค่าใชจ่้ายทางตรงและทางออ้ม 

จากค่าใชจ่้ายดงักล่าว เราจะตัWงราคาสินคา้เท่าไหร่ เพื,อที,จะมีกาํไรมากพอที,จะดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้

กลยุทธ์การตัWงราคาอาจทาํให้ไดก้าํไรอย่างงาม หรือไดก้าํไรน้อย บางครัW ง การที,เรา

ค่อยๆ ขยบัราคาขึWนเพียงไม่กี,เปอร์เซ็นตภ์ายในหนึ,งปี สามารถส่งผลกระทบอยา่งมากต่อสิ,งที,สาํคญั
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ที,สุดได ้การลดราคาอยา่งต่อเนื,อง แมว้่าจะลดเพียงเลก็นอ้ย โดยไม่ลดคุณภาพจะสามารถเพิ,มกาํไร

ไดอ้ยา่งมาก เราอาจพบวา่ เรามีสินคา้หรือบริการที,จริงๆแลว้เราจะขาดทุนทุกครัW งที,ขายสินคา้ตวันีW  

บางครัW ง เราสามารถเพิ,มคุณลกัษณะพิเศษของสินคา้ตวัใหม่ใหก้บัสินคา้ที,มีอยู ่แลว้เรา

จะเพิ,มมูลค่าและราคาไดอ้ยา่งมาก บางครัW งเราสามารถนาํคุณลกัษณะพิเศษบางอยา่งที,ลูกคา้ไม่สนใจ

ออกไป และลดตน้ทุนการผลิต เราจะกาํไรเพิ,มขึWนไดด้ว้ยวธีินีW  

กลยุทธ์การตัWงราคาเป็นสิ,งที,เราตอ้งนาํมาใช้ และใช้อย่างต่อเนื,องใช้กบัสินคา้หรือ

บริการของเราทุกอยา่ง ใชไ้ปตลอดชีวิตการทาํธุรกิจของเรา การเปลี,ยนแปลงราคาเลก็นอ้ยสามารถ

ทาํใหเ้รากาํไรเพิ,มขึWนไดอ้ยา่งมาก 

การโปรโมทสินค้า 

ส่วนที,สามของส่วนผสมทางการตลาดคือ การโปรโมทสินคา้ ซึ, งเป็นภาพรวมของทุก

สิ,งที,เราจะทาํ เพื,อแจง้ให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้หรือบริการของเรา และโน้มน้าวให้พวกเขาซืWอกบัเรา 

แทนที,จะซืWอกบัคู่แข่ง การโปรโมทสินคา้เริ,มตน้ดว้ยกลยุทธ์ทางการตลาด ใครเป็นลูกคา้ของเรา 

อะไรที,มีคุณค่าสาํหรับลูกคา้ของเรา คุณประโยชน์หลกัหรือขอ้ดีที,สินคา้หรือบริการของเรานาํเสนอ

คืออะไร ซึ, งเป็นประโยชน์หรือขอ้ดีที,คู่แข่งรายอื,นๆไม่มี เราจะอธิบายหรือยกตวัอย่างเหตุผลที,

สาํคญัที,สุดที,ลูกคา้ควรซืWอกบัเราไดอ้ยา่งไร คาํตอบคือ ขอ้เสนอขายที,เป็นเอกลกัษณ์ของเรา ซึ, งเป็น

หวัใจสาํคญัของกิจกรรมทัWงหมดที,เกี,ยวกบัการโฆษณาและโปรโมทสินคา้ 

สถานที8 

ส่วนที,สี,คือ สถานที,ที,เราขายสินคา้หรือบริการของเรา หลงัจากที,ตดัสินใจซืWอแลว้ลุกคา้

ของเราจะรับสินคา้หรือบริการไดที้,ไหนรับกบัเราโดยตรง จากที,ทาํงานของเรา หรือจากที,ร้าน ส่ง

ทางไปรษณียห์รือทางอีเมล การเปลี,ยนสถานที,ขายสินคา้สามารถเปลี,ยนแปลงยอดขายและกาํไรได ้

อเมซอลกลายเป็นผูค้า้ปลีกออนไลน์ที,ใหญ่ที,สุดในโลก ปัจจยัหลกัคือ สถานที,ตัWงโกดงั

สินคา้ และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้และบริการ 

เราสามารถเปลี,ยนที,ตัWงของบริษทัหรือร้านของเราไดด้ว้ยวิธีใดหรือเปลี,ยนแปลงวิธี

จดัส่งสินคา้หรือบริการใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิที,สะดวกและน่าสนใจมากขึWนสาํหรับพวกเขา และดว้ยวธีิ

นีW  จะทาํให้ธุรกิจของเราดีขึWน และมีลูกคา้ซืWออยา่งต่อเนื,อง นี,เป็นคาํถามที,สาํคญัที,สุดคาํถามหนึ, งที,

สามารถทาํใหธุ้รกิจของเรารุ่งโรจนห์รือไม่กต็กตํ,าได ้

บรรจุภณัฑ์ 

ส่วนที,ห้าของส่วนผสมทางการตลาดคือ การบรรจุภัณฑ์ ซึ, งส่วนใหญ่หมายถึง                    

ความประทบัใจจากที,ลูกคา้เห็นส่วนต่างๆ ของธุรกิจเรา 
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คนเรารับรู้ไดจ้ากการมองเห็นเป็นส่วนใหญ่ และ 95 เปอร์เซ็นต ์ของความประทบัใจ

แรกที,คนคนหนึ, งไดรั้บจากธุรกิจ สินคา้หรือบริการของเรา จะมาจากสิ,งที,พวกเขาเห็นดว้ยตา แลว้

จากนัWน พวกเขากจ็ะตดัสินใจคร่าวๆ ภายในสี,วินาที,วา่ สินคา้หรือบริการของเราดี มีค่าสมราคา และ

ดีกว่าสินคา้หรือบริการของคู่แข่งเราหรือไม่ และในสามสิบหกวินาทีต่อมา พวกเขาจะตดัสินว่า 

ตวัเองตอ้งการหรือไม่ลูกคา้จะเริ,มใชสิ้,งที,เรียกว่า “อคติยืนยนั” นี,คือจุดที,พวกเขาตดัสินหาเหตุผล 

และยนืยนัการตดัสินใจจากสี,วนิาทีแรกที,เหตุ 

นบัจากวนันีW  เราสามารถทาํอะไร เพื,อพฒันาหรือปรับปรุงการบรรจุภณัฑใ์นแต่ละส่วน

ของธุรกิจเรา เราสามารถทาํให้ลูกคา้ประทบัใจเมื,อเห็นสินคา้ บริการ ทีมงาน หรือธุรกิจของเราได้

อยา่งไร และทาํอะไรใหสิ้,งเหล่านีW ดูน่าสนใจมากขึWน เราจะพฒันาหรือปรับปรุงภาพลกัษณ์ของแผน่

พบัโฆษณาหรือโบรชวัร์ของเราอยา่งไร รวมทัWงปรับปรุงเอกสารสิ,งพิมพต่์างๆ และเวบ็ไซต ์เพื,อทาํ

ใหลู้กคา้ประทบัใจ และเห็นวา่น่าสนใจตัWงแต่เห็นแวบแรกอยา่งไร 

การวางตาํแหน่ง 

ส่วนที,หกของส่วนผสมทางการตลาดคือ การวางตาํแหน่งใหสิ้นคา้หรือบริการของเรา 

นี,เป็นส่วนที,สาํคญัในการทาํการตลาดและการขายในปัจจุบนั และสาํคญัเทียบเท่ากบัปัจจยัอื,นๆ 

การวางตาํแหน่งของเราหมายถึงลูกคา้และคนที,ไม่ใช่ลูกคา้ของเราคิดและพูดถึงเรา

อยา่งไรตอนที,เราไม่ไดอ้ยูต่่อหนา้พวกเขา และหลงัจากที,ลูกคา้ไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการของเราแลว้ 

พวกเขาคิดและพดูถึงเราอยา่งไร 

ธีโอดอร์เลวิททแ์ห่งมหาวิทยาลยัธุรกิจฮาร์วาร์ดกล่าวไวว้่า “ทรัพยสิ์นที,มีค่ามากที,สุด

ของบริษทัคือ ชื,อเสียงของบริษทั” 

ชื,อเสียงของเรา หมายถึง “คนอื,น โดยเฉพาะลูกคา้รู้จกัเราในแง่ไหน” 

ลูกคา้เห็นว่าบริษทั รวมทัWงสินคา้และบริการของเราเป็นอยา่งไร คนที,ไม่ใช่ลูกคา้หรือ

ลูกคา้ที,มีศกัยภาพที,จะซืWอนัWน เห็น หรือ คิดว่า สินคา้และบริการของเราเป็นอยา่งไร เราจาํเป็นตอ้ง

ตอบคาํถามเหล่านีW ใหไ้ด ้และจาํเป็นตอ้งพฒันาหรือปรับปรุงคาํตอบที,ได ้

คน 

ส่วนที,เจด็ของส่วนผสมทางการตลาดคือ คน เมื,อพิจารณาทุกอยา่งแลว้ คนทั,วไปไม่ซืWอ

สินคา้จากบริษทัต่างๆ พวกเขาซืWอสินคา้จากคนในบริษทัเหล่านัWน คนที,ขายสินคา้ใหก้บัพวกเขา ใน

การอบรมสัมมนาการขายของผม ผมอธิบายให้เห็นกฎทองของการขายว่า “ลูกคา้จะไม่ซืWอกบัเรา 

จนกวา่เขาจะเชื,อวา่เราเป็นเพื,อนของเขา และเชื,อวา่เราสนใจเขาอยา่งแทจ้ริง” 
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จากที,ผมไดอ้ธิบายเรื,อง “การขายแบบสัมพนัธภาพ” ไปแลว้ว่าความรู้สึกส่วนตวัของ

ลูกคา้ที,มีต่อเราจะเป็นตวักาํหนดวา่ลูกคา้จะซืWอกบัเรา หรือไม่กซื็Wอกบัคู่แข่งของเรา เราซืWอกบัคนที,เรา

ชอบเท่านัWน หรือซืWอกบัคนที,ชอบเราในเรื,องใดเรื,องหนึ,ง 

การเลือกคนที,ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า  เป็นปัจจัยที,สําคัญอย่างมากในการกําหนด

ความสาํเร็จหรือความลม้เหลวของเรา เราตอ้งเลือกคนที,ใส่ใจดูแลลูกคา้เป็นอยา่งดี ใครคือคนที,จะ

กําหนดยอดขายของเราซึ, งเป็นคนที,อยู่ทัW งในและนอกธุรกิจของเรา ใครคือคนที,ทาํให้ลูกค้า

ประทบัใจมิรู้ลืม และความประทบัใจนีW จะกาํหนดว่า ลูกคา้จะคิดและรู้สึกกบัเราอยา่งไร เวลาที,เรา

ไม่ไดอ้ยูต่รงนัWน 

ความสาํเร็จทางการตลาดมีพืWนฐานมาจากการคิดคาํนวณเรื,องส่วนผสมทางการตลาด

อยา่งถูกตอ้ง ถา้สินคา้หรือบริการของเราขายไม่ไดต้ามคาด หรือถา้บริษทัของเราไม่ไดก้าํไรตามที,

ตอ้งการ เราจะตอ้งเปลี,ยนแปลงปัจจยับางอยา่ง หรือหลายๆ ปัจจยัของส่วนผสมทางการตลาด เรา

จาํเป็นตอ้งกลบัมาคิดทบทวนอยูต่ลอดเวลาเกี,ยวกบัส่วนผสมทางการตลาด เพื,อให้ไดย้อดขายและ

ผลผลิตมากที,สุดเท่าที,จะเป็นไปได ้เราสามารถปรับปรุงหรือพฒันาปัจจยัเหล่านีW ไดห้ลายวิธีเราอาจ

ปรับปรุงเพียงหนึ,งปัจจยัหรือมากกวา่ในปัจจยัทัWงเจด็อยา่งนีW  (นวพนัธ์ ปิยะวรรณกร,2559 : 71-79) 

ส่วนผสมทางการตลาด 

หมายถึงองคป์ระกอบโดยตรงที,เกี,ยวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการที,นาํเสนอสู่ผูบ้ริโภค 

ปัจจยัที,เกี,ยวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยัดา้นการตลาดสี,ชนิดที,มนัเรียกว่า 

“4Ps” ดงัต่อไปนีW  

 ผลิตภณัฑ ์(product) หมายถึงสินคา้หรือบริการที,เสนอขายสู่ผูบ้ริโภค เช่น บริษทั

เครื,องสาํอางคลินิกมีลิฟสติคเป็นผลิตภณัฑอ์อกจาํหน่าย ในขณะที,บริษทัลีวายส์มีกางเกงยีนส์เป็น

ผลิตภณัฑอ์อกจาํหน่ายเป็นตน้ 

 ราคา (price) หมายถึงราคาของสินคา้หรือบริการที,ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื,อใหไ้ดสิ้นคา้

นัWนๆ ราคาจะตอ้งมีมูลค่าสูงกว่าตน้ทุนของสินคา้หรือบริการ เพื,อจะไดเ้กิดส่วนต่างเป็นผลกาํไร

ให้แก่กิจการ เช่นบริษทัคลินิก จาํหน่ายลิฟสติคในราคาแท่งละ 750 บาท สายการบินแอร์เอเชีย

พยายามเสนอขายตัrวเครื,องบินในราคาตํ,ากวา่สายการบินอื,นเป็นตน้ 

 สถานที, (place) หมายถึงช่องทางในการนาํสินคา้เสนอขายผูบ้ริโภค เช่น ตลาดสด 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต การจาํหน่ายสินคา้ทางไปรษณีย ์ทางอินเตอร์เน็ท และช่องทางอื,นๆ ในปัจจุบนัมี

การขายสินคา้ที,เป็น application ผ่านออนไลน์ทางโทรศพัท์ หรือมีการจาํหน่ายสินคา้อื,นๆ เช่น 

magazine online  เป็น  e marketing หรือ digital marketing สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดเ้ร็วมาก 
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 การส่งเสริมการจาํหน่าย (promotion) หมายถึงกระบวนการส่งเสริมและกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคหันมาใชสิ้นคา้และผลิตภณัฑ์ของกิจการ เช่นการที,เครื,องสําอางคลินิกมีของแถมในบาง

เทศกาล หรือกางเกงยีนส์ลีวายส์มีการลดราคาในบางช่วง หรือการที,บริษทัผูผ้ลิตมีการโฆษณาเพื,อ

กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจและเกิดความอยากได ้

และมีเพิ,มเติมอีก  3P ได้แก่  บุคคล  (people) สภาพทางกายภาพ  (physical) และ

กระบวนการ (process) ปัจจยัที,เพิ,มนีWบางครัW งเรียกรวมกนัวา่ 7 P โดยปัจจยัที,เพิ,มจะเห็นไดช้ดัเจนใน

กรณีของการตลาดธุรกิจบริการ สรุปไดว้่าส่วนผสมทางการตลาดหมายถึงการผสมกนัระหว่าง 

ผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการจาํหน่ายและราคา ที,ถูกออกแบบเพื,อความพึงพอใจใน

การแลกเปลี,ยนสินคา้ในตลาดเป้าหมาย (สุดาพร กณุฑลบุตร, 2558  :  หนา้ 10) 

Zeithaml and Bitner (2000) ไดเ้สนอแนวคิดใหม่ในเรื,อง “ส่วนผสมการตลาดบริการ” 

(Service Marketing Mix) ขึW นมาโดยเฉพาะ  ส่วนผสมการตลาดบริการดังกล่าวประกอบด้วย

ส่วนผสมการตลาดดัW ง เ ดิม  หรือ4Ps (ได้แ ก่  Product, Price, Place และ  Promotion) รวมกับ

