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การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้ 

ในอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  (2) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการใน

การเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ (3) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ และ (4) ความสมัพนัธ์

ระหวา่งส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอาํเภอหวัหิน จงัหวดั

ประจวบคีรีขนัธ์ 
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จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั 
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รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น

การจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั (3) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมี

ค่าเฉล่ียของความถ่ีในการซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกัน และ (4) ส่วนประสมการตลาดบริการโดยภาพรวมมี
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โดยมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในทิศทางเดียวกนั และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี

ในการซ้ือดอกไมโ้ดยมีความสมัพนัธ์เชิงลบในทิศทางตรงกนัขา้ม    
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Abstract 

  

The objectives of the study were (1) to study the selection of florist shops in Hua Hin 

district, Prachuap Khiri Khan province; (2) to study the important level of service marketing mix 

factors for the selection of florist shops in Hua Hin district, Prachuap Khiri Khan province; (3) to 

compare the selection of florist shops in Hua Hin district, Prachuap Khiri Khan province classified by 

personal factors; and (4) to study the relationship between service marketing mix factors and the 

selection of florist shops in Hua Hin district, Prachuap Khiri Khan province.  

The population was customers of florist shops in Hua Hin district, Prachuap Khiri Khan 

province. The sample was 400 customers. The data was collected by using a questionnaire and was 

analyzed by using percentage, mean, standard deviation, t-Test, One-way ANOVA and Pearson 

Correlation Coefficient.  

The results showed that (1) most customers bought flowers for religion. They bought 

flowers with incense sticks and candles once a day and spent 11-20 Baht each time. Pink flowers were 

most popular for buying from the regular shops. Customers made decision by themselves and selected 

flowers by their own experience; (2) overall service marketing mix factors were important at the high 

level as price, product, process, personnel, physical, promotion and place were important respectively; 

(3) customers with different gender, age, educational background and income had different in 

frequency of purchasing aspect; and (4) overall service marketing mix factors related positively to the 

selection of florist shops at high level at the statistical significance 0.01. Product related the same 

direction to the frequency of buying flowers positively while place related different direction to the 

frequency of buying flowers negatively.            

 

Keywords:  Service marketing mix, Florist shop, Prachuap Khiri Khan province 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

  
 ในปัจจุบนัการแสดงความยินดีในโอกาสต่างๆ นิยมให้ดอกไมส้ดเพื่อใชใ้นการแสดง
ความยินดีให้แก่กนั ไม่ว่าจะเป็นในช่วงเทศกาล เช่น วนัปีใหม่ วนัวาเลนไทน์หรือแมแ้ต่การแสดง
ความรู้สึกทั้งดีใจหรือเสียใจในโอกาสต่างๆ เช่น วนัเกิด วนัแต่งงาน วนัรับปริญญา หรืองานศพ  รวม
ไปถึงวนัพิเศษต่างๆ ส่วนใหญ่ก็นิยมท่ีจะให้ดอกไมก้ันมากข้ึนเพราะนอกจากความสวยงามแลว้
ดอกไมบ้างชนิดยงัส่ือถึงความหมายต่างๆแทนตวัผูใ้ห้ไดเ้ป็นอย่างดีอีกดว้ย ดอกไมจึ้งมีบทบาท
ส าคญัต่อชีวิตของมนุษย ์ตั้งแต่ลืมตาข้ึนมาดูโลก จนกระทัง่เสียชีวิตเลยก็ว่าได ้คงจะไม่มีผูห้ญิงคน
ไหนท่ีไม่อยากไดรั้บดอกไมใ้นวนัวาเลนไทน์ คงจะไม่มีบณัฑิตคนไหนท่ีไม่ตอ้งการดอกไมแ้สดง
ความยินดีในวนัรับปริญญา ดว้ยความท่ีดอกไมมี้บทบาทเป็นอยา่งมากกบัวิถีชีวิตคนในปัจจุบนั จึง
ท าให้กิจการร้านดอกไมเ้ป็นกิจการท่ีไดรั้บความนิยมมากข้ึนในปัจจุบนั ธุรกิจร้านดอกไมจึ้งเป็น
ธุรกิจท่ีน่าลงทุนเพราะมีความตอ้งการเร่ือยๆไม่มีท่ีส้ินสุดตราบเท่าท่ีคนไทยยงัตอ้งพบกบังานวนัเกิด 
รับปริญญา ขอแต่งงาน งานแต่งงาน และงานศพ วฒันธรรมการใชด้อกไมเ้ป็นสัญลกัษณ์ก็จะยงัคง
ด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งแน่นอน 

การศึกษารูปแบบของธุรกิจร้านดอกไม ้สามารถแบ่งออกได ้4 รูปแบบคือ  
1.  รับดอกไมม้าขายแบบซ้ือมาขายไป ส าหรับผูท่ี้ไม่มีเงินทุนท่ีมากนักบวกกบัยงัไม่

ค่อยมีความรู้เก่ียวกบัดอกไม ้การรับดอกไมม้าขายนั้นก็เป็นทางเลือกท่ีดีถึงแมว้่าจะดูเป็นแค่การซ้ือ
มาขายไปไม่ไดเ้พิ่มมูลค่าอะไรมากนกัแต่หากเป็นในเทศกาลท่ีส าคญัๆอย่างวาเลนไทน์ รูปแบบน้ีก็
สามารถขายดอกไมแ้ละท าก าไรไดอ้ยา่งมาก   

2.  ขายดอกไมแ้ละรับจดัช่อดอกไม ้ตกแต่งสถานท่ีต่างๆ อาจจะรับดอกไมม้าขายแบบ
ง่ายๆ ไดซ้กัพกัหน่ึงและเร่ิมมีเงินทุนรวมไปถึงไดเ้รียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัการจดัดอกไม ้สามารถท่ีจะ
เร่ิมตน้ร้านดอกไมใ้นลกัษณะน้ีไดแ้ลว้ การจดัดอกไมเ้ป็นการเพิ่มมูลค่าให้กบัดอกไมไ้ดร้าคาสูง 
บางคร้ังราคาดอกไมร้วมกนัอาจจะแค่หลกัร้อยแต่เม่ือจดัแลว้สามารถขายไดใ้นหลกัพนัซ่ึงสามารถ
ท าก าไรไดอ้ยา่งมาก  
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3.  มีบริการ Delivery เม่ือมีทกัษะในการจดัดอกไมแ้ลว้ วิธีการเพิ่มยอดขายและก าไร
ให้กับธุรกิจร้านดอกไมเ้พิ่มเติมอีก คือการให้บริการส่งแบบ Delivery ซ่ึงเป็นท่ีนิยมอย่างมากใน
ปัจจุบนั เน่ืองจากบางคร้ังลูกคา้ก็ไม่ว่างท่ีจะมาซ้ือดอกไมแ้ละเจรจาต่อรองดว้ยตวัเองแต่ตอ้งการซ้ือ
ความสะดวกสบายดว้ยการโทรสั่งให้ไปส่งดอกไม ้แบบ Delivery หรืออาจจะสั่งผ่าน Website ก็ไม่
ผิดถา้จะเร่ิมตน้ร้านดอกไมแ้บบ Online ก็สามารถเร่ิมตน้ได้ ด้วยการเช่า Host ของตวัเอง และจด 
Domain โดยอาจจะท าผา่น Bluehost.com หรือ Hostgator.com ซ่ึงมีความน่าเช่ือถือสูง และ Server ไม่
ล่ม ท าใหก้ารท าธุรกิจแบบ Delivery น่าเช่ือถือข้ึน  

4.  การปลูกดอกไม ้หากเบ่ือท่ีจะตอ้งบริหารจดัการหน้าร้านแต่ มีท่ีดินอยูต่่างจงัหวดั 
และมีความพร้อมท่ีจะท าการเกษตร การปลูกดอกไมเ้พื่อส่งใหร้้านต่างๆ ก็เป็นรูปแบบธุรกิจท่ีไม่เลว 
หรืออาจจะมีหน้าร้านของตวัเองดว้ยก็ไม่ผิด และท าให้ไดก้ าไรเต็มๆ รวมไปถึงไดส้ายสัมพนัธ์กบั
ร้านคา้ท่ีอยู่บริเวณโดยรอบ ท าให้สามารถขายดอกไมจ้ากสวนให้กบัพวกเคา้โดยไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้
คนกลาง 

อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ เป็นอ าเภอท่ีทุกคนรู้จกักนัเป็นอยา่งดีทั้งชาวไทย
และชาวต่างประเทศ ซ่ึงมีความเจริญทั้ งทางด้านเกษตรกรรม อุตสาหกรรมและการท่องเท่ียว มี
ทรัพยากรท่ีเอ้ืออ านวยในทางเศรษฐกิจหลายประการ ซ่ึงสามารถท ารายไดใ้ห้อ  าเภอเป็นจ านวนมาก 
ท าใหป้ระชากรในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีศกัยภาพในการจบัจ่ายใชส้อยทั้งสินคา้
ท่ีจ าเป็นและสินคา้ฟุ่ มเฟือยได ้และธุรกิจร้านดอกไมก้็ถือว่าเป็นอีกธุรกิจหน่ึงท่ีมีการแข่งขนักนัมาก
และมีแนวโน้มทางการตลาดท่ีจะเติบโตยิ่งข้ึนในอนาคต ดงันั้นจึงควรมีการวางแผนทางการตลาด
ตามส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s เพื่อใชเ้ป็นการจูงใจลูกคา้ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีจ  าเป็นต่อการ
ด าเนินธุรกิจ และถา้หากผูป้ระกอบการสามารถวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม้
ของผูบ้ริโภคไดน้ั้น กจ็ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงตามความตอ้งการ 
และจะน าไปสู่โอกาสการท าก าไรไดสู้งของผูป้ระกอบการ 

จากลกัษณะท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดและปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านดอกไมใ้ห้มีประสิทธิภาพสอดคลอ้งกบัสภาวะเศรษฐกิจในยุคปัจจุบนั เพื่อพฒันาปัจจยั
ต่างๆ ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและบรรลุเป้าหมายทางการตลาดท่ีวางไว ้
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2.  วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไมข้องผูบ้ริโภคในอ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

2.2  เพื่อศึกษาความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

2.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไมใ้น
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  

2.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

 

3.   กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 

 
 เพื่อให้เกิดความชดัเจนของกระบวนการศึกษา การสร้างเคร่ืองมือ การวิเคราะห์ขอ้มูล
และการสรุปผลการศึกษา ผูศึ้กษาไดแ้สดงความสัมพนัธ์ของตวัแปรการศึกษา ดงัน้ี 
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 ตัวแปรต้น  ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 

4.   สมมติฐำนกำรศึกษำ  
 

4.1  เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

4.2  เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

4.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ปัจจัยส่วนบุคล 
 เพศ 
 อาย ุ
 ระดบัการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
พฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำร 

ร้ำนดอกไม้ 
 

 วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ
ดอกไม ้

 จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 

โดยเฉล่ีย 

 ความถ่ีในการซ้ือดอกไม ้
 สินคา้ท่ีซ้ือร่วมกบัดอกไม ้
 ร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือดอกไม ้
 สีของดอกไมท่ี้เลือกซ้ือ 

 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด

บริกำร 

(Kotler & Keller) 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์

 ดา้นราคา 

 ดา้นการจดัจ าหน่าย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 ดา้นบุคคล 

 ดา้นกระบวนการ 

 ดา้นกายภาพ 
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5.   ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
 5.1  ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

  5.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเข้าใช้บริการร้าน
ดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ เท่านั้น ทั้งหมดจ านวน 52,919 คน  
  5.1.2 ขนาดตัวอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นประชาชนในอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีใชบ้ริการร้านดอกไม ้ทั้งเพศชายและเพศหญิง ขอ้มูล ณ ธันวาคม 2555 
จ านวน 52,919 คน ผูศึ้กษาจึงได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณของ Taro 
Yamane โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และยอมให้มีความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่า
ไม่เกิน 5%  โดยการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) ใชว้ิธีการ
เลือกตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 397 ตวัอย่าง 
เพื่อความน่าเช่ือถือของขอ้มูล จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 5.2  ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ  
  การศึกษาคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผูศึ้กษาไดใ้ชท้ฤษฎีส่วน
ประสมการตลาดของ คอทเลอร์ (Kotler) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546: 129)  
 5.3  ขอบเขตทำงด้ำนเวลำ 
  ผูศึ้กษาจะท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ ในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยมีระยะเวลา
ท าการศึกษาตั้งแต่วนัท่ี 1พฤษภาคม 2558 – 31 กรกฎาคม 2558 
 5.4  ขอบเขตด้ำนตัวแปร 

  5.4.1  ตัวแปรอิสระ  
    1)  คุณลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    2)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้าน
กายภาพ 
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  5.4.2  ตัวแปรตาม  
    ตัวแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ ในอ าเภอ 
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ประกอบดว้ย วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือดอกไม ้จ านวนเงินท่ีซ้ือ
ต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ความถ่ีในการซ้ือดอกไม ้สินคา้ท่ีซ้ือร่วมกบัดอกไม ้ร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือดอกไม ้และ
สีของดอกไมท่ี้เลือกซ้ือ 

 

6.   นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
6.1  ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดบริกำร หมายถึง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้าน
กระบวนการ และปัจจยัด้านหลกัฐานทางกายภาพ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน
ดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

6.2   ลูกค้ำ หมายถึง ผูท่ี้ เคยซ้ือดอกไม้สดจากร้านดอกไม้ ในอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ 
 

7.   ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
 7.1  เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 7.2  เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไมข้องผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 7.3  เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาด ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และ
การพฒันาธุรกิจร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 

  
 

  



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” ผูศึ้กษาไดเ้สนอทฤษฎี แนวคิด และ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ 
4. บทความเก่ียวกบัธุรกิจร้านดอกไม ้
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบริการ  
 

ความหมายของส่วนประสมการตลาดบริการ 7Ps (Service Marketing Mix) ส่วน
ประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง ความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีใชส้ าหรับธุรกิจบริการเพื่อท าใหเ้กิดการบริหารคุณภาพรวม (Total Quality Management) 
ท่ีจะสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ โดยค านึงถึงความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส่วนส าคญั ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ7Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้
ผลิตภณัฑอ์าจเป็นส่ิงมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงแตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบ
ของผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย ตวัผลิตภณัฑ์ การบรรจุหีบห่อ เป็นตน้ ในส่วนของผลิตภณัฑ์จะตอ้ง
พิจารณาส่ิงต่างๆ ดงัน้ี 

 1.1 แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product Concept) โดยระบุว่าสินคา้ของเรามี
อะไรเป็นส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 1.2  คุณสมบัติ (Product Attribute) สินคา้นั้นผลิตจากอะไร มีคุณสมบติัอย่างไร 
ลกัษณะทางกายภาพ ความงาม ความทนทาน หรือรูปแบบของสินคา้ในตวัมนัเอง 
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 1.3  จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ (Product Feature) ตอ้งรู้ว่าสินคา้ของเรามีอะไรเป็น
จุดเด่นกวา่สินคา้อ่ืนเพื่อดึงดูดลูกคา้ 

 1.4  ผลประโยชน์ของผลติภัณฑ์ (Product Benefit) แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 
  1.4.1 ผลประโยชน์ท่ีผลิตภณัฑพ์ึงมี (Defensive Benefit) ท าให้ไม่เสียเปรียบ

คู่แข่ง 
  1.4.2 ผลประโยชน์พิเศษ (Extra Benefit) ท่ีท าใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนั 
  1.4.3 ผลประโยชน์เสริมเล็กๆ น้อยๆ (Fringe Benefit) ท าให้สินคา้ดูต่างไป

จากคู่แข่งขนั 
  1.4.4 ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นส่ิงท่ีบริษทัตอ้งการให้

ลูกคา้มองวา่สินคา้มีอะไรเป็นจุดเด่น  
2.  ราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการ

แลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการก าหนดราคา นโยบายและ
กลยุทธ์ต่างๆ ในการก าหนดราคา ก่อนท่ีจะวางแผนดา้นราคาควรจะแบ่งตลาดออกเป็นแบบต่างๆ 
เพื่อท่ีจะไดเ้ขา้ใจและตั้งราคาไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี 

 2.1  ตลาดกลุ่มเป้าหมายทีส่นใจด้านราคา (Price Sensitive Market) 
  เป็นตลาดท่ีไม่สนใจในประเด็นดา้นการบริการหรือคุณประโยชน์ทางออ้ม

ของสินคา้ แต่จะสนใจในดา้นราคาสินคา้เป็นหลกั เน่ืองจากประเด็นดา้นภาพพจน์หรือช่ือเสียงนั้น 
ไม่มีความส าคญัในสายตาผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ สินคา้ท่ีอยูใ่นตลาดน้ีมกัเป็นสินคา้อุปโภค 
บริโภคประจ าวนัทัว่ไป เช่น ขา้วสาร กระดาษช าระ น ้ ามนัพืช ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีไม่มีความแตกต่างกนั
มากนกั ดงันั้น การตั้งราคาควรพยายามท าใหต้น้ทุนสินคา้ต ่าท่ีสุด เพื่อท่ีจะไดส้ามารถขายในราคาท่ี
ต ่าท่ีสุด 

 2.2  ตลาดของสินค้าทีต่ั้งราคาโดยเน้นภาพพจน์ (Image Sensitive) 
  ตัวอย่างท่ีเห็นได้ชัด เช่น สินคา้แบรนด์เนมดังๆ เช่น หลุยส์วิทตอง กุชช่ี  

