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ช่ือการศึกษาค้นคว้าอสิระ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย                                                               

                                          ของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

ผู้ศึกษา นางสาวเอ้ือการย ์ตะสอน รหัสนักศึกษา 2633001504 ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

อาจารย์ทีป่รึกษา รองศาสตราจารย ์เภสัชกรหญิง ดร.อโณทยั งามวชิยักิจ ปีการศึกษา 2564 

บทคัดย่อ 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่าง

ประเทศ (2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของเคร่ืองแต่งกาย (3) ศึกษาการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ (4) เปรียบเทียบการตัดสินใจ

ซ้ือ เค ร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (5) ศึ ก ษ า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหวา่งประเทศ 

 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มประชากร คือ เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่าง

ประเทศ ซ่ึงมีจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน คือ 323 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 22 เมษายน 2565) โดยการใชแ้บบสอบถาม

แบบออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการศึกษา สถิติท่ีใช้ คือ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  การทดสอบค่าสถิติ และการวิเคราะห์ถดถอย

พหุคูณ 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี มีสถานภาพ

สมรส ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี เป็นขา้ราชการ และมีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท (2) ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ ภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา  (3) การตดัสินใจอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพ่ือใชใ้น

ชีวิตประจาํวนั (4) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีปัจจยัส่วน

บุคคลแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแตกต่างกัน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือ เค ร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าที่ ใน ก รม เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ (5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
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Abstract 

 The objectives of this study were to study (1) the personal characteristics of employees in the 

Department of Trade Negotiations (2) the marketing mix factors of (7Ps) of apparel (3) the apparel purchase 

decision of employees in the Department of Trade Negotiations (4) the comparison of  personal characteristics 

and the employees in the Department of Trade Negotiations differed by apparel purchase decision and (5) 

Marketing mix factors affecting apparel purchase decision of employees in the Department of Trade 

Negotiations  

This study was quantitative research. The population in this research was the employees in the 

Department of Trade Negotiations as of 323 people (as of April 22, 2022). The set of questionnaires was used 

as the study instrument and the statistics used in data analysis were frequency, percentage, mean, standard 

deviation, T test one-way analysis of variance  and multiple regression analysis. 

The findings were as follows: (1) most of the population were female, aged between 31-40 years old, 

married, graduated with master’s degree or higher, government officer and a monthly income of 20,001 - 

30,000 baht. (2) the overall marketing mix factors of apparel for the employees in the Department of Trade 

Negotiations was at a high level. Considering each factor, the highest mean was the price of apparel (3) The  

apparel purchase decision was the highest level. Considering each item, the highest mean was the decision to 

buy apparel for everyday use. (4) The results of the hypothesis testing revealed that the employees in the 

Department of Trade Negotiations who had the different personnel status had different purchasing decisions. 

The marketing mix factors, that was products, price, personnel, process, and physical evidence, affected the 

apparel purchase decision of the employees in the Department of Trade Negotiations to buy apparel. (5) The 

Service Marketing Mix affected the decision marketing of the employees in the Department of Trade 

Negotiations to buy apparel significantly at the 0.01 level. 

 

Keywords: Employees in the Department of Trade Negotiations,  Marketing mix,  Apparel,  

                   Purchase decision     
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กติตกิรรมประกาศ 

 

  การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือเค ร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ ฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงไปได้

ดว้ยดีนั้น ดว้ยความอนุเคราะห์จากรองศาสตราจารย ์เภสัชกรหญิง ดร.อโณทยั งามวิชยักิจ อาจารย์

ท่ีปรึกษาหลกัการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีได้กรุณาสละเวลาอนัมีค่าให้คาํแนะนาํ คาํปรึกษา ท่ีเป็น

ประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี รวมถึง อาจารย ์ดร.นฤบดี วรรธนาคม ท่ีให้

เกียรติเป็นกรรมการสอบ ใหค้าํแนะนาํและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ทาํให้การศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ี

มีความสมบูรณ์ ครบถ้วน และเกิดประโยชน์แก่ ส่วนรวมมากยิ่งข้ึน จึงขอกราบขอบพระคุณมา 

ณ โอกาสน้ี 

 ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณคณาจารยข์องมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชทุกท่าน ท่ีได้ให้

ความรู้ต่างๆ รวมถึงงานท่ีมอบหมายซ่ึงเป็นการฝึกฝนให้เกิดทกัษะ ความรู้ ความเขา้ใจอนัจะเป็น

ประโยชน์แก่การนาํไปประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกบัโลกธุรกิจในยุคปัจจุบนัเป็นอย่างยิ่ง และยิ่งไป

กวา่นั้นผูศึ้กษาขอขอบคุณ ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพื่อ

นาํไปเป็นขอ้มูลประกอบการศึกษา ท่ีเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี 

 ทา้ยน้ี คุณประโยชน์และความดีจากการศึกษาค้นควา้อิสระฉบบัน้ี ผูศึ้กษาขอมอบเป็น

เคร่ืองบูชาพระคุณบิดา มารดา ญาติและบูรพคณาจารยทุ์กท่าน ท่ีไดส้ั่งสอน ช้ีแนะแนวทางท่ีดีและ

มีคุณค่าตลอดมา จนสําเร็จการศึกษา     หากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีขอ้บกพร่องประการใด

ผูศึ้กษาขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย  
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  เคร่ืองแต่งกาย หมายถึง ส่ิงท่ีมนุษยน์าํมาใชเ้ป็นเคร่ืองห่อหุม้ร่างกาย การแต่งกาย

ของม นุษย ์แต่ละเผ่าพนัธ์ุสามารถคน้ควา้ได้จากหลกัฐานทางวรรณคดีและประวติัศาสตร์

เพื่อใหเ้ป็นเคร่ืองช่วยช้ีนาํให้ รู้และเข้าใจถึงแนวทางการแต่งกาย  ซ่ึงสะท้อนให้เห็น

ถึ ง ส ภ า พ ข อ ง ก า ร ดํารงชีวิตของมนุษย์ในยุคสมัยนั้ นๆ (สํานักหอกลาง มหาวิทยาลัย

รามคาํแหง, 2549) จึงปฏิเสธไม่ได้เลยว่าเคร่ืองแต่งกายเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีสามารถบ่งบอกถึง

บุคลิกลกัษณะของแต่ละบุคคลได้เป็นอย่างดี ดงัสุภาษิตไทยท่ีว่า “ไก่งามเพราะขนคนงามเพราะ

แต่ง”  การแต่งกายด้วยเคร่ืองแต่งกายของแต่ละคนจะมีความเหมือนหรือแตกต่างกนัไป

ตามแต่ละสถานการณ์ ขอ้สาํคญัคือการแต่งกายดว้ยเคร่ืองแต่งกายควรจะ สะอาด เรียบร้อย ถูก

กาลเทศะ เหมาะสมกบัวยั และหนา้ท่ีการงาน  

  กรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์เป็นหน่วยงานราชการท่ีมี

พนัธกิจงานดา้นต่างประเทศในการเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ เพื่อขยายตลาด ปกป้อง และ

รักษาผลประโยชน์ทางการคา้ของไทย ทั้งในระดบัทวิภาคี ภูมิภาค และพหุภาคี รวมถึง การ

จัดทาํความตกลงการคา้เสรีของไทยกบัประเทศ/หรือกลุ่มประเทศคู่คา้ต่างๆ และพนัธกิจงาน

ด้านภายในประเทศคือการสร้างความรู้ ความเขา้ใจในการใช้ประโยชน์จากความตกลง

การค้าเสรี ปัจจุบันองค์การหรือสถานบันต่างๆ มิได้แข่งขันกันเพียงการเสริมสร้าง

ศัก ยภาพ หรือค วามพึงพอใจในผลงานเพียงเท่านั้น ยงัไดมี้การแข่งขนัดา้นภาพลกัษณ์ของ

องค์การอีกด้วย ภาพลักษณ์ดังกล่าวน้ีสามารถแสดงออกได้โดยบุคลากรหรือเจา้หน้าท่ีใน

หน่วยงานและเพื่อ เ ป็นการเสริมสร้างบุคลิกภาพและภาพลกัษณ์ของบุคลากรหรือเจา้หนา้ท่ี

ให้มีความโด่ดเด่น เป็นท่ีประทบัใจและสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูท่ี้มาติดต่อราชการทั้งในและ

ต่างประเทศ การแต่งกายของเจา้หน้าท่ีขณะปฏิบติัราชการจึงตอ้งเป็นไปตามระเบียบ มีความ

สุภาพเรียบร้อย เหมาะสม แต่เม่ือเจา้หน้าท่ีไม่ตอ้งปฏิบติัหนา้ท่ีราชการแลว้หรือท่ีเรียกวา่นอก

เวลาราชการก็สามารถแต่งกายตามความเหมาะสมและสไตล์ของตวัเองได ้ การให้ความสาํคญั

กับการแต่งกายควรเร่ิมตั้ งแต่การเลือกซ้ือเคร่ืองแต่งกาย การเลือกซ้ือเคร่ืองแต่งกายนั้ น

นอกจากจะตอ้งเดินทางไปซ้ือด้วยตวัเองแล้ว ปัจจุบนัยงัสามารถสั่งซ้ือแบบออนไลน์ได้ด้วย  

ร้านคา้หรือผูป้ระกอบการต่างมีกลยุทธ์ดา้นการตลาดในการนาํเสนอเคร่ืองแต่งกาย ไม่ว่าจะ
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เป็นการลดราคา หรือนาํเสนอเคร่ืองแต่งกายท่ีทันสมัย  เพื่อดึงดูดลูกคา้ทาํใหลู้กคา้มีทางเลือก

ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพื่อให้ตรงกับความต้องการของตนเองไดม้ากท่ีสุด  

  จากท่ีกล่าวมาในข้างต้น ผู ้ศึก ษ า จึง เลือ ก ศึก ษ า ปั จ จ ัย ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่ง

ประเทศ โดยเลือกส่วนประสมทางการตลาดบริการมาใช้เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึง

จะเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภควา่จะเลือกซ้ือเคร่ืองแต่งกายอย่างไรเพื่อให้เกิดความคุม้ค่า และ

เหมาะสมตามกาลเทศะ  รู้กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการและผูป้ระกอบการก็สามารถ

นาํไปพัฒนาการตลาดและการผลิตต่อไป โดยอาศยัขอ้มูลน้ีประกอบ 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่าง

ประเทศ 

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของเคร่ืองแต่งกาย 

                       2.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหวา่งประเทศ 

    2.4 เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจา

การคา้ระหวา่งประเทศจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

    2.5 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

 

3. กรอบแนวคดิการวจิัย  

 ผูศึ้กษาทาํการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนขอ้มูลพื้นฐาน

ต่าง ๆ เพื่อใชป้ระกอบการทาํวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ โดยเลือกส่วนประสมทาง

การตลาดบริการมาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการศึกษา 
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ตัวแปรอสิระ (Independent Variable)                            ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

4. สมมติฐานการศึกษา 

4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศท่ี

แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายท่ีแตกต่างกนั 

4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย

ของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

ปจจยัสวนบุคคล 

1.เพศ 

2.อายุ 

3.สถานภาพ 

4.ระดับการศึกษา 

5.ประเภทบุคลากร 

6.รายได 

ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ 

1.Product (ดานผลิตภัณฑ) 

2.Price (ดานราคา) 

3.Place (ดานการจัดจําหนาย) 

4.Promotion (ดานการ

สงเสริมการตลาด) 

5. People (ดานบุคคล)  

6. Process (ดานกระบวนการ) 

7. Physical Evidence (ดาน

ลักษณะทางกายภาพ) 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือเครื่องแตงกาย

ของเจาหนาท่ีในกรมเจรจาการคา

ระหวางประเทศ 



4 

 

5. ขอบเขตของการวจิัย 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ทําการศึกษา เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่าง

ประเทศ ตลอดจนข้อเสนอแนะของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศในการ

ตดัสินใจซ้ือแต่งกายท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษา 

  5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 ขอบเขตการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่ง

กายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศในคร้ังน้ี คือ  การศึกษ าปั จจ ัย ส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรม

เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ   

 5.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั คือ เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ 

จาํนวน 323 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 22 เมษายน 2565) ท่ีตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย เส้ือ กางเกง 

กระโปรง และรองเทา้  

 5.3 ขอบเขตด้านพืน้ทีก่ารศึกษาวจัิย  

 กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ กระทรวงพาณิชย ์จงัหวดันนทบุรี 

 5.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา  

 ระยะเวลาท่ีใช้ในการดาํเนินการศึกษาวิจยัและเก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่ เดือน 

พฤษภาคม – สิงหาคม 2565 รวมระยะเวลา 4 เดือน  

 5.5 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  5.5.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

   (1) ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อายุ เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

ประเภทบุคลากร และ รายได ้

   (2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ประกอบด้วย  ผลิตภัณ ฑ์ 

ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 

  5.5.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

  การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่าง

ประเทศ ประกอบดว้ย  เส้ือ กางเกง กระโปรง และรองเทา้ 

 



5 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

6.1 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีใช้

เป็นแนวทางในการศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการค้า

ระหวา่งประเทศ ซ่ึงประกอบดว้ย  

 6.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีผูซ้ื้ อจ ะ

ตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองแต่งกายหรือไม่ก็ได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีสามารถมองเห็นรูปลกัษณ์ มี

สีสัน หรือสามารถสัมผสัได ้ เช่น เคร่ืองแต่งกายมีความทนัสมยั มียีห่้อหรือแบรนด ์หรือมีแบบ

ใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย 

                                         6.1.2 ด้านราคา (Price) คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายตก

ลงราคาเพื่อซ้ือขายเคร่ืองแต่งกายในราคาท่ียอมรับไดท้ั้งสองฝ่าย เช่น ราคามีความเหมาะสม

เม่ือเทียบกบัคุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย ช่องทางการชาํระเงินมีหลายช่องทาง เช่น การชาํระ

เงินสด หรือ การชาํระเงินผา่นแอปพลิเคชนัของธนาคาร 

     6 . 1 . 3  ด้านการจัดจําหน่าย (Place) คือ ตัวแปรทางก า ร ต ล า ด ท่ี

ผู ้ข า ย ใ ช้ใ น ก า รนําเสนอเคร่ืองแต่งกายให้กบัผูซ้ื้อ มีทั้งแบบวางขายในร้าน (offline) หรือ

นําเสนอขายผ่านช่องทางออนไลน์ (online) เช่น Facebook ,Instagram ,TikTok ,Line ห รื อ มี

เคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายในร้านคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้น  

6.1.4 ด้ านการส่งเส ริมการตลาด  (Promotion) คือ ตัวแปรท าง

การตลาดท่ีผูข้ายนาํเสนอผลิตภณัฑ์เพื่อช่วยดึงดูดใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของ

ทางร้าน ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ  เช่น การโปรโมทสินค้าผ่านช่องทาง

ออนไลน์ส่ือโฆษณา ส่ิงพิมพ์ต่าง ๆ การมีเคร่ืองแต่งกายให้ทดลองก่อนการซ้ือ หรือ มีการ