องคป์ระกอบเพิ,มอีก 3 ส่วนคือ People, Process และ Physical Evidence โดยในที,นีW จะขอกล่าว ถึง

เฉพาะ 3 ส่วนหลงัก่อนโดยสงัเขปดงันีW  

1. บุคคล(People) 

บุคคลในที,นีW จะหมายถึงบุคคลทุกๆคน ที,มีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการ ซึ, ง

รวมถึงพนักงานของกิจการ  ลูกค้าที,มาใช้บริการ  และลูกค้ารายอื,นที,มาใช้บริการด้วย  จาก

ลกัษณะเฉพาะของบริการที,เรียกว่า “Inseparability” พนกังานของกิจการเป็นองคป์ระกอบที,สาํคญั

ทัWงในการผลิตบริการและการให้บริการ ในปัจจุบนัซึ, งสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจทวีความ

รุนแรงขึWน พนกังานยงัเป็นปัจจยัสาํคญัที,ช่วยสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้กบัธุรกิจโดย

การสร้างมูลค่าเพิ,มให้กบัผลิตภณัฑ ์ซึ, งทาํให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั นอกจากพนกังาน

ของกิจการดงักล่าวแลว้ ตวัลูกคา้เอง รวมถึงลูกคา้รายอื,นที,มาใชบ้ริการ กจ็ะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ใน

เรื,องคุณภาพการบริการของผูซื้Wอบริการดว้ย ซึ, งรายละเอียดนัWนจะกล่าวถึงในบทที, 9 ต่อไป 

2. กระบวนการ (Process) 

หมายถึง ขัWนตอน กระบวนการในการให้บริการ ระเบียบ รวมทัWงวิธีการทาํงาน ซึ, ง

เกี,ยวขอ้งกบัการสร้างและการนาํเสนอบริการให้กบัลูกคา้ เช่น การตดัสินใจในเรื, อวนโยบายที,

เกี,ยวขอ้งกบัลูกคา้และบุคลากรขององคก์าร ซึ, งรายละเอียดจะกล่าวถึงในบทที, 10 ต่อไป 

3. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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หมายถึง สิ, งแวดล้อมที, เกี,ยวข้องกับการให้บริการ สถานที,ที, ลูกค้าและกิจการมี

ปฏิสัมพนัธ์กนัและองคป์ระกอบที,จบัตอ้งไดต่้างๆ ซึ, งทาํหนา้ที,ช่วยอาํนวยความสะดวกหรือสื,อสาร

บริการนัWน ซึ, งรายละเอียดจะกล่าวถึงในบทที, 11 ต่อไป (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา,2558 : หนา้ 36) 

 การตลาดนัWนไม่มีสูตรสําเร็จ หากเทียบกบัการเงินซึ, งมีขอ้มูลจากฝ่ายบญัชี หรือมี

ตวัเลขจากคู่คา้ให้เปรียบเทียบกนั นักการเงินก็สามารถทาํการวิเคราะห์วางแผนโดยใช้สูตรหรือ

สมการไดแ้ลว้ แต่การตลาดนัWนมีขอ้มูลอยูร่อบๆตวั ขอ้มูลบางอยา่งก็ใชไ้ด ้บางอยา่งก็ใชไ้ม่ได ้ตอ้ง

ใช้ทัW งทกัษะการวิเคราะห์และสังเคราะห์ขอ้มูล ในขณะที,มีสินคา้/บริการวางขายอยู่เป็นจาํนวน

มากมายมหาศาลอยู่แลว้นัWน จะสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ใหม่ยงัไงให้มีที,ยืนในตลาด นักการตลาดผู ้

ประสบความสาํเร็จจะตอ้งมีเซ้นส์ที,ละเอียดอ่อน มีไหวพริบ ช่างสังเกต และเขา้ใจจิตวิทยาคนหมู่

มากเป็นอยา่งดี 

 ถึงจะไม่มีสูตรตายตวั แต่นักการตลาดก็พอจะสรุปไดว้่า กระบวนการทัWงหมดที,

เกี,ยวขอ้งกบัลูกคา้หรือพืWนฐานการตลาดนัWน ประกอบดว้ยตวัอกัษร P อยู ่4 ตวั ไดแ้ก่  Product Price 

Place และ Promotion ซึ, งมีรายละเอียดดงันีW  

 Product (สินค้า) ไอเดียวา่จะขาย สินคา้/บริการ อะไร 

 ความจริงที,เป็นอมตะก็คือ ผูค้นจะยอมจ่ายเงินใหก้บั 2 สิ,งนีW เสมอ ไดแ้ก่ ประโยชน์ 

และ ความสุข ในบรรดาทางเลือกของ สินคา้/บริการ จาํนวนมากในตลาดนัWน ลูกคา้จะไดรั้บอะไร

จากการนําเสนอของกิจการที,แตกต่างจากเจ้าอื,นๆ หรือกิจการมีทรัพยากร ความสามารถ หรือ

ศกัยภาพใดที,จะมอบ ประโยชน ์หรือ ความสุข ใหแ้ก่ลูกคา้ที,เหนือกวา่คู่แข่งขนั 

 Price (ราคา) ควรตัWงราคาขายที,เท่าไหร่ 

 หากสินคา้เป็นที,ต้องการของลูกค้ามากและมีปริมาณจาํกัดนัWน จะตัW งราคาขาย

เท่าไหร่ ก็ได ้ดงัเช่นภาพเขียนของศิลปินดงัผูล้่วงลบั แต่ สินคา้/บริการ ส่วนใหญ่ไม่ไดเ้ป็นเช่นนัWน 

นกัการตลาดจึงตอ้งตัWงราคาที,เหมาะสม โดยมีอยู ่3 เรื,องใหพ้ิจารณา ไดแ้ก่ 

  ลูกคา้ (Customer) เนื,องจากลูกคา้มีความเตม็ใจที,จะยอมจ่ายเงินมากนอ้ยแตกต่าง

กนั ลูกคา้บางคนใหค้วามสาํคญักบัประโยชน์หรือความจาํเป็น จึงมองหาความคุม้ค่า ในขณะที,บาง

คนใหค้วามสาํคญักบัความสุข เรื,องเงินจึงไม่ใช่ประเดน็สาํคญัสาํหรับพวกเขา 

  ตน้ทุน(Competitors) ทุกวนันีWลูกคา้มีทางเลือกมากมายในการจบัจ่ายซืWอ สินคา้/

บริการ แต่ละอยา่ง ผลิตภณัฑที์,ให้คุณค่าใกลเ้คียงกนั ลูกคา้จะหนัไปอุดหนุนเจา้ที,นาํเสนอราคาตํ,า

ที,สุดในขณะที,กาํลงัมุ่งมั,นพฒันา สินคา้/บริการ อยู่นัWน กิจการจึงตอ้งคอยเปรียบเทียบราคาของ

ตนเองกบัของคู่แข่งขนัไปดว้ย 
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 Place (สถานที8) ควรขายอย่างไร นักการตลาดตอ้งวางแผนช่องทางที,สะดวกต่อ

ลูกคา้ในการเขา้ถึง (Accessibility) สินคา้/บริการ ของกิจการ ซึ, งอาํนวยความสะดวกแก่การคา้ดว้ย 

สิ,งที,ตอ้งพิจารณาจึงไม่ใช่แค่สถานที, แต่รวมถึงวธีิการดว้ย ไดแ้ก่ 

 ทําเล (Location) เปิดร้านที,ไหน ที,มีคนเดินผา่นเยอะๆจะไดข้ายดี แต่ค่าเช่าก็จะสูง

ตาม แต่ถา้เปิดร้านไกลผูค้นออกไปหน่อย อาจจะประหยดัค่าเช่าที, แต่จะมีลูกคา้มากพอหรือไม่ 

 เวลาทําการ (Time) แน่นอนว่าร้านสะดวกซืWอที,เปิดตลอด 24 ชั,วโมง ย่อมขายได้

มากกว่าร้านที,มีเวลาเปิดปิด หรือร้านกาแฟที,เปิดตัWงแต่เชา้ ยิ,งมีเวลาทาํการนานเท่าไหร่ ค่าใชจ่้าย 

S&Aที,จ่ายใหพ้นกังานและค่านํW าค่าไฟกย็ิ,งสูงตามไปดว้ย 

 ช่องทางจําหน่าย (Channel) กิจการจะขายสินคา้ให้ผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีก จะให้

ลูกคา้โทรสั,งอาหารหรือมานั,งกินที,ร้าน ลูกคา้สามารถสั,งซืWอสินคา้ออนไลน์ไดห้รือไม่ หรือจะใชว้ิธี

ดาวนโ์หลด เช่นปัจจุบนัลูกคา้สามารถดาวนโ์หลดเกม Play station มาเล่นหรือ Apps ต่างๆมาใชง้าน

ผา่นบตัรเครดิต โดยไม่ตอ้งลุกออกจากบา้นเลย 

 Promotion (การส่งเสริมการขาย) จะโฆษณาดว้ยวธีิไหน 

 จุดประสงค์ของ P ที, 4 คือให้ขอ้มูล (Information) ของผลิตภณัฑ์แก่ลูกคา้ หรือ

สร้างการรับรู้ในตวัแบรนด ์เพื,อช่วยให ้สินคา้/บริการ ขายดี เพิ,มรายไดใ้หกิ้จการ 

 นอกจากการให้ขอ้มูลแลว้ โปรโมชั,นยงัหมายรวมถึง กิจกรรมที,ช่วยส่งเสริมการ

ขาย ไดแ้ก่ การลด แลก แจก แถมสินคา้ เป็นการแสดงเจตนารมณ์ว่าอย่างให้ลูกคา้ไดท้ดลองใช้

ผลิตภัณฑ์จริงๆ ซึ, งควรใช้โอกาสอย่างเหมาะสม เพราะมากเกินไปจะเป็นการลดคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ ์

สินคา้ใหม่ ลูกคา้ชอบลองของแปลกใหม่ การมีสินคา้ใหม่ๆจะช่วยกระตุน้ยอดขายได้

เสมอ 

การแจกคูปองส่วนลด หรือมีการชิงโชค แจกทอง เที,ยวต่างประเทศ ฯลฯ 

การสมคัรสมาชิก เพื,อรับสิทธิพิเศษ สามารถเพิ,มสถานะทางสังคม หรือเพิ,มความ

จงรักภกัดีของลูกคา้ที,มีต่อองคก์รได ้

บริการหลงัการขาย กิจการที,ดูแลลูกคา้เป็นอยา่งดี ไม่ทอดทิWงลูกคา้ จะไดรั้บการบอก

ต่อ ทาํใหมี้ลูกคา้ใหม่ๆอยูเ่สมอ (ธนภทัร รุ่งธนาภิรมย,์2560 :  หนา้ 117-123)  

 จากขอ้มูล สํานักงานที,ดิน จงัหวดัยะลา การซืWอขายที,ดินเพื,อพฒันาบา้นจดัสรร 

อาคารพาณิชยมี์ความคึกคกัมาก ซึ, งตรวจสอบไดจ้ากการเขา้มาโอนกรรมสิทธิf ที,ดิน ซึ, งส่วนใหญ่เป็น

คนต่างพืWนที, เขา้มาซืWอบา้นอยูอ่าศยัเพื,อความปลอดภยัในเขตเทศบาล ทาํเล สะเตงนอก ถนนเวฬุวนั 

และถนนผงัเมือง 4 ตลอดทุกซอย โดยมีราคาประมาณการซืWอขาย ทาวน์เฮาส์ชัWนเดียว ราคา 1.5 ลา้น
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บาท บา้นเดี,ยว 2.3 ลา้นบาท บา้นแฝดทาวน์โฮมชัWนเดียว 2.2 ลา้นบาท โดยราคาประเมินขยบัขึWน 

15% ในเขตเมืองธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์กิดการขยายตวัค่อนขา้งมาก อาทิ การก่อสร้างบา้น และ 

อาคารพาณิชย ์มีจาํนวนมากขึWน แต่ก็ยงัไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของประชากร เป็นผลใหร้้านคา้

วสัดุก่อสร้างในตัวจังหวดัได้รับอานิสงส์จากการขยายตัวของธุรกิจอสังหาริมทรัพยไ์ปด้วย ( 

สาํนกังานที,ดินจงัหวดัยะลา , 2557 ) 

 กล่าวโดยสรุป การวิจยั เรื,อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคที,มีต่อการซืWอที,อยู่อาศยั ในเขตเทศบาลเมืองสะเตงนอก อาํเภอเมือง จงัหวดัยะลา ไดน้าํ

ทฤษฎีที,เกี,ยวขอ้งมาใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยพิจารณา ผลิตภณัฑ ์

ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 

ซึ, งสามารถนาํมาปรับใชส้าํหรับผูป้ระกอบการทัWงรายใหญ่ และรายยอ่ย ที,ดาํเนินธุรกิจจาํหน่ายที,อยู่

อาศยัซึ, งตอ้งสร้างความน่าเชื,อถือ ความไวว้างใจ อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งศึกษา

พฤติกรรมของผูบ่้ริโภค โดยจาํเป็นตอ้งมีสิ,งกระตุน้ทางการตลาด และสิ,งกระตุน้อื,นๆ เพื,อให้เกิด

การตอบสนอง โดยทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซืWอ 

 

2.1.3 แนวคดิและทฤษฎเีกี8ยวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 ความหมายของพฤตกิรรม 

 การศึกษาเกี,ยวกบัความหมายของพฤติกรรม มีนกัคิด นกัวชิาการ ไดอ้ธิบายไวด้งันีW  

 Gravina, King & Austin (2019) กล่าวว่า พฤติกรรม หมายถึง อาการ บทบาท ลีลา 

ท่าทาง ความประพฤติ การกระทาํที,ปรากฏสมัผสั ไดด้ว้ยประสาทสมัผสั หรือมิฉะนัWน กส็ามารถวดั

ไดด้ว้ยเครื,องมือ 

 Pike (2015) อธิบายว่า พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ก็ตามที,มีการยบัของ

ร่างกาย โดยสามารถสังเกตไดด้ว้ยบุคคลอื,น อาทิ การพูด การนั,ง การหวัเราะ ซึ, งพฤติกรรมเหล่านีW

สงัเกตไดด้ว้ยประสาทรับความรู้สึกทัWง 5 แต่กิจกรรมบางอยา่งตอ้งใชเ้ครื,องมือเขา้ช่วย  

 Wu, Ann & Shen (2017) กล่าววา่ พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํต่าง ๆ ของบุคคล 

อาทิการยิWม การเดิน การนั,ง โดยพฤติกรรมทุกอยา่งที,บุคคลแสดงออกมานัWน มีผลมาจากการเลือก

ปฏิกิริยาตอบสนองที,เห็นวา่เหมาะสมที,สุดตามสถานการณ์นัWนๆ พฤติกรรมหรือการกระทาํใดๆ จะมี

พืWนฐานมาจากความรู้ และทศันคติที,คอยผลกัดันให้เกิดพฤติกรรมซึ, งแต่ละคนจะมีพฤติกรรม

แตกต่างกนัออกไป เนื,องจากไดรั้บความรู้จากแหล่งต่างๆไม่เท่ากนั มีการตีความสารที,รับมาไปคน

ละทิศคนละทางทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ และการสั,งสมประสบการณ์ในเรื,องความรู้ที,ไม่เท่ากนั 
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 จากการศึกษาเกี,ยวกบัความหมายของพฤติกรรม สรุปไดว้่า พฤติกรรม หมายถึง 

กิริยาอาการต่างๆ ที,เกิดขึWนกบัมนุษยห์รือที,มนุษยไ์ดแ้สดง หรือปฏิกิริยาที,เกิดขึWนกบัมนุษยเ์มื,อได้

เผชิญกบัสิ,งเร้า พฤติกรรมต่าง ๆ  

 