อามาร์น่ี โรเล็กซ์ ซ่ึงลูกคา้จะซ้ือเพราะใชเ้สริมบุคลิกมากกว่าคุณประโยชน์ท่ีแทจ้ริงของตวัสินคา้ 
ความส าเร็จของสินคา้ประเภทน้ีอยูท่ี่วา่ “ถา้สามารถรักษาภาพพจน์ใหดี้ได ้แมร้าคาจะแพงกว่ายีห่้อ
อ่ืนคนก็ซ้ือ” การตัดสินใจตั้ งราคา (Price Decision) นั้ น มีทางเลือกและประเด็นส าคัญท่ีต้อง
พิจารณา ดงัน้ี 
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2.2.1 การตั้งราคาตามขนาด (On going price) หรือการตั้งราคาตามความพอใจ 
2.2.2 สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium Price) หรือราคามาตรฐาน 

(Standard Price) หรือตราสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting Brand) ซ่ึงจะใช้ราคาใดนั้ นข้ึนอยู่กับ
ความสารถในการจ่ายและการยอมรับในราคาของลูกคา้ 

2.2.3 การตั้งราคาแบบเท่ากนัหมด (One Pricing) หรือการตั้งราคาแตกต่างกนั 
(Discriminate Price) 

3.  การจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีน าผลิตภัณฑ์ท่ีก าหนดไวอ้อกสู่ตลาด 
เป้าหมายในส่วนประสมน้ีไม่ไดห้มายถึงเฉพาะสถานท่ีจ าหน่ายอยา่งเดียว แต่เป็นการพิจารณาวา่จะ
จ าหน่ายผ่านคนกลางต่างๆอย่างไรและมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อย่างไร ส่วนประสมในการจัด
จ าหน่าย (Distribution Mix) ประกอบดว้ย 

 3.1 สถานที่ตั้ง (Location) คือ จะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัประเดน็ท่ีวา่จะขายสินคา้ ณ 
จุดใด ถา้มีท าเลท่ีไดเ้ปรียบจะมีโอกาสมากกวา่คู่แข่งขนั 

 3.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) คือ กลุ่มของสถาบนัหรือ
บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีหรือกิจกรรมอนัจะน าผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

 3.3 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) คือ กิจกรรมทั้งส้ินท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ท่ีมีปริมาณถูกตอ้งไปยงัสถานท่ีท่ีตอ้งการและเวลาท่ีเหมาะสม 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสาร
ระหว่างผูจ้ดัจ  าหน่ายและตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสาร หรือ
ชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยทัว่ไปแลว้วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาดมี
ดงัน้ี 

 4.1  เพื่อใหลู้กคา้รู้จกัสินคา้ของบริษทั 
 4.2  เพื่อเพิ่มยอดขายในตวัสินคา้ 
 4.3  เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ใชสิ้นคา้อยา่งต่อเน่ือง 
 4.4  เพื่อสกดักั้นคู่แข่งขนัไม่ใหแ้ยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาด 
 4.5  เพื่อแยง่ชิงลูกคา้จากคู่แข่งขนั 
 4.6  เพื่อช่วยในการตดัสินใจในการซ้ือของลูกคา้ 
 4.7  เพื่อใหลู้กคา้เกิดความภกัดีในตวัสินคา้ 
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 การส่งเสริมทางการตลาด อาจท าได ้4 แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบดว้ย 

 - การโฆษณา เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช้บุคคล โดยผ่านส่ือต่างๆ และผู ้
อุปถมัภ์รายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณาท่ีผ่านส่ือ เช่น หนังสือพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ ป้าย
โฆษณา เป็นตน้ 

 - ขายโดยใช้บุคคล (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนา้ระหวา่งผูช้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการซ้ือขายโดยพนกังานขาย 

 - ก าร ส่ ง เส ริม ก ารข าย  (Sale Promotion) เป็ น กิ จก รรมท างก ารต ล าด ท่ี
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุ้คคลากรโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้การซ้ือของ
ผูบ้ริโภคและประสิทธิภาพของผูข้าย 

 - การใหข่้าวและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
 - การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้และบริการแบบไม่

ใชบุ้คคล 
 - การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นความพยายามท่ีได้จดัเตรียมไวข้อง

องคก์รเพื่อชกัจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร 
5.  บุคลากร (People) บุคลากรหรือพนักงานคือผู ้ให้บริการ ซ่ึงคุณภาพในการ

ให้บริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบั
ลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือผูอ่ื้นในการท าธุรกิจ พนักงานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถ
ตอบสนองต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บั
องคก์ร 

6.  กระบวนการให้บริการ (Process) กระบวนการของการให้บริการเป็นขั้นตอนใน
การใหบ้ริการเพื่อส่งมอบคุณภาพการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจลูกคา้จะพิจารณา
ใน 2 ดา้น คือ ความซับซ้อน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดา้นของความ
ซับซ้อนจะตอ้งพิจารณาถึงข้ึนตอนและความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ เช่น ความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อขอรับบริการสินเช่ือ ระยะเวลาในการอนุมัติเงินกู้ ส่วนในด้านของความ
หลากหลาย ตอ้งพิจารณาถึงความมีอิสระความยดืหยุน่ ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือ
ล าดับการท างานได้ เช่น การปรับเปล่ียนเงินค่างวดให้เหมาะสมกับคุณสมบัติของลูกคา้หรือ
ระยะเวลาในการกูใ้หเ้หมาะสมกบัความสามารถในการช าระหน้ี 
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7.  การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) การ
น าเสนอเป็นการสร้างรูปลกัษณะทางกายภาพให้เป็นท่ีโดนใจไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ี
ให้บริการ การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วน หรือแผนกของพื้นท่ีในอาคารและลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้และท าใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจน 

  

2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค   
 
 2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะ
ประเมินผลและให้ได้มาซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกับปฏิกิริยา
ระหวา่งบุคคลกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก องคป์ระกอบ 2 ประการใหญ่ ๆ ของส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้แก่ กลุ่มบุคคลในสังคมและหน่วยธุรกิจปฏิกิริยาดังกล่าวอาจจะเกิดข้ึน
โดยตรงหรือโดยออ้มก็ได ้เกิดโดยตรง ไดแ้ก่ การโฆษณา หรือ เกิดโดยออ้มไดแ้ก่ การท่ีผูร่้วมงาน
ของผูบ้ริโภคแนะน าสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2555: 2-6)  
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก ไดแ้ก่ การคน้หา 
การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้การประเมินผลในการใชส้อยผลิตภณัฑน์ั้นๆ รวมถึงการบริการท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บหรือพึงจะไดรั้บ ซ่ึงการกระท าดงักล่าวเป็นท่ีคาดว่าจะสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
นั้นๆ ได ้(สุวิมล แมน้จริง, 2546: 137) 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้
การประเมินผล การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขาได ้
  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ คือ ผลกระทบทั้งส่ิงแวดลอ้มภายในและส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือน ามาวางแผนการตลาด กลยทุธ์การตลาด และหาทางหลีกเล่ียงปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคปฏิเสธการ
ซ้ือ รวมถึงการศึกษาทางดา้นจิตวิทยาของผูบ้ริโภค (เสาวลกัษณ์ ชาญเช่ียว, 2553: 101) 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคส าหรับตลาดสินค้าผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมการซ้ือ 
(Consumer Buying Behavior) ของลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ซ่ึงไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ไป
เพื่อใชส่้วนตวั ลกัษณะของผูบ้ริโภคประเภทน้ีมีความหลากหลายในหลายๆ ดา้น ไม่ว่า อาย ุรายได ้
ระดบัการศึกษา วฒันธรรม รสนิยมและอ่ืนๆ ผลจากความหลากหลายเหล่าน้ีส่งผลไปยงัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้แมช้นิดเดียวกนัแต่อาจตอ้งการรูปแบบท่ีแตกต่างกนั หรือแมก้ระทัง่ดว้ย
เหตุผลในการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป (สุดาพร กณุฑลบุตร, 2549: 72) 
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 2.2  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

  2.2.1  รูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค 
   จุดเร่ิมตน้เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ รูปแบบของการตอบรับต่อส่ิงเร้า 
ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ 
และกระบวนการในการตดัสินใจ จะน าไปสู่กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ ดงัภาพท่ี 2.1 
 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
 การตอบสนอง 

ของผูซ้ื้อ 
ส่ิงกระตุน้ 
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้
อ่ืนๆ 

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรม 

กระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 การตดัสินใจ 
ของผูซ้ื้อ 

ผลิตภณัฑ ์ เศรษฐกิจ  ปัจจยัวฒันธรรม การรับรู้ปัญหา  การเลือกผลิตภณัฑ ์
ราคา เทคโนโลย ี  ปัจจยัสังคม การคน้หาขอ้มูล  การเลือกตรายีห่อ้ 
ช่องทางการ 
   จดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม 

การเมือง 
วฒันธรรม
การแข่งขนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัจิตวทิยา 

การประเมินผล
ทางเลือกการ   
   ตดัสินใจซ้ือ 

 การเลือกผูจ้  าหน่าย 
การเลือกเวลาใน 
   การซ้ือ 

   การตลาด    พฤติกรรมหลงั    
   การซ้ือ  

 การเลือกปริมาณ 
   การซ้ือ 

 
ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

 
ท่ีมา: ยทุธนา ธรรมเจริญ (2555: 2-9) 
 
   จากภาพท่ี 2.1  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคถูกพฒันามาจาก
กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค (The Consumer Information Processing Approach หรือ 
CIP) ดงัภาพท่ี 2.2 
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1. ส่ิงกระตุน้ทาง 
การตลาด 
2. ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
 
 

 การตอบสนอง 
ซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

 
ภาพท่ี 2.2 กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา: ยทุธนา ธรรมเจริญ (2555: 2-9) 
 
   จากภาพท่ี 2.1 และ 2.2 สามารถอธิบายรายละเอียดของรูปแบบพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี 
   1)  ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนไดจ้ากการกระท า
ของนกัการตลาดหรือปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 
     (1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน ในท่ีน้ีหมายถึงส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
      ก. ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม 
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
      ข. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม
กบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย  
      ค. ส่ิงกระตุน้ด้านการจดัช่องทางการจ าหน่าย เช่น จดัจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ให้ทัว่ถึง การจดัสถานท่ี เพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือ 
      ง. ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
 
 

CIP ส่ิงกระตุน้ พฤติกรรม 
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    (2)  ส่ิงกระตุ้นอ่ืน (Others Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการ
ผูบ้ริโภคอนัเกิดจากปัจจยัภายนอกองคก์าร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
      ก. ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
      ข. ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นการน ารหสั
แถบ (Barcode) และบตัรเครดิตมาใชบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ 
      ค. ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษี
สินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
      ง. ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น ๆ 
      จ. ส่ิงกระตุ้นทางการแข่งขัน เช่น การแข่งขันท่ีรุนแรง ท าให้
ผูบ้ริโภคเร่งการซ้ือหรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนได ้
   2)   กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer, s Black Box) หมายถึง 
ส่ิงท่ีสามารถจะไขปริศนาไดว้่า ท าไมผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบนั้น แบบน้ี กล่องด า ประกอบดว้ย 
องคป์ระกอบใหญ่ 2 ส่วนดว้ยกนั คือคุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึง
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
    (1) คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 
      ก.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ือง
ผูกพนับุคคลในกลุ่มไดด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการพื้นฐาน และพฤติกรรม
ของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรมอยา่งไรนั้น
จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่างๆ ในสังคม คนท่ีอยูใ่น
วฒันธรรมต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั วฒันธรรมแบ่งออกได้เป็น วฒันธรรม
พื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นทางสงัคม 
       วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นส่ิงท่ีก าหนดความต้องการซ้ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล เช่น ลกัษณะนิสยัคนไทย เป็นคนรักพวกพอ้ง มีน ้ าใจเอ้ือเฟ้ือเผือ่แผ ่
       วฒันธรรมกลุ่มย่อย มีรากฐานจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และ
ภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ กลุ่มย่อยน้ีมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมทางสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจาก
กลุ่มอ่ืน ท าใหมี้ผลต่อชีวิตความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค แตกต่างกนัดว้ย 
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       ชั้นทางสงัคม เป็นการจดัล าดบับุคคลในสงัคม จากระดบัสูงไป
ระดบัต ่า โดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้ตระกูล หรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหนา้ท่ี 
บุคลิกลักษณะของบุคคลเพื่อท่ีจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด ชั้ นทางสังคมสามารถ
เปล่ียนแปลงได ้หากมีการเปล่ียนแปลงอาชีพรายได ้ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน 
      ข.   ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ื้อ 
      ค.   ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายไดห้รือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม แบบการ
ด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
      ง.   ปัจจัยด้านจิตวิทยา การซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลมาจาก
ปัจจยัทางจิตวิทยา ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและ
ทศันคติ 
    (2)  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย 
ขั้นตอน คือการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือหรือประกอบข้ึนดว้ย 5 ขั้นตอน คือความรู้สึกตอ้งการ ความตอ้งการก่อนการซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมในการใชห้รือความรู้สึกหลงัการซ้ือ  
   3)   การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer, s Responses) หรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ (Buyer, s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
    (1)  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
    (2)  การเลือกตรายีห่อ้ (Brand Choice)  
    (3)  การเลือกผูจ้  าหน่าย (Dealer Choice)  
    (4)  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing)  
    (5)  การเลือกปริมาณการซ้ือ  (Purchase Amount)  
(ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2555: 2-9 - 2-12) 
    เป้าหมายของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคก็คือ การไดรั้บความพอใจใน
สินคา้ท่ีซ้ือมา ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งก าหนดรูปแบบการตดัสินใจให้ไดว้่าจะซ้ือดีไหม (Whether) ถา้
ซ้ือซ้ืออะไร (What) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) และซ้ืออย่างไร (How to purchase)  
เป็นตน้  
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    การตดัสินใจว่าจะซ้ืออะไร (What)  มีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัสินคา้ท่ี
มีใหเ้ลือกในตลาด ผูบ้ริโภคคน้หาความพอใจ หรือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ แต่ความพอใจจะ
บรรลุไดก้็โดยผา่นความเป็นเจา้ของสินคา้เท่านั้น นอกจากน้ียงัข้ึนกบัว่าสินคา้นั้นจะสามารถสร้าง
ความพอใจให้กบัผูบ้ริโภคถึงระดบัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการหรือไม่เม่ือใดท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัว่าตวัเอง
ตอ้งการสินคา้เขากจ็ะเขา้ไปในตลาด 
    ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เม่ือใด ข้ึนกบัเวลาว่าเขาตอ้งการสินคา้นั้นหรือไม่ 
ทั้งน้ีเพราะ ณ เวลาท่ีต่างกนัผูบ้ริโภคจะตอ้งการสินคา้ต่างกนั 
    ส่วนการตดัสินใจว่าจะซ้ือสินคา้ท่ีไหนเป็นเร่ืองของการเลือกร้านคา้ท่ี
จะซ้ือ 
    การตดัสินใจว่าซ้ืออย่างไร เป็นการตดัสินใจเก่ียวกับเวลาและความ
พยายามท่ีใชไ้ปในการซ้ือสินคา้ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือ  
    เป้าหมายของการตลาดเพื่อสามารถเขา้ถึงและสร้างความพึงพอใจ ตรง
ตามความต้องการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยมีขอบเขตในการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นส่วนบุคคล กลุ่ม และองคก์ร มีการเลือกซ้ือ เลือกใช ้ชอบ
และไม่ชอบสินคา้ ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพอใจตามความตอ้งการและปรารถนา
ของตนได้อย่างไร  โดยสรุปแลว้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก็คือการศึกษาเร่ือง 6 W และ1H  
ดงัน้ี 

Who = ใครเป็นผูซ้ื้อ 
What = ซ้ืออะไร 
When = ซ้ือเม่ือไหร่ 
Where = ซ้ือท่ีไหน 
Why = ซ้ือท าไม 
Whom = ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
How = ซ้ืออยา่งไร 
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3.  แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 
 3.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) 
  นกัการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ตอ้งรู้วา่ใครเป็นผูท้  าหนา้ท่ีตดัสินใจซ้ือ และขั้นตอนของกระบวนการ
ซ้ือเป็นอยา่งไร 
 3.2 บทบาทของการซ้ือ (Buying Role) 
  บุคคลแต่ละคนสามารถแสดงบทบาทของการซ้ือไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ 
  3.2.1 ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ ผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
  3.2.2 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูมี้อิทธิพลต่อความคิดเห็นวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
  3.2.3 ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูต้ดัสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ ถา้ซ้ือ จะซ้ืออะไร ซ้ือ
อยา่งไร ซ้ือท่ีไหน หรือซ้ือเม่ือใด 
  3.2.4 ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท่ี้ไปท าการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 
  3.2.5 ผูใ้ช ้(User) คือ ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้น 
 3.3 ความเกีย่วโยงของผลติภัณฑ์กบัการตัดสินใจซ้ือ 
  การตดัสินใจซ้ือของผลิตภณัฑจ์ะแตกต่างไปตามประเภทของผลิตภณัฑก์บัความ
เก่ียวโยง (Involvement) โดยท่ีความเก่ียวโยงในความหมายทางการตลาดจะหมายถึงความเก่ียวโยง
ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงมีอยูห่ลายระดบัข้ึนอยูก่บัตวัผลิตภณัฑเ์อง 
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเก่ียวโยงสูง (High Involvement Product) จะหมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้ง
ใชค้วามสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจเลือกซ้ือสูง ในตรงกนัขา้ม ถา้ผลิตภณัฑ์มีความเก่ียวโยงต ่า 
(Low Involvement Product) จะหมายถึงผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใช้ความสลบัซับซ้อนในการเลือก 
ซ้ือต ่า (พิมล ศรีวิกรม, 2542: 136) 
  3.3.1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อระดับของความเกี่ยวโยง ระดบัของความเก่ียวโยงนั้น
ไม่เพียงแต่ข้ึนอยู่กับประเภทของผลิตภัณฑ์เท่านั้ น แต่บางคร้ังยงัข้ึนอยู่กับตราสินค้าด้วย 
ตัวอย่างเช่น กางเกงยีนส์ Levi's จะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเก่ียวโยงสูงกว่ากางเกงยีนส์ทั่วไป 
นอกจากนั้นแลว้ ระดบัของความเก่ียวโยงของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยงัข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี คือ (Assael, 1998: 70 - 2) 
 