สะสมแต้มและลดราคาในวนัเกิดลูกคา้  เป็นตน้  

6.1.5 ด้านบุคคล (People) คือ ต ัว แ ป ร ท า ง ก า ร ต ล า ด ที่มีผ ล ต่อ

ก า ร ต ัด สิ น ใ จ ซื้ อ เค ร่ื อ ง แ ต่ง กาย หากบุค ล า ก ร ข อ ง ท า ง ร้ า น ค ้า มีค ว า ม รู้ส า ม า ร ถ

แนะนาํ เค ร่ืองแต่งกายท่ีเหมาะสมให้กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี การมีมารยาท พูดจาไพเราะ มี

อธัยาศยัดีมีการบริการท่ีดี รู้จกักาลเทศะจะเป็นเสน่ห์ดึงดูดใจลูกคา้ใหม้าซ้ือเคร่ืองแต่งกายของ

ทางร้าน  หรือแม้กระทั่งสามารถหาสินค้าให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว สิ่ ง เห ล่า น้ี ล ้ว น

สามารถทาํให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายกบัทางร้านมากยิง่ข้ึน 

6.1.6 ด้านกระบวนการ (Process) คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย โดยเป็นกระบวนการซ้ือท่ีไม่ยุ่งยาก รวดเร็ว และมีการนํา
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เทคโนโลยีมาใช้ เช่น จุดชาํระเงินมีบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้ง มีบริการส่งสินคา้ฟรีให้กบั

ลูกคา้ มีการรับเปล่ียนคืนสินคา้ 

                                       6.1.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ ตวัแปรทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของทางร้านคา้วา่มีความน่าเช่ือถือหรือไม่ มี

คนรู้จักมากน้อยเพียงใด การมีป้ายช่ือร้านค้าท่ีมองเห็นง่าย มีการจดัและตกแต่งร้านให้

ทนัสมยัและสวยงาม หรือมีบริการท่ีจอดรถฟรีสําหรับลูกคา้ ส่ิงเห ล่า น้ีจะ ช่วย ใ ห้ลูก ค ้า

ตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองแต่งกายกบัทางร้านไดม้ากยิง่ข้ึน    

 6.2 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มประชากร

ในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ประกอบดว้ย  

6.2.1 เพศ คือ เพศชายและเพศหญิง 

                                        6.2.2 อาย ุ จะมีจาํนวน 4 กลุ่มอาย ุดงัน้ี 

                       - 20 - 30 ปี 

                 - 31 - 40 ปี 

                 - 41 - 50 ปี 

                 -  มากกวา่ 50 ปี 

            6.2.3 สถานภาพ  มี 3 สถาน คือ โสด สมรส และ หยา่ร้าง/หมา้ย 

            6.2.4 ระดับการศึกษา จะแบ่งออกเป็น มัธยมศึกษา อนุปริญญา (ปวส.) 

ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี 

             6.2.5 ประเภทบุ คลากร ประกอบด้วย ข้าราชการ พนักงานราชการ 

ลูกจา้งประจาํ ลูกจา้งโครงการ  และลูกจา้งบริษทั  

           6.2.6 รายได้ต่อเดือน จะแบ่งออกเป็น 6 ช่วง ดงัน้ี 

                  -  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

               -  10,001  -  20,000 บาท 

               -  20,001 – 30,000 บาท 

                  -  30,001 – 40,000 บาท 

                  -  40,001 – 50,000 บาท 

                  -  มากกวา่ 50,000 บาท 
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6.3 เจ้าหน้าที่ในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ คือ ผูท่ี้ปฏิบติังานในกรม

เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ทั้งท่ีเป็นขา้ราชการ พนกังานราชการ ลูกจา้งประจาํ ลูกจา้งบริษทั 

ลูกจา้งโครงการ 

      6.4 เคร่ืองแต่งกาย คือ เส้ือ กางเกง กระโปรง และรองเทา้ ซ่ึงใช้ในการศึกษา

วิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ อ เ ค ร่ื อ ง แ ต่ง ก า ย ข อ ง

เจ้าหน้า ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

6.5 การตัดสินใจซ้ือ คือ การตดัสินใจซ้ือ เส้ือ กางเกง กระโปรง และรองเท้า 

ของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ จากส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

7.1 ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองแต่งกายสามารถนาํขอ้มูลไปใชใ้นการปรับปรุง

และพฒันาเคร่ืองแต่งกายใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

7 .2  ผู ้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ธุ รกิจ เค ร่ือ ง แ ต่ง ก า ย ส า ม า ร ถ นํา ข ้อ มูล ไ ป ใ ช้ใ น

การกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่ใหบ้รรลุตามเป้าหมายขององคก์าร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 การศึกษาวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสิ นใจ ซ้ื อ

เค ร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ผูศึ้กษาไดมี้การศึกษาและ

ท บ ท ว น ว ร ร ณ ก ร ร ม ที่ เ กี่ ย ว ข ้อ ง  ซ่ึ ง ป ร ะ ก อ บ ด้ว ย แ น ว คิด ท ฤ ษ ฎี  ง า น วิจ ัย  แ ล ะ

บทความทางวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้เกิดความรู้ความเขา้ใจพร้อมทั้งไดมี้การประมวลผล

ขอ้มูลต่างๆ และสามารถนาํมาเป็นกรอบแนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัท่ีเหมาะสม ดงัน้ี  

 1. การแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

 2. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 3. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. การแต่งกายของเจ้าหน้าทีใ่นกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ 

 เน่ืองจากกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศเป็นหน่วยงานราชการท่ีมีการติดต่อกบั

หน่วยงานทั้งภายในและภายนอกประเทศ มีการเดินทางไปประชุมราชการในต่างประเทศอยู่

เป็นประจาํ ดงันั้น การเลือกซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีท่ีปฏิบติังานในกรมเจรจาการคา้

ระหว่างประเทศ จึงตอ้งคาํนึงถึงความสุภาพเรียบร้อยความถูกตอ้งเหมาะสมมากกวา่ความถูกใจ

เพื่ อเป็นการให้ เกียรติแก่สถานท่ี  และภาพลักษณ์ ท่ี ดีขององค์การ และแน่นอนว่าใน

ชีวติประจาํวนันั้นคนเราจะมีการแต่งกายอยูเ่ป็นประจาํ และตอ้งคาํนึงกิจกรรม สถานท่ี หรือ

ผูร่้วมในกิจกรรมนั้นมีใครบา้ง จึงจาํเป็นอย่างยิ่งที่การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแต่ละคร้ัง

จะมาจากหลายปัจจยั  

 ก า ร ต ัด สิ น ใ จ ซ้ื อ เค ร่ื อ ง แ ต่ง ก า ย ไ ม่ว่า จ ะ เ ป็ น  เ ส้ื อ  ก า ง เก ง  ก ร ะ โ ป ร ง 

และรองเท้า  ที่ผู ้ศึกษามองว่าเป็นเคร่ืองแต่งกายท่ีมองเห็นไดง่้าย มีการใช้งานทั้ งผู ้หญิง

และผู ้ชายที่ปฏิบติังานในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ดงันั้น ผู ้ศึกษาจึงขอกล่าวถึ ง

การแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศใน 2 หัวขอ้ คือ การแต่งกาย

ในการปฏิบติังาน และการแต่งกายปกติทัว่ไป  

1.1 การแต่งกายในการปฏิบัติงาน ผูห้ญิงจะมีการแต่งกายดว้ยชุดกระโปรง 

ห รื อชุ ด เดรส สีสันไม่ฉูดฉาดจนเกินไป ไม่แต่งกายดว้ยเส้ือผา้รัดรูป ในการประชุมจะสวมใส่
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ชุดสูท มีการสวมใส่กางเกงบา้ง เช่น การเดินทางไปต่างจงัหวดัในเวลาราชการ รองเทา้จะเป็น

รองเทา้หุ้มส้นสีดาํ สีนํ้ าตาล สีเทา หรือสีสุภาพอ่ืนๆ ใช้กระเป๋าแบบสะพาย ผูช้ายจะสวมใส่

เส้ือเช้ิตสีสุภาพแบบแขนยาว จะใส่สูทเม่ือมีการประชุม รองเทา้หนงัหุ้มส้น ส่วนใหญ่จะไม่มี

การใชก้ระเป๋าหากมีบา้งจะเป็นแบบกระเป๋าสะพายขา้งแบบสายยาว  

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 การแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศในการประชุม         

                 ต่างประเทศ 

(กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ, 2565) 

 

จากภาพท่ี 2.1 จะแสดงให้เห็นถึงการแต่งกายขณะร่วมการประชุมในต่างประเทศของ

รัฐมนตรีวา่การกระทรวงพาณิชยแ์ละอธิบดีกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ  
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ภาพท่ี 2.2 การสวมกางเกงในการปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

(กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ, 2565) 

 

จากภาพท่ี 2.2 จะเป็นการแต่งกายปฏิบัติราชการของรองอธิบดีกรมเจรจาการค้าระหว่าง

ประเทศ ซ่ึงเป็นการลงพื้นท่ีเพื่อพบกบัเกษตรกรในพื้นท่ีจงัหวดัอุทยัธานี ผู ้หญิงจะแต่งกาย

ด้วยกางเกงที่ สุภาพเพื่อให้ เกิดความคล่องตวั และผูช้ายจะแต่งกายในชุดสีขาวครีมท่ีสุภาพ

เช่นกนั 

 1 .2 การแต่งกายปกติทั่วไป  ในท่ีน้ีผู ้ศึกษาจะหมายถึงการแต่งกาย

ท่ีไม่ใช่ เพื่อ เข้ามาปฏิบัติราชการของเจ้าหน้า ท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ 

แต่จะเป็นการแต่งกายตามความชอบและสไตลก์ารแต่งกายของแต่ละบุคคล เช่น การแต่งกาย

เพื่อไปเท่ียว การแต่งกาย เพื่ออยูบ่า้น 
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ภาพท่ี 2.3 การแต่งกายเพื่อไปเท่ียว 

(Facebook.com.Kanyaluk ritthimon, 2565) 

 

จากภาพท่ี 2.3 จะเป็นการแต่งกายเพื่อไปเดินเท่ียวท่ีหา้งสรรพสินคา้ของเจา้หนา้ท่ีกรมเจรจา 

                       การคา้ระหวา่งประเทศ 

  การแต่งกายถือเป็นการส่ือสารกบัผูค้นทัว่ไปอีกช่องทางหน่ึง เพราะสามารถทาํให้

ผูท่ี้พบเห็นประทบัใจตั้งแต่คร้ังแรกไดจ้ากการแต่งกายไม่วา่จะเป็นเส้ือ  กระโปรง กางเกง 

รองเท้า  หรือกระเป๋า  การแต่งกายบ่งบอกให้รู้ถึงรสนิยมหรือสไตล์ของแต่ละบุคคล ดงันั้น 

ผูศึ้กษาจึงอยากทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีทาํให้เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหวา่งประเทศตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของตนเอง 

 

2. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

         Išoraite. (2016) ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทันาํมาประยุกตใ์ชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

กบัผูบ้ริโภคตามเป้าหมายท่ีวางไว ้



12 

 

  Kukanja, Gomezelj Omerzel and Kodric. (2017) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

กลุ่มเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาด

เป้าหมาย กล่าวคือ เป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ 

  สามารถสรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

องคก์ารสามารถควบคุมได ้เพื่อนาํพาใหอ้งคก์ารไปสู่เป้าหมายทางการตลาดท่ีวางไว ้

                      Kotler, Philip. (2016) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย 

  1. ด้านผลติภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีองคก์ารนาํเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจโดย

การบริโภคหรือการบริการนั้นๆและสามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจ

นั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัได้หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี  ตราสินคา้ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่าย นอกจากน้ี ผลิตภณัฑ์ท่ี

นาํเสนอออกขายนั้นยงัสามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนหรือการบริการไม่มีตวัตนก็

ได ้หากเพียงแต่วา่ผลิตภณัฑ์นั้นๆ จาํเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์และมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้

ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั้น ทั้งน้ีการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ควรจะคาํนึงและให้

ความสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

    1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ หรือ ความแตกต่างทางการแข่งขนั เพื่อให้

สินคา้หรือการบริการของกิจการมีความแตกต่างอยา่งโดดเด่น 

    1.2 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ เ ช่น ประโยชน์พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่าง

ลักษณะ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

    1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อแสดง

ตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจ

ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

    1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อทาํให้ผลิตภณัฑ์มีความใหม่ โดยการปรับปรุง

และพฒันาให้ดียิ่งข้ึน อย่างสมํ่าเสมอ ทั้งน้ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสามารถขององค์การในการ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึนไป 

    1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ ์ 

  2. ด้านราคา หมายถึง จาํนวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภณัฑ์ สินคา้หรือ

การบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จาก

การใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้หรือการบริการนั้นๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจาํนวนเงินท่ีจ่ายออกไป นอกจากน้ี 

ยงัอาจหมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคใช้ในการเปรียบเทียบ

ระหวา่งราคา (Price) ท่ีจ่ายเงินออกไป กบัคุณค่าท่ีบริโภคจะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึง
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หากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคจะทาํการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี กิจการควรจะคาํนึงถึงปัจจยั

ต่างๆ ในขณะท่ีการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ดงัน้ี 

    - สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด 

    - ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือการบริการ 

    - คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

                - ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีอาจเก่ียวขอ้ง 

  3. ด้านการจัดจําหน่าย การจาํหน่ายสินคา้หรือการบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะนาํสินคา้

หรือการบริการนั้ นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์ท่ีจะต้อง

พิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรมีการกระจายสินคา้หรือการบริการไปสู่ผูบ้ริโภค

ผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมท่ีสุด 

      - จดัจาํหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง  

      - จดัจาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง 

    - จดัจาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก  

    - จาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก  

    - จาํหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน  

 ดงันั้น สถานท่ีให้การบริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการให้การบริการกบักลุ่มเป้าหมายให้

ไดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ีการให้ความสําคญักบัทาํเลท่ีตั้ง มีความสําคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตาม

ลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท โดยในส่วนของการกาํหนดการจดัจาํหน่ายจะตอ้งคาํนึงถึง

ปัจจยั  3 ส่วน ดงัน้ี 

           1. ลกัษณะและรูปแบบของการดาํเนินธุรกิจ 

    2. ความจาํเป็นในการใช้คนกลาง เพื่อจดัจาํหน่ายสินคา้หรือการบริการของ

ธุรกิจ 

    3. ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างการจูง

ใจ การคิด ความรู้สึก ความตอ้งการ และความพึงพอใจ ในสินคา้หรือการบริการ โดยส่ิงน้ีจะใช้

ในการจูงใจผู ้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจาํ ใน

ผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้ นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือการบริการ หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูล

ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบ

ต่างๆ อยา่งผสมผสานกนั หรือเรียกไดว้า่เป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึง
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การจะใช้เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้นข้ึนอยู่กบัความเหมาะสมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดย

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือ ดงัน้ี 

    (1) การโฆษณา หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสารเพื่อเป็นการ

สร้างแรงจูงใจและความตอ้งการซ้ือในสินคา้หรือการบริการ แก่ผูท่ี้ไดรั้บสารจากการโฆษณา

ดังกล่าว ซ่ึงการโฆษณาสามารถทําได้หลายช่องทางการส่ือสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้าย

