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ชื่อการศึกษาคนควาอิสระ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

ผูศึกษา นางสาวนวลจันทร  สุวรรณรัตน   ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
อาจารยท่ีปรึกษา   รองศาสตราจารยวิเชียร เลิศโภคานนท   ปการศึกษา 2546

บทคัดยอ

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ(1)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการสนองตอบตอสวน
ประสมทางการตลาดของผูบริโภคโซดาในเขตเทศบาลนครหาดใหญ(2)เพื่อศึกษาสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ(3)
เพื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได และสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตางๆ ของผูบริโภค
ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ(4)เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ในดาน
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดที่แตกตางกันกับสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสิน
ใจเลือกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

การดํ าเนินการวิจัยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล จากการสํ ารวจผู
บริโภคโซดาในเขตเทศบาลนครหาดใหญ โดยการสุมตัวอยางแบบโควตา ในเขตเทศบาลนครหาด
ใหญ 30 ชุมชน จํ านวน 100 คน ท ําการวิเคราะหขอมูล โดยใชคาความถี ่คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยง
เบนมาตรฐาน t-test f-test คาทดสอบสถิต ิ ไครสแควร  โดยใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS กํ าหนด
ความเช่ือม่ันท่ีระดับ 0.90

ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 30 – 39 ป การ
ศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 5,000 – 9,999 บาท ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาเปนอันดับแรกคือปจจัยดานการจัด
จํ าหนาย รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดตามลํ าดับ 
ลักษณะทางประชากรศาสตร ในดานเพศ อาชีพ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ
ตาง ๆ สวนในดานอาย ุ ระดับการศึกษา และรายได รวมถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมี
ความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อ นอกจากน้ีพบวากลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อไมแตกตางกันในดานผลิตภัณฑและการจัด
จํ าหนาย แตตางกันในดานราคาและการสงเสริมการตลาด จํ าแนกตามอายุไมแตกตางกันทุกปจจัย 
ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันกับสวนประสมทางการตลาดจ ําแนกตามเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคไมแตกตางกัน

คํ าส ําคัญ : ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดา



จ

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาคนควาอิสระฉบับน้ีสํ  าเร็จลงไดด วยความอนุเคราะหอยางดียิ่งจากรอง
ศาสตราจารยวิเชียร เลิศโภคานนท อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระที่ไดกรุณาใหค ําแนะนํ าและ
ตรวจสอบแกไขขอบกพรองดวยความเอาใจใส รวมท้ังใหขอเสนอแนะอันเปนประโยชน ในการ
ปรับปรุงผลการศึกษาคนควาฉบับน้ีใหมีความสมบูรณยิ่งขึ้น ผูศึกษาคนควาขอกราบขอบพระคุณ
เปนอยางสูง ไว ณ. โอกาสน้ี

ขอขอบพระคุณ คุณแม และนองสาว ที่เปนกํ าลังใจและชวยเหลือในทุกดาน
ขอขอบพระคุณ คุณธนิต ชลิตตานนท ผูจัดการบริษัท นํ านคร จํ ากัด สาขาสงขลา ที่ให

โอกาสและคํ าแนะนํ า ตลอดจนกํ าลังใจในการศึกษาคนควาครั้งนี ้ รวมถึงผูท่ีมีสวนรวมในการตอบ
แบบสอบถามที่ใชเปนเครื่องมือในการศึกษาคนควา จึงขอขอบพระคณุไว ณ. โอกาสน้ี

ประโยชนที่จะไดรับจากการศึกษาคนควาคร้ังน้ี ผูศึกษาคนควาขอมอบใหกับผูสนใจการ
ศึกษาคนควาอิสระทุกทาน

นวลจันทร สุวรรณรัตน
พฤษภาคม 2547
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บทที ่1
บทนํ า

1. ความเปนมาและความส ําคัญของปญหา

โซดาซึ่งเปนผลิตภัณฑใชผสมกับสุราเพื่อเปนเคร่ืองด่ืมสํ าหรับผูด่ืมสุรา ปจจุบันมี
ขนาดของตลาดโตข้ึนเปนลํ าดับ ตลาดโซดาในประเทศไทย ประมาณการของป 2547 มีมูลคาทาง
เศรษฐกิจประมาณ 2,000 ลานบาท เปนตลาดที่มีอนาคตตลาดหน่ึง มีสัดสวนการเติบโต 15 
เปอรเซนตตอป ปจจุบนัโซดาตราสงิหของบริษทั บญุรอด บริวเวอร่ี จํ ากดั มสีวนครองตลาดอยูกวา
80 เปอรเซ็นต1 โซดายี่หอที่เกาแกที่สุดคือ “เฟรเซอร” ของบริษัท กรีนสปอรต (ประเทศไทย) จํ ากัด 
สํ าหรับผูประกอบการรายอ่ืนท่ีทํ าธุรกิจประเภทน้ี มี โซดา “โพลาริส” ของบริษัท ดาราเหนือ จํ ากัด 
และ “คลับ“ ของบริษัท เสริมสขุ จํ ากัด กอนหนานี้เคยมีผูที่พยายามจะเขาตลาดนี้มาหลายรายแลว
เชน โซดายี่หอยูเนียน หนุมาน กระทิงแดง และกลุมอมฤต แตก็ตองลาจากวงการไป ตอมาบริษัท 
เบียรไทย (1991) จํ ากัด ไดผลิตโซดาตราชางออกสูตลาด กลยุทธดานการจัดจํ าหนายของโซดา
ตราชาง อาศัยเครือขายของผูจํ าหนายสุราทั่วประเทศ มีการตั้งเปาหมายการซื้อใหกับรานตัวแทน
จํ าหนาย ควบคูกันไปกับเปาหมายการซื้อสุราและเบียร ท ําใหสินคากระจายสูผูบริโภคไดอยางทั่วถึง