 องค์ประกอบของพฤตกิรรม 

 การศึกษาเกี,ยวกับองค์ประกอบของพฤติกรรม พบว่า มีนักคิด นักวิชาการ ได้

อธิบายไวด้งันีW  

 Pike (2015) ได้อธิบายว่าพฤติกรรมของบุคคลจะเกิดขึW นจากองค์ประกอบ  7 

ประการ ดงันีW  

 1. ความมุ่งหมาย (Goal) เป็นความตอ้งการหรือวตัถุประสงคที์,ทาํใหเ้กิดกิจกรรม  

 2. ความพร้อม (Readiness) ระดับวุฒิภาวะ หรือความสามารถที,จาํเป็นในการ

ประกอบ พฤติกรรมเพื,อสนองตอบความตอ้งการ  

 3. สถานการณ์ (Situation) คนมกัจะประกอบพฤติกรรมที,ตนเองตอ้งการ เมื,อมี

โอกาสหรือสถานการณ์นัWนๆเหมาะสมสาํหรับการประกอบพฤติกรรม 

 4. การแปลความหมาย (Interpretation) เมื,อมีโอกาสในการประกอบพฤติกรรม คน

จะทาํการมกัจะประเมินสถานการณ์ หรือคิดพิจารณาก่อนที,จะทาํพฤติกรรมนัWนๆ ลงไป เพื,อให้

พฤติกรรมนัWนมีความเสี,ยงนอ้ยที,สุด และสามารถที,จะตอบสนองความตอ้งการของเขาไดม้ากที,สุด 

 5. การตอบสนอง  (Respond) หลังจากได้แปลความหมาย  หรือได้ประเมิน

สถานการณ์แลว้พฤติกรรมกจ็ะถูกกระทาํ ตามวธีิการที,ไดเ้ลือกในขัWนตองของการแปลความหมาย 

 6. ผลที,ไดรั้บ (Consequence) เมื,อประกอบพฤติกรรมไปแลว้ผลที,ไดจ้ากการกระทาํ

นัWนๆอาจจะตรงกบัความตอ้งการ หรืออาจะไม่ตรงกบัความตอ้งการที,ตนเองไดค้าดหวงัไว ้

 7. ปฏิกิริยาต่อความผิดหวงั (Reaction to Threat) เมื,อคนเราไม่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของตนเองไดก้็จะประสบกบัความผิดหวงั ซึ, งเมื,อเกิดความผิดหวงัแลว้คนๆ นัWนก็

อาจจะกลบัไปแปลความหมายใหม่ เพื,อที,จะหาวธีิที,จะสนองความตอ้งการของตนเองใหม่ 

 Wu, Ann & Shen (2017) กล่าวว่าพฤติกรรมเป็นผลมาจากการเลือกสรรพปฏิบติัที,

เหมาะสมที,สุดในการตอบสนองต่อสิ,งเร้า ซึ, งย่อมมีจุดหมายปลายทางที,แน่นอน พฤติกรรมของ

มนุษยมี์องคป์ระกอบ 7 ประการ ไดแ้ก่  

 1. เป้าหมาย (goal) เป็นวตัถุประสงคห์รือความตอ้งการที,ก่อใหเ้กิดพฤติกรรม 

 2. ความพร้อม (readiness) เป็นระดบัของวฒิุภาวะและความสามารถที,จาเป็นต่อการ

กระทาํกิจกรรมต่างๆ เพื,อตอบสนองความตอ้งการ 
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3. สถานการณ์ (situation) เป็นเหตุการณ์ที, เปิดโอกาสที,เลือกทาํกิจกรรมเพื,อตอบ 

สนองความตอ้งการ 

4. การแปลความหมาย (interpretation) เป็นการพิจารณาสถานการณ์เพื,อเลือกสรร

วธีิการที,คิดวา่จะตอบสนองความตอ้งการมากที,สุด หรือเหมาะสมที,สุด 

5. การตอบสนอง (response) เป็นการดาเนินการทากิจกรรมี,ไดเ้ลือกสรรแลว้ 

6. ผลรับ (consequence) เป็นผลของการกระทาํกิจกรรมซึ, งอาจตรงตามเป้าหมาย

หรือไม่ตรงกไ็ด ้

7. ปฏิกิริยาต่อการผดิหวงั (reaction to thwarting) เป็นปฏิกิริยาที,เกิดขึWนเมื,อไม่สามารถ

บรรลุเป้าหมายที,ตอ้งการไดแ้ต่ถา้กระทาํแลว้หรือพิจารณาแลว้ เห็นว่าเกินความสามารถก็จะเลิก

ความตอ้งการนัWน กระบวนการเกิดพฤติกรรมในความสัมพนัธ์ระหวา่งมนุษยก์บัสภาพแวดลอ้มทาง

กายภายนัWนเกิดกระบวนการทางพฤติกรรมที,แสดงถึงลักษณะทางพฤติกรรมจาํแนกได้เป็น 3 

กระบวนการคือ 

1) กระบวนการเรียนรู้ (perception) กล่าวคือ กระบวนการที,รับข่าวสาร

จากสภาพแวดลอ้มโดยผา่นทางระบบประสาทสมัผสักระบวนการนีW จึงรวมการรู้สึก (sensation) ดว้ย 

2) กระบวนการรู้  (cognition) กล่าวคือ  กระบวยการที, เกี, ยวข้องกับ

กระบวนการทางจิตที,รวมสิ, งเรียนรู้การจาการคิดกระบวนการทางจิตจะรวมถึงการพัฒนา

กระบวนการรับรู้จึงเป็นกระบวนการทางปัญญากระบวนการรับรู้และกระบวนการรู้นีW เกิดการ

ตอบสนองทางด้านอารมณ์เกิดกระบวนการทางด้านอารมณ์  (affect) ทัW งกระบวนการรับรู้

กระบวนการรู้และกระบวนการทางอารมณ์เป็นพฤติกรรมภายใน (capital letter) 

3) กระบวนการเกิดพฤติกรรมในสภาพแวดลอ้ม (spatial behavior) คือ 

กระบวนการที,บุคคลมีพฤติกรรม เกิดขึWนในสภาพแวดลอ้มมีความสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้มผ่าน

การกระทาเป็นที,สงัเกตไดจ้ากภายนอกเป็นพฤติกรรมภายนอก  

จากการศึกษาเกี,ยวกับองค์ประกอบของพฤติกรรม สรุปได้ว่า องค์ประกอบของ

พฤติกรรม ประกอบไปด้วย 7 องค์ประกอบ ได้แก่ ความมุ่งหมายหรือเป้าหมาย ความพร้อม 

สถานการณ์ การแปลความหมาย การตอบสนอง ผลที,ไดรั้บ และปฏิกิริยาต่อความผดิหวงั 

 

ประเภทของพฤตกิรรม 

การศึกษาเกี,ยวกบัประเภทของพฤติกรรม พบวา่ มีนกัคิด นกัวชิาการ ไดอ้ธิบายไวด้งันีW  

Pike (2015) อธิบายวา่ พฤติกรรมวา่ หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที,เกิดขึWน ซึ, งอาจเป็นการ

กระทาํที,บุคคลนัWน แสดงออกมา รวมทัWงกิจกรรมที,เกิดขึWนภายในตวับุคคล และกิจกรรมนีWอาจสงัเกต
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ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัหรือไม่สามารถสังเกตได ้ซึ, งสามารถแบ่ง พฤติกรรมออกไดเ้ป็น 2 ประเภท 

คือ 

1. พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) คือ การกระทาํที,เกิดขึWน สามารถสงัเกตไดด้ว้ย

ประสาทสมัผสัหรืออาจใชเ้ครื,องมือช่วย 

2. พฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) คือ กระบวนการที,เกิดขึWน ภายในจิตใจ บุคคล

อื,นไม่สามารถสงัเกตได ้

Gravina, King & Austin (2019) ไดจ้าํแนกประเภทของพฤติกรรมได ้5 ประเภท ดงันีW  

1. พฤติกรรมที,ปรากฏดว้ยการสังเกต พฤติกรรมภายนอก (Overt) กล่าวคือ พฤติกรรม

ที,ปรากฏเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน และพฤติกรรมภายใน (Covert) คือพฤติกรรมที,ไม่ปรากฏให้สามารถ

สงัเกตเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน 

2. แหล่งที,เกิดพฤติกรรม กล่าวคือ พฤติกรรมที,เกิดขึWนภายในร่างกายเมื,อบุคคลมีวุฒิ

ภาวะเป็นพฤติกรรมความพร้อมที,เกิดขึWนโดยมีธรรมชาติเป็นตวักาํหนดใหเ้ป็นไปตามเผา่พนัธุ์ และ

วงจรชีวิตและพฤติกรรมที,เกิดขึWน โดยมีสิ,งแวดลอ้มเป็นตวักระตุน้ เป็นพฤติกรรมที,เกิดขึWนเนื,องจาก

ประสบการณ์ซึ,งก่อใหเ้กิดการเรียนรู้ขึWน 

3. ภาวะทางจิตของบุคคล พฤติกรรมที,กระทาํโดยรู้ตวั (Conscious) กล่าวคือ พฤติกรรม

ที,อยู่ในระดบัจิตสํานึก และพฤติกรรมที,กระทาํโดยไม่รู้ตวั (Unconscious) เป็นพฤติกรรมที,อยู่ใน

ระดบัจิตไร้สาํนึก หรือจิตใตส้าํนึก หรือเรียกอีกอยา่งวา่ พฤติกรรมที,ขาดสติสมัปชญัญะ 

4. แหล่งพฤติกรรมการแสดงออกของอินทรีย ์พฤติกรรมทางกายภาพ (Physiological 

Activities) กล่าวคือ พฤติกรรมที,แสดงออกโดยใชอ้วยัวะของร่างกายอย่างเป็นรูปธรรม อาทิ การ

เคลื,อนไหวร่างกายดว้ยแขนหรือขา การปรับเปลี,ยนอิริยาบถของร่างกาย การ   พยกัหนา้ การโคลง

ตวั เป็นตน้ และพฤติกรรมทางจิตใจ (Psychological Activities) เป็นพฤติกรรมที,อยูใ่นระดบัความคิด 

ความเขา้ใจหรือเกิดอารมณ์ เป็นตน้ 

5 .  การทํางานของระบบประสาท  พฤติกรรมที,ควบคุมได้ (Voluntary) กล่าวคือ 

พฤติกรรมที,อยู่ในความควบคุม และการสั,งการดว้ยสมอง จึงสามารถแสดงพฤติกรรมไดต้ามที,

ตอ้งการ และพฤติกรรมที,ควบคุมไม่ได ้(Involuntary) เป็นพฤติกรรมการทาํงานของระบบร่างกายที,

เป็นไปโดยอตัโนมติั เช่น กิริยาสะทอ้น สัญชาตญาณ และการทาํงานของระบบอวยัวะภายใน เป็น

ตน้ 

จากการศึกษาเกี,ยวกับประเภทของพฤติกรรม สรุปได้ว่า ประเภทของพฤติกรรม 

จาํแนกประเภทของพฤติกรรมไดห้ลายลกัษณะดว้ยกนั โดยจะแบ่งได ้2 ลกัษณะหลกั คือ พฤติกรรม

ภายนอก (Overt Behavior) พฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) อีกทัW งยงัแบ่งพฤติกรรมได้จาก
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แหล่งกาํเนิดของพฤติกรรมได  ้5 ประเภท ไดแ้ก่ พฤติกรรมที,ปรากฏดว้ยการสังเกต แหล่งที,เกิด

พฤติกรรม ภาวะทางจิตของบุคคล แหล่งพฤติกรรมการแสดงออกของอินทรีย ์การทาํงานของระบบ

ประสาท พฤติกรรมที,ควบคุมได ้ 

 

ปัจจยัที8ส่งผลต่อพฤตกิรรม 

การศึกษาเกี,ยวกบัปัจจยัที,ส่งผลต่อพฤติกรรม พบวา่ มีนกัคิด นกัวิชาการ ไดอ้ธิบายไว้

ดงันีW  

Greene (2017) อธิบายเกี,ยวกบัสิ,งที,กาํหนดพฤติกรรมมนุษย ์ไวด้งันีW  

1. ลกัษณะนิสยัส่วนตวัของมนุษยแ์ต่ละคน ประกอบดว้ย 

1.1 ความเชื,อ หมายถึง การที,บุคคลคิดว่าการกระทําบางอย่างหรือ

ปรากฏการณ์บางอยา่ง หรือสิ,งของบางอยา่ง หรือคุณสมบติัของสิ,งของ หรือของบุคคลบางอยา่งมีอยู่

จริง หรือเกิดขึWนจริงๆ กล่าวโดยสรุปคือ การที,บุคคลหนึ,งคิดถึงอาจจะดีในแง่ขอ้เทจ็จริงได ้แต่ถา้เขา

คิดวา่ความจริงเป็นเช่นนัWนแลว้ นั,นคือความเชื,อของเขา 

1.2 ค่านิยม หมายถึง แนวความคิดทัWงที,เห็นไดอ้ยา่งชดัเจน และไม่เด่นชดั

ซึ, งเป็นลกัษณะพิเศษของบุคคลหนึ, ง หรือกลุ่มหนึ, งเกี,ยวกบัว่าอะไรเป็นสิ,งดี ซึ, งเป็นความคิดที,มี

อิทธิพลใหบุ้คคลเลือกกระทาํการอนัใดอนัหนึ,งที,มีอยูห่ลายวธีิ หรือเลือกเป้าหมายอนัใดอนัหนึ,งจาก

หลายๆ อนัที,มีอยู ่

1.3 ทศันคติหรือเจตนคติ ทศันคติเป็นแนวโนม้หรือขัWนเตรียมพร้อมของ

พฤติกรรมนกัจิตวิทยาบางท่านเรียกว่า ทศันคติเป็นการตอบสนองสิ,งเร้าทางจิตใจ ซึ, งคลา้ยกบัการ

ตอบสนองทางร่างกาย ต่างกนัแต่ว่ายงัไม่ได้ออกกาํลงักายเท่านัWน ทศันคติแมจ้ะเป็นผู ้กาํหนด

ทิศทางของพฤติกรรม แต่ทศันคติมิไดก้าํหนดเวลาที,ควรแสดงพฤติกรรม ทัWงยงัมิไดก้าํหนดว่าควร

แสดงพฤติกรรมมากนอ้ยเพียงใด สิ,งที,กาํหนดเวลาและปริมาณของพฤติกรรมนัWน เรียกว่าแรงจูงใจ 

ดงันัWนทศันคติจึงเป็นผูว้างแนวหรือทิศทางให้แรงจูงใจ และแรงจูงใจเป็นผูก้าํหนดพฤติกรรมอีก

ทอดหนึ,ง 

1.4 บุคลิกภาพ เป็นสิ,งที,บอกว่าบุคคลจะปฏิบติัอย่างไรในสถานการณ์

หนึ, งๆ การอธิบายว่าบุคลิกภาพไดม้าอย่างไรนัWน จะตอ้งอาศยัทฤษฎีทางจิตวิทยา หรือทฤษฏีการ

เรียนรู้ มาอธิบายหลกัของทฤษฎีนีWบ่งวา่คนหรือสัตวก์็ตามถา้พฤติกรรมใดนาํมาซึ, งรางวลั สัตวห์รือ

คนสถานการณ์หนึ, งๆ การอธิบายว่าบุคลิกภาพไดม้าไดอ้ยา่งไรนัWน จะมีแนวโนม้ที,จะมีพฤติกรรม

แบบนัWนเมื,อมีโอกาส แต่ถา้พฤติกรรมใดนาํมาซึ, งการลงโทษ สัตวห์รือคนนัWนจะมีแนวโนม้ที,จะไม่

ทาํเช่นนัWนอีก 
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2. กระบวนการอื,นๆ ทางสังคมซึ, งไม่เกี,ยวกบัลกัษณะนิสัยส่วนตวัของมนุษย ์สามารถ