โฆษณา หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

    (2) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การนําเสนอแนวความคิด

ของบุคคลท่ีมีต่อสินค้าหรือการบริการ ซ่ึงอาจจะมีทั้ งในรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อเป็น

ค่าตอบแทน หรือไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทน สําหรับการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง 

การพยายามในการส่ือสารขอ้มูลจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็น

จากหน่วยงานถึงผูบ้ริโภคทัว่ไป หรือ จากหน่วยงานถึงหน่วยงานดว้ยกนั เป็นตน้ 

    (3) การขายโดยพนกังาน หมายถึง การขายสินคา้ท่ีมีการส่ือสารทั้งสองทาง 

หรือ การขายแบบเผชิญหน้า ซ่ึงผูข้ายและผูซ้ื้อจะได้พบเห็นหน้ากัน มีการสอบถามเพื่อ

แลกเปล่ียนขอ้มูล และเสนอขายสินคา้หรือการบริการไดโ้ดยตรง 

    (4) การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะช่วยเพิ่มปริมาณ

การขายสินคา้หรือการบริการให้เพิ่มมากข้ึน โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแลก

สินค้า การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสินค้า ทั้ งน้ีเพื่อเป็นการกระตุ้นความต้องการของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือการบริการ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 

    (5) การตลาดทางตรง หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อนาํเสนอสินคา้หรือการบริการ โดยไม่จาํเป็นตอ้งใชค้นกลาง

เพื่อทาํหน้าท่ีในการประสานงาน รูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การตลาดทาง

โทรศพัท ์จดหมายอีเมล ขอ้ความผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จดหมายตรง เป็นตน้ 

  5. ด้านบุคคลหรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีทาํงานเพื่อก่อให้เกิดประโยชน์กับ

องคก์าร ซ่ึงนบัตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง 

พนักงานทัว่ไป และแม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรถือได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี

ความสําคญัเน่ืองจากเป็นผูคิ้ด วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนหน่วยงานให้เป็นไปตาม

กลยุทธ์ท่ีวางไว ้บุคลากรท่ีมีการสร้างปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรภาพท่ีดีกบัผูบ้ริโภค เป็นส่ิง

สาํคญัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผกูพนักบัองคก์ารในระยะยาวไดด้ว้ย 

  6. ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสัมผสัได้จากการเลือกใช้สินคา้

หรือการบริการขององค์การ เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น แล ะมีคุณ ภาพ  เช่น 
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การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานชามในร้านอาหาร การแต่งกายของพนักงานในร้าน 

การพูดจากบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภค และการบริการท่ีรวดเร็ว เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีจาํเป็นต่อการ

ดาํเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจด้านการบริการ ท่ีควรคาํนึงถึงการสร้างคุณภาพใน

ภาพรวม ซ่ึงหมายถึงสภาพทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพท่ี

ลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจาก

ผู ้ใหบ้ริการรายอ่ืน 

  7. ด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน

ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อเป็นการให้การบริการอยา่งถูกตอ้งและ

รวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการ

ดาํเนินงานขององค์การ ซ่ึงหากว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและ

ประสานกนั จะทาํให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ 

ทั้งน้ี กระบวนการทาํงานในดา้นของการบริการจาํเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการทาํงาน

ท่ีชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายในองค์การทุกคนเกิดความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัไปใน

ทิศทางเดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

  สามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการ

ดําเนินการทางการตลาดในการสร้างความพึ่ งพอใจและสนใจในสินค้าหรือการบริการ 

ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น

บุคคลหรือบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ต่อไป 

 

3. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 3.1 ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) การตดัสินใจซ้ือ คือ ขั้นตอนหรือกระบวนการอย่างมี

ลาํดบัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย (1) การรับรู้ปัญหา (2) การคน้หา

ขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจซ้ือ และ (5) พฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ 

 Gibson, Ivancevich, and Donnelly. (1979)  คือ กระบวนการสําคญัท่ีผูบ้ริหารของ

องค์การจะต้องกระทาํการตดัสินใจบนพื้นฐานข้อมูลข่าวสาร (Information) ท่ีมีอยู่ภายใน

องคก์าร  

 Assael. (1998) การตดัสินใจซ้ือ  คือ กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซ้ือ

สินคา้หรือเลือกการบริการใด จะซ้ือจากท่ีไหน ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมาจากกลยุทธ์

ทางการตลาดของนกัการตลาด เช่น ถา้ผูบ้ริโภคตอ้งการคุณประโยชน์จากผลิตภณัฑ ์ยี่ห้อหรือ
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ตราใด ๆ  ก็ตาม  นกัการตลาดควรวางกลย ุท ธ์ท างการตลาดโดยเน้นท่ีคุณโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ผ่านทางช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคตดัสินใจ

ซ้ือโดยเน ้นที่ยี ่ห ้อหรือตรา จึงเป็นส่ิงสําคัญท่ีนักการตลาดต้องศึกษาเพื่อจัดวางกลยุทธ์ทาง

การตลาดต่อไป  

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550)  การตดัสินใจซ้ือ  คือ กระบวนการเลือกท่ีจะทาํอย่าง

หน่ึงอย่างใดจากส่ิงต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้หรือการ

บริการอยู่เสมอ ซ่ึงสามารถตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือการบริการจากข้อมูลและข้อจาํกัดตาม

สถานการณ์ ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือจึงเป็นกระบวนการสาํคญัท่ีอยูใ่นใจผูบ้ริโภค 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551) การตดัสินใจซ้ือ คือ กระบวนการตดัสินใจขององค์การ

ซ่ึงมีการกาํหนดความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการท่ีจะซ้ือ โดยการประเมินและระบุการเลือก

ตราหรือยีห่อ้และผูข้ายรายต่าง ๆ  

 เสรี วงษม์ณฑา (2553) คือ การที่ผู ้บ ริโภคตัดสินใจว่าจะซ้ือสินค้าหรือการ

บริการอย่างใดอย่างหน่ึง ซ่ึงมีกระบวนการตั้งแต่การเร่ิมตน้ซ้ือจนถึงทศันคติท่ีมีหลงัจาก

การใช้สินคา้หรือการบริการไปแล้ว สามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได้ ดงัน้ี (1) การมองเห็น

ปัญหา (2) การแสวงหาภายใน (3) การแสวงหาภายนอก (4) การประเมินทางเลือกการตดัสินใจ

ซ้ือ ทศัคติหลงัการตดัสินใจซ้ือ คือ การท่ีเลือกกระทาํอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมี

อยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ อยูเ่สมอ การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือการ

บริการจากขอ้มูลและสถานการณ์ท่ีจาํกดั ถา้นกัการตลาดมีความเขา้ใจและสามารถเขา้ถึงจุดน้ี

ของผูบ้ริโภคได ้จะสามารถกระจายสินคา้หรือการบริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 สามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือ คือ กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํอยา่ง

หน่ึงอยา่งใดจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคมกัจะตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้หรือการ

บริการท่ีมีอยูใ่นชีวติประจาํวนั จากขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมีอยูอ่ยา่งจาํกดัและจากสถานการณ์ต่าง ๆ 

ซ่ึงถา้หากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจในจุดน้ีของผูบ้ริโภคได ้จะสามารถกระจายสินคา้หรือการ

บริการและสร้างการยอมรับจากผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน การตดัสินใจซ้ือจะ

เกิดข้ึนหลงัจากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในสินคา้หรือการบริการ โดยการตกลงราคาท่ียอมรับ

ไดก้นัทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย และผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
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       3.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Process) 

       การตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือการบริการของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนทันที โดยมีการ

ดาํเนินไปตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดงัภาพท่ี 2.4 แสดงถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) Kotler, P. and  

                 Armstrong. (2018) 

ภาพท่ี 2.4 ทําให้มองเห็นภาพการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคใน 5 ขั้นตอน 

บางคร้ังการซ้ือท่ีมีการใช้อยูเ่ป็นประจาํของผูบ้ริโภค เช่น การซ้ือเซร่ัมบาํรุงผิวของผูห้ญิงเม่ือ

เห็นสินคา้จะตดัสินใจซ้ือในทนัที โดยทัว่ไปแลว้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคใน 5 ขั้นตอน 

ดงัน้ี 

  3.2.1 การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นกระบวนการรับรู้ถึง

ความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองหาเหตุผลและความ

จาํเป็น หรืออาจได้รับการกระตุน้จากปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล เช่น ความกระหาย ความหิว 

หรือความตอ้งการทางเพศ ปัจจยัเหล่าน้ีหากมีระดบัสูงมากพอท่ีจะเป็นแรงกระตุน้ หรือการ

ไดรั้บการกระตุน้จากภายนอก เช่น เห็นการโฆษณา หรือจากส่ือโซเชียล ในขั้นตอนน้ีนกัการ

ตลาดจาํเป็นต้องมีขอ้มูล ความตอ้งการของปัญหา สาเหตุรวมทั้งแรงจูงใจท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ

สินคา้หรือการบริการ 

  3.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจใน

สินคา้หรือการบริการจะทาํการคน้หาขอ้มูล แต่หากมีความตอ้งการมากพอและมีสินคา้หรือ

การบริการท่ีใกล้เคียงกบัความต้องการอาจตดัสินใจซ้ือไดใ้นทนัที ขณะท่ีบางคร้ังหากความ

ตอ้งการในสินคา้หรือการบริการยงัไม่มากพอ จะยงัหาขอ้มูลต่อไป เช่น สนใจในครีมท่ีพึ่งวาง

จาํหน่าย ผู ้บริโภคจะหาข้อมูลจากการโฆษณา กลุ่มคนรู้จัก หรือส่ือโซเชียล 

  3.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Alternatives) ผู ้บริโภคจะใช้

ขอ้มูลของการไดม้าของกลุ่มตราสินคา้ใดจากกลุ่มทางเลือกเพื่อใชป้ระเมินการตดัสินใจ การจะ

รับรู้ถึงความ

ตอ้งการ 

คน้หาขอ้มูล ประเมินผล

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม

หลงัการซ้ือ 
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รู้ว่าผูบ้ริโภคเลือกสินคา้หรือการบริการใด นักการตลาดตอ้งมีขอ้มูลในสินคา้หรือการบริการ

เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือการบริการขององคก์าร 

3.2 .4  การตั ด สิน ใจ ซ้ื อ  (Purchase Decision) ขั้ น ตอน น้ี ผู ้บ ริโภคจะให้

ความสําคญักบัตราหรือยี่ห้อเพื่อกาํหนดเป้าหมายในการตดัสินใจซ้ือ โดยทั่วไปผู ้บริโภคจะ

ซ้ือตราห รือยี ่ห ้อ ที่ตน เองชื่นชอบมากท่ีสุด แต่บางคร้ังอาจมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาแทรก เช่น 

ความคิดหรือทศันคติของคนอ่ืน หรือการบอกกล่าวจากผูเ้ช่ียวชาญ เช่นน้ีอาจทาํให้ผูบ้ริโภค

ตดัสินใจท่ีจะซ้ือตราหรือยี่หอ้ท่ีชอบนอ้ยลง หรือผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจซ้ือจากปัจจยัอา้งอิงต่าง 

ๆ เช่น รายได ้ราคา หรือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ แต่อยา่งไรก็ตามยงัมีปัจจยัท่ีอาจทาํให้ผูบ้ริโภค

เปล่ียนความตั้งใจซ้ือโดยไม่คาดหวงัก็ได้ เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีตกตํ่า หรือ คู่แข่งมีการลด

สินคา้ตวัเดียวกนั เป็นตน้ 

  3.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior)  ห ล ัง จ า ก ท่ี

ผู ้บ ริโ ภ ค ไ ด้ใ ช้สิ น ค ้า ห รื อ ก า ร บริการไปแล้วอาจเป็นท่ีพอใจหรือไม่ก็ได้ นั่นก็คือหาก

สินคา้หรือการบริการท่ีซ้ือไปนั้นมีคุณภาพตํ่ากวา่ท่ีคาดหวงั จะทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกผดิหวงั หรือ

ถา้สินคา้หรือการบริการท่ีซ้ือไปนั้นมีคุณภาพตามท่ีคาดหวงัไว ้นั้นก็คือผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจ 

หรือถ้าหากสินคา้หรือการบริการมีคุณภาพสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะยิ่งประทบัใจมาก

ยิง่ข้ึน ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีบ่งบอกวา่พนกังานขายควรสัญญาในส่ิงท่ีตราหรือยีห่้อทาํไดเ้ท่านั้น 
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ภาพท่ี 2.5  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Process) 

(www.popticles.com, 2565) 

 

ภาพท่ี 2.5 สามารถอธิบายกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้6 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การตระหนกัรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) ก่อนท่ีจะเกิดการซ้ือสินคา้หรือการ

บริการใดๆ ของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคตอ้งคาํนึงถึงเหตุผลท่ีจะตอ้งเช่ือ (Reason to Believe) ใน

การซ้ือสินค้าหรือการบริการ ท่ีเป็นจุดเร่ิมต้นของปัญหาของผูบ้ริโภค นักการตลาดอาจทาํ

การตลาดด้วยการทําเน้ือหา (Content) ท่ี เร่ิมต้นด้วยการตั้ งค ําถามผ่านการบอกเล่าจาก

ประสบการณ์ของผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้หรือการบริการ (Testimonials) เพื่อเป็นการดึงดูดใหผู้บ้ริโภค

อยากเข้าสู่กระบวนการซ้ือ และทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกผ่อนคลายว่าปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นสามารถ

แกไ้ขไดด้ว้ยสินคา้หรือบริการของเรา 

2. การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Information Search) เมื่อผูบ้ ริโภครับรู้ถึงปัญหาแล้ว 

ส่ิงที่ตามมาคือการอยากรู้และอยากไดข้อ้มูลเพิ่มเติม เพื่อหาว่ามีวิธีการใดบา้งท่ีจะมาแกไ้ข

ปัญหาเหล่านั้นได ้โดยในขั้นตอนน้ีนกัการตลาดตอ้งแสดงถึงความเช่ียวชาญในการให้ขอ้มูล

และสามารถแก้ปัญหาได้ หรือหาวิธีท่ีจะช่วยแก้ไขปัญหาต่างๆผ่านส่ือโฆษณา ซ่ึงปัจจุบนั

http://www.popticles.com/
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สามารถทาํไดท้ั้งแบบออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline) ส่ิงเหล่าน้ีจะทาํให้แตกต่าง

จากคู่แข่ง 

3. ประเมินทางเลือกอ่ืน (Evaluation of Alternatives) องค์การจะสามารถสร้างความ

แตกต่างและโดดเด่นในการนาํเสนอจากคู่แข่งเพียงไร ผูบ้ริโภคก็ยงัไม่สามารถตดัสินใจท่ีจะ

เลือกสินคา้หรือการบริการขององค์การไดใ้นทนัที เน่ืองจากผูบ้ริโภคคงตอ้งทาํการหาขอ้มูล

เพื่อเปรียบเทียบอยูเ่สมอ เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด เช่น ในธุรกิจประกนัภยัท่ีลูกคา้

ตอ้งหารายอ่ืนเพื่อมาเปรียบเทียบราคาและผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บว่ารายใดให้ผลตอบแทนท่ี