ผลติภณัฑโซดาในประเทศไทยแตละตราสินคาจะมีรสชาติที่แตกตางกันไป ผลิตภัณฑ
ชนิดน้ีนักการตลาดมองวาทํ าตลาดยาก เน่ืองจากกระบวนการของการผลิต คือ การนํ าน้ํ าไปผสม
กบักาซคารบอนไดออกไซด ลกัษณะความกระดางของนํ ้าเปนปจจัยที่ส ําคัญ ในปจจุบันการชวงชิง
สวนครองตลาดของผลติภัณฑโซดา เปนของสองบริษัทยักษใหญคือ บริษัทบุญรอด บริวเวอร่ี จํ ากัด 
ผูผลิตโซดาตราสิงหและบริษัทเบียรไทย(1991)จํ ากัด ผูผลิตโซดาตราชาง บริษัทบุญรอด บริวเวอร่ี 
จํ ากัด เปนบริษัทที่จัดตั้งมากวา 70 ป มีระบบการจัดจํ าหนายที่แข็งแกรง มีความสัมพันธอนัดีและมี
อิทธพิลกบัรานคา ท ําใหเกดิความภักดีในตัวสนิคาและตรายีห่อ (Brand Loyalty) คอนขางสงู ตัวแทน
จํ าหนายจึงตองการทีจ่ะรวมธรุกจิกับโซดาตราสงิห แตอยางไรกต็ามโซดาตราชางมกีารก ําหนดทศิทาง
การรุกตลาดที่จะเขามาเปนหนึ่งในผูผลิตหลักของตลาด โดยต้ังเปาหมายการซื้อโซดาใหกับราน
ตัวแทนจํ าหนาย เพื่อเปนหัวใจสํ าคัญในการผลักดันสินคา ในการจัดจํ าหนายโซดาตราชาง ลาสุดมี

                                                          
1 จาก http://www.brandagemag.com (เขาถึง 18/4/2547)
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การกํ าหนดราคาขายโซดาของรานตัวแทนจํ าหนายไวที่ขวดละหน่ึงบาท2 พรอมวางตลาดราน
อาหาร สถานบันเทิงและโรงแรมในพื้นที่ตาง ๆ ทั่วประเทศ บางพื้นที่มีการเสนอเงื่อนไขลง
โซดาตราชางใหฟรีอยางนอยเดือนละ 100–200 ลัง เพื่อตองการกระจายสินคาใหทั่วถึง ซึ่งเปาหมาย
ของการใชกลยุทธในรูปแบบน้ีเพื่อตองการทํ าความรูจักกับผูบริโภคและเปดโอกาสใหผูบริโภคได
ทดลองด่ืม เพราะเชื่อวาในแงคุณภาพของผลิตภัณฑโซดาแทบจะไมมีความแตกตาง สิ่งส ําคัญที่สุด
ในการท ําตลาดคือการกระจายสินคาใหครอบคลุมและทั่วถึงมากที่สุด เพราะการผลักดันจากรานคา
ยอยหรือรานอาหารเปนสวนสํ าคัญของการสรางยอดขาย นอกเหนือจากการสรางภาพลักษณตรา
สินคา อยางตอเนื่องผานกลยุทธทางการตลาดในรูปแบบ  ตาง ๆ โซดาตราชางเลือกชองทางการขาย
ผานรานอาหารและสถานบันเทิง มากกวาชองทางรานคาปลีกทั่วไปที่ผานตูแช เพราะโซดาตราชาง
ยังไมมีการสรางภาพลักษณตราสินคาอยางเปนรปูธรรม จึงยงัไมเปนทีรู่จักของผูบริโภคอยางกวางขวาง

ในปจจุบันการตลาดยุคใหมจะประสบความสํ าเร็จไดน้ัน ตองศึกษาถึงความตองการ
ของผูบริโภคเปนหลัก ดังค ํากลาวที่วา “ลูกคาคือพระเจา” ธุรกิจจํ าเปนตองผลิตสินคาที่มีประโยชน
และมีคุณคาตอผูบริโภค มีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑเพ่ือสนองตอบตอความตองการของ
ผูบริโภคใหมากที่สุด จากขอมูลดังกลาว ท ําใหผูศึกษามีความสนใจอยากทราบวาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดใดทีม่อิีทธพิลตอการตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

2. วัตถุประสงคของการศึกษา

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสนองตอบตอสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค
โซดาในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

2.2 เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

2.3 เพือ่ศกึษาหาความสมัพนัธระหวางลกัษณะทางประชากรศาสตร ในดานเพศ อายุ
ระดับการศกึษา อาชพี รายไดและสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ
ของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

                                                          
2 จาก http://www.mweb.co.th/marketeer/content001.html (เขาถึง 10/1/2547)
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2.4 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรในดานเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดที่แตกตางกันกับสวนประสมทางการตลาด ตอการ  ตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