18 

   1)   ความส าคญัต่อผูบ้ริโภค ผลิตภัณฑ์จะมีความส าคญัต่อเม่ือผูบ้ริโภค
น าเอาภาพลกัษณ์ของตนเองไปผูกกบัผลิตภณัฑ์ หรือผลิตภณัฑ์นั้นแสดงออกถึงคุณค่าหรือเป็น
สัญลกัษณ์ท่ีแสดงถึงการยอมรับของสงัคมหรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูง 
   2)   มีแรงจูงใจทางดา้นอารมณ์สูง ผูบ้ริโภคไม่เพียงแต่มองหาประโยชน์
จากการใชผ้ลิตภณัฑเ์ท่านั้น ยงัมองหาประโยชน์ทางดา้นอารมณ์ดว้ย เช่น ความภาคภูมิใจ การเป็น
ท่ียอมรับ เป็นตน้ 
   3)   ความสนใจ บางคร้ังผลิตภณัฑท่ี์มีราคาต ่าอาจจะมีความเก่ียวโยงกบัการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีสลบัซบัซอ้นกไ็ด ้เช่น ยาสีฟันโดยปกติจะเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวโยงต ่า แต่ผูบ้ริโภค
บางกลุ่มท่ีให้ความส าคญักบัสุขอนามยัในช่องปาก จะให้มีความยุง่เก่ียวสูงในการเลือกซ้ือยาสีฟัน 
เป็นตน้ 
   4)   ความเส่ียงภยัผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเส่ียงภยัสูงทั้งทางดา้นการเงิน สังคม 
เทคโนโลย ีหรือความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ผูบ้ริโภคกจ็ะยุง่เก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจสูง 
   5)   การแสดงถึงบรรทดัฐานของกลุ่ม ผลิตภณัฑท่ี์เขา้ไดก้บับรรทดัฐานของ
กลุ่มหรือแสดงให้เห็นถึงเคร่ืองหมายของคุณค่า หรือสถานะทางสังคมของกลุ่มชนนั้นๆ ก็จะมี
ความเก่ียวพนักบัการตดัสินใจซ้ือสูง 
   ดังนั้ น นักการตลาดจ าเป็นต้องเข้าใจถึงความแตกต่างในกระบวนการ
ตัดสินใจท่ีมีความสลับซับซ้อนสูงและต ่า เน่ืองจากแผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีต้องใช้
กระบวนการตดัสินใจแต่ละประเภทจะแตกต่างกนั กล่าวคือ ถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความเก่ียวโยงสูง 
หรือตอ้งใช้กระบวนการตดัสินใจท่ีมีความสลบัซับซ้อนมาก นักการตลาดจ าเป็นตอ้งให้ขอ้มูล
ข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค รวมทั้งการจูงใจต่าง ๆ มากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์มีความเก่ียวโยงต ่า 
 3.4  ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
  ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือจะแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือ ดงัภาพท่ี 2.3 
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กระบวนการก่อนการซ้ือ 
1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
2. การคน้หาขอ้มูล (information Search) 

 

กระบวนการในขณะท าการซ้ือ 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

 

กระบวนการหลงัการซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 

 
ภาพท่ี 2.3 ขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

 
ท่ีมา: Kotler (2003: 204) 
  3.4.1 การรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ การรับรู้ปัญหาเป็นจุดเร่ิมต้นของ
กระบวนการการซ้ือ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคเกิดจากแรงกระตุน้ภายใน เช่น ความ
หิว ความเจ็บปวด เป็นตน้ หรือเกิดจากแรงกระตุน้ภายนอก เช่น เม่ือเดินผา่นร้านอาหารก็เกิดความ
ตอ้งการ หรือเม่ือเห็นการโฆษณาจึงเกิดความตอ้งการ เป็นตน้ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งสามารถระบุ
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นตวักระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมทั้งตอ้งศึกษาถึงส่ิงกระตุน้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค และตอ้งระลึกอยู่เสมอว่าระดบัความตอ้งการส าหรับผลิตภณัฑ์
แต่ละชนิดจะเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา  ดงันั้น การน าเสนอแผนการตลาดจะตอ้งสามารถกระตุน้
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกจงัหวะเวลาดว้ย 
  3.4.2  การค้นหาข้อมูล ถา้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคถูกกระตุน้มากพอ และมีส่ิงท่ี
สามารถสนองตอบความตอ้งการนั้นไดอ้ย่างรวดเร็ว หรือถา้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี
มากพอและมีความเส่ียงภยันอ้ย ผูบ้ริโภคก็จะด าเนินการซ้ือไดท้นัทีโดยไม่จ าเป็นตอ้งคน้หาขอ้มูล
ก่อน แต่ในบางกรณี ความต้องการนั้ นไม่สามารถถูกสนองได้ทันที ผูบ้ริโภคก็จะจดจ าความ
ตอ้งการนั้นไว ้เพื่อหาขอ้มูลมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือในภายหลงั 
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   โดยปกติ การคน้หาข้อมูลจะมากน้อยเพียงใด หรือตอ้งใช้เวลาและความ
พยายามแค่ไหนนั้น ข้ึนอยู่กบัราคาของผลิตภณัฑ์ ความเส่ียงภยัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ การยอมรับ
ผลิตภณัฑน์ั้นของสังคม ปริมาณขอ้มูลท่ีมีอยู ่ความถ่ีในการซ้ือ และอ่ืนๆ นอกจากนั้นแลว้ ปริมาณ
ของขอ้มูลท่ีคน้หาจะข้ึนอยูก่บัว่าบุคคลนั้นตอ้งเผชิญกบัการแกปั้ญหาว่ามากหรือนอ้ยเพียงใด และ
ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมกัจะเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์โดยผูบ้ริโภคนิยมหาขอ้มูล
จากแหล่งต่างๆ ดงัน้ี คือ (Kotler, 2003: 204) 
   1)   แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น เพือ่นร่วมงาน 
   2)   แหล่งพาณิชย ์ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย บรรจุภณัฑ ์
การจดัแสดงสินคา้ 
   3)   แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค หน่วยงาน
ของรัฐ 
   4)   แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ การถือครอง การตรวจสอบ การใชผ้ลิตภณัฑ ์
   อิทธิพลและปริมาณของขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เหล่าน้ี จะแตกต่างกนั
ไปตามประเภทของผลิตภณัฑแ์ละลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคแต่ละคน โดปกติแลว้แหล่งบุคคลจะ
เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
   ในขั้นตอนน้ี นักการตลาดจะต้องระบุให้ได้ว่ากลุ่มเป้าหมายของตนมี
แนวโน้มในการเสาะหาข้อมูลจากแหล่งใดมากท่ีสุด รวมทั้ งแหล่งใดบ้างท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของพวกเขา เพื่อจะไดเ้ตรียมขอ้มูลส าหรับการส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  3.4.3 การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดป้ระมวลขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ต่าง ๆ แลว้ กจ็ะน ามาประเมินวา่สินคา้ใดดีกว่ากนัในแง่ใด อยา่งไรกต็าม การท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
กระบวนการการประเมินผลขอ้มูลเพื่อตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ม่ใช่เป็นส่ิงท่ีง่ายนกั เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีกระบวนการการประเมินผลทางเลือกไม่เหมือนกนั หรือแมแ้ต่คนเดียวกนัก็
อาจจะมีวิธีการประเมินผลทางเลือกไดห้ลายวิธี 
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   แนวคิดพื้นฐานส าหรับการท าความเขา้ใจเก่ียวกบักระบวนการการประเมินผล
ของผูบ้ริโภคคือ (1) ผูบ้ริโภคจะพยายามสนองความพึงพอใจนั้น (2) ผูบ้ริโภคจะมองหาผลประโยชน์
ของผลิตภณัฑ์ส าหรับแกไ้ขปัญหา และ (3) ผูบ้ริโภคจะมองผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดว่าประกอบดว้ย 
ชุดทางคุณสมบติัท่ีสามารถส่งมอบผลประโยชน์เพื่อสนองความตอ้งการของพวกเขา และคุณสมบติั 
ท่ีอยู่ในความสนใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกันไปตามชนิดของผลิตภณัฑ์ เช่น กลอ้งถ่ายรูปจะ
ประกอบด้วยความคมชัดของภาพ ความเร็วของชัตเตอร์ ขนาด และราคา ส่วนโรงแรมจะ
ประกอบดว้ยท าเลท่ีตั้ง ความสะอาด การใหบ้ริการ บรรยากาศ และราคา เป็นตน้ 
   ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกผลิตภณัฑ์จากคุณสมบติัท่ีสามารถส่งมอบ
ผลประโยชน์ท่ีพวกเขาให้ความสนใจมากท่ีสุด ดงันั้น ตลาดผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ จึงสามารถแบ่งย่อย
ไปตามคุณสมบติัท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัได ้(Kotler, 2003: 205 - 6) และนกัการ
ตลาดจะต้องสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับมาตรการการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงถ้าหาก
คุณลกัษณะหรือจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ใดไม่ตรงกับมาตรการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแลว้ 
ผูบ้ริโภคกจ็ะไม่ตดัสินใจเลือกตราผลิตภณัฑน์ั้น 
  3.4.4 การตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือตามการประเมินผลทางเลือกท่ี
ผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด แต่อย่างไรก็ตาม บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะมีความเฉ่ือยชาในการตดัสินใจ 
เน่ืองจากมีความเส่ียงภยัจากการซ้ือผลิตภณัฑ์เกิดข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในผลิตภณัฑ์แบบใหม่ 
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อภาพลกัษณ์ของตนเอง หรือผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูง ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งท าการ
เร่งรัดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยวิธีการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หรือหาวิธีการลด
ความเส่ียงภยัในความรู้สึกของผูบ้ริโภค หรือการสร้างส่ิงจูงใจต่างๆ เพิ่มเติม เช่น การส่งเสริมการ
ขายในรูปแบบต่างๆ เป็นตน้ 
   ในการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจย่อยลงไปอีกในเร่ือง
ต่างๆ ดงัน้ี คือ การตดัสินใจเลือกชนิดผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจเลือกตราสินคา้ การตดัสินใจเลือก
ผูข้าย การตดัสินใจเลือกจงัหวะเวลาในการซ้ือ และการตดัสินใจเลือกปริมาณหรือจ านวนท่ีจะซ้ือ 
รวมทั้งการตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการช าระเงิน 
  3.4.5  พฤติกรรมหลังการซ้ือ ภายหลังจากการซ้ือและการใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ตามระดบัความพอใจหรือไม่พอใจในภายหลงั และระดบัความพอใจ
ของผูบ้ริโภคจะมีมากน้อยแค่ไหนนั้ น ข้ึนอยู่กับความคาดหวงัท่ีพวกเขาคิดว่าจะได้รับจาก
ผลิตภณัฑ์เม่ือเทียบกบัผลการปฏิบติังานของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้ความคาดหวงัมีมากกว่าผลท่ีไดรั้บ  
ความพอใจหลงัการซ้ือก็จะนอ้ย ซ่ึงจะส่งผลให้พวกเขาเลิกซ้ือและพูดถึงผลิตภณัฑใ์นแง่ลบ แต่ถา้
ผลการปฏิบติังานของผลิตภณัฑอ์อกมาดีกวา่การคาดหวงัในเบ้ืองตน้ กจ็ะส่งผลใหพ้วกเขาเกิดความ
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พอใจ ท าการซ้ือซ ้ า รวมทั้งกล่าวขวญัถึงผลิตภณัฑใ์นแง่บวก ดงันั้น งานของนกัการตลาดจึงไม่ได้
จบลงแค่เพียงผลิตภัณฑ์นั้ นถูกจ าหน่ายออกไปแล้วเท่านั้ น แต่ยงัคงด าเนินต่อไปเพื่อท าการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือ และจดัท ากิจกรรมต่างๆ หลงัการซ้ือ เพื่อก่อใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าไปเร่ือยๆ ของ
ลูกคา้ 
   นกัการตลาดจะตอ้งเรียนรู้ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคแต่ละรายอาจมีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือแตกต่างกนัก็ได ้และผูบ้ริโภค
บางรายจะมีขั้นตอนการซ้ือครบทุกขั้นตอนหรือไม่ก็ได ้ข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑ์นั้นว่ามีความเก่ียวโยง
สูงหรือต ่า กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑ์นั้นมีความเก่ียวโยงสูง ผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งผ่านทุกขั้นตอนของ
กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ และตอ้งใชเ้วลานานกวา่จะส้ินสุดทุกขั้นตอน แต่ถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
ความเก่ียวโยงต ่า ผูบ้ริโภคอาจจะขา้มบางขั้นตอนไป และใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือเพียงไม่ก่ีวินาที
กไ็ด ้(สุวิมล แมน้จริง, 2546: 151-155) 
 

4.   บทความเกีย่วกบัธุรกจิร้านดอกไม้  
 
ธุรกิจเปิดร้านดอกไมใ้นบา้นเราเป็นธุรกิจท่ีไดรั้บความนิยมเม่ือไม่นานมาน้ี ในปัจจุบนั

จะนิยมแสดงความยนิดีในโอกาสต่างๆ ดว้ยดอกไมส้ด ไม่วา่จะเป็นในช่วงเทศกาล เช่น วนัปีใหม่ วนั
วาเลนไทน์หรือแมแ้ต่การแสดงความรู้สึกทั้งดีใจหรือเสียใจในโอกาสต่างๆ เช่น วนัเกิด วนัแต่งงาน 
วนัรับปริญญา หรืองานศพ รวมไปถึงวนัพิเศษต่างๆ ส่วนใหญ่ก็นิยมท่ีจะใหด้อกไมก้นัมากข้ึนเพราะ
นอกจากความสวยงามแลว้ดอกไมบ้างชนิดยงัส่ือถึงความหมายต่างๆแทนตวัผูใ้ห้ไดเ้ป็นอย่างดีอีก
ดว้ย จึงท าให้กิจการร้านดอกไมเ้ป็นกิจการท่ีไดรั้บความนิยมมากข้ึนในปัจจุบนั ส าหรับผูท่ี้สนใจจะ
ประกอบอาชีพร้านดอกไม้นั้ นอันดับแรกคุณควรเป็นคนท่ีช่ืนชอบดอกไม้ รู้จักดอกไม้และ
รายละเอียดต่างๆ ของดอกไมร้วมไปถึงมีความตั้งใจจริงท่ีจะด าเนินธุรกิจน้ีอย่างจริงจงั เพราะเป็น
ส่วนหน่ึงท่ีสามารถท าให้คุณสามารถจดัดอกไมไ้ดอ้อกมาไดส้วยและดูดี และสามารถตอบค าถาม
ต่างๆ เก่ียวกับดอกไมใ้ห้กับลูกคา้ได้ โดยปัจจุบนัร้านดอกไมย้งักระจุกตวัอยู่ตามหัวเมืองใหญ่ๆ  
ใจกลางเมือง ตามชุมชนชานเมืองยงัไม่ค่อยมีร้านดอกไมน้ัก จึงยงัเป็นโอกาสให้ผูป้ระกอบการ 
หนา้ใหม่เขา้สู่ธุรกิจเปิดร้านดอกไมไ้ด ้

ปัจจุบนัน้ีผูค้นนิยมหันมาสนใจในการมอบดอกไมเ้ป็นของขวญั และอวยพรต่างๆ กนั
มากข้ึน และกลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจมอบดอกไมใ้ห้แก่กนัส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้วยัท างาน และในวยั
นกัศึกษา ลูกคา้ทั้งสองกลุ่มก็จะมีความแตกต่างในความชอบส่วนบุคคล เช่น วยันกัศึกษาหรือลูกคา้
กลุ่มวยัรุ่นจะเน้นท่ีความสวยและราคาไม่สูงมาก และนิยมมอบดอกไมใ้ห้กนัในวนัส าคญัๆ เช่น  
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วนัวาเลนไทน์ วนัเกิด วนัรับปริญญา เป็นตน้ วยัท างานมกัจะเน้นในเร่ืองของรูปแบบ และความ
เหมาะสมในโอกาสท่ีจะให้ โดยอาจจะไม่เน้นในเร่ืองของราคามากนัก และนิยมให้ดอกไมก้นัใน
โอกาสต่างๆ เพื่อแทนค าอวยพร เช่น วนัแต่งงาน วนัเกิด วนัเปิดบริษทัใหม่ วนัข้ึนบา้นใหม่ ไดรั้บ
ต าแหน่งใหม่ เป็นตน้ 

โดยทัว่ไปลูกคา้วยัท างานจะซ้ือประจ ามากกว่าครับ ควรหาท าเลยา่นท่ีมีพนกังานบริษทั
อยู่เยอะ ผ่านไปผ่านมาหน้าร้านเยอะส าหรับค่าใชจ่้ายในการเปิดร้านดอกไมจ้ะค่อนขา้งสูง แต่เม่ือ
เทียบกบัผลก าไรประมาณ 25-100% จดัไดว้่าเป็นอาชีพอิสระท่ีน่าลงทุน โดยทัว่ไปแลว้เงินลงทุนจะ
อยู่ท่ีประมาณ 150,000 – 250,000 บาท โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น ค่าเช่าสถานท่ีในการเปิดร้าน 
ส าหรับขนาดร้านควรมีพื้นท่ีอยา่งนอ้ย 3 x 3 เมตร ราคาอาจจะแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง ค่าตูแ้ช่
ดอกไม ้ค่าดอกไม ้ค่าวสัดุอุปกรณ์ต่างๆ เช่น แจกนั กรรไกร ริบบ้ิน โอเอซีสสีเขียว กระเชา้โดยพวก
ดอกไมจ้ะหาซ้ือไดร้าคาถูกท่ีปากคลองตลาด ส่วนอุปกรณ์อ่ืนๆ เช่น แจกนั กระเชา้ หาซ้ือไดท่ี้ส าเพง็
จะเห็นว่าค่าใชจ่้ายในการลงทุนค่อนขา้งสูงแต่ก าไรของธุรกิจน้ีก็สูงตามไปดว้ย โดยการคิดราคาตน้
จะรวมถึงวสัดุท่ีใช ้+ ค่าแรง + ค่าจดัส่ง และน ามาบวกก าไรประมาณ 25 – 100 % เลยทีเดียว (ท่ีมา: 
www.umcpkdphi.org) 

