
พฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์มัสยดิกลางควนโดน จาํกดั 

จงัหวดัสตูล 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นางณชัชนม์  ช่วยเมอืง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

แขนงวชิาสหกรณ์ สาขาวชิาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

พ.ศ. 2560 



Decision Making Behavior of Membership Masyid  Klang  Khuan Don 

Cooperative Ltd., Satun Province 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mrs. Nutchon  Chuymuang 

 

 

 

 

 

 

An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for 

the Degree of Master of Business Administration in Cooperatives 

School of Agriculture and Cooperatives  

Sukhothai Thammathirat Open University 

                                                                       2017 





ง 

 

ช่ือการศึกษาค้นคว้าอสิระ  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั  

              จงัหวดัสตลู 

ผู้ศึกษา  นางณชัชนม ์ ช่วยเมือง รหัสนักศึกษา  2589001391  ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (สหกรณ์)         

อาจารย์ทีป่รึกษา  รองศาสตราจารยส่์งเสริม หอมกล่ิน  ปีการศึกษา 2560 

 

บทคดัย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 2) การตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของสมาชิก 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 4) ความสัมพนัธ์

ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ และ 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือสมาชิกของสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 

2560 จาํนวน 884 คน  ศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง กาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของยามาเน่ท่ีค่าความคลาดเคล่ือน 

0.05  จาํนวน 284 คน สุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์

ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไควส์แคว ์

 ผลการศึกษาพบวา่ 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สมรสแลว้ 

อายุระหวา่ง 41 - 50 ปี การศึกษาระดบัมธัยมศึกษา/ปวช. อาชีพเกษตรกร และรายไดต้่อเดือนระหว่าง 10,000 – 

20,000 บาท 2) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ประเภท สินคา้อุปโภคและ

บริโภค  เหตุผลในการซ้ือ คือมีสินคา้หลากหลาย ความถ่ีในการซ้ือ คือซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่

ละคร้ัง ตั้งแต่ 101 - 500 บาท และโอกาสในการซ้ือ คือซ้ือไปใชใ้นครอบครัว 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ อยู่ในระดบัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั  4) ความสมัพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  พบว่า มี สถานภาพ อาย ุ

ระดับการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  อาชีพ มีความสัมพนัธ์เหตุผลในการเลือกซ้ือ  

สถานภาพและอาย ุมีความสัมพนัธ์กบัโอกาสในการซ้ือ และ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้

ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05   พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมี

ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลและความถ่ีในการซ้ือสินคา้  ปัจจัยด้านช่องทางการจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัประเภท

สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ  และปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางการจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้  
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Abstract 

  

 The objectives of this research were to study 1) personal characteristics of 
member,2) decision making behavior of members, 3) marketing mix factors influencing 
purchasing decision of members, 4) the relation of personal characteristics of members 
towards the purchasing decision of cooperative, and 5) the relation of marketing mix 
factors influencing purchasing decision of members of Masyid Klang Khuan Don 
Cooperative Ltd. 
 The population of the study was 884 members of Masyid Klang Khuan 
Don Cooperative Ltd. on 31 December, 2017. the sample group of 284 people which 
was determined using Yamane formula with the error value of 0 .05 , with the simple 
random sampling method. Data was questionnaire .Statistics used in the data analysis 
were frequency, percentage, average, standard deviation, and chi-square 
 The results of the study showed that 1) most of cooperative members were 
female, married, and with the age between 41-50 years old. They obtained secondary 
school level/Certificate of Technical Vocation and were farmers in profession. The 
monthly income was between 10,000 – 20,000 Baht. 2)  The purchasing decision of 
cooperative members mostly bought consumer goods. The reason of purchasing was 
the variety of goods. The frequency of purchasing was once a week. The expense for 
each time of purchasing was from 500 Baht and the opportunity in purchasing was for 
family use. 3)  Marketing mix factors influencing the cooperative members at a high 
level were products, purchasing channels, pricing, and marketing promotion, 
respectively. 4) The relation of personal characteristics of cooperative members 
influencing purchasing decision of cooperative with statistically significant level of 
0.05 found out that status, age, education level, and professions were related to the 
types of good that they purchased.  Profession was related to the purchasing reason. 
Status and age was related to the purchasing opportunity. And status, level of 
education, profession, and monthly income were related to purchasing expenses. 5) 
The relation of marketing mix factors influencing purchasing decision of members 
with statistically significant level of 0.05 found out that the marketing mix factors in 
every aspect was related to reasons and frequency in purchasing goods.Sales channel 
factor was in a relation with the types of good purchased. Pricing, sales channel, and 
marketing promotion were related to the purchasing expenses.  
 
 
 
 
Keywords: Purchasing Decision, Masyid Klang Khuan Don Cooperative Ltd., Satun 

Province 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ ด้วยผู ้ศึกษาได้รับความอนุเคราะห์      

เป็นอยา่งดียิ่งจาก รองศาสตราจารยส่์งเสริม หอมกล่ิน ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิริลกัษณ์ นามวงศ ์

และผูช่้วยศาสตราจารยว์ลิาวลัย ์ ศิลปศร ท่ีไดก้รุณาสละเวลาใหค้าํปรึกษาแนะนาํ และติดตามตรวจ

แก้ไขขอ้บกพร่องการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีอย่างใกล้ชิดตลอดมา นับตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่

สาํเร็จเรียบร้อย ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านและขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้

ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีได้ให้ความรู้และขอ้เสนอแนะตลอดระยะเวลา

การศึกษาคน้ควา้อิสระดว้ยความเมตตากรุณาเป็นอย่างดียิ่ง ท่ีสําคญัท่ีสุดคือขอกราบขอบพระคุณ

บิดา มารดา ท่ีไดใ้ห้กาํเนิดและมีชีวิตมาจนถึงทุกวนัน้ี ขอบคุณรุ่นพี่ เพื่อนนกัศึกษา เพื่อนร่วมงาน    

ท่ีให้กาํลงัใจมาโดยตลอด และขอขอบพระคุณคณะกรรมการดาํเนินการ ผูจ้ดัการสหกรณ์ เจา้หนา้ท่ี

สหกรณ์และสมาชิกสหกรณ์ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามเป็นอยา่งสูงท่ีไดใ้หค้วามร่วมมือในการให้

ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี 

 คุณค่าและประโยชน์อนัพึงมีของการศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ี ผูศึ้กษาขอให้เป็น

แหล่งความรู้แก่สหกรณ์และผูท่ี้สนใจทุกท่านนาํไปใช้ประโยชน์ ในการส่งเสริมและพฒันางาน

สหกรณ์ใหมี้ความเจริญกา้วหนา้ยิง่ข้ึน  
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 สหกรณ์บริการเป็นสหกรณ์ท่ีจดัตั้งข้ึนตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ.2542 โดยมี

ประชาชนไม่น้อยกว่า 10 คน ท่ีมีอาชีพอยา่งเดียวกนั ไดรั้บความเดือดร้อนในเร่ืองเดียวกนัรวมตวั

กนัโดยยดึหลกัการประหยดั การช่วยตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั เพื่อแกปั้ญหาต่างๆ รวมทั้ง

การส่งเสริมให้เกิดความมัน่คงในอาชีพต่อไป มีสภาพเป็นนิติบุคคล ซ่ึงสมาชิกผูถื้อหุ้นทุกคนเป็น

เจา้ของ ลงทุนร่วมกนัในสหกรณ์ดว้ยความสมคัรใจ เพื่อแกไ้ขความเดือดร้อนในการรับบริการดา้น

ต่างๆ ของสมาชิก และเม่ือสหกรณ์มีกาํไรสุทธิประจาํปี สมาชิกจะไดรั้บเงินปันผลตามหุน้และเงิน

เฉล่ียคืนตามส่วนท่ีทาํธุรกิจกบัสหกรณ์ เท่ากบัทาํให้สมาชิกไดรั้บบริการมูลค่าตํ่ากว่าทอ้งตลาด

ทัว่ไป 

 สหกรณ์บริการมีวตัถุประสงคเ์พื่อดาํเนินธุรกิจดา้นการบริการตามรูปแบบของสหกรณ์ 

ส่งเสริมสวสัดิการแก่สมาชิกและครอบครัว ส่งเสริมการช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนั และ

กนัในหมู่สมาชิก ร่วมมือกบัสหกรณ์อ่ืนและหน่วยงานอ่ืนเพื่อความกา้วหน้าของกิจการสหกรณ์ 

การดาํเนินงานของสหกรณ์บริการนั้น ความเช่ือมัน่และศรัทธาของสมาชิกเป็นส่ิงสําคญัท่ีจะทาํให้

สหกรณ์เจริญก้าวหน้า ซ่ึงวดัจากความสําเร็จของผลงานในด้านของกาํไรท่ีสามารถเพิ่มทุนการ

ดาํเนินงานให้กับสหกรณ์และด้านสมาชิกท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่สมาชิกได้ ทั้ งน้ี

สหกรณ์จะต้องให้ความสําคญักับบริการท่ีตรงกับความต้องการของสมาชิกเพื่อท่ีจะทาํให้การ

บริการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหแ้ก่สมาชิก 

 สหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั ดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย เดิมไดข้อจด

ทะเบียนจดัตั้ง ร้านสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกัด ประเภทสหกรณ์ร้านค้า ไวเ้ม่ือวนัท่ี 26 

กนัยายน 2536 ต่อมาไดข้อจดทะเบียนเปล่ียนช่ือเป็นสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั ประเภท

สหกรณ์บริการ ตามพระราชบัญญัติสหกรณ์ พ.ศ. 2511  เม่ือวนัท่ี  25 พฤศจิกายน 2539 เลข

ทะเบียนสหกรณ์  ท่ี ร.018936 มาจนถึงปีพ.ศ.2561  ปีและมีบัญชีส้ินสุด  31 ธันวาคม  โดยมี

วตัถุประสงค์เพื่ออาํนวยความสะดวกให้แก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไป โดยการจดัหาสินคา้อุปโภค

บริโภคมาจาํหน่ายให้ทันต่อความต้องการและส่งเสริมความเป็นอยู่ของสมาชิกให้ดีข้ึนเพราะ
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สมาชิกของสหกรณ์ส่วนใหญ่มีขอ้จาํกดัทางดา้นเวลาและคมนาคม ปัจจุบนัมีสมาชิกจาํนวน  884 

คน มีทุนเรือนหุ้น 495,915 บาท ทุนสํารอง 551,689.69 บาท ทุนดาํเนินงานทั้งส้ิน 6,408,663.63 บาท 

กาํไรสุทธิ 604,016.25 ในปีบญัชี 2560  (1 มกราคม 2559 - 31 ธนัวาคม 2560)  

 

ตารางท่ี  1.1  ขอ้มูลธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย 3 ปียอ้นหลงั ดงัน้ี 

 

ท่ี รายการ หน่วย 
31 ธนัวาคม 

2560 

31 ธนัวาคม 

2559 

31 ธนัวาคม 

2558 

1 ขายยสินค้าประเภทการเกษตร     

 - ขายปุ๋ย บาท 15,27,539.00 1,264,349.00 1,637,432.00 

 - ขายเคมีการเกษตร บาท 124,670.00 115,795.00 158,560.00 

 - ขายไข่ไก่ บาท 210,502.00 233,949.00 192,285.00 

 รวม บาท 1,862,711.00 1,614,093.00 1,988,277.00 

 หกัตน้ทุนขาย บาท 1,783,179.99 1,614,800.70 1,852,920.40 

 กาํไร(ขาดทุน)ขั้นตน้ บาท 79,531.01 (707.70) 135,356.60 

2 ขายสินค้าประเภทนํา้มนั     

 - ขายนํ้ามนัหล่อล่ืน บาท 34,726.39 25,396.94 30,666.78 

 หกัตน้ทุนขาย บาท 34,596.44 14,817.59 14,655.96 

 กาํไรขั้นตน้ บาท 129.95 10,579.35 16,010.82 

3 ขายสินค้าอืน่ๆ     

 - ขายสินคา้ทัว่ไป บาท 4,079,354.67 3,468,527.81 2,816,520.99 

 - ขายขา้วสาร บาท 667,372.14 671,724.43 733,835.00 

  รวม บาท 4,746,726.81 4,140,252.24 3,550,355.99 

 หกัตน้ทุนขาย บาท 4,243,485.85 3,696,778.88 3,210,907.94 

 กาํไรขั้นตน้ บาท 503,240.96 443,473.36 339,448.05 

 - ขายสินคา้ทั้งส้ิน บาท 6,644,164.20 5,779742.18 5,569,299.77 

 หกัรวมตน้ทุนขาย บาท 6,061,262.28 5,326,397.17 5,078,484.30 

 กาํไรขั้นตน้ บาท 581,901.92 453,345.01 490,815.47 

4 บวก รายได้เฉพาะธุรกจิ     

 - ค่าตอบแทนติดต่อซ้ือสินคา้ บาท 1,500.00 0.00 2,500.00 

 - ผลตอบแทนจากการเช่าซ้ือ บาท 0.00 14,640.00 39,529.00 
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ตารางท่ี  1.1  (ต่อ) 

 

ท่ี รายการ หน่วย 
31 ธนัวาคม 

2560 

31 ธนัวาคม 

2559 

31 ธนัวาคม 

2558 

 รวมรายไดเ้ฉพาะธุรกิจ บาท 1,500.00 14,640.00 42,029.00 

5 หัก ค่าใช้จ่ายเฉพาะธุรกจิ     

 - ค่าภาชนะหีบห่อ บาท 15,624.44 15,703.34 17,526.80 

 - ขาดทุนจากการตีราคาสินคา้

ลดลง 

บาท 606.51 0.00 0.00 

 - หน้ีสงสยัจะสูญ-ลกูหน้ีการคา้ บาท (6,126.95) 82,576.70 4,454.05 

 - หน้ีสงสยัจะสูญ – ลกูหน้ีจาก

การเช่าซ้ือ 

บาท 0.00 (97,300.00) 86,351.65 

 - ค่าเสียหายจากสินคา้เส่ือมสภาพ

ตดับญัชี 

บาท 7,252.59 17,632.45 22,932.44 

  รวมค่าใชจ่้ายเฉพาะธุรกิจ บาท 17,356.59 18,612.49 131,264.94 

 กาํไรเฉพาะธุรกจิ บาท 567,045.33 449,372.52 401,579.53 

 

ท่ีมา : รายงานกิจการประจาํปี 2560 ของสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 

 ซ่ึงปัจจุบันแม้สหกรณ์จะจดัตั้ งข้ึนเพื่อให้บริการแก่สมาชิกและมีสมาชิกเข้ามาใช้

บริการอย่างต่อเน่ือง แต่ก็ยงัมีคู่แข่งดา้นการให้บริการจาํหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคอนัเน่ืองจาก

ข้อจาํกัด และความสามารถทางการแข่งขนัของคู่แข่ง เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านมินิมาร์ท และ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีเร่ิมเขา้มามีส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน 

 ดงันั้น จึงทาํการศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน 

จาํกดั ในการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย เพื่อใหท้ราบของสมาชิกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ในแต่ละคร้ัง และใช้เป็นแนวทางในการแนะนําส่งเสริมการบริหารจดัการธุรกิจจดัหาสินค้ามา

จาํหน่ายของสหกรณ์ ตลอดจนสหกรณ์สามารถนาํผลการศึกษาคน้ควา้ไปวางแผนปรับปรุงการ

ดาํเนินงาน การให้บริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของสมาชิกให้มากท่ีสุดทาํให้สหกรณ์

มีปริมาณธุรกิจการจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายเพิ่มข้ึน  ซ่ึงนัน่หมายถึงสหกรณ์มีผลการดาํเนินธุรกิจท่ีดี

ข้ึน สมาชิกไดรั้บผลประโยชน์ มีความพึงพอใจและมีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนตามลาํดบั  
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

2.2 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

2.5 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 

3.  กรอบแนวคดิการศึกษา  

 

 จากการศึกษาเอกสารและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก

สหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั นั้น ไดส้ามารถแสดงกรอบแนวคิดการศึกษาไดด้งัน้ี 

 ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 

• เพศ 

• สถานภาพ 

• อาย ุ

• ระดบัการศึกษา 

• อาชีพ 

• ระดบัรายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

• ดา้นผลิตภณัฑ์ 

• ดา้นราคา 

• ดา้นช่องทางจาํหน่าย 

• ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

    

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์

มัสยดิกลางควนโดน จํากดั 

• ประเภทสินคา้ 

• เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 

• ความถ่ีในการซ้ือ 

• ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง    

• โอกาสในการซ้ือ  
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4.  สมมติฐานการศึกษา 

 

สมมติฐานการศึกษามีดงัน้ี 

4.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์

มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์

มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

 

5.1  ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิด

กลางควนโดน จาํกดั จาํแนกเป็น 3 ดา้น คือ 

5.1.1 ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิก ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 

5.1.2 การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ เหตุผล ท่ีเลือกซ้ือ 

ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายหรือจาํนวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ังและโอกาสในการซ้ือ 

5.1.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

5.2  ขอบเขตของพืน้ที ่ 

  ภายในพื้นท่ีอาํเภอควนโดน จงัหวดัสตูล  

5.3  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ สมาชิกท่ีใชบ้ริการของสหกรณ์ 

บริการมสัยดิกลางควนโดน จาํกดั  จาํนวน 884 คน โดยกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 284 คน 

5.4  ขอบเขตด้านระยะเวลา  

  เก็บรวบรวมขอ้มูลจากสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการกบัสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน 

จาํกดั ระหวา่งวนัท่ี 30 พฤษภาคม 2561 ถึงวนัท่ี 30 มิถุนายน 2561  
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6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1 สมาชิก หมายถึง สมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 6.2 ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิก หมายถึง ความหลากหลายของสมาชิก ไดแ้ก่ เพศ 

สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 

6.3 สหกรณ์ หมายถึง สหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 6.4 สินค้า หมายถึง สินคา้อุปโภคบริโภค ท่ีวางจาํหน่ายในสหกรณ์มสัยิดกลางควน

โดน จาํกดั 

 6.5 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การกระทาํของแต่ละสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน 

จาํกดั ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ สินคา้และบริการ รวมถึงการกระทาํต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนก่อนและ

เป็นตวักาํหนดให้เกิดการกระทาํต่างๆ ข้ึน ประกอบดว้ย ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 

ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และโอกาสในการซ้ือ 

 6.6 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ชุดเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้

ของสมาชิกสหกรณ์มัสยิดกลางควนโดน จาํกัด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา ด้าน

ช่องทางจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 6.7 ด้านผลิตภัณฑ์  หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีธุรกิจต้องการตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยจะตอ้งพิจารณาจากส่ิงต่างๆเหล่าน้ีจากผลิตภณัฑข์องธุรกิจ 

       1) มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน 

       2) มีจุดเด่น (มีความแตกต่างจากคู่แข่ง) 

       3) รูปลกัษณ์ รูปแบบน่าสนใจ 

       4) มีความปลอดภยั 

 6.8 ด้านราคา หมายถึง ราคาของสินค้าหรือบริการนั้ นๆ ซ่ึงราคาสินค้าจะต้องมี

ความสัมพนัธ์กบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์กลุ่มเป้าหมาย วตัถุดิบ เงินทุนในองคก์ร เพื่อใชต้ดัสินใจในการ

วางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์โดยการตั้งราคาจะตอ้งคาํนึงถึงส่ิงต่างๆเหล่าน้ี 

        1) ราคาและความหายากของวตัถุดิบ หรือตน้ทุนการดาํเนินงาน 

        2) อุปสงค์และอุปทานของตลาด (สินค้าบางชนิดไม่ข้ึนกบัอุปสงค์และอุปทาน

เน่ืองจากเป็นสินคา้ผกูขาด) 

         3) ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัและในอนาคต 

         4) ราคาเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัและตลาด 

         5) เง่ือนไขการในการขาย เช่น การขายเช่ือ ส่วนลดการคา้ 
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เกณฑก์ารตั้งราคาจะมีหลายประเภทธุรกิจจะตอ้งกาํหนดราคาใหส้ัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ ์

  4) ตั้งราคาเพียงราคาเดียว ไม่วา่ซ้ือท่ีไหน จาํนวนเท่าไหร่ มีมาตรฐานราคา

เดียวกนั 

               5) ตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนั ตามลกัษณะ  รูปแบบ วตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนั 

         6) ตั้งราคาตามนํ้าหนกัของสินคา้ โดยคิดเป็น ขีด กรัม กิโลกรัม ปอนด ์ฯลฯ 

               7) ตั้งราคาเชิงจิตวิทยา คาํนึงถึงทัศนคติท่ีบริโภคท่ีมีต่อสินค้า เช่น ผูบ้ริโภค

บางส่วนเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้นาํเขา้ ธุรกิจควรตั้งราคาให้สูงเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความคิดของ

ผูบ้ริโภค รวมถึงการตั้งราคาท่ีลงทา้ยดว้ย เลข 9 เช่น 29, 39, 49 เป็นตน้ 

   8) ตั้งราคาเป็นลาํดบัขั้น เม่ือผูบ็ริโภคซ้ือนอ้ยช้ินจะเป็นราคาปกติ แต่ถา้ซ้ือมาก

ราคาจะถูกกวา่ 

 6.9 ด้านช่องทางจําหน่าย หมายถึง ช่องทางการจาํหน่ายสินค้าหรือบริการ รวมถึง

วิธีการท่ีจะนาํสินคา้หรือบริการนั้นๆไปยงัผูบ้ริโภคให้ทนัต่อความตอ้งการและเกิดค่าใช้จ่ายน้อย