3. ประเด็นปญหาที่ศึกษา

จากหัวขอการวิจัย ผูวิจัยมีประเด็นปญหาส ําหรับการศึกษาครั้งนี ้คือ
3.1 พฤติกรรมการซื้อตอบสนองตอสวนประสมทางการตลาด
3.2 ระดับความส ําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อโซดาของผูบริโภค
3.3 ความสมัพนัธระหวางลกัษณะทางประชากรศาสตรกบัสวนประสมทางการตลาดตอ

การตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดายีห่อตาง ๆ ของผูบริโภค
3.4 เปรียบเทยีบขอมลูลกัษณะทางประชากรศาสตรในดานทีแ่ตกตางกันกับสวนประสม

ทางการตลาดตอการตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดาของผูบริโภค
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4. กรอบความคิดทางทฤษฎี

ในการศึกษาคนควาเร่ือง “ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ      
ตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ” โดยอาศัยกรอบแนวคิดและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมของผูบริโภคและสวนประสมทางการตลาด

ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม

ภาพที ่1.1  กรอบความคิดทางทฤษฎี

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด
1.! Product (ผลิตภัณฑ)
2.! Price (ราคา)
3.! Place (การจัดจํ าหนาย)
4.! Promotion (การสงเสริมการตลาด)

คุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค
1.! เพศ
2.! อายุ
3.! ระดับการศึกษา
4.! อาชีพ
5.! รายได

การตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดาของผูบริโภคในเขต
เทศบาลนครหาดใหญ
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5. ประเภทของการศึกษาคนควาอิสระ

การศึกษาคนควาอิสระ เรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ เปนการวิจัยเชิงสํ ารวจ
(Survey Research) มีจุดมุงหมายเพื่ออธิบายความสัมพันธของตัวแปรตั้งแต 2 ตัวขึ้นไป วามีความ
สัมพันธเกี่ยวของอยางแทจริงมากนอยเพียงไร

6. ขอบเขตการศึกษา

6.1 ขอบเขตดานประชากร คือ ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ มีจํ านวนทั้งสิ้น
158,006 คน (ขอมูลจากสํ านักงานทะเบียนเทศบาลนครหาดใหญ ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 
2546)

6.2 ขอบเขตดานเน้ือหา มุงศกึษาถงึปจจัยทีม่อิีทธพิลตอการตัดสนิใจเลือกซื้อโซดาของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ โดยใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนเกณฑ

6.3 ขอบเขตดานเวลา เวลาในการวิจัยระหวางวันที ่1 มีนาคม – 15 พฤษภาคม 2547
6.4 ขอบเขตดานตัวแปร

6.4.1 ตัวแปรอิสระ ไดแก คุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และความคิดเห็นเกี่ยวกับการตลาดในดานผลิตภัณฑ ราคา 
การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด

6.4.2 ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ
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7. คํ านิยามศัพทเฉพาะ

7.1 ผูบริโภค (Consumer) หมายถงึ ผูมคีวามตองการซือ้, มีอํ านาจซือ้, มพีฤติกรรมการ
ซื้อและมพีฤติกรรมการใช ในการวิจัยนี้หมายถึงผูมีความตองการซื้อ, มีอํ านาจซ้ือโซดา

7.2 ผลติภณัฑ (Product) หมายถงึ สิง่ทีก่จิการนํ าเสนอตอตลาดโดยมุงสนองความจํ าเปน
และความตองการของตลาดน้ัน ๆ ในการวิจัยนี้หมายถึงโซดา ซ่ึงผูบริโภคไดรับการตอบสนองโดย
การบริโภคผลิตภัณฑ สามารถบอกไดวากิจการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากนอย
เพยีงใด รวมไปถงึตราสนิคาและบรรจุภัณฑดวย

7.3 ราคา (Price) หมายถงึ จํ านวนเงนิทีใ่ชในการแลกเปลีย่นเพือ่ใหไดมาซึง่ ผลติภัณฑ
โดยผูซื้อและผูขายตกลงกัน กอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค รวมไปถึงการใหสวนลดและ         
สินเช่ืออีกดวย

7.4 การจัดจํ าหนาย (Place) ประกอบดวย ชองทางการจัดจํ าหนายและการกระจาย   
สินคา หมายถึง คนกลางประเภทตาง ๆ ที่เขามาท ําหนาที่กระจายสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภค รวม
ถึงการแจกจายสินคาไปยังผูบริโภค คนกลางจะอยูในรูปแบบของรานคา (Merchants) ไดแก ราน
คาสง, รานคาปลีก และในรูปแบบของตัวแทน (Agents) ทํ าใหผูบริโภคหาซื้อสินคาไดอยาง
สะดวกในราคาที่เหมาะสม สวนการกระจายสินคาประกอบดวยงานที่สํ าคัญ ไดแก การขนสง 
(Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสิน
คาคงเหลือ (Inventory Management)

7.5 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือการส่ือสารการตลาด เปนเครื่องมือที่ใช
ในการสื่อขอมูลของสินคาและบริการใหผูบริโภครับรูและเขาใจและตัดสินใจซื้อสินคา เคร่ืองมือ
สื่อสารการตลาดที่ส ําคัญประกอบดวย การโฆษณา, การสงเสริมการขาย, การประชาสัมพนัธ และ
การใชพนักงานขาย

7.6 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม หมายถึง รานขายของชํ า รานคาหรือแผงในตลาดสด และ
แผงลอย โดยทั่วไปเปนรานคาปลีกขนาดเล็กและบริหารกิจการในรูปแบบเจาของคนเดียว