คุม้ค่ามากกว่า ขั้นตอนน้ีถือไดว้่าเป็นความยากของนกัการตลาดท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ให้กบั

ผูบ้ริโภค และยงัตอ้งคงสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีเพื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมายใหค้งอยูต่่อไป 

4. เข้าสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือผูบ้ริโภคได้ค้นหาขอ้มูล

และทําการเปรียบเทียบจนเป็นท่ีพอใจและพร้อมสําหรับการตัดสินใจซ้ือแล้ว ซ่ึงทําให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือการบริการของคุณไดใ้นทนัทีหรืออาจยกเลิกการซ้ือสินคา้หรือ

การบริการได้ทุกเม่ือเช่นกนั ซ่ึงเป็นการท่ีผูบ้ริโภคยงัมีการลงัเลหรือติดใจในบางอย่าง เป็น

เหตุผลท่ีนักการตลาดจาํเป็นตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความปลอดภยัในการเลือกซ้ือสินคา้

หรือการบริการให้ได ้ตอ้งพยายามโนม้นา้วใจพร้อมขอ้มูลท่ีจาํเป็น และสําคญัท่ีสุดก็คือสินคา้

หรือการบริการสามารถเติมเต็มหรือแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร ตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึก

วา่ขาดสินคา้หรือการบริการขององค์การไม่ได ้และหากผูบ้ริโภคตอ้งการยุติการตดัสินใจซ้ือ 

นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งดึงผูบ้ริโภคให้กลบัมาดว้ยการทาํกาํหนดเป้าหมายใหม่ ( Retargeting)  

เช่น การส่งอีเมล ์หรือ SMS เพือ่กระตุน้ใหพ้วกเขายงัคงคิดถึงสินคา้ของคุณอยูเ่สมอ 

5. ซ้ือสินคา้หรือการบริการ (Purchase) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคกลายเป็นลูกคา้และไดเ้ลือก

ซ้ือสินคา้หรือการบริการขององคก์าร เป็นผลมาจากความพยายามท่ีองคก์ารไดท้าํมาตั้งแต่แรก

ถือเป็นผลสําเร็จท่ีดี แต่องค์การยงัจาํเป็นต้องระวงัอยู่เสมอว่าโอกาสท่ีลูกค้าจะยกเลิกหรือ

หายไปก็ยงัมีความเป็นไดอ้ยู ่การทาํการตลาดกบัขั้นตอนน้ีก็ยงัคงมีความสําคญั การตรวจสอบ

ดูวา่ลูกคา้ไดมี้การกดยืนยนัการสั่งซ้ือผ่านหน้าเวบ็ไซต์แลว้จริงหรือมีการสั่งออเดอร์แลว้โอน

เงินชาํระมาแลว้จริง ปัญหาในขั้นตอนน้ีท่ีอาจทาํให้ลูกคา้ยกเลิกการซ้ือสินคา้ และอาจมาจาก

ปัญหาด้าน UX/UI หรือท่ีเรียกว่าการออกแบบลูกคา้ให้สามารถเขา้เยี่ยมชมเวบ็ไซต์และการ

ออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์หลายคร้ังเรามกัจะเจอปัญหาของความยุง่ยากในการสั่งซ้ือและขั้นตอน

ท่ีมากเกินไปจนอาจทาํใหมี้การยกเลิกการสั่งซ้ือและรู้สึกแยก่บัแบรนดข์ององคก์าร 

6. การประเมินหลงัการซ้ือสินคา้หรือการบริการ (Post-Purchase Evaluation) เป็นขั้น

สุดท้ายและสําคัญเช่นกันเพราะหลังจากการซ้ือสินค้าหรือการบริการเสร็จแล้ว ก็ เป็น
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กระบวนการท่ีองค์การจาํเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคให้กลายเป็นลูกคา้ท่ีกลบัมา

ซ้ือซํ้ า นั่นหมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งเกิดความประทบัใจและรู้สึกดีกับประสบการณ์ท่ี

ไดรั้บ 

สามารถสรุปไดว้า่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะเกิดข้ึนตามกระบวนการ

ตดัสินใจ ดงัน้ี  (1) การรับรู้ถึงความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ผูบ้ริโภคจะมองหาเหตุผล

และความจาํเป็น ซ่ึงอาจมาจากการกระตุน้จากการเห็นโฆษณา เพื่อน บุคคลในครอบครัว  (2) 

การค้นหาข้อมูลในสินค้าหรือการบริการท่ีมีความต้องการ จุดน้ีนักการตลาดสามารถช่วย

ผูบ้ริโภคดว้ยการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือการบริการขององคก์าร ผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook ,Instagram ,TikTok ,Line (3) การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคยงั

ไม่ได้ตดัสินใจเลือกเพราะยงัเปรียบเทียบสินค้าหรือการบริการขององค์การกับคู่แข่ง เป็น

ขั้นตอนท่ียากสําหรับนกัการตลาดท่ีจะตอ้งสร้างความแตกต่างและจุดเด่นเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค

ให้ได ้(4) การตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะให้ความสําคญักบัตราหรือยี่ห้อท่ีตนเอง

ช่ืนชอบมากท่ีสุด แต่บางคร้ังอาจมีปัจจยัท่ีเขา้มาแทรกทาํให้ผูบ้ริโภคอาจเปล่ียนใจจากสินคา้

หรือการบริการขององค์การได ้นักการตลาดสามารถกระตุน้ผูบ้ริโภคดว้ยการส่งอีเมล์ หรือ 

SMS (5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคไดใ้ชสิ้นคา้หรือการบริการไปแลว้อาจประทบัใจ

หรือไม่ก็ได ้เพราะหากผูบ้ริโภคประทบัใจก็จะกลบัมาใชสิ้นคา้หรือการบริการขององคก์ารอีก  

   

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

รัตนา โพธิวรรณ์ (2561) ศึกษา การใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ภาพรวมในระดบัมากพิจารณาราย

ด้าน อนัดบัแรกคือ ด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้นราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั โดยพบว่าผูบ้ริโภคมีอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน ต่างกนั จะมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ แตกต่างกนั

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติในระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ และระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั จะ

ใช้ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จาก

ห้างสรรพสินคา้ ประเภทเส้ือ เฉล่ียแล้ว 1 เดือนต่อคร้ัง สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ อนัดบัแรกในการพิจารณาคือ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ต่อมาคือดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
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อมิตา ซอสูงเนิน (2562)ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ

ตัด สิ น ใจ ซ้ื อชุ ดชั้ น ใน ผ่า น เฟ ซ บุ๊ก  ข อง ผู ้ห ญิง ว ัย ทาํ งา น  ผลการศึกษาพบว่า (1) กลุ่ม

ประชากรท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 30 – 39 ปี  การศึกษาระดับปริญญาตรี  ทาํงานใน

บริษ ัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง  15,001 – 25,000 บาท สภานภาพโสด (2) ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในผา่นเฟซบุ๊กของผูห้ญิงวยัทาํงาน อยู่

ในระดบัมากเม่ือพิจารณาจากรายดา้นคือ ดา้นการจดัจาํหน่ายอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (3) ปัจจยั

ดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ระดบัการศึกษาและรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซ้ือชุดชั้นในผ่านเฟซบุ๊กของผูห้ญิงวยัทาํงาน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ (4) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถร่วมกันคาดการณ์การตัดสินใจซ้ือชุดชั้ นในผ่าน

เฟซบุ๊กของผูห้ญิงวยัทาํงาน อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยั 3 อยา่งโดย

การเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และ ปัจจยัดา้นราคา ส่วนปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชุดชั้ นใน

ผ่านเฟซบุก๊ของผูห้ญิงวยัทาํงาน 

 

ชมพูนุช นอ้ยหลี (2562) ศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้

ออนไลน์ พบวา่ (1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 226  คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 อาย ุ

20 -30 ปี จาํนวน 231 คน  คิดเป็นร้อยละ 57.5 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 239 คน คิดเป็นร้อย

ละ 59.5 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 39.8 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

10,000 – 20,000 บาท จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 (2) การเลือกซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้

ออนไลน์ในอินสตาแกรม (Instagram) มากท่ีสุด จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 มีความถ่ี

ในการซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ 1 - 2 คร้ังต่อเดือนมากท่ีสุด จาํนวน 268 คน คิดเป็นร้อย

ละ 66.7 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ นอ้ยกวา่ 1,000 บาท จาํนวน 229 คน คิด

เป็นร้อยละ 57.0 (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จาก

ร้านค้าออนไลน์  ให้ความสําคัญด้านการจัดจําหน่ายในระดับมากท่ีสุด รองลงคือ ด้าน

กระบวนการ และด้านผลิตภณัฑ์ ตามลาํดบั (4) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ เพศ อายุและระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

จากร้านคา้ออนไลน์แตกต่างกนั ขณะท่ีอาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ไม่แตกต่างกนั และส่วนประสมทางการตลาดดา้น การจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ และดา้น

ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์  
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จุฑามาศ เฟ่ืองโชติการ, ลสัดา ยาวิละ, รัตนา สิทธิอ่วม (2563) ศึกษา  ส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กของประชาชน

ในจงัหวดัพิษณุโลก  พบวา่  กลุ่มตวัอยา่ง คือ ประชาชนอายุระหวา่ง 18-60 ปี จาํนวน 385 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน/

ลูกจา้ง และมีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท  (1) กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยูใ่น

ระดบัมาก ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตระหนกัถึง

ความต้องการ (2) พฤติกรรมการซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผา้แฟชั่นและ

เคร่ืองประดบั เน่ืองจากซ้ือสินคา้ได้ตลอด 24 ชั่วโมง โดยตดัสินใจเลือกดูหลายๆ ร้านด้วย

ตนเองในช่วงเวลาท่ีไม่แน่นอน (3) ผลการเปรียบเทียบความแตกต่าง พบว่า อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ ต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กของ

ประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลกแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (4) ส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟซบุก๊ของประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลกอยา่ง

มีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (R2 = 0.617)  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน เปรียบเทียบ

ค ว า ม แ ต ก ต่า ง ข อ ง ปั จ จ ัย ส่ ว น บุค ค ล ก ับ ก ร ะ บ ว น ก า ร ต ัด สิ น ใ จ ซ้ื อ สิ น ค ้า บ น ส่ื อ

อ อ น ไ ล น์ เฟ ส บุ ๊กของประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลก พบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ

ต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟสบุ๊กของประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลก ใน

เร่ืองการแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟสบุ๊ก ของประชาชน

ในจงัหวดัพิษณุโลก พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม

การตลาด มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊ก ของประชาชน

ในจงัหวดัพิษณุโลก 

 

อิสรีย ์ปทุมากร และ วชิากร เฮงษฏีกุล (2564) ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าให้นมลูกของคุณแม่ผ่านเครือข่ายเฟซบุ๊ก ในเขต

กรุง เท พ ม หานค ร (1)   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 25 – 34 ปี จาํนวน 229 คน คิด

เป็นร้อยละ 57.3 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 78.0  มีอาชีพธุรกิจ

ส่วนตัว จ ํานวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 มีรายได้เฉล่ียอยู่ระหว่าง 15,000 – 25,000 บาท 

จาํนวน 143 คน คิด เป็น ร้อยละ  35.8  (2) ส่วนประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก  เม่ือวิเคราะห์รายดา้นพบว่าดา้นการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุด คือ 4.05 (3) การ
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ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพ บ ว่าด้านก ารตัด สิ นใจ ซ้ือ  มีค่ า เฉ ลี่ ย

ร ว ม ม า ก ที่ สุ ด  คือ 4 . 0 3 ส รุ ป ผ ล ก า ร ท ด ส อ บ ส ม ม ติฐ า น  ( 1 )  ปั จ จ ัย ส่ ว น บุค ค ล ท่ี

แ ต ก ต่า ง ก ัน มีผ ล ต ่อ ก า ร ต ัด สิ น ใ จ เ ล ื อ ก ซื้ อ เ สื้ อ ผ ้า ใ ห ้น ม ลู ก ข อ ง คุ ณ แ ม ่ผ ่า น

เค รือข่าย เฟซ บุ๊กแตกต่างกัน  พบ ว่า  ปั จจัย ส่วนบุคค ลด้านอายุ  อา ชีพ  แล ะรายไ ด้

เฉ ลี่ ย ต่อ เดื อ น ที่แ ต ก ต่า ง ก ัน  มีผ ล ต่อ ก า ร ต ัด สิ น ใ จ เลื อ ก ซ้ื อ เ ส้ื อ ผ ้า ใ ห้น ม ลู ก ข อ ง

คุณ แ ม่ผ ่า น เ ค รื อ ข่า ย เ ฟ ซ บุ ๊ก   ใ น เ ข ต ก รุ ง เ ท พ ม ห า น ค ร แ ต ก ต่า ง ก ัน  อ ย ่า ง มี

นัย สํา ค ัญ ท า ง ส ถิ ติ ที่ ร ะ ดับ  0 . 0 5  (2 )  ปั จ จ ัย ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ส่ ง ผ ล ต่อ

ก า ร ต ัด สิ น ใ จ เลื อ ก ซ้ื อ เ ส้ื อ ผ ้า ใ ห้น ม ลู ก ข อ ง คุ ณ แ ม่ผ่า น เค รื อ ข่า ย เฟ ซ บุ๊ก  ใ น เข ต

ก รุ ง เท พ ม ห า น ค ร  พ บ ว่า  ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด  ด้า น ผ ลิ ต ภ ัณ ฑ์  ด้า น ร า ค า 

ด้า น บุค ค ล  แ ล ะ ด้า น อ ง ค์ป ร ะ ก อ บ ท า ง ก า ย ภ า พ  มีผ ล ต่อ ก า ร ต ัด สิ น ใ จ เลื อ ก ซ้ื อ

เ ส้ื อ ผ ้า ใ ห้น ม ลู ก ข อ ง คุ ณ แ ม่ผ ่า น เ ค รื อ ข่า ย เ ฟ ซ บุ ๊ก ใ น เ ข ต กรุงเทพมหานคร อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

อรุโณทัย ปัญญา (2562) ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนกัศึกษาปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขต

อาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่  พบว่า  (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 252 คน 

คิดเป็นร้อยละ   63  มีอายรุะหวา่ง 20 - 21 ปี จาํนวน  181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25  รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน  5,001 – 10,000 บาท  จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ  37.50  (2)  ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์ อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านการจดัจาํหน่ายมีระดบัความ

คิดเห็นสูงสุด   รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาตามลาํดบั (3) การตดัสินใจซ้ือ พบวา่ จาก

ความสะดวก รวดเร็วและง่ายในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด รองลงมาคือ การไดค้น้หาและ

เปรียบเทียบราคาสินคา้ดว้ยตนเองและจากการแนะนาํจากเพื่อนและครอบครัวตามลาํดบั (4) 

สมมติฐานดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เพศ  อายุ และรายไดแ้ตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) แตกต่างกนั และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสังคม

ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ดา้นราคาและดา้นรักษาความเป็นส่วนตวัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ผา่นสังคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 

 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

โดยไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1.1 ประชากร 

    เจา้หนา้ท่ีท่ีปฏิบติังานในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ จาํนวน 323 คน (ขอ้มูล 

