
ก 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าประเภท High Involvement Product 

ของกลุ่มคนทีอ่าศัยอยู่คนเดียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

 

 

 

 

 

 

ศุภรดา  วงักระแส 

 

 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 

ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต สาขาวชิาการตลาด 

วทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

พ.ศ. 2556 

 

ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัมหิดล 



ข 

 

 

กติติกรรมประกาศ 

 

 

 รายงานการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท 

High Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 

ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงตามวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีก าหนดไวเ้ป็นอยา่งดี ทางผูว้ิจยัจึงขอกราบ

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบพระคุณ ดร.ราชา  มหากนัธา ท่ีใหค้วามกรุณาเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั 

พร้อมทั้งช้ีแนวทางในการศึกษาและกระบวนการในการจดัท างานวจิยั ตลอดจนแสดงความคิดเห็น

ท่ีเป็นประโยชน์เป็นอยา่งมากในการท าวจิยัคร้ังน้ี ตั้งแต่เร่ิมตน้จนเสร็จสมบูรณ์ 

 ขอขอบพระคุณคณาจารยท่ี์สอนวชิาการในระดบัปริญญาโททุกท่าน  รวมทั้ง

เจา้หนา้ท่ีของวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล ท่ีช่วยประสานงาน ใหค้วามช่วยเหลือผูว้จิยัมา

โดยตลอด 

 สุดทา้ยน้ีขอขอบคุณเพื่อนทุกๆ ท่านท่ีใหค้วามช่วยเหลือและใหค้  าปรึกษาท่ีดี และ

ก าลงัใจท่ีดีมาโดยตลอด รวมถึงผูใ้หค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาตอบ
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สนใจ รวมถึงเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้จะท าการศึกษาต่อไป  หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัตอ้งขอ

อภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 

ศุภรดา  วงักระแส 

 

 

 

 

 



ค 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Buying Decision Behavior of Single Home Alone toward High Involvement Product 
 

ศุภรดา  วงักระแส 5550049 

 

คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ : ดร.ราชา  มหากนัธา 
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                  จากการศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ประเภท High  

Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

เน่ืองจากในปัจจุบนักลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ดงันั้นจึงมีการศึกษาถึง

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของกลุ่ม

คนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว โดยวธีิการศึกษาใชรู้ปแบบการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย

ใชแ้บบสอบถามโดยการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอยา่ง และท าการวเิคราะห์ ขอ้มูลดว้ย

โปรแกรม SPSS  

                   ผลจากการศึกษาสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ มีผลใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ี

อยูค่นเดียวในผูช้ายและผูห้ญิงมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละเพศ ซ่ึงเพศหญิง 

มีความสนใจและมีการลงทุนเพื่อวางแผนอนาคตท่ีมากกวา่เพศชาย ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น

ระดบัการศึกษาของคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท การลงทุน มีการวางแผนการเงินไวใ้นอนาคตท่ีแตกต่างกบัระดบั

การศึกษาอ่ืนๆ ซ่ึงเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ นั้นไม่มีความแตกต่างกนัในดา้นประชากรศาสตร์

ดา้นเพศ 
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 สุดทา้ยน้ีขอขอบคุณเพื่อนทุกๆ ท่านท่ีใหค้วามช่วยเหลือและใหค้  าปรึกษาท่ีดี และก าลงัใจ
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ประโยชน์ต่อผูท่ี้จะท าการศึกษาต่อไป  หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูว้ิจยัตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Buying Decision Behavior of Single Home Alone toward High Involvement Product 
 

ศุภรดา  วงักระแส 5550049 
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บทคดัยอ่ 

                  จากการศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ประเภท High  

Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เน่ืองจากใน

ปัจจุบนักลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ดงันั้นจึงมีการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่น

เดียว โดยวธีิการศึกษาใชรู้ปแบบการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามโดย

การสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอยา่ง และท าการวิเคราะห์ ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม SPSS  

                   ผลจากการศึกษาสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ มีผลใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูค่น

เดียวในผูช้ายและผูห้ญิงมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละเพศ ซ่ึงเพศหญิง มีความ

สนใจและมีการลงทุนเพื่อวางแผนอนาคตท่ีมากกวา่เพศชาย ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นระดบั

การศึกษาของคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ประเภท การลงทุน มีการวางแผนการเงินไวใ้นอนาคตท่ีแตกต่างกบัระดบัการศึกษาอ่ืนๆ ซ่ึง

เหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ นั้นไม่มีความแตกต่างกนัในดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 

 

ค าส าคญั : อยูค่นเดียว /High Involvement Product /การตดัสินใจ /พฤติกรรม / ซ้ือสินคา้  

 

62 หนา้    



3 

 
บทที ่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

 
จากหวัขอ้ศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 

ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผูว้ิจยัท่ีศึกษาแนวคิด ทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
เป็นแนวทางในการด าเนินหวัขอ้ศึกษาดงัต่อไปน้ี 

1. การน าเสนอความหมายของค าส าคญั 
2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
4. สรุปประเด็นเน้ือหา 

 

2.1 ความหมายของค าส าคญั 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, หนา้ 192) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาการคิดการซ้ือการใชก้ารประเมินผลในสินคา้
และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด
ประสบการณ์การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และความ
พึงพอใจของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้กบั
การซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2546, หนา้ 6) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวัก าหนดใหเ้กิดการกระท าต่างๆข้ึน 

อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 5) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของ 
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และการบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ง
กระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่างๆจากความหมาย
ดงักล่าว จะเห็นไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการหาใหไ้ดม้า และการใชซ่ึ้ง
สินคา้และบริการดงันั้น การส่ือสารทางการตลาดจะเกิดประสิทธิภาพไดจ้ าเป็นตอ้งเขา้ใจถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใหก้ารส่ือสารเขา้ไปถึงอยา่งถูกตอ้งเหมาะสม และกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
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พฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสลบัซบัซอ้น เน่ืองจากมีตวัแปรท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งหลายประการท่ีมีความเก่ียวขอ้งและมีอิทธิพลต่อกนั 

ผูว้จิยัสรุปวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้หรือพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบุคคล เพื่อตอบสนองความตอ้งการ  ความพึงพอใจของตนเอง ในการซ้ือ
สินคา้และบริการ 

 
ความหมายของทศันคติ 
ทศันคติตรงกบักบัภาษาองักฤษวา่ “Attitude” ซ่ึงมีผูใ้หค้วามหมายไวต่้างกนัดงัน้ี  
ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงในส่ิงหน่ึง ซ่ึงผูบ้ริโภคเรียนรู้

จากประสบการณ์ในอดีต โดยใชเ้ป็นตวัเช่ือมระหวา่งความคิดและพฤติกรรม นกัการตลาดนิยมใช้
ในการโฆษณาเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ เสริมแรงและ (หรือ) เปล่ียนทศันคติ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ 2546:44) 

ทศันคติ หมายถึง ความโนม้เอียงท่ีเรียนรู้เพื่อใหมี้พฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะท่ี
พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรู้สึกภายในท่ีสะทอ้น
วา่บุคคลมีความโนม้เอียง พอใจหรือไม่พอใจต่อบางส่ิง เช่น ตราสินคา้ บริการ ร้านคา้ปลีก เน่ืองจาก
เป็นผลของกระบวนการทางจิตวทิยา ทศันคติไม่สามารถสังเกตเห็นไดโ้ดยตรง แต่ตอ้งแสดงวา่
บุคคลกล่าวถึงอะไรหรือท าอะไร (Schiffman&Kanuk.1994:657) 

 ผูว้จิยัสรุปวา่ ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ท่ี
อาจจะมาจากประสบการณ์ในอดีต ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในอนาคต 

 
ความหมายของสินค้าประเภท High Involvement Product 
ผลิตภณัฑท่ี์มีระดบัความเก่ียวขอ้งสูง (High-Involvement Product) เป็นสินคา้ท่ีมีความ

เส่ียงสูง เน่ืองจากมีมูลค่ามากและลูกคา้กลุ่มเป้าหมายก็มีความถ่ีต ่าในการซ้ือสินคา้ดงักล่าว 
นอกจากน้ียงัเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัอารมณ์ ความรู้สึกและค่านิยมของสังคมท่ีรายลอ้ม
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอยู ่จึงท าใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการสูงในหาขอ้มูลข่าวสารเพื่อ
ประกอบการตดัสินใจอยา่งรอบครอบในการซ้ือสินคา้น้ี  การใชก้ลยทุธ์ไอเอม็ซีกบัผลิตภณัฑท่ี์มี
ความเก่ียวขอ้งสูงนั้นใหค้วามส าคญักบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดอยา่งการขายโดยพนกังาน
ขาย  การประชาสัมพนัธ์  การส่งเสริมการขายและการโฆษณาตามล าดบั (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค า 2548: 
http://www.brandage.com/Modules/DesktopModules/Article/ArticleDetail.) 

http://www.brandage.com/Modules/DesktopModules/Article/ArticleDetail
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  ผลิตภณัฑบ์างอยา่งท่ีผูซ้ื้อจ าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลมาก เพราะเป็นการ
ซ้ือท่ีมีความส าคญั ราคาแพง เป็นผลิตภณัฑไ์ม่คุน้เคย หรือไม่เคยซ้ือมาก่อน มีความเส่ียงต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผิดพลาดสูง จึงจ าเป็นตอ้งประเมินอยา่งรอบคอบก่อนตดัสินใจซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีใชค้วาม
พยายามในการซ้ือสูง(Lamb Hair, and McDaniel.1992:80) 

 ผูว้จิยัสรุปวา่ สินคา้ประเภท High Involvement Product หมายถึง สินคา้ท่ีมีความเส่ียง
สูง เน่ืองจากสินคา้มีมูลค่าท่ีมาก กลุ่มเป้าหมายท่ีซ้ือมีความตอ้งการสูง ตอ้งใชค้วามคิดในการ
ตดัสินใจซ้ือ เก่ียวขอ้งกบัอารมณ์ ความรู้สึก และท าใหมี้การหาขอ้มูลข่าวสารในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์ 

 
ความหมายของการอยู่คนเดียว 
จกัรพนัธ์ุ ขวญัมงคล ( 2553 ) ไดก้ล่าวไวว้า่ การอยูค่นเดียว คือการเลือกท่ีจะอยูค่น

เดียวเป็นหลกั บางคนอาจมีครอบครัวแต่เลือกท่ีจะไม่อยูก่บัครอบครัว อาจจะมีคนรักแต่ก็ยงัไม่ไดอ้ยู่
คนรัก หรืออาจจะเตลิดไปไกลถึงขั้นเช่ือวา่คนรักกนัไม่ตอ้งอยูด่ว้ยกนัก็ได ้ 

ประกอบ คุปรัตน์ ( 2555 ) ไดก้ล่าวไวว้า่ Living Alone หมายถึง การอยูอ่ยา่งตวัคน
เดียว เป็นอิสระ มีความเป็นส่วนตวัเม่ือตอ้งการ บางคนมีงานท่ีเขาจะท าไปไดจ้นตลอดชีวติ ท าอยา่ง
สนุกสนาน เพราะคนบางคนจะสนุกกบังานไปไดเ้ร่ือยๆ  

ผูว้จิยัสรุปวา่ การอยูค่นเดียวหมายถึง การพกัอาศยัอยูค่นเดียว มีอิสระในการใชชี้วิต 
และอิสระทางความคิด        

 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
ทฤษฎีทีเ่กี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ

วจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ1H ซ่ึงประกอบดว้ยWHO?, WHAT?, 
WHY?, WHEN?, WHERE?, และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย
OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS and 
OPERATIONS มีตารางแสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
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ผูบ้ริโภครวมทั้งการใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดง
การประยกุตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมายและค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการ
วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งทราบ (7Os) 
1. Who constitutes the market? 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

Occupants ลกัษณะของผูบ้ริโภคทางดา้น 
1.ประชากรศาสตร์ 2.ภูมิศาสตร์ 3.จิตวทิยา 4.พฤติกรรม 

2. What does the market buy? 
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร 

Objects ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
1.คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 2.องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

3. Why does the market buy? 
ท าไมผูริ้โภคจึงซ้ือ 

Objectives เพื่อสนองความตอ้งการของเขาจะเป็นทางดา้น
ร่างกาย หรือจิตวทิยา 

4. Who participates in the buying?                     
ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ                       

Organizations บาทบาทของกลุ่มท่ีมีอิทธิพล 
1.ผูริ้เร่ิม 2.ผูมี้อิทธิพล 3.ผูต้ดัสินใจ 4.ผูซ้ื้อ 5.ผูใ้ช ้                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               

5. When dose the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

Occasions โอกาสในการซ้ือเช่น ช่วงใดของเดือนช่วงใด
ของวนั โอกาสพิเศษ  

6. Where does the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต 

7. How does the market buy? 
ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
 

Operations ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
1.การรับรู้ปัญหา 2.การคน้หาขอ้มูล 3.ประเมินทางเลือก  
4.ตดัสินใจซ้ือ 5.ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ภาพท่ี 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม(6Ws และ 1H)เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค     
(7Os) 

 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546) การบริหารการตลาดยุคใหม่ : 194    

 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยนกัธุรกิจ มีรายไดป้าน
กลางจน ถึงระดบัสูงข้ึนไป 

  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาด
ซ้ือ(Objects)  
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 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
วตัถุประสงค(์Objective) การใช ้ 

 ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพล  

  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) 

  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือ (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคจะไปท าการซ้ือซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อจดัจ าหน่าย 

 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน
ในการตดัสินใจ 

 

แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
ตวัแบบหรือโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึง

เหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ี
ท าใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้จึงท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้น โมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หรือเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่ S-R Theory มีรายละเอียดทฤษฎีดงัน้ี 
ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด 
(Marketing  
stimulus) 

ส่ิงกระตุน้
ทางอ่ืนๆ 
(Other 
stimulus) 
 

 ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
(Buyer/s 
characteristics) 
 

 ขั้นตอนในการ
ตดัสินใจของผู ้
ซ้ือ(Buyer’s  
decision 
process) 