การน ากลยุทธ์การตลาดมาใช้เป็นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดเปิดร้านดอกไม้  
ธุรกิจร้านจดัดอกไมเ้ป็นอีกธุรกิจหน่ึงท่ีมีผูส้นใจเป็นจ านวนมาก ซ่ึงส่วนใหญ่มกัจะคิดวา่เป็นธุรกิจท่ี
สามารถท าไดโ้ดยไม่ยากนกัเพียงแต่มีความรู้ในเร่ืองวิธีการจกัดอกไมก้็สามารถท่ีจะประกอบธุรกิจ
ไดแ้ต่ในความเป็นจริงแลว้ธุรกิจร้านจดัดอกไมท่ี้ประสบผลส าเร็จนั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความ
ช านาญ รวมทั้ งมีความตั้ งใจในการท าธุรกิจน้ีอย่างจริงจงั เพราะร้านจดัดอกไมใ้นปัจจุบันมีการ
แข่งขนัค่อนขา้งสูง 

ธุรกิจเปิดร้านดอกไมใ้นบา้นเราเป็นธุรกิจท่ีไดรั้บความนิยมเม่ือไม่นานมาน้ี เพราะใน
ปัจจุบนัจะนิยมแสดงความยินดีในโอกาสต่างๆ ดว้ยดอกไมส้ด ไม่ว่าจะเป็นในช่วงเทศกาล เช่น วนั 
ปีใหม่ วนัวาเลนไทน์หรือแมแ้ต่การแสดงความรู้สึกทั้งดีใจหรือเสียใจในโอกาสต่างๆ เช่น วนัเกิด 
วนัแต่งงาน วนัรับปริญญา หรืองานศพ รวมไปถึงวนัพิเศษต่างๆ ส่วนใหญ่ก็นิยมท่ีจะให้ดอกไมก้นั
มากข้ึนเพราะนอกจากความสวยงามแลว้ดอกไมบ้างชนิดยงัส่ือถึงความหมายต่างๆแทนตวัผูใ้ห้ได้
เป็นอย่างดีอีกด้วย จึงท าให้กิจการร้านดอกไม้เป็นกิจการท่ีได้รับความนิยมมากข้ึนในปัจจุบัน 
ส าหรับผูท่ี้สนใจจะประกอบอาชีพร้านดอกไมน้ั้นอนัดบัแรกคุณควรเป็นคนท่ีช่ืนชอบดอกไม ้รู้จกั
ดอกไมแ้ละรายละเอียดต่างๆ ของดอกไมร้วมไปถึงมีความตั้งใจจริงท่ีจะด าเนินธุรกิจน้ีอย่างจริงจงั 
เพราะเป็นส่วนหน่ึงท่ีสามารถท าใหคุ้ณสามารถจดัดอกไมไ้ดอ้อกมาไดส้วยและดูดี และสามารถตอบ 
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ค าถามต่างๆ เก่ียวกบัดอกไมใ้ห้กบัลูกคา้ได้ โดยปัจจุบนัร้านดอกไมย้งักระจุกตวัอยู่ตามหัวเมือง
ใหญ่ๆ ใจกลางเมือง ตามชุมชนชานเมืองย ังไม่ค่อยมีร้านดอกไม้นัก จึงย ังเป็นโอกาสให้
ผูป้ระกอบการหนา้ใหม่เขา้สู่ธุรกิจเปิดร้านดอกไมไ้ด ้

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจร้านดอกไม ้ปัจจุบนัน้ีผูค้นนิยมหันมาสนใจในการมอบ
ดอกไมเ้ป็นของขวญั และอวยพรต่างๆ กนัมากข้ึน และกลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจมอบดอกไมใ้ห้แก่กนั 
ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้วยัท างาน และในวยันกัศึกษา ลูกคา้ทั้งสองกลุ่มก็จะมีความแตกต่างใน
ความชอบส่วนบุคคล เช่น 

1. วยันกัศึกษาหรือลูกคา้กลุ่มวยัรุ่นจะเนน้ท่ีความสวยและราคาไม่สูงมาก และนิยม
มอบดอกไมใ้หก้นัในวนัส าคญัๆ เช่น วนัวาเลนไทน์ วนัเกิด วนัรับปริญญา เป็นตน้ 

2. วยัท างานมกัจะเนน้ในเร่ืองของรูปแบบ และความเหมาะสมในโอกาสท่ีจะให ้โดย
อาจจะไม่เน้นในเร่ืองของราคามากนัก และนิยมให้ดอกไมก้นัในโอกาสต่างๆ เพื่อแทนค าอวยพร 
เช่น วนัแต่งงาน วนัเกิด วนัเปิดบริษทัใหม่ วนัข้ึนบา้นใหม่ ไดรั้บต าแหน่งใหม่ เป็นตน้ 

ดังนั้ น ถา้ขาดความตั้งใจและไม่มีความช านาญในการท าธุรกิจก็อาจจะไม่ประสบ
ความส าเร็จดงัท่ีตอ้งการได ้ถึงแมว้่าการท าธุรกิจน้ีจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัหลายประการแต่โอกาสใน
การขยายตวัของธุรกิจน้ีก็มีอยูม่าก ทั้งน้ีเพราะร้านจดัดอกไมใ้นกรุงเทพเมืองใหญ่กระจุกตวัอยูใ่นใจ
กลางเมืองเสียเป็นส่วนมาก แหลง้ชุมชนอยูไ่กลออกไปยงัไม่ค่อยมีร้านจดัดอกไมม้ากนกั ซ่ึงท าให้
ผูป้ระกอบการหลายรายมองเห็นโอกาสในการท าธุรกิจดงักล่าว แต่อยา่งไรกต็ามการท่ีจะลงทุนเปิด
ร้านจดัดอกไมน้ั้นจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหช้ดัเจน ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะหาสถา
ท่ีตั้งร้านให้เหมาะสม เพราะการท่ีธุรกิจจะประสบความส าเร็จไดน้ั้น สถานท่ีตั้งร้านเป็นส่ิงท่ีตอ้ง
ค านึงถึงเป็นอนัดับแรก เพราะหากเปิดกิจการในพื้นท่ีท่ีมีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายน้อย โอกาสท่ีจะ
ประสบความส าเร็จกน็อ้ยลงดว้ยเช่นกนั (ท่ีมา: www.umcpkdphi.org) 

กลยทุธ์การตลาดส าหรับธุรกิจร้านจดัดอกไม ้ธุรกิจร้านจดัดอกไมท่ี้ประสบผลส าเร็จ
นั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความช านาญ รวมทั้งมีความตั้ งใจในการท่ีจะท าธุรกิจน้ีอย่างจริงจงั 
เพราะร้านจดัดอกไมใ้นปัจจุบนัมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ถา้ขาดความตั้งใจและไม่มีความช านาญใน
การท าธุรกิจก็อาจจะไม่ประสบความส าเร็จดงัท่ีตอ้งการได ้ดงันั้นทางร้านควรมีกลยุทธ์การตลาด
เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ในหลายๆ วิธี ไดแ้ก่ 

1. การท่ีธุรกิจจะประสบความส าเร็จไดน้ั้น สถานท่ีตั้งร้านเป็นส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเป็น
ล าดบัแรก เพราะหากเปิดกิจการในพื้นท่ีท่ีมีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายนอ้ย โอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ
กน็อ้ยลงดว้ยเช่นกนั 



25 

2. ควรน าดอกไมแ้ปลกๆ สีสันหลากหลายหรือดอกไมเ้มืองนอกมาจดัตกแต่ง แต่
อยา่งไรกต็ามอยา่มองขา้มดอกไมท้อ้งถ่ิน เน่ืองจากสามารถน ามาประยกุตจ์ดัร่วมกนัได ้

3. ความคิดสร้างสรรค ์ความช านาญและสมาธิ ถือเป็นส่ิงส าคญัสูงสุด ฉะนั้นหากขาด
ส่ิงเหล่าน้ีไป ดอกไมท่ี้จดัออกมาจะไม่สวยงาม การสร้างจุดขายดว้ยความแปลกใหม่ดว้ยการน าผกั-
ผลไมม้าจดัร่วมกบัดอกไมเ้ป็นช่อหรือกระเชา้ ถือเป็นส่วนผลกัดนัส าคญัท่ีจะดึงดูดให้ลูกคา้ทุกกลุ่ม
วยัเกิดการจดจ าและเขา้มาใช้บริการของทางร้านอย่างต่อเน่ือง ขณะเดียวกนัยงัเป็นการเพิ่มให้กบั
ดอกไม ้อีกทั้งยงัเป็นช่องทางเพิ่มความหลากหลายให้กบักลุ่มลูกคา้ไดมี้ทางเลือกมากข้ึนไม่จ าเจกบั
รูปแบบเดิมๆ 

4. การท าตลาดในช่วงเทศกาล จะใช้จุดขายเร่ืองความแปลกใหม่ในรูปแบบการจดั 
ราคาไม่แพง นอกจากนั้นยงัมีบริการส่งดอกไม ้โดยไม่คิดอตัราค่าบริการให้ดว้ย เป็นการอ านวย
ความสะดวกแก่กลุ่มลูกคา้ รวมถึงมอบสิทธิพิเศษให้แก่ลูกคา้ของร้านในวนัพิเศษ อาทิ วนัเกิด ดว้ย
การใหสิ้ทธิในการมอบดอกไมใ้หแ้ก่คนพิเศษ 1 ช่อ เป็นตน้ 

5. มีการจัด Display หน้าร้านเพื่อส่ือให้เห็นถึงรูปแบบจัดท่ีมีความแปลกจากร้าน
ดอกไมท้ัว่ๆ ไป ซ่ึงเช่ือว่าจะเป็นทางเลือกใหม่ให้กบัลูกคา้ จะท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและ
บอกต่อปากต่อปาก และเขา้มาใชบ้ริการของร้านมากข้ึน 

6. ทางร้านควรสร้างเวบ็ไซตข์องร้าน โดยมีบริการสั่งซ้ือดอกไมผ้่านทางอินเตอร์เน็ต 
ซ่ึงลูกคา้สามารถเลือกชนิดและสีของดอกไมไ้ด ้นอกจากน้ียงัมีบริการส่งถึงท่ี (Delivery) ใหก้บัลูกคา้
หรือบุคคลท่ีลูกคา้จะมอบใหอี้กดว้ย 

7. วิธีลด แลก แจก แถม รวมถึงการสะสมคะแนนเป็นจุดขายในการดึงดูดให้ลูกคา้มา
ใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง โดยหากลูกคา้ซ้ือดอกไมค้รบ 300 บาทกมี็แตม้สะสม 1 แตม้ ถา้สะสมไดค้รบ 
10 แตม้สามารถน ามาแลกดอกไมเ้ป็นกระเชา้หรือจดัเป็นช่อ โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใดๆ 

การท่ีมีรูปแบบท่ีแตกต่างจากร้านจดัดอกไมท้ัว่ไป ดอกไมท่ี้ใหม่และสดตลอดเวลาการ
บรรจุภณัฑ ์ท่ีสวยงามกลมกลืนกบัดอกไมเ้สมือนเป็นส่วนเดียวกนั ยอ่มท าใหลู้กคา้พึงพอใจและการ
จดัส่งดอกไมถึ้งผูท่ี้ตอ้งการให้จดัส่ง ถือเป็นการบริการท่ีสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ไดท้าง
หน่ึง การท าตลาดเชิงรุกเพื่อความสะดวกสบายให้กบัลูกคา้ โดยการน าเสนอรูปแบบต่างๆ ของสินคา้
ไปท่ีส านักงานของลูกคา้หรือการส่งรูปแบบทาง Internet ท าให้ลูกคา้สามารถประหยดัเวลาและ
ค่าใชจ่้ายต่างๆ ส่งผลในดา้นการสร้างความประทบัใจต่อลูกคา้เป็นอยา่งสูง ก่อให้เกิดการส่ือต่อไปยงั
ลูกคา้กลุ่มอ่ืนท่ียงัไม่ไดใ้ชบ้ริการโดยใชลู้กคา้เป็นส่ือกลางซ่ึงสร้างความเช่ือถือต่อลูกคา้รายใหม่ได้
เป็นอยา่งดี (ท่ีมา: www.umcpkdphi.org) 
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5. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

พรพรรณ แซ่ตั้ ง (2557) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดทีมีอิทธิพลต่อความ
จงรักภักดีของลูกคา้ร้านดอกไม้สด” วตัถุประสงค์ของงานวิจัยน้ีคือ 1) เพื่อศึกษาระดับกลยุทธ์
การตลาดของร้านคา้และความจงรักภกัดีของลูกคา้ 2) เพื่อศึกษาระดบัความจงัรักภกัดีของลูกคา้ร้าน
ดอกไม้สดจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์และระดับอิทธิพลของปัจจัยด้านกลยุทธ์
การตลาดทีมีต่อความจงรักภักดีของผูบ้ริโภคร้านดอกไม้สดกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  
เป็นกลุ่มผู ้บริโภคดอกไม้สดท่ีมาใช้ บริการของร้านดอกไม้สดแห่งหน่ึงในจังหวดชลบุรี  
ซ่ึงครอบคลุมอ าเภอต่างๆ ดงัน้ี เขตอ าเภอเมือง อ าเภอบา้นบึง อ าเภอหนองปลาใหญ่ อ าเภอบางละมุง 
อ าเภอพานทอง อ าเภอพนสันิคม อ าเภอศรีราชา อ าเภอบ่อทอง ก่ิงอ าเภอเกาะจนัทร์ และอ าเภอสัตหีบ 
โดยใชต้ารางของ Krejcie & Morgan (1970) ในการหาจ านวนตวัอย่างซ่ึงไดเ้ท่ากบั 126 คนท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95 ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ตาม
วิธีทางสถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความ
แปรปรวน การวิเคราะห์สมการเส้นถดถอย ผลจากการวิจัยคร้ังน้ีพบว่า ลูกค้าท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ดา้นเพศและรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ดอกไมส้ด
แตกต่างกนั นอกจากน้ี ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยักลยทุธ์การตลาดเฉพาะดา้นกระบวนการในดา้นความ
ถูกตอ้งในการรับส่งท า ความตรงต่อเวลาในการรับส่งสินคา้ ความสะดวกในการส่งซ้ือ และความ
รวดเร็วในการใหบ้ริการ และกลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีในดา้นบรรยากาศและการตกแต่งท่ีดี 
ความสะอาดของร้าน และการมีทนนัง่รอระหว่างรอสินคา้มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค
ดอกไมส้ดแตกต่างกนั 

ธเนศ อาศนะ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดอกไมส้ดจดัช่อของลูกคา้ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่” วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมส้ดจดัช่อของลูกคา้ใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายตุ  ่ากว่า 
25 ปี  รองลงมา อายุระหว่าง 25-35 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท จากผลการศึกษา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามใหญ่ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมส้ดจดั
ช่อของลูกคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นบุคคล ดา้นหลกัฐานทาง กายภาพ และดา้นการจดัจ าหน่าย ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริม
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ทางการตลาด มีผลต่อการเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์ดอกไมส้ดจดัช่อโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ปัจจยั
ดา้นกระบวนการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบสินคา้ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความความสดของ ดอกไม ้ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีค่าเฉล่ีย สูงสุดเท่ากนั คือ พนักงานสามารถให้ขอ้มูลและแนะน า
ลูกคา้ได ้และความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ของ พนกังาน ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
คือ การจดัร้านมีบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดี ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากนั 
คือ มีท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ และร้านท่ีจ าหน่ายไปมาสะดวก และปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการลดราคาสินคา้ 
 นภา ดีเฉลา (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดอกกุหลาบในร้าน
จ าหน่ายดอกไมข้องผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้ริโภคตวัอยา่งเป็น เพศหญิงร้อยละ 65 
และเพศชายร้อยละ 35 ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ระหว่าง 26 – 30 ปี มีสถานภาพเป็นโสด คิดเป็นร้อยละ 
59.5 การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดถึงร้อยละ 60.8 ซ่ึงมีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 5,001 – 10,000 
บาทต่อเดือน พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือดอกกุหลาบจากร้านจ าหน่ายดอกไมจ้ะเลือกซ้ือดอก
กุหลาบจากร้านใกลบ้า้นเป็นส่วนใหญ่ โดยเลือกซ้ือดอกกุหลาบท่ีผลิตในประเทศถึงร้อยละ 78.4 
และซ้ือเพื่อใชเ้ป็นของขวญัให้กบัผูอ่ื้นร้อยละ 77.1 ผูบ้ริโภคจะค านึกถึงคุณภาพและความสวยงาม
ของดอกกุหลาบเป็นอนัดบัแรกในการตดัสินใจซ้ือส าหรับคุณลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ ความสด ดอกสีแดงขนาดใหญ่ ประมาณ 4.0-4.9 ซม. กา้นดอกยาวประมาณ 30-60 ซม. กลีบ
ดอกหนาซ้อนกัน และดอกบานประมาณ 1 ใน 4 ของการบานทั้ งดอก อายุการใช้งานท่ีสามารถ
ยอมรับไดอ้ยู่ท่ี 5-7 วนั ส าหรับความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือดอกกุหลาบกบัปัจจยัต่างๆ 
พบว่าค่าใชจ่้ายในการซ้ือดอกกุหลาบมีความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษา ระดบัรายได ้เขตท่ีมีร้าน
จ าหน่ายดอกไม ้และสถานภาพ ส่วนความถ่ีในการซ้ือมีความสมัพนัธ์กบัอาชีพ เพศและรายได ้