แบ่งเป็นประเดน็ได ้ดงันีW  

2.1 สิ, งกระตุ้นพฤติกรรม (Stimulus Object) และความเข้มข้นของสิ, ง

กระตุ้นพฤติกรรม (Strength of Stimulus Object) พฤติกรรมจะเกิดขึW นไม่ได้ถ้าไม่มีสิ, งกระตุ้น

พฤติกรรม สิ,งกระตุน้พฤติกรรมนัWนเป็นอะไรกไ็ด ้เช่น อาหาร เสียงปืน คาํสบประมาท ฯลฯ 

2.2 สถานการณ์ (Situation) หมายถึง สิ, งแวดลอ้มทัWงที,เป็นบุคคล และ

ไม่ใช่บุคคล  ซึ, งอยู่ในสภาวะที, บุคคลกําลังจะมีพฤติกรรม  Mahpour (2018 )  อธิบายได้ว่า 

องคป์ระกอบที,มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของมนุษย ์ไดแ้ก่ 

1. กลุ่มสังคม (social group) ได้แก่ กลุ่มเพื,อนบ้าน กลุ่ม

เพื,อนในโรงเรียน กลุ่มเพื,อนร่วมสถาบนัเดียวกนั เป็นตน้ 

2. บุคคลที,เป็นแบบอย่าง (identification figure) ไดแ้ก่ พ่อ 

แม่ พี,นอ้ง ครูหรือผูมี้ชื,อเสียงในสงัคม 

3. สถานภาพ (status) ไดแ้ก่ เพศ อายุ ศาสนา สถานภาพที,

บุคคลนัWนหามาไดด้ว้ยตนเอง อาทิ ยศ ตาํแหน่ง  

4 . ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี อาทิ ปัจจุบนัมนุษยนิ์ยม

ใชเ้ครื,องทุ่นแรงเพื,อทางานแทนการใชแ้รงงานคนเหมือนก่อนไดส่้งผลให้พฤติกรรมของมนุษย์

เปลี,ยนแปลงไปจากเดิม 

5.กฎหมาย (low) พฤติกรรมบางอย่างของมนุษย์จะถูก

ควบคุมโดยกฎหมาย 

6. ศาสนา แต่ละศาสนามีกฎเกณฑ์ขอ้ห้ามที,แตกต่างกัน 

ดงันัWนในสถานการณ์อยา่งเดียวกนั คนที,นบั ถือศาสนาต่างกนักอ็าจแสดงพฤติกรรมที,แตกต่างกนัได ้

ทัWงนีW เนื,องมาจากอิทธิพลของศาสนานั,นเอง 

7. ขนบธรรมเนียมประเพณีความเชื,อต่าง ๆ ลว้นมีอิทธิพล

ต่อการปฏิบติัของบุคคลทัWงสิWน 

8. สิ, งแวดลอ้ม คนที,อยู่ในสิ, งแวดลอ้มต่างกนัพฤติกรรม

ยอ่มแตกต่างกนัดว้ย 

9. ทศันคติ มีอิทธิพลต่อการแสดงออกของมนุษย ์ 

10. การเรียนรู้ในจิตวทิยา ถือวา่เป็นพฤติกรรมส่วนมากของ

มนุษยเ์กิดจากการเรียนรู้ การเรียนรู้เป็นกระบวนที,เกิดขึWนอยา่งต่อเนื,องโดยตลอด ตัWงแต่เด็กจน โดย

ปัจจยัที,มีผลต่อการเปลี,ยนแปลงพฤติกรรม มีดงันีW  
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1) พนัธุกรรม มีผลต่อการเปลี,ยนแปลงพฤติกรรมของ

บุคคลอยา่งมากเพราะการเปลี,ยนแปลงดา้นความคิดเห็น 

2) สิ,งแวดลอ้ม มีอิทธิพลต่อพฤติรกรมของบุคคล อาทิ กลุ่ม

เพื,อน ครอบครัวสถาบนั ประเทศ เป็นตน้ 

3) วุฒิภาวะเป็นการพฒันาตามธรรมชาติของมนุษยเ์มื,อวุฒิ

ภาวะเปลี,ยนไปพฤติกรรมของบุคคลกจ็ะเปลี,ยนแปลงไปดว้ย 

4 )  การเ รียนรู้ เ ป็นปัจจัยที,สําคัญต่อการเปลี, ยนแปลง

พฤติกรรมของบุคคล ประกอบดว้ย ปัจจยัย่อย ๆ อีกมากมายที,สําคญัไดแ้ก่ สภาพแรงผลกัดนัทาง

ร่างกายรางวลัและการลงโทษการกระทาํซํW า เจตคติ คาํนิยมกลุ่มบุคคล ข่าวสาร การจูงใจ เป็นตน้ 

จากการศึกษาเกี,ยวกับปัจจัยที, ส่งผลต่อพฤติกรรม  สรุปได้ว่า  ปัจจัยที, ส่งผลต่อ

พฤติกรรม ประกอบไปดว้ย 10 ปัจจยั คือ กลุ่มสงัคม บุคคลที,เป็นแบบอยา่ง สถานภาพ ความกา้วหนา้

ทางเทคโนโลย ีกฎหมาย ศาสนา ขนบธรรมเนียมประเพณีความเชื,อต่าง ๆ สิ,งแวดลอ้ม ทศันคติ และ

การเรียนรู้ในจิตวทิยา แบ่งยอ่ยออกเป็น พนัธุกรรม สิ,งแวดลอ้ม วฒิุภาวะ และการเรียนรู้ 

 

 

2.3 งานวจิยัที8เกี8ยวข้อง 

ปาลิดา สามประดิษฐ์ (2560) ไดท้าํการศึกษาเรื,องการรับรู้ข่าวสาร ทศันคติ และความ

รับผิดชอบทางสังคม ที,ส่งผลต่อการตดัสินใจใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้ที, ซืWอจาก Tops Market ของคนใน

กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื,อศึกษาปัจจยัดา้นการรับรู้ข่าวสาร ทศันคติ และความ รับผดิชอบ

ทางสังคม  ที, ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้ถุงผ ้าบรรจุสินค้าที, ซืW อจาก  Tops Market ของคนใน 

กรุงเทพมหานคร  ตัวอย่างที, ใช้ในการศึกษามาจากผู ้บ ริโภคที, ใช้บริการ  Tops Market ใน 

กรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Nonprobability Sampling) จ านวนทัWงสิWน 

400 คน ซึ, งแบ่งตวัอยา่งเป็น 4 กลุ่มจาํแนกตามเขต 4 เขต คือเขตหว้ยขวาง เขตดินแดง เขตลาดพร้าว 

และเขตปทุมวนั เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บ ขอ้มูลด้วย

แบบสอบถาม (Questionnaire) มีความน่าเชื,อถือได  ้.940 และมีการตรวจสอบความเที,ยงตรงของ

เนืWอหาจากผูท้รงคุณวุฒิ สถิติที,ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี,ย 

(Mean) และค่าส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเชิง

พหุ  (Multiple Linear Regression) มีตัวแปรอิสระ  ได้แก่  การรับรู้ข่าวสาร  ทัศนคติ  และความ

รับผดิชอบทางสงัคม ตวัแปรตามคือ การตดัสินใจใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้ที,ซืWอจาก Tops Market ของคน

ในกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นการรับรู้ข่าวสาร
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ส่งผลต่อการตดัสินใจใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้ที,ซืWอจาก Tops Market ของคนในกรุงเทพมหานคร และ

ปัจจยัดา้นความรับผิดชอบทางสังคมส่งผลการตดัสินใจใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้ที,ซืWอจาก Tops Market 

ของคนในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที,ระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัดา้นทศันคติไม่ส่งผล

การตดัสินใจ ใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้ที,ซืWอจาก Tops Market ของคนในกรุงเทพมหานคร 

อจัฉราพรรณ ลีฬพนัธ์  และวิษณุ  เหลืองลออ (2557) ไดท้าํการศึกษาเรื,องเจตคติและ

พฤติกรรมการลดใชถุ้งพลาสติกของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ถุงพลาสติกเป็นสิ, งประดิษฐ์ที,

กาํเนิดขึWนมาเพื,อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายขึWนใน

การดาํเนินชีวิตประจาํวนั โดยเฉพาะเมื,อตอ้งไปซืWอสินคา้ต่าง ๆ แต่ยิ,งมีการใชถุ้งพลาสติกมากขึWน

เท่าไหร่ กเ็ท่ากบัการสร้างขยะใหแ้ก่โลกมากขึWนเท่านัWน ปัจจุบนัหลาย ๆ ประเทศทั,วโลกไดต้ระหนกั

ถึงปัญหาขยะจากถุงพลาสติกมากขึWน ส่งผลใหเ้กิดมาตรการในการลดการใชถุ้งพลาสติกอยา่งจริงจงั 

สําหรับประเทศไทยมีการใช้ถุงพลาสติก 20 ล้านตนัต่อปี แต่ก็ยงัไม่มีกฎหมายควบคุมการใช้

ถุงพลาสติกเขม้งวดเหมือนหลาย ๆ ประเทศทั,วโลก จะมีเพียงหน่วยงานต่าง ๆ ที,เกี,ยวขอ้งพยายาม

ผลกัดนัโครงการรณรงคเ์สริมจิตสาํนึก รับรูและตระหนกัถึงปัญหาขยะถุงพลาสติกอยา่งต่อเนื,อง ซึ, ง

ยงัไม่เห็นการปฏิบติัจริงไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม ดว้ยเหตุนีW ทาํให้ผูว้ิจยัสนใจที,จะศึกษาเจตคติและ

พฤติกรรมการลดใชถุ้งพลาสติกของประชาชนรวมทัWงกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจลดใช้

ถุงพลาสติกและการควบคุมตนเองของประชาชนในการลดใช้ถุงพลาสติก ผลการวิจัยพบว่า 

ประชาชนเคยเห็นหรือรู้จักโครงการลดการใช้ถุงพลาสติกจากสื, อต่าง  ๆ  คือ  ทางโทรทัศน์ 

อินเทอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์และญาติพี,นอ้ง การวจิยัพบวา่ ร้อยละ 55.00 ของประชาชนที,เคยเห็นหรือ

รู้จกัโครงการลดใชถุ้งพลาสติกคิดว่าโครงการฯ ประสบความสําเร็จ ส่วนอีกร้อยละ 45.00 คิดว่า

โครงการฯ ไม่สบความสาํเร็จ ส่วนเจตคติ กลุ่มอา้งอิง และพฤติกรรมระหวา่งกลุ่มประชาชนที,คิดวา่

โครงการลดการใชถุ้งพลาสติกประสบความสําเร็จกบักลุ่มที,คิดว่าโครงการฯ ไม่สบความสําเร็จ

แตกต่างกัน สําหรับเหตุผลที,ทาํให้ประชาชนคิดว่าโครงการลดการใช้ถุงพลาสติกไม่ประสบ

ความสาํเร็จมากที,สุด คือ ความเคยชินของพฤติกรรม คนไม่มีจิตสาํนึก ถุงพลาสติกเป็นสิ,งจาํเป็นและ

สะดวกเพราะยงัไม่มีวสัดุอื,นทดแทนไดดี้เท่า การรณรงคก์ารลดใชถุ้งพลาสติกอยา่งจริงจงัไม่มีความ

ต่อเนื,อง ผูข้ายยงัคงใชถุ้งพลาสติกใส่สินคา้ใหแ้ละขาดการสนบัสนุนจากภาครัฐ 

ปรียารัตน์ นาคสุวรรณ์ และ ฐิติมา เมตตา (2563) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมการใช้

ถุงพลาสติกของนิสิตคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา มีวตัถุประสงคเ์พื,อ 1) ศึกษาพฤติกรรม

การใชถุ้งพลาสติกและการจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกของนิสิตคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยั

บูรพา 2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใช้ถุงพลาสติกและการ

จดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกของนิสิต โดยใช้สถิติทดสอบไคกาํลงัสอง (Chi-square test)  3) 
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เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้ถุงพลาสติก  และการจัดการขยะที, เกิดจาก

ถุงพลาสติกของนิสิต จาํแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance)ผลการวิจัยพบว่านิสิตคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพามี

พฤติกรรมการใชถุ้งพลาสติก และการจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกในภาพรวมอยูใ่นระดบัปฏิบติั

บางครัW ง นิสิตที,ศึกษาในสาขาวิชาที,ต่างกนั มีพฤติกรรมการใชถุ้งพลาสติก และการจดัการขยะที,เกิด

จากถุงพลาสติกในขอ้ท่านซืWออาหารจะรับเครื,องปรุงอาหารที,บรรจุในถุงร้อน และท่านแยกประเภท

ขยะถุงพลาสติกก่อนทิWงแตกต่างกนั 

นโลบล ตรีเสน่ห์จิต (2553) ไดท้าํการวจิยัศึกษา แรงจูงใจ และทศันคติดา้นผลิตภณัฑที์,

ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืWอถุงผา้ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสอดคลอ้งกบั ปาลิดา สาม

ประดิษฐ ์(2559) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรื,อง การรับรู้ข่าวสาร ทศันคติ และความรับผิดชอบทางสังคม 

ที,ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้ถุงผา้บรรจุสินคา้ที,ซืW อจาก Tops Market ของคนในกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอ้งในเรื,องการรับรู้ข่าวสารที,ส่งผลต่อการตดัสินใจใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้แทนถุงพลาสติก และ

งานวิจยัของ ปาลิดา สามประดิษฐ์ ยงัสอดคลอ้งกบั อจัฉราพรรณ ลีฬพนัธ์ และ วิษณุ เหลืองลออ 

(2557) พบวา่ทศันคติส่งผลต่อการใชถุ้งผา้  

พวงพรภสัสร์ วิริยะ, นาวิน มีนะกรรณ, พิพฒัน์ นนทนาธรณ์, ทิพยรั์ตน์ เลาหวิเชียร 

(2560) ไดท้าํการวิจยัเรื,อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื,อสังคมที,มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซืWอผลิตภณัฑที์,เป็นมิตรต่อสิ,งแวดลอ้มในประเทศไทย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื,อ

สงัคม ดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อความตัWงใจซืWอ สอดคลอ้งกบั จริยา ศรีจรูญ (2559) ทาํการวิจยัเรื,อง

การรับรู้การเลือกใช้บรรจุภณัฑ์เพื,อสิ,งแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่

เลือกใชบ้รรจุภณัฑเ์พื,อสิ,งแวดลอ้ม ช่วยรักษาสิ,งแวดลอ้มให้ดีขึWน ช่วยลดปริมาณขยะ และมีความ

คุม้ค่าตลอดอายกุารใชง้าน เช่น ความทนทาน 

อภิญญาธรรม จรูญกลรักษ ์(2554) ไดท้าํการวจิยัเรื,องการเปิดรับสื,อ รูปแบบการดาํเนิน

ชีวิตและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในการลดโลกร้อน พบวา่ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ในการลดโลกร้อน คือเลือกใชก้ระดาษ รีไซเคิล และใชก้ระดาษทัWง 2 หนา้ ชกัชวนคนรอบขา้งที,รู้จกั

ใหช่้วยกนัดูแลสิ,งแวดลอ้มและลดโลกร้อนโดยการ ใชถุ้งผา้ หรือตระกร้า แทนถุงพลาสติก 

พชัรนนัท ์รักพงษไ์ทย (2562) ไดท้าํการศึกษามาตรการทางกฎหมายในการส่งเสริม

การนาํขยะมูลฝอยจากครัวเรือนประเภทพลาสติกกลบัมาใชใ้หม่ (Recycle) ลกัษณะของขยะมูลฝอย

จากครัวเรือนประเภทพลาสติก กระบวนการรีไซเคิลขยะพลาสติกจากครัวเรือน มาตรการทาง

กฎหมาย ในการส่งเสริมการนาํขยะมูลฝอยจากครัวเรือนประเภทพลาสติกกลบัมาใชใ้หม่ (recycle) 