7.7 รานคาสะดวกซื้อหรือคอนวีเนียนสโตร หมายถึง รานคาปลีกที่เจาะกลุมลูกคาที่
ตองการความสะดวกในการซื้อสินคา จึงมักตั้งอยูในแหลงชุมชนที่คนเดินทางไปมาสะดวก ปายรถ
เมล หรือในบริเวณสถานีบริการน้ํ ามัน โดยหวังวาคนที่ผานไปมาจะแวะเขามาซื้อ สิ้นคาที่ขายมี
อาหารพรอมรับประทานประเภทฟาสตฟูดสและของอุปโภคบริโภคเล็ก ๆ นอย ๆ ลูกคาจะบริการ
ตนเอง การบริหารสวนใหญ เปนรูปแบบแฟรนไชส
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7.8 ซูเปอรมารเก็ต หมายถึง รานขายอาหารสด อาหารแหง และสนิคาอุปโภคบริโภค
อ่ืน ๆ ต้ังอยูในหางสรรพสินคาหรือศูนยการคาตาง ๆ รวมทั้งที่ตั้งอยูตางหากจากศูนยการคาและ
หางสรรพสินคาตาง ๆ มีการใชระบบการบริหารจัดการที่ทันสมัย ไดแก ระบบการขนสงและ
ลํ าเลียงสินคา (Logistics) และระบบสารสนเทศตาง ๆ

7.9 รานคาสวนลดหรือดิสเคานสโตร หมายถึง รานคาปลีกที่ขายสินคาหลายชนิด รวม
ทั้งสินคาประเภทอาหารสดและอาหารแหง โดยเนนการขายสินคาราคาถูกทุกวัน และใชระบบการ
บริหารแบบสมัยใหม เชน ใชระบบการขนสงและล ําเลียงสินคา (Logistics) และระบบสารสนเทศ
ตาง ๆ เพือ่ลดตนทนุในการดํ าเนินงาน และมนีโยบายการรับประกันราคาสินคา รานคาสวนลดนี้
หมายรวมถึงรานคาสงแบบแคชแอนดแคร่ี (Cash and Carry wholesaler) ซูเปอรสโตร และ
ไฮเปอรมารเก็ต

8. ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีประโยชนดังนี้
8.1 ธุรกิจสามารถน ําขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการประกอบการพิจารณาวางแผน

การตลาดเพ่ือเพิม่ยอดการจํ าหนายในอนาคต
8.2 ผลของการวิจัยสามารถนํ าไปใชปรับปรุง เปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑใหเปนที่พึงพอ

ใจของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น
8.3 ผลของการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับงานวิจัยที่เกี่ยวของ และเปนประโยชนตอผูท่ี

กํ าลังจะเขามาในอุตสาหกรรมตอไป



บทที ่2
แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

ในการศึกษาคนควาอิสระเร่ือง “ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ “ ผูศึกษาคนควาไดศึกษาแนว
คิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึงผูศึกษาขอนํ าเสนอดังน้ี

1.! แนวคิดเก่ียวกับผูบริโภค และแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
1.1!ความหมายของผูบริโภค
1.2!ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
1.3!ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
1.4!ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

2.! ทฤษฎีที่เกี่ยวของ
2.1!ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการซื้อ
2.2!ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค

3.! งานวิจัยที่เกี่ยวของ

1.! แนวคิดเกี่ยวกับผูบริโภคและแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

1.1!ความหมายของผูบริโภค
พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค (ฉบับที ่ 2) พ.ศ.2541 มาตรา 3 ใหค ํานิยามผู

บริโภคคือผูซื้อ หรือ ผูไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึงไดรับการเสนอ หรือการชักชวน
จากผูประกอบธุรกิจ เพ่ือใหซ้ือสินคาหรือรับบริการ และหมายความรวมถึงผูใชสินคา หรือผูไดรับ
บริการจากผูประกอบธุรกิจโดยชอบ  แมมิไดเปนผูเสียคาตอบแทนก็ตาม

ธงชัย สันติวงษ (2524: 4) ไดใหความหมายของผูบริโภค คือ ใครก็ตามที่ใชจาย
เงินเพื่อซื้อสินคาและบริการมาใชในการอุปโภคบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของตน ซึ่งจะ
เปนความตองการทั้งรางกายและความพึงพอใจตาง ๆ
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อดุลย  จาตุรงคกุล (2521: 5 – 6) ไดใหความหมายวาผูบริโภค คือ บุคคลตาง ๆ ที่มี
ความสามารถในการซื้อหรืออีกนัยหนึ่งถามองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลาง ก็คือ ทุกคน
ที่มีเงิน นอกจากนั้นในทัศนของนักการตลาด ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซ้ือ (Willingness 
to buy) สินคาหรือบริการดวย ลักษณะอื่น ๆ ของผูบริโภคก็คือผูบริโภคบางคนซ้ือสินคาไปเพ่ือใช
ประโยชนสวนตัว (Buying for personal use) ในขณะเดียวกันกับที่ยังมีผูบริโภคอีกหลายรอยหลาย
พันคนซื้อไปเพื่อขายตอหรือใชในการผลิต และท ําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการท่ีผลิตได

เสรี วงษมณฑา (2542: 30) ไดใหความหมายของผูบริโภคคือผูท่ีมีความตองการซ้ือ
(Need) มีอํ านาจซื้อ (Purchasing Power) ทํ าใหเกดิพฤติกรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) และ
พฤติกรรมการใช (Using Behavior)