 การตอบสนอง 
ของผูซ้ื้อ 
(Response) 
 

ผลิตภณัฑ ์ 
ราคา  
การจดั

จ าหน่าย 
การส่งเสริม 
การตลาด 
 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี 
การเมือง  
วฒันธรรม  
ฯลฯ 
 

 ปัจจยัดา้น 
วฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม  
ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัดา้น 
จิตวทิยา 
 

 การรับรู้ปัญหา  
การคน้หาขอ้มูล 
การประเมิน 
ทางเลือกการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรม 
ภายหลงัการซ้ือ 

 การเลือก 
ผลิตภณัฑ ์ 
การเลือกตรา  
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
 

ภาพท่ี 2 แสดงแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค Model of Buyer Behavior (Kotler.1999 : 161) 
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 ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นส่ิงท่ีเกิดจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุน้
ภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying motive) ส่ิง
กระตุน้ ประกอบดว้ย 
 1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดควบคุม 
ไดจ้ะเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ไดแ้ก่ 

 1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

 1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น ก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณากลุ่มเป้าหมาย 

1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution or Place)  
เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑไ์ปถึงลูกคา้เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น โฆษณา 
สม ่าเสมอ ใชค้วามพยายามของพนกังานขาย ลด แลก แจก แถม 
 2.  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีนกัการ 
ตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 

   2.1  ส่ิงกระตุน้ ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้อง
ผูบ้ริโภค 

                           2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยดีา้น 
ฝาก-ถอนอตัโนมติั (ATM) ช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใชบ้ริการทางธนาคารสูงข้ึน 

                           2.3  ส่ิงกระตุน้ ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น 
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีของสินคา้ตวัใดตวัหน่ึง มีผลต่อความตอ้งการเพิ่มหรือลดของผูบ้ริโภค 

                           2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ในเทศกาล มีผลกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค        

    
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

     กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Decision process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป (Schiffman and Kanuk. 1994 : 659) ประกอบดว้ย 

      1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือ รับรู้ปัญหา (Problem 
recognition) การรับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีตอ้งการและสภาพปัจจุบนัซ่ึงมากพอท่ีจะ
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กระตุน้ส่ิงเร้าท าใหเ้กิดการตดัสินใจ (Engel Blackwell and Miniard. 1993 : G-8) หรือหมายถึงความ
จริงท่ีผูบ้ริโภคทราบความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีมีอยูแ่ละส่ิงท่ีควรเป็น (Schiffman and Kanuk. 1994 : 
663) 

      2. การคน้หาขอ้มูล (Search for information) หรือการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ(Pre 
Purchase Search) ประกอบดว้ย 2 แหล่งขอ้มูล คือแหล่งขอ้มูลภายใน และแหล่งขอ้มูลภายนอก
ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ฯลฯ 

      3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) เป็นขั้นตอนในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงผูบ้ริโภคประเมินผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑท่ี์ก าลงั
พิจารณา 

      4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด 
หลงัจากประเมินผลทางเลือกต่างๆ 

5. การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) เป็นขั้นตอนหลงัจากได้
ซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในผลิตภณัฑว์า่ พอใจ หรือไม่พอใจ จากนั้น
เก็บขอ้มูลไวเ้พื่อการตดัสินใจคร้ังต่อไป 

 
การรับรู้
ความ 
ตอ้งการ 

 การคน้หา 
ขอ้มูล 

 การ
ประเมินผล 
ทางเลือก 

 การ
ตดัสินใจ 

ซ้ือ 

 การ
ประเมินผล 
ภายหลงัการ 

 

 
ภาพท่ี 3 แสดงกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Kotler.1999 : 179) 

 
ทฤษฎส่ีวนผสมทางการตลาด 

      ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือ หมายถึง “ชุดของตวั
แปรท่ีสามารถควบคุมไดท้างการตลาด ซ่ึงบริษทัน ามาผสมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ในตลาดเป้าหมาย” (Kotler, 1997, p.92) 

แนวความคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดมีบทบาทส าคญัในทางการตลาด เพราะ
เป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงานเพื่อใหธุ้รกิจสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดวา่ 4P’s ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 4 
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กลุ่มน้ีจะท าหนา้ท่ีร่วมกนั ในการส่ือข่าวทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บข่าวสารทั้งหมดไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ นอกเหนือไปจากการใชโ้ฆษณาหรือกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด  

    Philip Kotler ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4Ps ไวด้งัน้ี 
1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ใหพ้ึงพอใจผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑ ์ ประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล ซ่ึงจะตอ้งสามารถท าหนา้ท่ีแจง้ให้กบัผูบ้ริโภค
ไดท้ราบถึงขอ้มูลต่างๆ เช่น  ตราสินคา้ รูปแบบและสีสันของหีบห่อ ตวัสินคา้ ขนาดรูปร่างของ
สินคา้ เคร่ืองหมายการคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจะส่ือความหมายและความเขา้ใจใหก้บัผูรั้บข่าวสาร โดยผูผ้ลิต
ตอ้งพฒันาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งเป็นไปตามความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หากผลิตภณัฑมี์
คุณภาพไม่ดีเม่ือใชแ้ลว้ไม่ตรงตามความตอ้งการ การทุ่มงบโฆษณาไปเท่าใดก็ไม่สามารถกระตุน้
พฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้

2.  ราคา (Price) หมายถึง เป็นส่ิงก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา 
ผูบ้ริโภคจะใชร้าคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์เขา

คาดหมายวา่จะไดรั้บการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ 
บางคร้ังการตั้งราคาสูงอาจเป็นเคร่ืองหมายจูงใจให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มท่ีชอบซ้ือผลิตภณัฑ ์เพราะ
ตอ้งการไดรั้บความภูมิใจจากการซ้ือหรือการใชผ้ลิตภณัฑ์ราคาแพงๆ แต่บางคร้ังมีการโฆษณา
คุณสมบติักนัมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยได ้ราคาจึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึงโครงสร้างหรือช่องทาง 
หลงัจากผูบ้ริโภคทราบข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ากโฆษณาแลว้จนเกิดความสนใจและอยาก
ทดลองใช ้แต่ถา้ไม่สามารถจะหาซ้ือไดอ้ยา่งสะดวกแลว้ส่วนใหญ่จะลม้เลิกความตั้งใจแลว้
เปล่ียนไปซ้ือยีห่อ้อ่ืนท่ีหาไดส้ะดวกกวา่ การจดัจ าหน่ายแบ่งไดอี้ก 2 ส่วน ดงัน้ี 

                       3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑห์รือกรรมสิทธ์ิผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบ ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจผา่น
คนกลางหรือไม่ก็ได ้

                      3.2  การกระจายสินคา้ (Physical distribution) หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจาย
สินคา้จึงประกอบดว้ย 

3.2.1  การขนส่ง (Transportation) 
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                                                3.2.2  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ 
(Warehousing) 

                                                3.2.3  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
  4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย

และผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจเป็นการขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย (Personal Selling) และการขายโดยไม่ใชพ้นกังานขาย (Non personal selling) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการส่งเสริมการขายการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดจึง
ประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือดงัน้ี 

                         4.1  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ี 
นอกเหนือจากการโฆษณาการขาย โดยใชพ้นกังานขายและการใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

                                                4.1.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
สู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยซ่ึงซ้ือสินคา้
ไปเพื่อใชส้อยส่วนตวั หรือใชใ้นครัวเรือน สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปเพื่อบริโภคขั้นสุดทา้ย เรียกวา่ 
สินคา้ผูบ้ริโภค 

                                                4.1.2  การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
สู่คนกลาง (Trade promotion) เป็นการกระตุน้ความพยายามในการขายของคนกลางเพื่อผลกัดนั
สินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคและอาจอยูใ่นรูปการโฆษณาท่ีมุ่งสู่คนกลาง ซ่ึงเป็นการโฆษณาท่ีกระตุน้คน
กลางไดแ้ก่ ผูค้่าส่ง ผูค้า้ปลีก เพื่อจูงใจใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือขายต่อผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ 

                                                4.1.3  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขาย
ท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force promotion) เป็นการกระตุน้พนกังานขายใหใ้ชค้วามพยายามในการ
ขายมากข้ึน และการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขายจะใชก้ลยทุธ์ผลกั (Push strategy) บุคคล
เป้าหมายไดแ้ก่ พนกังานขายของธุรกิจ จุดประสงคคื์อ การตอบแทนความสามารถของพนกังาน 
เป็นการแข่งขนัระหวา่งพนกังานขายดว้ยกนัเอง เช่น การแจกโบนสั การแข่งขนัการท ายอดขาย 

  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการ
แจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคลงานในขอ้นั้นจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยทุธ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal selling strategy) (2) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management) 

  4.3  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) 
การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการ



12 

ประชาสัมพนัธ์ หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึงการใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

  4.4  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response 
marketing) เป็นติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึง
วธีิการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนอง
ในทนัที  เคร่ืองมือน้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การ
ขายโดยใชแ้คทตาล๊อค (4) การขายทางโทรศพัทว์ทิยหุรือหนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม
การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

 4.5  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร
เก่ียวกบัองคก์ารและ(หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) (2) 
กลยทุธ์ส่ือ(Media strategy) ปัจจุบนัการโฆษณาพฒันาข้ึนอยา่งรวดเร็ว ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองการ
เติบโตของธุรกิจ ซ่ึงอตัราการแข่งขนัสูงข้ึนตลอดเวลา การโฆษณาและธุรกิจกลายเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีคู่
กนั เพราะโฆษณาเป็นหน่ึงในอาวธุ ส าคญัท่ีจะใชช่้วงชิงส่วนครองตลาดท่ีดีใหก้บัสินคา้
ขณะเดียวกนั การโฆษณาจะคงอยูไ่ดด้ว้ยธุรกิจ (เสรีวงษ ์มณฑา, 2542) และการโฆษณาไดเ้ขา้มามี
บทบาทอยา่งมาก ต่อชีวิตประจ าวนัของคนเราในปัจจุบนัแทบจะทุกขณะ เน่ืองจากการโฆษณาเป็น
ส่ิงท่ีมีอยูท่ ัว่ทุกแห่ง (Omni present) และเป็นส่ิงท่ีแทรกแซง (Obstruction) ในชีวติประจ าวนัเราอยู่
เสมอ 

 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัทศันคติและการรับรู้  

โมเดลโครงสร้างทศันคติ 
โครงสร้างทศันคติ (Structural model of attitudes) การท าความเขา้ใจความสัมพนัธ์

ระหวา่ง ทศันคติและพฤติกรรม นกัจิตวทิยาไดส้ร้างโมเดลเพื่อศึกษาถึงโครงสร้างของทศันคติ                                      
การก าหนดส่วนประกอบของทศันคติเพื่อจะอธิบายพฤติกรรมท่ีคาดคะเน ต่อมาจะส ารวจโมเดล
ทศันคติท่ีส าคญัหลายประการ แต่ละโมเดลมีทศันคติท่ีแตกต่างกนัเก่ียวกบัส่วนประกอบของ
ทศันคติและวธีิการซ่ึงส่วนต่างๆเหล่าน้ีมีการจดัหรือมีความสัมพนัธ์ระหวา่งกนั โดยรายละเอียดดงั 
ภาพ 
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ภาพท่ี 4 แสดงโมเดลองคป์ระกอบทศันคติ 3 ประการ (Tri component attitude model) 
 

โมเดลทศันคติ ประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ 
1.  ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component)หมายถึง ส่วนหน่ึงของโมเดล

องคป์ระกอบ ทศันคติ 3 ประการ ซ่ึงแสดงถึงความรู้ (Knowledge) การรับรู้ (Perception) และความ
เช่ือถือ (Beliefs) ซ่ึงผูบ้ริโภคมีต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman; 
&Kanuk 2007: 236)) ส่วนของความเขา้ใจเป็นส่วนประกอบส่วนแรกซ่ึงก็คือความรู้และการรับรู้ท่ี
ไดรั้บจากการประสมกบัประสบการณ์โดยตรงต่อทศันคติและขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งจากหลาย
แหล่งขอ้มูลความรู้น้ีและผลกระทบต่อการรับรู้จะก าหนดความเช่ือถือ (Beliefs) ซ่ึงหมายถึง สภาพ
ดา้นจิตใจ ซ่ึงสะทอ้นความรู้เฉพาะอยา่งของบุคคล และมีการประเมินเก่ียวกบัความคิดหรือส่ิงใดส่ิง
หน่ึง ซ่ึงก็คือการท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติต่อส่ิงหน่ึง คุณสมบติัของส่ิงหน่ึง หรือพฤติกรรมเฉพาะอยา่ง
จะน าไปสู่ผลลพัธ์เฉพาะอยา่ง 

2.  ส่วนของความรู้สึก (Affective component) หมายถึง ส่วนของโมเดลองคป์ระกอบ
ทศันคติ   3 ประการซ่ึงสะทอ้นถึงอารมณ์ (Emotion) หรือความรู้สึก (Feeling) ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman; &Kanuk. 2007: 236) ส่วนของอารมณ์
และความรู้สึกมีการคน้พบโดยผูว้จิยัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีการประเมินผลเบ้ืองตน้โดยธรรมชาติ ซ่ึงมีการ
คน้พบโดยการวจิยัผูบ้ริโภค ซ่ึงประเมินทศันคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยการใหค้ะแนนความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจ ดีหรือเลว เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย การวจิยัไดร้ะบุวา่สภาพอารมณ์จะสามารถเพิ่ม
ประสบการณ์ดา้นบวกหรือลบซ่ึงประสบการณ์จะมีผลกระทบดา้นจิตใจและวธีิ ซ่ึงบุคคลปฏิบติัการ
ใชก้ารวดัการประเมินผลถึงทศันคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยอาศยัเกณฑ ์ดี-เลว ยนิดี-ไม่ยนิดี 
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3.  ส่วนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ Doing)หมายถึง 
ส่วนหน่ึงของโมเดลองคป์ระกอบทศันคติ 3 ประการ ซ่ึงสะทอ้นถึงความน่าจะเป็นหรือแนวโนม้ท่ี
จะมีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดว้ยวธีิใดวธีิหน่ึงต่อทศันคติท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรืออาจหมายถึงความ
ตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Intention to buy) ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman; &Kanuk. 2007 : 237) จาก
ความหมายน้ีส่วนของพฤติกรรมจะรวมถึงพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนรวมทั้งพฤติกรรมและความตั้งใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคดว้ยคะแนนความตั้งใจของผูซ้ื้อสามารถน าไปใชเ้พื่อประเมินความน่าจะเป็นของการ
ซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค หรือพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