สุพิชฌาย ์ศกัด์ิศรีพยากร (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและทศันคติการซ้ือดอกไม้
สดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเครือข่ายมิสลิลล่ี เขตจงัหวดัชลบุรี” ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือดอกไมส้ดและ
ทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งเป็น 6 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นการบริการ 
ดา้นรูปแบบของเวบ็ไซต ์ดา้นราคาของสินคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยท าการศึกษาเฉพาะ
ประชาชนท่ีเข้ามาสั่งซ้ือดอกไม้จากบริษัท มิสลิลล่ี จ  ากัด สาขาจังหวดัชลบุรี การศึกษาพบว่า 
ประชากรท่ีมารับบริการส่วนใหญ่เป็น หญิง (ร้อยละ 55.2) มีอายุระหว่าง 20-29 ปี (ร้อยละ 38.2) มี
สถานภาพโสด (ร้อยละ 44.0) มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี (ร้อยละ 59.5) ส่วนใหญ่มีการ
ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน (ร้อยละ 35.2) และมีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท (ร้อยละ28.3) 
ส่วนใหญ่ไม่ไดเ้ป็นสมาชิกของร้านเครือข่ายมิสลิลล่ี (ร้อยละ 81.0) ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
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ของประชาชนท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือดอกไมข้องร้านเครือข่ายมิสลิลล่ี
เพราะรูปแบบสวยงาม (ร้อยละ 41.7) ส่วนรูปแบบการจดัผลิตภณัฑ์แบบท่ีนิยมซ้ือมากคือ แบบช่อ
ดอกไม ้(ร้อยละ 54.2) และส่วนใหญ่นิยมซ้ือดอกไมใ้นวาระโอกาสวนัแห่งความรัก (ร้อยละ 22.0) 
ดอกไมท่ี้นิยมซ้ือคือดอกกุหลาบ (ร้อยละ 55.4)โดยเฉพาะดอกไมสี้แดง (ร้อยละ 43.0) ส่วนใหญ่นิยม
ซ้ือผลิตภณัฑข์นาดกลาง (ร้อยละ 67.8) และซ้ือดอกไมต่้อคร้ังในปริมาณ 1 ช่อ /ตะกร้า / แจกนั (ร้อย
ละ 62.4) ส่วนใหญ่มีปัจจัยท่ีพิจารณาในการเลือกซ้ือดอกไม้ โดยเรียงตามล าดับความส าคัญ
ดงัต่อไปน้ี ชนิดดอกไม ้(ร้อยละ 40.3) รูปแบบการจดั (ร้อยละ 22.7) ราคา (ร้อยละ16.0) โปรโมชัน่ / 
ของแถม (ร้อยละ 9.2) การบริการ (ร้อยละ 7.5) และยี่ห้อมิสลิลล่ี (ร้อยละ4.3) ตามล าดบัและส่วน
ใหญ่รู้จกัมาซ้ือดอกไมข้องมิสลิลล่ีจากการประชาสัมพนัธ์ประเภทปากต่อปาก (ร้อยละ 43.1) ส่วน
การศึกษาระดบัทศันคติการซ้ือดอกไมส้ดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเครือข่ายมิสลิลล่ี เขตจงัหวดัชลบุรี 
พบว่า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ทศันคติการซ้ือดอกไมส้ดของผูบ้ริโภค 
อยู่ในระดับมากทุกด้าน ซ่ึงสามารถเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ด้านราคาของสินคา้ ด้าน
คุณภาพของสินคา้ ดา้นการบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นรูปแบบของ
เว็บไซต์ และการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเครือข่ายมิสลิลล่ี เขต
จงัหวดัชลบุรี พบว่า เพศ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และการเป็นสมาชิกแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” ผูศึ้กษาไดก้ าหนดวิธีด าเนินการศึกษา
ไว ้ดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเคยใช้บริการร้านดอกไมใ้นเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการสุ่มตวัอยา่งจากประชากรท่ีเขา้มา
ใชบ้ริการร้านดอกไมใ้นเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีจ  านวนเท่ากบั 52,919 คน โดย
ใชสู้ตรของ Yamane (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) โดยในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95% นั่นคือผูศึ้กษาได้ยอมให้เกิดความคลาดเคล่ือนในการเลือกตวัอย่างได้ 5% 
(0.05) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน  

 
สูตร   n    ≥ 

 
 
 
 
 
 

2

Ne1

N


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เม่ือ  N   แทน  ขนาดของประชากร (อาจจะแทนโดยค่าประมาณ) 
       e   แทน  ความคลาดเคล่ือนในรูปร้อยละซ่ึงในท่ีน้ีเป็น 5% 

 

ดงันั้น    n     =  25)52,919(0.01
52,919


 

 
= 397 

ทั้ งน้ีได้เผื่อการสูญเสียของแบบสอบถาม 3 ตวัอย่าง ดังนั้ น ขนาดตวัอย่างส าหรับ
การศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา และการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามท่ีผู ้

ศึกษาไดส้ร้างข้ึนตามวตัถุประสงค ์โดยเป็นแบบสอบถามเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ดอกไมโ้ดยมีค าถามจ านวน 35 ขอ้  

ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมข้องผูบ้ริโภค โดยมี
ค าถามจ านวน 6 ขอ้  

โดยแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ลิเคิร์ท (Likert’s Rating Scale) และก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

 

คะแนนเท่ากบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
คะแนนเท่ากบั 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
คะแนนเท่ากบั 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนนเท่ากบั 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
คะแนนเท่ากบั 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ในการแปลความหมายคะแนนระดบัความคิดเห็น โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมายตาม
วิธีการ Arbitrary Weighting ดงัน้ี 

 

คะแนนเฉล่ีย 4.51 - 5.00 หมายถึง ดีมาก 
คะแนนเฉล่ีย 3.51 - 4.50 หมายถึง ดี 
คะแนนเฉล่ีย 2.51 - 3.50 หมายถึง พอใช ้
คะแนนเฉล่ีย 1.51 - 2.50 หมายถึง ต ่า 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.50 หมายถึง ต ่ามาก 

  

โดยผูศึ้กษามีการขั้นตอนการสร้างแบบสอบถามดงัต่อไปน้ี 
3.1 ทบทวนวรรณกรรมเพื่อศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยั จากหนังสือ วารสาร 

และบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจประกอบอาชีพอิสระ  
3.2 ร่ำงแบบสอบถำมให้เป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา โดยใชเ้ป็นแนวทางใน

การสร้างแบบสอบถาม โดยพิจารณาถึงความถูกตอ้งของเน้ือหา และภาษาท่ีใช ้
3.3 น ำแบบสอบถำมที่ได้ร่ำงขึ้นส่งให้แก่ผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือพิจำรณำ จ  านวนทั้งหมด 3 

ท่าน เพื่อให้พิจารณาในดา้น ความถูกตอ้ง (Validity) ของแบบสอบถาม และพิจารณาในดา้นความ
เท่ียงตรง (Reliability) ของแบบสอบถาม  

3.4 น ำแบบสอบถำมที่ผ่ำนกำรปรับปรุงจำกผู้เช่ียวชำญไปทดลองใช้ (Try Out) กับ
ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่าง ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 30 ตวัอย่าง และน ามา
วิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ (Reliability) แบบสอบถามดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) 
ของ ครอนบาค  

3.5 น ำแบบสอบถำมที่ผ่ำนกำรตรวจสอบควำมถูกต้อง และควำมเช่ือม่ันไปเกบ็รวบรวม
ข้อมูลภำคสนำมกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นศึกษาคร้ังน้ี คือประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้าน
ดอกไมใ้นเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ  านวน 400 คน 
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3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ท าการส ารวจและเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ประกอบ
การศึกษา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ ผูศึ้กษาไดเ้ลือกวิธีการใชแ้บบสอบถามเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหัวหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์” จ านวน 400 ตวัอย่าง เพื่อให้ได้ขอ้มูลน ามาวิเคราะห์ และศึกษาถึงปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยผูศึ้กษาไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ิธีการตามความสะดวก  
(Convenience Sampling) ในช่วงเดือนมิถุนายน – เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2558 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ ผูศึ้กษาไดร้วบรวมขอ้มูลเอกสาร โดยท าการคน้หาหนงัสือ วารสาร 
วิทยานิพนธ์ และรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ รวมไปถึงการคน้หาขอ้มูลของหน่วยงานภาครัฐ 
และภาคเอกชนท่ีเผยแผท่างอินเตอร์เน็ต เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลกวา้งขวางมากข้ึน 

 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมสถิติเชิงพรรณนา
(Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย แจกแจงความถ่ี (Frequency) ค  านวณค่าเป็นร้อยละ (Percentage)  
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  มีรายละเอียดการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัน้ี 

4.1 กำรวิเครำะห์ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษานั้นไดน้ าขอ้มูลมาเพื่อ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) และค านวณค่าเป็นร้อยละ (Percentage) 

4.2 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดบริกำร (7Ps) และขอ้มูล
เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมข้องผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลมาแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และค านวณค่าเป็นร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  

4.3 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเพ่ือศึกษำควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงข้อมูลทั่วไปกบัพฤติกรรมกำร
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดอกไม้ของผู้บริโภค ผูศึ้กษาท าทดสอบสมมติฐานโดยแปลผลด้วยวิธีการ
ทดสอบค่าที (t-Test) และANOVA 
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4.4  กำรศึกษำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงส่วนประสมกำรตลำดบริกำรกับพฤติกรรมกำร
เลือกใช้บริกำรร้ำนดอกไม้ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยวิธี
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั (Pearson Correlation) 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านดอกไมใ้น อาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผูศึ้กษาไดเ้ก็บรวมรวมขอ้มูลจากผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน จากนั้นจึงนาํขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ขอ้มูล สําหรับการวิเคราะห์ผู ้

ศึกษาได้ทาํการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version. 18 ประมวลผล ผูศึ้กษา

กาํหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรต่างๆ ในการแปลความหมาย ดงัน้ี 

 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์  

 X  แทน ค่าเฉล่ีย  (Mean) 

 S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 x2 แทน ค่าสถิติของการทดสอบ ไค-สแควร์ (Chi – square test) 

 t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t – Distribution 

 F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F – Distribution 

 Sig แทน ความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 

 การนาํเสนอผลการศึกษา การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปรผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของ

การศึกษา ผูศึ้กษาได้วิเคราะห์และนําเสนอข้อมูลในรูปของตารางพร้อมทั้ งเขียนบรรยายผล

การศึกษา ซ่ึงไดแ้บ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไมข้องผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 3  ระดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในการเลือกใช้

บริการร้านดอกไม ้

ส่วนท่ี 4  การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้

ส่วนท่ี 5  การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาด

บริการกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้
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ส่วนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตาม เพศ  

อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1  

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน(คน) ร้อยละ 

1. เพศ 

 1. เพศชาย 213 53.25 

 2. เพศหญิง 187 46.75 

 รวม 400 100 

2.อายุ 

 1. ตํ่ากวา่ 25 ปี 36 9.00 

 2. 25 – 35 ปี 60 15.00 

 3. 36 – 45 ปี 96 24.00 

 4. 46 – 55 ปี 98 24.50 

 5. มากกวา่ 55 ปี 110 27.50 

 รวม 400 100 

3. ระดับการศึกษา 

1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 96 24.00 

2.มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 160 40.00 

3. อนุปริญญา / ปวส. 16 4.00 

4. ปริญญาตรี 98 24.50 

5. สูงกวา่ปริญญาตรี 30 7.50 

                           รวม 400 100  
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน(คน) ร้อยละ 

4. อาชีพ 

 1. นกัเรียน/นกัศึกษา 10 2.50 

 2. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 81 20.25 

 3. พนกังานบริษทัเอกชน 45 11.25 

 4. ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 120 30.00 

 5. รับจา้ง 34 8.50 

 6. วา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ 110 27.50 

 รวม 400 100 

4. รายได้ต่อเดือน 

 ไม่เกิน 10,000 บาท 14 3.50 

 10,000 – 20,000 บาท 107 26.75 

 20,001 – 30,000 บาท 151 37.75 

 30,001 – 50,000 บาท 75 18.75 

 มากกวา่ 50,000 บาท 53 13.25 

 รวม 400 100.0  

 

 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศึกษา จาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

 เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 

53.25 รองลงมา เป็นเพศชาย จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75  

 อาย ุพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูมี้อายมุากกวา่ 55 ปี จาํนวน 110 คน คิด

เป็นร้อยละ 27.50 รองลงมาเป็นผูมี้อายุ 46 – 55 ปี จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 เป็นผูมี้อาย ุ

36 – 45 ปี จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 เป็นผูมี้อายุ 25 – 35 ปี จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 

15.00 และเป็นผูมี้อายตุ ํ่ากวา่ 25 ปี จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ตามลาํดบั  
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 ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา

ตอนปลาย / ปวช. จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา สําเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 สําเร็จการศึกษาระดบัตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย จาํนวน 96 

คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 สําเร็จการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.50 และสาํเร็จการศึกษาระดบัอนุปริญญา / ปวส. จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามลาํดบั  

 อาชีพ พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 

จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา ประกอบอาชีพวา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอายุ จาํนวน 

110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 ประกอบอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.25 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 ประกอบอาชีพ

รับจา้ง จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 และ ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาจาํนวน 10 คน คิด

เป็นร้อยละ 2.50 ตามลาํดบั  

 รายได้ต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูมี้รายได้เฉล่ีย 20,001 – 

30,000 บาท/เดือน จาํนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.75 รองลงมา มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 

บาท/เดือน จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 มีรายไดเ้ฉล่ีย 30,001 – 50,000 บาท/เดือน จาํนวน 

75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 50,000 บาท/เดือน จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.25 และมีรายไดเ้ฉล่ียไม่เกิน 10,000 บาท/เดือน จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50  

 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง อายุมากกว่า 55 ปี ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. ประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั/ คา้ขาย และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท  

 

ส่วนที ่2  พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการร้านดอกไม้ 

 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้านดอกไมเ้พื่อบูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายในบา้น ซ้ือดอกไมค้ร้ังละ 11 – 20 

บาท ซ้ือดอกไมว้นัละคร้ัง ซ้ือดอกไมพ้ร้อมกบัธูปเทียน มีบทบาทในการเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือดอกไม ้

เลือกซ้ือดอกไมจ้ากร้านดอกไมเ้จา้ประจาํ นิยมซ้ือดอกไมสี้ชมพ ูและตดัสินใจซ้ือจากประสบการณ์

ของตนเอง รายละเอียดแสดงดงัตารางท่ี 4.2 – 4.9 

  



38 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามวตัถุประสงคใ์นการซ้ือดอกไม ้  

 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือดอกไม้ จํานวน (คน) ร้อยละ  

บูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายในบา้น   239 59.75 

บูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายนอกบา้น   143 35.75 

ประดบับา้น    4 1.00 

ขายต่อ   3 0.75 

มอบใหผู้อ่ื้น   11 2.75 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี  4.2 เม่ือพิ จารณ าตามวัตถุป ระสงค์ในการซ้ือดอกไม้ของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือดอกไมเ้พื่อบูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายในบา้น จาํนวน 239 คน คิดเป็น

ร้อยละ 59.75 รองลงมา ซ้ือดอกไมเ้พื่อบูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายนอกบา้น จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อย

ละ 35.75 ซ้ือดอกไมเ้พื่อมอบให้ผูอ่ื้น จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ซ้ือดอกไมเ้พื่อประดับ

บา้นจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 และซ้ือดอกไมเ้พื่อขายต่อ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75  

 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

 

จํานวนเงินทีซ้ื่อ 

ต่อคร้ังโดยเฉลี่ย 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

0 - 10 บาท 96 24.00 

11 - 20 บาท 126 31.50 

21 – 30 บาท 84 21.00 

31 – 50 บาท 51 12.75 

51 – 100 บาท 32 8.00 

มากกวา่ 100 บาท 11 2.75 

                          รวม 400 100 

 

 



39 

จากตารางท่ี 4.3 เม่ือพิจารณาตามจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือดอกไม้ต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 11 - 20 บาท จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 

รองลงมาซ้ือเป็นจาํนวน 0-10 บาท จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 ซ้ือเป็นจาํนวน 21 – 30 บาท 

จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ซ้ือเป็นจาํนวน 31 – 50 บาท จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 

ซ้ือเป็นจาํนวน 51 – 100 บาท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และซ้ือมากกวา่ 100 บาท จาํนวน 

11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75  

 

ตารางท่ี 4.4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือดอกไม ้

 

ความถี่ในการซ้ือดอกไม้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

มากกวา่วนัละคร้ัง    96 24.00 

วนัละคร้ัง  126 31.50 

2-3 คร้ังต่อสัปดาห์  84 21.00 

สัปดาห์ละคร้ัง  51 12.75 

เดือนละคร้ัง 32 8.00 

มากกวา่เดือนละคร้ัง 11 2.75 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.4 เม่ือพิจารณาตามความถ่ีในการซ้ือดอกไมข้องผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือดอกไม้วนัละคร้ัง จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 

รองลงมา ซ้ือมากกว่าวนัละคร้ัง จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00  ซ้ือ 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ 

จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง จ ํานวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75  

ซ้ือเดือนละคร้ัง จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และซ้ือมากกว่าเดือนละคร้ัง จาํนวน 11 คน  

คิดเป็นร้อยละ 2.75  
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ตารางท่ี 4.5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสินคา้ท่ีซ้ือร่วมกบัดอกไม ้

 

สินค้าทีซ้ื่อร่วมกบัดอกไม้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือดอกไมอ้ยา่งเดียว 141 35.25 