ท่ีสุด ซ่ึงมีหลเักณฑท่ี์ตอ้งพิจารณามีดงัน้ี 

  1) กลุ่มเป้าหมายคือใคร ควรกระจายสินคา้หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใด 

  2) กระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง 

  3) จดัจาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง   

 4) จดัจาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก 

 5) จาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก 

 6) สร้างช่องทางการจาํหน่ายผา่นตวัแทน และตวัแทนจะกระจายสินคา้ต่อไป 

 7) ความสอดคลอ้งของผลิตภณัฑก์บัช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 8) สินคา้หรือบริการระดบับนควรมีสถานท่ีจาํหน่ายหรือบริการในจาํนวนน้อย

เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงการเขา้ถึงยาก หากมีจาํนวนมากควรมีการควบคุมคุณภาพอย่างเขม้งวดเพื่อ

รักษาภาพลกัษณ์ท่ีดี 

  9) สินคา้อุปโภค บริโภค ควรมีความครอบคลุมในหลายพื้นท่ีเพราะผูบ้ริโภคมี

อตัราการความถ่ีในการใชค่้อนขา้งสูง 

 6.10 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขาย เป็นกลยทุธ์ท่ีใช้

กระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคให้สนใจสินคา้หรือบริการมากยิ่งข้ึน กิจกรรมการส่งเสริมการขาย

มีหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ การจดัแสดงสินคา้หรือบริการ ให้ทดลองใช้สินคา้

หรือบริการ ให้ส่วนลด บริการก่อนและหลงัการขาย  รับประกนัสินคา้ ฯลฯ ซ่ึงแต่ละกิจกรรมมี



 8 

วตัถุประสงคแ์ละมีวิธีการท่ีต่างกนั ธุรกิจควรมีการวางแผน, วเิคราะห์และจดัสรรงบประมาณอยา่ง

มีประสิทธิภาพ เพื่อใหผ้ลลพัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดออกมาบรรลุเป้าหมาย 

 6.11 ความถี่ในการซ้ือสินค้า หมายถึง จาํนวนคร้ังของการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ในรอบ 

1 สัปดาห์ 

 6.12 ค่าใช้จ่ายหรือจํานวนเงินในการซ้ือสินค้า หมายถึง มูลค่าการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์

โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1 ผูบ้ริหารสหกรณ์ไดท้ราบสภาพทัว่ไปของการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้ มาจาํหน่าย 

และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั  จงัหวดัสตูล 

7.2 เป็นข้อมูลสําหรับผู ้บริหารสหกรณ์และผู ้ท่ีสนใจ เพื่อสามารถนําข้อมูลไป

ประกอบในการ 

7.3 กาํหนดแผนงานหรือแผนกลยุทธ์ของสหกรณ์ หรือเป็นแนวทางในการดาํเนินงาน

ของสหกรณ์เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์ 

7.4 สํานกังานสหกรณ์จงัหวดัสตูล สามารถนาํขอ้มูลไปประกอบการแนะนาํส่งเสริม 

การพฒันาธุรกิจของสหกรณ์บริการในจงัหวดัสตูล 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ตลอดจนเอกสารต่าง ๆ เพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันากรอบความคิดของการศึกษาและเป็นขอ้มูล

ประกอบการวิเคราะห์และอภิปรายผล โดยสรุปประเด็นสาํคญัดงัน้ี  

 1.  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 2.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการผูบ้ริโภค 

 3.  ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

 4.  กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 

 5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1.  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 

 สหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั เดิมขอจดทะเบียนจดัตั้ง ร้านสหกรณ์มสัยิดกลาง

ควนโดน จาํกดั ประเภทสหกรณ์ร้านคา้ ไวเ้ม่ือวนัท่ี 26 กนัยายน 2536 โดยมีบุคคลผูป้ระกอบอาชีพ

ต่างๆ ในทอ้งท่ี อาํเภอควนโดน จงัหวดัสตูล แรกตั้งเมีสมาชิกจาํนวน 137 คน ถือหุ้น 2,336 หุ้น 

มูลค่าหุ้นละ 10 บาท เป็นเงิน 23,360 บาท มีวตัถุประสงคเ์พื่อส่งเสริมฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม

ของชาติ ต่อมาไดข้อจดทะเบียนเปล่ียนช่ือเป็นสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั ประเภทสหกรณ์

บริการ ตามพระราชบัญญัติสหกรณ์ พ.ศ. 2511  เม่ือวนัท่ี  25 พฤศจิกายน 2539 เลขทะเบียน

สหกรณ์  ท่ี ร.018936 มาจนถึงปี พ.ศ.2561 และมีบญัชีส้ินสุด  31 ธนัวาคม 2560  ปรากฏวา่ผลการ

ดาํเนินงานและฐานะทางการเงิน  ตามรายการเปรียบเทียบกับปีก่อนดงัต่อไปน้ี (รายงานกิจการ

ประจาํปี 2558-2560  สหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั)  
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ตารางท่ี  2.1 ขอ้มูลทัว่ไปของสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 

ท่ี รายการ หน่วย 
31 ธนัาคม 

2560 

31 ธนัาคม 

2559 

31 ธนัาคม 

2558 

1 จาํนวนกลุ่ม กลุ่ม 4 4 4 

2 จาํนวนสมาชิก คน 884 841 805 

3 ทุนเรือนหุน้ หุน้ 495,915.00 406,731.00 356,297.00 

4 ทุนสาํรอง บาท 551,689.69 503,984.81 457,190.49 

5 ทุนสะสมตามขอ้บงัคบั บาท 293,807.69 268,727.69 292,802.69 

   - ทุนรักษาระดบัเงินปันผล บาท 8,700.00 8,700.00 8,700.00 

   - ทุนรับโอนหุน้ บาท 10,300.00 10,300.00 10,300.00 

   - ทุนส่งเสริมสวสัดิการพนกังาน บาท 1,500.00 1,500.00 1,500.00 

   - ทุนเพ่ือการศึกษาอบรม บาท 44,770.89 27,370.89 52,870.89 

   - ทุนเพ่ือสาธารณประโยชน ์ บาท 54,004.26 52,204.26 53,204.26 

   - ทุนสงเคราะห์สมาชิก บาท 139,071.54 140,071.54 138,071.54 

   - ทุนสงเคราะห์สมาชิก บาท 35,461.00 28,581.00 28,156.00 

6 เงินรับฝากจากสมาชิก บาท 14,317,813.00 11,980,480.00 9,962,217.00 

   - เงินรับฝากรักษาทรัพยต์าม   

    หลกัศาสนาอิสลาม(วะดีอะฮ)์ 

บาท 6,171,744.00 4,279,246.00 4,315,629.00 

   - เงินรับฝากประเภทเพ่ือการ 

    ลงทุนทัว่ไป(มุฏอรอบ๊ะ) 

  - เงินรับฝากจากสหกรณ์อ่ืน   

    (วะดีอะฮ)์        

บาท 

 

บาท 

8,146,069.00 

 

10,000.00 

7,701,234.00 

 

10,000.00 

5,646,588.00 

 

10,000.00 

7 เงินลงทุนต่าง ๆ บาท 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

   - หุน้ชุมนุม สกก.สตูล จาํกดั บาท 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

8 การใหเ้งินกูจ้ากสมาชิก     

 7.1  เงินกูร้ะยะสั้น บาท 10,921,001.00 417,765.00 240,064.00 

 7.2  เงินกูร้ะยะปานกลาง บาท 7,713,544.00 7,301,644.00 6,383,240.00 
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ตารางท่ี  2.1  (ต่อ) 

 

    

ท่ี รายการ หน่วย 
31 ธนัาคม 

2560 

31 ธนัาคม 

2559 

31 ธนัาคม 

2558 

9 การจดัหาส่ิงของมาจาํหน่าย บาท 6,644,164.20 5,780,449.88 5,569,299.77 

    -  ปุ๋ย บาท 1,527,539.00 1,264,349.00 1,637,432.00 

   - ไข่ไก่ บาท 210,502.00 233,949.00 192,285.00 

   - เคมีการเกษตร บาท 124,670.00 115,795.00 158,560.00 

    - นํ้ามนัหล่อล่ืน บาท 34,726.39 25,396.94 30,666.78 

    - ขา้วสาร บาท 677,372.14 671,724.43 733,835.00 

   -  สินคา้ทัว่ไป บาท 4,079,354.67 3,468,527.81 2,816,520.99 

10 รายไดอ่ื้น ๆ บาท 29,770.04 30,703.71 30,770.98 

11 ค่าใชจ่้ายดาํเนินงาน บาท 948,520.02 847,171.10 762,082.54 

12 กาํไร (ขาดทุน) สุทธิประจาํปี บาท 604,016.25 476,382.88 467,945.32 

13 ทุนดาํเนินงาน บาท 6,408,663.63 5,316,405.38 4,780,908.50 

14 การดาํเนินงานทัว่ไป     

   - คณะกรรมการดาํเนินงาน คน 9 9 9 

   - เจา้หนา้ท่ีและลกูจา้งสหกรณ์ คน 3 3 3 

      

 

 1.1 รายงานผลการตรวจสอบบัญชีสหกรณ์มัสยดิกลางควนโดน จํากดั สําหรับปีส้ินสุด

วนัที ่31 ธันวาคม 2560 ดังนี ้

  1) การควบคุมภายใน  จากการประเมินคุณภาพสหกรณ์ตามหลักเกณฑ์ท่ีกรม

ตรวจบญัชีสหกรณ์กาํหนด ปรากฏว่าสหกรณ์มีชั้นคุณภาพการควบคุมภายในอยูใ่นระดบั “ดี” ซ่ึง

แสดงให้เห็นถึงศกัยภาพของคณะกรรมการดาํเนินการในการสร้างกระบวนการปฏิบติังาน การ

ควบคุมและติดตามการปฏิบติังานตามระบบการควบคุมภายในท่ีดี รวมทั้งบุคลากรของสหกรณ์ได้

มีการนาํกระบวนการดงักล่าวไปปฏิบตัให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีกาํหนดไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพแต่

อยา่งไรก็ตามคณะกรรมการดาํเนินการควรใหค้วามสําคญัในการปฏิบติัตามขอ้งบงัคบัและระเบียบ

ท่ีกาํหนดอยา่งเคร่งครัด เพื่อยกระดบัชั้นคุณภาพการควบคุมภายในของสหกรณ์ให้สูงข้ึนในโอกาส

ต่อไป 
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  2)  ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน ระหวา่งปีสหกรณ์จดัหาสินคา้มาจาํหน่ายเป็นเงินสด

และเช่ือให้กบัสมาชิกและบุคคลภายนอก เป็นไปตามระเบียบท่ีกาํหนด  ประกอบดว้ย ขายสินคา้

ประเภทการเกษตร เป็นเงิน 1,862,711.00 บาท ขายสินคา้ประเภทนํ้ ามนัหล่อล่ืน เป็นเงิน 34,726.36 

บาท และขายสินคา้อ่ืน  เป็นเงิน 4,746,726.81 บาท ณ วนัส้ินปีสหกรณ์มีลูกหน้ีการคา้คงเหลือเป็น

สมาชิก จาํนวน 127 ราย เป็นเงิน 413,467 บาท และสหกรณ์สามารถรับชาํระหน้ีหลงัวนัส้ินปีได้

เป็นเงิน 114,782.00 บาท สหกรณ์ตั้งค่าเผื่นหน้ีสงสัยจะสูญไวใ้นจาํนวนท่ีเพียงพอสําหรับการ

ขาดทุนซ่ึงอาจเกิดข้ึน โดยวิธีคิดเป็นร้อยละของยอดลูกหน้ี ณ วนัส้ินปี ตามอายุหน้ีท่ีคา้งชาํระของ

ลูกหน้ีแต่ละราย หลงัหกัชาํระวนัส้ินปี เป็นเงิน 99,084.15 บาท ดงันั้น สหกรณ์ควรพิจารณาติดตาม

การชาํระหน้ีของลูกหน้ีให้เป็นไปตามกาํหนดสัญญา เพื่อสหกรณ์จะไดมี้เงินทุนมาใชห้มุนเวยีนใน

การดาํเนินธุรกิจต่อไป และลดภาระค่าใชจ่้ายหน้ีสงสัยจะสูญ  

  3) ค วาม เส่ี ยงในก ารก่อห น้ี ของส ห กรณ์  จากการพิ จารณ าอัตราส่ วนวัด

ความสามารถในการก่อหน้ี พบวา่สหกรณ์มีหน้ีสินทั้งส้ิน เม่ือเทียบกบัทุนเรือนหุ้นและทุนสํารอง 

คิดเป็น 2.68 เท่า ซ่ึงสุงกวา่เกณฑ์ท่ีธนาคารแห่งประเทศไทยกาํหนดไวไ้ม่เกิน 1.50 เท่า อยา่งไรก็

ตามสหกณณ์มีสัดส่วนหน้ีส้ินสูงกวา่สัดส่วนของทุนเรือนหุ้ทนและทุนสํารอง เป็นการส่งสัญญาน

เตือนภยัเก่ียวกบัความสามารถในการก่อหน้ีของสหกรณ์ หากพิจารณารายละเอียดจะเห็นวา่หน้ีสิน

ส่วนใหญ่ ประกอบดว้ย เงินรับฝาก ซ่ึงเป็นภาระหน้ีท่ีตอ้งจ่ายคืนเม่ือทวงถาม หากผูฝ้ากเงินราย

ใหญ่มาถอนเงินพร้อมกนัอาจเกิดปัญหาในการบริหารเงินทุนได ้

  4) ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง สหกรณ์อตัราส่วนสภาพคล่อง เท่ากบั 0.28 เท่า ซ่ึง

ตํ่ากวา่เกณฑท่ี์ธนาคารแห่งประเทศไทยกาํหนดไว ้ไม่ตํ่ากวา่ร้อยละ 1.00 โดยสหกรณ์มีสัดส่วนของ

สินทรัพยท่ี์เปล่ียนเป็นเงินสดไดง่้าย คือ เงินสด เงินฝากธนาคาร และเงินฝากสหกรณ์อ่ืน น้อยกว่า

สัดส่วนของเงินรับฝาก และทุนเรือนหุ่น 0.28 เท่า ซ่ึงเป็นสถานการณ์ท่ีสหกรณ์อาจไม่สามารถ

ชาํระหน้ีสินและภาระผกูพนัไดต้ามกาํหนด และเม่ือพิจารณารายละเอียดจะเห็นวา่หน้ีสินส่วนใหญ่

เป็นเงินฝาก ซ่ึงเป็นภาระหน้ีท่ีตอ้งจ่ายคืน และหากผูฝ้ากรายใหญ่มาถอนเงินพร้อมกนัอาจจะส่งผล

ถึงสภาพคล่องทางการเงินของสหกรณ์ได ้   
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2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคา้

หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใหส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ เพื่อสนองความตอ้งการ

ของตนเองหรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการ การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี

เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2541,น.124 - 130) 

ลกัษณะของผู้บริโภค 

2.1   ผู้บริโภค (Consumer) คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ (Need) มีอาํนาจซ้ือ 

(Purchasing power) ทาํ33ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ (33Purchasing behavior)33 และพฤติกรรมการใช ้

33(Using behavior)33 ดงัน้ี 

 1)  ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ (Need) การท่ีจะถือว่าใครเป็นผูบ้ริโภค

นั้นบุคคลนั้นจะตอ้งมีความตอ้งการการผลิตภณัฑ์แต่ถ้าบุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการ ก็จะไม่ใช่

ผูบ้ริโภค เช่น นาย ก. ไม่สูบบุหร่ี นาย ก. จึงไม่ได้เป็นผูบ้ริโภคของบุหร่ี เพราะปราศจากความ

ตอ้งการบุหร่ี หรือผูช้ายไม่มีความตอ้งการใชผ้า้อนามยั ผูช้ายจึงไม่ใช่ผูบ้ริโภคของผา้อนามยั ดงันั้น 

การท่ีเราจะวดัค่าใครเป็นผูบ้ริโภคของเราหรือไม่ ตอ้งวดัท่ีความตอ้งการ ซ่ึงความตอ้งการในท่ีน้ี

ไม่ใช่ความตอ้งการท่ีเป็นรูปธรรม แต่เป็นความตอ้งการในระดบัท่ีเป็นนามธรรมท่ีเก่ียวกบัตวับุคคล 

เช่น ตอ้งการอาหาร ตอ้งการนํ้ าเพราะกระหาย ตอ้งการพกัผอ่น ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั ตอ้งการขบัถ่าย 

ตอ้งการความสะดวกสบาย ตราบใดท่ีมนุษยย์งัมีความตอ้งการ สินคา้ต่างๆ ก็สามารถนาํออกมาขาย 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ เหล่านน้ีได ้เพราะฉะนั้นผูบ้ริโภคคือ คนท่ีมีความตอ้งการ 

 2)  ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้มีอาํนาจซ้ือ (Purchasing power) ผูบ้ริโภคจะมีแค่เพียงความ

ตอ้งการอย่างเดียวไม่ได ้แค่เขาจะตอ้งมีอาํนาจซ้ือด้วย ถ้ามีความตอ้งการแต่ไม่มีอาํนาจซ้ือ ก็ยงั

ไม่ใช่ผูบ้ริโภคของสินคา้ 

 3) การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (33Purchasing behavior) เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ

และมีอาํนาจซ้ือก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เป็นตน้วา่ ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเป็นคนซ้ือ

ใช้มาตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือมากแค่ใหน เช่น ซ้ือสินค้าเป็นของส่วนตวั บางคนซ้ือ

สินคา้เอง บางคนพอ่แม่ซ้ือให ้บางคนซ้ือของท่ีละช้ิน บางคนซ้ือเป็นโหล บางคนซ้ือของทุกวนัโดย

ไม่ไดต้อ้งรอให้ส่ิงของหมด ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือสินคา้เม่ือของหมด บางคนซ้ือนท่ีร้ายสะดวกซ้ือ 

บางคนซ้ือท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

  4)  พฤติกรรมการใช้ 33(Using behavior) 3 3 ผู ้บริโภคมีพฤติกรรรมการใช้สินค้า

อย่างไร เช่นทานอาหารท่ีไหน ท่ีบ้านหรือท่ีร้านอาหาร ทานกบัใคร คนเดียวหรือกบัเพื่อน ทาน
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เม่ือใด ทานมากนอ้ยแค่ไหน ทานอยา่งไร ในการสระผมแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชแ้ชมพูสระ

ผมท่ีคร้ังใช้ครีมนวดผมหรือไม่ การแต่งหน้าใช้รองพื้นหรือไม่ และครีมบาํรุงผิวยี่ห้อเดียวกนักบั

รองพื้นหรือไม่ เป็นตน้ 

 2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing  consumer  behavior)  เป็นการ

คน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มหรือองคก์าร  

เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้ การเลือกบริการ แนวคิดหรือ

ประสบการณ์ท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ  คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถกาํหนดกล

ยทุธ์ทางการตลาด  (Market  strategies)  ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง

เหมาะสม  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  2546,น. 193) 
 

ตารางท่ี  2.2  คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ  6Ws  และ  1H  เพื่อใหไ้ด ้  

                      คาํตอบ  7Os  ซ่ึงประกอบไปดว้ยคาํถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

คาํถาม  (6Ws  และ  1H)  คาํตอบทีต้่องการทราบ  (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) 

     (Who is in The target market ?) (Occupants) ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น 

      1) ดา้นประชากรศาสตร์               ผลิตภณัฑร์าคา การจดั   

 2) ดา้นภูมิศาสตร์                       จาํหน่ายและการส่งเสริม 

 3) ดา้นจิตวทิยา                          การตลาดท่ีเหมาะสมและ 

 4) ดา้นพฤติกรรมศาสตร์      สามารถตอบสนองความ 

 พึงพอใจของกลุ่ม 

 เป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร                      ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ   กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

      (What does the (Objects) หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค         ประกอบดว้ย 

      Consumer buy ?) ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์คือ 1) ผลิตภณัฑห์ลกั 

 1) คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ 2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์คือ 

     ของผลิตภณัฑ ์(Product     บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้                    

     compo nent)     รูปแบบบริการ คุณภาพ 

 2) ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่      ลกัษณะนวตักรรม 

     คู่แข่งขนั (Competitive  3) ผลิตภณัฑค์วบ 

     differentiation)                   4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
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ตารางท่ี  2.2   (ต่อ) 

 

คําถาม  (6Ws  และ  1H)  คําตอบทีต้่องการทราบ  (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

 

 5) ศกัยภาพผลิตภณัฑด์า้น 

     ความแตกต่างทางการ 

     แข่งขนัประกอบดว้ย 

     ความแตกต่างดา้น 

     ผลิตภณัฑ ์บริการ 

     พนกังาน ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ                            วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ                      กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 

      (Why does the buy ?) (Objective) 1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

 ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนอง 2) กลยทุธ์การส่งเสริม 

 ความตอ้งการดา้นร่างการและ      ตลาด ประกอบดว้ย  

 จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยั      กลยทุธ์การโฆษณา 

 ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม      การขายโดยพนกังานขาย 

 การซ้ือ คือ      การส่งเสริมการขาย 

 1) ปัจจยัภายในหรือจิตวทิยา      การประสัมพนัธ์ 

 2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 3) กลยทุธ์ดา้นราคา 

 3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 4) กลยทุธ์ดา้นช่องทาง 

      การจดัจาํหน่าย 
 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ  บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมี                  กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์ 

      ตดัสินใจซ้ือ อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ การโฆษณาและหรือกลยทุธ์ 

      (Who participates in the ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล การส่งเสริมการตลาด 
 

       strategies)โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 
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ตารางท่ี  2.2   (ต่อ) 
 

คําถาม  (6Ws  และ  1H)  คําตอบทีต้่องการทราบ  (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด                     โอกาสในการซ้ือ                                    กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์ 

      (When does the                   (Occasions)                         การส่งเสริมการตลาด 

      Consumer buy ?) เช่น ช่วงเดือนใดของปี              (Promotion strategies) 

 ช่วงวนัใดของเดือน เช่น การส่งเสริมการตลาด 

 ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษ เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั 

 หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ       โอกาสในการซ้ือ 

 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน                     ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)   กลยทุธ์ช่องทางการจาํหน่าย 

      (Where does the           ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น      (Distribution channel  

      Consumer buy ?)          สาํนกังานตวัแทนจาํหน่าย         strategies) เป้าหมาย 

 บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด            โดยพิจารณาวา่จะผา่น 

 คนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ                  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

      (How does the Consumer (Operation)  (Promotion) 

      buy ?) 1) การรับรู้ปัญหา ประกอบดว้ย การโฆษณา 

 2) การคน้หาขอ้มูล          การขายโดยใชพ้นกังาน 

 3) การประเมินผลทางเลือก การส่งเสริมการขาย 

 4) การตดัสินใจซ้ือ การประชาสัมพนัธ์ให ้

 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

 ในการตดัสินใจซ้ือ เช่น 

 พนกังานขายจะกาํหนด 

 วตัถุประสงคใ์นการขายให ้
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 2.3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค   

  สนธยา  คงฤทธ์ิ  (2544, น.105) ปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค 

   2.3.1  ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Culture  Factors) 

   วฒันธรรม (Culture)  เป็นปัจจัยขั้ นพื้นฐานท่ีสุดในการกําหนดความ

ตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย  ์วฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ี

ยอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง ประกอบด้วยส่ิงท่ีมีตัวตน  (Intangible  Concept)  เช่น  

การศึกษา   ความเช่ือ  เจตคติ   กฎหมาย  เป็นตน้   นอกจากน้ียงัรวมถึงค่านิยมและพฤติกรรมส่วน

ใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ และเป็นตวักาํหนดความแตกต่างของ

สังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน นกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและนาํลกัษณะ

ความเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชก้าํหนดโปรแกรมการตลาด 

   ปัจจยัทางวฒันธรรมซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  แบ่งเป็น

วฒันธรรมหลกั  วฒันธรรมยอ่ยและชั้นทางสังคม  ดงัน้ี 

    1) วฒันธรรมหลัก (Core  culture)  เป็นตวักาํหนดความตอ้งการพฤติกรรม

ของบุคคล  บุคคลทัว่ ๆ ไปจะมีค่านิยม  การรับรู้  ความนิยมชมชอบและพฤติกรรมซ่ึงเขาไดม้าจาก

ครอบครัวและสถาบนัอ่ืน 

    2) วฒันธรรมย่อย  (Sub  culture)  วฒันธรรมแต่ละวฒันธรรม

ประกอบดว้ยวฒันธรรมยอ่ยท่ีเป็นตวักาํหนด การจาํแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคม เฉพาะ

อยา่งยิง่สาํหรับสมาชิกในสังคมนั้น ๆ  วฒันธรรมยอ่ยเป็นผลมาจากสัญชาติ  ศาสนา  กลุ่มสีผวิ  

และเขตทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั  ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์และโปรแกรม

การตลาดของตนใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดดงักล่าว วฒันธรรมยอ่ยในประเทศไทย  

เช่น  วฒันธรรมชาวไทยภูเขา  วฒันธรรมล่องสะเปา  วฒันธรรมกินขา้วสลาก  เป็นตน้ 

    3) ช้ันทางสังคม (Social  class)  เป็นการแบ่งชั้ นในสังคมท่ีมีความเป็น

หน่ึงเดียวและมีความคงทนถาวร ชั้นทางสังคมมิไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียว  แต่ยงัมีตวับ่งช้ี 

อ่ืน ๆ อีก  เช่น  การศึกษา  และสถานท่ีอยูอ่าศยั รูปแบบการดาํเนินชีวติ  ฯลฯ 

  สาเหตุท่ีทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลกัษณะแตกต่างกนัไปตามชั้นของสังคมท่ี

สังกัดอยู่นั้น  เหตุท่ีทาํให้แตกต่างกนัดังกล่าวอาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่าง ๆ กนั  ดงัน้ี  (ธงชัย  

สันติวงษ ์ 2540, น. 216)  ดงัน้ี 
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   1)  ส่ิงจูงใจต่างกัน (Motivation)  เป้าหมายของแต่ละบุคคลมกัจะเป็นส่ิงท่ีสืบ

เน่ืองมาจากค่านิยมท่ีต่างกนั  ดงันั้น ชั้นของสังคมแต่ละชั้นท่ีมีวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนั จึงยอ่ม

ทาํให้ส่ิงจูงใจของแต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย  เช่น  จากการศึกษาพบวา่คนชั้นกลางมกัจะมีส่ิงจูงใจ

ท่ีเน้นถึงเหตุผลมากกว่า  และมีการคิดถึงอนาคตมากกว่าคนในชั้นตํ่า ซ่ึงคาํนึงถึงแต่ปัจจุบนัและ

อดีตเท่านั้น (ธงชยั  สันติวงษ ์ 2540,น. 214) 

   2)  การรับรู้และความเข้าใจต่างกัน (Perception)  กล่าวคือ  คนท่ีอยู่ชั้นใด

มกัจะมองเห็นและเขา้ใจส่ิงต่าง ๆ และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชั้นของ

ตนเสมอ 

   3)  ลักษณะท่าทางต่างกัน (Personality)  ลักษณะท่าทางของบุคคลต่าง ๆ 

มกัจะผนัแปรไปตามชั้นทางสังคมเสมอ  จากการทดสอบพบว่าเด็กท่ีอยู่ในชั้นท่ีมีฐานะสูงกว่า  

มกัจะมีบุคลิกภาพท่ีมีความมัน่ใจ ซ่ือสัตย ์ ความสมบูรณ์ทางจิตใจ การใชภ้าษา  ความร่วมมือ  และ

ความสุภาพมากกวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะตํ่ากวา่ 

   4)  การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน (Learning  And  Inteligence)  

โดยปกติเด็กในชั้นท่ีอยู่สูงกว่ามกัจะมีความเฉลียวฉลาด  และมีการเรียนรู้ท่ีเร็วกว่า  ทั้ งน้ีเพราะ

เหตุผลหลายประการ  เช่น  ไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโตอนัทาํ

ใหส้มองดีกวา่  และมีสุขภาพดีกวา่  มีโอกาสไดรั้บการศึกษาดีและมากกวา่  มีการเสริมจากทางบา้น

มากกวา่ เป็นตน้ 

   5)  ครอบครัวท่ีแตกต่างกัน (The  Family)  ครอบครัวท่ีต่างกนัในชั้นต่าง ๆ 

อาจทาํใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีจากขอ้เทจ็จริงบางประการ ดงัน้ี 

    - โดยปกติสามีภรรยาท่ีแต่งงานกัน มักจะมีพื้นฐานทางด้านสังคมมา

เหมือนกนั   ซ่ึงจะทาํให้มีความตอ้งการท่ีเขา้กนัได ้การทาํการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ของสังคม

เช่นน้ีจึงจะสะดวกกวา่ 

    -  ครอบครัวท่ีอยูใ่นชั้นท่ีสูงกวา่มกัจะมีความมัน่คง และมีการจดัระเบียบ

ท่ีดีกวา่ ซ่ึงทาํให้ความตอ้งการของครอบครัวไปดว้ยกนัไดโ้ดยไม่ขดัแยง้กนัสําหรับกรณีของการ

เลือกซ้ือ สินคา้หรือบริการดว้ยวธีิการตดัสินใจรวมโดยครอบครัว 

    -  ในครอบครัวต่างชั้นกนั  ความมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือของฝ่ายสามี

หรือฝ่ายภรรยามกัจะแตกต่างกนัไป   ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีกระทาํสาํหรับครอบครัว 

   6)  แบบของวัฒนธรรมท่ีแตกต่างกัน (Cultural   Patterns  And  Artifacts)  

ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว ดว้ยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเขา้สู่

ครอบครัวในแบบต่าง ๆ กนั  ขอ้แตกต่างท่ีสาํคญั  คือ 
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   -  แต่ละชั้นของสังคมจะมีภาษาของชั้นของตนท่ีต่างจากชั้นอ่ืน 

   - แต่ละชั้นจะมีการเลือกแบบของการประกอบกิจกรรมเพื่อการพกัผอ่น 

(recreation  patterns)  ต่างกนั 

   -  แต่ละชั้นจะเก่ียวพนักบักิจกรรมทางดา้นศาสนาต่างกนั 

   -  ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลทาํให้กิจกรรมประจาํวนัของคนในชั้นต่างกนัไป

ดว้ย  เช่น  การต่ืนนอน  และการกินอาหารในเวลาท่ีต่างกนั   หรือเลือกสถานท่ีกินไม่เหมือนกนั

กระบวนการตดัสินใจต่างกนั  (Decision  Process)  ชั้นของสังคมมกัจะเป็นปัจจยัประการสําคญัท่ี

ทาํใหก้ระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไป  ยกตวัอยา่งเช่น ชั้นของการสังเกตเห็นปัญหา  

(problem – recognition  stage)  ชั้นทางสังคมต่าง ๆ ท่ีอยู่ต ํ่าลงไป  มกัจะทาํการซ้ือท่ีรวดเร็วทนัที   

ท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน  และนอกจากน้ีการซ้ือสินคา้ประเภทคงทนถาวร ชั้นท่ีอยูต่ ํ่าลงไปมกัจะทาํ

การซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใช้การไม่ได ้  โดยจะทาํการซ้ือทนัที  แต่ตรงกนัขา้มกบัชั้นท่ีอยู่ตรงกลาง ๆ      

ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดงักล่าวไวล่้วงหน้า  นอกจากน้ีส่ิงแตกต่างท่ีสําคญัอีกประการหน่ึง

ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือก็คือแหล่งของขอ้มูลท่ีไดม้าต่างกนั (Information  Sources)  ผูบ้ริโภค

ทั้งหลายมกัจะไดรั้บขนาดและแหล่งท่ีมาของขอ้มูลแตกต่างกนัไปตามฐานะทางสังคม   สําหรับชั้น

ท่ีอยู่ต ํ่าสุด  แหล่งท่ีมาของขอ้มูลมกัจะจาํกดักว่า  และมกัจะได้รับขอ้มูลท่ีไม่ถูกต้อง รวมทั้งถูก

หลอกลวง  แต่ในเวลาเดียวกนัชั้นท่ีอยูสู่งข้ึนไปนั้น  โดยปกติมกัจะไดรั้บจากแหล่งขอ้มูลท่ีมากกวา่

ชั้นล่าง ๆ ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบัชั้นของสังคมของตน  

และนอกจากน้ีคนในแต่ละชั้ นยงัมักท่ีจะเลือกหาแหล่งของข้อมูล  เช่น  หนังสือพิมพ์   และ

โทรทศัน์  ท่ีมีมาตรฐานต่างกนัอีกดว้ย  เช่น  มติชน   อาจเป็นหนงัสือพิมพท่ี์ขาดไม่ไดข้องชั้นกลาง 

หรือชั้นสูง  ซ่ึงต่างกบัไทยรัฐ  ก็อาจเป็นหนงัสือพิมพท่ี์เป็นท่ีนิยมของชั้นตํ่าลงไป  เป็นตน้ ทาํนอง

เดียวกนั   โทรทศัน์ช่อง 3 อาจเป็นท่ีชอบของชั้นหน่ึง  ในขณะเดียวกบัท่ีช่อง  7  จะเป็นท่ีนิยมของ

อีกชั้ นหน่ึง  เป็นต้น กระบวนการซ้ือต่างกัน (Purchasing  Processes)  ฐานะทางสังคมมักจะมี

อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่จะเลือกซ้ือท่ีไหน   อยา่งไร  หลกัฐานท่ีปรากเสมอก็

คือ คนท่ีมีฐานะตํ่ามกัจะนิยมซ้ือจากร้านในทอ้งถ่ินท่ีใกล ้ๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนั ในขณะท่ีคนมีฐานะ

ปานกลางและท่ีค่อนขา้งสูงมกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือ  และจะทาํการแสวงหา  เปรียบเทียบจาก

หลาย ๆ ร้านทั้งใกลแ้ละไกล 

  2.2.2 ปัจจัยทางสังคม (Social  Factors) 

   เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ   

ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง  ครอบครัว  บทบาท  และสถานะของผูซ้ื้อ 
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   1) กลุ่มอ้างอิง (Reference  Group)  หมายถึง กลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั 

(Interacting)  ระหว่างคนในกลุ่ม  และขณะเดียวกนัก็จะมีอิทธิพลต่อเจตคติหรือพฤติกรรมของ

บุคคลท่ีอยูใ่นกลุ่มอนัเน่ืองมาจากการเก่ียวขอ้งดงักล่าว (Enzel, Kollat : 309)  กลุ่มอา้งอิง 

แบ่งเป็น  2  ระดบั  คือ 

    (1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary  Group)  ได้แก่  ครอบครัว  เพื่อนสนิทและ

เพื่อนบา้น  การท่ีจะเขา้กนัไดเ้ป็นกลุ่มปฐมภูมิแบบน้ีมกัจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทาง

สังคม  และช่วงอาย ุ เป็นตน้ 

    (2 )  ก ลุ่ ม ทุ ติ ย ภู มิ  (Secondary  Group)  เป็ น ก ลุ่ ม ท า ง สั ง ค ม ท่ี มี

ความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั  แต่ไม่บ่อย  มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ  เช่น  กลุ่มอาชีพ  

องคก์าร  ชุมชน  ฯลฯ 

   2) ครอบครัว (Family)  ครอบครัวเป็นสถาบนัท่ีทาํการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ี

สําคญัท่ีสุด  นักการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกว่าท่ีจะพิจารณาเป็นรายบุคคล  เช่น  บิดา  

มารดา  เป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ใหส้มาชิกในครอบครัว  นอกจากบิดามารดาแลว้  สมาชิก 

เด็ก ๆ ในครอบครัวมีความสาํคญัเพราะเป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซ้ือดว้ย 

   3)  บทบาทและสถานะ (Roles  and  Statuses)  บุคคลจะเก่ียวข้องกบัหลาย

กลุ่ม  เช่น  ครอบครัว  กลุ่มอา้งอิง  องคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ ทาํให้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพ

ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม  เช่น  ชายคนหน่ึงอยู่ในครอบครัวมีสถานภาพเป็นสามี   เม่ืออยู่ในท่ี

ทาํงานมีสถานภาพเป็นหวัหนา้  บทบาทของชายคนน้ีในฐานะท่ีเป็นสามีกบัฐานะท่ีเป็นหวัหน้าจะ

แตกต่างกนั   โดยมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุ่มต่าง ๆ กล่าวคือ  ในฐานะเป็น

สามีเขาจะเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์และตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีนาํมาใช้ในบา้นของตน  แต่ในฐานะหวัหน้า

เขาอาจจะไม่ตอ้งทาํการตดัสินใจซ้ือ  แต่จะเป็นหนา้ท่ีของฝ่ายจดัซ้ือท่ีทาํหนา้ท่ีดงักล่าวแทน 

   2.3.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal   Factors)  

   การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัจะได้รับอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ 

เช่น  อายุของผู ้ใช้ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ  แผนการใช้ชีวิต 

บุคลิกภาพ  และแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง  โดยมีรายละเอียด  ดงัน้ี 

   1)  อายุ (Age)  อายุท่ีแตกต่างกนั  ทาํให้คนเรามีความตอ้งการในผลิตภณัฑ์

และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 

   2) อาชีพ (Occupation)  อาชีพการงานของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีอิทธิผลต่อ

รูปแบบการบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั  ตวัอย่างเช่น  คนงานประเภทท่ีใช้แรงงานจะซ้ือ

เส้ือผา้  รองเทา้ท่ีเหมาะสําหรับใส่ทาํงาน ซ้ืออาหารกล่องสําหรับม้ือเท่ียง ในขณะท่ีประธานบริษทั
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จะซ้ือเส้ือสูทราคาแพง  เดินทางโดยเคร่ืองบิน  เป็นสมาชิกคนัทร่ีคลบั  และเป็นเจา้ของเรือใบลาํ

ใหญ่   ดว้ยเหตุน้ีนักการตลาดจึงตอ้งพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภณัฑ์และ

บริการท่ีสูงกว่ากลุ่มอาชีพทัว่ ๆ ไป   โดยท่ีบริษทัหน่ึงอาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษในการผลิต

สินคา้และบริการท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

   3)  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) การเลือกผลิตภณัฑ์

ของบุคคลคนหน่ึงได้รับผลกระทบจากสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจของ

คนเราจะประกอบไปดว้ย  รายไดท่ี้สามารถใชจ่้ายได ้ อนัไดแ้ก่  รายได ้ ความมัน่คง  ฯลฯ  การออม

และทรัพยสิ์น    หน้ีสิน  อาํนาจในการกูย้ืม   และเจตคติต่อการใชจ่้าย  การออมและอตัราดอกเบ้ีย  

ถ้าเป็นช่วงเศรษฐกิจตกตํ่า  ผูค้นมีรายได้น้อย  นักการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบสินคา้ วาง

ตาํแหน่งและกาํหนดราคาสินคา้ใหม่ 

   4) การศึกษา (Education)  ระดบัการศึกษาของบุคลากรทาํให้มีความตอ้งการ

ในผลิตภณัฑ ์  และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัไปตามสภาพระดบัการศึกษา 

   5) รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle)  บุคคลทัว่ ๆ ไป  มาจากวฒันธรรม 

ยอ่ย ๆ ชั้นทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนัอาจดาํเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบต่างกนัได ้ รูปแบบการ

ดาํเนินชีวิตของบุคคลหน่ึง ๆ คือ  รูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ีสนใจ

และความคิดเห็นของบุคคลนั้ น โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกมาถึงตัวบุคคลนั้ น 

ตวัอยา่งเช่น  ผูห้ญิงคนหน่ึงสามารถเลือกท่ีจะดาํเนินชีวิตแบบคาํนึงถึงญาติพี่นอ้งหรือเพื่อนฝงูโดย

การสวมใส่เส้ือผา้แบบอนุรักษนิ์ยม ใชเ้วลาส่วนใหญ่กบัครอบครัวและเสียสละเวลาช่วยงานสังคม 

ทุ่มเทให้กบัการทาํงานในโครงการสําคญั ๆ อย่างเต็มท่ีและเม่ือถึงเวลาท่องเท่ียวและเล่นกีฬาก็จะ

สนุกกบัมนัอย่างเต็มท่ีเช่นกนั  นกัการตลาดจึงควรท่ีจะคน้หาความสัมพนัธ์ระหว่างผลิตภณัฑ์กบั

รูปแบบการดาํเนินชีวิต  เช่น  บริษทัคอมพิวเตอร์แห่งหน่ึงทราบวา่ผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่ คือ 

กลุ่มท่ีมีลกัษณะของผูท่ี้สนใจกบัเทคโนโลยใีหม่ ๆ ดงันั้น  ฝ่ายการตลาดจึงเสนอตราสินคา้ท่ีมุ่งไป

ท่ีกลุ่มดงักล่าวอยา่งชดัเจนมากข้ึน  และมีการส่งเสริมการตลาดมุ่งไปยงักลุ่มดงักล่าวดว้ย 

   6) วฏัจักรชีวิตครอบครัว (Family  Life  Cycle)  คนเราจะซ้ือสินคา้และบริการ

แตกต่างกนัไปตลอดชีวิตหรือเป็นไปตามวฏัจกัรครอบครัว  เช่น  สําหรับทารกในช่วงปีแรก ๆ จะมี

ความต้องการผลิตภัณฑ์และประเภทอาหารแตกต่างกับผูสู้งวยั รวมทั้ งรสนิยมในเร่ืองเส้ือผา้   

เฟอร์นิเจอร์   และการสันทนาการก็ยงัมีความเก่ียวพนักบัอายดุว้ย 

  2.3.4  ปัจจัยทางจิตวิทยา  (Phychological   Factors)  

   การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดัปัจจยัในตวั

ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบด้วยการจูงใจ  
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การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเองโดยมีรายละเอียด  

ดงัน้ี 

    1)  การจูงใจ (Motivation)  หรือส่ิงจูงใจ (Motives)  หมายถึง   พลงัส่ิงกระตุน้ 

(Drive)  ภายในแต่ละบุคคลซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (Schiffman  and  Kanuk 1994 : 663)  จาก

ความหมายน้ีพลงัส่ิงกระตุน้จะประกอบดว้ย พลงัความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากผลของความตอ้งการท่ี

ไม่ไดรั้บการตอบสนอง  ความตอ้งการของบุคคลทั้งท่ีรู้สึกตวัและจิตใตส้ํานึกจะพยายามลดความ

ตึงเครียดโดยใชพ้ฤติกรรมท่ีคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา และทาํให้ผอ่นคลายความรู้สึกตึง

เครียด จุดมุ่งหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเป็นผลจากความคิดและการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล 

    (1)  ความต้องการของร่างกาย (Physiological  needs)  ระดับของความ

ต้องการ ระดับแรก  ซ่ึงเป็นความต้องการพื้ นฐาน  เป็นความต้องการเพื่ อให้ ชีวิตอยู่รอด   

ประกอบดว้ย  อาหาร  นํ้ า  อากาศ  ท่ีอยูอ่าศยั  เคร่ืองนุ่งห่ม  การพกัผอ่น  และความตอ้งการทางเพศ  

ความตอ้งการทั้ งหมดน้ีเป็นความต้องการของร่างกาย ถ้าความต้องการอาหารยงัไม่ได้รับการ

ตอบสนองพอเพียงแลว้  บุคคลจะมีความตอ้งการในระดบัท่ีสูงต่อไป 

    (2)  ความต้องการความปลอดภัย (Safety  needs)  เกิด ข้ึนเม่ือความ

ตอ้งการในขั้นท่ี  1  ไดรั้บการตอบสนองแลว้ ในขั้นน้ีบุคคลตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง ซ่ึง

เป็นแรงกระตุน้ (Driving  force) ให้เกิดพฤติกรรม ความตอ้งการความปลอดภยัทางกาย เช่น ความ

มีระเบียบ  ความมัน่คง  ความคุม้ครอง  ความคุน้เคยกนั ความตอ้งการความมีสุขภาพท่ีดี  ความ

ตอ้งการเหล่าน้ีทาํให้เกิดสหภาพแรงงาน  ความตอ้งการในบริการต่าง ๆ มากมาย  เช่น ประกนัชีวิต   

การดูแลรักษา การออมทรัพย ์ การศึกษา การฝึกอบรมวชิาชีพ 

    (3)  ความต้องการด้านสังคม (Social  needs)  เป็นความตอ้งการดา้นความ

รัก (Love)  ความรู้สึกท่ีดีต่อกนั (Affection)  การยอมรับ (Acceptance)  บุคคลตอ้งการความอบอุ่น

และความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลอ่ืน   แรงกระตุน้ดา้นความรักจากครอบครัวเน่ืองจากส่ิงกระตุน้

ดา้นสังคมเป็นส่ิงสําคญั   ผูโ้ฆษณาผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคจูงใจการโฆษณาโดยย ํ้าถึงการยอมรับ

จากกลุ่ม 

    (4)  ความต้องการการยกย่อง (Esteem  rieeds)  หรือความตอ้งการดา้นอี

โก ้(Egoistic  needs)  เป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากภายในและภายนอก  มีดงัน้ี 

    (ก)  ความต้องการด้านอีโก้ท่ีเกิดจากภายใน (Inwardly – directed  

ego  needs)  ประกอบดว้ย ความตอ้งการท่ีสะทอ้นถึงความตอ้งการของแต่ละบุคคลเพื่อการยอมรับ

ส่วนตวั   เพื่อการยกย่อง  เพื่อความสําเร็จ  ความเป็นอิสระ ความพึงพอใจส่วนตวั  ถ้างานท่ีทาํ

เป็นไปดว้ยดี 
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    (ข)  ความต้องการด้านอีโก้ท่ีเกิดจากภายนอก (Outwardly – directed  

ego  needs)  ประกอบด้วยความต้องการเพื่อการยกย่อง (Prestige)  การมีช่ือเสียง (Reputation)  

สถานะ (Status)  การยกยอ่งนบัถือ (Recognition)   จากบุคคลอ่ืน 

    (5)  ความต้องการความสําเร็จส่วนตัว  (Self – actualization  needs)  หรือ

ความพึงพอใจส่วนตัว (Self – fulfullment)  เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศกัยภาพ

ส่วนบุคคล  ประกอบดว้ยทุกส่ิงท่ีบุคคลมีความสามารถจะตอ้งการเป็นตามคาํอธิบายของมาสโลว์

ท่ีวา่  ส่ิงท่ีบุคคลสามารถเป็นไดเ้ขาก็จะตอ้งเป็นให้ได ้(What a man can be he must be)  เช่น  ความ

ตอ้งการเป็นดารา  นักกีฬาท่ีมีฝีมือต่าง ๆ  เป็นความตอ้งการในความสามารถของบุคคลเพื่อการ

สร้างสรรค ์(Capacity  for  creativity)  โดยสรุป  ลาํดบัขั้นของความตอ้งการจะกาํหนดระดบัความ

ตอ้งการของมนุษยท่ี์มีศกัยภาพ  ความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึนจะเป็นแรงกระตุน้พฤติกรรมของ

มนุษยห์ลงัจากความตอ้งการในระดบัตํ่ากว่าไดรั้บการตอบสนองแลว้  ทฤษฎีกล่าวว่า  ผลกระทบ

ซ่ึงความไม่ถึงพอใจ (Dissatisfaction)  จะกระตุน้พฤติกรรม 

   2)  การรับรู้ (Perception)  เป็นกระบวนการความเขา้ใจของบุคคล การรับรู้

ข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น  ความเช่ือ  ประสบการณ์  ความตอ้งการ  และอารมณ์  บุคคลรับรู้ไดจ้าก

ประสาทสัมผสัทั้ง  5  ไดแ้ก่  ตา (การไดเ้ห็น) จมูก (ไดก้ล่ิน) หู (ไดย้นิ) ล้ิน (ไดร้สชาติ) สัมผสั   

(ไดรู้้สึก)  มากระตุน้  บุคคลสองคนในภาวะท่ีถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าเดียวกนัอาจจะประพฤติปฏิบติั

ต่างกัน  เน่ืองจากบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั  สืบเน่ืองมาจากประสบการณ์ในอดีตท่ีต่างกัน   

นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจและพยายามสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑ์ของตน  

ซ่ึงจะมีผลนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือได ้

   3)  การเรียนรู้ (Learning)  เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนข้างถาวร  

ซ่ึงเกิดข้ึนจากผลของประสบการณ์ท่ีสั่งสมมา โดยไม่จาํเป็นตอ้งเป็นประสบการณ์ตรงเสมอไป  

อาจเกิดจากการเลียนแบบพฤติกรรมของผูอ่ื้นหรือความบงัเอิญก็ได ้ มีทฤษฎีหลายทฤษฎีอธิบายถึง

การเรียนรู้วา่เกิดข้ึนไดอ้ยา่งไร ซ่ึงส่วนใหญ่จะอธิบายในเร่ืองการตอบสนอง (Response)  ต่อส่ิงเร้า 

(Stimulus) นกัการตลาดลว้นพยายามหาเง่ือนไขท่ีเหมาะสมท่ีจะทาํให้คนปฏิบติัตอบต่อส่ิงเร้าใน

แนวทางท่ีตอ้งการ  เช่น  ใชป้ระโยชน์ดว้ยการโฆษณาซํ้ า ๆ เพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 

   4)  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิด  ความรู้สึกท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใด ๆ ความเช่ือ

ของบุคคลเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต   ผูข้ายสินคา้ตอ้งสนใจต่อความเช่ือของผูซ้ื้อ  เพราะ

ความเช่ือจะนําไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ หากลูกค้ามีความเช่ือในทางไม่ดีต่อสินค้าใดก็จะไม่ซ้ือ  

เพราะฉะนั้นนกัการตลาดจึงตอ้งติดตามและแกไ้ขความเช่ือของลูกคา้  ความเช่ือกบัเจตคติเก่ียวโยงกนั  

ความเช่ือจะนาํไปสู่เจตคติ  ถา้ผูเ้ช่ือเช่ือวา่สินคา้ใดดีเขาจะมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้นั้น 
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   5)  เจตคติ (Attribute)  หมายถึง  ระเบียบของแนวความคิด  มุมมอง  ความ

เช่ือ อุปนิสัย  และส่ิงจูงใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซ่ึงเจตคติมีแนวโนม้ไปทางหน่ึงทางใดเสมอ  

เช่น  ดีหรือไม่ดี  ชอบหรือไม่ชอบ  รักหรือเกลียด  เขด็หรือไม่เข็ด เจตคติเป็นแนวคิดท่ีอยูภ่ายในตวั

ของแต่ละบุคคล ไม่ใช่มีมาแต่กาํเนิด  แต่เป็นเร่ืองท่ีเกิดจากการเรียนรู้จากสภาพแวดลอ้มภายนอก  

เช่น  จากครอบครัว จากเพื่อนร่วมงาน จากกลุ่มสังคมท่ีเก่ียวขอ้งรวมทั้งบุคลิกท่าทางของแต่ละคน

เจตคติมีลกัษณะท่ีมัน่คงถาวร แต่สามารถเปล่ียนแปลงไดโ้ดยตอ้งอาศยัเวลา ขอ้มูล และแรงกระตุน้

ค่อนขา้งสูง เจตคติท่ีก่อตวัข้ึน อิงอยูก่บับุคคล กลุ่มคน สถาบนั ส่ิงของ ค่านิยม  เร่ืองราว  ทางสังคม

และความคิดต่าง ๆ ของคนในสังคมประสบการณ์จะมีผลต่อการเกิดเจตคติอย่างมาก ถ้าบุคคลมี

ประสบการณ์ในทางท่ีดีกบัส่ิงหน่ึง จะก่อให้เกิดความรู้สึกหรืออารมณ์ในทางท่ีดีต่อส่ิงนั้น การ

ตอบสนองก็จะดีงามตามไปดว้ย คือ อยูใ่นลกัษณะของการชมเชย  การสนบัสนุน การช่วยซ้ือ เป็น

ขาประจาํ หรือช่วยแนะนาํ ในทางตรงขา้มหากมีประสบการณ์ไม่ดีต่อส่ิงหน่ึง การตอบสนองก็จะ

แสดงออกในทางท่ีไม่ดีดว้ย เช่น  การโจมตี  ทาํลาย  กลัน่แกลง้  ไม่ซ้ือหรือเข็ด  เป็นตน้ การเปล่ียน

เจตคติอาจทาํไดโ้ดยการใหข้่าวสารขอ้มูลในขนาดท่ีมากพอ  และต่อเน่ืองเพื่อโนม้นา้วหรือจูงใจทาํ

ให้บุคคลเกิดความเขา้ใจ เกิดความเช่ือถือ เกิดความชอบหรือเกิดความรู้สึกท่ีดี การแสดงออกของ

เจตคติ  มีดงัน้ี 

    (1)  เป็นการปรับตัว (Adjustment)  เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่

บุคคล  เช่น  ถา้สินคา้ชนิดหน่ึงของธุรกิจไม่ดี  บุคคลนั้นก็จะมีเจตคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้ชนิดนั้น และ

สินคา้ชนิดอ่ืนท่ีผลิตจากท่ีเดียวกนั เพื่อท่ีจะไดไ้ม่ตอ้งซ้ือซํ้ าอีก 

    (2)  เป็นการป้องกันตน (Ego Defensive) เพื่อพยายามกนัให้ออกห่างจาก

ส่ิงท่ีตนไม่ตอ้งการหรือไม่ชอบดว้ยการแสดงอาการถูกเหยียดหยาม การติฉินนิทา หรือการแสดง

การรังเกียจเสียก่อน 

    (3)  เป็นการแสดงค่านิยม (Value  Expression)  ของบุคคลนั้น เช่น  แสดง

ว่าตนเป็นผูน้ํา เป็นคนทนัสมยั เป็นคนรสนิยมสูง ได้แก่  การมีเจตคติท่ีดีต่อสินค้าต่างประเทศ  

สินคา้ท่ีมีราคาแพง และสินคา้ท่ีมีตราดงั ๆ เป็นตน้ 

    (4)  เป็นการแสดงความรู้ (Knowledge)โดยการเปรียบเทียบความแตกต่าง 

และคน้หาความหมายของส่ิงต่าง ๆ 

   6)  บุคลิกภาพ (Personality)  บุคลิกภาพ  เป็นลักษณะเฉพาะของบุคคลท่ี

แสดงออก  ทาํให้บุคคลถูกแบ่งออกเป็นคนกล ้คนไม่เอาไหน คนน่ารังเกียจ  คนน่านบัถือ คนเฉย

เมย  คนน่ารัก  คนโฉ่งฉ่าง  คนน่ากลวั  และคนรอบคอบ  เป็นตน้  การเปล่ียนบุคลิกภาพสําหรับแต่

ละคนสามารถทาํให้ค่อนขา้งยาก เพราะเป็นลักษณะภายในของแต่ละคนท่ีปลูกฝังมาแต่กาํเนิด 
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บุคลิกถูกนาํมาใชเ้ป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดนอกเหนือจากอายุ  รายได ้ อาชีพ  เพศ  ชั้นของ

สังคม  ค่านิยม  และการจูงใจ นักพฤติกรรมศาสตร์ใช้บุคลิกภาพแบ่งส่วนตลาดรถยนต์ได้  3  

ประเภท คือ 

    (1)  พวกท่ีชอบของเก่า (Conservative) พวกน้ีจะนิยมรถโบราณตกรุ่นท่ี

ไม่ค่อยมีใครใชแ้ลว้ เช่น รถโฟลค์  เป็นตน้ 

    (2)  พวกชอบตามสังคม (Moderate and Sociables) พวกน้ีจะนิยมรถท่ี

บุคคลส่วนใหญ่กาํลงันิยมใช ้

    (3)  พวกตามของใหม่ (Attention – Getter) พวกน้ีนิยมเปล่ียนรถเพื่อซ้ือ

รุ่นใหม่อยูเ่สมอ เพราะตอ้งการความเป็นผูน้าํ 

   7)  แนวคิดของตนเอง (Self  Concept) ภาพลักษณ์ส่วนตัว (Self  Image)  หรือ

การรับรู้ส่วนตัว (Perception  of  self)  มีความหมายใกลเ้คียงกบัคาํวา่ บุคลิกภาพ ซ่ึงแต่ละบุคคลมี

แนวโน้มจะซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการจากผูค้ ้าปลีกท่ีคุ้นเคย ท่ีมีภาพลักษณ์หรือบุคลิกภาพท่ี

สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวัในส่วนท่ีจะศึกษาถึงแนวคิดส่วนตวัด้านใดดา้นหน่ึงหรือหลาย

ดา้นของบุคคล  โดยการสํารวจภาพลกัษณ์ส่วนตวัเพื่อสร้างความคิดส่วนตวั  การขยายความคิด

ส่วนตวั (Extended  Self)  และความเป็นไปได้ของการเปล่ียนแปลงภาพลกัษณ์ส่วนตวั (Altering  

the  self  image) 

     (1)  ความคิดส่วนตัวด้านใดด้านหน่ึงหรือหลายด้าน (One or Multiple  

selves)  ในอดีตผูบ้ริโภคแต่ละคนจะคิดถึงความคิดส่วนตวัดา้นใดดา้นหน่ึงและสนใจในผลิตภณัฑ์

และบริการซ่ึงสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตนเองดา้นใดดา้นหน่ึง   แต่อยา่งไรก็ตาม

งานวิจัยได้ระบุว่าเป็นการถูกต้องยิ่งข้ึนถ้าจะคิดว่าผู ้บริโภคมีความคิดส่วนตัวในหลายด้าน 

(Multiple  self หรือ  Multiple  selves)  การเปล่ียนแปลงความคิดจะสะท้อนถึงความเข้าใจว่า

ผูบ้ริโภคคนหน่ึงจะมีการกระทาํท่ีแตกต่างจากบุคคลอ่ืนและสถานการณ์อ่ืนอยา่งแน่นอน  ตวัอยา่ง  

บุคคลจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัท่ีบา้น  โรงเรียน  ท่ีทาํงาน  บิดา  มารดา  และเพื่อน  บุคคลปกติ

หรือมีสุขภาพดีจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละสถานการณ์หรือภาพลกัษณ์ทางสังคม  แมแ้ต่ใน

สถานการณ์เดียวกนัอาจจะมีท่ีผดิปกติไม่เหมือนเดิมก็ได ้

    (2)  การส ร้างภาพ ลักษ ณ์ ส่ วน ตัว (The make up of the self – image)  

ความสอดคลอ้งกบัความคิด  ภาพลกัษณ์ส่วนตวัหลายประการ  แต่ละบุคคลมีภาพลกัษณ์ของตวัเอง   

ตามลกัษณะแต่ละบุคคล  นิสัย  ความเป็นเจา้ของ  ความสัมพนัธ์และวิธีการของพฤติกรรมจาก

ภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพ : ภาพลกัษณ์ของบุคคลจะเป็นเอกลกัษณ์การเพิ่มข้ึนของพื้นฐานและ

ประสบการณ์ของบุคคล  แต่ละบุคคลจะพฒันาภาพลกัษณ์ส่วนตวัจากความเก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืน   
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เร่ิมตน้จากบิดามารดาตามด้วยความเก่ียวขอ้งกนักบับุคคลหรือกลุ่มบุคคลอ่ืน ผลิตภณัฑ์และตรา

สินคา้มีค่านิยมดา้นสัญลกัษณ์สําหรับแต่ละบุคคล  ซ่ึงจะประเมินโดยถือเกณฑ์ความสอดคลอ้งกนั

หรือความเขา้กนัได ้ ความลงรอยกนั  ความสมเหตุสมผล  ดว้ยภาพส่วนตวัหรือภาพพจน์ของกลุ่ม

บุคคล  ผลิตภณัฑ์บางประเภทจะมีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวัของแต่ละบุคคล  แต่

บางอย่างอาจจะแตกต่างจากภาพลกัษณ์ของบุคคลโดยยึดถือว่าผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะรักษา  หรือ

เพิ่มเติมภาพลักษณ์ส่วนตวั  โดยเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีมีภาพลักษณ์  หรือบุคลิกภาพเหมาะสมกับ

ภาพลกัษณ์ส่วนตวั  และหลีกเล่ียงผลิตภณัฑท่ี์ไม่สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั 

    (3)  การขยายความคิดส่วนตัว (The  extended  self)  ความสัมพัน ธ์

ระหวา่งภาพลกัษณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคและความเป็นเจา้ของ 

 

3. ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบด้วยส่ิง 

ต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 2546, น. 53-55) 

 3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ

จาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย ส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสั

ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ

เป็นสินคา้  บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ และสแตนตนั, 2001, น. 9) 

ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ 

ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน

สายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง 

พยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

3.1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentition) และ (หรือ) ความ

แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

  3.1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบั ติ) ของผลิตภัณฑ์  (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  3.1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพือ่แสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
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  3.1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ

ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

  3.1.5  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 

(Product Line) 

 คุณสมบติัท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑ ์

 1)  คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความ

คงทนของผลิตภัณฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพท่ี

เหนือกว่า     คู่แข่งขนัถ้าสินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน

เท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะ

สร้างการยอมรับ 

 2)  ลักษณะทางกายภายของสินค้า (Physical Characteristics of Goods) เป็น

รูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส 

กล่ิน เสียง สัมผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

 3)  ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อ

แลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้งเป็นราคา

สูงหรือตํ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 

 4)  ช่ือเสียงของผู้ ขายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ คาํ สัญลักษณ์             

การออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง

หรือกลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 

 5)  บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ 

และการผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็น

สินค้าเม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะนําไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์

ดงันั้นบรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 

 6)  การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุ

หีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ

ด้านการออกแบบจึงต้องศึกษาความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกับความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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7)  การรับประกัน(Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขัน โดยเฉพาะ

สินคา้พวกรถยนต์ เคร่ืองใช้ในบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้

ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็น

ลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นสาํคญั 3 ประเด็น คือ 

 (1)  การรับประกนัตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน กบัใคร 

อยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา 

   (2)  การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 

 (3)  การรับประกันจะต้องระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้านระยะเวลา

ขอบเขตความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 

8)  สีของผลิตภัณฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีทาํให้เกิดอารมณ์

ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์

9)  การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยู่กับการ

ให้บริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ

ถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 

10)  วัตถุ ดิบ  (Raw Material) ห รือวัส ดุ ท่ี ใช้ใน ก ารผลิ ต (Material) ผู ้ผ ลิต มี

ทางเลือกท่ีจะใช้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิต ซ่ึงจะต้องคาํนึงถึงความต้องการของ

ผูบ้ริโภควา่พอใจแบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหา

วตัถุดิบดว้ย 

11)  ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ 

(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา

ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัทาํใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก

ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีทาํให้เกิดการทาํงานหรือเป็นอนัตรายสําหรับผูผ้ลิตท่ี

ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 

12)  มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์

และมาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพ

และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

13)  ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบั

ความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้
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14)  คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการใช้