 
 

2.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
   เอกลกัษณ์  จรัญวาศน์(2543) ศึกษาเก่ียวกบั การเปรียบเทียบประสิทธิผลของการใช้

จุดจูงใจเชิงเหตุผลกบัการใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์ในภาพยนตร์โฆษณาสินคา้ประเภทท่ีมีความ
เก่ียวพนัสูง โดยเปรียบเทียบในเร่ืองการระลึกได ้ความเขา้ใจในสาระส าคญั ความคิดเห็นท่ีมีต่อ
โฆษณา ความรู้สึกชอบ และความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีโฆษณา ในการวิจยัไดท้  าการทดลองกบักลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 100 คนซ่ึงเป็นกลุ่มผูข้ายและกลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน อายรุะหวา่ง 20-60 ปี โดยเชิญเขา้
ร่วมการทดลองตามความสมคัรใจ เม่ือไดแ้ลว้แบ่งกลุ่มตวัอยา่งเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่มท่ีรับชมเฉพาะ
โฆษณาท่ีใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลเพศชาย กลุ่มท่ีรับชมเฉพาะโฆษณาท่ีใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลเพศหญิง 
กลุ่มท่ีรับชมโฆษณาท่ีใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์เพศชาย และกลุ่มท่ีรับชมโฆษณาท่ีใชจุ้ดจูงใจเชิง
อารมณ์เพศหญิง จากนั้นท าการทดลองโดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งชมวดีีทศัน์ของรายการโทรทศัน์สลบักบั
ภาพยนตร์โฆษณาท่ีตอ้งการทดลองและใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล เพื่อน ามา
วเิคราะห์ค่าทางสถิติพื้นฐาน โดยสถิติท่ีใช ้คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและหาค่า T-TEST เพื่อทดสอบ
สมมติฐานหลกัท่ีตั้งไว ้ผลการวจิยัสรุปตามสมมติฐานพบวา่  

1. การใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลก่อใหเ้กิดการระลึกไดใ้นภาพยนตร์โฆษณาไดแ้ตกต่าง 
จากการใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงยนืยนัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยการใชจุ้ดจูง
ใจเชิงอารมณ์ก่อให้เกิดการระลึกไดใ้นภาพยนตร์โฆษณาไดม้ากกวา่การใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ เม่ือเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ีย  

2.  การใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลก่อใหเ้กิดความเขา้ใจในสาระส าคญัท่ีภาพยนตร์โฆษณา
พยายามน าเสนอไดม้ากกวา่การใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงยนืยนัตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
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      3.  การใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลก่อใหเ้กิดทศันคติท่ีดีโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้และภาพยนตร์
โฆษณาไดม้ากกวา่การใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงยนืยนัตามสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัผลการเปรียบเทียบผลทดลองระหวา่งกลุ่มเพศชาย นอกจากน้ียงัพบวา่การ
ใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์สามารถสร้างทศันคติท่ีดีโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้และภาพยนตร์โฆษณาในกลุ่ม
ผูห้ญิงไดม้ากกวา่กลุ่มผูช้าย  

      4.  การใชจุ้ดจูงใจเชิงเหตุผลไม่ไดก่้อใหเ้กิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีน าเสนอใน
ภาพยนตร์โฆษณาไดม้ากกวา่การใชจุ้ดจูงใจเชิงอารมณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงยนืยนัตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
                     อชัฌา สุทนักิตระ(2554) ศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อแหล่งขอ้มูลข่าวสารบน
อินเทอร์เน็ตต่อกระเป๋าแบรนดเ์นมมีการรับรู้อยูใ่นระดบัสูง ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแหล่ง 
ขอ้มูลบนอินเทอร์เน็ต พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคเก่ียวกบักระเป๋าแบรนดเ์นมผา่น
อินเทอร์เน็ต มีพฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลอยูใ่นระดบัมาก และพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋า  

แบรนดเ์นม ผา่นอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมการซ้ืออยูใ่นระดบัต ่า ส าหรับ
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ (1) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและรายไดแ้ตกต่างกนั มีการรับรู้ต่อ
แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบักระเป๋าแบรนด์เนมผา่นระบบอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคมีอายุ
แตกต่างกนัมีการรับรู้ต่อแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบักระเป๋าแบรนดเ์นมผา่นระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 (2) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีทศันคติต่อแหล่งขอ้มูล
เก่ียวกบัการซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมผา่นระบบอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุละรายได้
แตกต่างกนั มีทศันคติต่อแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมผา่นระบบอินเทอร์เน็ต
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั .05 (3) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและอายแุตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบักระเป๋าแบรนดเ์นมผา่นระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และผูบ้ริโภคมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูล
เก่ียวกบักระเป๋าแบรนดเ์นมผา่นระบบอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนั (4) ผูบ้ริโภคลกัษณะทาง
ประชากรแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมผา่นระบบอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนั 
(5) ทศันคติต่อแหล่งขอ้มูลข่าวสาร มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ต 
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2.5 สรุปประเด็นและเนือ้หา 
                  จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้  พบวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จะมี 2 ส่วนท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ส่วนแรก คือ การตดัสินใจเชิงเหตุผล ซ่ึง
ก่อใหเ้กิดทศันคติและความเขา้ใจในตวัสินคา้ คุณภาพ และราคาจนเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
และส่วนท่ี 2 การตดัสินใจเชิงอารมณ์ ซ่ึงจะก่อให้เกิดการระลึกถึง  ค  านึงถึงสินคา้เป็นหลกั จนเกิด
ทศันคติท่ีดี และเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 

    จ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็นตวัแปรท่ีส่งผลใหพ้ฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีมากข้ึน  
และอายขุองกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นอีกตวัแปรหน่ึงท่ีส่งผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ในแต่ละ
ประเภทท่ีแตกต่างกนัไป 

    ส าหรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัธ์สูงหรือ High Involvement Product  
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา อาย ุและทศันคติต่อสินคา้ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
High Involvement Product ท่ีแตกต่างกนั รวมถึงจะแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีใหค้วามสนใจ
ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  สามารถสรุปไดว้า่รูปแบบและขอ้มูลของสินคา้ รวมถึงปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั เพื่อปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือใน
สินคา้ประเภท High Involvement Product มากท่ีสุด 
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บทที ่ 5 

สรุปผล การอภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

                                     
 จากหวัขอ้ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High 

Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” เป็นการวจิยัเชิง
ปริมาณโดยใชแ้บบสอบถาม (Quantitative Research) และท าการเก็บขอ้มูล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ         

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของคนอยูค่นเดียว 
                       2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product ของคนอยูค่นเดียว 

 กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว ทั้งเพศหญิงและชาย อาย ุ21 ปีข้ึน
ไป อาศยัอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 400 คน โดยไดท้  าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง ตั้งแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2556 ถึงเดือนตุลาคม พ.ศ.2556  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วจิยั คือ แบบสอบถามปลายปิด และ ค าถามปลายเปิด ไดแ้ก่ 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นต่อมุมมองการใชชี้วติ 
 ตอนท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ประเภท High Involvement  
 ตอนท่ี 4 ขอ้มูลความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
 

สรุปผลการวจิยั 
จากการวเิคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีสามารถสรุปผลการวจิยัตามล าดบัไดด้งัน้ี 

 
ตอนที ่1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบั

ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท  สถานภาพโสด 
โดยใชชี้วติอยูค่นเดียวมาเป็นเวลานาน 1-3 ปี ประเภทของท่ีอยูอ่าศยัส่วนใหญ่ คือ เป็นหอพกั/อพาร์
ทเมนท ์และ เช่าอยูอ่าศยั 
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ตอนที ่2   ความคิดเห็นต่อมุมมองการใช้ชีวติคนเดียวในด้านต่างๆ 
ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวต่อตนเอง  

      ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวต่อตนเองในระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด เท่ากนัอยูส่ามเร่ืองคือ สนใจและตอ้งการเร่ิมวางแผนอนาคตของตนเอง  มีความสนใจ
ชีวติท่ีอิสระไม่ข้ึนอยูก่บัใคร และ คิดถึงความสะดวกสบายส่วนตวัเป็นหลกั  รองลงมาเห็นดว้ยมาก 
เร่ืองรูปร่างหนา้ตาและภาพลกัษณ์เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั   
 

ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวต่อความส าเร็จ 
      ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวต่อความส าเร็จในระดบั

เห็นดว้ยมากเท่ากนัอยูส่ามเร่ืองคือ  ใหค้วามส าคญักบังานมาก   คิดวา่การมีกิจการของตนเองเป็น
ความส าเร็จสูงสุด  และ สนใจศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน รองลงมาคือ เห็นดว้ยปานกลาง เร่ืองคิดวา่
สามารถประสบความส าเร็จไดง่้ายกวา่เม่ืออยูค่นเดียว     

  
ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวต่อความครอบครัว 
ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วิตคนเดียวต่อครอบครัว  ในระดบั

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุดเร่ือง รู้สึกอึดอดั เม่ือท ากิจกรรมกบัครอบครัวในวนัหยดุ  รองลงมาเห็นดว้ยนอ้ย 
เท่ากนัสองเร่ืองคือ ไม่เตม็ใจหากมีพี่/นอ้ง มาพกัดว้ยในห้องและใชข้องร่วม และสนใจ รู้สึกอึดอดั 
เม่ือท ากิจกรรมกบัครอบครัวในวนัหยดุ   

 
ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวต่อสังคม 

      ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวต่อสังคม ในระดบัเห็น
ดว้ยมาก เร่ือง คิดวา่ตอ้งมีภาพลกัษณ์ท่ีดีเพื่อเขา้สังคม   เห็นดว้ยปานกลาง เร่ืองคิดวา่การอยูก่่อน
แต่งเหมาะสมกบัสังคมไทยในปัจจุบนั และ เห็นดว้ยนอ้ย เร่ืองคิดวา่การอยูค่นเดียวเป็นเร่ืองท่ี
ทนัสมยัตามกระแสสังคม    

    
ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวดา้นสุขภาพ 

      ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวดา้นสุขภาพในระดบั
เห็นดว้ยมาก เท่ากนัอยูส่องเร่ือง คือการอยูค่นเดียวท าใหกิ้นอาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพมากข้ึน เช่น 
วติามิน อาหารเสริมต่างๆ  และใส่ใจสุขภาพและห่วงตวัเองมากข้ึน เม่ือท่านอยูค่นเดียวเจบ็ป่วย จะ
รีบไปหาหมอทนัที และ เห็นดว้ยปานกลาง เร่ืองมีเวลาในการออกก าลงักายไดม้ากข้ึน  
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ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวดา้นการลงทุน 
      ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวดา้นการลงทุนในระดบั

เห็นดว้ยมากในทุกเร่ือง คือ การอยูค่นเดียวและมีบา้น/คอนโดเป็นของตนเองเป็นการลงทุนใน
อนาคต มองการการลงทุนเพิ่มเติมอยูเ่สมอ  คิดวา่การท าประกนัชีวติเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีสุดเม่ืออยูค่น
เดียว และคิดวา่การฝากเงินกบัธนาคารเป็นการออมเงินท่ีดีท่ีสุด  

 
ทศันคติท่ีมีต่อการใชชี้วิตคนเดียวดา้นการซ้ือสินคา้และบริการ  
ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อการใชชี้วิตคนเดียวดา้นการซ้ือสินคา้และ

บริการ ในระดบัเห็นดว้ยมาก เท่ากนัสองเร่ือง คือสินคา้ท่ีใชบ่้งบอกถึงภาพลกัษณ์ของตนเอง และ
ชอบส่ิงของท่ีไม่เหมือนใครและไม่มีใครเหมือน  รองลงมาเห็นดว้ยปานกลาง คือเร่ืองมีเวลาในการ
แต่งกายตามสมยันิยม / แฟชัน่มากข้ึน    ชอบและสนใจร้านคา้ท่ีตกแต่งไดส้วยงามดึงดูดใจมากกวา่
พิจารณาปัจจยัอ่ืนๆ และ มีการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตสูงข้ึน  และเห็นดว้ยนอ้ย เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ เพราะการโฆษณาชวนเช่ือเป็นส่วนมาก  

 
ตอนที ่3 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและบริการ 
ผลการวจิยัพบวา่ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของคนอยูค่น

เดียว คือ “ตนเอง ”  
มีค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือนในมากท่ีสุดคือ การลงทุน (เช่น ประกนัชีวติ/ หุน้/ กองทุน/ 

พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก) รองลงมาคือ ท่องเท่ียว เช่น ต่างจงัหวดั ต่างประเทศ ค่าท่ี
อยูอ่าศยั (เช่น ค่าเช่า/ ค่าผอ่นบา้น) สินคา้ไอที อิเล็คโทรนิค โทรศพัทมื์อถือ ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัความ
งาม เช่น เคร่ืองส าอาง ครีมบ ารุงผวิ สถานเสริมความงาม ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น การออก
ก าลงักาย การรักษาพยาบาล  เขา้สังคม สังสรรคก์บัเพื่อนฝงู ปาร์ต้ี ค่าเดินทางและยานพาหนะ (เช่น 
ค่าผอ่นรถ/ ค่าน ้ามนั/ ค่าเดินทางโดยรถสาธารณะ เป็นตน้) ค่าอาหาร และนอ้ยท่ีสุดคือ ค่าเคร่ืองแต่ง
กาย เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั  