จากความหมายของผูบริโภคจึงอาจกลาวไดวา ทุกคนคือผูบริโภคและทุกคนไมจํ าเปน
ท่ีจะตองการสินคาเหมือน ๆ กัน ผูบริโภคอาจตองการสินคาที่ยังไมมีขายในตลาด แตเขาจะไดรับ
ความพอใจก็ตอเม่ือธุรกิจตระหนักถึงความตองการและผลิตสินคาน้ันออกจํ าหนาย ผูบริโภคอาจซ้ือ
สินคาท่ีจะตอบสนองความตองการของตัวเอง ครอบครัว หรือซื้อสินคาเพื่อสรางความพอใจใหกับ
กลุมสังคมที่ตนอาศัยอยู

1.2!ความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภค
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตัดสินใจของบุคคลที่จะ

ประเมินผลและใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคคนสุดทาย 

บุคคลและครัวเรือนท่ีทํ าการซ้ือสินคาและบริการเพ่ือการบริโภคสวนตัว การวิเคราะหผูบริโภคเปน
สิ่งจํ าเปน เปนการตรวจวิเคราะหพฤติกรรมการซือ้ในอดีต และพยากรณกิจกรรมการซื้อในอนาคต 
กลาวโดยสรุปคือ การศึกษาพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเร่ือง 6W 1H น่ันคือ

WHO = ใครเปนผูซื้อ
WHAT =  ซือ้อะไร
WHEN =  ซ้ือเม่ือไหร
WHERE=  ซื้อที่ไหน
WHY =  ซื้อท ําไม
WHOM =  ซื้อเพื่อใคร หรือใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
HOW =  ซื้ออยางไร
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ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
1 . ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภค
2. ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก
ยิ่งขึ้น

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถท ําไดดีขึ้น
4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผู

บริโภคใหตรงกับชนิดของสินคาที่ตองการ
5. ชวยในการปรับปรุงกลยทุธการตลาดของธรุกจิตาง ๆ เพือ่ความไดเปรียบคูแขงขนั

1.3 ปจจัยสํ าคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนอื่น ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
ซึ่งเปรียบเสมือนกลองด ําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหา
วาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่
เปนเปาหมายจะมีประโยชนสํ าหรับนักการตลาด คือทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพ่ือ
ที่จัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ ใหกระตุนและใหสามารถสนองความตองการของผูซื้อเปา
หมายไดถูกตอง
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ผูบริโภค

ภาพที่ 2.1  แสดงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541:69)

1.3.1 ปจจยัภายในเปนปจจยัทางจิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศ
นคติ บคุลกิภาพ และแนวความคดิของตนเอง

1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง อิทธพิลของความตองการท่ีไดรับการ
กระตุนจากภายในตัวบุคคล แตละคนจะมีแรงจูงใจที่แตกตางกัน ซึ่งทํ าใหการตัดสินใจซื้อของผู
บริโภคแตกตางกับความตองการของแตละคน

2) การรับรู (Perception) ผูบริโภคแตละคนจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการผานโสตสัมผัสของตนเอง การรับรูจะขึ้นอยูกับความเชื่อ ความเขาใจ ความ
ตองการ และอารมณ ฯลฯ

ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก

บุคคลิกภาพ

แรงจูงใจ

การเรียนรู

การรับรู

ทัศนคติ

แนวความคิดของตน

วัฒนธรรม

กลุมอางอิง

ครอบครัว

เศรษฐกจิ

สังคม



12

3) การเรียนรู (Learning) เปนความสามารถ ในการเรียนรูการรับรู การเขา
ใจผสมผสานกับประสบการณที่สะสมมามีผลตอการตัดสินใจและะพฤติกรรมของบุคคลนั้น

4) ทศันคติ (Attitude) เปนผลรวมของแรงจูงใจบคุลกิทาทาง และประสบการณ
ท่ีไดรับ ซึ่งนํ าไปใชในการวิเคราะหประเมินผลและสังเกตการณในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง

5) บุคลิกภาพ (Personality) เกิดจากลักษณะความตองการภายในตัวบุคคล
บุคคลิกภาพเปนเคร่ืองมือกํ าหนดปฎิกิริยาของบุคคลที่มีตอตนเองและบุคคลอ่ืนๆ และเปนผลตอ
ความรูสึกนึกคิดที่มีตอสิ่งแวดลอม วัตถุ บุคคล และสังคม

6) แนวความคดิของตนเอง (Self Concept) เปนความคดิหรือความเขาใจทีเ่กดิ
ขึน้ภายในบคุคลหน่ึง ประกอบดวย แนวความคดิของตนเองทีแ่ทจริง แนวความคดิในอุดมคติหรือแนว
ความคดิทีต่องการใหบคุคลอ่ืนคดิเกีย่วกบัตัวเอง

1.3.2 ปจจัยภายนอก จะไดรับอิทธิพลจากวัฒนธรรม สังคม กลุมอางอิง ครอบ
ครัว และสภาพเศรษฐกิจ

1) เปนสิง่ทีก่ ําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมซื้อของบุคคล ตัวอยาง
ลกัษณะนิสยัของคนไทยซึง่เกดิจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสงัคมไทย ไดแก รักความอิสระ รัก
พวกพอง มนีํ ้าใจเอ้ือเฟอเผ่ือแผ ชอบความโออา ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอการบริโภคสินคา เชน 
การซือ้รถยนต การท ําบญุ การเลีย้งเพือ่น การแตงกาย เปนตน