ของประเทศญี,ปุ่น และสหพนัธ์สาธารณรัฐเยอรมนี เปรียบเทียบกบัมาตรการทางกฎหมายเท่าที,มีอยู่



54 
 

ในประเทศไทย พร้อมทัWงวิเคราะห์และเสนอแนวทางที,น่าจะเป็นประโยชน์ต่อประเทศไทย ทัWง

ประเทศญี,ปุ่น และสหพนัธ์สาธารณรัฐเยอรมนีมีมาตรการทางกฎหมายที,คลา้ยกนัโดยมีการกาํหนด

อยา่งชดัเจนในตวับทกฎหมายเกี,ยวกบัหนา้ที,ในการร่วมเป็นส่วนหนึ,งของการส่งเสริมการรีไซเคิล

ขยะมูลฝอยประเภทพลาสติก นอกจากนีW ทัW งสองประเทศยงักาํหนดหน้าที,ในการรีไซเคิลให้กบั

บรรดาผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่ายบรรจุภณัฑ์และให้องคก์รปกครองส่วนทอ้งถิ,นเป็นตวักลางหรือผู ้

ประสานในการเก็บรวบรวมขยะที,คดัแยกแล้วเพื,อนําไปสู่กระบวนการรีไซเคิลเองหรือผ่านผู ้

ประกอบธุรกิจรีไซเคิลต่าง ๆ เป็นตน้ ในขณะที,ประเทศไทยกฎหมายที,เกี,ยวขอ้งกบัการส่งเสริมการ

นาํขยะมูลฝอยประเภทพลาสติกกลบัมาใชใ้หม่(Recycle) ของไทยยงัไม่มีการบญัญติัชดัเจนแยกออก

จากกฎหมายการจดัการขยะมูลฝอยอื,นๆ ผูเ้ขียนจึงขอเสนอแนวทางในการปรับเปลี,ยนและนาํขอ้ดี

ขอ้เสียของแต่ละประเทศมาปรับใชก้บัประเทศไทยใน 3 แนวทางดงัต่อไปนีW คือ 1) ให้ความสาํคญั

เกี,ยวกบัการส่งเสริมการนาํขยะมูลฝอยประเภทพลาสติกจากครัวเรือนกลบัมาใชใ้หม่โดยเริ,มตัWงแต่

กระบวนการตน้ทางทัWงในเชิงของผูผ้ลิต รวมถึงชัWนผูบ้ริโภค    2) ส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการรี

ไซเคิลของทุกภาคส่วน ทัWงรัฐบาล ทอ้งถิ,น เอกชนและ ภาคประชาชน ซึ, งไม่เพียงทาํไดโ้ดยผ่าน

กฎหมายเท่านัWน แต่ยงัสามารถทาํผา่นนโยบายรัฐอีกดว้ย 3) การปรับปรุงกฎหมาย โดยผูเ้ขียนเห็นวา่

ในปัจจุบนัมีกฎหมายอยู ่ฉบบัที,สามารถนาํมาเป็นเครื,องมือในการส่งเสริมให้เกิดการรีไซเคิลขยะ

พลาสติกจากครัวเรือนได้โดยตรงคือ พระราชบญัญติัรักษาความสะอาดและความเป็นระเบียบ

เรียบร้อยของบา้นเมือง พ.ศ. 2535 และที,แกไ้ขเพิ,มเติม (ฉบบัที, 2) พ.ศ. 2560 และพระราชบญัญติั

ภาษีสรรพสามิต พ.ศ. 2560 โดยขอเสนอแนะให้มีการแก้ไขหรือเพิ,มเติมบทบญัญติับางส่วนที,

สามารถส่งเสริมการรีไซเคิลขยะพลาสติกจากครัวเรือน 
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บทที8 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

 

ในการศึกษาวิจยัเรื,อง “ทศันคติและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที,มีผลต่อการลด

ใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร”  เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) และใชก้ารเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มเป้าหมาย 

โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัWนตอนดงันีW  

3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 การสร้างเครื,องมือที,ใชใ้นการวจิยั 
3.3 การตรวจสอบคุณภาพของเครื,องมือ 

3.4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

3.1.1 ประชากรที8ใช้ในการวจิยั 

ประชากรเป้าหมายที,ใชใ้นการวิจยัครัW งนีW คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน

5,676,648 คน ณ เดือนธนัวาคม 2561 (สาํนกับริหารการทะเบียน กรมการปกครอง) 

(กระทรวงมหาดไทย, 2561) เพื,อแจกแบบสอบถามออนไลน์กบัผูบ้ริโภคทัWงหมด 400 

คน โดยทัWงนีW เนื,องจากกลุ่มประชากรมีจาํนวนมาก ผูว้จิยัไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งจาํนวนดงักล่าวโดย

ใชสู้ตรของ Taro Yamane (1967) ที,ระดบัความเชื,อมั,นร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื,อนที,ระดบั

ร้อยละ ±5 ซึ, งกลุ่มตวัอย่างที,ไดน้ัWน ผูว้ิจยัเลือกใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (No probability 

Sampling) 

 

 3.1.2 กลุ่มตวัอย่างที8ใช้ในการวจิยั 
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กลุ่มตวัอย่างที,ใชใ้นการวิจยัครัW งนีW  ผูว้ิจยัจะทาํการส่งลิWงแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน

ทาง Social media โดยกลุ่มตัวอย่างจะเป็นผูบ้ริโภคที, เคยซืW อสินค้าในห้างสรรพสินค้าที,ตอบ

แบบสอบถามกลบัมา  

 

3.2 เครื8องมทีี8ใช้ในการวจิยั 

เนื,องจากการวิจยัครัW งนีW  ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื,องมือในการ

เกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันีW  

ส่วนที, 1 สอบถามเกี,ยวกบัขอ้มูลทั,วไปของผูท้าํแบบสอบถาม ลกัษณะแบบสอบถาม

เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) มีจาํนวนขอ้คาํถาม 5 ขอ้ 

ส่วนที, 2 สอบถามเกี,ยวกบัทศันคติที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้

เขตกรุงเทพมหานคร ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มี

จาํนวนขอ้คาํถาม 12 ขอ้ 

ส่วนที,  3 สอบถามเกี,ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) มีจาํนวนขอ้คาํถาม 17 ขอ้ 

ซึ, งแบบสอบถามที,มีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีเกณฑ์

ในการกาํหนดค่านํW าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบัตามวิธี Likert Scale โดยที, 1 = ไม่เห็นดว้ย ,                 

2 = เห็นดว้ยนอ้ย , 3 = เห็นดว้ยปานกลาง , 4 = เห็นดว้ยมาก , 5 = เห็นดว้ยมากที,สุด 

 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวิจยัครัW งนีW  ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลที,ทาํการเกบ็จากกลุ่มตวัอยา่ง โดย

มีขัWนตอน 3 ขอ้ ดงันีW  

3.3.1 จดัทาํแบบสอบถามตามจาํนวนตวัอยา่งที,ใชใ้นการวจิยั 200 ชุด 

3.3.2 เก็บขอ้มูลโดยตรงกบักลุ่มตวัอยา่ง ซึ, งเป็นผูบ้ริโภคที,มีการใชบ้ริการซืWอสินคา้ที,
หา้งสรรพสินคา้และอาศยัในเขตต่าง ๆ ของกรุงเทพมหานคร วิธีการเกบ็ขอ้มูลแบบบงัเอิญ โดยการ

ขอส่ง Link แบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบของ Google Form ชีW แจงวตัถุประสงคใ์นการทาํวิจยั 

รายละเอียดของงานวจิยัคร่าวๆ ผา่นช่องทางออนไลน์ หรือการ scan QR code ที,กลุ่มตวัอยา่งสะดวก 

โดยก่อนเริ,มทาํแบบสอบถามจะมีคาํชีW แจงเกี,ยวกบันโยบายในการเก็บความลบั และป้องกนัความ

เสี,ยงของขอ้มูล 
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3.3.3 นาํแบบสอบถามออนไลน์มาวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ต่อไป 

 

 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

3.4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื,ออธิบายลกัษณะของ 

ขอ้มูลทั,วไปโดยนาเสนอในรูปแบบของ ค่าความถี, (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี,ยของ

กลุ่มตวัอยา่ง (Mean) และส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3.4.2 การวิ เคราะห์สถิติ เ ชิงอนุมาน  (Inferential Statistics) ผู ้วิจัยนํามาใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูลเพื,อ ทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชส้ถิติ Regression Analysis วิเคราะห์ถดถอย

เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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บทที8 4 

ผลการวจิยั 
 
 
งานวิจยันีW มีวตัถุประสงคเ์พื,อศึกษาทศันคติ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที,มีผลต่อ

การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งผลการวิเคราะ

ออกเป็นส่วนต่างๆ ดงันีW  

4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวกบัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี,ยวกับด้านทัศนคติ ที,มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของ

ผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร 

4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวกบัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที,มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร 

4.5 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื,อทดสอบสมมติฐาน 

 

 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี8ยวกบัด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 

การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัปรชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 200 คน ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ รายไดต่้อเดือน  ระดบัการศึกษา อาชีพ โดยการแจกแจงความถี, (Frequency) และค่าร้อยละ 

(Percentage) มีรายละเอียดดงัตารางที, 4.1 

 

ตาราง 4.1 แสดงการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

   n=200 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ จาํนวนคน ค่าร้อยละ 

1. เพศ    

 ชาย 64 32 

 หญิง 136 68 

รวม  200 100 

2. อาย ุ    

 21 - 30 ปี 77 38.5 
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ตาราง 4.1 แสดงการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 

   n=200 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ จาํนวนคน ค่าร้อยละ 

 31 - 40 ปี 100 50 

 41 - 50 ปี 22 11 

 51 ปีขึWนไป 1 0.5 

รวม  200 100 

3. รายได ้    

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 16 9 

 15,001-30,000 บาท 48 24 

 30,001-45,000 บาท 29 14.5 

 45,001-60,000 บาท 31 15.5 

 60,001-75,000 บาท 15 7.5 

 75,001-90,000 บาท 19 9.5 

 90,001 บาทขึWนไป 40 20 

รวม  200 100 

4.ระดบัการศึกษา   

 ตํ,ากวา่ปริญญาตรี 18 9 

 ปริญญาตรี 98 49 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 84 42 

รวม  200 100 

อาชีพ    

 นกัเรียน / นกัศึกษา 4 2 

 พนกังานบริษทัเอกชน 156 78 

 เจา้ของธรุกิจ 17 8.5 

 ขา้ราชการ 11 5.5 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6 3 

 แม่บา้น / พอ่บา้น 4 2 

 อื,นๆ 2 1 

รวม  200 100 
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จากตาราง 4.1 พบว่าขอ้มูลเกี,ยวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างสามารถ

แบ่งออกเป็นเพศชายร้อยละ 32 และหญิงร้อยละ 68 ซึ, งส่วนใหญ่มีอายุเฉลี,ยอยู่ระหว่าง 31 - 40 ปี 

และ 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 50 และร้อยละ 38.5 ตามลาํดบั โดยมีรายไดส่้วนใหญ่อยู่ที, 15,001-

30,000 บาท และ 45,001-60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24 และร้อยละ 15.5 ตามลาํดบั ระดบัการศึกษา

ส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 24 และร้อยละ 14.5 

ตามลาํดบั โดยประกอบอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และเจา้ของธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 

78 และร้อยละ 8.5 ตามลาํดบั 

 

 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี8ยวกับทัศนคติ ที8มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของผู้บริโภค ใน

ห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที8 4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี,ยวกับทัศนคติ ด้านความรู้ความเข้าใจที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผู ้บริโภค  ในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่าง  โดยมี

รายละเอียดดงันีW  

 

ทศันคต ิด้านความรู้ความเข้าใจ 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

-ท่านมีความเขา้ใจและเห็นดว้ยวา่การใชถุ้งพลาสติก

ตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการยอ่ยสลาย 

4.78 0.548 มากที,สุด 

-ท่านมีความเขา้ใจและเห็นดว้ยวา่การใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ต่อวนัมีจาํนวนมากมายมหาศาล 

4.76 0.560 มากที,สุด 

-ท่านมีความเขา้ใจและเห็นดว้ยวา่การลดใชถุ้งพลาสติก

ในหา้งสรรพสินคา้สามารถช่วยลดโลกร้อนได ้

4.49 0.891 มากที,สุด 
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ตารางที8 4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี,ยวกับทัศนคติ ด้านความรู้ความเข้าใจที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผู ้บริโภค  ในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่าง  โดยมี

รายละเอียดดงันีW  (ต่อ) 

 

ทศันคต ิด้านความรู้ความเข้าใจ 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

-ท่านมีความเขา้ใจและเห็นดว้ยกบันโยบายการลดใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ในปัจจุบนั 

4.51 0.821 มากที,สุด 

เฉลี8ยร   รวม 4.63 0.515 มากที8สุด 

 

จากตารางที, 4.2 พบวา่ สรุปไดว้า่ ปัจจยัทศันคติ ดา้นความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค ที,

มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมาก

ที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.63 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัในเรื,องถุงพลาสติกตอ้งใช้

ระยะเวลานานในการย่อยสลาย มากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากับ 4.78 (สําคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ 

ถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ต่อวนัมีจาํนวนมากมายมหาศาล มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.76 (สําคญัมาก

ที,สุด) เห็นดว้ยกบันโยบายการลดใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ในปัจจุบนั มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.51 

(สาํคญัมากที,สุด) และการลดใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้สามารถช่วยลดโลกร้อนได ้มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.49 (สาํคญัมากที,สุด)  
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ตารางที8 4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี,ยวกับทัศนคติ ด้านอารมณ์ความรู้สึก ที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผู ้บริโภค  ในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่าง  โดยมี

รายละเอียดดงันีW  

 

ทศันคต ิด้านอารมณ์ความรู้สึก 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

-ท่านรู้สึกไดเ้ป็นส่วนหนึ, งในการลดโลกร้อนจากการ

ลดใชถุ้งพลาสติกในชีวติประจาํวนั 

4.36 0.925 มากที,สุด 

-ท่านรู้สึกว่าการลดใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้

เพื,อลดโลกร้อนเป็นส่วนหนึ, งของการรับผิดชอบทาง

สงัคม 

4.60 0.777 มากที,สุด 

-ท่านรู้สึกว่าการเปลี,ยนจากการใชถุ้งพลาสติกมาใชถุ้ง

ผ ้ า ห รื อ ก ล่ อ ง ก ร ะ ด า ษ ใ น ก า ร ซืW อ สิ น ค้ า ใ น

หา้งสรรพสินคา้มีความสะดวกสบาย 

3.90 1.066 มาก 

รวม 4.29 0.737 มากที8สุด 

 

จากตารางที, 4.3 พบวา่ สรุปไดว้า่ ปัจจยัทศันคติ ดา้นอารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภค ที,

มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมาก

ที, สุด  มีค่าเฉลี,ยเท่ากับ  4.29 โดยกลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี,ยระดับความสําคัญในเรื, องการลดใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้เพื,อลดโลกร้อนเป็นส่วนหนึ,งของการรับผิดชอบทางสังคมมากที,สุด

มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.60 (สาํคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ ผูบ้ริโภครู้สึกไดเ้ป็นส่วนหนึ, งในการลดโลก

ร้อนจากการลดใช้ถุงพลาสติกในชีวิตประจาํวนั มีค่าเฉลี,ยเท่ากับ 4.36 (สําคัญมากที,สุด) และ