มีความสนใจสมคัรสมาชิกหรือซ้ือบริการประเภท “ แพคเกจทวัร์ท่องเท่ียวต่างจงัหวดั 
หรือต่างประเทศ” มากท่ีสุด  รองลงมาเป็นบริการเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น ออกก าลงักายท่ีฟิตเนส และ 
ท าประกนัสุขภาพ ประกนัอุบติัเหตุแบบครบวงจร และแผนการออมเงินและการลงทุนของคนอยูค่น
เดียวส่วนใหญ่คือเงินฝาก รองลงมาคือประกนัชีวติ และสลากออกสิน 

 
 



46 

 

ทดสอบสมมุติฐาน 
                     1. เพศชายและเพศหญิง จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product ท่ีแตกต่างกนั สินคา้ประเภท High Involvement Product นั้นไดแ้ก่  สินคา้ไอที อิเล็คทรอนิค 
โทรศพัทมื์อถือ และ การลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/ หุ้น/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ 
เงินฝาก) 
                     โดยเพศชายจะมี พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้ไอที อิเล็คทรอนิค 
โทรศพัทมื์อถือ และ การลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/ หุ้น/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ 
เงินฝาก) นอ้ยกวา่ผูห้ญิง  ส่วนผูห้ญิงจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท ท่องเท่ียว เช่น 
ต่างจงัหวดัต่างประเทศ ค่าท่ีอยูอ่าศยั ( เช่น ค่าเช่า/ค่าผอ่นบา้น) นอ้ยกวา่ผูช้าย 

2. ระดบัการศึกษามีผลใหก้ารเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement แตกต่างกนั 
สินคา้ประเภท High Involvement Product นั้นไดแ้ก่  สินคา้ไอที อิเล็คทรอนิค โทรศพัทมื์อถือ และ 
การลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/ หุน้/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก) 

     โดยระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้ไอ
ที อิเล็คทรอนิค โทรศพัทมื์อถือสูงกวา่ ระดบัปริญญาตรีและระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 

     ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทการลงทุน (เช่น 
ประกนัชีวติ/ หุน้/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก) สูงกวา่ ระดบัปริญญาตรีและ
ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 

     3. เพศชายและเพศหญิง จะมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement ท่ี
ไม่แตกต่างกนั เหตุผลนั้นไดแ้ก่  เพื่อใชเ้วลาวา่งให้เกิดประโยชน์ เพื่อคลายความเหงา เพื่อสุขภาพท่ี
สมบูรณ์แขง็แรง เพื่อความมัน่ในในการด ารงชีวิต เพื่อความสวยงามของรูปร่างหนา้ตวัเอง และอ่ืนๆ 

  
 

อภิปรายผล 
การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 

Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล”  จากผลการศึกษาและการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูค่นเดียวในผูช้ายและผูห้ญิงมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
ประเภท High Involvement ท่ีแตกต่างกนั มีผลมาจากมุมมองในการใชชี้วิตท่ีต่างกนัในแต่ละเพศ ซ่ึง
เพศหญิง มีความสนใจและมีการลงทุนเพื่อวางแผนในอนาคตท่ีมากกวา่เพศชาย รวมถึงการซ้ือ
อุปกรณ์ไอที อิเล็กทรอนิค โทรศพัทมื์อถือท่ีจะอ านวยความสะดวกสบาย ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ไดว้า่  
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เพศหญิงมีความตอ้งการดา้นความปลอดภยัหรือความมัน่คงในชีวติและทรัพยสิ์น (Maslow) ในการ
ใชชี้วติอยูค่นเดียวท่ีมากกวา่เพศชายตามขอ้มูลทางสถิติ  ดงันั้นรูปแบบประชากรศาสตร์ดา้นเพศจึง
เป็นแนวทางในการอธิบายพฤติกรรมดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product 
วา่เพศท่ีต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนั   

      งานวจิยัน้ีไดใ้ชต้วัแปรท่ีเก่ียวกบัระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูค่นเดียว  
ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ท่ีต่างกนั
ตามระดบัของการศึกษา 

      จากการวจิยัพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีจะตดัสินใจเลือก
การลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/ หุน้/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก) สูงกวา่ระดบั
การศึกษาอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของโจนสั นิลส์สัน (Jonas Nilsson, 2008) ท่ีไดท้  าการศึกษา
ผลกระทบของทศันคติ และการรับรู้ผลการด าเนินงานทางการเงินท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการลงทุน 
พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการลงทุนท่ีลงทุนผา่นกองทุนรวมแตกต่างกนั 
มุมมองน้ีสามารถอธิบายไดว้า่ คนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มี
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท การลงทุนหลากหลายประเภท มีการวางแผนการเงินไว้
ในอนาคตเพื่อป้องกนัความเส่ียงจากปัจจยัต่างๆของคนท่ีอยูค่นเดียว เพื่อความมัน่คง  ซ่ึงเป็นส่ิง
ส าคญัอยา่งหน่ึงในการใชชี้วิตอยูค่นเดียว   

       ส าหรับเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของคน
ท่ีอยูค่นเดียวนั้น จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเพศชายและเพศหญิง ไม่มีความแตกต่างกนัในเร่ืองของเหตุผล
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product 

       ดงันั้น พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของกลุ่ม
คนท่ีอยูค่นเดียว  มีความแตกต่างกนัในดา้นของประชากรศาสตร์ ไม่วา่จะเป็นดา้นเพศ และระดบั
การศึกษา  ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product นั้นไม่มี
ความแตกต่างกนัในดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 

 
 

ข้อเสนอแนะ 
การวจิยัน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือ และเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement  ในการศึกษาคร้ัง
ต่อไป สามารถศึกษาเพิ่มเติม ในเร่ืองต่างๆท่ีน่าสนใจ ดงัต่อไปน้ี 
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 1. ศึกษาสาเหตุของการอาศยัอยูค่นเดียวส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ประเภท High Involvement Product  

2. ศึกษารูปแบบของสินคา้และบริการประเภท High Involvement  ท่ีท  าใหเ้กิด 
พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว 

3. ศึกษารูปแบบการพฒันาสินคา้และบริการประเภท High Involvement เพื่อ 
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว

 
 
 
 
 

 



1 
 

บทที ่1 
บทน า 

 
ความส าคญัและทีม่าของปัญหาวจิัย 

ในปัจจุบนักลุ่มคนท่ีอาศยัอยูใ่นเมืองมีลกัษณะการอยูท่ี่แตกต่างไปจากเดิมท่ีอาศยัเป็น
ครอบครัวใหญ่  เปล่ียนมาเป็นครอบครัวเด่ียว รวมถึงมีบางกลุ่มท่ีแยกตวัออกมาอาศยัอยูค่นเดียว  
และในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีสภาวะเศรษฐกิจและสังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว  ท าให้
ครัวเรือนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวมีปริมาณท่ีเพิ่มสูงมากข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจากเดิม คือ จากร้อยละ 3.5 ในปี 
2523 เพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 9.4 ในปี 2543 และเพิ่มสูงถึงร้อยละ12.6 ในปี 2553  มีจ  านวนประชากรท่ี
อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครทั้งหมด 2.86 ลา้นคน และจ านวนประชากรท่ีอาศยัอยูค่นเดียว 
จ านวน 6.6 แสนคน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ในปี 2553 (ท่ีมา: ส ามโนประชากรและเคหะ พ.ศ. 2523-
2543, การส ารวจการท างานของประชากร พ.ศ. 2553 (ไตรมาสท่ี 3) ส านกัสถิติแห่งชาติ)   

เม่ือพิจารณาถึงจ านวนของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวท่ีมีปริมาณมากข้ึนในขา้งตน้   
ท าใหผู้ว้จิยัสนใจท่ีจะศึกษาถึง พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ซ่ึงเป็นการซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงสูง เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อมี
ความตอ้งการสูง ตอ้งใชค้วามคิดในการตดัสินใจซ้ือ และมีการหาขอ้มูลข่าวสารในการตดัสินใจซ้ือ
ดว้ย  ซ่ึงปัจจยัอะไรท่ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ แนวคิด และมุมมองการซ้ือสินคา้ของ
กลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าศึกษาเก่ียวกบัการท ากิจกรรมการตลาดหรือพฒันา
ผลิตภณัฑท่ี์เดียวขอ้งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ประเภท High Involvement Product 
ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement  
Product ของกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. นกัการตลาด หรือผูท่ี้สนใจ สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในการท ากิจกรรมทางการ 
ตลาดใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้ 
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2.  นกัการตลาด หรือผูท่ี้สนใจ สามารถน าไปใชพ้ฒันาผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบั 

กลุ่มเป้าหมายได ้

 
ขอบเขตและข้อจ ากดัของงานวจัิย 

ประชากรกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูบ่า้นหรือคอนโดมิเนียมคนเดียว ในเขต
กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล  โดยมีอายรุะหวา่ง 21-60 ปี จ  านวน 400 ราย ใชร้ะยะเวลาใน
การด ำเนินกำรวิจยัเป็นเวลำ 3 เดือน ตั้งแต่เดือนสิงหำคม พ.ศ. 2556 ถึงเดือนตุลำคม พ.ศ.2556    

 

นิยามศัพท์ทีเ่กีย่วข้อง 
  High Involvement Product หมายความถึง สินคา้ท่ีมีความเส่ียงสูง เน่ืองจากสินคา้มี

มูลค่าท่ีมาก กลุ่มเป้าหมายท่ีซ้ือมีความตอ้งการสูง ตอ้งใชค้วามคิดในการตดัสินใจซ้ือ เก่ียวขอ้งกบั
อารมณ์ ความรู้สึก และท าใหมี้การหาขอ้มูลข่าวสารในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 

        พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายความถึง  การแสดงออกของแต่ละบุคคลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

        ทศันคติ หมายความถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลคนหน่ึงท่ีมีต่อสินคา้ประเภท High 
Involvement Product  

        คนอยูค่นเดียว หมายความถึง คนท่ีพกัอาศยัอยูค่นเดียวตามล าพงั ในลกัษณะท่ีพกั
อาศยัเป็น บา้น คอนโด อพาร์ทเมน้ท ์หรือหอพกั ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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บทที ่3 

วธิดี าเนินการวจิัย 
 
 

      งานวจิยัในเน้ือหาของหวัขอ้เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจบริโภคสินคา้
ประเภท High Involvement Product ของคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เป็น
งานวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยคณะผูว้ิจยัไดมี้การก าหนดหวัขอ้ในวิธีด าเนินการ
วจิยัไวเ้ป็นส่วนๆ ดงัต่อไปน้ี 

   
1.  ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง ขนาดกลุ่มตวัอยา่งและวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
2.   กรอบแนวคิดการวจิยั 
3.   สมมติฐานการวจิยั 
4.   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
5.   วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6.   การตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั 
7.   การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้
8.   ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวจิยั    
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1. ประชากร กลุ่มตัวอย่าง ขนาดกลุ่มตัวอย่างและวธีิการสุ่มตัวอย่าง 

1.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง 
      ในการศึกษาวจิยัเชิงปริมาณคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการวิจยัส ารวจ (Survey 

Research) ซ่ึงใชข้อ้มูลในการเก็บรวบรวม คือ แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ประชากรท่ี
ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มคนท่ีอาศยัอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ทั้งเพศชาย และหญิง อาย ุ21 ปีข้ึนไป โดยประเภทของสถานท่ีท่ีอาศยัคือ บา้นเด่ียว ทาว
เฮาส์ คอนโดมีเนียม อพาร์ทเมนท ์รวมถึงหอพกั  

 
2.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี คือ กลุ่มผุบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูค่นเดียว มี
อาย ุ21 ปีข้ึนไป ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชก้ารค านวณจากสูตร 
Taro Yamane (Yamane, 1967) ท่ีแสดงขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในระดบัความเช่ือมัน่ร้อย
ละ 95 และสมมติค่าสัดส่วนเท่ากบั 0.5 โดยค านวณจากสูตรดงัน้ี 

    n  =     N 
     1+N(d)2 

โดยท่ี   n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 N = จ านวนประชากร = 1,680,767 คน (ท่ีมา : 

ส านกังานสถิติแห่งชาติ พ.ศ. 2552) 
  d  = ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง = 0.05 

ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษาในคร้ังน้ีค านวณจากสูตร 
ไดด้งัน้ี 

    n  =          1,680,767 
             1+1,680,767 ( 0.05) 2 
    n  =   399.9  

ดงันั้น ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขนาดกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 400 ชุด 
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2.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่มีความน่าจะเป็น (Nonprobability 

(Nonprobability Sampling) หลงัจากท่ีไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งแลว้ ผูว้จิยัจะท าการเก็บขอ้มูลโดยการ
สุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดยจะเก็บขอ้มูลกบักลุ่มเป้าหมายในจงัหวดั
กรุงเทพมหานครและท าการส ารวจตามความสะดวก 

 
2. กรอบแนวคดิการวจิัย 

ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y) ประกอบดว้ย ตวัแปรดงัต่อไปน้ี 
1. ตัวแปรอสิระ 

1.1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศและระดบัการศึกษา  
1.2  ทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อรูปแบบการใชชี้วิต ไดแ้ก่  

1.2.1   ต่อตนเอง 
1.2.2   ต่อสังคม 
1.2.4   ต่อสุขภาพ 
1.2.5   ต่อส่ือออนไลน์ 

2. ตัวแปรตาม 
คือ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของ

กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ 
2.1  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
2.2  ทศันคติในการเลือกซ้ือสินคา้   

 
 
3. สมมุติฐานในการวจิัย 

เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์ คณะผูว้ิจยัไดก้  าหนดสมมติฐานบนพื้นฐานตวัแบบของการ
วจิยัดงัต่อไปน้ี 

1. สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวดา้นเพศท่ีแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product แตกต่างกนัทางสถิติ
อยา่งมีนยัส าคญั 
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2. สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวดา้น
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High 
Involvement Product แตกต่างกนัทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญั 

3. สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว
ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product แตกต่างกนัทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญั 

 
  

4. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 

Low Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑลซ่ึงแบบสอบถามท่ี
ใชแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

     ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ  
อาย ุระดบัการศึกษา  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท Low 
Involvement Product  
                   ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ 
                   เกณฑก์ารใหค้ะแนนเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีค าตอบให ้
เลือก 5 ระดบั ดงัน้ี  

คะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด  
คะแนน 4 หมายถึง มาก  
คะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง  
คะแนน 2 หมายถึง นอ้ย  
คะแนน 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

  
 

5. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
งานวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของ

กลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เป็นงานวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 



21 

 

ท่ีตอ้งการศึกษาการน าเอาแนวคิดเร่ือง ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ทฤษฎีส่วนผสมทาง
การตลาด แนวคิดเก่ียวกบัทศันคติและการรับรู้ มาประยกุตใ์ชก้บัการด าเนินธุรกิจ และท ากิจกรรม
ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูค่นเดียว ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยแบ่งลกัษณะการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีท าการศึกษาเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) การท าแบบสอบถามแบบสอบถามเร่ืองพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลจากหนงัสือทางวชิาการ
บทความ สารนิพนธ์ ปริญญานิพนธ์ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตเก่ียวกบั
ความหมายของการอยูค่นเดียว ทศันคติ( Attitude)พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ (Behavior) ทฤษฎีท่ี
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัทศันติและการรับรู้ 

 

 

6. การตรวจสอบเคร่ืองมอื 

การตรวจสอบเคร่ืองมือ เป็นการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 

(Trustworthiness) โดยใชก้ารตรวจสอบความเช่ือมือและความเช่ือมัน่ (Validity and Realibility)  

      
 

7. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงสถิต ิ

จากขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงมีทั้งขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ผูว้จิยัได้
ท าการศึกษา คน้ควา้ เก็บรวบรวมขอ้มูล จากนั้นน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป
ส าหรับประมวลผลขอ้มูลทางสถิติ SPSS (SPSS for Windows)  

 ส าหรับเกณฑใ์นการพิจารณาค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น ก าหนดเกณฑก์าร
ประเมินไว ้ดงัน้ี  

 ค่าเฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง มากท่ีสุด  
 ค่าเฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง มาก  
 ค่าเฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง ปานกลาง  
 ค่าเฉล่ีย 1.51 – 2.50 หมายถึง นอ้ย  
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 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.50 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด  

 
 
8. ระยะเวลาทีใ่ช้ในการท าวจิัย  

  ใชเ้วลาด าเนินการวจิยัเป็นเวลา 3 เดือนตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2556 ถึงเดือนตุลาคม 2556 
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บทที ่4 

การวเิคราะห์ผลการวจิัย 
 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ทาํการวจิยัโดยการวจิยัเชิง
ปริมาณ(Quantitative Research)โดยเก็บแบบสอบถามเป็นจาํนวนทั้งหมด 400 ชุด จากนั้นจึงใช้
โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistic Package for the Social Science) ในการวเิคราะห์และ
ประมวลผลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิง
อนุมาน(Inferential Statistics Analysis) ซ่ึงไดผ้ลการวจิยัแบ่งเป็นทั้งหมด 5 ส่วนไดด้งัต่อไปน้ี 

1.   ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
2.   ทศันคติต่อมุมมองการใชชี้วติของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.   พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ High Involvement ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.   การทดสอบสมมติฐาน 

 
 

ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นกลุ่มคนท่ีพกัอาศยัอยูค่น

เดียว ไดผ้ลการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานประกอบดว้ย เพศ สถานะ อาย ุวฒิุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย 
โดยใชก้ารวเิคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถ่ีและ
ร้อยละ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี

 
ตารางท่ี 1 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

(n=400) 
 ความถ่ี  ร้อยละ 
ชาย 140 35.00 
หญิง 260 65.00 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเพศของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
เพศชาย และเพศหญิง จากการสํารวจพบว่า ในกลุ่มตัวอย่างท่ีทาํการศึกษามีจาํนวนเพศหญิง 
มากกวา่เพศชายโดยคิดเป็นร้อยละ65.00 และ 35.00 ตามลาํดบั 

 
ตารางท่ี 2 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามช่วงอาย ุ

(n=400) 
ช่วงอาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 11 2.75 
21 – 30 252 63.00 
31 – 40 116 29.00 
41 – 50 
50 ปีข้ึนไป                                                                                                   

19  
2 

4.75 
0.50 

รวม 400 100.0 
                                                                                   

จากตารางท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งช่วงอายอุอกเป็น 5 
กลุ่มคือ ตํ่ากวา่ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 40-50 ปี และ 50 ปีข้ึนไป จากการสาํรวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีศึกษาโดยส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี จาํนวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63 รองลงมาอยูใ่นช่วง
อาย ุ31-40 ปี จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาเป็นช่วงอาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 4.75 
รองลงมาเป็นช่วงอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.75 และช่วงอาย ุ50 ปีข้ึนไป จาํนวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั
 
ตารางท่ี 3 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

(n=400) 
ระดบัการศึกษา ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 38 9.50 
ปริญญาตรี 275 68.75 
สูงกวา่ปริญญาตรี 87 21.75 
รวม                          400                     100.0 
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จากตารางท่ี 3 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 3 
กลุ่ม คือ ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี จากการสาํรวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ศึกษาโดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.75 รองลงมามี
ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 และตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ 

(n=400) 
อาชีพ ความถ่ี ร้อยละ 

นกัเรียน / นกัศึกษา 59 14.75 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 27 6.75 
พนกังานบริษทัเอกชน 284 71.00 
ธุรกิจส่วนตวั 20 5.00 
อ่ืนๆ  10 2.50 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม คือ 

นกัเรียน / นกัศึกษา รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั และอ่ืนๆ จาก
การสาํรวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานเอกชน จาํนวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 
71.00 รองลงมามีอาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 รองลงมามีอาชีพ
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 
20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และอาชีพอ่ืนๆ จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 5 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายได ้

(n=400) 
รายได ้ ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20,000 162 40.50 
20,001-35,000 140 35.00 
35,001-50,000 
50,001-65,000 
65,001-80,000 

58 
29 
5 

14.50 
7.25 
1.25 

80,001 ข้ึนไป 6 1.50 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม คือ 

ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 20,001-35,000 บาท 35,001-50,000 บาท 50,001-65,000 บาท 65,001-80,000 
บาท และ80,001 บาท ข้ึนไป จากการสาํรวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาโดยส่วนใหญ่มีระดบัรายได้
ตํ่ากวา่ 20,000 บาท จาํนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 รองลงมามีระดบัรายได ้20,001-35,000 
บาท จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมามีระดบัรายได ้35,001-50,000 บาท จาํนวน 58 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.50 รองลงมามีระดบัรายได ้50,001-65,000 บาท จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 
รองลงมามีระดบัรายได ้80,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  รองลงมามีระดบั
รายได ้65,001-80,000 บาท จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลาํดบั 

 
ตารางท่ี 6 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามสถานภาพ 

(n=400) 
 ความถ่ี ร้อยละ 
โสด 378 94.50 
สมรสแต่แยกกนัอยู ่ 11 2.75 
หยา่ร้าง/หมา้ย 11 2.75 
รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 6 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม 
คือ โสด สมรสแต่แยกกนัอยู ่และหยา่ร้าง/หมา้ย จากการสาํรวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ทาํการศึกษาโดยส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด จาํนวน 378 คน คิดเป็นร้อยละ 94.50 รองลงมามี
สถานภาพสมรสแต่แยกกนัอยู ่จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 และสถานภาพหยา่ร้าง/หมา้ย 
จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามลาํดบั 

 
ตารางท่ี 7 แสดงจาํนวนและร้อยละของระยะเวลาในการอยูค่นเดียว 

(n=400) 
 ความถ่ี ร้อยละ 
1-3 ปี 156 39.00 
3-6 ปี 94 23.50 
6 ปีข้ึนไป 150 37.50 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 7 ระยะเวลาในการอยูค่นเดียวของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม 

คือ 1-3 ปี  3-6 ปี และ 6 ปีข้ึนไป จากการสาํรวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการศึกษาส่วนใหญ่มี
ระยะเวลาในการอยูค่นเดียว 1-3 ปี  จาํนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมา 6 ปีข้ึนไป จาํนวน 
150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 และ 3-6 ปี จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ตามลาํดบั    

 
ตารางท่ี 8 แสดงจาํนวนและร้อยละของประเภทของท่ีอยูอ่าศยัของคนอยูค่นเดียว 

(n=400) 
 ความถ่ี ร้อยละ 
บ้าน/ทาวน์เฮ้าส์ 106 26.50 

หอพกั/ อพาร์ทเมนท์
  

178 44.50 

คอนโดมิเนียม 
อ่ืนๆ 

108 
8 

27.00 
2.00 

รวม 400 100.0 
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                 จากตารางท่ี 8 ประเภทของท่ีอยูอ่าศยัของคนกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 4 
กลุ่ม คือ บา้น/ทาวน์เฮาส์  หอพกั/อพาร์ทเมนท ์คอนโดมิเนียม และอ่ืนๆ จากการสาํรวจพบวา่ ใน
กลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการศึกษาส่วนใหญ่มีประเภทของท่ีอยูอ่าศยัเป็นหอพกั/อพาร์ทเมนท ์ จาํนวน 178 
คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมาเป็นคอนโดมิเนียม จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 รองลงมา
บา้น/ทาวน์เฮาส์ จาํนวน 106 คน  คิดเป็นร้อยละ 26.50 และอ่ืนๆ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
ตามลาํดบั  

 
ตารางท่ี 9 แสดงจาํนวนและร้อยละของประเภทของกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนัของคนอยูค่น            
                เดียว 

(n=400) 
 ความถ่ี ร้อยละ 

เป็นของตนเอง 108 27.00 

เช่าอยูอ่าศยั  202 50.50 
ทรัพยสิ์นมรดกของพอ่แม่ 
อ่ืนๆ 

84 
6 

21.00 
1.50 

รวม 400 100.0 
                  
                 จากตารางท่ี 9 ประเภทของกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนัของคนกลุ่ม

ตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ เป็นของตนเอง เช่าอยูอ่าศยั ทรัพยสิ์นมรดกของพอ่แม่ และ
อ่ืนๆ จากการสาํรวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการศึกษาส่วนใหญ่มีประเภทของกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่
อาศยัปัจจุบนัเป็นเช่าอยูอ่าศยั จาํนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาเป็นคอนโดมิเนียม 
จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 รองลงมาเป็นของตนเอง  จาํนวน 108 คน  คิดเป็นร้อยละ 27.00  
รองลงมาเป็นทรัพยสิ์นมรดกของพอ่แม่ จาํนวน 84 คน  คิดเป็นร้อยละ 21.00  และอ่ืนๆ จาํนวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลาํดบั 
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ทศันคติต่อการใช้ชีวติคนเดียว 
ในงานวจิยัคร้ังน้ี ไดมี้การสอบถามกลุ่มตวัอยา่งถึงทศันคติต่อการใชชี้วิตคนเดียว ซ่ึง

ประกอบไปดว้ยการวดัตวัแปรต่างๆจาํนวนทั้งหมด 27 ขอ้ โดยแบ่งเป็นทศันคติท่ีมีต่อตนเอง ต่อ
ครอบครัว ต่อสังคม ดา้นสุขภาพ ดา้นการลงทุน และดา้นการซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี   
ตารางท่ี 10 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวท่ีมีต่อตนเอง  

(n=400) 

  
 จากตารางท่ี 10 แสดงทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวท่ีมีต่อตนเอง พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง

มีความสนใจและตอ้งการเร่ิมวางแผนอนาคตของตนเอง  สนใจชีวติท่ีอิสระไม่ข้ึนอยูก่บัใคร และ
คิดถึงความสะดวกสบายส่วนตวัเป็นหลกั ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียเป็น 4.33 
รองลงมา 4.23  และ 4.07 ตามลาํตบั ในเร่ืองคิดวา่รูปร่างหนา้ตาและภาพลกัษณ์เป็นองคป์ระกอบท่ี
สาํคญั ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.72 
 

 

 

 

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคน
เดียวต่อตนเอง 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็นด้วย 

1.สนใจชีวติท่ีอิสระ ไม่ข้ึนอยูก่บัใคร 4.23 .79 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
2. สนใจและตอ้งการเร่ิมวางแผน

อนาคตของตนเอง 
4.33 .74 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

3. คิดวา่รูปร่างหนา้ตาและภาพลกัษณ์
เป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญั 

3.72 .90 เห็นดว้ยมาก 

4. คิดถึงความสะดวกสบายส่วนตวัเป็น
หลกั 

4.07 .86 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 11 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวท่ีมีต่อความสาํเร็จ   

(n=400) 

 
 จากตารางท่ี 11 แสดงทศันคติต่อการใชชี้วติคนเดียวท่ีมีต่อความสาํเร็จ  พบวา่กลุ่ม

ตวัอยา่งความสาํคญักบังานมาก คิดวา่การมีกิจการของตนเองเป็นความสาํเร็จสูงสุด และสนใจศึกษา
ต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน ในระดบัเห็นดว้ยมาก  มีคะแนนเฉล่ียเป็น 4.09 รองลงมา 3.91 และ 3.87 
ตามลาํดบั ในเร่ืองของคิดวา่สามารถประสบความสาํเร็จไดง่้ายกวา่เม่ืออยูค่นเดียว ในระดบัเห็นดว้ย
ปานกลาง มีคะแนนเฉล่ียเป็น  3.27     
 
ตารางท่ี 12 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวต่อครอบครัว    

(n=400) 

 

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียวต่อ
ความส าเร็จ 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็นด้วย 

1.สนใจศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน 3.87 1.18 เห็นดว้ยมาก 
2. ใหค้วามสาํคญักบังานมาก 4.09 .77 เห็นดว้ยมาก 
3. คิดวา่การมีกิจการของตนเองเป็น

ความสาํเร็จสูงสุด 
3.91 1.02 เห็นดว้ยมาก 

4. คิดวา่สามารถประสบความสาํเร็จได้
ง่ายกวา่เม่ืออยูค่นเดียว 

3.27 1.04 เห็นดว้ยปานกลาง 

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียวต่อครอบครัว ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็นด้วย 
1.สนใจครอบครัวตนเอง เช่นพอ่แม่พี่นอ้ง นอ้ยลง  1.96 1.10 เห็นดว้ยนอ้ย 
2. รู้สึกอึดอดั เม่ือทาํกิจกรรมกบัครอบครัวใน