2) ชั้นของสังคม (Social Class) มีประโยชนมากสํ าหรับการแบงสวน
ตลาดสินคา การก ําหนดการโฆษณา การใหบริการ และกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ แตละชั้นของ
สังคม จะแสดงความแตกตางกันในดานการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและการบริโภคผลิตภัณฑ

3) กลุมอางอิง (Reference Group) จะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางการ
เลือกพฤติกรรมและการดํ าเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคลเน่ืองจากบุคคล
ตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฎิบัติตาม และยอมรับความคดิเห็นตาง ๆ จากกลุมอิทธพิล 
นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงทีม่อิีทธพิลตอการตัดสนิใจของผูบริโภคอยางไร เชน วัยรุนมัก
แตงกายเลยีนแบบดารา การโฆษณามกันํ าบคุคลทีม่ชีือ่เสยีงหรือเปนทีรู่จักมานํ าเสนอ



13

4) ครอบครัว (Family) บคุคลในครอบครัวถอืวามอิีทธพิลมากที่สุดตอทัศ
นคติความคดิเห็นและคานิยมของบคุคล สิง่เหลาน้ีมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซือ้ของครอบครัว การ
เสนอขายสนิคาอุปโภคกต็องค ํานึงถงึลกัษณะการบริโภคของ  ครอบครัวคนไทย จีนหรือยุโรป ซึง่จะ
มลีกัษณะแตกตางกนั

5) สภาพทางเศรษฐกิจ (Economics) ของบุคคลจะกระทบตอสินคาและ
บริการทีเ่ขาตัดสนิใจซือ้ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย รายได การออม สินทรัพย อํ านาจการซื้อและทัศ
นคติเกี่ยวกับการใชจายเงิน นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคลโดยใชรายได
เปนเกณฑในการแบงสวนตลาดและก ําหนดตลาดเปาหมาย
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ภาพที่ 2.2 อิทธิพลตาง ๆ ตอพฤติกรรมผูบริโภค อดุลย(2543: 139)

อิทธิพลของปจจัย
วัฒนธรรม
-! วัฒนธรรม
-! วัฒนธรรมยอย
-! ชั้นทางสังคม

อิทธิพลของปจจัยทางสังคม
-! กลุมอางอิง
-! ครอบครัว
-! บทบาทและฐานะ

อิทธิพลของปจจัยสวน
บุคคล
-! อายุและขั้นตอนของ
วงจรชีวิต

-! อาชีพ
-! เหตุการณทางเศรษฐกิจ
-! แบบของการใชชีวิต
-! บุคลิกภาพและแนว
ความคิดเก่ียวกับตนเอง

พฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค
การตระหนักถึงความตองการ
การระบุทางเลือก
การประเมินทางเลอืก
การซ้ือและตัดสินใจอ่ืนท่ีเก่ียวของ
พฤติกรรมหลังซื้อ

อทิธพิลของปจจยัดานจติวทิยา
-! การจูงใจ
-! การรับรู
-! การเรียนรู
-! ความเชื่อและทัศนคติ

อิทธิพลของปจจัยทาง
สถานการณ
-! สิ่งแวดลอมทางกายภาพ
-! สิ่งแวดลอมทางสังคม
-! เวลา
-! งานและการใชสินคา
-! อารมณ

อิทธิพลทางการตลาด
-! ผลิตภัณฑ
-! ราคา
-! การจัดจํ าหนาย
-! การสงเสริมการตลาด
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เพื่อชวยใหเขาใจถึงผูบริโภคมากขึ้น จากภาพที ่ 4 แสดงถึงขั้นตาง ๆ ของการตัดสินใจ
ซื้อสินคาชนิดหนึ่ง แบงออกเปน 5 ข้ันใหญ ๆ ดังน้ี พิษณ ุ(2542: 54)

ภาพที ่2.3  กรรมวิธีในการซือ้

แนวคิดเก่ียวกับวงจรชีวิตของผูบริโภค (The Consumer Life Circle) อดุลย (2543: 452)
ความรูในเร่ืองวงจรชีวิต ประการแรกทํ าการแบงสวนตลาดเพื่อหาเปาหมายทางการ

ตลาด ประการตอมา ก็คือความสะดวกในเรื่องการใชสื่อเพราะมีหนังสือพิมพ นิตยสารและสื่อสาร
อ่ืน ๆ เขาถึงบุคคลแตละกลุมเหลานี้อยูกอนแลว ประการที่สาม การจัดสวนประสมทางการตลาด
เขาสูบุคคลเหลานี้ก็งายขึ้น สามารถแบงวงจรชีวิตไดเปน 5 ข้ันดังน้ี

ข้ันท่ีหน่ึง The Young Single Stage ประกอบดวยคนโสดอายุต่ํ ากวา 35 ป รายไดต่ํ าเพิ่ง
เริ่มอาชีพ มักจะไมมีภาระทางการเงินเหมือนกับผูใหญ ดังน้ันจึงมีเงินทุนเหลือเพ่ือจับจายตามความ