ผูบ้ริโภครู้สึกว่าการเปลี,ยนจากการใชถุ้งพลาสติกมาใชถุ้งผา้หรือกล่องกระดาษในการซืWอสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้มีความสะดวกสบาย มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 3.90 (สาํคญัมาก) ตามลาํดบั 
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ตารางที8 4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวกบัทศันคติ ดา้นพฤติกรรม ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของ

ผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตวัอยา่ง โดยมีรายละเอียดดงันีW  

 

ทศันคต ิด้านพฤตกิรรม 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

-ท่านคิดว่าการประชาสัมพนัธ์ผ่านดาราที,มีชื,อเสียงทาํ

ใหท่้านอยากลดการใชถุ้งพลาสติก 

3.15 1.369 ปานกลาง 

-ท่านคิดว่าการสะสมแต้มเพื,อแลกสินค้า หรือได้รับ

ส่วนลด  เ มื, อ ท่ านปฏิ เสธการ รับถุ งพลาสติกจาก

หา้งสรรพสินคา้ทาํใหท่้านอยากลดการใชถุ้งพลาสติก 

4.17 0.996 มาก 

-ท่านยินดีที,จะใชถุ้งผา้หรือกล่องกระดาษทดแทนการ

ใชถุ้งพลาสติกจากการซืWอสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

4.59 0.674 มากที,สุด 

-ท่านเตม็ใจเป็นส่วนหนึ,งในการลดโลกร้อนดว้ยการลด

ใชถุ้งพลาสติกจากการซืWอสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

4.69 0.615 มากที,สุด 

รวม 4.15 0.667 มาก 

 

จากตารางที, 4.4 พบวา่ สรุปไดว้า่ ปัจจยัทศันคติ ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อ

การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมาก มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.15 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัในเรื,องเตม็ใจเป็นส่วนหนึ,งในการลดโลก

ร้อนดว้ยการลดใชถุ้งพลาสติกจากการซืWอสินคา้ในห้างสรรพสินคา้มากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.69 

(สําคัญมากที,สุด) รองลงมาคือ ผูบ้ริโภคยินดีที,จะใช้ถุงผา้หรือกล่องกระดาษทดแทนการใช้

ถุงพลาสติกจากการซืW อสินค้าในห้างสรรพสินค้า มีค่าเฉลี,ยเท่ากับ 4.59 (สําคญัมากที,สุด) โดย

ผูบ้ริโภคคิดว่าการสะสมแตม้เพื,อแลกสินคา้ หรือไดรั้บส่วนลด เมื,อท่านปฏิเสธการรับถุงพลาสติก

จากหา้งสรรพสินคา้ทาํใหท่้านอยากลดการใชถุ้งพลาสติก มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.17 (สาํคญัมาก) และคิด

ว่าการประชาสัมพนัธ์ผ่านดาราที,มีชื,อเสียงทาํให้ท่านอยากลดการใชถุ้งพลาสติก มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 

3.15 (สาํคญัปานกลาง) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.5 สรุปค่าเฉลี,ย และค่าเบี,ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัทศันคติ 

ปัจจยัทศันคติ ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความคดิเห็น อนัดบั 

ดา้นความรู้ความเขา้ใจ 4.63 0.515 มากที,สุด 1 

ดา้นอารมณ์ความรู้สึก 4.29 0.737 มากที,สุด 2 

ดา้นพฤติกรรม 4.15 0.667 มาก 3 

 

จากตาราง 4.5 สรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทศันคติ โดยเรียงลาํดบัตาม

ค่าเฉลี,ยสูง - ตํ,า คือ ดา้นความรู้ความเขา้ใจ อยูใ่นระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.63 รองลงมาคือ 

ดา้นอารมณ์ความรู้สึก อยูใ่นระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.29 และดา้นพฤติกรรม อยูใ่นระดบั

มาก มีค่าเฉลี,ย เท่ากบั 4.15 ตามลาํดบั 

 

 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี8ยวกับด้านส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที8มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสตกิของผู้บริโภค ในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที8 4.6 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลิตภณัฑ์ ที,มีผลต่อ

การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตวัอยา่ง โดยมี

รายละเอียดดงันีW  

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  

ด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

- ท่านเห็นด้วยกับการใช้กล่องกระดาษเหลือใช้ใน

หา้งสรรพสินคา้ ทดแทนการใชถุ้งพลาสติก 

4.14 0.977 มาก 

- ท่านเห็นด้วยกับการใช้ถุงกระดาษ ทดแทนการใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

4.38 0.889 มากที,สุด 
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ตารางที8 4.6 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลิตภณัฑ์ ที,มีผลต่อ

การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตวัอยา่ง โดยมี

รายละเอียดดงันีW  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  

ด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

- ท่านเห็นดว้ยกบัการจาํหน่ายถุงผา้สาํหรับซืWอสินคา้ ณ จุด

ขาย เพื,อซืWอสินคา้และสามารถนาํกลบัมาใชไ้ดใ้หม่ในครัW ง

ต่อไป 

4.09 1.026 มาก 

- ท่านรู้สึกอยากใชถุ้งผา้อเนกประสงคที์,ผบัเก็บได ้ขนาด

ใหญ่ นํW าหนกัเบา ทนทาน และเก็บอุณภูมิไดใ้นการมาซืWอ

สินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ ทดแทนการใชถุ้งพลาสติก 

4.48 0.851 มากที,สุด 

รวม 4.27 0.659 มากที8สุด 

 

จากตารางที, 4.6 พบวา่ สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑข์อง

ผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ใน

ระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.27 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัในเรื,องอยากใชถุ้ง

ผา้อเนกประสงคที์,ผบัเก็บได ้ขนาดใหญ่ นํW าหนกัเบา ทนทาน และเก็บอุณภูมิไดใ้นการมาซืWอสินคา้

ในห้างสรรพสินคา้ ทดแทนการใช้ถุงพลาสติกมากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.48 (สําคญัมากที,สุด) 

รองลงมาคือ เห็นดว้ยกบัการใชถุ้งกระดาษ ทดแทนการใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.38 (สําคญัมากที,สุด) โดยเห็นดว้ยกบัการใช้กล่องกระดาษเหลือใช้ในห้างสรรพสินคา้ 

ทดแทนการใชถุ้งพลาสติก มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.14 (สําคญัมาก) และเห็นดว้ยกบัการจาํหน่ายถุงผา้

สาํหรับซืWอสินคา้ ณ จุดขาย เพื,อซืWอสินคา้และสามารถนาํกลบัมาใชไ้ดใ้หม่ในครัW งต่อไป มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.09 (สาํคญัมาก) ตามลาํดบั 
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ตารางที8 4.7 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นราคา ที,มีผลต่อการลด

ใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่าง โดยมี

รายละเอียดดงันีW  

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ด้านราคา 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

-  ท่านเห็นดว้ยกบัการมีค่าใชจ่้ายเพิ,มเติม สําหรับการ

ขอรับถุงพลาสติกในห้างสรรพสินค้า เพื,อลดการใช้

ถุงพลาสติก เหมือนกบัการรณรงคใ์นต่างประเทศ 

4.17 1.099 มาก 

-  ท่านเห็นดว้ยกบัความชดัเจนในการแสดงราคา ณ จุด

ขาย สาํหรับการขอรับถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

4.46 0.918 มากที,สุด 

-  ท่านเห็นดว้ยการกบัการมีค่าใชจ่้ายเพิ,มเติม สําหรับ

การขอรับถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ในราคา 3-5 

บาทต่อถุง เพื,อลดการใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

3.84 1.347 มาก 

-  ท่านเห็นดว้ยกบัการจดัจาํหน่ายถุงผา้สาํหรับซืWอสินคา้ 

ณ จุดขายเพื,อใช้ทดแทนถุงพลาสติกและสามารถนํา

กลบัมาใชใ้หม่ในราคาเริ,มตน้ที, 29 บาท 

4.00 1.121 มาก 

รวม 4.12 0.931 มาก 

 

จากตารางที, 4.7 พบว่า สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาของ

ผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ใน

ระดบัมาก มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.12 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัในเรื,องความชดัเจนใน

การแสดงราคา ณ จุดขาย สาํหรับการขอรับถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้มากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 

4.46 (สาํคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ เห็นดว้ยกบัการมีค่าใชจ่้ายเพิ,มเติม สาํหรับการขอรับถุงพลาสติก

ในหา้งสรรพสินคา้ เพื,อลดการใชถุ้งพลาสติก เหมือนกบัการรณรงคใ์นต่างประเทศมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 

4.17 (สําคญัมาก) โดยเห็นดว้ยกบัการจดัจาํหน่ายถุงผา้สําหรับซืWอสินคา้ ณ จุดขายเพื,อใชท้ดแทน

ถุงพลาสติกและสามารถนาํกลบัมาใชใ้หม่ในราคาเริ,มตน้ที, 29 บาท มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.00 (สําคญั
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มาก) และเห็นดว้ยการกบัการมีค่าใชจ่้ายเพิ,มเติม สาํหรับการขอรับถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้

ในราคา 3-5 บาทต่อถุง เพื,อลดการใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 3.84 (สาํคญั

มาก) ตามลาํดบั 

 

ตารางที8 4.8 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ที,มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครของกลุ่ม

ตวัอยา่ง โดยมีรายละเอียดดงันีW  

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปลค่า 

-  ท่านพึงพอใจกบัป้ายชีW แจงดา้นหน้าร้านคา้ เกี,ยวกบั

การลดใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ ก่อนการเขา้

ใชบ้ริการ 

4.53 0.729 มากที,สุด 

-  ท่านยินดีไดรั้บขอ้มูลและบริการจากพนกังาน ณ จุด

ขาย เกี,ยวกบัการลดใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ 

เช่น วนัเวลาที,งดให้บริการถุงพลาสติก หรือเงื,อนไข

ต่างๆ 

4.44 0.781 มากที,สุด 

-  ท่านเห็นด้วยกับการจัดวางกล่องกระดาษที,ชัดเจน 

เ พื, อ ท ด แ ท น  แ ล ะ ล ด ก า ร ใ ช้ ถุ ง พ ล า ส ติ ก ใ น

หา้งสรรพสินคา้ 

4.34 0.898 มากที,สุด 

-  ท่านเห็นดว้ยกบัการกระจายตาํแหน่งการจดัวางกล่อง

กระดาษ เพื,อทดแทน และลดการใช้ถุงพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ 

4.27 0.955 มากที,สุด 

รวม 4.39 0.646 มากที8สุด 

 

จากตารางที, 4.8 พบวา่ สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายของผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร 
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ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.39 โดยกลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี,ยระดบัความสําคญัในเรื,องป้าย

ชีWแจงดา้นหนา้ร้านคา้ เกี,ยวกบัการลดใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ ก่อนการเขา้ใชบ้ริการมาก

ที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.53 (สาํคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ ยนิดีไดรั้บขอ้มูลและบริการจากพนกังาน 

ณ จุดขาย เกี,ยวกบัการลดใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ เช่น วนัเวลาที,งดใหบ้ริการถุงพลาสติก 

หรือเงื,อนไขต่างๆ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.44 (สาํคญัมากที,สุด) โดยเห็นดว้ยกบัการจดัวางกล่องกระดาษ

ที,ชดัเจน เพื,อทดแทน และลดการใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.34 (สําคญั

มากที,สุด) และเห็นดว้ยกบัการกระจายตาํแหน่งการจดัวางกล่องกระดาษ เพื,อทดแทน และลดการใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.27 (สาํคญัมากที,สุด) ตามลาํดบั 

 

ตารางที8 4.9 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี,ยวดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ที,มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครของกลุ่ม

ตวัอยา่ง โดยมีรายละเอียดดงันีW  

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัลกัษณะ 

ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

-  การมีประชาสมัพนัธ์ผา่นสื,อโทรศพัท ์วทิย ุและ

ช่องทางออนไลนข์องหา้งสรรพสินคา้อยา่งสมํ,าเสมอ 

ช่วยทาํใหท่้านอยากลดการใชถุ้งพลาสติก 

4.33 0.875 มากที,สุด 

-  ท่านยนิดีใชถุ้งผา้ที,มีตราสญัลกัษณ์ของ

หา้งสรรพสินคา้ หากไดรั้บสิทธิพิเศษส่วนลดในการซืWอ

สินคา้ 

4.19 0.983 มาก 

-  ท่านยนิดีไม่รับถุงพลาสติก หากไดรั้บคะแนนสะสม

แตม้ เพื,อลุน้สิทธิพิเศษหรือส่วนลดจากหา้งสรรพสินคา้ 

4.49 0.845 มากที,สุด 

-  ท่านเห็นดว้ยกบัการนาํรายไดจ้ากการขายถุงผา้เพื,อลด

การใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ไปช่วยเหลือสงัคม

ในดา้นสิ,งแวดลอ้ม 

4.66 0.598 มากที,สุด 

รวม 4.41 0.603 มากที8สุด 
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 จากตารางที, 4.9 พบว่า สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาดของผูบ้ริโภค ที, มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร ในระดับมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากับ 4. 41 โดยกลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี,ยระดับ

ความสาํคญัในเรื,องการนาํรายไดจ้ากการขายถุงผา้เพื,อลดการใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ไป

ช่วยเหลือสังคมในดา้นสิ,งแวดลอ้มมากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.66 (สําคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ 

ผูบ้ริโภคยินดีไม่รับถุงพลาสติก หากไดรั้บคะแนนสะสมแตม้ เพื,อลุน้สิทธิพิเศษหรือส่วนลดจาก

หา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.49 (สาํคญัมากที,สุด) โดยการมีประชาสัมพนัธ์ผา่นสื,อโทรศพัท ์

วิทยุ และช่องทางออนไลน์ของห้างสรรพสินคา้อย่างสมํ,าเสมอ ช่วยทาํให้ท่านอยากลดการใช้

ถุงพลาสติก มีค่าเฉลี,ยเท่ากับ 4.33 (สําคัญมากที,สุด) และยินดีใช้ถุงผา้ที, มีตราสัญลักษณ์ของ

ห้างสรรพสินคา้ หากไดรั้บสิทธิพิเศษส่วนลดในการซืWอสินคา้ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.19 (สําคญัมาก) 

ตามลาํดบั 

 

ตาราง 4.10 สรุปค่าเฉลี,ย และค่าเบี,ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 4Ps 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ค่าเฉลี8ย ส่วนเบี8ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดบัความ

คดิเห็น 

อนัดบั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.41 0.603 มากที,สุด 1 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.39 0.646 มากที,สุด 2 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.27 0.659 มากที,สุด 3 

ดา้นราคา 4.12 0.931 มาก 4 

 

จากตาราง 4.10 สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

4Ps โดยเรียงลาํดบัตามค่าเฉลี,ยสูง - ตํ,า คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.41 รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.39 

โดยดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.27 และดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก มี

ค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.12 ตามลาํดบั 
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4.5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพื8อทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที8 1 ทศันคติที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้

เขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที8 4.11  แสดงผลการทดสอบสัมประสิทธิf การถดถอยของทัศนคติที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร  

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) การลดใช้ถุงพลาสตกิ     

b Std. Error t Sig 

(Constant) -1.322 .494 -2.675 .008* 

ดา้นความรู้ความเขา้ใจ .243 .130 3.665 .000* 

ดา้นอารมณ์ความรู้สึก .393 .108 5.001 .000* 

ดา้นพฤติกรรม .161 .104 2.350 .020* 

R Square = .477  Adjust R Square = .469     Std Error of the Estimate = .737 

หมายเหตุ *ที,ระดบันยัสาํคญั .05 

 

ผลการศึกษาตามตารางที, 4.11 แสดงผลการทดสอบสัมประสิทธิf การถดถอยของ

ทศันคติพบว่า ทศันคติ จาํนวน 3 ดา้น ตามลาํดบั คือ ดา้นอารมณ์ความรู้สึก (b=.393) ดา้นความรู้