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์สูงกวา่

ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 

15)  ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีมีให้เลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจากผูบ้ริโภค

มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้กบั

ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

 3.2   ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั, 2001, น.7) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูป

ตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูง

กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึง 

  3.2.1  คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

  3.2.2  ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเ่กีย่วข้อง 

  3.2.3  การแข่งขัน 

  3.2.4  ปัจจัยอืน่ ๆ  

 คุณสมบติัท่ีสาํคญัของราคา (Kotler, 1997, pp. 611-630) 

1)  การกาํหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันา

ผลิตภณัฑห์รือเม่ืออีการแนะนาํผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจาํหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ีใหม่หรือ

เม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑ์กบั

ราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

2)  การใหส่้วนลด (Price discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 

    (1)  ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ สาํหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 

 (2)  ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควรหัก

กบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลดอาจให้ตาม

คาํสั่งซ้ือแต่ละงวด หรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 

     (3)  ส่วนลดตามฤดูกาล คือการให้ส่วนลดสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินค้า หรือบริการ

นอกฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัว๋ เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 
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  3)  การให้ระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ(Payment Period 

and Credit Term) คือ การให้ระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผู ้ท่ี ซ้ือสินค้าหรือบริการตาม

ระยะเวลาท่ีกาํหนดไว ้ดงันั้น ราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ถา้

ผูบ้ริโภคคิดวา่คอนโดเนียมมีคุณค่าในดา้นการใชง้านและมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการแลว้ ก็มี

แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคาของคอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียม อ่ืนๆทัว่ไป 

 3.3  การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ

กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั

จาํหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  3.3.1  ช่ อ งท างก ารจั ด จํ าห น่ าย  (Channel of Distribution ห รือ  Distribution 

Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั การ

เคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ

ผูใ้ชท้างธุรกิจ(เอต็เซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 น.3) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ 

(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย

ผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จาก

ผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้

ช่องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค 

(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

  3.3.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งาน ท่ี เก่ียวข้องกับการวางแผน การ

ปฏิบติัการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จาก

จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร 

(คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง. 2003 น.5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวั

ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

   1)  การขนส่ง (Transportation) 

   2)  การเกบ็รักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 

   3)  การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory management) 

   ดงันั้น ตอ้งพิจารณาวา่สถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

หรือไม่  รูปแบบพฤติกรรมของการใชชี้วิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร เราควรสร้างคอนมิ
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เนียมไวท่ี้ใด ณ จุดใดจึงจะให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มท่ีในด้านการเดินทาง

คมนาคมท่ีสะดวกและสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได ้สถาน

ท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงั และมีความสะดวกต่อการซ้ือหามาก

นอ้ยแค่ไหน 

 3.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง

พอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด

ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 

ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 น.10) หรือเป็นการ

ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ

ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 

(Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลาย

เคร่ืองมือ ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 

(Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิ จารณ าถึงความเห มาะส มกับ ลูกค้า 

ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

  3.4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ

องคก์ารและ(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (เบลช์, 

2001)กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

   1)  กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising tactics) 

   2)  กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

  3.4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือมี

ปฏิกิริยาต่อความคิด (เบลช์, 2001) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และ

สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์ , และอาร์มสตรอง,2003, น.5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

  1)  กลยทุธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 

  2)  การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 

  3.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิ เศษท่ี

กระตุ้นหน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์, 2001) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้

ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์
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และ สแตนตนั, 2001, น. 11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือ โดยลูกคา้

คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

  1)  การกระตุ้นผู้ บ ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ งสู่ผู้ บ ริโภค 

(Consumer Promotion) 

  2)  การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ งสู่คนกลาง (Trade 

Promotion) 

  3)  การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนักงาน (Sales 

Force Promotion) 

  3.4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรือ 

PR) 

  1)  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ 

หรือตราสินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่น

ส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(อเรนส์, 2002 ) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

  2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามใน

การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อ

นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 น.10) มีจุดมุ่งหมาย

เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

  3.4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

   1)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง

วิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํให้เกิดการตอบสนอง

ในทนัทีทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อ

โฆษณาและแคตตาล็อก (อเรนส์, 2002) 

   2 )   ก าร โ ฆ ษ ณ าเพ่ื อ ให้ เกิ ด ก าร ต อ บ ส น อ ง โด ย ต ร ง  (Direct Response 

Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ หรือป้าย

โฆษณา (อเรนส์, 2002) 
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   3)  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ

การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน

ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์ หรือบริการ

โดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 

   (1) การขายทางโทรศัพท์ 

   (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง 

   (3) การขายโดยใช้แคตตาลอ็ก 

   (4) การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

 

4.  กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ  

 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  (อา้งถึงใน อนุพนัธ์   ฉัตรศรีพงษ์ 2553, น. 21-25) กระบวนการ

หรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ  (Buying  decision  process)  เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งได ้ 5  ขั้นตอนดงัน้ี 

 4.1  การรับรู้ปัญหา  หมายถึง  การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจ

เกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก  เช่น  ความหิว  ความกระหาย ความ

เจ็บปวด  ซ่ึงรวมถึงความต้องการทางร่างกาย  (Physiological  needs)  และความตอ้งการ  ท่ีเป็น

ความปรารถนา  อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวทิยา  ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็น

ส่ิงกระตุน้  บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต  ทาํให้เขารู้ว่า

จะตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 

 4.2  ความต้องการที่เกิดขึ้นไม่สามารถสนองการค้นหาข้อมูล  ถ้าความต้องการถูก

กระตุ้นมากพอ  และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กันกับผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภค           

จะดาํเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน  ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที  ความตอ้งการจะถูก

จดจาํไว ้ เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั  เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไว้

มากจะทาํให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอย่างหน่ึง  คือ  ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ     

เขาจะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการท่ีถูกกระต้น โดยแหล่งข้อมูลของ

ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย  5  กลุ่ม  คือ 
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  4.2.1  แหล่งบุคคล  ไดแ้ก่  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบา้น  คนรู้จกั  เป็นตน้ 

  4.2.2  แหล่งการค้า ได้แก่  ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย  ตวัแทนการค้า บรรจุ

ภณัฑ ์ การจดัแสดงสินคา้  เป็นตน้ 

  4.2.3  แหล่งประสบการณ์  ไดแ้ก่  การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 

  4.2.4  แหล่งชุมชน  ไดแ้ก่  ส่ือมวลชน  องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค  เป็นตน้ 

  4.2.5  แหล่งทดลอง  ไดแ้ก่  หน่วยงานท่ีสํารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยั

ภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์  เป็นตน้ 

 4.3  การประเมินผลการเลือก  เม่ือผูบ้ริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว  ผูบ้ริโภคจะเกิดความ

เขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ  นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช้ ใน

การประเมินผลทางเลือก 

 4.4  การตัดสินใจซ้ือจากการประเมินผลทางเลอืก  จะช่วยให้ผูบ้ริโภคกาํหนดความพึง

พอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทัว่ ๆ ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี

ชอบมากท่ีสุด 

 4.5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  หลงัการซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภค

จะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ี

นกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 

  4.5.1  ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ  เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภาย

หลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 

  4.5.2  การกระทําภายหลังการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์  จะมี

ผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค  ถ้าผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่าผูบ้ริโภค จะ

กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 

  4.5.3  พฤติกรรมการใช้และกําจัดภายหลังการซ้ือ  ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาด

ท่ีจะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชก้าํจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละ

คน  ว่าจะทาํการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรหรือไม่  และส่ิงใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนั้น  

ซ่ึงสรุปปัจจยัหลกัไว ้ 4  ดา้น  คือ 

 1.  ปัจจัยทางด้านวฒันธรรม  (Culture  Factors)  วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีทําให้คนคิด

ต่างกนั  จึงทาํใหมี้ผลต่อแบบแผนการบริโภคท่ีต่างกนั  เช่น วฒันธรรมการอยูอ่าศยัมีผลทาํให้เลือก

แบบบา้นท่ีต่างกนั ทาํเลท่ีตั้งแตกต่างกนั  เป็นตน้ 
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 2.  ปัจจยัทางดา้นชนชั้นของสังคม (Social  Class) ในสังคมต่าง ๆ  จะตอ้งมีระดบัของ

ชนชั้นเสมอ  แต่ในท่ีน้ีจะหมายถึงชนชั้นในดา้นการตลาด  ซ่ึงจะถูกกาํหนดดว้ยตวัแปรทางด้าน

สังคม  เศรษฐกิจ  เช่น  อาชีพ รายได ้ การศึกษา  เป็นตน้  และสามารถแบ่งกลุ่มคนออกเป็น  6  กลุ่ม  

ดงัน้ี 

  2.1  กลุ่มชั้นสูงส่วนบน  (Upper - Upper  Class)  เป็นกลุ่มชนชั้นสูงในวงศต์ระกูล

ท่ีมีช่ือเสียง  ร่ํารวยและฐานะมัน่คง  ปกติมกัจะมีบา้นหลายหลงั  เช่น  บา้นพกัตากอากาศ  เป็นตน้ 

    2.2 กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง  (Lower - Upper  Class)  เป็นกลุ่มท่ีมีรายไดม้าก  เช่น  คน

ท่ีมีเงินเดือนสูงหรือเป็นเจา้ของบริษทั  มีรายไดจ้ากความสามารถของตนเองมากกวา่ท่ีจะไดรั้บจาก

มรดก  การตดัสินใจซ้ือเพื่อการบริโภคของกลุ่มน้ีมกัจะเป็นไปอยา่งฟุ่มเฟือย เช่น คนซ้ือบา้นหลงั

ใหญ่  ราคาแพง ๆ  เป็นตน้ 

  2.3 กลุ่มชั้นกลางส่วนบน  (Upper - Middle  Class)  คนในกลุ่มน้ีมกัอยูใ่นอาชีพท่ี

มีรายได้สูง  เช่น  แพทย ์ วิศวกร  นักธุรกิจ  ในกลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีสําคญัมาก  คือ  

ได้รับการศึกษาสูง  ถือว่าเป็นตลาดท่ีดีสําหรับสินคา้หลาย ๆ  ประเภท  การซ้ือจะเป็นไปโดยมี

เหตุผลและความรอบคอบ 

  2.4 กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง  (Lower - Middle  Class)  กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้

ปานกลางชอบซ้ือของดีราคาถูกและมกัจะซ้ือสินคา้สาํเร็จรูปมากกวา่สั่งทาํ 

  2.5 กลุ่มชั้นตํ่าส่วนบน (Upper - Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นพวกท่ี 

ทาํมา - หากินวนัต่อวนั  มกัจะอาศยัอยูต่ามบา้นเช่าหรือบา้นของตนเองแต่มีขนาดเล็กมากหรือ 

อยูแ่ฟลต  เป็นพวกใชแ้รงงาน  การซ้ือจะซ้ือสินคา้ราคาถูก 

     2.6 กลุ่มชั้นตํ่าส่วนล่าง  (Lower - Lower  Class)  เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบในสังคม

โดยมากมกัจะอาศยัอยู่ในสลมั  มกัจะดอ้ยโอกาสในการศึกษาหรือขาดความชาํนาญในฝีมือและ

วิชาชีพ  การตดัสินใจซ้ือมกัจะทาํโดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ  ชอบซ้ือของเช่ือและไม่พิจารณา

ถึงคุณภาพ 

 3.  ปัจจยัทางด้านสังคมและกลุ่มอ้างอิง  ได้แก่  ตวัแปรครอบครัว   ตวัแปรท่ีส่งผล

กระทบต่อการบริโภคหรือการซ้ือ  เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีจะช่วยในการตดัสินใจ

ซ้ือดว้ยบ่อยคร้ัง  พบวา่ผูซ้ื้อกบัผูใ้ชเ้ป็นคนละคนกนั  หรือผูจ่้ายเงินเป็นคนหน่ึง  แต่ผูมี้อิทธิพลเป็น

อีกคนหน่ึงก็ได ้ นอกจากน้ียงัมีตวัแปรอ่ืน  ไดแ้ก่  กลุ่มอา้งอิง  ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก  

ไดแ้ก่  เพื่อนหรือรวมถึงบุคคลอ่ืน ๆ  ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะนาํ 

 4.  ปัจจยัทางดา้นบุคคล  ไดแ้ก่  ตวัแปรทางดา้นอายุและรูปแบบการดาํเนินชีวิต ซ่ึงเป็น

ตวัแปรท่ีจะใชใ้นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการใชสิ้นคา้  เช่น  การใชสิ้นคา้ชนิดใดจะมีความ
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เหมาะสมกบัอายุ  อาชีพอะไรบา้ง  ซ่ึงสามารถนาํไปสร้างแบบแผนการบริโภคได ้ส่วนรูปแบบการ

ดาํเนินชีวิตของคนนั้น นกัการตลาดสมยัใหม่กาํลงัศึกษาและติดตามตวัแปร รูปแบบการดาํเนินชีวิต

ของคนอยา่งใกลชิ้ด  หากรูปแบบการดาํเนินชีวิตเปล่ียนไป จะทาํให้เกิดการบริโภคแบบใหม่เกิดข้ึน

ตามไปดว้ย 

 กระบวนการในการตดัสินใจ (Buying  Decision  Process)  มีขั้นตอนดงัน้ี  คือ 

 ขั้นตอนท่ี  1  ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความต้องการของตนเอง  (Need Arousal)  ซ่ึงการท่ี

ผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเองนั้น  อาจเกิดข้ึนเน่ืองจากปัจจยัภายในของตนเอง เช่น ความ

จาํเป็น ความเช่ือ  ประสบการณ์  เป็นตน้  หรืออาจเกิดจากส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอก  เช่น การ

ซ้ือเลียนแบบคนอ่ืน 

 ขั้นตอนท่ี  2  การคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจ (Information  Search)  โดยท่ีผูบ้ริโภค

เม่ือรับรู้ความตอ้งการแลว้  ก็จะทาํการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อนาํมาใช้ในการพิจารณา

ประกอบการตดัสินใจ  ซ่ึงอาจจะหาจากแหล่งต่าง ๆ  เช่น ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบ้าน  ส่ือการ

โฆษณา  พนกังานขาย  ตวัแทนการคา้  เป็นตน้ 

 ขั้ นตอนท่ี   3  การประเมินผลทางเลือกจากข้อมูลท่ีรวบรวมได้  (Evaluation  of 

Alternatives)  โดยใช้หลักเกณฑ์ต่าง ๆ  กันในการพิจารณาเลือกซ้ือ  เช่น  การพิจารณาจาก

คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ ความเช่ือถือ เก่ียวกับตราอรรถประโยชน์ท่ีได้รับ  สําหรับคุณสมบัติแต่ละ

อย่างของผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่าง ๆ  เป็นตน้  เพื่อนาํมาจดัลาํดบัความสําคญัจาก

คุณสมบติัท่ีตนเองตอ้งการ 

 ขั้นตอนท่ี  4  การตดัสินใจซ้ือ  (Purchase  Decision)  หรือเลือกทางเลือกท่ีให้ความพึง

พอใจแก่ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดภายใตเ้ง่ือนไขจาํกดัท่ีผูบ้ริโภคนั้นมีอยู ่

 ขั้นตอนท่ี  5  การประเมินผลภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ  (Postpurchase  Behavior) ซ่ึง

เป็นความพึงพอใจหลงัจากมีการใชผ้ลิตภณัฑ์นั้นแลว้ โดยจะข้ึนอยูก่บัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค

เปรียบเทียบกบัความรู้สึกท่ีได้รับหลงัการใช้ผลิตภณัฑ์  ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

หรือไม่ซ้ือต่อไป  กล่าวคือ  ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัเป็นไปตามท่ีคาดหวงั  เขาจะพอใจและมีการ

ซ้ือซํ้ า  ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตํ่ากวา่ท่ีคาดหวงัก็จะไม่พอใจและไม่ซ้ืออีก 

 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค (Major  Factors  Inflvencing 

Behavior)  แบ่งออกเป็น  4  ลกัษณะ  คือ 

 1.  ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากสังคม วฒันธรรม ลกัษณะส่วนบุคคล  ลกัษณะ

ทางจิตวิทยาของผูซ้ื้อ  ซ่ึงเป็นสาเหตุจากแรงกระตุน้ภายในกาํหนดจุดมุ่งหมายของการกระทาํ

ออกมา  เช่น  พฤติกรรมการซ้ือของหญิงกบัชายแตกต่างกนั 
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 2.  ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  รูปร่าง  ลกัษณะ  แบบ  คุณภาพ  ราคาและบริการ  

นักการตลาดต้องควบคุมลกัษณะของผลิตภณัฑ์ให้เป็นแรงกระตุ้นภายนอกท่ีสามารถดึงดูดให้

ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและความตอ้งการ  เช่น  การออกแบบบรรจุภณัฑ์ดว้ยวสัดุ  สีสัน  รูปแบบ

สวยงาม  เป็นตน้ 

 3.  ลกัษณะของผูข้าย  ผูข้ายท่ีมีความเป็นกนัเอง  เช่ือถือได ้ บุคลิกภาพดี  มีศิลปะการ

ขาย  จะช่วยชกัจูงใหผู้บ้ริโภคหนัมาซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

 4.  ลกัษณะสถานการณ์และเวลา  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจโดยมีเวลาเป็นขอ้จาํกดั 

 ในการศึกษาตวัแปรหรือปัจจยัท่ีมีผลต่ออุปสงคข์องสินคา้หรือบริการนั้น สามารถแบ่ง

ปัจจยัไดเ้ป็น  2  กลุ่ม  คือ  ปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์และปัจจยัภายนอกเศรษฐศาสตร์ 

 ปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์  ไดแ้ก่ รสนิยม รายไดข้องผูบ้ริโภค  และราคาสินคา้ประเภท

อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีกาํลงัพิจารณา  โดยท่ีรายไดจ้ะแสดงถึงกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้น  เม่ือ

ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ่มข้ึน  อุปสงคต่์อสินคา้จะเพิ่มข้ึน  ถา้สินคา้ชนิดนั้นเป็นสินคา้ปกติและอุปสงค์

ต่อสินคา้จะลดลง  ถา้สินคา้ชนิดนั้นเป็นสินคา้คุณภาพอุปสงคต่์อสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึนเม่ือรายไดเ้พิ่มข้ึน

นั้น  ก็คือ  ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณเพิ่มข้ึน ณ  ทุกระดบัราคาสินคา้ 

 ปัจจยัภายนอกเศรษฐศาสตร์  ไดแ้ก่  กฎหมาย  ระดบัการศึกษา  ประสบการณ์ในอดีต

และปัจจยัอ่ืน ๆ  ท่ีมีผลต่อการบริโภคสินคา้เฉพาะอย่าง  เช่น  ความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีเกิดจาก

ความศรัทธาหรือประสบการณ์การซ้ือในอดีต  เป็นตน้ 

 

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ขนิษฐา เทพบันเทิง (2554 : บทคดัย่อ)  การศึกษาเร่ืองน้ี มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา

ปัจจยัการตดัสินใจใชบ้ริการศูนยอ์าหารของผูบ้ริโภค ในห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขางามวงศ์

วาน จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลของประชากร โดยใช้วิธีศึกษาวิจยัเชิงสํารวจ กลุ่มตวัอย่างคือ 

ผูบ้ริโภคในศูนยอ์าหารห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขางามวงศ์วาน จาํนวน 283 คน เคร่ืองมือท่ี

ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .84 สถิติท่ีใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูลคือ สถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ

สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ t-test, F-test และเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิเชฟเฟ ผลการศึกษาพบวา่ 1. กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20-25 ปี การศึกษาระดบัปริญญา

ตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง 5,000 – 10,000 บาท 2. ปัจจยัการตดัสินใจ

ในการรวบรวมอยู่ในระดับความพึงพอใจมาก และเม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ปัจจัยในการ



 38 

ตดัสินใจใช้บริการศูนยอ์าหาร อนัดบัแรกคือ ด้านสถานท่ี รองลงมา ได้แก่ ด้านราคา 3. ผลการ

ทดสอบสมุมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีปัจจยัการตดัสินใจใชบ้ริการแตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติ .05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกนั มีปัจจยัการ

ตดัสินใจใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ .05 

  เจนจิรา  ตนัติวิชญวาณิช (2553: บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

ส่วนบุคคลกบัส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา  การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา  (1)  คุณสมบติัของกลุ่มตวัอยา่ง (2)  ส่วนประสม

การตลาดของผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (3)  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัส่วนประสมการตลาดของ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค  อาํเภอหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา

คร้ังน้ีคือ  ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอาํเภอหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  โดยกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง 

400 คน  เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากร  ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา  สุ่ม

ตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น  วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดว้ยค่าสถิติไคส

แควส์  ผลการศึกษา พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต ํ่ากวา่ 26 ปี  การศึกษาตํ่ากวา่

ระดบัปริญญาตรี  รายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000  บาทต่อเดือน  สถานภาพสมรส  อาชีพขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ  (2)  ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทั้ งผลิตภัณฑ์ ราคา การจดั

จาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  โดยภาพรวมมีความสาํคญัพอๆ กนัในระดบัปานกลาง  (3)  เพศ

มีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมดา้นการตลาดเท่านั้น  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วน