ธูปเทียน 241 60.25 

รูปบูชา 7 1.75 

หมากพลู 11 2.75 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.5 เม่ือพิจารณาตามสินคา้ท่ีซ้ือร่วมกบัดอกไมข้องผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ร่วมกับดอกไม้มากท่ีสุด คือ ธูปเทียน จาํนวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 

60.25 รองลงมาซ้ือดอกไม้อย่างเดียว จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 ซ้ือดอกไม้พร้อมกับ 

หมากพลู จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 และซ้ือดอกไมพ้ร้อมกบัรูปบูชา จาํนวน 7 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.75 

 

ตารางท่ี 4.6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานะในการซ้ือดอกไม ้

 

สถานะในการซ้ือดอกไม้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ผูริ้เร่ิม  36 9.00 

ผูมี้อิทธิพล 19 4.75 

ผูต้ดัสินใจ   184 46.00 

ผูใ้ช ้ 161 40.25 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.6 เม่ือพิจารณาตามฐานะในการซ้ือดอกไม้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่เป็นผูต้ดัสินใจเองจาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมาเป็นผูใ้ช ้จาํนวน 

161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 เป็นผูริ้เร่ิม จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และเป็นผูมี้อิทธิพล

จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75  
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ตารางท่ี 4.7  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือดอกไม ้

 

ร้านค้าทีเ่ลอืกซ้ือดอกไม้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ร้านประจาํ  213 53.25 

ร้านใด ๆ ก็ได ้ 187 46.75 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.7 เม่ือพิจารณาตามร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือดอกไม้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านประจาํ จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมาซ้ือจากร้านใดๆ 

ก็ได ้จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75  

 

ตารางท่ี 4.8  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสีของดอกไมท่ี้เลือกซ้ือ 

 

สีของดอกไม้ทีเ่ลอืกซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ขาว  140 35.00 

แดง 81 20.25 

ม่วง 37 9.25 

ชมพ ู 142 35.50 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.8 เม่ือพิจารณาตามสีของดอกไม้ท่ีเลือกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่นิยมซ้ือดอกไมสี้ชมพู จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 รองลงมาเป็นสีขาว 

จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 สีแดง จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 และสีม่วง จาํนวน 

37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25  
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ตารางท่ี 4.9 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งการหาขอ้มูลประกอบการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือดอกไม ้

 

แหล่งการหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจเลอืกซ้ือดอกไม้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ญาติพี่นอ้ง คนรู้จกั 136 34.00 

ประสบการณ์ของตนเอง 200 50.00 

การโฆษณาจากแหล่งต่างๆ 7 1.75 

การชกัจูงจากผูข้าย 57 14.25 

                           รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.9 เม่ือพิจารณาตามแหล่งการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ดอกไมข้องผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่หาขอ้มูลจากประสบการณ์ของตนเอง จาํนวน 200 

คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาเป็นญาติพี่น้อง คนรู้จกั จาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 

เป็นการชักจูงจากผูข้าย จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 และเป็นการโฆษณาจากแหล่งต่างๆ 

จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75   

 

ส่วนที ่3 ระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการในการเลอืกใช้บริการ

ร้านดอกไม้  

  

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในการ

เลือกใช้บริการร้านดอกไม ้สามารถแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ  

โดยแยกแต่ละด้านสามารถสรุปได้ตามตารางท่ี 4.10– 4.16 และสรุปในภาพรวมได้ตามตาราง 

ท่ี 4.17 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 

 

 จากตารางท่ี 4.10 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ ์

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความสวยงามของดอกไม ้มากท่ีสุด รองลงมา คือ 

นํ้าหนกัของดอกไม ้ความสดของดอกไม ้สินคา้ชนิดอ่ืนท่ีขายในร้าน มีให้เลือกหลายขนาด รูปทรง

ของดอกไม ้ชนิดของดอกไม ้และความหลากหลายของดอกไม ้ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นราคา  

 

ด้านราคา X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. มีป้ายราคา 4.00 0.99 มาก 

2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.96 1.04 มาก 

3. มีความหลากหลายของราคา 4.04 0.95 มาก 

4. ราคาไม่แพง 3.99 1.00 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 4.00 0.99 มาก 

 

ด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ความหลากหลายของดอกไม ้ 3.79 0.96 มาก 

2. ชนิดของดอกไม ้ 3.96 0.98 มาก 

3. มีใหเ้ลือกหลายขนาด 3.98 0.96 มาก 

4. ความสดของดอกไม ้ 4.01 1.01 มาก 

5. สินคา้ชนิดอ่ืนท่ีขายในร้าน 4.00 0.96 มาก 

6. นํ้าหนกัของดอกไม ้ 4.02 1.01 มาก 

7. รูปทรงของดอกไม ้ 3.97 0.99 มาก 

8. ความสวยงามของดอกไม ้ 4.04 0.99 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 3.99 0.98 มาก 
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จากตารางท่ี 4.11 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความหลากหลายของราคา มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีป้าย

ราคา ราคาไม่แพง และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ตามลาํดบั  

   

ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นการจดัจาํหน่าย  

 

ด้านการจัดจําหน่าย X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ร้านท่ีจาํหน่ายไปมาสะดวก 3.88 1.03 มาก 

2. เวลาเปิดใหบ้ริการสะดวก 

    แก่การใชบ้ริการ 

4.00 1.01 มาก 

3. มีท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ 3.96 1.03 มาก 

4. ร้านมีหลายสาขา 3.95 1.05 มาก 

5. สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์ 3.91 1.00 มาก 

6. มีบริการส่งสินคา้ถึงสถานท่ี 3.95 1.05 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 3.94 1.03 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.12 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นการจดัจาํหน่าย 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั เวลาเปิดให้บริการสะดวกแก่การใชบ้ริการ มากท่ีสุด 

รองลงมา คือ มีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ ร้านมีหลายสาขา มีบริการส่งสินคา้ถึงสถานท่ี สามารถ

สั่งซ้ือทางโทรศพัท ์และร้านท่ีจาํหน่ายไปมาสะดวก ตามลาํดบั  
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ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. มีการโฆษณาผา่นส่ิงพิมพ ์ 3.99 1.01 มาก 

2. มีการโฆษณาผา่นวทิย ุ 3.98 0.99 มาก 

3. ทางร้านมีเวบ็ไซตใ์หบ้ริการ 

    ชมผลิตภณัฑต์วัอยา่ง 

3.94 1.06 มาก 

4. มีการลดราคาสินคา้ 3.95 1.03 มาก 

5. ลดราคาสินคา้ใหลู้กคา้ประจาํ 4.00 0.93 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 3.96 1.01 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.13 จากการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริม

การตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญักบั การลดราคาสินคา้ใหลู้กคา้ประจาํ มากท่ีสุด 

รองลงมา คือ การโฆษณาผ่านส่ิงพิมพ์ การโฆษณาผ่านวิทยุ การลดราคาสินค้า และทางร้านมี

เวบ็ไซตใ์หบ้ริการชมผลิตภณัฑต์วัอยา่งตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นบุคคล  

 

ด้านบุคคล X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ความมีมนุษยสัมพนัธ์ของผูข้าย 3.89 1.06 มาก 

2. ความเอาใจใส่ดูแลของผูข้าย 3.89 1.04 มาก 

3. ความรู้ในเร่ืองดอกไมข้องผูข้าย 4.01 0.97 มาก 

4. ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูล และ 

    แนะนาํลูกคา้ได ้

4.06 0.98 มาก 

5. จาํนวนผูข้ายเพียงพอใหบ้ริการ 4.01 0.95 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 3.97 1.00 มาก 
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จากตารางท่ี 4.14 จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคคล 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัผูข้ายสามารถให้ขอ้มูลและแนะนาํลูกคา้ได ้มากท่ีสุด 

รองลงมา คือ ความรู้ในเร่ืองดอกไมข้องผูข้าย จาํนวนผูข้ายเพียงพอใหบ้ริการ ความมีมนุษยสัมพนัธ์

ของผูข้าย และความเอาใจใส่ดูแลของผูข้าย ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ  

 

ด้านกระบวนการ X  S.D. การแปลผล 

1. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 3.96 0.94 มาก 

2. การสั่งซ้ือสะดวก และรวดเร็ว 4.04 0.96 มาก 

3. ความถูกตอ้งในการรับคาํสั่งซ้ือ  

    และส่งสินคา้ 

3.97 0.98 มาก 

4. ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบสินคา้ 3.97 0.99 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 3.99 0.98 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15 จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการสั่งซ้ือสะดวกและรวดเร็ว มากท่ีสุด รองลงมา คือ 

ความถูกตอ้งในการรับคาํสั่งซ้ือและส่งสินค้า ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบสินคา้ และความ

รวดเร็วในการใหบ้ริการ ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคญัของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นกายภาพ  

 

ด้านกายภาพ X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. การจดัร้านมีบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดี 3.89 1.04 มาก 

2. ความสะอาดในร้าน 3.95 1.01 มาก 

3. มีท่ีนัง่รอ 3.93 1.00 มาก 

รวมค่าเฉล่ีย 3.96 0.98 มาก 
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จากตารางท่ี 4.16 จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกายภาพ 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญักบัความสะอาดในร้าน มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีท่ีนัง่รอ 

และการจดัร้านมีบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดี ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.17  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

โดยภาพรวม 

  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด X  S.D. ระดับความสําคัญ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.99 0.98 มาก 

ดา้นราคา 4.00 0.99 มาก 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.94 1.03 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.96 1.01 มาก 

ดา้นบุคคล 3.97 1.00 มาก 

ดา้นกระบวนการ 3.99 0.98 มาก 

ดา้นกายภาพ 3.96 0.98 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17 จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการโดยภาพรวม 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา มากท่ีสุด 

รองลงมา คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านกระบวนการบุคคล ด้านบุคคล ด้านกายภาพ ด้านการส่งเสริม

การตลาด และดา้นการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั  

 

ส่วนที ่4  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ

เลอืกใช้บริการร้านดอกไม้ 

 

 การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านดอกไม ้สามารถแบ่งออกได ้2 ดา้น คือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย และความถ่ีใน

การซ้ือดอกไม้ ทั้ งน้ี หากข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม จะใช้การทดสอบค่าที  

ส่วนกรณีขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลแบ่งออกมากกวา่ 2 กลุ่ม จะใชก้ารทดสอบ ANOVA ทั้งน้ี สามารถ

แสดงผลไดด้งัตารางท่ี 4.18 – 4.27 

 



48 

ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า t และค่า Sig. ของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามเพศ  

 

เพศ ค่าเฉลีย่ S.D. t-stat sig. 

ชาย 2.53 1.39 
-0.783 0.434 

หญิง 2.63 1.28 

 

จากตารางท่ี 4.18 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่า t-stat = -0.783 และค่า sig. = 0.434 ซ่ึงมากกว่า 

0.05 แสดงว่าไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้่า ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของ

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั  

 

ตารางท่ี 4.19  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

ตํ่ากวา่ 25 ปี 2.53 1.48 

1.062 0.375 

25 – 35 ปี 2.38 1.39 

36 – 45 ปี 2.63 1.39 

46 – 55 ปี 2.78 1.38 

มากกวา่ 55 ปี  2.47 1.17 
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จากตารางท่ี 4.19 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่า F-stat = 1.062 และค่า sig. = 0.375 ซ่ึงมากกว่า 

0.05 แสดงว่าไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้่า ผูท่ี้มีอายุแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของ

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั  

 

ตารางท่ี 4.20  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

ตํ่ากวา่ ม.ปลาย 2.44 1.42 

1.503 0.201 

ม.ปลาย / ปวช. 2.60 1.39 

อนุปริญญา/ปวส. 3.25 1.44 

ปริญญาตรี  2.62 1.12 

สูงกวา่ป.ตรี  2.37 1.38 

 

จากตารางท่ี 4.20 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่

แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย

แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่า F-stat = 1.503 และค่า sig. = 0.201 ซ่ึงมากกว่า 

0.05 แสดงว่าไม่สามารถปฏิเสธ สมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้่า ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี

ค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.60 1.43 

2.009 0.076 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 2.42 1.43 

พนกังานบริษทัเอกชน 2.40 1.25 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 2.67 1.43 

รับจา้ง 3.18 1.27 

วา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอายุ 2.48 1.17 

 

จากตารางท่ี 4.21 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่าง

กนั 

H1: ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่า F-stat = 2.009 และค่า sig. = 0.076 ซ่ึงมากกว่า 

0.05 แสดงวา่ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้า่ ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของ

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั  

 

ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 2.79 1.48 

1.508 0.199 

10,000 – 20,000 บาท 2.37 1.36 

20,001 – 30,000 บาท  2.71 1.43 

30,001 – 50,000 บาท 2.69 1.15 

มากกวา่ 50,000 บาท 2.38 1.21 
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จากตารางท่ี 4.22 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย

ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย

แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่า F-stat = 1.508 และค่า sig. = 0.199 ซ่ึงมากกว่า 

0.05 แสดงวา่ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้า่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมี

ค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั  

 

ตารางท่ี 4.23  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า t และค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ ค่าเฉลีย่ S.D. t-stat sig. 

ชาย 1.34 0.47 
-16.762 0.000 

หญิง 2.16 0.50 

 

จากตารางท่ี 4.23 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมไ้ม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่า t-stat = -16.762 และค่า sig. = 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 

0.05 แสดงวา่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้า่ ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการ

ซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.24 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

ตํ่ากวา่ 25 ปี 1.00 0.00 

139.096 0.000 

25 – 35 ปี 1.00 0.00 

36 – 45 ปี 1.53 0.50 

46 – 55 ปี 2.00 0.00 

มากกวา่ 55 ปี  2.26 0.63 

 

จากตารางท่ี 4.24 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ค่า F-stat = 139.096 และค่า sig. = 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 

0.05 แสดงวา่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้า่ ผูท่ี้มีอายุแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการ

ซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.25  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

ตํ่ากวา่ ม.ปลาย 1.00 0.00 

188.053 0.000 

ม.ปลาย / ปวช. 1.72 0.45 

อนุปริญญา/ปวส. 2.00 0.00 

ปริญญาตรี  2.00 0.00 

สูงกวา่ป.ตรี  2.97 0.89 
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จากตารางท่ี 4.25 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียไม่แตกต่าง

กนั 

H1: ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ค่า F-stat = 188.053 และค่า sig. = 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่าสามารถปฏิเสธสมมติฐานหลัก จึงสรุปได้ว่า ผูท่ี้มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี

ค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั  

 

ตารางท่ี 4.26  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1.00 0.00 

184.116 0.000 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 1.00 0.00 

พนกังานบริษทัเอกชน 1.00 0.00 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 1.96 0.20 

รับจา้ง 2.00 0.00 

วา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอายุ 2.26 0.63 

 

จากตารางท่ี 4.26 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ค่า F-stat = 184.116 และค่า sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 

0.05 แสดงวา่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้า่ ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการ

ซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.27  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F และค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย 

จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ค่าเฉลีย่ S.D. F-stat sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 1.00 0.00 

203.504 0.000 

10,000 – 20,000 บาท 1.00 0.00 

20,001 – 30,000 บาท  1.87 0.34 

30,001 – 50,000 บาท 2.00 0.00 

มากกวา่ 50,000 บาท 2.55 0.82 

 

จากตารางท่ี 4.27 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0: ผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ียไม่

แตกต่างกนั 

H1: ผู ้ท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ีย

แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ค่า F-stat = 203.504 และค่า sig. = 0.000 ซ่ึงน้อยกวา่ 

0.05 แสดงว่าสามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั จึงสรุปไดว้่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมี

ค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั  

 

ส่วนที ่5  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด

บริการกบัพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการร้านดอกไม้ 

 

การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านดอกไม ้สามารถแบ่งไดเ้ป็นสองส่วน คือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย และความถ่ี

ในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยวิธี

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Correlation) ทั้ งน้ี สามารถแสดงผลได้ดงัตาราง 

ท่ี 4.28  
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ตารางท่ี 4.28  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านดอกไม ้

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการร้านดอกไม้ 

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อ

คร้ังโดยเฉล่ีย 

ความถ่ีในการซ้ือ

ดอกไมโ้ดยเฉล่ีย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ Pearson Correlation 0.087 0.327 

 Sig. 0.083 0.000** 

ดา้นราคา Pearson Correlation 0.048 -0.037 

 Sig. 0.343 0.456 

ดา้นการจดัจาํหน่าย Pearson Correlation -0.080 -0.124 

 Sig. 0.108 0.013** 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

Pearson Correlation -0.017 0.051 

Sig. 0.739 0.310 

ดา้นบุคคล Pearson Correlation -0.041 -0.005 

 Sig. 0.412 0.922 

ดา้นกระบวนการ Pearson Correlation -0.003 0.018 

 Sig. 0.953 0.720 

ดา้นกายภาพ Pearson Correlation 0.034 -0.011 

 Sig. 0.491 0.829 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตารางท่ี 4.36 สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้

ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้

มีความสัมพนัธ์กนั 
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ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการ

เลือกใช้บริการร้านดอกไม ้โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

ร้านดอกไมใ้นระดบัมาก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการ

ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.087 และค่า p-value เท่ากบั 

0.083 ขณะท่ี ความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ มี

ความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.327 และค่า p-value เท่ากบั 0.000 

 ดา้นราคา พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการดา้น

ราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพยีร์สันเท่ากบั 0.048 และค่า p-value เท่ากบั 0.343 ขณะท่ี 

ความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.037 และค่า p-value เท่ากบั 0.456 

ด้านการจัดจาํหน่าย พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกับส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นการจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.080 และ

ค่า p-value เท่ากบั 0.108 ขณะท่ี ความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมทางการตลาด

บริการดา้นการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.124 และค่า p-value 

เท่ากบั 0.013 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -

0.017 และค่า p-value เท่ากับ 0.739 ขณะท่ี ความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ียกับส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กัน โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากับ 