ความเข้าใจ (b=.243) ด้านพฤติกรรม (b=.161) มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานคร  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที,ระดับ  .05 และมีค่าความ

คลาดเคลื,อนมาตรฐานของการพยากรณ์เท่ากบั .737 ทัWงนีWสามารถอธิบาย ทศันคติ ไดว้า่ มีผลต่อการ

ลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ที,มีค่าสัมประสิทธ์ของการ

พยากรณ์ปรับปรุง (Adjusted R Square) เท่ากบั ร้อยละ 46.9 หมายถึง ทศันคติ สามารถพยากรณ์ การ

ลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครไดถึ้งร้อยละ 46.9  

สมมติฐานที8 2 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที,มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของ

ผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที8 4.12  แสดงผลการทดสอบสัมประสิทธิf การถดถอยของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที,มี

ผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร  

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) การลดใช้ถุงพลาสตกิ     

b Std. Error t Sig 

(Constant) -.061 .483 -.127 .899 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .393 .125 4.831 .000* 

ดา้นราคา .110 .080 1.507 .133 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย .033 .122 .429 .668 

ดา้นส่งเสริมการตลาด .131 .138 1.596 .112 

R Square = .332  Adjust R Square = .319     Std Error of the Estimate = .835 

หมายเหตุ *ที,ระดบันยัสาํคญั .05 

 

ผลการศึกษาตามตารางที, 4.12 แสดงผลการทดสอบสัมประสิทธิf การถดถอยของปัจจยั

ส่วน ประสมทางการตลาด (4P’s) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) จาํนวน 1 ดา้น คือ  ดา้น 

ผลิตภัณฑ์  (b=.393) มีผลต่อการลดใช้ถุ งพลาสติกของผู ้บ ริโภคในห้างสรรพสินค้า เขต

กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที,ระดบั .05 และมีค่าความ คลาดเคลื,อนมาตรฐานของ

การพยากรณ์เท่ากบั .835 ทัWงนีWสามารถอธิบาย ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด (4P’S) ไดว้า่ มีผลต่อ

การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ที,มีค่าสัมประสิทธ์ของ

การพยากรณ์ปรับปรุง (Adjusted R Square) เท่ากบั ร้อยละ 31.9 หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4P’s) สามารถพยากรณ์การลดใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานครไดถึ้งร้อยละ 31.9  
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บทที8 5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และ ข้อเสนอแนะ 

 

 

จากการศึกษาทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เขตกรงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาตามวตัถุประสงค ์

คือ ศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเมื,อห้างสรรพสินคา้รณรงคก์ารลดใชถุ้งพลาสติก รวมถึง กล

ยุทธ์ทางการตลาด และ รูปแบบการส่งเสริมการลดใช้ถุงพลาสติกของห้างสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

หลงัจากที,ไดท้าํการทบทวนวรรณกรรมที,เกี,ยวขอ้งในอดีต และเกบ็รวบรวมขอ้มูลกลุ่ม

ตวัอยา่งที,ใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 200 คน โดยทาํการสาํรวจ

ผ่านการตอบแบบสอบถามออนไลน์ และนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ค่าทางสถิติ ตามวตัถุประสงคข์อง

งานวจิยั และทาํการสรุปผลการวจิยั สามารถบ่งออกเป็นส่วนต่างๆ ดงันีW  

5.1 สรุปผลการวจิยั 

5.2 อภิปรายผลการวจิยั 

5.3 ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูป้ระกอบการหา้งสรรพสินคา้ 

5.4 ขอ้เสนอแนะในการทาํวจิยัครัW งต่อไป 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั  

สามารถสรุปผลการวจิยั ออกเป็น 4 ส่วน ดงันีW  

 

5.1.1 ข้อมูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่ง 200 คน สามารถแบ่งออกเป็นเพศหญิง ร้อยละ 68 และเพศชาย ร้อยละ 32 

ซึ, งส่วนใหญ่มีอายุเฉลี,ยอยู่ระหว่าง 31-40 ปี และ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 50 และ ร้อยละ 38.5 

ตามลาํดบั โดยระดบัการศึกษาสูงสุดอยู่ที,ปริญญาตรี ร้อยละ 49 มีรายไดต่้อเดือนส่วนใหญ่ อยู่ที, 

15,001-30,000 บาท และ 90,001 บาทขึWนไป คิดเป็นร้อยละ 24 และ ร้อยละ 20 ตามลาํดบั ประกอบ

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และ เจา้ของธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 78 และ ร้อยละ 8.5 ตามลาํดบั 
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5 .1 .2  ข้อมูลปัจจัยเกี8ยวกับทัศนคติ ด้านความรู้ความเข้าใจที8มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสตกิของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้า เขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัทศันคติ ดา้นความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของ

ผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.63 โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัในเรื,องถุงพลาสติกตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการยอ่ยสลาย มาก

ที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.78 (สําคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ ถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ต่อวนัมี

จาํนวนมากมายมหาศาล มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.76 (สําคญัมากที,สุด) ส่วนปัจจยัทศันคติดา้นอารมณ์

ความรู้สึกของผูบ้ริโภค ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.29 โดยกลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี,ยระดบั

ความสาํคญัในเรื,องการลดใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้เพื,อลดโลกร้อนเป็นส่วนหนึ,งของการ

รับผิดชอบทางสังคมมากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.60 รองลงมาคือ ผูบ้ริโภครู้สึกไดเ้ป็นส่วนหนึ,งใน

การลดโลกร้อนจากการลดใชถุ้งพลาสติกในชีวติประจาํวนั มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.36 ส่วนปัจจยัทศันคติ

ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในระดบัมาก มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.15 โดยกลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี,ยระดบั

ความสําคญัในเรื,องเต็มใจเป็นส่วนหนึ, งในการลดโลกร้อนดว้ยการลดใชถุ้งพลาสติกจากการซืWอ

สินคา้ในห้างสรรพสินคา้มากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.69 (สําคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ ผูบ้ริโภค

ยนิดีที,จะใชถุ้งผา้หรือกล่องกระดาษทดแทนการใชถุ้งพลาสติกจากการซืWอสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.59 

 

5.1.3 ข้อมูลเกี8ยวกบัด้านส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที8มผีลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิ

ของผู้บริโภค ในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานคร  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.27 โดยกลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉลี,ยระดบัความสําคญัในเรื,องอยากใชถุ้งผา้อเนกประสงคที์,ผบั

เก็บได ้ขนาดใหญ่ นํW าหนักเบา ทนทาน และเก็บอุณภูมิไดใ้นการมาซืWอสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ 

ทดแทนการใชถุ้งพลาสติกมากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.48 (สาํคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ เห็นดว้ยกบั

การใชถุ้งกระดาษ ทดแทนการใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.38 ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ด้านราคาของผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภค ใน

หา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมาก มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.12 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ย

ระดบัความสาํคญัในเรื,องความชดัเจนในการแสดงราคา ณ จุดขาย สาํหรับการขอรับถุงพลาสติกใน

ห้างสรรพสินคา้มากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.46 (สําคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ เห็นดว้ยกบัการมี

ค่าใช้จ่ายเพิ,มเติม สําหรับการขอรับถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ เพื,อลดการใช้ถุงพลาสติก 
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เหมือนกบัการรณรงคใ์นต่างประเทศมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.17 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ช่องทางการจัดจําหน่ายของผู ้บ ริโภค  ที, มีผลต่อการลดใช้ถุ งพลาสติกของผู ้บ ริโภค  ใน

ห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.39 โดยกลุ่มตวัอย่างมี

ค่าเฉลี,ยระดับความสําคญัในเรื, องป้ายชีW แจงด้านหน้าร้านค้า เกี,ยวกับการลดใช้ถุงพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ ก่อนการเขา้ใชบ้ริการมากที,สุดมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.53 (สาํคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ 

ยินดีได้รับข้อ มูลและบริการจากพนักงาน  ณ  จุดขาย  เ กี, ยวกับการลดใช้ถุ งพลาสติกใน

ห้างสรรพสินคา้ เช่น วนัเวลาที,งดให้บริการถุงพลาสติก หรือเงื,อนไขต่างๆ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.44 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากที,สุด มีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4. 41 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัในเรื,องการนาํรายไดจ้ากการขายถุงผา้เพื,อ

ลดการใชถุ้งพลาสติกในห้างสรรพสินคา้ไปช่วยเหลือสังคมในดา้นสิ,งแวดลอ้มมากที,สุดมีค่าเฉลี,ย

เท่ากบั 4.66 (สาํคญัมากที,สุด) รองลงมาคือ ผูบ้ริโภคยนิดีไม่รับถุงพลาสติก หากไดรั้บคะแนนสะสม

แตม้ เพื,อลุน้สิทธิพิเศษหรือส่วนลดจากหา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 4.49  

 

5.1.4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพื8อทดสอบสมมตฐิาน 

การทดสอบสัมประสิทธิf การถดถอยของทัศนคติพบว่า ทัศนคติ จํานวน  3 ด้าน 

ตามลาํดบั คือ ด้านอารมณ์ความรู้สึก (b=.243) ด้านความรู้ความเขา้ใจ (b=.243) ด้านพฤติกรรม 

(b=.161) มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติที,ระดบั .05 และมีค่าความคลาดเคลื,อนมาตรฐานของการพยากรณ์เท่ากบั .737 

ทัWงนีW สามารถอธิบาย ทศันคติ ไดว้่า มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้

เขตกรุงเทพมหานคร ที,มีค่าสมัประสิทธ์ของการพยากรณ์ปรับปรุง (Adjusted R Square) เท่ากบั ร้อย

ละ 46.9 หมายถึง ทศันคติ สามารถพยากรณ์ การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้

เขตกรุงเทพมหานครไดถึ้งร้อยละ 46.9 และทดสอบสัมประสิทธิf การถดถอยของปัจจยัส่วน ประสม

ทางการตลาด (4P’s) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) จาํนวน 1 ดา้น คือ  ดา้น ผลิตภณัฑ์ 

(b=.393) มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติที,ระดบั .05 และมีค่าความ คลาดเคลื,อนมาตรฐานของการพยากรณ์เท่ากบั .835 

ทัWงนีW สามารถอธิบาย ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด (4P’S) ไดว้่า มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติก

ของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ที,มีค่าสัมประสิทธ์ของการพยากรณ์ปรับปรุง 

(Adjusted R Square) เท่ากบั ร้อยละ 31.9 หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) สามารถ
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พยากรณ์การลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานครไดถึ้งร้อยละ 

31.9  

 

 

5.2 อภปิรายผลการวจิยั 
จากการศึกษาทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที, มีผลต่อการลดใช้

ถุงพลาสติกในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ซึ, งปัจจยัดา้นทศันคติดา้นความรู้ความเขา้ใจ 

ผูบ้ริโภคมีค่าเฉลี,ยระดบัความสาํคญัเรื,องถุงพลาสติกตอ้งใชเ้วลานานในการยอ่ยสลาย และผูบ้ริโภค

เต็มใจเ ป็นส่วนหนึ, งในการลดโลกร้อนด้วยการลดใช้ถุ งพลาสติกจากการซืW อ สินค้าใน

หา้งสรรพสินคา้ ซึ, งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรียารัตน์ นาคสุวรรณ์ และ ฐิติมา เมตตา (2563) ได้

ท ําการศึกษาพฤติกรรมการใช้ถุงพลาสติกของนิสิตคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา มี

วตัถุประสงคเ์พื,อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใชถุ้งพลาสติกและการจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกของ

นิสิตคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกบั

พฤติกรรมการใชถุ้งพลาสติกและการจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกของนิสิต โดยใชส้ถิติทดสอบ

ไคกาํลงัสอง (Chi-square test)  3) เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการใชถุ้งพลาสติก และ

การจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกของนิสิต จาํแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล โดยใชก้ารวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)ผลการวิจยัพบว่านิสิตคณะวิทยาศาสตร์ 

มหาวิทยาลยับูรพามีพฤติกรรมการใช้ถุงพลาสติก และการจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกใน

ภาพรวมอยู่ในระดับปฏิบัติบางครัW ง  นิสิตที, ศึกษาในสาขาวิชาที, ต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้

ถุงพลาสติก และการจดัการขยะที,เกิดจากถุงพลาสติกในขอ้ท่านซืWออาหารจะรับเครื,องปรุงอาหารที,

บรรจุในถุงร้อน และท่านแยกประเภทขยะถุงพลาสติกก่อนทิWงแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของอจัฉราพรรณ ลีฬพนัธ์  และวิษณุ  เหลืองลออ (2557) ไดท้าํการศึกษาเรื,องเจตคติและพฤติกรรม

การลดใชถุ้งพลาสติกของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ถุงพลาสติกเป็นสิ,งประดิษฐที์,กาํเนิดขึWนมา

เพื,อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายขึWนในการดาํเนิน

ชีวิตประจาํวนั โดยเฉพาะเมื,อตอ้งไปซืWอสินคา้ต่าง ๆ แต่ยิ,งมีการใชถุ้งพลาสติกมากขึWนเท่าไหร่ ก็

เท่ากบัการสร้างขยะใหแ้ก่โลกมากขึWนเท่านัWน ปัจจุบนัหลาย ๆ ประเทศทั,วโลกไดต้ระหนกัถึงปัญหา

ขยะจากถุงพลาสติกมากขึWน ส่งผลใหเ้กิดมาตรการในการลดการใชถุ้งพลาสติกอยา่งจริงจงั สาํหรับ

ประเทศไทยมีการใช้ถุงพลาสติก 20 ลา้นตนัต่อปี  ผลการวิจยัพบว่า ประชาชนเคยเห็นหรือรู้จกั

โครงการลดการใชถุ้งพลาสติกจากสื,อต่าง ๆ คือ ทางโทรทศัน ์อินเทอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์และญาติพี,

นอ้ง การวิจยัพบวา่ ร้อยละ 55.00 ของประชาชนที,เคยเห็นหรือรู้จกัโครงการลดใชถุ้งพลาสติกคิดวา่
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โครงการฯ ประสบความสาํเร็จ ส่วนอีกร้อยละ 45.00 คิดว่าโครงการฯ ไม่สบความสาํเร็จ ส่วนเจต

คติ กลุ่มอา้งอิง และพฤติกรรมระหวา่งกลุ่มประชาชนที,คิดวา่โครงการลดการใชถุ้งพลาสติกประสบ

ความสําเร็จกับกลุ่มที, คิดว่าโครงการฯ ไม่สบความสําเร็จแตกต่างกัน สําหรับเหตุผลที,ทาํให้

ประชาชนคิดวา่โครงการลดการใชถุ้งพลาสติกไม่ประสบความสาํเร็จมากที,สุด คือ ความเคยชินของ

พฤติกรรม คนไม่มีจิตสาํนึก ถุงพลาสติกเป็นสิ,งจาํเป็นและสะดวกเพราะยงัไม่มีวสัดุอื,นทดแทนไดดี้

เท่า การรณรงคก์ารลดใชถุ้งพลาสติกอย่างจริงจงัไม่มีความต่อเนื,อง ผูข้ายยงัคงใชถุ้งพลาสติกใส่

สินคา้ใหแ้ละขาดการสนบัสนุนจากภาครัฐ นอกจากนีWสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนโลบล ตรีเสน่ห์จิต 

(2553) ไดท้าํการวิจยัศึกษา แรงจูงใจ และทศันคติดา้นผลิตภณัฑที์,ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซืWอถุงผา้ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสอดคลอ้งกบั ปาลิดา สามประดิษฐ ์(2559) ไดท้าํการศึกษา

วิจยัเรื,อง การรับรู้ข่าวสาร ทศันคติ และความรับผิดชอบทางสังคม ที,ส่งผลต่อการตดัสินใจใชถุ้งผา้