วนัหยดุ 
1.75 .98 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

3. ไม่เตม็ใจหากมีพี่/นอ้ง มาพกัดว้ยในหอ้งและใช้
ของร่วม   

2.31 1.21 เห็นดว้ยนอ้ย 
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จากตารางท่ี 12 แสดงแสดงทศันคติต่อการใชชี้วิตคนเดียวท่ีมีต่อครอบครัว พบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งไม่เตม็ใจหากมีพี่/นอ้ง มาพกัดว้ยในหอ้งและใชข้องร่วม และสนใจครอบครัวตนเอง เช่น 
พอ่แม่ พี่นอ้ง นอ้ยลง ในระดบัเห็นดว้ยนอ้ย มีคะแนนเฉล่ียเป็น 2.31 รองลงมา 1.96 และรู้สึกอึดอดั
เม่ือทาํกิจกรรมกบัครอบครัวในวนัหยดุ ระดบัความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียเป็น 1.75  
 

 ตารางท่ี 13 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวต่อสังคม  

(n=400) 

 

จากตารางท่ี 13 แสดงแสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งการใชชี้วติคนเดียวต่อสังคม 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งคิดวา่ตอ้งมีภาพลกัษณ์ท่ีดีเพื่อเขา้สังคม ในระดบัเห็นดว้ยมาก  มีคะแนนเฉล่ีย
เป็น  3.60  รองลงมาคิดวา่การอยูก่่อนแต่งเหมาะสมกบัสังคมไทยในปัจจุบนั ในระดบัเห็นด้วยปาน
กลาง มีคะแนนเฉล่ียเป็น 2.90   และคิดวา่การอยูค่นเดียวเป็นเร่ืองท่ีทนัสมยัตามกระแสสังคม ใน
ระดบัเห็นดว้ยน้อย มีคะแนนเฉล่ียเป็น  2.57   
  
 
 
 
 
 
 

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียวต่อสังคม ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็นด้วย 
1.คิดวา่ตอ้งมีภาพลกัษณ์ท่ีดีเพื่อเขา้สังคม 3.60 1.00 เห็นด้วยมาก 

2. คิดวา่การอยูค่นเดียวเป็นเร่ืองท่ีทนัสมยั
ตามกระแสสังคม  

2.57 1.06 เห็นด้วยน้อย 

3. คิดวา่การอยูก่่อนแต่งเหมาะสมกบั
สังคมไทยในปัจจุบนั 

2.90 1.14 เห็นด้วยปานกลาง 
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ตารางท่ี 14 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวดา้นสุขภาพ  

(n=400) 

                   
     จากตารางท่ี 14 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งการใชชี้วติคนเดียวดา้นสุขภาพ   

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งคิดวา่การอยูค่นเดียวทาํใหกิ้นอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพมากข้ึน เช่น วิตามิน อาหาร
เสริมต่างๆ  และใส่ใจสุขภาพและห่วงตวัเองมากข้ึน เม่ืออยูค่นเดียวเจบ็ป่วย จะรีบไปหาหมอทนัทีมี 
ในระดบัควาเห็นดว้ยมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากนัคือ 3.45 และรองลงมามีเวลาในการออกกาํลงักาย
ไดม้ากข้ึน ในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง   มีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.34  

 
ตารางท่ี 15 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวดา้นการลงทุน    

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียวด้านสุขภาพ  ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็น
ด้วย 

1. กินอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพมากข้ึน เช่น 
วติามิน อาหารเสริมต่างๆ 

3.45   1.17 เห็นด้วยมาก 

2. ใส่ใจสุขภาพและห่วงตวัเองมากข้ึน เม่ือ
ท่านอยูค่นเดียวเจบ็ป่วย จะรีบไปหาหมอทนัที 

3.45  1.131 เห็นด้วยมาก 

3.มีเวลาในการออกกาํลงักายไดม้ากข้ึน     3.34  1.16 เห็นด้วยปานกลาง 

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียวด้านการลงทุน ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็น
ด้วย 

1.คิดวา่การฝากเงินไวก้บัธนาคาร  
เป็นการออมเงินท่ีดีท่ีสุด 

3.40 1.11 เห็นดว้ยมาก 

2. คิดวา่การทาํประกนัชีวติเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีสุด
เม่ืออยูค่นเดียว 

3.46 1.06 เห็นด้วยมาก 
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 (n=400) 
จากตารางท่ี 15 แสดงแสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวดา้นการ

ลงทุน  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยมากในทุกเร่ืองคือ คิดวา่การอยูค่นเดียวและมีบา้น/
คอนโดเป็นของตนเองเป็นการลงทุนในอนาคต  มองการการลงทุนเพิ่มเติมอยูเ่สมอ คิดวา่การทาํ
ประกนัชีวติเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีสุดเม่ืออยูค่นเดียว และคิดวา่การฝากเงินกบัธนาคารเป็นการออมเงินท่ีดี
ท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.94  รองลงมา คะแนนเฉล่ีย 3.67 คะแนนเฉล่ีย 3.46 และ 3.40 ตามลาํดบั   
 
ตารางท่ี 16 แสดงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชชี้วติคนเดียวดา้นการซ้ือสินคา้และบริการ    

(n=400) 
 

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียวด้านการซ้ือสินค้า
และบริการ    

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความเห็น
ด้วย 

1. ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ เพราะการโฆษณา
ชวนเช่ือเป็นส่วนมาก 

2.57 1.02 เห็นดว้ยนอ้ย 

2. ชอบส่ิงของท่ีไม่เหมือนใครและไม่มีใครเหมือน    3.47 1.06 เห็นดว้ยมาก 
3. ชอบและสนใจร้านคา้ท่ีตกแต่งไดส้วยงามดึงดูดใจ

มากกวา่พิจารณาปัจจยัอ่ืนๆ 
3.27 1.00 เห็นดว้ยปาน

กลาง 
4. คิดวา่สินคา้ท่ีใชบ่้งบอกถึงภาพลกัษณ์ของท่านเอง   3.59 1.02 เห็นดว้ยมาก 
5. มีการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตสูงข้ึน                           2.65 1.32 เห็นดว้ยปาน

กลาง 
6. มีเวลาในการแต่งกายตามสมยันิยม/แฟชัน่มากข้ึน  3.27 1.14 เห็นดว้ยปาน

กลาง 

                   
  จากตารางท่ี 16 แสดงทศันคติการใชชี้วติคนเดียวดา้นการซ้ือสินคา้และบริการ  

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งคิดวา่สินคา้ท่ีใชบ้่งบอกถึงภาพลกัษณ์ตวัเอง และ ชอบส่ิงของท่ีไม่เหมือนใคร
และไม่มีใครเหมือน ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีคะแนนเฉล่ียเป็น  3.59  และ 3.47 ตามลาํดบั รองลงมา 

3. มองการการลงทุนเพิ่มเติมอยูเ่สมอ 3.67 1.05 เห็นด้วยมาก 

4. คิดวา่การอยูค่นเดียวและมีบา้น/คอนโดเป็น
ของตนเองเป็นการลงทุนในอนาคต 

3.94 1.02 เห็นด้วยมาก 
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มีเวลาในการแต่งกายตามสมยันิยม/แฟชัน่มากข้ึน และชอบและสนใจร้านคา้ท่ีตกแต่งไดส้วยงาม
ดึงดูดใจมากกวา่พิจารณาปัจจยัอ่ืนๆ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากนัคือ 3.27 รองลงมามีการใชจ่้ายผา่นบตัร
เครดิตสูงข้ึน มีคะแนนเฉล่ียเป็น  2.65 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง สุดทา้ยตือตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการเพราะการโฆษณาชวนเช่ือเป็นส่วนมากในระดบัเห็นดว้ยนอ้ย  มีคะแนนเฉล่ียเป็น 2.57 

ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและบริการ 

จากการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการบริโภคสินคา้
และบริการ โดยใชก้ารวเิคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจง
ความถ่ีและร้อยละ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

 
ตาราง 17  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้และบริการมากท่ีสุด  

 (n=400) 
 

 ความถ่ี ร้อยละ 
ตนเอง 337 84.30 
คนในครอบครัว 22 5.50 
เพื่อน 26 6.50 
แฟน 8 2.00 
ดารา/คนมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบ 7 1.80 

รวม 400 100.00 
                           

จากตารางท่ี 17 ขอ้มูลเก่ียวกบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
มากท่ีสุด ของกลุ่มตวัอยา่ง จากการสํารวจพบวา่ในผูท่ี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการมากท่ีสุดของคนอยูค่นเดียวคือตนเอง จาํนวน 337 คน คิดเป็นร้อยละ 84.3 รองลงมาคือเพื่อน 
จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 คนในครอบครัว จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 แฟน จาํนวน 8 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.00  และดารา/คนมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบ จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8  
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ตารางท่ี 18 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง ต่อค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน 

(n=400) 
 

 ความถ่ี ร้อยละ 
1. เขา้สังคม สังสรรคก์บัเพื่อนฝงู ปาร์ต้ี 
2. ค่าเคร่ืองแต่งกาย เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั 
3. ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัความงาม เช่น เคร่ืองสาํอาง ครีม

บาํรุงผวิ สถานเสริมความงาม 
4. สินคา้ไอที อิเล็คโทรนิค โทรศพัทมื์อถือ 
5. ท่องเท่ียว เช่น ต่างจงัหวดั ต่างประเทศ 
6. ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น การออกกาํลงักาย การ

รักษาพยาบาล 
7. ค่าอาหาร 
8. การลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/ หุ้น/ กองทุน/ 

พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก) 
9. ค่าท่ีอยูอ่าศยั (เช่น ค่าเช่า/ ค่าผอ่นบา้น)  
10.ค่าเดินทางและยานพาหนะ (เช่น ค่าผอ่นรถ/ ค่า

นํ้ามนั/ ค่าเดินทางโดยรถสาธารณะ เป็นตน้) 

26 
5 

36 
 

50 
60 
29 

 
13 

106 
 

56 
19 

 

6.00 
1.30 
9.00 

 
12.50 
15.00 
7.30 

 
3.30 
26.5 

 
14.00 
4.80 

 
   

จากตารางท่ี 18 ขอ้มูลเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง จากการ
สาํรวจพบวา่ค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือนท่ีมากท่ีสุดของคนอยูค่นเดียว คือการลงทุน (เช่น 
ประกนัชีวติ/ หุน้/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก) รองลงมาคือ 
ท่องเท่ียว เช่น ต่างจงัหวดั ต่างประเทศ และค่าท่ีอยูอ่าศยั (เช่น ค่าเช่า/ ค่าผอ่นบา้น) คิดเป็น
ร้อยละ 26.50 รองลงมา ร้อยละ 15.00 และร้อยละ 14.00 ตามลาํดบั  

ส่วนค่าใช่จ่ายท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ ค่าเคร่ืองแต่งกาย เส้ือผา้ 
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เคร่ืองประดบั รองลงมาคือ ค่าอาหาร และค่าเดินทางและยานพาหนะ (เช่น ค่าผอ่นรถ/ ค่า
นํ้ามนั/ ค่าเดินทางโดยรถสาธารณะ เป็นตน้) คิดเป็นร้อยละ1.30 รองลงมาร้อยละ 3.30 และ
ร้อยละ 4.80 ตามลาํดบั 
 
 
ตารางท่ี 19 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งต่อความสนใจเป็นสมาชิกหรือซ้ือ
บริการประเภทต่างๆ 

(n=400) 
 

 ความถ่ี ร้อยละ 
1. บริการเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น ออกกาํลงักายท่ีฟิตเนส 
2. สปา หรือการนวดเพื่อผอ่นคลาย  
3.ทาํประกนัสุขภาพ ประกนัอุบติัเหตุแบบครบวงจร 
4.สถานบริการดา้นความงามคลินิคผวิหนงัต่างๆ 
5.สถาบนัลดนํ้าหนกั   
6.คอร์สอบรมต่างๆเช่นอบรมทาํขนม อบรมการจดัดอกไม ้
7.แพคเกจทวัร์ท่องเท่ียวต่างจงัหวดั/ต่างประเทศ 
8.อ่ืนๆ  

198 
149 
155 
125 
42 

130 
233 
11 

49.50 
37.25 
38.75 
31.25 
10.50 
32.50 
58.25 
2.75 

                
จากตารางท่ี 19 ขอ้มูลเก่ียวกบัตาราแสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งต่อความ

สนใจสมาชิกหรือซ้ือบริการประเภทต่างๆ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนมากมีความสนใจเก่ียวกบั
แพคเกจทวัร์ท่องเท่ียวต่างจงัหวดั/ต่างประเทศ รองลงมาเป็นบริการเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น ออกกาํลงั
กายท่ีฟิตเนส และทาํประกนัสุขภาพ ประกนัอุบติัเหตุแบบครบวงจร คิดเป็นร้อยละ 58.25 รองลงมา 
ร้อยละ 49.50 และ ร้อยละ 38.75 ตามลาํดบั  

 
 
 
 
 



38 

 

 
 
 
 
 
 

ตารางท่ี 20  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งต่อแผนการออมเงินและการลงทุน 
(n=400) 

 
 ความถ่ี ร้อยละ 

1.เงินฝาก    
2.สลากออกสิน  
3.ประกนัชีวติ   
4.ตัว๋แลกเงิน/พนัธบตัรรัฐบาล  
5.กองทุนรวม   
6.หุน้  
7.ทองคาํ  
8.อสังหาริมทรัพย ์ 
9.ไม่มีการลงทุน   
10.อ่ืนๆ  

325 
108 
186 
24 
79 
70 
92 
89 
21 
6 

81.25 
27.00 
46.50 
6.00 

19.75 
17.50 
23.00 
22.25 
5.25 
1.50 

 
จากตารางท่ี 20 ขอ้มูลเก่ียวกบัตารางแสดงแผนการออมเงินและการลงทุนของกลุ่ม

ตวัอยา่ง จากการสาํรวจพบวา่โดยส่วนใหญ่มีแผนการออมเงินและการลงทุนของคนอยูค่นเดียว คือ
เงินฝาก รองลงมาคือประกนัชีวติ และสลากออกสิน คิดเป็นร้อยละ 81.25 รองลงมา ร้อยละ 46.50  
และ ร้อยละ 27.00 ตามลาํดบั 