0.051 และค่า p-value เท่ากบั 0.310 

ดา้นบุคคล พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการ

ดา้นบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.041 และค่า p-value เท่ากบั 0.412 

ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ียกับส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคคลไม่มีความ 

สัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.005 และค่า p-value เท่ากบั 0.922 

ด้านกระบวนการ พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.003 และค่า p-value 

เท่ากับ 0.953 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ียกับส่วนประสมการตลาดบริการด้าน

กระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.018 และค่า p-value เท่ากบั 0.720 
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ดา้นกายภาพ พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการ

ดา้นกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สนัเท่ากบั 0.034 และค่า p-value เท่ากบั 0.491 

ขณะท่ี ความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ียกับส่วนประสมการตลาดบริการด้านกายภาพไม่มี

ความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.011 และค่า p-value เท่ากบั 0.829 

 

 

 

 

 

 
 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้ในอาํเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ เพื่อสะท้อน

ความคิดเห็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีมีต่อการใช้

บริการร้านดอกไม้ ทั้ งยงัค้นหาข้อบกพร่องหรือปัญหาท่ีเกิดจากการให้บริการ เพื่อนํามาเป็น

แนวทางในการปรับปรุงและวางแผนทางการตลาดทั้งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั

ดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ

และปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ เพื่อใชเ้ป็นการจูงใจลูกคา้ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีจาํเป็นต่อการดาํเนิน

ธุรกิจ ผลการศึกษาสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

1. สรุปการศึกษา 

2. อภิปรายผล 

3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1.   สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 

  1.1.1  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไมข้องผูบ้ริโภคในอาํเภอ

หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

  1.1.2  เพื่อศึกษาความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

  1.1.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน

ดอกไมใ้นอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  

  1.1.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรม

การเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้ในอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
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 1.2 สมมตฐิานการศึกษา  

  1.2.1  เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไมแ้ตกต่างกนั  

  1.2.2 เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาด

บริการกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้

 1.3  วธีิดําเนินการศึกษา 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงสาํรวจ โดยทาํการศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิซ่ึงเป็นการ

ดาํเนินการโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง

ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จาํนวน 400 ตวัอยา่ง  และการศึกษา

จากข้อมูลทุติยภูมิ ซ่ึงเป็นการรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ทั้ งทางด้านทฤษฏีและรายงานวิจัย

เก่ียวขอ้ง โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปประมวลผลในการหาค่า ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัพฤติกรรม

การเลือกใชบ้ริการร้านดอกไม ้และ การศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้

จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 1.4  ผลการศึกษา   

1.4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 213 คน คิด

เป็นร้อยละ 53.25 รองลงมา เป็นเพศชาย จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75  

 อายุ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูมี้อายุมากกว่า 55 ปี จาํนวน 

110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 รองลงมาเป็นผูมี้อายุ 46 – 55 ปี จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 

เป็นผูมี้อาย ุ36 – 45 ปี จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 เป็นผูมี้อาย ุ25 – 35 ปี จาํนวน 60 คน คิด

เป็นร้อยละ 15.00 และเป็นผูมี้อายตุ ํ่ากวา่ 25 ปี จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ตามลาํดบั  

 ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สําเร็จการศึกษาระดบั

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. จาํนวน  160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา สําเร็จการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 สําเร็จการศึกษาระดบัตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอน

ปลาย จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 สําเร็จการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 30 คน 

คิดเป็นร้อยละ 7.50 และสําเร็จการศึกษาระดบัอนุปริญญา / ปวส. จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 

4.00 ตามลาํดบั  
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 อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา ประกอบอาชีพวา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ

จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 ประกอบอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 81 คน คิดเป็น

ร้อยละ 20.25 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 ประกอบ

อาชีพรับจา้ง จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 และ ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาจาํนวน 10 

คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามลาํดบั  

 รายได้ต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูมี้รายได้เฉล่ีย 

20,001 – 30,000 บาท/เดือน จาํนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.75 รองลงมา มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 

20,000 บาท/เดือน จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 มีรายไดเ้ฉล่ีย 30,001 – 50,000 บาท/เดือน 

จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 50,000 บาท/เดือน จาํนวน 53 คน คิดเป็น

ร้อยละ 13.25 และมีรายไดเ้ฉล่ียไม่เกิน 10,000 บาท/เดือน จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50  

 จากผลการศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคลเก่ียวกับผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 53.25 มีอายุมากกวา่ 55ปี ร้อยละ 27.50 มีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. ร้อยละ 40.00 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย รายได้

เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท/เดือน ร้อยละ 37.75 

1.4.2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เลือกใช้บริการร้านดอกไมเ้พื่อบูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายในบ้าน ซ้ือดอกไมค้ร้ังละ 11 – 20 บาท ซ้ือ

ดอกไมว้นัละคร้ัง ซ้ือดอกไมพ้ร้อมกบัธูปเทียน มีบทบาทในการเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือดอกไม ้เลือกซ้ือ

ดอกไมจ้ากร้านดอกไมเ้จา้ประจาํ นิยมซ้ือดอกไมสี้ชมพู และตดัสินใจซ้ือจากประสบการณ์ของ

ตนเอง 

1.4.3 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการในการเลือกใช้

บริการร้านดอกไม้ สามารถแบ่งออกเป็น 7 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมาก เม่ือแยกตามรายดา้นสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความสวยงาม

ของดอกไม ้มากท่ีสุด รองลงมา คือ นํ้ าหนกัของดอกไม ้ความสดของดอกไม ้สินคา้ชนิดอ่ืนท่ีขาย

ในร้าน มีให้เลือกหลายขนาด รูปทรงของดอกไม้ ชนิดของดอกไม้ และความหลากหลายของ

ดอกไม ้ 
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 ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความหลากหลาย

ของราคา มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีป้ายราคา ราคาไม่แพง และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ตามลาํดบั  

 ดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัเวลาเปิด

ให้บริการสะดวกแก่การใช้บริการ มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ ร้านมีหลาย

สาขา มีบริการส่งสินคา้ถึงสถานท่ี สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัท์ และร้านท่ีจาํหน่ายไปมาสะดวก 

ตามลาํดบั 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับ 

การลดราคาสินคา้ใหลู้กคา้ประจาํ มากท่ีสุด รองลงมา คือ การโฆษณาผา่นส่ิงพิมพ ์การโฆษณาผา่น

วทิย ุการลดราคาสินคา้ และทางร้านมีเวบ็ไซตใ์หบ้ริการชมผลิตภณัฑต์วัอยา่งตามลาํดบั  

 ดา้นบุคคล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัผูข้ายสามารถให้

ขอ้มูลและแนะนาํลูกคา้ได ้มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความรู้ในเร่ืองดอกไมข้องผูข้าย จาํนวนผูข้าย

เพียงพอใหบ้ริการ ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ของผูข้าย และความเอาใจใส่ดูแลของผูข้าย ตามลาํดบั  

 ดา้นกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการสั่งซ้ือ

สะดวกและรวดเร็ว มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความถูกตอ้งในการรับคาํสั่งซ้ือและส่งสินคา้ ความตรง

ต่อเวลาในการส่งมอบสินคา้ และความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ตามลาํดบั  

 ดา้นกายภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความสะอาดในร้าน 

มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีท่ีนัง่รอ และการจดัร้านมีบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดี ตามลาํดบั  

 จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการโดยภาพรวมพบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มากท่ีสุด รองลงมา 

คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น

การจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 

1.4.4 การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรม 

การเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ สามารถแบ่งออกตามพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม ้คือ 

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย และความถ่ีในการซ้ือดอกไม้ ทั้ งน้ี หากข้อมูลส่วนบุคคล  

แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

 ผูท่ี้มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมี

ค่าเฉล่ียของจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั 

 ผูท่ี้มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมี

ค่าความถ่ีในการซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั  
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1.4.5 การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด

บริการกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ สามารถแบ่งพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน

ดอกไม้เป็น2 กลุ่ม คือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย และความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ีย 

สามารถกาํหนดสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน

ดอกไมไ้ม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน

ดอกไมมี้ความสัมพนัธ์กนั 

ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการกับ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไมโ้ดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัมาก อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  

 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกับส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.087 และค่า p-

value เท่ากบั 0.083 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการดา้น

ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.327 และค่า p-value เท่ากบั 0.000 

 ดา้นราคา พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.048 และค่า p-value เท่ากบั 

0.343 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาไม่มี

ความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.037 และค่า p-value เท่ากบั 0.456 

 ดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นการจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.080 และ

ค่า p-value เท่ากบั 0.108 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมทางการตลาด

บริการดา้นการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.124 และค่า p-value 

เท่ากบั 0.013 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วน

ประสมการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สัน

เท่ากับ -0.017 และค่า p-value เท่ากับ 0.739 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ียกับส่วน

ประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สัน

เท่ากบั 0.051 และค่า p-value เท่ากบั 0.310 
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 ดา้นบุคคล พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.041 และค่า p-value เท่ากบั 

0.412 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคคลไม่มี

ความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั -0.005 และค่า p-value เท่ากบั 0.922 

 ดา้นกระบวนการ พบว่า จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สนัเท่ากบั -0.003 และค่า 

p-value เท่ากบั 0.953 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.018 และค่า p-value เท่ากบั 

0.720 

 ด้านกายภาพ พบว่า จ ํานวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกับส่วนประสม

การตลาดบริการด้านกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.034 และค่า  

p-value เท่ากบั 0.491 ขณะท่ีความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ด้านกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากับ -0.011 และค่า p-value เท่ากับ 

0.829 

 

2.   อภิปรายผล 

 

 2.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิงร้อยละ 53.25 มีอายุมากกวา่ 55 ปี ร้อยละ 27.50 มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย / 

ปวช. ร้อยละ 40.00 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท/

เดือน ร้อยละ 37.75 

2.2  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

เลือกใช้บริการร้านดอกไมเ้พื่อบูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายในบ้าน ซ้ือดอกไมค้ร้ังละ 11 – 20 บาท ซ้ือ

ดอกไมว้นัละคร้ัง ซ้ือดอกไมพ้ร้อมกบัธูปเทียน มีบทบาทในการเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือดอกไม ้เลือกซ้ือ

ดอกไมจ้ากร้านดอกไมเ้จา้ประจาํ นิยมซ้ือดอกไมสี้ชมพู และตดัสินใจซ้ือจากประสบการณ์ของ

ตนเอง 

 2.3  ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการในการเลือกใช้บริการ

ร้านดอกไม้ สามารถแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ แยกตามรายดา้น

สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
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  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความสวยงามของ

ดอกไม ้มากท่ีสุด รองลงมา คือ นํ้ าหนักของดอกไม ้ความสดของดอกไม ้สินคา้ชนิดอ่ืนท่ีขายใน

ร้าน มีให้เลือกหลายขนาด รูปทรงของดอกไม ้ชนิดของดอกไม ้และความหลากหลายของดอกไม ้

ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ตรีนุช ปรีเปรม (2549) ไดศึ้กษา “ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ

ดอกไมข้องลูกคา้ในเขตเมืองพทัยา” พบวา่ ลูกคา้ให้นํ้าหนกัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในการเลือกซ้ือ

ดอกไม้ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาประเด็นย่อย พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัคุณภาพสินค้าเป็นลาํดับแรก รองลงมาได้แก่ ความสดใหม่  สีสันของดอกไม ้มี

สินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย และดอกไมมี้คุณภาพ ไดม้าตรฐาน 

  ดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความหลากหลายของราคา 

มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีป้ายราคา ราคาไม่แพง และราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ตามลาํดับ ซ่ึง

สอดคล้องกับงานวิจยัของ ตรีนุช ปรีเปรม (2549) ได้ศึกษา “ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือดอกไมข้อง

ลูกค้าในเขตเมืองพทัยา” พบว่า ลูกค้ามีปัจจยัในการเลือกซ้ือดอกไม้ ด้านราคา โดยรวมอยู่ใน

นํ้ าหนักการตดัสินใจมาก เม่ือพิจารณา รายด้านพบว่า ราคาเหมาะสม และราคายุติธรรม มาเป็น

อนัดับแรกๆ ในการตัดสินใจ และธเนศ อาศนะ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดอกไม้สดจดัช่อของลูกค้าในอําเภอเมือง

เชียงใหม่” พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในปัจจยัย่อยด้านราคาในระดับมาก ได้แก่ 

ราคา เหมาะสมกบัคุณภาพ มีความหลากหลายของราคา และมีป้ายราคา 

  ด้านการจัดจําหน่าย พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับเวลาเปิด

ให้บริการสะดวกแก่การใช้บริการ มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ ร้านมีหลาย

สาขา มีบริการส่งสินคา้ถึงสถานท่ี สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัท์ และร้านท่ีจาํหน่ายไปมาสะดวก 

ตามลาํดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธเนศ อาศนะ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดอกไม้สดจัดช่อของลูกค้าในอําเภอเมือง

เชียงใหม่” พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจาํหน่ายในระดบัมาก 

ไดแ้ก่ มีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ ร้านท่ีจาํหน่ายไปมาสะดวก และเวลาเปิดให้บริการสะดวกแก่การ

ใชบ้ริการ 
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  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการลด

ราคาสินคา้ให้ลูกคา้ประจาํ มากท่ีสุด รองลงมา คือ การโฆษณาผ่านส่ิงพิมพ ์การโฆษณาผา่นวิทย ุ

การลดราคาสินคา้ และทางร้านมีเวบ็ไซตใ์ห้บริการชมผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของธเนศ อาศนะ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล

ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมส้ดจดัช่อของลูกคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” ท่ีพบวา่ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการลดราคาสินคา้ 

  ดา้นบุคคล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัผูข้ายสามารถให้ขอ้มูล

และแนะนาํลูกคา้ได ้มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความรู้ในเร่ืองดอกไมข้องผูข้าย จาํนวนผูข้ายเพียงพอ

ให้บริการ ความมีมนุษย์สัมพันธ์ของผู ้ขาย และความเอาใจใส่ดูแลของผูข้าย ตามลําดับ ซ่ึง

สอดคล้องกบังานวิจยัของธเนศ อาศนะ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดอกไมส้ดจดัช่อของลูกคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” ท่ีพบวา่ 

ปัจจยัด้านบุคคลท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากนั คือ พนกังานสามารถให้ขอ้มูลและแนะนาํลูกคา้ไดแ้ละ

ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ของพนกังาน 

  ดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการสั่งซ้ือสะดวก

และรวดเร็ว มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความถูกตอ้งในการรับคาํสั่งซ้ือและส่งสินคา้ ความตรงต่อเวลา

ในการส่งมอบสินคา้ และความรวดเร็วในการให้บริการ ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ

ธเนศ อาศนะ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ดอกไม้สดจดัช่อของลูกคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญัในปัจจยัย่อยด้านกระบวนการในระดบัมาก ได้แก่ ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบ

สินคา้ ความรวดเร็วในการให้บริการ และความถูกตอ้งในการรับคาํ สั่งซ้ือ จดัทาํ และส่งสินคา้ และ 

งานวิจยัของสุ พิชฌาย ์ศกัด์ิศรีพยากร (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและทศันคติการซ้ือดอกไม้

สดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเครือข่ายมิสลิลล่ี เขตจงัหวดัชลบุรี พบว่า ทศันคติการซ้ือดอกไมส้ดของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเครือข่ายมิสลิลล่ีเขตจงัหวดัชลบุรี เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นการบริการ คือ มี

การบริการท่ีรวดเร็วและส่งทนัตามเวลาท่ีกาํหนด อยูใ่นระดบัมาก 
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  ดา้นกายภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความสะอาดในร้าน 

มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีท่ีนัง่รอ และการจดัร้านมีบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดี ตามลาํดบั ซ่ึง

สอดคล้องกบังานวิจยัของธเนศ อาศนะ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดอกไมส้ดจดัช่อของลูกคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่” ท่ีพบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัในปัจจยัยอ่ยดา้นหลกัฐานทางกายภาพในระดบั มาก ไดแ้ก่ การ

จดัร้านมีบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดีมีท่ีนัง่รอในระหวา่งท่ีพนกังานกาํลงัจดัช่อดอกไม ้และ

ความสะอาดในร้าน 

  จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการโดยภาพรวม พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้น

ผลิตภณัฑ์ ด้านกระบวนการ ดา้นบุคคล ด้านกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และด้านการจดั

จาํหน่าย ตามลาํดบั 

2.4  ผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ

เลอืกใช้บริการร้านดอกไม้ พบวา่  

 ผูท่ี้มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมีค่าเฉล่ียของ

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนั 

  ผูท่ี้มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมีค่าเฉล่ียของ

ความถ่ีในการซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั  

  เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ 

  เพศ พบว่า ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียของความถ่ีในการซ้ือดอกไม้

แตกต่างกนั เพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมความตอ้งการความถ่ีในการซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั 

เพศหญิงมีค่าเฉล่ียของความถ่ีในการซ้ือดอกไมม้ากกวา่เพศชาย 

  อายุ พบว่า ในแต่ละช่วงอายุของแต่ละคนท่ีแตกต่างกันมีภาระหน้าท่ีความ

รับผิดชอบ รวมทั้งวถีิชีวติการดาํรงชีวติท่ีแตกต่างกนั จึงมีพฤติกรรมความตอ้งการความถ่ีในการซ้ือ

ดอกไมแ้ตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 133) ท่ีกล่าวว่า อายุ ท่ี

แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

  ระดบัการศึกษา พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของความถ่ีในการ

ซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั  
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  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีค่าเฉล่ียของความถ่ี

ในการซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนั ซ่ึงสอดคล้องกบั สุวฒันา วงษ์กะพนัธ์  (2530: 41)ท่ีว่ารายได้ของ