ณ วนัท่ี 22 เมษายน 2565) โดยแบ่งประเภทของประชากร ดงัน้ี  

- ขา้ราชการ    จาํนวน 231 คน 

- พนกังานราชการ  จาํนวน   28 คน   

- ลูกจา้งประจาํ  จาํนวน   10 คน 

- ลูกจา้งบริษทั  จาํนวน   40 คน 

- ลูกจา้งโครงการ  จาํนวน   14 คน 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

                        เจา้หนา้ท่ีท่ีปฏิบติังานในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ตามกรอบอตัรากาํลงัของ

กรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ ประจาํปีงบประมาณ พ.ศ.2565 (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 22 เมษายน 2565) 

จาํนวน 323 คน ท่ีมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย (เส้ือ กางเกง กระโปรง และรองเทา้) 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาวจิัย 

2.1 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาได้ใช้แบบสอบถามแบบ

ออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสอบถามน้ีตามแนวทางของ

วตัถุประสงค์ของการศึกษา เพื่อใช้สอบถามกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา รายละเอียดของ

แบบสอบถามแบบออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
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  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ

ขอ้มูลทัว่ไปของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ จะประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประเภทบุคลากร  รายได ้สถานภาพ ลกัษณะของคาํถามเป็นแบบปลายปิด (Close-Ended 

Response Question) ใหเ้ลือกคาํตอบได ้1 คาํตอบ มีขอ้คาํถามจาํนวน 6 ขอ้ คือ 

 - เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

 - อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

 - สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

 - ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงระดบั (Ordinal Scale) 

 - ประเภทบุคลากร เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

 - รายได ้เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale)  

   ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  มีขอ้คาํถาม 

จาํนวน 7 หวัขอ้ใหญ่ คือ 

      - ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)    ขอ้คาํถาม 3 ขอ้ยอ่ย 

      - ปัจจยัดา้นราคา (Price)      ขอ้คาํถาม 2 ขอ้ยอ่ย 

      - ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย (Place)     ขอ้คาํถาม 2 ขอ้ยอ่ย 

      - ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    ขอ้คาํถาม 3 ขอ้ยอ่ย 

      - ปัจจยัดา้นบุคคล (People)    ขอ้คาํถาม 3 ขอ้ยอ่ย 

      - ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process)  ขอ้คาํถาม 3 ขอ้ยอ่ย 

      - ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ขอ้คาํถาม 3 ขอ้ยอ่ย 

ลกัษณะของคาํถามจะเป็นปลายปิด (Close-Ended Response Question) ซ่ึงจะใช้วธีิการแบบ Likert 

Scale เพื่อแบ่งระดับการรับรู้ของผูบ้ริโภคเป็น 5 ระดับ เป็นการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale) มีเกณฑ์การให้คะแนน คือ การคาํนวณหาอันตรภาคชั้ น เพื่อใช้ในการแปรผล

คะแนนในแต่ละช่วง ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นอนัตรภาคชั้น มี 5 ระดบั คือ  

 ระดบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 ระดบั 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

 ระดบั 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

 ระดบั 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

 ระดบั 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ในการอภิปรายผลจะใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงจะใชเ้กณฑ์เฉล่ียใน

การคาํนวณ ดังน้ี ความกวา้งของอนัตรภาคชั้นของค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากับ 0.8 (Best, 1983) โดยใช้

สมการดงัน้ี   

                               ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

                                                      

                                                               จาํนวนอนัตรภาคชั้น 

                                                                   = 5-1 

                                                                       5  

                                                                   = 0.80 

การจดัระดบัคะแนนเฉล่ียค่าพิสัยท่ีคาํนวณได ้ดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

  ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรม

เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ลกัษณะของคาํถามจะเป็นแบบคาํถามมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 

Scale) ตามแนวของลิเคิร์ท (Likert) แต่ละขอ้คาํถามมีคาํตอบใหเ้ลือกตามลาํดบัความสําคญั 5 ระดบั 

Best. (1977) โดยกาํหนดค่านํ้ าหนกัของการประเมินค่าและเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน

เหมือนกบัส่วนท่ี 2 โดยมีขอ้คาํถาม 3 ขอ้ 

2.1 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ผูศึ้กษาไดท้าํการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การวจิยัวา่มีความเท่ียงตรง (Validity) และมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) มากนอ้ยเพียงใด ดงัน้ี 

  (1) เพื่ อให้ แบ บ ส อบ ถ าม มี ค วาม เท่ี ยงต รง (Validity) ผู ้ศึ ก ษ าได้นํ า เส น อ

แบบสอบถามน้ีต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิพิจารณา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของ

เน้ือหาและโครงสร้างแบบสอบถามได้ตรงกับวตัถุประสงค์ท่ีกาํหนดไว ้โดยมีเกณฑ์ในการให้

คะแนน ดงัน้ี 

    +1 เม่ือแน่ใจวา่ ขอ้คาํถามมีเน้ือหาสอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษาและวดัไดต้รงตาม  

                              วตัถุประสงค ์

      0 เม่ือไม่แน่ใจวา่ ขอ้คาํถามมีเน้ือหาสอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษาและวดัไดต้รง  

                              ตามวตัถุประสงค ์
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     -1 เม่ือแน่ใจวา่ ขอ้คาํถามมีเน้ือหาไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษาและวดัไม่ได ้ 

                              ตามวตัถุประสงค ์

จากนั้นนาํผลการพิจารณาของผูท้รงคุณวฒิุพิจารณามาปรับปรุงขอ้คาํถาม และหาค่า

ดชันีความสอดคล้องระหว่างข้อคาํถามกับคุณลักษณะตามวตัถุประสงค์การวิจยั (Index of Item 

Objective Cogruence: IOC) ทุกขอ้คาํถาม ตามสูตร (พรรณี ลีกิจวฒันะ, 2555) ICO = ∑R 

                                                                                                                   N 

เม่ือ IOC คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัคุณลกัษณะตามวตัถุประสงค ์ 

                     การวจิยั 

           R คือ คะแนนของผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนในขอ้คาํถามนั้น 

           N คือ จาํนวนผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญท่ีใหค้ะแนนในขอ้คาํถามนั้น 

การพิจารณาวา่ค่า IOC มีความเหมาะสมสาํหรับใชเ้ป็นขอ้คาํถาม จะมีค่าตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป  

(IOC ≥0.05) จึงถือวา่ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัและสามารถนาํไปใช้

เป็นขอ้คาํถามของเคร่ืองมือวจิยัได ้สาํหรับค่า ICO สามารถดูไดต้ามตารางในภาคผนวก ข  

      (2) เพื ่อ ใ ห ้แ บ บ ส อ บ ถ า ม ม ีค ว า ม น ่า เชื ่อ ถ ือ  (Reliability) ผู ศ้ ึก ษ า ไ ด ้นํ า

แบบสอบถาม  จาํนวน 30 ชุด ไปทาํการทดสอบ (Pre-test) กับกลุ่มลักษณะประชากรท่ีมีจริง 

จาํนวน 30 คน เกณฑ์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’ Alpha) มี 3 ระดบั (มนสิช 

สิทธิสมบูรณ์, 2550)  ดงัน้ี          

                                 ระดบั 0.70 คือ ยอมรับได ้

   ระดบั 0.80 คือ ดี 

   ระดบั 0.90 คือ ยอมเยีย่ม  

หมายความวา่ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’ Alpha) ตั้งแต่ระดบั 0.70 ข้ึนไปเป็น

ค่าท่ียอมรับได ้ และค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’ Alpha) ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดรวม ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.879 ผา่นเกณฑใ์นระดบัดี ตามตารางท่ี 3.1  
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ตารางท่ี 3.1 ค่าระดบัความเช่ือมัน่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

 ส่วนประสมทางการตลาด                              ระดบัความเช่ือมัน่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรวม   ระดบัความเช่ือมัน่ 0.879  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)                               ระดบัความเช่ือมัน่ 0.863 

ปัจจยัดา้นราคา (Price)                                        ระดบัความเช่ือมัน่ 0.873 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย (Place)                    ระดบัความเช่ือมัน่ 0.851 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)               ระดบัความเช่ือมัน่ 0.848 

ปัจจยัดา้นบุคคล (People)                                      ระดบัความเช่ือมัน่ 0.888 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process)                  ระดบัความเช่ือมัน่ 0.868 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    ระดบัความเช่ือมัน่ 0.857 

 

จากตารางท่ี 3.1 จะพบว่า การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามฉบบัน้ีมีความน่าเช่ือถือ

สามารถนาํไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ีได ้ 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาํมาเป็นแนวทางใน

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการศึกษา ผูศึ้กษาได้ดําเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลการศึกษาในคร้ังน้ีอยา่งเป็นขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. ทาํการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์กบักลุ่มประชากรตวัอย่าง จาํนวน 323 ชุด 

เน่ืองจากกลุ่มประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีมีจาํนวนน้อย จึง ทาํก ารศึก ษ าก ลุ่ม ต ัวอย่าง ทั้ งหม ด 

จาํนวน  323 คน 

 2. ทาํการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 

                    3. ตรวจสอบความสมบูรณ์และถูกตอ้งในแบบสอบถาม 

                    4. จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถาม เพื่อท่ีจะนาํไปใชใ้นการวิเคราะห์ทางสถิติ 

โดยขอ้มูลมีแหล่งท่ีมา  

 (4.1) ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เป็นข้อมูล ท่ีผู ้ศึกษาได้รวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถามของประชากรในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ จาํนวน 323 คน 

 (4.2) ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล และทฤษฎี

จากหนงัสือ บทความ ตาํราทางวชิาการ วทิยานิพนธ์ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต  
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

4.1  การวิเคราะห์ข้อมูล ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ จาํนวน 

323 ชุด จากโปรแกรม SPSS ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 (1) การตรวจสอบข้อมูล (Editing) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ  

แบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งประชากรในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

     (2) การลงรหัส (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความสมบูรณ์มาลง

รหสั  โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  

     (3) การประมวลผลข้อมูล (Data Processing) เป็นการนําเสนอข้อมูลท่ีลงรหัส

แลว้มาทาํการบนัทึกและประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรม SPSS ทางสถิติเพื่อใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล มีดงัน้ี 

     (1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่อทราบลกัษณะพื้นฐานทัว่ไปของ

ประชากรท่ีศึกษาและทาํการวเิคราะห์ดงัน้ี 

   - ปัจจัยส่วนบุคคล ใช้สถิติการแจกแจงความถ่ี (Frequency) หาค่าร้อยละ 

(Percentage)  

   - ข้อมูลระดับความคิดเห็น ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และการว ัดการกระจาย 

(Measure of Variation) หาค่าส่วนเบ่ียงแบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

     (2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติท่ีใช้

ทดสอบสมมติฐานในการศึกษา เพื่อนาํผลอา้งอิงไปยงัประชากรของการศึกษาในคร้ังน้ี มีระดบั

ความเช่ือมั่น 95% โดยนําแบบสอบถามมาวิเคราะห์สถิติด้วยข้อมูลทางคอมพิวเตอร์ โดยใช้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปเพื่อทดสอบสมมติฐาน ปั จจ ัย ส่ วน ป ระ ส ม ท าง ก ารต ล า ด ท่ี

สัมพ ันธ์ก ับการตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

เพื่อใชใ้นการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของตวัแปรตาม ดงัน้ี  

 - การทดสอบค่าทีและและการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวเพื่อหาความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจา

การคา้ระหวา่งประเทศ   

 - การทดสอบความสัมพันธ์ด้วยการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ  (Multiple  

Regression) เป็นขอ้มูลทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 และ 0.05 เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์

ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ี

ในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่ง

กายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาปัจจยัส่วน

บุคคลของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ (2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

บริการของเคร่ืองแต่งกาย (3) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหว่างประเทศ    (4) เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจา

การคา้ระหวา่งประเทศจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (5) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ โดยการ

รวบรวมขอ้มูลและใชแ้บบสอบถามแบบออนไลน์จากกลุ่มตวัอยา่ง คือ เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหว่างประเทศ ทั้ งหมดจาํนวน 323 คน (ข้อมูล ณ วนัท่ี 22 เมษายน 2565) เพื่อนําข้อมูลมาศึกษา

วเิคราะห์และประมวลผล ซ่ึงมีผลการศึกษาดงัน้ี 

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 ในการแปลหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษากาํหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

  X   แทน ค่าเฉล่ีย  

  S.D.  แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  Sig.   แทน  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

1. การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดมี้การนาํเสนอขอ้มูลพื้นฐานของ

ผูต้อบแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาลักษณะของการแจกแจงค่าความถ่ีและค่า

ร้อยละ  ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.1 
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ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการค่ระหวา่งประเทศ  

                    จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล       

                                                                                                                      (n = 323) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

จํานวน ร้อยละ 

1.เพศ 

ชาย 

หญิง 

 

105 

218 

 

32.5 

67.5 

2.อายุ 

20 – 30 ปี 

31 – 40 ปี 

41 – 50 ปี 

มากกวา่ 50 ปี 

 

36 

196 

57 

34 

 

11.2 

60.7 

17.6 

10.5 

3.สถานภาพ 

โสด 

สมรส 

หยา่ร้าง/หมา้ย 

 

118 

184 

21 

 

36.5 

57.0 

6.5 

4.ระดับการศึกษา 

มธัยมศึกษา 

อนุปริญญา (ปวส.) 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

15 

31 

100 

177 

 

4.6 

9.6 

31.0 

54.8 

5.ประเภทบุคลากร 

ขา้ราชการ 

พนกังานราชการ 

ลูกจา้งประจาํ 

ลูกจา้งบริษทั 

ลูกจา้งโครงการ 

 

231 

28 

10 

40 

14 

 

71.5 

8.7 

3.1 

12.4 

4.3 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

                                                                                                                      (n = 323) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

จํานวน ร้อยละ 

6.รายได้ต่อเดือน 

10,001 – 20,000 บาท 

20,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 50,000 บาท 

 

 

67 

151 

87 

18 

 

20.8 

46.7 

26.9 

5.6 

ตารางท่ี 4.1 พบว่าเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จาํนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 67.5 มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี จาํนวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 60.7 มี

สถานภาพสมรส จาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 177 คน 

คิดเป็นร้อยละ  54.8  เ ป็นข้าราชการ จาํนวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5  มีรายได้ต่อ

เดือน 20,001  – 30,000 บาท จาํนวน  151 คน คิดเป็นร้อยละ 46.7  

 

2.  การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การวิเคราะห์ข ้อมูลเกี่ยวกับระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ภาพ รวม แล ะจําแน ก รายด ้าน  โดยนํา เส น อใน รูป แบ บ ข องค่า เฉ ลี ่ยแล ะส่วน เบี ่ยง เบ น

มาตรฐาน ซ่ึงแสดงผลในตารางท่ี 4.2 - 4.9 
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ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและค่า เ บ่ียง เบนมาตรฐานของระดับความเห็นเก่ียวกับปัจจัย   

    ส่วนประสมทางการตลาดภาพรวม 

                                                                                                                                

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  S.D. ความหมาย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.70 0.450 มากท่ีสุด 

ดา้นราคา 4.90 0.295 มากท่ีสุด 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 4.82 0.467 มากท่ีสุด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.80 0.442 มากท่ีสุด 