 
 

การทดสอบสมมติฐาน 



39 

 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product ของกลุ่มคนท่ีอยู่คนเดียว ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” มีสมมติฐานท่ีตั้ งข้ึนตาม
วตัถุประสงคข์องการทาํวจิยัทั้งส้ิน 3 สมมติฐาน โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
 
 
 
สมมติฐานที ่1   
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนอยูค่นเดียวดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement  
ซ่ึงนาํมาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0 : เพศชายและเพศหญิง มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ High Involvement  ไม่แตกต่าง

กนั 
H1 : เพศชายและเพศหญิง มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ High Involvement แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 21 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมต่อการซ้ือสินคา้ประเภท High 

Involvement   ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการ ซ้ือสินคา้
ประเภท High 
Involvement 

สถานภาพจาํแนกตามเพศ 
T 

Sig. 
(2-
tailed) ชาย หญิง 

Mean S.D. Mean S.D.   
1. สินคา้ไอที 
อิเล็คโทรนิค 
โทรศพัทมื์อถือ 

6.20 2.39 7.23 2.18 -5.08 .00  

2. ท่องเท่ียว เช่น 
ต่างจงัหวดัต่างประเทศ 

7.29 2.18 7.11 2.31 0.44 .44 

3. การลงทุน (เช่น 
ประกนัชีวติ/ หุน้/ 

6.14 2.96 6.93 2.94 -2.56 .011 
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กองทุน/ พนัธบตัร
รัฐบาล/ สลากออมสิน/ 
เงินฝาก) 
4. ค่าท่ีอยูอ่าศยั ( เช่น ค่า
เช่า/ค่าผอ่นบา้น)              

4.47 3.46 3.39 3.24 1.44 .157 

จากตารางท่ี 21 ค่า Sig 2-tailed ในสมมติฐานท่ี 1 ทดสอบความแตกต่างกนั ระหวา่ง
เพศกบัพฤติกรรมการเลือก ซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product ในสมมติฐานนอ้ยกวา่ 
0.05 ในบางกิจกรรม ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) คือ เพศท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement Product แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 ในซ้ือสินคา้
ประเภท High Involvement Product ดงัต่อไปน้ี คือ สินคา้ไอที อิเล็คโทรนิค โทรศพัทมื์อถือ และ 
การลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/ หุน้/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงินฝาก)  

 
สมมติฐานที ่2   
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนอยูค่นเดียวดา้นการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement  
ซ่ึงนาํมาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0 : การศึกษาท่ีต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ High Involvement ไม่แตกต่างกนั 
H1 : การศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ High Involvement แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 22 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมต่อการซ้ือสินคา้ประเภท High 

Involvement ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

สินคา้ไอที อิเล็คทรอนิค 
โทรศพัทมื์อถือ 
Between Groups 

 
 

105.02 

 
 

2 

 
 

52.51 

 
 

10.092 

 
 

0.000 
Within Groups 2060.50 396 5.20   
Total 2165.52 398    
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ท่องเท่ียว เช่น ต่างจงัหวดั 
ต่างประเทศ 
Between Groups 

 
 

6.16 

 
 

2 

 
 

3.08 

 
 

0.583 

 
 

0.559 
Within Groups 2091.55 396 5.28   
Total 2097.71 398    

 
 
ตารางท่ี 22 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมต่อการซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 

ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา (ต่อ) 
 Sum of 

Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 

การลงทุน (เช่น ประกนั
ชีวติ/หุ้น/กองทุนพนัธบตัร
รัฐบาล/สลากออมสิน/เงิน
ฝาก) 
Between Groups 

 
 
 

168.72 

 
 
 

2 

 
 
 

84.36 

 
 
 

9.992 

 
 
 

0.000 

Within Groups 3343.54 396 8.44   
Total 3512.27 398    
ค่าท่ีอยูอ่าศยั (เช่น ค่าเช่า/ค่า
ผอ่นบา้น) 
Between Groups 

 
 

46.36 

 
 

2 

 
 

23.18 

 
 

2.104 

 
 

0.123 
Within Groups 4363.20 396 11.01   
Total 4409.56 398    

 

 

ตารางท่ี 23 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
Product ของกลุ่มคนท่ีอยูค่นเดียว จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยวธีิการทดสอบแบบ Post-Hoc 

 

(I) (J) 
Mean 
Difference 

Std. Error Sig. 
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(I-J) 
ปริญญาตรี ตํ่ากวา่ปริญญาตรี -1.646 0.395 0.000 

 สูงกวา่ปริญญาตรี -1.909 0.444 0.000 
สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
-1.443 0.565 0.039 

 ปริญญาตรี -1.589 0.358 0.000 
มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

ผลการวเิคราะห์จากตารางท่ี 22 และตารางท่ี 23 แสดงวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ High Involvement Product ประเภทสินคา้ไอที 
อิเล็คโทรนิค โทรศพัทมื์อถือ แตกต่างกนักบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญา
ตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.000  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ High 
Involvement Product ประเภทการลงทุน (เช่น ประกนัชีวิต/หุ้น/กองทุนพนัธบตัรรัฐบาล/สลากออม
สิน/เงินฝาก) แตกต่างกนักบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.039  และปริญญาตรี ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.000  

ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) คือ ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05    
 

สมมติฐานที ่3   
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนอยูค่นเดียวดา้นเพศไดท่ี้แตกต่างกนัมีเหตุผล

ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท  High Involvement   
ซ่ึงนาํมาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0 : เพศชายและเพศหญิง  มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ High Involvement Product ไม่

แตกต่างกนั 
H1 : เพศชายและเพศหญิง มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ High Involvement Product 

แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 24 แสดงการเปรียบเทียบเหตุผลในการซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 
ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 
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เหตุผลในการซ้ือสินคา้ประเภท 
High Involvement 

สถานภาพจาํแนกตามเพศ 
T 

Sig. 
(2-
tailed) ชาย หญิง 

Mean S.D. Mean S.D.   
1. เพื่อใชเ้วลาวา่งให้เกิด
ประโยชน์ 

.58 .500 .57 .497 .154 .878 

2. เพื่อคลายความเหงา .29 .460 .31 .462 .214 .813 
ตารางท่ี 24 แสดงการเปรียบเทียบเหตุผลในการซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement 

ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ (ต่อ) 

เหตุผลในการซ้ือสินคา้
ประเภท High Involvement 

สถานภาพจาํแนกตามเพศ   Sig. 
(2-
taile
d) 

ชาย  หญิง  T 
Mean S.D. Mean S.D.  
     

3.เพื่อสุขภาพท่ีสมบูรณ์
แขง็แรง  

.42 .500 .51 .501 -1.079 .286 

4. เพื่อความมัน่ในในการ
ดาํรงชีวิต              

.45 .504 .38 .485 .847 .398 

5. เพื่อความสวยงามของ
รูปร่างหนา้ตวัเอง 

.24 .431 .38 .486 -1.718 .065 

6. อ่ืนๆ .11 .311 .11 .309 -.011 .991 
 

จากตารางท่ี 24 ค่า Sig 2-tailed ในสมมติฐานท่ี 3 ทดสอบความแตกต่างกนั ระหวา่ง
เพศกบัเหตุผลการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท High Involvement ในสมมติฐานมากกวา่ 0.05 ในทุก
กิจกรรม ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0 ) คือ เพศท่ีต่างกนัจะมีเหตุผลการเลือกซ้ือสินคา้
ประเภท High Involvement ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 ในซ้ือสินคา้ประเภท High 
Involvement ดงัต่อไปน้ี คือ  เพื่อใชเ้วลาวา่งให้เกิดประโยชน์ เพื่อคลายความเหงา เพื่อสุขภาพท่ี
สมบูรณ์แขง็แรง เพื่อความมัน่ในในการดาํรงชีวิต เพื่อความสวยงามของรูปร่างหนา้ตวัเอง และอ่ืนๆ 
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ภาคผนวก 
 
 
 

 
 
 
 
 

แบบสอบถาม 
SELF in the City อยูค่นเดียวก็เฟ้ียวได ้

 
คาํช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อทาํการศึกษาลกัษณะและรูปแบบการใชชี้วติของผูท่ี้
อาศยัอยูค่นเดียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อเป็นแนวทางในการปรับกลยทุธ์ทาง
การตลาด สร้างธุรกิจท่ีแตกต่างจากคู่แข่งและเป็นแนวทางพฒันารูปแบบธุรกิจใหม่ คณะผูว้จิยัจึงขอ
ความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีใหค้รบถว้นและตรงตามความจริง 
ขอขอบพระคุณท่ีท่านไดส้ละเวลาในการใหข้อ้มูล ขอ้แนะนาํในแบบประเมินฉบบัน้ี 
 
แบบสอบถามฉบบัน้ีจะประกอบไปดว้ย 5 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2ความคิดเห็นต่อมุมมองการใชชี้วติคนเดียวในดา้นต่างๆ 
 ตอนท่ี 3รูปแบบการดาํเนินชีวติ 
 ตอนท่ี 4ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการ 
 ตอนท่ี 5ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 
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นิยามศัพท์ 
ผู้ทีอ่าศัยอยู่คนเดียว คือคนที่อาศัยอยู่ตามล าพงั อาจเป็นคนโสด คนทีส่มรสแล้วแต่แยกกนั
อยู่ รวมถึงคนที่หย่าร้าง/เป็นหม้าย ทีพ่กัอาศัยในเขตพืน้ที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

ตอนที ่1ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมายท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากท่ีสุด (โดยเลือกขอ้ละ 1 
คาํตอบ) หรือเติมคาํตอบลงในช่องวา่ง ท่ีเวน้ไวใ้ห้ 
1.)เพศ 

 (1) ชาย    (2) หญิง 
2.)  อายุ 

 (1) ต ํ่ากวา่ 20 ปี   (2) 21-30ปี   (3) 31-40 ปี 
 (4) 41-50ปี   (5) 50ปีข้ึนไป 

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

4.)  อาชีพ 
 (1) นกัเรียน/นกัศึกษา  (2) ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ (3) พนกังาน
บริษทัเอกชน 
 (4) ธุรกิจส่วนตวั   (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………… 
5.) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(1) ตํ่ากวา่ 20,000 บาท  (2)20,001 –35,000 บาท  (3) 35,001 –50,000 
บาท 

(4) 50,001 –65,000 บาท  (5)65,001- 80,000 บาท                 (6) มากกวา่80,001บาท 
6.) สถานภาพสมรส 
 (1) โสด    (2)สมรส แต่แยกกนัอยู ่  (3)หยา่ร้าง/ หมา้ย 
7.) ใชชี้วติอยูค่นเดียวตามลาํพงั มานานก่ีปี 
 (1) 1-3 ปี   (2) 4-6 ปี   (3) มากกวา่ 6 ปีข้ึนไป 
8.) ประเภทของท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั 

(1) บา้น/ทาวน์เฮา้ส์  (2.) หอพกั/ อพาร์ทเมนท ์ 
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 (3.) คอนโดมิเนียม  (4.) อ่ืนๆโปรดระบุ………… 
9.)กรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั 

(1.) เป็นของตนเอง  (2.) เช่าอยูอ่าศยั 
 (3.) ทรัพยสิ์น/มรดกของพอ่แม่  (4.) อ่ืนๆ ระบุ................ 
 

ตอนที ่2  มุมมองของการใชชี้วติคนเดียว 
10.) สาเหตุท่ีท่านเลือกใชชี้วิตอยูค่นเดียว เพราะ
..........................................................................................…………………………………………
…………………………………………..............................................................………………… 
  
11.) ท่านมีความรู้สึกอยา่งไร ในการใชชี้วติอยูค่นเดียว 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
12.) ความคิดเห็นต่อมุมมองการใชชี้วติคนเดียวในดา้นต่างๆ 
คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมายลงในช่องระดบัการประเมินท่ีตรงกบัความคิดเห็นซ่ึงตรงกบั
ความคิดของท่านเองโดย   5 = มากท่ีสุด 4 = มาก  3 = ปานกลาง  

2 =นอ้ย  1 =นอ้ยท่ีสุด / ไม่เห็นดว้ย 

ทศันคติของท่านทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียว 
ระดับทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่าน 

5 4 3 2 1 

ต่อตนเอง      
12.1 ท่านสนใจชีวติท่ีอิสระ ไม่ข้ึนอยูก่บัใคร      
12.2 ท่านสนใจและตอ้งการเร่ิมวางแผนอนาคตของตนเอง      
12.3 ท่านคิดวา่รูปร่างหนา้ตาและภาพลกัษณ์เป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญั      
12.4 ท่านคิดถึงความสะดวกสบายส่วนตวัเป็นหลกั      
ต่อความส าเร็จ      
12.5ท่านสนใจศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน      
12.6ท่านใหค้วามสาํคญักบังานมาก      
12.7 ท่านคิดวา่การมีกิจการของตนเองเป็นความสาํเร็จสูงสุด      
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12.8 ท่านคิดวา่ท่านสามารถประสบความสาํเร็จไดง่้ายกวา่เม่ือท่านอยู่
คนเดียว 

     

ต่อครอบครัว      
12.9ท่านสนใจครอบครัวตนเอง เช่น พ่อแม่ พี่นอ้ง นอ้ยลง      
12.10ท่านรู้สึกอึดอดั เม่ือทาํกิจกรรมกบัครอบครัวในวนัหยดุ      

ทศันคติของท่านทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียว 
ระดับทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่าน 

5 4 3 2 1 

12.11 ท่านไม่เตม็ใจหากมีพี่/นอ้ง มาพกัดว้ยในห้องของท่าน และใช้
ของร่วมกบัท่าน  

     