ประสมการตลาดทั้งหมดของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 ธิดารัตน์  ถมมาลี  (2555 : บทคดัย่อ)  การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา  (1) 

สภาพการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายของสหกรณ์  (2)  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์  (3)  ระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการซ้ือสินค้าสหกรณ์ และ  (4)  

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของสหกรณ์การเกษตรควนโดน จาํกดั ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือสมาชิกสหกรณ์

การเกษตรควนโดน จํากัด โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 273 ราย  เคร่ืองมือท่ีใช้ คือ

แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และไควส์แคว ์ ผลการศึกษาพบวา่ (1) สภาพการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายของ

สหกรณ์  ปี  2554  การจดัจาํหน่ายปุ๋ย วสัดุการเกษตร เคมีการเกษตร มีผลการดาํเนินงานสูงกว่า

แผนงาน ส่วนปี 2555  และ ปี 2556  มีผลการดาํเนินงานตํ่ากว่าแผนงาน  (2) พฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของสหกรณ์มากท่ีสุดในแต่ละคร้ัง คือ ซ้ือปุ๋ย ปริมาณ  1,001-5,000 บาท   วสัดุการเกษตร
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ปริมาณ ตํ่ากว่า  501  บาท  เคมีการเกษตรปริมาณ  501-1,000. บาท  ความถ่ีในการซ้ือปุ๋ย วสัดุ

การเกษตร เคมีการเกษตร 1-2  คร้ังต่อปี  (3) ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา  ดา้น

การจดัจาํหน่าย และดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ ตามลาํดบั  (4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  พบวา่ เพศ  ระยะเวลาการ

เป็นสมาชิก มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือปุ๋ย วสัดุการเกษตร และเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง  ระดับ

การศึกษา มีผลต่อปริมาณในการซ้ือปุ๋ย และวสัดุการเกษตรแต่ละคร้ัง  รายได้ของครอบครัวต่อ

เดือนมีผลต่อปริมาณและความถ่ีในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน

บุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสหกรณ์  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติพบวา่  เพศ 

มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  อาย ุ 

มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านการจัดจาํหน่าย  ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์  และ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด   

 เพียรใจ ใจไว  (2556: บทคดัย่อ) การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อศึกษา

ถึงความสัมพนัธ์ระหวา่ง การรับรู้กระแสเกาหลีนิยม และพฤติกรรมการบริโภคตามกระแสเกาหลี

นิยมของประชาชนในเขตเทศบาลนครลาํปาง จงัหวดัลาํปาง โดยเก็บขอ้มูลจากจากตวัอยา่งท่ีมีอายุ

ระหว่าง 13–30 ปีจาํนวน 400 ตวัอย่าง และทําการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 

ความถ่ี อตัราร้อยละ และค่าเฉล่ีย ประกอบกบัสถิติเชิงอนุมาน ค่าสถิติท่ีใช้คือ ไคสแควร์ (Chi-

square) การรับรู้กระแสเกาหลีนิยมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภค ดังน้ี 1) การรับรู้

กระแสเกาหลีนิยมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีในด้านการเลือกยี่ห้อ

เคร่ืองสําอางเกาหลีท่ีซ้ือเป็นประจาํ และช่องทางในการซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลี 2) การรับรู้กระแส

เกาหลีนิยมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารสไตล์ 3) การรับรู้กระแสเกาหลี

นิยมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการทาํศลัยกรรมเกาหลี และรายการในการทาํศลัยกรรมสไตล์

เกาหลี 4) การรับรู้กระแสเกาหลีนิยมไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือส่ือบันเทิงเกาหลี

ประเภทส่ือบนัเทิงเกาหลีท่ีซ้ือ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือส่ือบนัเทิงเกาหลี แต่มีความสัมพนัธ์กับ

ช่องทางในการซ้ือส่ือบนัเทิงเกาหลี 

 ภาณุมาศ ใจกนัทะ (2556: บทคดัย่อ) การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อ

ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้า

ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัลาํปาง โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มคนวยั

ทาํงานทั้งส้ินจาํนวน 400 ตวัอย่าง และทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
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Statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) อตัราร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) ประกอบกบั

สถิติเชิงอนุมาน ค่าสถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ ไคสแควร์ (Chi-square) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-Way Analysis of Variance)  ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุระหว่าง 25-35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 

บาท สถานภาพโสด และ เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้

ออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด ลาํดบัท่ี 1 คือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา คือ ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และสุดทา้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั สาํหรับ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้/เคร่ือง

แต่งกาย/เคร่ืองนุ่งห่ม โดยมีผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ คือ ตนเอง มีความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อเดือน นิยมเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน Facebook มาก

ท่ีสุด มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ต่อคร้ังประมาณ 501-1,000 บาท และนิยมชาํระค่าสินคา้

ด้วยการโอนเงินผ่านธนาคาร/ATM/I-Banking  การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ี

แตกต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์แตกต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า 1) เพศท่ี

แตกต่างกันมีความถ่ีในการซ้ือสินค้าออนไลน์ และจาํนวนค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าออนไลน์

แตกต่างกัน 2) ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีประเภทสินค้าออนไลน์ท่ีซ้ือแตกต่างกัน และ 3) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีประเภทสินคา้ออนไลน์ท่ีซ้ือ จาํนวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ และวธีิการชาํระค่าสินคา้แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า

ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้งด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน

ราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจาํหน่ายลว้นไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05   

 ภูเมศ โชคสุขศรีกุล (2548: บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของลูกคา้ ในร้าน จี.คิว.นม และขนมปัง การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรม

การบริโภคสินคา้ ปัจจยัทีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าในร้าน จี.คิว.นมและขนมปัง กลุ่มตวัอย่างคือผูบ้ริโภคสินค้า จาํนวน 310 คน ใช้

แบบสอบถามในการเก็บรวมรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป  สถิติท่ี

ใชใ้นการวิเคราะห์ ไดเ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทีเทส และเอฟเทส  ผลการวิจยัย

พบวา่  (1)  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่ เป็นเพศห�ิูง  (ร้อยละ 62.90)   อาย ุ20-30 ปี   
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(ร้อยละ 30.97)  เป็นพนักงานบริษทั  (ร้อยละ 44.19)  และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  10,001-15,000 

บาท  (ร้อยละ 30.97)  ความถ่ีในการบริโภคสินคา้ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง  (ร้อยละ 29.03)  เขา้มาบริโภค

สินคา้ในวนัอาทิตย ์ (ร้อยละ35.81)  เวลา  13.01- 15.00 น.  (ร้อยละ 34.84)  จะมากบัเพื่อน (ร้อยละ 

46.77)  ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง  (ร้อยละ 45.30)  ชอบบริโภคขนมปังป้ิงรส เนย นม  (ร้อยละ 34.84)  

ชอบด่ืมนมสด  (ร้อยละ 37.10)  ค่าใช้จ่าย  41-70 บาท  (ร้อยละ 49.30) เหตุผลท่ีมาบริโภคสินค้า 

เพราะรสชาติอร่อย (ร้อยละ 66.45)  (2)  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้าน จี.คีว.นมและขนมปังในระดบัมาก  (x ̅ = 3.62)  เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้น พบวา่  ดา้นราคา  ดา้นผลิตภณัฑ ์ และ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสาํคญัระดบัมาก   

(x ̅ = 3.86 x ̅ = 3.84 และ x ̅ = 3.78 ตามลาํดบั)  สาํหรับดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสาํคญัระดบั

ปานกลาง  ( x ̅  = 3.03)  (3) การเปรียบเทียบปัจจยัทีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินศาดา้นผลิตภณัฑ ์

ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การส่งเสริมทางการตลาด ของผูบ้ริโภค จาํแนกตามลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีความคิดเห็นโดยรวมทั้ ง 4 ด้านแตกต่างกัน อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ผูบ้ริโกคท่ีมีอายุต่างกันมีความคิดเห็นโดยรวมเฉพาะด้านการ

ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมืออาชีพต่างกน้  

มีความคิดเห็นโดยรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการตลาด เเตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั  และ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนั มีความคิดเห็นโดยรวม

ทั้ง 4 ดา้นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

 ระพีพร พูลสวสัด์ิ (2550: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า  การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการใช้บริการของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์ท อาํเภอโคกโพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี (2) เพื่อรักษา

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ ของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์ท อาํเภอ

โคกโพธ์ิ จังหวคัปัตตานี (3) ศึกษาความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดจําแนกตาม

คุณลกัษณะทางด้านประชากร  การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีประชากรคือลูกคา้ท่ีมาใช้บริการร้านที

ร้านเคพีมินิมาร์ท อาํเภอโคกโพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี ใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 147 ราย โดยใชเ้ทคนิคการ

สุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น แบบตามความสะดวก ในช่วงเวลา 3 ช่วงคือ 9.00-11.59 น.  

12.00-17.59 น และ 18.00 น. ถึงปิดร้าน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั วิเคราะห์

ขอ้มูลโดยอาศยัโปรแกรมสําเร็จรูป โดยใช้ค่าสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษา พบวา่พฤติกรรมการ

ใชบ้ริการของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์ท อาํเภอโคกโพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตตัสิน

ใจไปใชบ้ริการดว้ยตนเอง ใชบ้ริการ  3-4  คร้ังต่อสัปดาห์ในวนัจนัทร์ถึงศุกร์  เวลา 12.01-18.00 น. 

มากท่ีสุดและใช้บริการทุกสัปดาห์ เหตุผลท่ีเลือกร้านสะดวกซ้ือ เพราะเดินทางสะดวก มีรูปแบบ
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ส่งเสริมการขายด้วยวิธีลดราคา สําหรับส่วนประสมการตลาตท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ให้บริการของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์นั้น กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบั

มาก โดยมีคาเฉล่ีย 4.10  รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีค่า

เฉลีย  4.08 4.00  และ  3.93  ตามลาําดบั เม่ือจาํแนกตามคุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ 

ลูกคา้ทั้งชายและหญิงจะให้ความสัาคญัต่อส่วนประสมการตลาดด้านราคาแตกต่างกนั ส่วนด้าน

ผลิตภณ้ฑ์  ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน สําหรัลูกค้าท่ีมีอาย ุ

การศึกษา อาชีพ รายได ้และ เขตท่ีพกัอาศยัต่างกนั จะให้ความสําคญัส่วนประสมการตลาตทุกดา้น 

ไม่แตกต่างกนั   

 วิศลัยศ์ยา  พุ่มพวั (2557: บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินของ

สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จาํกัด การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา  (1)  

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ (2)  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (3)  ปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (4) ความสัมพนัธ์ของ

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก และ (5)  

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ  สมาชิกท่ีใชบ้ริการของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จาํกดั 

โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 269 คน  เคร่ืองมือในการศึกษา คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ใน

การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไควส์แคว ์ผล

การศึกษาพบวา่ (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สมรสแลว้อายุ

ระหวา่ง 31 – 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานกระทรวงสาธารณสุข และรายไดต่้อ 

เดือนระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท (2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก ส่วนใหญ่

เลือกซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภคและบริโภค เหตุผลในการซ้ือ คือมีความสะดวก 

ความถ่ีในการซ้ือ คือซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง ไม่เกิน 200 บาท และ

โอกาสในการซ้ือ คือซ้ือไปใช้ท่ีบ้าน (3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด (4) ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกทุกปัจจยัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ยกเวน้ระดับ

การศึกษาซ่ึงไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ (5) 

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ

สมาชิกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทาง
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การจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผล  ในการซ้ือสินคา้ ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่าย

ในการซ้ือสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 สมหมาย พูลศรี   (2550: บทคดัย่อ) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าด่ืม

บรรจุขวดพลาสติก ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี การศึกษาคร้ังน้ี ทาํให้ทราบถึงพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์นํ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติกของผูบ้ริโภค 

อนัเป็นประโยชน์ในการนาํไปเป็นขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจในการวางแผนการผลิต และบริหารให้มี

ประสิทธิภาพในส่วนความคิดเห็นของผูบ้ริโภคนั้น ไดท้าํการเก็บขอ้มูลจากการใชแ้บบสอบถามท่ี

จดัทาํข้ึนจาํนวน400 ตวัอยา่ง โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบใชว้ธีิการ

สุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Random Sampling) จากการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุ 31 ปี แต่ไม่เกิน 40 ปีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับ

อนุปริญญา หรือเท่ากบัปวส. ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก ของ

ผูบ้ริโภคด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความสําคญัในระดับมากคือ ลักษณะเป็นขวดพลาสติกแบบใส มี

เคร่ืองหมายมาตรฐาน อ.ย. รับรอง ปัจจยัด้านราคา ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าด่ืมบรรจุขวด

พลาสติก มีความสําคญัในระดับมากคือราคาเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ ปัจจยัด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความสําคญัในระดบัมาก

คือนิยมซ้ือท่ีร้านโชห่วย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าด่ืมบรรจุ

ขวดพลาสติก มีความสําคญัในระดบัมากคือการส่งเสริมการขายโดยการแถมกบัสินคา้ตวัอ่ืน และ

การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุและส่ือโทรทศัน์ 

 สุธิณี  แซ่เฮง  (2554: บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ือพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านจาํหน่าย

สินคา้อุปโภคราคาเดียวของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้จากร้านจาํหน่ายสินคา้อุปโภคราคาเดียวของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้

แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยนาํขอ้มูลมาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม โดยใช้สถิติทดสอบค่าท่ี (Independent 

Samples t-test) การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มตัวอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไปใช้การ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANONA) และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใช้

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation Coeffcient) และสถิติสหสัมพนัธ์อยา่ง

ง่ายของเพียร์สัน(Pearson Chi-Square) ผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ15-

24 ปี การศึกษาสุงสุดระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 

บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทครัวเรือน โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
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อุปโภคราคาเดียวมากท่ีสุด คือ เพื่อนและคนรัก มีมูลค่าในการซ้ือสินคา้ 6 บาทต่อคร้ัง และมีความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อเดือน ผูต้อบแทนสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดระดบั

มากในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านพนักงาน/บุคลากร ด้านการ

กระบวนกการและด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม

การตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านจาํหน่ายสินคา้อุปโภคราคาเดียวแตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และยงัพบวา่ ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านจาํหน่ายสินคา้อุปโภคราคาเดียวดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคล

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การเดินทางไปซ้ือสินคา้ วนัท่ีซ้ือสินคา้และส่ือประชาสัมพนัธ์ อยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 อนุพนัธ์   ฉัตรศรีพงษ์  (2553: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้

สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน  จาํกดั มีวตัถุประสงค์  (1)  เพื่อศึกษาสภาพการ

ดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายของสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน  จาํกดั  (2)  เพื่อศึกษาความคิดเห็น

ในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน  จาํกดั  และ  (3)  เพื่อศึกษาปัญหา

และอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจการจดัหาสินค้ามาจาํหน่ายของสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน  

จาํกดั ประชากรท่ีนาํมาใช้ในศึกษาคร้ังน้ี  มาจากกลุ่มตวัอยา่งของสมาชิกสหกรณ์ท่ีซ้ือสินคา้ของ

สหกรณ์  จาํนวน  274  ราย  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม  สถิติท่ีใช ้  

ในการวิเคราะห์ขอ้มูล  ไดแ้ก่  ความถ่ี  ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์

หา   ความสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้

สหกรณ์เรียงลาํดบัความสาํคญั  ไดแ้ก่  การบริการของสหกรณ์  คุณภาพของสินคา้  ความสะดวกใน

การซ้ือสินค้าสหกรณ์   ราคาสินค้า  ชนิดของสินค้าสหกรณ์   สถานท่ีจําหน่ายสินค้า  การ

ประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์   ตราสินคา้  (ยี่ห้อ)  ของสินคา้ท่ีจดัจาํหน่าย  บรรจุภณัฑ์หีบห่อสินคา้  

จาํนวนการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง สําหรับความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นเพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา  

ระยะเวลาการเป็นสมาชิก  รายไดข้องครัวเรือน  พื้นท่ีในการทาํการเกษตรกบัความคิดเห็นในการ

ซ้ือสินคา้สหกรณ์  พบว่าปัจจยัด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัราคาของสินคา้  การประชาสัมพนัธ์  

คุณภาพของสินค้าไปในทิศทางเดียวกัน  แต่มีความสัมพันธ์กับตราสินค้า  (ยี่ห้อ)  ของสินค้า  

ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง  สถานท่ีจาํหน่ายสินค้าไปในทิศทางตรงกันข้าม  ปัจจัยด้านอายุมี

ความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้  (ยี่ห้อ)  ของสินคา้  สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้  จาํนวนปริมาณการซ้ือในแต่

ละคร้ังไปในทิศทางเดียวกนั  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัคุณภาพ

ของสินคา้ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นรายไดข้องครัวเรือนมีความสัมพนัธ์ 
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กบัชนิดของสินคา้สหกรณ์ไปในทิศทางเดียวกนั และความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นพื้นท่ีทาํการเกษตร

มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้  ความสะดวกในการซ้ือสินคา้  การบริการของสหกรณ์  

จาํนวนปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง  ตราสินคา้  (ยีห่อ้)  ของสินคา้ไปในทิศทางเดียวกนั 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อใหท้ราบพฤติกรรมของสมาชิกในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง และใชเ้ป็นแนวทางในการแนะนาํส่งเสริมการบริหารจดัการธุรกิจ

จดัหาสินคา้มาจาํหน่ายของสหกรณ์ ตลอดจนสหกรณ์สามารถนาํผลการศึกษาคน้ควา้ไปวางแผน

ปรับปรุงการดาํเนินงาน โดยมีวธีิการศึกษา ดงัน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากร  

  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ สมาชิกของสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน 

จาํกดั ซ่ึงมีจาํนวนทั้งส้ิน ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2560 จาํนวน 884 คน 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

  สมาชิกของสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั มีจาํนวนทั้งส้ินเท่ากบั  884 คน 

ดงันั้นคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ Yamane Taro (1967: 729) ท่ี

ระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05 ในการศึกษาคร้ังน้ีจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาจาํนวน 276 คน แสดงวิธี

คาํนวณ ดงัน้ี 

สูตรในการคาํนวณ n        =           N 

                                1+N(e)2 

   เม่ือกาํหนดให ้         n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

                    N = จาํนวนประชากร    

                                    e = ระดบัความคลาดเคล่ือน 
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  แทนค่าตามสูตรจะได ้

 n        =                 884 

                                  1+884(0.05)2 

        = 275.38 

   ดงันั้น จึงกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไม่นอ้ยกวา่ จาํนวน 276 คน  

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

2.1 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  

  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ชนิดเลือกตอบ 

(Multiple Choice) คาํถามปลายปิด (Close-ended Questions) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก ไดแ้ก่  

เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ เป็นคําถามปลายปิด (Close-ended 

Questions) 

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก ไดแ้ก่  ประเภทสินคา้ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และ

โอกาสในการซ้ือ เป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended Questions)  

  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกัด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง

จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีลักษณะเป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended Questions) แบบ 

Interval Scale โดยกาํหนดระดบัคะแนนตามระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

  ระดบัคะแนน 5  หมายถึง  ความสาํคญัมากท่ีสุด 

  ระดบัคะแนน 4  หมายถึง    ความสาํคญัมาก 

  ระดบัคะแนน 3  หมายถึง    ความสาํคญัปานกลาง 

  ระดบัคะแนน 2  หมายถึง   ความสาํคญันอ้ย 

  ระดบัคะแนน 1  หมายถึง   ความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

2.2 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  

  การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลาง

ควนโดน จาํกดั ผูศึ้กษาดาํเนินการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
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  2.2.1  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เพื่อกําหนดเป็นกรอบแนวคิด วตัถุประสงค์ของ

การศึกษา และสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 

  2.2.2  นําแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปขอคาํแนะนําอาจารย์ท่ีปรึกษา พิจารณา

ตรวจสอบ แกไ้ข และปรับปรุง เพื่อใหค้รอบคลุมกรอบแนวคิดท่ีไดก้าํหนดไว ้

  2.2.3  นาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบและแกไ้ขแลว้ไปทดสอบ (Pre-Test) 

กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน เพื่อหาความเช่ือมัน่ (Reliability) กบัคาํถามท่ีเป็นมาตรวดั (Interval) 

ไดค้่าความเช่ือมัน่ 0.925  

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ผูศึ้กษารวบรวมขอ้มูลมาจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 

 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ี

ศึกษา โดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามจากกลุ่มประชากรท่ีมาซ้ือสินคา้ บริเวณ

สหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั ตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤษภาคม 2561 ถึงวนัท่ี 1 มิถุนายน พ.ศ. 2561 

โดยขอความร่วมมือจากเจ้าหน้าท่ีสหกรณ์ในการเก็บข้อมูลซ่ึงใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple 

Random Sampling)    

 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าจาก

หนงัสือ ส่ิงพิมพ ์รวมทั้งรายงานทางวชิาการ งานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษานําข้อมูลท่ีได้ไปวิเคราะห์ผลทางสถิติ โดยใช้เคร่ือง