1.! Felt Need
ตระหนักถึงความตองการ

2.! Prepurchase Activity
กิจกรรมกอนการซื้อ

3.! Purchase Decision
การตัดสินใจซื้อ

4.! Use Behavior
พฤติกรรมในการใช

5.! Postpurchase Feelings
ความรูสึกหลังการซื้อ
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พอใจ (Discretionary Funds) ในการบริโภคได คนพวกนี้ใชเงินกับสินคาถาวรนอยแตใชกับรถยนต 
สินคาซื้อตามสะดวก การร่ืนเริงบันเทิงเริงรมย เปนตน

ข้ันท่ีสอง The Full Nest I Stage อยูในวัยหนุมสาว แตงงานแตยังไมมีบุตร กลุมนี้เปน
กลุมเล็ก อยางไรก็ตามการแตงงานตองมีการปรับตัวอยางมาก จึงมีการจับจายกันเปนการใหญ ทั้งคู
ยังทํ างานตอไปเพ่ือท่ีวาสถานการณทางการเงินของครอบครัวจะอยูในช้ันดีทีเดียว

ขั้นที่สาม The Full Nest I Stage เมื่อมีลูกคูสมรสก็ยายมาอยูในขั้นนี ้ เปนขั้นที่ลูกคน
เล็กอายุต่ํ ากวา 6 ขวบ มีรายจายมากขึ้น มารดาขาดอิสรภาพไปมาก เริ่มมีหนี้สินมากขึ้นกับการซื้อ
บาน เคร่ืองมือเคร่ืองใช และคาใชจายเกี่ยวกับเด็กรวมคารักษาพยาบาล

ขั้นที่สี่ The Full Nest II Stage บานยังคงมีเด็ก แตคนสุดทองอายุเกิน 6 ขวบ ฐานะทาง
การเงินดีขึ้น เร่ิมซ้ือของ “กลองใหญ” และของลดราคา เด็กเริ่มมีอิทธิพลมากในการซื้อของ

ข้ันท่ีหา The Full Nest III Stage ยังมีบุตรอยูที่บานแตรุนหนุมสาวแลวฐานะทางการ
เงินดีขึ้นมาก บุตรบางคนมีรายไดแลว ทํ าการซื้อสินคาคงทนถาวรมาใชและทดแทนของเดิม ม ี    
รายไดเหลือเพื่อการจับจายตามความพอใจ

ข้ันท่ีหก The Empty Nest I Stage บุตรยายออกจากบานไปแลว และไมตองการความ
ชวยเหลือทางการเงิน บิดามารดายังคงทํ างานในระดับสูง รายไดสูงแตคาใชจายต่ํ า มักชอบการ   
ทองเที่ยว การพักผอนหยอนใจ ของขวัญและการฟุมเฟอย

ข้ันท่ีเจ็ด The Empty Nest II Stage ปลดเกษียณแลว รายไดลดลงอยางมากมาย เปน  
ลูกคาสินคาประเภทยาและบริการ อาจยายไปอยูบานเล็กนอกเมือง

ขั้นที่แปด The Solitary Survivor Stage รายไดลดลงมากและความตองการการรักษา
พยาบาลมีมากขึ้น และยังมีความตองการพิเศษ คือ การดูแล ความรัก และความมั่นคง

1.4 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเปนสวนส ําคัญในการตลาดมาก เพราะการท่ี

จะเลือกใชกลยุทธทางการตลาดใหตรงกับตลาดเปาหมายไดถูกตองน้ัน จะตองสรางสรรคสวน
ประสมทางการตลาดขึ้นมาในอัตราสวนที่พอเหมาะกัน สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การ
ผสมที่เขากันไดอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการก ําหนดราคา การสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑ
ที่เสนอขาย และระบบการจัดจํ าหนาย ซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสํ าหรับการเขาถึงกลุมผู
บริโภคที่ตองการ จะเห็นไดวาปจจัยตางๆ มีความส ําคัญตอความสํ าเร็จทางเปาหมายการตลาดของ
หนวยงาน ผลิตภัณฑแมจะดีเพียงใดก็ตาม หากการจัดจํ าหนายยังออน โอกาสที่จะลมเหลวก็มีมาก
ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ควบคุมไดตองใชรวมกัน เพื่อสนองความตองการความพึงพอใจแก
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กลุมเปาหมายสวนประสมทางการตลาดที่กลาวมานี ้ หมายถึง ตัวแปรตาง ๆ ที่จะท ําใหทุกอยางจัด
ข้ึนในอัตราสวนท่ีพอดีกัน ซ่ึงพอจะแบงหมวดของตัวแปรตางๆ ออกไดเปน 4 หมวดใหญๆ  คือ

1.  ดานผลิตภัณฑ (Product)
2.  ดานราคา (Price)
3.  ดานการจัดจํ าหนาย (Place)
4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)
นอกจากนี้ยังมีผูใหความหมายสวนประสมทางการตลาด1 วาหมายถึง “ปจจัยทางการ

ตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทตองใชเปนเคร่ืองมือรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปา
หมาย” สวนประสมการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจํ าหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดังรูปตอไปน้ี

ผลิตภัณฑ
- คุณภาพ
- รูปรางลักษณะ
- อุปกรณเสริม
- ตราสินคา
- บรรจุภัณฑ
- ขนาด
- การบริการ
- การรับประกนั
- การคืนสินคา
- การก ําหนดตํ าแหนงของผลิตภัณฑ

การจัดจํ าหนาย
- ชองทางการจัดจํ าหนาย
- การครอบคลุมตลาด
- ท ําเลที่ตั้ง
- การคลังสินคา
- การขนสง