ดา้นบุคลากร 4.63 0.546 มากท่ีสุด 

ดา้นกระบวนการ 4.84 0.401 มากท่ีสุด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.82 0.410 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.80 0.430 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพบว่าระดับความเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  4.80,S.D.=0.430) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ด้านราคา (  4.90, S.D.=0.295) รองลงมาคือ ด้าน

กระบวนการ (  4.84, S.D.=0.401) ดา้นการจดัจาํหน่าย (  4.82, S.D.=0.467) ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ (  4.82, S.D.=0.410) ด้านการส่งเสริมการตลาด (  4.80, S.D.=0.442) ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (  4.70, S.D.=0.450) และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร (  4.63, 

S.D.=0.546) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง        

                    การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ด้านผลติภัณฑ์  S.D. ความหมาย 

เคร่ืองแต่งกายมีความทนัสมยั 4.88 0.322 มากท่ีสุด 

เคร่ืองแต่งกายท่ีมียีห่อ้หรือแบรนด ์ 4.37 0.672 มากท่ีสุด 

เคร่ืองแต่งกายมีแบบให้เลือกท่ีหลากหลาย 4.86 0.358 มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.70 0.450 มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  4.70,S.D.=0.450) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ เคร่ืองแต่งกายมีความทนัสมยั (  4.88, S.D.=0.322) รองลงมาคือ 

เคร่ืองแต่งกายมีแบบให้เลือกท่ีหลากหลาย (  4.86, S.D.=0.358) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด 

ไดแ้ก่ เคร่ืองแต่งกายท่ีมียีห่อ้หรือแบรนด ์(  4.37, S.D.=0.672) ตามลาํดบั 

ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 

                     การตลาดดา้นราคา 

                                                                                                                                                

ด้านราคา  S.D. ความหมาย 

ราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย 4.89 0.323 มากท่ีสุด 

ช่องทางการชาํระเงินมีหลายช่องทาง เช่น การชาํระเงินสด หรือ 

การชาํระเงินผา่นแอปพลิเคชนัของธนาคาร 

4.92 

 

0.267 

 

มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.90 0.295 มากทีสุ่ด 

 

จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  4.90,S.D.=0.295) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ช่องทางการชาํระเงินมีหลายช่องทาง เช่น การชาํระเงินสด หรือ การชาํระเงิน

ผา่นแอปพลิเคชนัของธนาคาร (  4.92, S.D.=0.267) รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบ

กบัคุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย (  4.89, S.D.=0.323) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง  

                    การตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย         

                                                                                                                                     

ด้านการจัดจําหน่าย  S.D. ความหมาย 

    

มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายในร้านคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้น 4.85 0.441 มากท่ีสุด 

มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์หรือ

แพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Facebook ,Instagram และ TIKTOK 

4.79 

 

0.493 

 

มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.82 0.467 มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการจดัจาํหน่าย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  4.82,S.D.=0.467) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายในร้านคา้ท่ีอยู่ใกล้บา้น (  4.85, 

S.D.=0.441) รองลงมาคือ มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์หรือแพลตฟอร์มต่างๆ 

เช่น Facebook , Instagram และ TIKTOK  (  4.79, S.D.=0.493) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 

                    การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

                                                                                                                                                

ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. ความหมาย 

    

การโปรโมทสินคา้ เช่น มีการโปรโมทสินคา้ผา่นช่องทาง

ออนไลน์ส่ือโฆษณา ส่ิงพิมพต่์างๆ เป็นตน้ 

4.74 

 

0.543 

 

มากท่ีสุด 

มีเคร่ืองแต่งกายใหท้ดลองก่อนการซ้ือ 4.84 0.379 มากท่ีสุด 

มีการส่งเสริมการขายเคร่ืองแต่งกายอยา่งต่อเน่ือง เช่น มีการ

สะสมแตม้ทุกคร้ังท่ีซ้ือ/มีการลดราคาในวนัเกิดลูกคา้ 

4.83 

 

0.405 

 

มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.80 0.442 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  4.80,S.D.=0.442) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นราย

ข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  มีเคร่ืองแต่งกายให้ทดลองก่อนการซ้ือ  (  4.84, 

S.D.=0.379) รองลงมาคือ มีการส่งเสริมการขายเคร่ืองแต่งกายอยา่งต่อเน่ือง เช่น มีการสะสมแตม้

ทุกคร้ังท่ีซ้ือ/มีการลดราคาในวนัเกิดลูกคา้ (  4.83, S.D.=0.405) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด 

ได้แก่ การโปรโมทสินค้า เช่น มีการโปรโมทสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ส่ือโฆษณา ส่ิงพิมพ์

ต่างๆ เป็นตน้ (  4.74, S.D.=0.543) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 

                    การตลาดดา้นบุคลากร 

                                                                                                                                            

ด้านบุคลากร  S.D. ความหมาย 

พนกังานขายมีอธัยาศยัและมีการบริการท่ีดี 4.66 0.516 มากท่ีสุด 

พนกังานขายมีความรู้ในสินคา้เป็นอยา่งดี สามารถแนะนาํ

สินคา้และใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้
4.61 0.535 

มากท่ีสุด 

พนกังานขายสามารถหาสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 4.63 0.587 มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.63 0.546 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  4.63,S.D.=0.546) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ พนักงานขายมีอัธยาศัยและมีการบริการท่ีดี (  4.66, S.D.=0.516) 

รองลงมาคือ พนักงานขายสามารถหาสินคา้ให้กบัลูกคา้ได้อย่างรวดเร็ว (  4.63, S.D.=0.587) 

และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ได้แก่ พนักงานขายมีความรู้ในสินคา้เป็นอย่างดี สามารถแนะนํา

สินค้าและให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้ (  4.61, S.D.=0.535) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง        

                  การตลาดดา้นกระบวนการ 

                                                                                                                                              

ด้านกระบวนการ  S.D. ความหมาย 

    

จุดชาํระเงินมีบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้ง 4.86 0.386 มากท่ีสุด 

มีบริการส่งสินคา้ฟรีใหก้บัลูกคา้ 4.83 0.408 มากท่ีสุด 

มีการรับเปล่ียนคืนสินคา้ 4.85 0.410 มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.84 0.401 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  4.84,S.D.=0.401) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ จุดชําระเงินมีบริการท่ีรวดเร็วและถูกต้อง (  4.86, S.D.=0.386) 
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รองลงมาคือ มีการรับเปล่ียนคืนสินคา้ (  4.85, S.D.=0.410) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ 

มีบริการส่งสินคา้ฟรีใหก้บัลูกคา้ (  4.83, S.D.=0.408) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง   

                  การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

                                                                                                                                             

ด้านลกัษณะทางกายภาพ  S.D. ความหมาย 

    

ป้ายช่ือของร้านคา้มองเห็นง่าย 4.81 0.417 มากท่ีสุด 

ร้านคา้มีการจดัและตกแต่งร้านใหท้นัสมยัและสวยงาม 4.83 0.484 มากท่ีสุด 

ร้านคา้มีบริการท่ีจอดรถฟรีสาํหรับลูกคา้ของร้าน 4.84 0.330 มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.82 0.410 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  4.82,S.D.=0.410) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นราย

ขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ร้านคา้มีบริการท่ีจอดรถฟรีสาํหรับลูกคา้ของร้าน (  4.84, 

S.D.=0.330) รองลงมาคือ ร้านค้ามีการจดัและตกแต่งร้านให้ทันสมัยและสวยงาม (  4.83, 

S.D.=0.484) และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด  ได้แก่ ป้ายช่ือของร้านค้ามองเห็นง่าย (  4.81, 

S.D.=0.417) ตามลาํดบั 

 

3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความเห็นเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ โดยใชส้ถิติค่าเฉล่ียและ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.10  

 

 

 

 

 

 

 



39 

 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

                                                                                                                                              

การตัดสินใจ  S.D. ความหมาย 

    

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพื่อใชใ้นชีวติประจาํวนั 4.88 0.365 มากท่ีสุด 

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ

ของเคร่ืองแต่งกาย 

4.86 

 

0.462 

 

มากท่ีสุด 

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะพนกังานขายมีอธัยาศยัและมี

การบริการท่ีดี 

4.87 

 

0.342 

 

มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.87 0.389 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.10 ผลการศึกษาพบว่าระดับความเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ  อยู่ใน

ระดับมากที่ สุด  (  4.87,S.D.=0.389) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุด คือ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพื่อใชใ้นชีวิตประจาํวนั (  4.88, S.D.=0.365) รองลงมาคือ 

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะพนักงานขายมีอัธยาศัยและมีการบริการท่ี ดี   (  4.87, 

S.D.=0.342) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะราคาท่ีเหมาะสม

กบัคุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย(  4.86, S.D.=0.462) ตามลาํดบั 

 

4. ผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษา 

ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ี

ในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศแตกต่างกนั ทดสอบความสัมพนัธ์ด้วยวิธีการวิเคราะห์ค่าที 

และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ และเม่ือพบความ

แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัผูว้จิยัทาํการเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ดงัตารางท่ี 4.11-4.15 
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้                 

                       ระหวา่งประเทศท่ีมีเพศแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ t-test  

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย เพศ Mean S.D. t Sig.           

 (2-tailed) 

     

ชาย 4.90 0.169 1.552 0.122 

หญิง 4.85 0.351   

*นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test แบบ 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั  พบว่า 

เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่

แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.12 การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายจาํแนกตาม 

                      ปัจจยัส่วนบุคคล  

**นยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 

 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ F-test ดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(ANOVA) พบวา่ เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมี สถานภาพ และระดบัการศึกษา 

แตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแตกต่างกนั ในขณะท่ี อายุ  ประเภทบุคลากร และ

รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกัน ดังนั้ นจึงยอมรับ

สมมติฐานและเพื่อใหท้ราบถึงความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายอยา่งชดัเจนมากข้ึน 

ผูศึ้กษาจึงทาํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธี LSD จาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ดา้นสถานภาพ  ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัตารางท่ี 4.13-4.15 

 

 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นอาย ุ

 

ระหวา่งกลุ่ม .641 3 .214 2.316 .076 

ภายในกลุ่ม 29.453 319 .092   

รวม 30.094 322    

ดา้นสถานภาพ ระหวา่งกลุ่ม 1.572 2 .786 8.820 .000** 

ภายในกลุ่ม 28.522 320 .089   

รวม 30.094 322    

ดา้นระดบัการศึกษา ระหวา่งกลุ่ม 1.334 3 .445 4.932 .002** 

ภายในกลุ่ม 28.760 319 .090   

รวม 30.094 322    

ดา้นประเภทบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม .389 4 .097 1.041 .386 

ภายในกลุ่ม 29.705 318 .093   

รวม 30.094 322    

ดา้นรายไดต่้อเดือน ระหวา่งกลุ่ม .701 3 .234 2.536 .057 

ภายในกลุ่ม 29.393 319 .092   

รวม 30.094 322    
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ตารางท่ี 4.13  การเปรียบเทียบผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของการตัดสินใจ                    

                  ซ้ือเคร่ืองแต่งกายจาํแนกตามสถานภาพ 

               สถานภาพ 
สถานภาพ 

โสด สมรส หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

  
4.77 4.92 4.87 

โสด 4.77 - -0.15* 0.10 

สมรส 4.92 - - 0.05 

หยา่ร้าง/หมา้ย 4.87 - - - 

 

*นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการเปรียบเทียบผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย จาํแนกตามสถานภาพ ดว้ยวิธีการ LSD พบว่า เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจา

การคา้ระหว่างประเทศท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจาํนวน 1 คู่  คือ  

 คู่ท่ี 1 เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศท่ีมีสถานภาพสมรสมีการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายมากกวา่เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีสถานภาพโสด 

อาจเน่ืองจากเจา้หนา้ท่ีท่ีมีสถานภาพสมรสตอ้งซ้ือเคร่ืองแต่งกายใหก้บัสมาชิกในครอบครัวดว้ย 

 

ตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทียบผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของการตัดสินใจ         

                 ซ้ือเคร่ืองแต่งกายจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา ระดับการศึกษา 

มธัยมศึกษา อนุปริญญา

(ปวส.) 

ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

  
5.00 4.68 4.87 4.88 

มธัยมศึกษา 5.00  0.32* 0.13 0.12 

อนุปริญญา (ปวส.) 4.68   -0.18* -0.20* 

ปริญญาตรี 4.87    0.01 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.88     

*นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.14 ผลการเปรียบเทียบผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ของ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย จาํแนกตามระดบัการศึกษา ดว้ยวิธีการ LSD พบว่า เจา้หน้าท่ีใน

กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจาํนวน 3 คู่  คือ  

 คู่ท่ี 1 เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา

มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายมากกว่าเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศท่ีมีระดบั

การศึกษาอนุปริญญา (ปวส.)  

คู่ท่ี 2 เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา 

(ปวส.)มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายน้อยกว่าเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศท่ีมี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  

คู่ท่ี 3 เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา 

(ปวส.)มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายน้อยกว่าเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมี

ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  
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ตารางท่ี 4.15 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ โดยใช ้         

                      การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients  t Sig. 