บรรจุสินคา้ที,ซืWอจาก Tops Market ของคนในกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งในเรื,องการรับรู้ข่าวสารที,

ส่งผลต่อการตดัสินใจใชถุ้งผา้บรรจุสินคา้แทนถุงพลาสติก และงานวิจยัของ ปาลิดา สามประดิษฐ์ 

ยงัสอดคลอ้งกบั อจัฉราพรรณ ลีฬพนัธ์ และ วิษณุ เหลืองลออ (2557) พบวา่ทศันคติส่งผลต่อการใช้

ถุงผา้ สาํหรับส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้เขต

กรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค ที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ใน

หา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากที,สุด ซึ, งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พวงพรภสัสร์ 

วิริยะ, นาวิน มีนะกรรณ, พิพฒัน์ นนทนาธรณ์, ทิพยรั์ตน์ เลาหวิเชียร (2560) ไดท้าํการวิจยัเรื, อง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื,อสังคมที,มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืWอผลิตภณัฑที์,เป็นมิตรต่อ

สิ, งแวดลอ้มในประเทศไทย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื,อสังคม ด้านผลิตภณัฑ์มี

อิทธิพลต่อความตัWงใจซืWอ 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการห้างสรรพสินค้า 

จากการศึกษาวิจัยครัW งนีW  ทาํให้ทราบถึงปัจจัยที, มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกใน

ห้างสรรพสินคา้เขตกรุขอ้มูลกรุงเทพมหานคร ผูบ้ริโภครับรู้ และ เต็มใจเป็นส่วนหนึ, งของการลด

โลกร้อน โดยใช้ผลิตภณัฑ์ที,ไม่ทาํลายสิ, งแวดล้อม ดังนัWน ผูป้ระกอบการห้างสรรพสินคา้ควร

ดาํเนินการ ดงันีW  
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1. ผลิตภณัฑถ์ุงผา้ แทนถุงพลาสติกที,ใช ้เบา พกพาสะดวก พบัเก็บได ้มีแบ่งช่องเก็บ

อุณหภูมิสินคา้สาํหรับอาหารสด แช่แขง็ ราคาและคุณภาพ สอดคลอ้งกนั ไม่แพงจนเกินไป หากพก

ถุงผา้มาเองจะไดรั้บส่วนลดในการซืWอสินคา้ 

2. ผลิตภณัฑถ์ุงกระดาษ ออกแบบใหมี้หูหิWว แขง็แรง และสามารถนาํกลบัมาใชใ้หม่ได ้

เพื,อสะดวกต่อการใชง้าน แต่มีค่าใชจ่้ายเมื,อลูกคา้ตอ้งการ 

 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัครัKงต่อไป 

1 .  เพื,อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี, ยวกับการวิจัยที, มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกใน

ห้างสรรพสินค้า จึงควรอาศัยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บข้อมูล เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก                 

(In Depth Interview) ควบคู่กบัการแจกแบบสอบถามเพื,อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึก 

2. ควรทาํการศึกษาเกี,ยวกบัมาตรการทางนโยบายเพื,อลดการใชถุ้งพลาสติกที,เหมาะสม

กบัคนกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ธีิวจิยัเชิงคุณภาพเพื,อใหไ้ดข้อ้มูลที,สอดคลอ้งกบัความเป็นจริง 
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แบบสอบถาม 

เรื8อง ทศันคต ิและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที8มผีลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิของผู้บริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

แบบสอบถามนีW เป็นส่วนหนึ,งของการศึกษาวิจยั เรื,อง ทศันคติ และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกของผูบ้ริโภค ในหา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษานีW เป็นส่วนหนึ, งของการศึกษาระดับปริญญาโท สาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ 

มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา ทัWงนีW ผู ้

ศึกษาจะเกบ็ขอ้มูลในการตอบแบบสอบถามครัW งนีWของท่านเป็นความลบัและใชเ้พื,อการศึกษาเท่านัWน

โดยแบบสอบถาม มี 3 ส่วน คือ 

ส่วนที, 1 ขอ้มูลทั,วไปของผูท้าํแบบสอบถาม 

ส่วนที, 2 ทศันคติที,มีผลต่อการลดใชถุ้งพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้เขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนที,  3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที, มีผลต่อการลดใช้ถุงพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร 

 

**หมายเหตุ: กรุณาตอบแบบสอบถามอยา่งละเอียดและตรงตามความเป็นจริง** 
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ส่วนที8 1 ข้อมูลทั8วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํชีKแจง  โปรดทาํเครื8องหมาย ✓ ลงใน (   ) หน้าข้อความที8เป็นจริงตามสภาพของท่าน 

1.  เพศ 

 1. (    )  ชาย    2. (    )  หญิง 

2.  อาย ุ

 1. (    ) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั  20 ปี    2. (    ) อาย ุ21 – 30 ปี  

 3. (    ) อาย ุ31 – 40 ปี   4. (    ) อาย ุ41 – 50  ปี 

 5. (    ) อาย ุ51 ปี  ขึWนไป 

3. รายไดเ้ฉลี,ยต่อเดือน   

 1. (    ) รายได ้<= 15,000 บาท   2. (    ) รายได ้15,001 -  30,000 บาท  

 3. (    ) รายได ้30,001 – 45,000 บาท 4. (    ) รายได ้45,001 - 60,000 บาท 

 5. (    ) รายได ้60,001 - 75,000 บาท 6. (    ) รายได ้75,001 - 90,000 บาท 

 7. (    ) รายได ้90,001  บาทขึWนไป       

4. ระดบัการศึกษา   

 1. (    ) ตํ,ากวา่ปริญญาตรี       2. (    ) ปริญญาตรี       3. (    ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ   

 1. (    ) นกัเรียน/นกัศึกษา  2. (    ) พนกังานบริษทัเอกชน 

 3. (    ) เจา้ของธุรกิจ  4. (    ) ขา้ราชการ 

 5. (    ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6. (    ) แม่บา้น/พอ่บา้น 

 7. (    ) อื,นๆ (โปรดระบุ)............................ 
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ส่วนที8 2  ทศันคตทิี8มผีลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิในห้างสรรพสินค้าเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ข้อ 

โปรดระบุความคดิเห็น 

ทศันคตทิี8มผีลต่อการลดใช้

ถุงพลาสตกิของผู้บริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร  

ระดบัความคดิเห็น 

เห็น

ด้วย 

มาก

ที8สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

4 

เห็นด้วย 

ปาน

กลาง 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

2 

เห็นด้วย 

น้อย

ที8สุด 

1 

ด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component) 

1 ท่านมีความเขา้ใจ และเห็นดว้ยวา่

การใชถุ้งพลาสติกตอ้งใชร้ะยะ

เวลานานในการยอ่ยสลาย 

     

2 ท่านมีความเขา้ใจ และเห็นดว้ยวา่

การใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ต่อวนัมีจาํนวน

มากมายมหาศาล 

     

3 ท่านมีความเขา้ใจ และเห็นดว้ยวา่

การลดใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้สามารถช่วยลดโลก

ร้อนได ้

     

4 ท่านมีความเขา้ใจ และเห็นดว้ยกบั

นโยบายการลดใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ในปัจจุบนั 

     

ด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) 

5 ท่านรู้สึกไดเ้ป็นส่วนหนึ,งในการลด

โลกร้อน จากการลดใชถุ้งพลาสติก

ในชีวติประจาํวนั 

     

6 ท่านรู้สึกวา่การลดใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้เพื,อลดโลกร้อน

เป็นส่วนหนึ,งของการรับผดิชอบ

ทางสงัคม 
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ข้อ 

โปรดระบุความคดิเห็น 

ทศันคตทิี8มผีลต่อการลดใช้

ถุงพลาสตกิของผู้บริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร  

ระดบัความคดิเห็น 

เห็น

ด้วย 

มาก

ที8สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

4 

เห็นด้วย 

ปาน

กลาง 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

2 

เห็นด้วย 

น้อย

ที8สุด 

1 

7 ท่านรู้สึกวา่การเปลี,ยนจากการใช้

ถุงพลาสติกมาใชถุ้งผา้หรือกล่อง

กระดาษในการซืWอสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้มีความ

สะดวกสบาย 

     

8 ท่านรู้สึกพอใจกบันโยบายการงดใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ใน

ปัจจุบนั 

     

ด้านพฤตกิรรม (Behavioral Component) 

9 ท่านคิดวา่การประชาสมัพนัธ์ผา่น

ดาราที,มีชื,อเสียง ทาํใหท่้านอยากลด

การใชถุ้งพลาสติก 

     

10 ท่านคิดวา่การสะสมแตม้เพื,อแลก

สินคา้ หรือไดรั้บส่วนลด เมื,อท่าน

ปฏิเสธการรับถุงพลาสติกจาก

หา้งสรรพสินคา้ทาํใหท่้านอยากลด

การใชถุ้งพลาสติก 

     

11 ท่านยนิดีที,จะใชถุ้งผา้ หรือกล่อง

กระดาษทดแทนการใชถุ้งพลาสติก

จากการซืWอสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้ 

     

12 ท่านเตม็ใจเป็นส่วนหนึ,งในการลด

โลกร้อนดว้ยการลดใชถุ้งพลาสติก

จากการซืWอสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 
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ส่วนที8 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที8มผีลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร 

ข้อ 

โปรดระบุความคดิเห็น 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที8มี

ผลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิของ

ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร  

ระดบัความคดิเห็น 

เห็น

ด้วย 

มาก

ที8สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

4 

เห็นด้วย 

ปาน

กลาง 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

2 

เห็นด้วย 

น้อย

ที8สุด 

1 

ด้านผลติภณัฑ์  ) Product) 

1 ท่านเห็นดว้ยกบัการใชก้ล่อง

กระดาษเหลือใชใ้นหา้งสรรพสินคา้ 

ทดแทนการใชถุ้งพลาสติก 

     

2 ท่านเห็นดว้ยกบัการใชถุ้งกระดาษ 

ทดแทนการใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ 

     

3 ท่านเห็นดว้ยกบัการจาํหน่ายถุงผา้

สาํหรับซืWอสินคา้ ณ จุดขาย เพื,อซืWอ

สินคา้และสามารถนาํกลบัมาใชไ้ด้

ใหม่ในครัW งต่อไป 

     

4 ท่านรู้สึกอยากใชถุ้งผา้อเนกประสงค ์

ที,ผบัเกบ็ได ้ขนาดใหญ่ นํWาหนกัเบา 

ทนทาน และเกบ็อุณภูมิไดใ้นการมา

ซืWอสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

ทดแทนการใชถุ้งพลาสติก 

     

ด้านราคา (Price) 

5 ท่านเห็นดว้ยกบัการมีค่าใชจ่้าย

เพิ,มเติม สาํหรับการขอรับ

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ เพื,อ

ลดการใชถุ้งพลาสติก เหมือนกบั

การรณรงคใ์นต่างประเทศ 
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ข้อ 

โปรดระบุความคดิเห็น 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที8มี

ผลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิของ

ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร  

ระดบัความคดิเห็น 

เห็น

ด้วย 

มาก

ที8สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

4 

เห็นด้วย 

ปาน

กลาง 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

2 

เห็นด้วย 

น้อย

ที8สุด 

1 

6 ท่านเห็นดว้ยกบัความชดัเจนในการ

แสดงราคา ณ จุดขาย สาํหรับการ

ขอรับถุงพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ 

     

7 ท่านเห็นดว้ยการกบัการมีค่าใชจ่้าย

เพิ,มเติม สาํหรับการขอรับ

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ใน

ราคา 3-5 บาทต่อถุง เพื,อลดการใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

     

8 ท่านเห็นดว้ยกบัการจดัจาํหน่ายถุง

ผา้สาํหรับซืWอสินคา้ ณ จุดขายเพื,อ

ใชท้ดแทนถุงพลาสติกและสามารถ

นาํกลบัมาใชใ้หม่ในราคาเริ,มตน้ที, 

29 บาท 

     

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

9 ท่านพึงพอใจกบัป้ายชีWแจงดา้นหนา้

ร้านคา้ เกี,ยวกบัการลดใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

ก่อนการเขา้ใชบ้ริการ 
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ข้อ 

โปรดระบุความคดิเห็น 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที8มี

ผลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิของ

ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร  

ระดบัความคดิเห็น 

เห็น

ด้วย 

มาก

ที8สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

4 

เห็นด้วย 

ปาน

กลาง 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

2 

เห็นด้วย 

น้อย

ที8สุด 

1 

10 ท่านยนิดีไดรั้บขอ้มูลและบริการ

จากพนกังาน ณ จุดขาย เกี,ยวกบัการ

ลดใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ เช่น วนัเวลาที,งด

ใหบ้ริการถุงพลาสติก หรือเงื,อนไข

ต่างๆ 

     

11 ท่านเห็นดว้ยกบัการจดัวางกล่อง

กระดาษที,ชดัเจน เพื,อทดแทน และ

ลดการใชถุ้งพลาสติกใน

หา้งสรรพสินคา้ 

     

12 ท่านเห็นดว้ยกบัการกระจาย

ตาํแหน่งการจดัวางกล่องกระดาษ 

เพื,อทดแทน และลดการใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ 

     

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

13 การมีประชาสมัพนัธ์ผา่นสื,อ

โทรศพัท ์วทิย ุและช่องทาง

ออนไลนข์องหา้งสรรพสินคา้อยา่ง

สมํ,าเสมอ ช่วยทาํใหท่้านอยากลด

การใชถุ้งพลาสติก 

     

14 ท่านยนิดีใชถุ้งผา้ที,มีตราสญัลกัษณ์

ของหา้งสรรพสินคา้ หากไดรั้บ

สิทธิพิเศษส่วนลดในการซืWอสินคา้ 
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ข้อ 

โปรดระบุความคดิเห็น 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที8มี

ผลต่อการลดใช้ถุงพลาสตกิของ

ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขต

กรุงเทพมหานคร  

ระดบัความคดิเห็น 

เห็น

ด้วย 

มาก

ที8สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

4 

เห็นด้วย 

ปาน

กลาง 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

2 

เห็นด้วย 

น้อย

ที8สุด 

1 

15 ท่านยนิดีไม่รับถุงพลาสติก หาก

ไดรั้บคะแนนสะสมแตม้ เพื,อลุน้

สิทธิพิเศษหรือส่วนลดจาก

หา้งสรรพสินคา้ 

     

16 ท่านเห็นดว้ยกบัการนาํรายไดจ้าก

การขายถุงผา้เพื,อลดการใช้

ถุงพลาสติกในหา้งสรรพสินคา้ไป

ช่วยเหลือสงัคมในดา้นสิ,งแวดลอ้ม 

     

 

17.  ถ้าในอนาคต ห้างสรรพสินค้ามกีารงดใช้ถุงพลาสตกิ ท่านคดิว่าแนวทางในการส่งเสริมการลดใช้

ถุงพลาสตกิควรเป็นวธีิใด ที8ท่านชื8นชอบมากที8สุด 

1. (    ) ใส่กล่องที,ทางหา้งจดัเตรียมไวใ้ห ้

2. (    ) ใส่ถุงกระดาษ 

3. (    ) ใชถุ้งผา้ที,มีตราสญัลกัษณ์ของหา้งสรรพสินคา้ เพื,อรับสิทธิประโยชน ์

4. (    ) ใช้ถุงผา้อเนกประสงค์ ผบัเก็บไดข้นาดใหญ่ นํW าหนักเบา ทนทาน และเก็บ

อุณหภูมิได ้

5. (    ) พกถุงผา้มาเองรับสิทธิพิเศษคะแนนสะสมแตม้ 

6. (    ) อื,นๆ (โปรดระบุ)................................... 
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