คอมพิวเตอร์ในการคาํนวณด้วยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึงแบ่งส่วนการวิเคราะห์จากการ

คาํนวณออกเป็น  4 ส่วน ดงัน้ี  

 4.1  ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เก่ียวกบั เพศ สถานภาพ อายุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ต่อเดือน เป็นแบบคําถามลักษณะปลายปิด (Close-Ended 

Questions)ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
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  4.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก เป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายปิด 

(Close-Ended Questions) ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน 

ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 4.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือสินค้า นาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์หา

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีหลักเกณฑ์การให้คะแนนระดับ

ความสาํคญั ดงัน้ี 

  ระดบัคะแนน 5  หมายถึง  ความสาํคญัมากท่ีสุด 

  ระดบัคะแนน 4  หมายถึง    ความสาํคญัมาก 

  ระดบัคะแนน 3  หมายถึง    ความสาํคญัปานกลาง 

  ระดบัคะแนน 2  หมายถึง   ความสาํคญันอ้ย 

  ระดบัคะแนน 1  หมายถึง   ความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 สาํหรับเกณฑ์มาตรฐานพิจารณาเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียท่ีคาํนวณ กาํหนดขนาดของ

ชั้นจากค่าคะแนนเฉล่ียช่วงชั้น (Weight Mean Score) ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้าํหนดระดบั

คะแนนความสําคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควน

โดน จาํกดั โดยการใชห้ลกัเกณฑเ์พื่อการประเมินค่า พิจารณาจากเกณฑค์ะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี  

  ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00     หมายถึง         ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 

  ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง         ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 

  ค่าคะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง         ใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง 

  ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง         ใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย 

  ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง         ใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 4.4  การทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) หาความสัมพันธ์ของตัวแปรเก่ียวกับ

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ ท่ี

ระดบั 0.05 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควน

โดน จาํกดั อาํเภอควนโดน จงัหวดัสตูล ผูศึ้กษาไดใ้ช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม

จากกลุ่มตวัอย่างสมาชิก จาํนวน 284 คน แล้วทาํการวิเคราะห์ข้อมูล โดยผูศึ้กษาขอนําเสนอผล

การศึกษาและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยจาํแนกผลการศึกษาออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี  

 1. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์  

 2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์  

 3. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

 4. ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของสมาชิก 

 5. ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก 

 6. ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ  

   

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 n     แทน      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

       x      แทน      ค่าเฉล่ีย (Mean) 

 S.D.    แทน      ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 χ2     แทน      ค่าสถิติไคสแควร์   

 df     แทน      ค่าความเป็นอิสระ ( Degree of Freedom) 

 p     แทน      Asymp. Sig. (2-sided)  

 *     แทน      มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 **     แทน      มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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1.  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 

 

 ในการวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควน

โดน จาํกดัไดท้าํการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ีทาํการศึกษา ประกอบด้วย เพศ  

สถานภาพ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 

 

ตารางท่ี  4.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 

n = 284 
 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก จํานวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

      ชาย 119 41.9 

      หญิง 165 58.1 

2. สถานภาพ 

      โสด 

      สมรส 

      หยา่ร้าง 

 

50 

212 

22 

 

  17.6 

  74.6 

   7.7 

3. อายุ   

      21 – 30 ปี 31   10.9 

      31 – 40 ปี 

      41 – 50 ปี 

      51 ปีข้ึนไป 

52 

112 

89 

  18.3 

  39.4 

   31.3 

4. ระดับการศึกษา 

     ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 

     มธัยมศึกษา/ปวช. 

     อนุปริญญา/ปวส. 

     ปริญญาตรี 

 

99 

106 

48 

31 

 

  34.9 

  37.3 

  16.9 

  10.9 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ) 

n = 284 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก จํานวน (คน) ร้อยละ 

5. อาชีพ 

    ขา้ราชการ 

    ลูกจา้งประจาํ 

    พนกังานราชการ 

    เกษตรกร 

    ลูกจา้งรายวนั 

 

16 

50 

6 

146 

66 

 

5.7 

17.6 

2.1 

51.4 

 23.2 

6. ระดับรายได้ต่อเดือน 

    ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

    10,000 – 20,000 บาท 

    20,001 – 30,000 บาท 

    30,001 – 40,000 บาท 

    สูงกวา่ 40,000 บาท 

 

100 

125 

40 

14 

5 

 

  35.2 

  44.0 

  14.1 

  4.9 

   1.8 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.1 เพศชาย 

คิดเป็นร้อยละ 41.9  สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 74.6 รองลงมาสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 

17.6 อายุระหว่าง 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.4 รองลงมาอายุ 50 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 31.3  จบ

การศึกษาระดับมัธยมศึกษา/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาจบการศึกษาระดับตํ่ ากว่า

มธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 34.9 อาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 51.4 รองลงมาอาชีพลูกจา้งรายวนั 

คิดเป็นร้อยละ 23.2 มีรายได้ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.0 และรองลงมา 

มีรายไดต้ ํ่ากวา่  10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.2  
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2.  การตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 

 

ตารางท่ี 4.2  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 

n = 284 

รายการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1. ประเภทสินค้า   

    สินคา้อุปโภค 39 13.7 

    สินคา้บริโภค 

    ซ้ือทั้ง 2 ประเภท 

36 

209 

12.7 

73.6 

2. เหตุผลที่เลอืกซ้ือ 

    สินคา้มีความหลากหลาย 

    ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 

    เช่ือมัน่ในคุณภาพ 

    มีความสะดวก 

 

125 

57 

37 

65 

 

40.0 

20.1 

13.0 

22.9 

3. ความถี่ในการซ้ือ   

    ซ้ือทุกวนั 

    ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง 

21 

48 

7.4 

16.9 

    ซ้ือสัปดาห์ละ 2 คร้ัง 

    ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง 

64 

151 

22.5 

53.2 

4. ค่าใช้จ่ายทีซ้ื่อแต่ละคร้ัง 

   ตํ่ากวา่ 100 บาท 

   ตั้งแต่ 101-500 บาท 

  ตั้งแต่   501 ข้ึนไป 

 

50 

204 

30 

 

17.6 

71.8 

10.6 

5. โอกาสในการซ้ือสินค้า 

    ใชใ้นครอบครัว 

    ใชเ้อง 

    ใชค้รอบครัวและใชเ้อง  

 

180 

93 

11 

 

 

63.4 

32.7 

3.9 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภค

และบริโภค คิดเป็นร้อยละ 73.6 รองลงมาคือซ้ือเฉพาะสินคา้อุปโภค คิดเป็นร้อยละ 13.7 ซ้ือสินคา้

มีความหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือสินคา้เพราะมีความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 22.9 

ซ้ือสินคา้สัปดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 53.2 รองลงมาคือซ้ือสินคา้สัปดาห์ละ 2 คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ 

22.5 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภค ตั้ งแต่ 101-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 71.8

รองลงมาซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภค ตํ่ากว่า 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.6 ซ้ือสินคา้เพื่อใช้ใน

ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 63.4  และใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 32.7 

 

3.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอปุโภคบริโภค     

 ของสมาชิก 

 

ตารางท่ี 4.3  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด x  S.D. ระดับของความสําคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.06               0.54 มาก 

2. ดา้นราคา 4.00 0.62 มาก 

3. ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 4.01 0.58 มาก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.96 0.60 มาก 

โดยรวม 4.01 0.48 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.3 พบว่า ในภาพรวมมีความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.01 สําหรับการศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้สดงผลการศึกษาโดยนาํเสนอค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด รายละเอียดตามตารางท่ี 4.4 – 4.7 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี  4.4  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ด้านผลติภัณฑ์ x  S.D. ระดับของความสําคัญ 

1. มีสินคา้หลากหลายประเภท 4.11 0.71 มาก 

2. มีสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา 4.10 0.64 มาก 

3. สินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. ฮาลาล ฯลฯ 4.21 0.76 มากท่ีสุด 

4. ลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ชาํรุด 3.90 0.79 มาก 

5. ความสะอาดของสินคา้ 4.02 0.74 มาก 

6. สินคา้มีความสดใหม่ 4.02 0.71 มาก 

โดยรวม 4.06 0.54 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.4 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์มีความสําคัญมาก ค่าเฉล่ีย 4.06 กลุ่ม

ตวัอย่างให้ความสําคัญสินค้ามีคุณภาพ เช่น อย. ฮาลาล ฯลฯ ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.21 

รองลงมา คือ สินคา้หลากหลายประเภท ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.11 และน้อยท่ีสุดให้ความสําคญั

กบัลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ชาํรุด ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.90     

 

ตารางท่ี 4.5  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นราคา 

 

ด้านราคา x  S.D. ระดับของความสําคัญ 

1. ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 3.98 0.72 มาก 

2. มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน 3.94 0.74 มาก 

3. ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา 4.02 0.74 มาก 

4. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.05 0.73 มาก 

โดยรวม 4.00 0.62 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.5 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.00 กลุ่มตวัอยา่งให้

ความสําคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.05 รองลงมา คือ ราคาสินคา้ตรง

กบัป้ายราคา ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.02 และนอ้ยท่ีสุดให้ความสาํคญักบัมีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน ใน

ระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.94   
 



56 

ตารางท่ี 4.6  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจําหน่าย x  S.D. ระดับของความสําคัญ 

1. สถานท่ีจาํหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก 4.21 0.73 มากท่ีสุด 

2. มีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา 3.92 0.86 มาก 

3. สถานท่ีจาํหน่ายมีความสะอาด 3.97 0.76 มาก 

4. ชั้นวางสินคา้ สะดวก  4.00 0.70 มาก 

5. การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา 3.96 0.75 มาก 

โดยรวม 4.01 0.58 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.6 พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.01

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัสถานท่ีจาํหน่ายเดินทางมาใช้บริการสะดวก ในระดับมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.21 รองลงมา คือ ชั้นวางสินคา้ สะดวก  ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.00  และน้อยท่ีสุดให้

ความสาํคญักบัมีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.92     

 

ตารางท่ี 4.7  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. ระดับของความสําคัญ 

1. เขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ 4.35 0.75 มากท่ีสุด 

2. การจดัโปรโมชัน่ เช่น การแจกของแถม ฯลฯ 3.57 1.00 มาก 

3. การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ 3.78 0.88 มาก 

4. การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เช่น การชาํระเงิน 3.86 0.80 มาก 

5. พนกังานพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 3.90 0.78 มาก 

6. พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ แนะนาํสินคา้ 3.92 0.78 มาก 

7. พนกังานมีความสุภาพ 4.05 0.79 มาก 

8. มีเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี 4.27 0.89 มากท่ีสุด 

โดยรวม 3.96 0.60 มาก 
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 จากตารางท่ี  4.7 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 

3.96 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัเขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐในระดบัมากทุ่ด ค่าเฉล่ีย 4.35

รองลงมา คือ มีเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.27 และนอ้ยท่ีสุดใหค้วามสําคญั

กบัจดัโปรโมชัน่ เช่น การแจกของแถม คูปอง ฯลฯ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.57 

 

4.  ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

     สินค้าของสมาชิก 

 

 สมมติฐาน  H0 : ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

     H1 : ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

นาํมาทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดยกาํหนดความมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.8 - 4.13 

 

ตารางท่ี 4.8  ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือ  สินคา้ของ

สมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ)   

 n  =  284 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

χ2 df P 

1.  เพศ .927 2 .629 

2.  สถานภาพ 12.345 4 .015* 

3.  อาย ุ 28.363 8 .000** 

4.  ระดบัการศึกษา 17.986 8 .021* 

5.  อาชีพ 6.254 8 .619 

6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 7.943 8 .439 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่า  สถานภาพ อายุและระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วน เพศ อาชีพและระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

(ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) ท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.9 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค)   

n  =  284 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 

χ2 df P 

1.  เพศ .687 3 .876 

2.  สถานภาพ 10.870 6 .092 

3.  อาย ุ 18.234 12 .109 

4.  ระดบัการศึกษา 14.481 12 .271 

5.  อาชีพ 24.597 12 .017* 

6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 9.341 12 .674 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า อาชีพ  มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

(เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ 

สถานภาพ อายุ ระดบัการศึกษา และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของสมาชิก (เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.10 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   

n  =  284 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  เพศ 1.329 3 .722 

2.  สถานภาพ 6.854 6 .335 

3.  อาย ุ 20.322 12 .061 

4.  ระดบัการศึกษา 17.353 12 .137 

5.  อาชีพ 20.352 12 .061 

6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 14.760 12 .255 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได้ต่อ

เดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินค้าอุปโภค 

บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.11   ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   

n  =  284 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  เพศ 2.450 2 .294 

2.  สถานภาพ 13.192 4 .010** 

3.  อาย ุ 13.466 8 .097 

4.  ระดบัการศึกษา 41.425 8 .000** 

5.  อาชีพ 57.561 8 .000** 

6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 34.424 8 .000** 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและระดบัรายได้ต่อเดือน  

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศและอายุ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.12  ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือ    

   สินคา้ของสมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   

n  =  284 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  เพศ 6.678 4 .154 

2.  สถานภาพ 19.762 8 .011* 

3.  อาย ุ 31.764 16 .011* 

4.  ระดบัการศึกษา 16.240 16 .436 

5.  อาชีพ 25.787 16 .057 

6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 24.211 16 .085 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า สภานภาพและอายุ มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05  

 

5.  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

สมาชิก 

 

 สมมติฐาน  H0 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ

สมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์

มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 
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  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

นาํมาทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดยกาํหนดความมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ปรากฏผลดงัตารางท่ี  4.13 - 4.17 

 

ตารางท่ี 4.13   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

n  =  284 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

χ2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 43.416 30 .054 

2.  ดา้นราคา 28.473 22 .161 

3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 50.074 28 .006** 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 51.304 42 .154 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) ท่ีระดบั 0.05 
 

ตารางท่ี 4.14  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

(เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  284 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 77.661 45 .002** 

2.  ดา้นราคา 76.499 33 .000** 

3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 65.823 42 .011* 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 97.644 63 .003** 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายปัจจยัดา้น

ราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

(เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ตารางท่ี 4.15   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  284 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 90.191 45 .000** 

2.  ดา้นราคา 74.288 33 .000** 

3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 87.269 42 .000** 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 89.541 63 .016* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการ

จาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

(ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

ตารางท่ี 4.16   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  = 284 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 54.428 30 .004** 

2.  ดา้นราคา 37.263 22 .022* 

3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 44.786 28 .023* 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 39.404 42 .586 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคาและดา้นช่องทางการ

จาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค 

บริโภค) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินในซ้ือสินคา้งของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ี

ระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  284 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

χ2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 71.439 60 .148 

2.  ดา้นราคา 54.269 44 .138 

3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 62.506 56 .256 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 71.291 84 .837 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการ

จาํหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

(โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

 

ตารางท่ี 4.18  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผล 

         ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

 

ตวัแปร χ2         P / มีนยัสาํคญัทางสถิติ      

X ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 

1. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั 

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

    (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

   

        เพศ .927 .629 X 

        สถานภาพ 12.345 .015 / 

        อาย ุ 28.363 .000 / 

        ระดบัการศึกษา 17.986 .021 / 

        อาชีพ 

        ระดบัรายไดต่้อเดือน 

6.254 

7.943 

.619 

.439 

X 

X 

2. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั    

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    

    (เหตุผลในการเลือกซ้ือ)    

        เพศ .687 .876 X 

        สถานภาพ 10.870 .092 X 

        อาย ุ 18.234 .109 X 

        ระดบัการศึกษา 14.481 .271 X 

        อาชีพ 24.597 .017 / 

        ระดบัรายไดต่้อเดือน 9.341 .674 X 
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ตารางท่ี 4.18  (ต่อ) 

 

ตวัแปร χ2         P / มีนยัสาํคญัทางสถิติ      

 X ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 
3. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั    

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

    (ความถ่ีในการซ้ือ) 

   

        เพศ 6.854 .335 X 

        สถานภาพ 20.322 .061 X 

        อาย ุ 17.353 .137 X 

        ระดบัการศึกษา 20.352 .061 X 

        อาชีพ 20.352 .061 X 

        ระดบัรายไดต่้อเดือน 14.760 .255 X 

4. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั 

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    

    (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ)    

        เพศ 2.450 .294 X 

        สถานภาพ 13.192 .010 / 

        อาย ุ 13.466 .097 X 

        ระดบัการศึกษา 41.425 .000 / 

        อาชีพ 57.561 .000 / 

        ระดบัรายไดต่้อเดือน 34.424 .000 / 

5. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั    

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (โอกาสในการซ้ือ)  

        เพศ 6.678 .154 X 

        สถานภาพ 19.762 .011 / 

        อาย ุ 31.764 .011 / 

        ระดบัการศึกษา 16.240 .436 X 

        อาชีพ 25.787 .057 X 

        ระดบัรายไดต่้อเดือน 24.211 .085 X 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

 

ตารางท่ี 4.19   สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

 

ตวัแปร χ2          P / มีนยัสาํคญัทางสถิติ      

X ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 

1. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั 

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

    (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

   

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 43.416 .054 X 

        ดา้นราคา 28.473 .161 X 

        ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 50.074 .006 / 

        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 51.304 .154 X 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั    

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    

    (เหตุผลในการซ้ือ)    

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 77.661 .002 / 

        ดา้นราคา 76.499 .000 / 

        ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 65.823 .011 / 

        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 97.644 .003 / 

3. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั    

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    

    (ความถ่ีในการซ้ือ)    

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 90.191 .000 / 

        ดา้นราคา 74.288 .000 / 

        ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 87.269 .000 / 

        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 89.541 .016 / 
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ตารางท่ี 4.19   (ต่อ) 

 

ตวัแปร χ2        P / มีนยัสาํคญัทางสถิติ      

X ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 

4. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั 

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

    (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ) 

   

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 54.428 .004 X 

        ดา้นราคา 37.263 .022 / 

        ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 44.786 .023 / 

        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 39.404 .586 / 

5. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั    

    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    

    (โอกาสในการซ้ือ)    

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 71.439 .148 X 

        ดา้นราคา 54.269 .138 X 

        ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 62.506 .256 X 

        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 71.291 .837 X 

 

6.  ข้อเสนอแนะอืน่ๆ  

 

ตารางท่ี 4.20 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

 

ขอ้เสนอแนะ   จาํนวน ร้อยละ 

1. สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านสหกรณ์เพื่อความสะดวก  7      35  

2. สินคา้บางประเภทราคาแพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 2      10 

3. ควรมีป้ายบอกสินคา้เป็นหมวดหมู่ 1       5 

4.เนน้การส่งเสริมการตลาด เช่น ใหร้างวลัสาํหรับผูท้าํธุรกิจมาก 5      25  

5. สินคา้บางรายการไม่ติดป้ายราคา 1       5 
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 

 

ขอ้เสนอแนะ   จาํนวน ร้อยละ 

6. สมาชิกตอ้งการใหส้หกรณ์ปรับอตัราเงินปันผลใหม้ากกวา่เดิม 1       5  

7.ควรเนน้การประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลข่าวสารแก่สมาชิก 2      10 

8. สหกรณ์ควรเพิ่มสินคา้ปลอดสารพิษ เช่น ผกัปลอดสารพิษ  1       5  

รวม   20 100 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่กลุ่มตวัอย่างมีขอ้เสนอแนะในการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มา

จาํหน่ายของสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั จาํนวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.04 ของสมาชิก

สหกรณ์กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด โดยข้อเสนอแนะในการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินค้ามาจาํหน่ายของ

สหกรณ์สูงสุด คือ สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านสหกรณ์เพื่อความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 35

สินคา้บางประเภทราคาแพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 10 และควรมีป้ายบอกสินคา้เป็น

หมวดหมู่ คิดเป็นร้อยละ 5 ตามลาํดบั 

 

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควน

โดน จาํกดั”  จงัหวดัสตูล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์

มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 2) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควน

โดน จาํกดั 4) ศึกษาความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จาํกดั 5) ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั โดยมีกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 284 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติ เสนอค่าความถ่ี (Frequency) ค่า

ร้อยละ (Percentage) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สามารถสรุปการศึกษา 

อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 

1.  สรุปการศึกษา 
 

1.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์มัสยดิกลางควนโดน จํากดั พบวา่ ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.1 และเพศชาย ร้อยละ 41.9 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 74.6 

รองลงมาสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 17.6  มีอายุระหว่าง 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.4 

รองลงมาอายุระหว่าง 51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 31.3 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา/ปวช. คิดเป็น

ร้อยละ 37.3 รองลงมาจบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 34.9 ประกอบอาชีพเกษตรกร

คิดเป็นร้อยละ 51.4 รองลงมาอาชีพลูกจา้งรายวนั คิดเป็นร้อยละ 23.2  และมีระดบัรายไดต่้อเดือน

ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมามีระดับรายได้ต่อเดือน    ตํ่ากว่า 

10,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 35.2 

1.2  การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์มัสยิดกลางควนโดน จํากัดพบวา่ กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภคและบริโภค   คิดเป็นร้อยละ 73.6 

รองลงมาคือซ้ือเฉพาะสินคา้อุปโภค คิดเป็นร้อยละ 13.7 โดยให้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้มีความ

หลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือสินคา้เพราะมีความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 22.9  มี

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้สัปดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 53.2 รองลงมาคือซ้ือสินคา้สัปดาห์ละ 2 คร้ัง  
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คิดเป็ นร้อยละ  22.5   ค่ าใช้ จ่ายในการซ้ื อสิ นค้าอุปโภคและบริโภค  ตั้ งแ ต่  101 -500 บ าท  

คิดเป็นร้อยละ 71.8รองลงมาซ้ือสินคา้อุปโภคและบริโภค ตํ่ากว่า 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.6 

เลือกซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้นครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 63.4  และใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 32.7 

1.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์

มัสยิดกลางควนโดน จํากัด พบวา่ ทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั

จาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.06 มากท่ีสุด รองลงมา ดา้นช่องทางการจดัหน่าย 

ค่าเฉล่ีย 4.01 ดา้นราคาค่าเฉล่ีย 4.00 ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียตํ่าสุด คือ 3.90 หาก

พิจารณาปัจจยัยอ่ยทั้ง 4 ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ ดงัน้ี 

   1.3.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ มีความสําคญัมาก กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสําคญั

กบัสินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. ฮาลาล ฯลฯ ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้มีสินคา้หลากหลาย

ประเภท ในระดบัมาก และใหค้วามสาํคญักบัสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา ในระดบัมาก ตามลาํดบั 

  1.3.2  ปัจจัยด้านราคา พบว่า มีความสําคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบั

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัมาก รองลงมา คือ ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา ในระดบัมาก 

และใหค้วามสาํคญักบัราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป ในระดบัมาก ตามลาํดบั 

   1.3.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย พบว่า มีความสําคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้

ความสําคญักบัสถานท่ีจาํหน่ายเดินทางมาใช้บริการสะดวก  ในระดบัมาก รองลงมา คือ ชั้นวาง

สินคา้ สะดวก ในระดบัมาก และให้ความสําคญักบัสถานท่ีจาํหน่ายมีความสะอาด ในระดบัมาก 

ตามลาํดบั 

 1.3.4  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีความสําคัญระดับมาก กลุ่ม

ตวัอยา่งให้ความสําคญักบัเขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือมีเงิน

เฉล่ียคืนตอนส้ินปี ในระดบัมากทีสุด และให้ความสําคญักบัพนกังานมีความสุภาพ ในระดบัมาก 

ตามลาํดบั 

1.4  ความสัมพันธ์ของลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ของสมาชิกสหกรณ์มัสยิกกลางควนโดน จํากดั 

   1.4.1  ประเภทสินค้าที่เลือกซ้ือ พบว่า สถานภาพ อายุ และระดบัการศึกษา  มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ ส่วนระดบัเพศ อาชีพ

และระดบัรายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติ 
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   1.4.2  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภค พบวา่ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ส่วนเพศ สถานภาพ อายุ ระดับ

การศึกษา และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติ 

   1.4.3  ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า เพศ สถานภาพ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

   1.4.4  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบวา่ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพและระดับรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติ ส่วนเพศและอายุ ไม่มีความสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติ 

   1.4.5  โอกาสในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค สภานภาพและอายุ มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ส่วนส่วนเพศ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และระดบัรายได้ต่อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติ 

 1.5  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของสมาชิกที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือสินค้าของสมาชิก 

   1.5.1  ประเภทสิ นค้าที่ เลือกซ้ื อ  พบว่า ปั จจัยด้านช่องท างการจําห น่ าย  มี

ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ส่วนปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

   1.5.2  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค  พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย  ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการส่งเส ริมการตลาด  มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

   1.5.3  ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

   1.5.4  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า ปัจจยัด้านด้านผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นราคาและดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 



72 

 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

   1.5.5  โอกาสในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

 1.6  ข้อเสนอแนะอื่นๆ ท่ีสําคญั เช่น สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านเน่ืองจากพื้นท่ี

คบัแคบเกินไป ควรปรับราคาสินคา้บางประเภทใหเ้ท่ากบัราคาสินคา้ในทอ้งตลาดทัว่ไป และควรมี

ป้ายบอกสินคา้เป็นหมวดหมู่เพื่อสะดวกในการหาเป็นสินคา้ เป็นตน้ 

 

2.  อภิปรายผล 

 

 ผลจากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน 

จาํกดั  มีประเด็นสาํคญัท่ีสามารถนาํมาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี  

 2.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

สมาชิก 

        จากการศึกษา พบว่า เพศ สถานภาพ อายุ อาชีพ และระดับรายได้ต่อเดือน             

มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก กล่าวคือ สถานภาพ มีความสัมพนัธ์กับ

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้และโอกาสในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง  อายุมี

ความสัมพันธ์กับประเภทสินค้าท่ี เลือกซ้ือและโอกาสในการซ้ือสินค้า ระดับการศึกษามี

ความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้และโอกาสในการซ้ือสินคา้ใน

แต่ละคร้ัง อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือและค่าใชจ่้ายใน

การซ้ือสินค้าในแต่ละคร้ัง ส่วนความถ่ีในการซ้ือสินค้าไม่มีความสัมพนัธ์ในการซ้ือสินค้า ซ่ึง

สอดคล้องกับการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านจาํหน่ายสินค้าอุปโภคราคาเดียวของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของ สุธิณี  แซ่เฮง  (2554: บทคดัยอ่)  ผูต้อบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุ 15-24 ปี การศึกษาสุงสุดระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

10,001-15,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทครัวเรือน 

2.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

       จากการศึกษา พบว่า โดยรวมมีความสําคัญอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีมี

ความสําคญัในระดบัท่ีสูงเป็นลาํดบัแรก คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ 
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก และปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั  

  2.2.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ มีความสําคญัมาก กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั

กับสินค้ามีคุณภาพ เช่น อย. ฮาลาล ฯลฯ ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินค้ามีหลากหลาย

ประเภท ในระดบัมาก และใหค้วามสําคญักบัมีสินคา้หลายยีห่้อ/ตรา ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

ผลการศึกษาของภาณุมาศ ใจกนัทะ (2556: บทคดัย่อ)ไดศึ้กษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตอาํเภอ

เมือง จงัหวดัลาํปาง ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 

25-35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 บาท สถานภาพโสด 

และ เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูต้อบ

แบบสอบถามมากท่ีสุด ลาํดบัท่ี 1 คือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และสุดทา้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั 

  2.2.2  ปัจจัยด้านราคา พบว่า มีความสําคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบั

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัมาก รองลงมา คือ ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา ในระดบัมาก 

และให้ความสาํคญักบัราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป ในระดบัมาก ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของสมหมาย พลูศรี (2550: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกซ้ือนํ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติกของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้น

ราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความสําคญัในระดบัมาก คือ ราคา

เหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 

   2.2.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย พบว่า มีความสําคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้

ความสําคญักบัสถานท่ีจาํหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ชั้นวาง

สินคา้ สะดวก ในระดบัมาก และให้ความสําคญัสถานท่ีจาํหน่ายมีความสะอาด ในระดบัมาก ซ่ึง

สอดคล้องกับผลการศึกษาของระพีพร พูลสวสัด์ิ (2550: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของลูกคา้ ผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการ 

ตลาตท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการให้บริการของลูกค้าร้านเคพีมินิมาร์นั้ น  กลุ่มตัวอย่างให้

ความสาํคญัดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก 

   2.2.4  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีความสาํคญัระดบัมาก กลุ่มตวัอยา่ง

ให้ความสําคญักบัเขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีเงินเฉล่ียคืน

ตอนส้ินปี ในระดบัมาก และให้ความสําคญักบัพนกังานมีความสุภาพ ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของธิดารัตน์  ถมมาลี  (2555 : บทคดัยอ่)  ไดท้าํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ



74 

 

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโดน จาํกดั ผลการศึกษา พบวา่ ระดบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา  ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ ตามลาํดบั   

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากการศึกษาคร้ังน้ี ทาํให้สหกรณ์ทราบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

เพื่อนาํขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนปรับปรุงการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย 

ตลอดจนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของสมาชิกให้มากท่ีสุด ผูศึ้กษาจึงให้

ขอ้เสนอแนะและแนวทางในการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

 3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ 

  3.1.1  พฤติกรรมการการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่เลือกซ้ือสินค้าทั้ง 2 ประเภท คือ สินค้าอุปโภคและบริโภค โดยให้เหตุผลในการเลือกซ้ือ 

เพราะสินคา้มีความหลากหลาย ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง ค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือตั้งแต่ 101-500 บาท และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้เพื่อนาํไปใชใ้นครอบครัว ดงันั้น สหกรณ์สามารถ

นาํพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก มาใช้ในการวางแผนการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้

มาจาํหน่ายโดยคาํนึงถึงสินคา้มีความหลากหลายในการใชบ้ริการเป็นหลกั ซ่ึงอาจจะขยายพื้นท่ีการ

ให้บริการให้กวา้งข้ึนเพื่อท่ีสหกรณ์จะได้จดัหาสินคา้มาจาํหน่ายเพื่ออาํนวยความสะดวกให้กับ

สมาชิกมากข้ึน  

  3.1.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

สมาชิก  

    1)  ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ใน

ระดบัมาก ดงันั้น สหกรณ์ควรให้ความสําคญัและเอาใจใส่ในการจดัหาสินคา้ท่ีจะทาํให้สมาชิกมี

ความพึงพอใจ ทั้งในเร่ืองของสินคา้ท่ีตอ้งมีเคร่ืองหมายมาตรฐาน อ.ย. ฮาลาล ฯลฯ รับรอง  สินคา้มี

สินคา้หลากหลายประเภท และสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา เพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของสมาชิก 

     2)  ด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเร่ืองของราคาในระดบัมาก 

ดงันั้น สหกรณ์ควรใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้ของทางสหกรณ์เอง เช่น มีการตั้ง

ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณและคุณภาพ ราคาไม่สูงกว่าทอ้งตลาดทัว่ไป เพื่อดึงดูด

สมาชิกใหเ้ขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ของสหกรณ์  
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    3)  ด้านช่องทางการจาํหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเร่ืองของ

ช่องทางการจาํหน่ายในระดบัมาก ดงันั้นสหกรณ์ควรวางแผนการจดัวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่ ง่าย

ต่อการหา เน้นความสะดวก และมีสินคา้อยู่ตลอดเวลา เพื่อให้สมาชิกสามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กคร้ัง

ตามท่ีตอ้งการ 

    4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเร่ืองของ

การส่งเสริมการตลาดในระดับมาก ดงันั้น ร้านสหกรณ์ควรกาํหนดกลยุทธ์ในด้านการส่งเสริม

การตลาดให้มากข้ึน เพื่อกระตุน้ให้สมาชิกมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน โดยควรจดัให้มีการ

ส่งเสริมการขาย เช่น เพิ่มอตัราเงินเฉล่ียคืนใหก้บัสมาชิก การให้บริการท่ีเป็นมิตรและมีความสุภาพ 

การจดัโปรโมชั่น เช่น ลด แลก แจก แถม และชิงรางวลั อย่างสมํ่าเสมอ ทั้งน้ีเพื่อสร้างความพึง

พอใจและตอบสนองความต้องการให้กับสมาชิก เป็นการกระตุ้นให้สมาชิกเกิดความภักดีกับ

สหกรณ์ตลอดไป 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

   3.2.1  ควรศึกษาเพิ่มเติมสําหรับตัวแปรท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อกันเพื่อวิเคราะห์

ระดบัความสัมพนัธ์ของตวัแปรวา่มีความสัมพนัธ์มากนอ้ยระดบัใด 

   3.2.1  ศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของสมาชิกสหกรณ์

ในธุรกิจด้านอ่ืนๆ ของสหกรณ์ดว้ย เพื่อการประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์แก่การดาํเนินงานของ

สหกรณ์ 

   3.2.2  ควรศึกษาความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อสินคา้ของสหกรณ์มสัยิดกลาง

ควนโดน จาํกดั ว่ามีความพึงพอใจระดบัใด เพื่อนาํมาปรับปรุงและพฒันาการดาํเนินธุรกิจจดัหา

สินคา้มาจาํหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการของผูส้มาชิกใหม้ากท่ีสุด 

   3.2.3  ควรศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสหกรณ์อ่ืนๆ เพิ่มข้ึน 

เพื่อใหส้ามารถทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ไดอ้ยา่งทัว่ถึงมากข้ึน 

   3.2.4  ควรศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กนัระหว่างธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย

กับธุรกิจอ่ืนของสหกรณ์  เพื่อให้การดําเนินงานธุรกิจจดัหาสินค้ามาจําหน่ายเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ 
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แบบสอบถามหมายเลข.................... 

 

 

 

 

เรียน  ผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ดว้ยนกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา สาขาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ มหาวทิยาลยั         

สุโขทยัธรรมาธิราช จดัทาํโครงการวิจยั เร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์

บริการมสัยดิกลางควนโดน จาํกดั ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตรดงักล่าว จึงใคร่ขอความกรุณาจาก

ท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี และขอขอบคุณล่วงหนา้มา ณ โอกาสน้ีดว้ย 

คําช้ีแจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย    ลงในช่อง    ใหต้รงกบัหวัขอ้ท่ีท่านตอ้งการเลือกหรือเติม

ขอ้มูล.........................ตามความเป็นจริง 

แบบสอบถามนีม้ี 4 ส่วน ประกอบด้วย  

ส่วนท่ี  1  ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของสมาชิก  

ส่วนท่ี  2  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคของสมาชิก  

ส่วนท่ี  3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้   

                 อุปโภคบริโภคของสมาชิก 

  ส่วนท่ี  4  ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

 

ส่วนที ่ 1  ลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลของสมาชิก 

1.  เพศ 

     1)  ชาย      2)  หญิง 

2. สถานภาพ 

  1)  โสด      2)  สมรส 

    3)  หยา่ร้าง  

3.  อาย ุ

    1)  ไม่เกิน  20 ปี     2)  21 – 30 ปี 

    3)  31 – 40 ปี     4)  41 -  50 ปี  

    5)  51  ปีข้ึนไป 

แบบสอบถาม  เร่ือง  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

สหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จํากดั 
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4.  ระดบัการศึกษา 

    1)  ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา    2)  มธัยมศึกษา/ปวช. 

    3)  อนุปริญญา/ปวส.     4)  ปริญญาตรี 

    5)  สูงกวา่ปริญญาตรี 

5.  อาชีพ 

    1)  ขา้ราชการ     2)  ลูกจา้งประจาํ 

    3)  พนกังานราชการ     4)  เกษตรกร 

    5)  ลูกจา้งรายวนั    

6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 

    1)  ตํ่ากวา่  10,000  บาท    2)  10,000 – 20,000  บาท 

    3)  20,001 – 30,000  บาท    4)  30,001 – 40,000  บาท 

    5)  สูงกวา่  40,000  บาท 

 

ส่วนที ่2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าอปุโภค บริโภค ของสมาชิก 

7.  ปัจจุบนัท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดจากสหกรณ์  

   1)  สินคา้อุปโภค เช่น สบู่ แชมพ ูโลชัน่ ฯลฯ 

   2)  สินคา้บริโภค เช่น ขา้วสาร นํ้าด่ืม นํ้าตาลทรายฯลฯ 

   3)  ซ้ือทั้ง 2 ประเภท      

8.  เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค จากสหกรณ์เพราะเหตุใดมากท่ีสุด 

   1)  สินคา้มีความหลากหลาย     2) ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 

   3)  เช่ือมัน่ในคุณภาพ     4) มีความสะดวก 

9.  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค บริโภค ของท่าน 

   1)  ซ้ือทุกวนั      2) ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง 

   3)  ซ้ือสัปดาห์ละ 2 คร้ัง     4)  ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง 

10.  ค่าใชจ่้ายหรือจาํนวนเงิน ในการซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค บริโภค ในแต่ละคร้ังของท่าน 

   1)  ซ้ือสินคา้ (โดยประมาณเฉล่ียต่อคร้ัง) ตํ่ากวา่ 100 บาท 

   2)  ซ้ือสินคา้ (โดยประมาณเฉล่ียต่อคร้ัง) ตั้งแต่ 101 – 500 บาท 

  3)  ซ้ือสินคา้ (โดยประมาณเฉล่ียต่อคร้ัง) ตั้งแต่ 501 บาท ข้ึนไป 
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11.  ส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค บริโภค ในโอกาสใด 

   1)  ใชภ้ายในครอบครัว     2)  ใชเ้อง  

  3)  จาํหน่ายสินคา้ต่อ      4) ตอบ ขอ้1)และขอ้2) 

  5)  ตอบขอ้1)และขอ้3)      6)  ตอบขอ้2)และขอ้3) 

ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าอปุโภค

บริโภค ของสมาชิก 

 ให้ระบุด้วย  

  (5) หมายถงึมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือมากทีสุ่ด 

 (4) หมายถงึมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือมาก 

 (3) หมายถงึมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือปานกลาง 

 (2) หมายถงึมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือน้อย 

 (1) หมายถงึมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือน้อยทีสุ่ด 
                 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

สินค้าอุปโภคบริโภค ของท่าน 

 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

มาก

ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย

ทีสุ่ด 

(1) 

1.  ผลติภัณฑ์ (สินค้าอุปโภค บริโภค) > > > > > 

     1.1 มีสินคา้หลากหลายประเภท      

     1.2 มีสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา      

     1.3 สินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. ฮาลาล ฯลฯ      

     1.4 ลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ชาํรุด      

     1.5 ความสะอาดของสินคา้      

     1.6 สินคา้มีความสดใหม ่      

2.  ราคาของสินค้าอุปโภค บริโภค > > > > > 

     2.1 ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป      

     2.2 มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน      

     2.3 ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา      

     2.4 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

สินค้าอุปโภคบริโภค ของท่าน 

 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

มาก

ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย

ทีสุ่ด 

(1) 

3.  ช่องทางการจําหน่าย > > > > > 

     3.1 สถานท่ีจาํหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก      

     3.2 มีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา      

     3.3 สถานท่ีจาํหน่ายมีความสะอาด      

     3.4 ชั้นวางสินคา้ สะดวก สะอาด      

     3.5 การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา      

4.  การส่งเสริมการตลาด > > > > > 

     4.1 เขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ      

     4.2 มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น การแจกของแถม   

           คูปองชิงโชค การแจกรางวลั 

     

     4.3 การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์      

     4.4 การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เช่น การชาํระเงิน      

     4.5 พนกังานพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส      

     4.6 พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ แนะนาํสินคา้      

     4.7 พนกังานมีความสุภาพ      

     4.7 มีเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี      

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ  

…………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………… 

**ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม** 
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ภาคผนวก ข 

หนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม 
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ท่ี -/2561      สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดัสตูล 

       อาํเภอเมือง จงัหวดัสตูล 91000 

     30  พฤษภาคม  2561 

เร่ือง  ขอความอนุเคราะห์จดัเก็บขอ้มูลเพื่อการวจิยั 

เรียน  ประธานคณะกรรมการสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั 

ส่ิงท่ีส่งมาดว้ย  ตวัอยา่งแบบสอบถาม ๑ ชุด 

  ด้วย นางณัชชนม์  ช่วยเมือง ตาํแหน่ง นักวิชาการสหกรณ์ชํานาญการ สังกัด 

สํานักงานสหกรณ์จงัหวดัสตูล กาํลงัศึกษาระดบั ปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวชิาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ แขนงวชิาสหกรณ์ มหาวิทยาลยั สุโขทยัธรรมาธิราช ไดท้าํการ

วจิยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จาํกดั” จงัหวดั

สตูล ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ในการวางแผนปรับปรุงการดาํเนินงานดา้นธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย

ของสหกรณ์ นั้น 

  ในการน้ี ข้าพเจ้าจึงขอความร่วมมือมายงัท่าน เพื่อทําการเก็บรวบรวมข้อมูล

สาํหรับการวิจยัในคร้ัง ระหวา่งวนัท่ี 30 พฤษภาคม 2561 ถึงวนัท่ี 30 มิถุนายน 2561 ผูว้จิยัขอรับรอง

วา่จะไม่ส่งผลเสียหายหรือส่งผลกระทบต่อการทาํงานของสหกรณ์แต่อยา่งใด 

  จึงเรียนมาเพื่ อโปรดพิจารณาให้ความอนุเคราะห์  และหวังเป็นอย่างยิ่งว่า             

จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านเป็นอยา่งดี จึงขอขอบพระคุณล่วงหนา้มา ณ โอกาสน้ี 

 

 

      ขอแสดงความนบัถือ 

 

     (นางณชัชนม ์ ช่วยเมือง) 

       นกัศึกษาปริญญาโท 

       สาขาวชิาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ 

          มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางณชัชนม ์ ช่วยเมือง 

วนั เดือน ปีเกดิ 7  มิถุนายน 2525 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอป่าพะยอม จงัหวดัพทัลุง 

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์พ.ศ. 2548 

สถานทีท่าํงาน สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดัสตูล  อาํเภอเมือง จงัหวดัสตูล 

ตําแหน่ง นกัวชิาการสหกรณ์ชาํนาญการ 
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