Collinearity Statistics 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 B S.E. β Tolerance VIF 

 (Constant) .616 .255  2.419 .016   

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) .282 .037 .338 7.592 .000** .730 1.370 

ดา้นราคา (X2) .325 .060 .281 5.433 .000** .540 1.851 

ดา้นการจดัจาํหน่าย (X3) .060 .044 .081 1.367 .173 .407 2.457 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) .105 .055 .118 -1.919 .056 .382 2.616 

ดา้นบุคลากร (X5) .103 .032 .149 -3.214 .001** .670 1.493 

 ดา้นกระบวนการ (X6) .163 .057 .164 2.886 .004** .448 2.231 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) .254 .042 .314 5.984 .000** .525 1.906 

*P≤ 0.01  

    R=0.739    R square = 0.546    Adjusted R Square = 0.536     SEE. =0.20835 
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จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผลการตรวจสอบปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) 

การวิเคราะห์ขอ้มูลน้ี เป็นการตรวจสอบขอ้ตกลงโดยทาํการวิเคราะห์ความเป็น พหุสัมพนัธ์ร่วม

หรือภาวะร่วมเส้นตรงพหุ  (Multicollinearity) โดยการท ดสอบจากค่า Tolerance และ VIF 

(Variance Inflation Factor) ของตวัแปรพยากรณ์ 7 ตวัแปร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) ด้านราคา (X2) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (X3) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (X4) ดา้นบุคลากร (X5) ดา้นกระบวนการ (X6) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) โดย

พิจารณาตามเกณฑ์ของ Hair et al. (2009) ท่ี กาํหนดไวว้า่ค่า Tolerance ตอ้งมีค่ามากกวา่ .10 และ 

ค่า VIF ตอ้งมีค่าท่ีไม่เขา้ใกลห้รือเกิน 10 ไดผ้ลการวิเคราะห์ เป็นไปตามเง่ือนไข จึงสามารถทาํการ

วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (X1) ด้านราคา (X2) ด้านบุคลากร (X5) ด้านกระบวนการ (X6) และด้านลักษณะทาง

กายภาพ (X7) รวม 5 ดา้น เป็นตวัแปรท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีใน

กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ดังนั้ น  จึงยอมรับ

สมมติฐานสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 5 ดา้น เป็ นต ัวแป รร่วม กัน

ส่ง ผ ล ต่อก ารต ัด สิ นใ จ ซ้ื อ เค ร่ือง แต่ง ก าย ข อง เจ้า หน้า ที่ ใน ก รม เจรจา ก ารค้า ระ ห ว่า ง

ประเทศ  ได้ร้อยละ 54.6  (Adj R2= 0.546)  โดยสามารถเขียนเป็นสมการได ้ดงัน้ี  

 สามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 5 ดา้น เป็นตวัแปรร่วมกนั

ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้า ท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่าง

ประเทศ ได้ร้อยละ 54.6 (Adj R2=  0.546)  โดยสามารถเขียนเป็นสมการได ้ดงัน้ี  

                     Y = a + β1X1+β2X2+β5X5+β6X6+β7X7 

โดยท่ี      Y = การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

                    β = ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) 

แทนค่า  Y = 0.616 + 0.282X1 + 0.325X2 + 0.103X5+ 0.163X6 + 0.254X7 

หมายความวา่  

 1. เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ (X1) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ เพิ่มข้ึน 0.338หน่วย 

เม่ือดา้นอ่ืน ๆ คงท่ี 

 2. เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (X2) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ เพิ่มข้ึน 0.281 หน่วย 

เม่ือดา้นอ่ืน ๆ คงท่ี 
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 3. เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (X5) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ เพิ่มข้ึน 0.149 หน่วย 

เม่ือดา้นอ่ืน ๆ คงท่ี 

 4. เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ (X6) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะ

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ เพิ่มข้ึน 

0.164 หน่วย เม่ือดา้นอ่ืน ๆ คงท่ี 

 5. เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย 

จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ 

เพิ่มข้ึน 0.314 หน่วย เม่ือดา้นอ่ืน ๆ คงท่ี 

 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่ง

กายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาปัจจยัส่วน

บุคคลของเจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของเคร่ืองแต่งกาย  (3) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรม

เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ (4) เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีใน

กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (5) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 

โดยรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่ง

ประเทศ ทั้งหมด 323 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 22 เมษายน 2565)หลงัจากนั้นนาํมาวิเคราะห์ดว้ยสถิติท่ี

เหมาะสม และสามารถสรุป อภิปรายผล และใหข้อ้เสนอแนะดงัน้ี 

 

1. สรุปการวจิัย 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของ

เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ สรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 

 1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไป 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง มีช่วงอาย ุ31 – 40 ปี มีสถานภาพสมรส มีระดบั

การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี เป็นขา้ราชการ และมีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท  

 1.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ระดับความเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ภาพรวม อยู่ในระดับ

มาก ที่ สุด (  4.80,S.D.=0.430) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 

คือ ดา้นราคา  รองลงมาคือ ดา้นกระบวนการ ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ไ ด ้แ ก่  ด ้า น บุ ค ล า ก ร 

ตามลาํดับ  โดยสามารถจาํแนกเป็นรายดา้น ดงัน้ี 

   1.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ เคร่ืองแต่งกายมีความทนัสมยั รองลงมาคือ เคร่ืองแต่งกายมีแบบใหเ้ลือกท่ี

หลากหลาย  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ เคร่ืองแต่งกายท่ีมียีห่อ้หรือแบรนด ์ตามลาํดบั 
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   1.2.2 ด้านราคา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ช่องทางการชาํระเงินมีหลายช่องทาง เช่น การชาํระเงินสด หรือ การชาํระ

เงินผ่านแอปพลิเคชนัของธนาคาร รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณภาพของ

เคร่ืองแต่งกาย ตามลาํดบั 

   1.2.3 ด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด ทั้ งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายในร้านคา้ท่ีอยู่ใกลบ้า้น รองลงมาคือ มี

เคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์หรือแพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Facebook ,Instagram และ 

TIKTOK ตามลาํดบั 

   1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีเคร่ืองแต่งกายให้ทดลองก่อนการซ้ือ รองล งม า คือ  มีก า ร

ส่งเสริมการขายเค ร่ืองแต่งกายอยา่งต่อเน่ือง เช่น มีการสะสมแตม้ทุกคร้ังท่ีซ้ือ/มีการลดราคาใน

วนัเกิดลูกคา้ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ การโปรโมทสินคา้ เช่น มีการโปรโมทสินคา้ผ่าน

ช่องทางออนไลน์ส่ือโฆษณา ส่ิงพิมพต่์างๆ เป็นตน้ ตามลาํดบั 

   1.2.5 ด้านบุคลากร อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ี

มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ พนักงานขายมีอธัยาศยัและมีการบริการท่ีดี รองลงมาคือ พนักงานขาย

สามารถหาสินคา้ให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ พนักงานขายมี

ความรู้ในสินคา้เป็นอยา่งดี สามารถแนะนาํสินคา้และใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้ตามลาํดบั 

   1.2.6 ด้านกระบวนการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ จุดชาํระเงินมีบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้ง รองลงมาคือ มีการรับเปล่ียน

คืนสินคา้ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ มีบริการส่งสินคา้ฟรีใหก้บัลูกคา้ ตามลาํดบั 

   1.2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ร้านคา้มีบริการท่ีจอดรถฟรีสําหรับลูกคา้ของร้าน รองลงมาคือ 

ร้านคา้มีการจดัและตกแต่งร้านให้ทนัสมยัและสวยงาม และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ป้ายช่ือ

ของร้านคา้มองเห็นง่าย ตามลาํดบั 

 1.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความเห็นเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพื่อใช้ในชีวิตประจาํวนั 

รองลงมาคือ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะพนกังานขายมีอธัยาศยัและมีการบริการท่ีดี และขอ้ท่ี
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มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ ต ัดสินใจ ซ้ือ เค ร่ืองแต่งกาย เพราะราคาที่ เหม าะส มกับคุณ ภาพ

ของเคร่ืองแต่งกายตามลาํดบั 

 1.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวจัิย 

  ปัจจยัส่วนบุคคลของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีแตกต่างกนัมีการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายท่ีแตกต่างกนั พบว่า เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศท่ีมี 

สถานภาพ และระดบัการศึกษา แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแตกต่างกนั ในขณะท่ี 

อายุ  ประเภทบุคลากร และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกนั 

ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของ

เจ้าหน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพไดร้้อยละ 54.6 

(Adj R2= 0.546) 

 

2.  อภิปรายผลการศึกษาวจิัย                                                                                           

 2.1 การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าที่ใน

กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ จากการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล 

   2.1.1 เพศ เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งบางส่วนกบัการศึกษาของรัตนา โพธิวรรณ์ 

(2561) ศึกษา การใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค

ในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ และระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั จะใช้ส่วน

ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

   2.1.2 อายุ เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกนั ซ่ึ งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของจุฑามาศ  เ ฟ่ือง

โชติการ,  ลัสดา ยาวิละ, รัตนา สิทธิอ่วม (2563) ศึกษา  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กของประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลก  พบว่า 

อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กของ

ประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลกแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  อาจเป็นเพราะอายุ

ท่ีแตกต่างจึงทาํให้การตดัสินใจของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศท่ีมีอายุแตกต่างกนั 
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เช่น อายุ 20 – 30 ปี อาจมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายมากกวา่ อาย ุ41-50 ปี เน่ืองจากเป็นช่วงวยั

ท่ีกาํลงัเร่ิมตน้การทาํงาน หรืออาจกาํลงัศึกษาต่อและทาํงานควบคู่กนัไปดว้ย จึงทาํให้ตอ้งสวมใส่

เส้ือผา้ในหลายโอกาส  

  2.1.3 สถานภาพ เจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศท่ีมีสถานภาพ

แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งบางส่วนกบัการศึกษาของ

รัตนา โพธิวรรณ์ (2561) ศึกษา การใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชั่นของผูบ้ริโภคในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคมีอายุ สถานภาพ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั จะมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติในระดบั 0.05  

   2.1.4 ระดับการศึกษา เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีระดบั

การศึกษาแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแตกต่างกนั อาจเน่ืองจาก (1) เจา้หน้าท่ีท่ีมี

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษากาํลงัศึกษาในระดบัท่ีสูงข้ึนและทาํงานไปดว้ย จึงทาํให้มีการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มากกวา่เจา้หนา้ท่ีในระดบัการศึกษาอนุปริญญา (ปวส.) (2) เจา้หน้าท่ีท่ีมีระดบัการศึกษา

อนุปริญญา (ปวส.) กาํลงัศึกษาในระดบัท่ีสูงข้ึนและทาํงานไปดว้ย จึงทาํใหมี้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

มากกวา่เจา้หนา้ท่ีในระดบัการศึกษาปริญญาตรี (3) เจา้หนา้ท่ีท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา (ปวส.) 

มีรายไดต่้อเดือนน้อยกวา่เจา้หนา้ท่ีท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ซ่ึ งสอดคล้องบางส่วน

กับ ก า ร ศึก ษ า ข อ ง อ มิตา ซอสูงเนิน (2562) ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในผ่านเฟซบุ๊ก ของผูห้ญิงวยัทาํงาน พบวา่ระดบัการศึกษาและรายไดต่้อเดือนมี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในผ่านเฟซบุ๊กของผูห้ญิงวยัทาํงาน อย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01    

    2.1.5 ประเภทบุคลากร ประเภทบุคลากรของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่ง

ประเทศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกนั อาจเน่ืองจากบุคลากรมีความ

จาํเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองแต่งกายในชีวิตประจาํวนัอยู่เสมอ จึงทาํให้มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่

แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องบางส่วนกับการศึกษาของชมพูนุช น้อยหลี (2562) ศึกษา ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ พบว่า อาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 

  2.1.6 รายได้ เจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของรัตนา โพธิวรรณ์ 

(2561) ศึกษา การใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค

ในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคมีอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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ต่างกนั จะมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ แตกต่างกนัอย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติในระดบั 0.05 การท่ีเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศท่ีมีรายได้

แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายไม่แตกต่างกนั อาจเป็นเพราะปัจจยัทางส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีผูจ้าํหน่ายเคร่ืองแต่งกายนาํเสนอตรงกบัความตอ้งการของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหว่างประเทศ เช่น ราคาเคร่ืองแต่งกายท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายผ่าน

ช่องทางออนไลน์หรือเพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Facebook, Instagram และ TIKTOK 

        2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของ

เจ้าหน้าทีใ่นกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีเป็นตวัแปรร่วมกนั 5 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์ 

ดา้นราคา  ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นตวัแปรท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ ไ ด้ร้อย ล ะ  5 4 .6 

(Adj R2= 0.546) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคล้องบางส่วนกบัการศึกษาของ

รัตนา โพธิวรรณ์ (2561) ศึกษา การใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ อนัดบัแรกในการพิจารณาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ต่อมาคือดา้นราคา ดา้นการ

จดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และสอดคลอ้งบางส่วนกบัการศึกษาของ อิสรีย ์

ปทุมากร และ วิชากร เฮงษฏีกุล (2564) ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ให้นมลูกของคุณแม่ผ่านเครือข่ายเฟซบุ๊ก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคคล และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 

มี ผ ล ต่อก ารตัด สิ น ใจเลื อก ซ้ื อเส้ื อผ้าให้ น ม ลู ก ของคุ ณ แม่ ผ่ าน เค รือข่ าย เฟ ซ บุ๊ ก ใน เข ต

กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 และสอดคล้องบางส่วนกับการศึกษาของ

จุฑามาศ เฟ่ืองโชติการ, ลสัดา ยาวลิะ, รัตนา สิทธิอ่วม (2563) ศึกษา  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กของประชาชนในจังหวดั

พิษณุโลก   พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด มี

อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊ก ของประชาชนในจงัหวดั

พิษณุโลก การสอดคล้องบางส่วนในงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ไม่ไดมี้อิทธิพลสอดคลอ้ง 

 2.3 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความคิดเห็นการตัดสินใจ 

 ผลการศึกษาพบว่าระดับความเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจ  อยู่ในระดับมาก

ที่ สุด  ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกาย
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เพื่อใชใ้นชีวติประจาํวนั รองลงมาคือ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะพนกังานขายมีอธัยาศยัและมี

การบริการท่ีดี และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะราคาท่ีเหมาะสม

กับคุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย  ซ่ึงไม่สอดคล้องกับอรุโณทัย ปัญญา (2562) ศึกษา ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 

ของนกัศึกษาปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่  การตดัสินใจซ้ือ 

จากความสะดวก รวดเร็วและง่ายในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด รองลงมาคือ การไดค้น้หาและ

เปรียบเทียบราคาสินคา้ดว้ยตนเองและจากการแนะนาํจากเพื่อนและครอบครัวตามลาํดบั 

 

5.ข้อเสนอแนะ 

 5.1 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังนี ้

 จากการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง

แต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

       1. ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองแต่งกายสามารถนําข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุงและ

พฒันาเคร่ืองแต่งกายให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการพิจารณาจาก ปัจจยัส่วนบุคคล  

ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ประเภทบุคลากร และรายได้ ท่ีแตกต่างกัน 

พบวา่ เพศ อายุ ประเภทบุคลากร และรายได ้ท่ีแตกต่างกนั เจา้หน้าท่ีมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่ง

กายไม่แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองแต่งกายควรมีการนาํเสนอเคร่ืองแต่งกายใน

สัดส่วนท่ีเท่ากนัโดยคาํนึงถึง เพศ อายุ ประเภทบุคลากร และรายไดป้ระกอบดว้ย  แต่เม่ือพิจารณา

จากสถานภาพและระดบัการศึกษาจะพบวา่ สถานภาพและระดบัการศึกษามีการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง

แต่งกายแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองแต่งกายควรมีการนาํเสนอเคร่ืองแต่งกายท่ี

แตกต่างกนั เช่น สถานภาพโสดควรนาํเสนอเคร่ืองแต่งกายท่ีมีความทนัสมยั สถานภาพสมรสควร

นาํเสนอเคร่ืองแต่งกายท่ีมีแบบใหเ้ลือกหลากหลายซ่ึงอาจตดัสินใจซ้ือใหส้มาชิกในครอบครัวดว้ย  

2. ผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองแต่งกายสามารถนาํขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

5 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ  ไปใชใ้น

การกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อใหบ้รรลุตามเป้าหมายขององคก์าร ไดด้งัน้ี  

2.1 กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ

โดดเด่น เช่น มีความทนัสมยั สามารถใช้งานไดห้ลายโอกาส ผลิตภณัฑ์ไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้มหรือ

เป็นผลิตภณัฑท่ี์อนุรักษพ์ลงังาน  
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     2.2 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) การจะกาํหนดราคาต้องให้เหมาะสม ใน

การแข่งขนัหรือสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ์ขององคก์ารและผูบ้ริโภคยนิดีท่ีจ่ายเงิน เช่น การตั้งราคาท่ี

มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์หรือการตั้งราคาตามราคาตลาดใหเ้ท่ากบัคู่แข่ง 