ต่อสังคม      
12.12 ท่านคิดวา่ท่านตอ้งมีภาพลกัษณ์ท่ีดีเพื่อเขา้สังคม      
12.13 ท่านคิดวา่การอยูค่นเดียวเป็นเร่ืองท่ีทนัสมยัตามกระแสสังคม      
12.14 ท่านคิดวา่การอยูก่่อนแต่งเหมาะสมกบัสังคมไทยในปัจจุบนั      
ด้านสุขภาพ      
12.15ท่านกินอาหารตามใจปากมากข้ึน       
12.16 ท่านเลือกซ้ืออาหารสาํเร็จรูปมาบริโภคมากข้ึน      
12.17 ท่านกินอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพมากข้ึน เช่น วติามิน อาหารเสริม
ต่างๆ 

     

12.18 ท่านใส่ใจสุขภาพและห่วงตวัเองมากข้ึน เม่ือท่านอยูค่นเดียว
เจบ็ป่วย จะรีบไปหาหมอทนัที 

     

12.19 ท่านมีเวลาในการออกกาํลงักายไดม้ากข้ึน      
12.20 ท่านระมดัระวงัการบริโภคอาหารต่างๆมากข้ึนกวา่เดิม      
12.21 ท่านเลือกสภาวะแวดลอ้มในการอยูค่นเดียว เพื่อสุขภาพของท่าน
เป็นหลกั 

     

ด้านการลงทุน      
12.22 ท่านคิดวา่การฝากเงินไวก้บัธนาคารเป็นการออมเงินท่ีดีท่ีสุดของ
ท่าน 

     

12.23 ท่านคิดวา่การทาํประกนัชีวติ เป็นส่ิงจาํเป็นท่ีสุดของท่านเม่ือท่าน      
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อยูค่นเดียว  
12.24 ท่านมองการการลงทุนเพิ่มเติมอยูเ่สมอ      
12.25 ท่านคิดวา่การอยูค่นเดียวและมีบา้น/คอนโดเป็นของตนเองเป็น
การลงทุนในอนาคต 

     

ด้านความปลอดภัย      
12.26 ท่านใหค้วามสาํคญัในการเลือกท่ีอยูอ่าศยัดว้ยความปลอดภยั
สูงสุด 

     

12.27 ท่านใหค้วามระมดัระวงัในการเดินทางเป็นอยา่งมาก       

ทศันคติของท่านทีม่ีต่อการใช้ชีวติคนเดียว 
ระดับทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่าน 

5 4 3 2 1 

12.28 ท่านเป็นคนย ํ้าคิดย ํ้าทาํ เช่น คอยเช็คล็อกประตูบา้น ล็อกรถ       
12.29 ท่านตอ้งพกอุปกรณ์ป้องกนัตนเองติดตวั/ติดบา้นเสมอ       
ด้านการซ้ือสินค้าและบริการ      
12.30 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ เพราะการโฆษณาชวนเช่ือเป็น
ส่วนมาก 

     

12.31 ท่านชอบส่ิงของท่ีไม่เหมือนใครและไม่มีใครเหมือน      
12.32 ท่านชอบและสนใจร้านคา้ท่ีตกแต่งไดส้วยงามดึงดูดใจมากกวา่
พิจารณาปัจจยัอ่ืนๆ 

     

12.33 ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีท่านใชบ้่งบอกถึงภาพลกัษณ์ของท่านเอง      
12.34 ท่านมีการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตสูงข้ึน       
12.35 ท่านมีเวลาในการแต่งกายตามสมยันิยม / แฟชัน่มากข้ึน      
ด้านส่ือออนไลน์       
12.36ท่านใหค้วามสนใจในเทคโนโลยใีหม่ๆอยูเ่สมอ      
12.37 ท่านใชโ้ทรศพัทมื์อถือของท่านในการหาขอ้มูลทุกอยา่ง และเป็น
ส่ิงท่ีจาํเป็นในชีวิตประจาํวนั 

     

12.38วา่งเม่ือไหร่ท่านตอ้งเล่นอินเตอร์เนททนัที       
12.39 ท่านเองเป็นนกัโซเชียลมีเดียตวัยง ( เช่น Facebook, Instagram, 
Twitter) 
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ตอนที ่3 รูปแบบการดาํเนินชีวติ(Lifestyle) 
13.)ท่านทาํกิจกรรมต่อไปน้ีบ่อยคร้ังเพียงใด 
คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมายลงในช่องระดบัท่ีตรงกบัตวัท่านหรือความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุด 
 โดย   5 =เป็นประจาํ/สมํ่าเสมอ   4 =บ่อยคร้ัง  3 = ปานกลาง/บางคร้ัง 
 2 = นานๆคร้ัง   1 =ไม่เคย/นอ้ยท่ีสุด 

ท่านท ากจิกรรมใดบ้าง 
ใน 1 สัปดาห์ 

 

ในช่วงวนัธรรมดา 
(จันทร์-ศุกร์) 

ในช่วงวนัหยุด 
(เสาร์ และ อาทติย์) 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

13.1 ทาํอาชีพเสริม / หารายได้
พิเศษ 

          

13.2 ทาํอาหาร           
13.3อบรม/สัมมนา           
13.4  ติดตามข่าวสารบา้นเมือง           
13.5 ปาร์ต้ีสังสรรคก์บัเพื่อน            
13.6 ออกกาํลงักาย / เล่นกีฬา           
13.7กิน/ด่ืม check-in ตาม
ร้านอาหาร 

          

13.8นวด/ สปา เพื่อสุขภาพ           
13.9เสริมความงาม/ เสริมหล่อ 
 (เช่น ทาํผม ทาํเล็บ ทาํหนา้) 

          

13.10เล่นอินเตอร์เน็ต            
13.11 อาสาสมคัรช่วยงานการกุศล/  
เขา้ร่วมกิจกรรมการกุศล 

          

13.12ดูงานนิทรรศการต่างๆ           
13.13เขา้วดั/ ทาํบุญ / นัง่สมาธิ           
13.14พกัผอ่นอยูบ่า้น / นอน           
13.15ทาํกิจกรรมกบัครอบครัว            
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13.16เดินทางไปต่างจงัหวดั           
13.17เดินทางไปต่างประเทศ           
 

ท่านท ากจิกรรมใดบ้าง 
ใน 1 สัปดาห์ 

 

ในช่วงวนัธรรมดา 
(จันทร์-ศุกร์) 

ในช่วงวนัหยุด 
(เสาร์ และ อาทติย์) 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

13.18เขา้กลุ่ม/ชมรมต่างๆ  เช่น 
ชมรมคนรักรถ ชมรมข่ีมา้ ชมรม
ดนตรี ชมรมแบดมินตนั เป็นตน้ 

          

13.19อ่ืนๆ 
(ระบุ)………….…….. 

          

 
ตอนที ่4ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการ 
คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมายท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากท่ีสุด หรือเติมคาํตอบลงใน
ช่องวา่ง ท่ีเวน้ไวใ้ห้ 
14.) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของท่านมากท่ีสุด 
 (1.) ตนเอง    (2.) คนในครอบครัว    
 (3.) เพื่อน    (4.) แฟน   
 (5.) ดารา/คนมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบ 
15.) ปัจจุบนั ค่าใชจ่้ายของท่านในแต่ละเดือนมีอะไรบา้ง 
โปรดเรียงลาํดบั จาํนวนค่าใชจ่้ายของท่านในแต่ละเดือน (มากท่ีสุด = 1, นอ้ยท่ีสุด = 10) 
 (    )1. เขา้สังคม สังสรรคก์บัเพื่อนฝงู ปาร์ต้ี 
 (    )2. ค่าเคร่ืองแต่งกาย เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั 
 (    ) 3. ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัความงาม เช่น เคร่ืองสาํอาง ครีมบาํรุงผวิ สถานเสริมความงาม 
 (    )4. สินคา้ไอที อิเล็คโทรนิค โทรศพัทมื์อถือ 
 (    )5. ท่องเท่ียว เช่น ต่างจงัหวดั ต่างประเทศ 
 (    )6. ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น การออกกาํลงักาย การรักษาพยาบาล 
 (    )7. ค่าอาหาร 
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 (    ) 8. การลงทุน (เช่น ประกนัชีวติ/ หุน้/ กองทุน/ พนัธบตัรรัฐบาล/ สลากออมสิน/ เงิน
ฝาก) 
 (    )9. ค่าท่ีอยูอ่าศยั (เช่น ค่าเช่า/ ค่าผอ่นบา้น) 
 (    )10.ค่าเดินทางและยานพาหนะ (เช่น ค่าผอ่นรถ/ ค่านํ้ามนั/ ค่าเดินทางโดยรถสาธารณะ 
เป็นตน้) 
 
16.)ท่านสนใจสมคัรสมาชิกหรือซ้ือบริการประเภทใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (1.) บริการเก่ียวกบัสุขภาพ เช่น ออกกาํลงักายท่ีฟิตเนส 
 (2.) สปา หรือการนวดเพื่อผอ่นคลาย 
 (3.) ทาํประกนัสุขภาพ ประกนัอุบติัเหตุแบบครบวงจร 
 (4.) สถานบริการดา้นความงาม คลินิคผวิหนงัต่างๆ 
 (5.) สถาบนัลดนํ้าหนกั 
 (6.) คอร์สอบรมต่างๆ เช่น อบรมทาํขนม อบรมการจดัดอกไม ้
 (7.) แพคเกจทวัร์ท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือต่างประเทศ 
 (8.) อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………..  
 
17.) เหตุผลท่ีเลือกซ้ือบริการในขอ้16 (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (1.) เพื่อใชเ้วลาวา่งใหเ้กิดประโยชน์ 
 (2.) เพื่อคลายความเหงา 
 (3.) เพื่อสุขภาพท่ีสมบูรณ์แข็งแรง 
 (4.) เพื่อเพิ่มความมัน่ใจในการดาํรงชีวติ 
 (5.) เพื่อความสวยงามของรูปร่างหนา้ตาของตนเอง 
 (6.) อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………. 
 
18.) ปัจจุบนัท่านมีแผนการออมเงินและการลงทุนประเภทใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (1) เงินฝาก     (2) สลากออกสิน   

(3) ประกนัชีวติ    (4) ตัว๋แลกเงิน/ พนัธบตัรรัฐบาล    
(5) กองทุนรวม    (6) หุน้ 

 (7) ทองคาํ    (8) อสังหาริมทรัพย ์(เช่น บา้น ท่ีดิน) 
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 (9) ไม่มีการลงทุน   (10) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
  

ตอนที ่5 ดา้นพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 
19.ท่านเปิดรับส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในขอ้ต่อไปน้ีบ่อยเพียงใด  
 คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมายลงในช่องระดบัการประเมินท่ีตรงกบัตวัท่านเองมากท่ีสุด 
 โดย   5 =มากกวา่ 8 ชัว่โมงต่อวนั 4 = 6-8ชัว่โมงต่อวนั 3 = 3-5ชัว่โมงต่อวนั 

2 =1-2ชัว่โมงต่อวนั  1 =นอ้ยกวา่ 1ชัว่โมงต่อวนัหรือไม่เคยเลย 

รายละเอยีด 
ปริมาณความถี่ในการรับส่ือต่อวนั 

5 4 3 2 1 

19.) การเปิดรับส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ภายในระยะเวลา 1 วนั 
19.1โทรทศัน์       

19.2วทิย ุ      

19.3เคเบิ้ลทีว ี/ ทีวีดาวเทียม      

19.4 หนงัสือพิมพ ์      

19.5 นิตยสาร/วารสาร      

19.6 อินเทอร์เน็ต / Email      

19.7ป้ายโฆษณานอกบา้น เช่น บิลบอร์ด BTS,MRT      

19.8ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย      

19.9  โปสเตอร์ ใบปลิว / แผน่พบั      

19.10 อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………        

 
20.)โปรดเรียงลาํดบัการเปิดรับส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด  
(เรียงลาํดบัตามหมายเลข 1-9 โดยท่ีมากท่ีสุด = 1, นอ้ยท่ีสุด = 9) 

(….) 1. โทรทศัน์  (….) 2. วทิยุ   (….) 3. เคเบิ้ลทีว ี/ ทีวดีาวเทียม 
(….)  4. หนงัสือพิมพ ์ (….) 5. นิตยสาร/วารสาร          (….) 6. ส่ือออนไลน์/ 

อินเทอร์เน็ต  
(….) 7.  ป้ายโฆษณานอกบา้น(….) 8. ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย      (….) 9.โปสเตอร์ ใบปลิว / 

แผน่พบั 
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21.) จากคาํตอบในขอ้ 20.)ส่ืออนัดบั 1 ของท่านท่ีรับมากท่ีสุดอยูใ่นช่วงเวลาใดบา้ง(ตอบไดม้ากกวา่ 
1 ขอ้) 

(1.)ก่อนเวลา 8.00 น.    (2.) 8.00 น.-12.00 น.   
(3.)12.01น.-17.00 น.    (4.)17.01 น.- 22.00 น.   
(5.)หลงัเวลา 22.00 น.เป็นตน้ไป  

 
22.) จากคาํตอบในขอ้ 21.)วตัถุประสงคห์ลกัในการใชส่ื้ออนัดบั 1 ของท่านคืออะไร (ตอบไดข้อ้
เดียว) 

(1.)เพื่อคน้หาขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์   (2.) เพื่อความบนัเทิง   
(3.)เพื่อแลกเปล่ียน/ แชร์ขอ้มูลข่าวสาร  (4.)เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร  
(5.)เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ (6.) อ่ืนๆโปรดระบุ………………. 

 
23.) เน้ือหาส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบใดท่ีท่านสนใจและมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด 

(1.)มีดาราท่ีท่านช่ืนชอบ    (2.) เน้ือหาท่ีตลก จดจาํไดง่้าย  
(3) บอกคุณสมบติัท่ีครบถว้น   (4.)มีผูเ้ช่ียวชาญใหก้ารรับรอง  
(5.)อ่ืนๆโปรดระบุ………………. 

 
24.) สินคา้หรือบริการใดท่ีท่านคิดวา่ควรมีเพื่อตอบสนองการใชชี้วติของคนอยูค่นเดียว 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………. 
25.) ท่านไดว้างแผนอนาคตไวอ้ยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

**************** ขอบคุณท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี ****************** 
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