บุคคลจะส่งผลกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่านั้นประกอบดว้ย รายได ้

การออมทรัพย ์อาํนาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

 2.5  ผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด

บริการกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ สามารถแบ่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน

ดอกไมท่ี้สามารถศึกษาไดเ้ป็น 2 ส่วน คือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย และความถ่ีในการซ้ือ

ดอกไมโ้ดยเฉล่ีย สามารถสรุปไดคื้อ 

  จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ ไม่มี

ความสัมพนัธ์กนั 

  ความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ียกบัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคา ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ยกเวน้ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสมัพนัธ์กนั 

  เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ 

ด้านผลิตภัณฑ์สัมพนัธ์กับความถ่ีในการซ้ือดอกไม้โดยเฉล่ีย แสดงให้เห็นว่า 

ลูกคา้มีการพิจารณาถึงผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพและจากพฤติกรรมลูกคา้ท่ีซ้ือดอกไมใ้นปริมาณท่ีไม่

มาก จาํนวนเงินไม่สูงมากนัก แต่กลบัมาซ้ือบ่อยๆ แสดงว่าลูกคา้ตอ้งการสินคา้ใหม่ๆและมีการ

พิจารณาสินคา้ท่ีมีความจาํเป็นเร่งด่วนก่อน มีการจาํกดัจาํนวนเงินท่ีจะซ้ือ สอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีส่วนประสมด้านการตลาดของ Philip Kotler ซ่ึงกล่าวว่า ลกัษณะบางประการของกลยุทธ์

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทอาจส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือ ความใหม่ ความ

สลบัซบัซอ้น และคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ ์

ดา้นการจดัจาํหน่ายสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือดอกไมโ้ดยเฉล่ีย แสดงให้เห็นวา่ 

ลูกค้าตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ นอกจากความสะดวกสบายแลว้ วิถีชีวิตและ

สังคมท่ีเปล่ียนไปในปัจจุบนัซ่ึงมีภารกิจเร่งรีบในการดาํเนินชีวติประจาํวนั ภารกิจในการทาํงาน ทาํ

ให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความอดทนในการรอคอยน้อยลง เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้และร้านจดั

จาํหน่ายสามารถจดัสินคา้ตอบสนองไดท้นัท่วงทีจึงเป็นจุดแข็งให้กบัธุรกิจซ่ึงทาํให้ลูกคา้ใชบ้ริการ

ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและเกิดการบอกต่อสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมดา้นการตลาดของ  
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Philip Kotler ซ่ึงกล่าววา่ การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ในระบบช่องทางการจดั

จาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคและ

ใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค การสนบัสนุน การกระจายสินคา้ 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

ผลจากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกใช้บริการร้านดอกไม้ ในอาํเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขันธ์” มีข้อเสนอแนะสําหรับ

ผูป้ระกอบการและผูท่ี้มีความสนใจในธุรกิจ ดงัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาในคร้ังนี ้ 

3.1.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผูป้ระกอบการจะต้องมุ่งเน้นกับความสวยงามของ

ดอกไม ้ความสดของดอกไมแ้ละการรักษาความสดของดอกไม ้เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บดอกไมท่ี้สวย

ถูกใจ มีความสดใหม่และมีคุณภาพ 

3.1.2 ปัจจัยด้านราคา จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญักบั 

ความหลากหลายของราคา มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีป้ายราคา ราคาไม่แพง และราคาเหมาะสมกบั

คุณภาพ ดงันั้นการตั้งราคาตอ้งพิจารณาจากตน้ทนวตัถุดิบท่ีนาํมาใชใ้นการผลิต ซ่ึงจะแตกต่างกนั

ไป ราคาของดอกไม้แต่ละชนิดท่ีนํามาขายก็ควรมีความหลากหลายของราคา เพื่อให้ลูกค้าได้

เลือกสรรตามงบประมาณของลูกคา้ มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

3.1.3 ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย สําหรับผูป้ระกอบการใหม่ท่ีต้องการเปิดร้าน

ดอกไมส้ด ควรมีเวลาเปิดให้บริการสะดวกแก่การใชบ้ริการของลูกคา้ และเลือกท่ีตั้งของร้านอยูใ่น

แหล่งชุมชนท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก และสามารถไปมาไดส้ะดวก อีกทั้งควรตั้งอยูใ่นโซนร้านดอกไม้

ดว้ยกนัเพื่อเพิ่มโอกาสในเร่ืองขนาดของตลาด ท่ีมีผลต่อการจูงใจลูกคา้ในการมาเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์

ดอกไมส้ดในโซนดงักล่าว 

3.1.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาท่ีพบว่า ผูต้อบแบบ 

สอบถามส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดอกไมส้ดโดยพิจารณาจากมีการลดราคาสินคา้ของลูกคา้

ประจาํ เป็นลาํดบัแรก ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการจดัทาํบตัรสมาชิกให้ลูกคา้เพี่อเป็นส่วนลด

ใหก้บัลูกคา้อีก ทั้งยงัเป็นแรงจูงใจในการกลบัมาซ้ือกบัทางร้านอีกคร้ัง 
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3.1.5 ปัจจัยด้านบุคคล ผูป้ระกอบการควรคดัเลือกรับพนกังานท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์

ท่ีดีเขา้มา ทาํงานนอกจากการฝากให้มีการจดัดอกไมต้ามปกติแลว้ ควรแจกเอกสารความรู้เก่ียวกบั

ความหมาย ของดอกไมต่้างๆ ให้พนกังานไดศึ้กษา เพื่อให้พนกังานมีความรู้ในเร่ืองดอกไมแ้ละจะ

สามารถแนะนาํลูกคา้ได ้

3.1.6 ปัจจัยด้านกระบวนการ ทางร้านควรมีขั้นตอนหรือกระบวนการให้บริการท่ี

เป็นระบบ เร่ิมตั้งแต่การตอ้นรับลูกคา้ท่ีเขา้มา สอบถามความตอ้งการของลูกคา้ตาม คิวท่ีลูกคา้มา

ก่อนหรอหลัง รับคาํสั่งซ้ือ แจ้งระยะเวลาให้ลูกค้าทราบในการรับมอบสินค้า จากนั้ นส่งมอบ

ดอกไม ้และรับชาํระเงิน โดยกระบวนการทั้งหมดจะตอ้งทาํอยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง 

3.1.7 ปัจจัยด้านกายภาพ ผูป้ระกอบการควรลงทุนในเร่ืองของการจดัตกแต่งร้าน 

ให้ดูสวยงาม สร้างบรรยากาศให้ดูผ่อนคลายควบคู่ไปกบัความสะอาดภายในร้าน และมีเก้าอ้ีให้

สาํหรับลูกคา้เพื่อนัง่รอดอกไมด้ว้ย 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

3.2.1  ควรศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ

ร้านดอกไมใ้นเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ เช่น ภาคเหนือ ภาคอีสาน หรือภาคใต ้เพื่อนาํผลการศึกษามาเปรียบเทียบ

และอธิบายในมุมมองท่ีกวา้งข้ึน   

3.2.2  ควรพิจารณาตวัแปรท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไมใ้น

ดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ช่องทางการส่ือสารประชาสัมพนัธ์ รูปแบบการใช้ชีวิต รูปทรงของดอกไม ้ปัจจยั

ทางดา้นภูมิศาสตร์ และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา ฯลฯ   
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



71 

บรรณานุกรม 
 
 
ตรีนุช ปรีเปรม. (2549). ปัจจัยการตัดสินใจซ้ือดอกไม้ของลกูค้าในเขตเมืองพัทยา. (ภาคนิพนธ์

ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ไม่ไดตี้พิมพ)์. มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต, 
กรุงเทพมหานคร. 

ธนินทร์  ศิลป์จารุ. (2550). การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติด้วย SPSS.  กรุงเทพมหานคร:  
วี. อินเตอร์ พร้ินท.์  

________. (2552).  การวิจัยและวิเคราะห์ทางสถิติ. กรุงเทพมหานคร: เอส อาร์ พรินต้ิง  
(แมสโปรดกัส์).    

ธเนศ อาศนะ. (2554). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมผีลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ดอกไม้สดจัดช่อของลกูค้าในอ าเภอเมืองเชียงใหม่. (สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต ไม่ไดตี้พิมพ)์. มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, เชียงใหม่. 

บรรลูน  ศิริสิงห์สังชยั. (2557). ปัจจัยท่ีมผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ของ 
 ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองเพชรบุรี จังหวัดเพชรบุรี. (การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ไม่ไดตี้พิมพ)์. มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, นนทบุรี. 
ยทุธ ไกยวรรณ์. (2550). การวิจัยตลาด. กรุงเทพมหานคร: พิมพดี์.  
________. (2551). วิเคราะห์ข้อมลูวิจัย Step by Step SPSS 4. กรุงเทพมหานคร: พิมพดี์. 
ยทุธนา ธรรมเจริญ. (2555).  “การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  ในเอกสารการสอนชุดวิชา 

การจัดการการตลาดและการจัดการเชิงกลยทุธ์. หน่วยท่ี 2 (หนา้ 2-9). นนทบุรี:  
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2538). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: วิสิทธ์พฒันา. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2547). กลยทุธ์ทางการตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา. 

กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
สุดาพร กณุฑล. (2549). หลกัการตลาดสมยัใหม่. กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
สุพิชฌาย ์ศกัด์ิศรีพยากร. (2550).  พฤติกรรมและทัศนคติการซ้ือดอกไม้สดของผู้บริโภคท่ีมต่ีอ

เครือข่ายมิสลิลลี ่เขตจังหวัดชลบรีุ. (งานนิพนธ์ปริญญารัฐศาสตร์มหาบณัฑิต  
ไม่ไดตี้พิมพ)์. มหาวิทยาลยับูรพา, ชลบุรี. 

สุวิมล แมน้จริง. (2546). การจัดการการตลาด. กรุงเทพมหานคร: เอช.เอน็.กรุ๊ป. 
 

 



72 

เสาวลกัษณ์ ชาญเช่ียว. (2553). โครงการผลงานวิชาการมหาวิทยาลยัราชภัฎธนบุรีเฉลิมพระเกียรติ
เน่ืองในวโรกาสพระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยู่หัวทรงครองสิริราชสมบัติครบ 60 ปี  
กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยัราชภฏัธนบุรี. 

อดุลย ์จาตุรงคกลุ. (2542). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 



74 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เลขท่ี.............. 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลือกใช้บริการ 
ร้านดอกไม้ ในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

 
 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านดอกไม ้ในอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาคน้ควา้
อิสระของ ว่าท่ีร้อยตรีหญิง เกศรินทร์ บ่อทราย ตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชา
บริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช เท่านั้น  

ผูศึ้กษาหวงัว่าขอ้มูลจากการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ จึงใคร่ขอความ
อนุเคราะห์จากท่านกรุณาตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตามความเป็นจริง และขอยืนยนัว่าค  าตอบของ
ท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบั และใชป้ระโยชน์เพื่อการศึกษาเท่านั้น ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณทุกท่านท่ี
กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามน้ี   

แบบสอบถามชุดน้ีใช้สอบถามผูท่ี้เคยซ้ือดอกไม้จากร้านดอกไมใ้นระยะเวลา 6 เดือน
ยอ้นหลงั และอาศยัอยูใ่นอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
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ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องว่างหน้าค าตอบท่ีท่านเลือกหรือเติมขอ้ความใน

ช่องวา่งท่ีถูกตอ้งหรือตรงกบัความเป็นจริงเพียงค าตอบเดียว 
 

1. เพศ 
�  ชาย  � หญิง 
 

2. อาย ุ
�  ต ่ากวา่ 25 ปี  �   25 – 35 ปี 
�  36 – 45 ปี  �   46 – 55 ปี 
�  มากกวา่ 55 ปี 
 

3. ระดบัการศึกษา 
�  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  �  มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
�  อนุปริญญา / ปวส.  �  ปริญญาตรี 
�   สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

4. อาชีพ 
�  นกัเรียน/นกัศึกษา  �   ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
�  พนกังานบริษทัเอกชน  �   ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
�  รับจา้ง  �   วา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ
�  อ่ืนๆโปรดระบุ.................................................................. 
 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
�  ไม่เกิน 10,000 บาท/เดือน  �   10,000 – 20,000 บาท/เดือน 
�   20,001 – 30,000 บาท/เดือน  �   30,001 – 50,000 บาท/เดือน 
�   มากกวา่ 50,000 บาท/เดือน 
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ตอนที ่2  ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการทีมี่ผลต่อการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ดอกไม้ 
 
ค าช้ีแจง:  ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไม ้ท่านคิดวา่ปัจจยัต่อไปน้ีมีความส าคญัมากนอ้ยเพียงใด 
 (กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  √ ในค าตอบท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด) 

 

รายการ 
ระดับความส าคญั 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ด้านผลติภณัฑ์ 
1.1 ความหลากหลายของดอกไม ้      
1.2 ชนิดของดอกไม ้      
1.3 มีใหเ้ลือกหลายขนาด      
1.4 ความสดของดอกไม ้      
1.5 สินคา้ชนิดอ่ืนท่ีขายในร้าน      
1.6 น ้ าหนกัของดอกไม ้      
1.7 รูปทรงของดอกไม ้      
1.8 ความสวยงามของดอกไม ้      
2. ด้านราคา 
2.1 มีป้ายราคา      
2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.3 มีความหลากหลายของราคา      
2.4 ราคาไม่แพง      
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 
3.1 ร้านท่ีจ าหน่ายไปมาสะดวก      
3.2 เวลาเปิดใหบ้ริการสะดวก 
แก่การใชบ้ริการ 

     

3.3 มีท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ      
3.4 ร้านมีหลายสาขา      
3.5 สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์      
3.6 มีบริการส่งสินคา้ถึงสถานท่ี      
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รายการ 
ระดับความส าคญั 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีการโฆษณาผา่นส่ิงพิมพ ์      
4.2 มีการโฆษณาผา่นวิทย ุ      
4.3 ทางร้านมีเวบ็ไซตใ์หบ้ริการ
ชมผลิตภณัฑต์วัอยา่ง 

     

4.4 มีการลดราคาสินคา้      
4.5 ลดราคาสินคา้ใหลู้กคา้ประจ า      
5. ด้านบุคคล 
5.1 ความมีมนุษยส์ัมพนัธ ์
ของผูข้าย 

     

5.2 ความเอาใจใส่ดูแลของผูข้าย      
5.3 ความรู้ในเร่ืองดอกไม ้
ของผูข้าย 

     

5.4 ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูล  
และแนะน าลูกคา้ได ้

     

5.5 จ านวนผูข้ายเพียงพอ
ใหบ้ริการ 

     

6. ด้านกระบวนการ 
6.1 ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
6.2 การสัง่ซ้ือสะดวก และรวดเร็ว      
6.3 ความถูกตอ้งในการรับ 
ค าสัง่ซ้ือ และส่งสินคา้ 

     

6.4 ความตรงต่อเวลา 
ในการส่งมอบสินคา้ 
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รายการ 
ระดับความส าคญั 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

7. ด้านกายภาพ 
7.1 การจดัร้านมีบรรยากาศ 
และการตกแต่งร้านท่ีดี 

     

7.2 ความสะอาดในร้าน      
7.3 มีท่ีนัง่รอ      

 
ตอนที ่3  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการดอกไม้ของผู้บริโภค 
 
ค าช้ีแจง:  ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไม ้ท่านคิดวา่ท่านมีพฤติกรรมตรงกบัขอ้ใดมากท่ีสุด  
 (กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  √  ในค าตอบท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด) 
 
1. วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือดอกไมข้องท่าน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

� บูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายในบา้น  � บูชาส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิภายนอกบา้น 
� ประดบับา้น    � ขายต่อ 
� มอบใหผู้อ่ื้น 
 

2. จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
� 0-10 บาท    � 11- 20 บาท 
� 21 – 30 บาท    � 31 – 50 บาท 
� 51 – 100 บาท   � มากกวา่ 100 บาท  
 

3. ความถ่ีในการซ้ือดอกไม ้
� มากกวา่วนัละคร้ัง    � วนัละคร้ัง 
� 2-3 คร้ังต่อสปัดาห์   � สปัดาห์ละคร้ัง 
� เดือนละคร้ัง    � มากกวา่เดือนละคร้ัง 
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4. สินคา้ท่ีซ้ือร่วมกบัดอกไม ้(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
� ซ้ือดอกไมอ้ยา่งเดียว   � ธูปเทียน 
� รูปบูชา    � หมากพลู 
� อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................................................................................. 
 

5. ท่านซ้ือดอกไมใ้นฐานะใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
� ผูริ้เร่ิม    � ผูมี้อิทธิพล 
� ผูต้ดัสินใจ    � ผูใ้ช ้
 

6. ร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือดอกไม ้
� ร้านประจ า    � ร้านใด ๆ กไ็ด ้
 

7. สีของดอกไมท่ี้เลือกซ้ือ 
� ขาว     � แดง 
� ม่วง     � ชมพ ู
� อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …………….....................................................…….. 
 

8. ท่านหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือดอกไมจ้ากแหล่งใดมากท่ีสุด  
� ญาติพี่นอ้ง คนรู้จกั   � ประสบการณ์ของตนเอง 
� การโฆษณาจากแหล่งต่างๆ   � การชกัจูงจากผูข้าย 
� อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …….......................................................…………….. 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ วา่ท่ีร้อยตรีหญิง เกศรินทร์  บ่อทราย 

วนั เดือน ปีเกดิ 14  กรกฏาคม  2531 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต (สาขาการตลาด) มหาวทิยาลยัศิลปากร พ.ศ. 2554 

สถานทีท่าํงาน ร้านดอกไม ้“บา้นดอกไม”้ ตาํบลหวัหิน  

 อาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ตําแหน่ง เจา้ของกิจการ 
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