2.3 กลยทุธ์พนกังาน (Personal) การท่ีพนกังานขายขององคก์ารเป็นคนมีความรู้ใน

ผลิตภณัฑ์ขององค์การ สามารถนาํเสนอผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างดีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั สามารถจูงใจ

ผูบ้ริโภคและเพิ่มยอดขายให้กบัองค์การไดน้ั้น พนกังานขายตอ้งไดรั้บการพฒันาอยูเ่สมอ เช่น มี

การฝึกอบรมการขายใหก้บัพนกังานขาย 

2.4 กลยุทธ์กระบวนการ (Process) คือกระบวนการให้บริการของสินคา้หรือการ

บริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ เช่น มีจุดบริการชาํระเงินท่ีรวดเร็วและถูกตอ้ง 

2.5 กลยุทธ์ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถ

สัมผสัไดว้่าสินคา้หรือการบริการขององค์การน่าเช่ือถือ เช่น การมีป้ายร้านท่ีมองเห็นง่าย หรือมี

การจดัตกแต่งภายในร้านใหดู้ทนัสมยั  

 5.2  ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 1) ควรศึกษากลุ่มประชากรหน่วยงานอ่ืนท่ีให้ความสําคญักบัการแต่งกาย เช่น ศึกษา

เจา้หนา้ท่ีในกระทรวงพาณิชย ์เพื่อจะไดข้อ้มูลท่ีหลากหลายเพิ่มข้ึน 

 2) ควรศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อนาํขอ้มูลไปพฒันาให้ตรงกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคและเป้าหมายขององคก์าร 

 3) ควรศึกษาการจดัจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะปัจจุบนัการจาํหน่ายผ่าน

ช่องทางออนไลน์เป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคอีกหน่ึงช่องทาง 
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ภาคผนวก ก 

 

รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบแบบสอบถาม 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒติรวจแบบสอบถาม 

 

ช่ือ    ดร.ณัฐปภสัษ ์จุย้เจริญ 

วฒิุการศึกษา  บริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต มหาวทิยาลยัรามคาํแหง 

ตาํแหน่งทางวชิาการ อาจารย ์

สถานท่ีทาํงาน  สาขาวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

ช่ือ   นางวรียา พุฑฒิบณัฑิต 

วฒิุการศึกษา  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต การตลาด มหาวทิยาลยัเอเชียอาคเนย ์

ตาํแหน่งทางวชิาการ นกัทรัพยากรบุคคลเช่ียวชาญ 

สถานท่ีทาํงาน  กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ กระทรวงพาณิชย ์

 

ช่ือ    นางสาวสาวติรี คชสารมณี 

วฒิุการศึกษา  เศรษฐศาสตร์มหาบณัฑิต เศรษฐศาสตร์สหกรณ์  

                                         มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 

ตาํแหน่งทางวชิาการ นกัวชิาการพาณิชยช์าํนาญการพิเศษ 

สถานท่ีทาํงาน  กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ กระทรวงพาณิชย ์
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ภาคผนวก ข 

ตารางค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

(Index of item objective congruence : IOC) 
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ผลการประเมินเคร่ืองมือวจิยั 

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรม

เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ  

จากการนาํแบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของการศึกษาวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหว่าง

ประเทศ  เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อขอ้คาํถาม มีความเหมาะสมในการนาํไปใช้

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวจิยั ซ่ึงจะทาํการประเมินความเท่ียงตรงในตอน

ท่ี 1-3 โดยให้ผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 คน ตรวจสอบ ตรวจสอบความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค์ โดย

กาํหนดคะแนน + 1 หรือ 0 หรือ -1 โดยผลการคาํนวณ IOC ของการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญได้

คะแนน ดงัน้ี 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ข้อคําถามในแบบสอบถาม ระดับความคิดเห็น ผลรวม ผลการ

วเิคราะห์ ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

1. เพศ 

         ชาย           หญิง 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

2. อาย ุ

             20 – 30 ปี                 31 – 40 ปี 

             41 – 50 ปี                 มากกวา่ 50 ปี 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

3. สถานภาพ  

             โสด                     สมรส                                

             หยา่ร้าง/หมา้ย 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

4. ระดบัการศึกษา 

           มธัยมศึกษา             อนุปริญญา (ปวส.)     

           ปริญญาตรี              สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

 

 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้
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ข้อคําถามในแบบสอบถาม ระดับความคิดเห็น ผลรวม ผลการ

วเิคราะห์ ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

5. ประเภทบุคลากร 

        ขา้ราชการ                 พนกังานราชการ     

        ลูกจา้งประจาํ            ลูกจา้งโครงการ           

        ลูกจา้งบริษทั 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

6. รายไดต่้อเดือน 

                 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท                                          

                 10,001 – 20,000 บาท 

                 20,001 – 30,000 บาท                                                   

                 30,001 – 40,000 บาท 

                 40,001 – 50,000 บาท                                                                     

                 มากกวา่ 50,000 บาท 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

           

   ส่วนที ่2   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

 

ข้อคําถามในแบบสอบถาม ระดับความคิดเห็น ผลรวม ผลการ

วเิคราะห์ ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

7. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product)      

   7.1 เคร่ืองแต่งกายมีความทนัสมยั 1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

   7.2 เคร่ืองแต่งกายท่ีมียีห่อ้หรือแบรนด ์ 1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

   7.3 เคร่ืองแต่งกายมีแบบใหเ้ลือกท่ี

หลากหลาย 

0 1 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

8. ปัจจัยด้านราคา (Price)      

   8.1 ราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบั

คุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

   8.2 ช่องทางการชาํระเงินมีหลายช่องทาง 1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้
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ข้อคําถามในแบบสอบถาม ระดับความคิดเห็น ผลรวม ผลการ

วเิคราะห์ ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

เช่น การชาํระเงินสด หรือ การชาํระเงินผา่น 

แอปพลิเคชนัของธนาคาร 

9. ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place)      

   9.1 มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายในร้านคา้ท่ีอยู่

ใกลบ้า้น 

1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

   9.2 มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายผา่นช่องทาง

ออนไลน์หรือแพลตฟอร์มต่างๆ เช่น 

Facebook /Instagram/TIKTOK 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

10. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

     

    10.1 การโปรโมทสินคา้ เช่น มีการโป

รโมทสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ส่ือโฆษณา 

ส่ิงพมิพต่์างๆ เป็นตน้ 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

    10.2 มีเคร่ืองแต่งกายใหท้ดลองก่อนการซ้ือ 1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

    10.3 มีการส่งเสริมการขายเคร่ืองแต่งกาย

อยา่งต่อเน่ือง เช่น มีการสะสมแตม้ทุกคร้ังท่ี

ซ้ือ/มีการลดราคาในวนัเกิดลูกคา้ 

1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

11. ปัจจัยด้านบุคคล (People)      

     11.1 พนกังานขายมีอธัยาศยัและมีการ

บริการท่ีดี 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

     11.2 พนกังานขายมีความรู้ในสินคา้เป็น

อยา่งดี สามารถแนะนาํสินคา้และใหข้อ้มูล

เก่ียวกบัสินคา้ได ้

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

     11.3 พนกังานขายสามารถหาสินคา้ใหก้บั

ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้
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ข้อคําถามในแบบสอบถาม ระดับความคิดเห็น ผลรวม ผลการ

วเิคราะห์ ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

12. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 

(Process) 

     

     12.1 จุดชาํระเงินมีบริการท่ีรวดเร็วและ

ถูกตอ้ง 

1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

     12.2 มีบริการส่งสินคา้ฟรีใหก้บัลูกคา้ 1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

     12.3 มีการรับเปล่ียนคืนสินคา้ 1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

13. ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

     

    13.1 ป้ายช่ือของร้านคา้มองเห็นง่าย 1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

    13.2 ร้านคา้มีการจดัและตกแต่งร้านให้

ทนัสมยัและสวยงาม 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

    13.3 ร้านคา้มีบริการท่ีจอดรถฟรีสาํหรับ

ลูกคา้ของร้าน     

1 0 1 =2/3=0.6667 นาํไปใชไ้ด ้

 

 ส่วนที ่3 การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าทีใ่นกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ 

(เส้ือ กางเกง กระโปรง และรองเท้า) 

ข้อคําถามในแบบสอบถาม ระดับความคิดเห็น ผลรวม ผลการ

วเิคราะห์ ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

14.ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพื่อใชใ้น

ชีวติประจาํวนั 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

15.ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะราคา

ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย 

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

16.ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะ

พนกังานขายมีอธัยาศยัและมีการบริการท่ีดี  

1 1 1 =3/3=1 นาํไปใชไ้ด ้

 



69 

 

     

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

คําช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ โดยมีเน้ือหาสอบถามเก่ียวกบั 

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรม

เจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ เพื่อเป็นแนวทางในการส่งเสริมและพฒันาเคร่ืองมือทางการตลาดให้

ตรงกบัความตอ้งการขอผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน ผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่ีท่านสละเวลาตอบแบบสอบถาม

มา ณ โอกาสน้ี 

แบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หน้าท่ีในกรมเจรจาการคา้

ระหวา่ง                                         

              ประเทศ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √ ลงในช่อง         ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละคาํถาม (กรุณา

ตอบ   

                 ใหค้รบทุกขอ้) 

1. เพศ  

       ชาย             หญิง  

2. อาย ุ

                  20 – 30 ปี                   31 – 40 ปี 

                  41 – 50 ปี                    มากกวา่ 50 ปี 

3. สถานภาพ  

                 โสด                         สมรส                   หยา่ร้าง/หมา้ย 

4. ระดบัการศึกษา  

                มธัยมศึกษา              อนุปริญญา (ปวส.)              ปริญญาตรี               สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. ประเภทบุคลากร 

                     ขา้ราชการ                   พนกังานราชการ              ลูกจา้งประจาํ 

                     ลูกจา้งโครงการ           ลูกจา้งบริษทั 
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6. รายไดต่้อเดือน  

                      นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท                            10,001 – 20,000 บาท 

                      20,001 – 30,000 บาท                                             30,001 – 40,000 บาท 

                      40,001 – 50,000 บาท                                             มากกวา่ 50,000 บาท 

 ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

 คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละ      

                  คาํถาม     

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

5 

เห็น

ดว้ย

มาก

ท่ีสุด 

 

4 

เห็น

ดว้ย

มาก 

 

 

3 

เห็น

ดว้ย

ปาน

กลาง 

 

2 

เห็น

ดว้ย

นอ้ย 

 

 

1 

เห็น

ดว้ย

นอ้ย

ท่ีสุด 

 

7. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product)      

   7.1 เคร่ืองแต่งกายมีความทนัสมยั      

   7.2 เคร่ืองแต่งกายท่ีมียีห่อ้หรือแบรนด ์      

   7.3 เคร่ืองแต่งกายมีแบบใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย      

8. ปัจจัยด้านราคา (Price)      

   8.1 ราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณภาพของเคร่ือง

แต่งกาย 

     

   8.2 ช่องทางการชาํระเงินมีหลายช่องทาง เช่น การชาํระเงิน

สด หรือ การชาํระเงินผา่นแอปพลิเคชนัของธนาคาร 

     

9. ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place)      

   9.1 มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายในร้านคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้น      

   9.2 มีเคร่ืองแต่งกายจาํหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์หรือ

แพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Facebook/Instagram/TIKTOK 

 

     

10. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

5 

เห็น

ดว้ย

มาก

ท่ีสุด 

 

4 

เห็น

ดว้ย

มาก 

 

 

3 

เห็น

ดว้ย

ปาน

กลาง 

 

2 

เห็น

ดว้ย

นอ้ย 

 

 

1 

เห็น

ดว้ย

นอ้ย

ท่ีสุด 

 

    10.1 การโปรโมทสินคา้ เช่น มีการโปรโมทสินคา้ผา่น

ช่องทางออนไลน์ส่ือโฆษณา ส่ิงพิมพต่์างๆ เป็นตน้ 

     

    10.2 มีเคร่ืองแต่งกายใหท้ดลองก่อนการซ้ือ      

    10.3 มีการส่งเสริมการขายเคร่ืองแต่งกายอยา่งต่อเน่ือง เช่น 

มีการสะสมแตม้ทุกคร้ังท่ีซ้ือ/มีการลดราคาในวนัเกิดลูกคา้ 

     

11. ปัจจัยด้านบุคคล (People)      

     11.1 พนกังานขายมีอธัยาศยัและมีการบริการท่ีดี      

     11.2 พนกังานขายมีความรู้ในสินคา้เป็นอยา่งดี สามารถ

แนะนาํสินคา้และใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้

     

     11.3 พนกังานขายสามารถหาสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว 

     

12. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process)      

     12.1 จุดชาํระเงินมีบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้ง      

     12.2 มีบริการส่งสินคา้ฟรีใหก้บัลูกคา้      

     12.3 มีการรับเปล่ียนคืนสินคา้      

13. ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)      

    13.1 ป้ายช่ือของร้านคา้มองเห็นง่าย      

    13.2 ร้านคา้มีการจดัและตกแต่งร้านใหท้นัสมยัและ

สวยงาม 

     

    13.3 ร้านคา้มีบริการท่ีจอดรถฟรีสาํหรับลูกคา้      

 

ส่วนที ่3 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจา้หนา้ท่ีในกรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ 
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 คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องลงท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายของเจ้าหน้าที่ 

ในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ 

(เส้ือ กางเกง กระโปรง และรองเท้า) 

ระดับความคิดเห็น 

5 

เห็น

ดว้ย

มาก

ท่ีสุด 

 

4 

เห็น

ดว้ย

มาก 

 

 

3 

เห็น

ดว้ย

ปาน

กลาง 

 

2 

เห็น

ดว้ย

นอ้ย 

 

 

1 

เห็น

ดว้ย

นอ้ย

ท่ีสุด 

 

14.ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพื่อใชใ้นชีวติประจาํวนั      

15.ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะราคาท่ีเหมาะสมกบั

คุณภาพของเคร่ืองแต่งกาย 

     

16.ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายเพราะพนกังานขายมี

อธัยาศยัและมีการบริการท่ีดี  
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

ช่ือ   นางสาวเอ้ือการย ์ตะสอน 

วนั เดือน ปีเกิด  27 เมษายน 2521 

สถานท่ีเกิด  อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

ประวติัการศึกษา  บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  

สถานท่ีทาํงาน  กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ  

กระทรวงพาณิชย ์อาํเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

ตาํแหน่ง  นกัจดัการงานทัว่ไปปฏิบติัการ 

 


	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแต่งกาย
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	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแต่งกาย
	ของเจ้าหน้าที่ในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ
	บทนำ
	วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	การศึกษาวิจัย เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแต่งกายของเจ้าหน้าที่ในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ ผู้ศึกษาได้มีการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ซึ่งประกอบด้วยแนวคิดทฤษฎี งานวิจัย และบทความทางวิชาการที่เกี่ยวข้อง เพ...
	1. การแต่งกายของเจ้าหน้าที่ในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ
	วิธีดำเนินการวิจัย
	บทที่  4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล

	บทที่  5
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	2.1.3 สถานภาพ เจ้าหน้าที่ในกรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องแต่งกายแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องบางส่วนกับการศึกษาของรัตนา โพธิวรรณ์ (2561) ศึกษา การใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของผู้...
	5.ข้อเสนอแนะ
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