ราคา
- ราคาตามปาย
- สวนลด
- สวนยอมให
- ระยะเวลาการจายเงินชํ าระสินคา
- การใหเครดิต

การสงเสริมการตลาด
- การโฆษณา
- การขายโดยใชพนักงาน
- การสงเสริมการขาย
- การใหขาวและประชาสัมพนัธ

ภาพที่  2.4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด2

                                                          
1 จาก http://www.bus.ubu.ac.th/mak.html (เขาถึง 29/3/2547)
2 จาก http://www.bus.ubu.ac.th/mak.html (เขาถึง 29/3/2547)
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2.! ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ

2.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการซื้อ
2.1.1 ทฤษฎีของเวเบลน  พิษณ ุ(2542: 57-58)

เวเบลน เปนนักเศรษฐศาสตร ไดคนพบทฤษฎีการซื้อที่มุงเนนบทบาทของ
สังคมที่มีตอพฤติกรรมของผูบริโภค โดยเรียงตามล ําดับอิทธิพลที่มีตอผูบริโภคจากนอยไปหามาก

นอย

มาก

ภาพที่ 2.5 ทฤษฎขีองเวเบลน

เวเบลน ไดกลาวไววา ครอบครัวของผูบริโภคมีอิทธิพลตอผูบริโภคมากท่ี
สุดและ  วัฒนธรรมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคนอยท่ีสุด

นอกจากนี้การเลือกซื้อสินคาไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา คือ การจูง
ใจมีทฤษฎีที่เกี่ยวกับการจูงใจดังตอไปนี้

2.1.2 ทฤษฎีซิกมันด ฟรอยด (Freud’s Theory) มสธ.(2544: 219) ฟรอยดไดต้ัง
สมมติฐานไววา แรงผลักดันทางจิตอันเปนตัวกํ าหนดพฤติกรรมมนุษยนั้นสวนใหญเปนจิตไรส ํานึก 
จึงทํ าใหมนุษยไมสามารถเขาใจแรงจูงใจของตัวเองอยางดีนัก ซึ่งมีเทคนิคที่เรียกวาขั้นบันได 
(Laddering) ที่ใชสํ าหรับเช่ือมโยงแรงจูงใจของบุคคลจากเคร่ืองมือน้ีไปสูทางออกอีกหลาย ๆ ทาง 
จากวิธีนี้ท ําใหนักการตลาดเลือกตัดสินใจที่จะสงขอมูลไปใหกับผูบริโภค

เมื่อบุคคลไดตรวจสอบในสินคาเฉพาะอยาง บุคคลนั้นจะไมมีเพียงปฏิกิริยา
ตอบโตตอความสามารถที่ระบุไวในแตละสิ้นคาเทานั้น แตยังรวมถึงปจจัยอื่น ๆ อันเปนการแสดง

วัฒนธรรม

วัฒนธรรมประจํ าพวก

ช้ันวรรณะ

ผูคนที่อยูใกลชิด

ครอบครัว

ผูบริโภค
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ออกที่มีจิตส ํานึกนอยกวา เชน รูปทรง ขนาด น้ํ าหนัก วัตถุดิบ ส ี และตราสินคา ซึ่งสิ่งเหลานี้
สามารถโนมนาวนํ าการตัดสินใจและอารมณไดดวย

2.1.3 ทฤษฎีของเฮอรซเบิรก ( Herzberg’s Theory) มสธ.(254: 220) เฟรเดอริก 
เฮอรซเบิรก ไดสรางทฤษฎีแรงจูงใจแบบสองปจจัย ซึ่งแยกปจจัยที่เรียกวาสิ่งที่สรางความไมพอใจ 
(ปจจัยที่กอใหเกิดความไมพอใจ) และสิ่งที่สรางความพอใจ (ปจจัยที่กอใหเกิดความพอใจ)

ทฤษฎีของเฮอรซเบิรกนี้ มีสิ่งที่เกี่ยวของกัน 2 ประการ คือ ประการแรก ผู
ขายควรทํ าใหดีที่สุดเพื่อหลีกเลี่ยงความไมพอใจ ประการที่สอง ผูผลิตควรจะจํ าแนกความพอใจ
หลัก หรือแรงจูงใจในการซ้ือของตลาด เพ่ือจะไดตอบสนองไดอยางถูกตอง ความพอใจนี้จะสราง
ความแตกตางอยางเดนชัดในตราสินคาท่ีผูบริโภคจะซ้ือ

2.1.4 ทฤษฎีการจัดลํ าดับความตองการของ Maslow (Hierarchy of Needs) มสธ. 
(2544: 214)

ภาพที ่2.6 ทฤษฎีของมาสโลว

ทฤษฎีของมาสโลวชวยใหนักการตลาดจัดวางผลิตภัณฑแตละตัวใหเปนไป
ตามแผน เปาหมายและการดํ ารงชีวิตของผูบริโภค โดยมาสโลวไดแบงความตองการของมนุษยออก
เปน 5 ข้ันตอนดังน้ี

Physiological needs
(Food, water,air,shelter,sex)

Safety and Security Needs
(Protection, order, stability)

Social needs or Belonging & Love Needs
(Affection, friendship, belonging)

Esteem needs
(Prestige, status, self-respect)

Self-Actualization
(Self-fulfillment)
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1. ความตองการทางรางกาย (Physiological Need) เปนความตองการใน
ปจจัย 4 ซ่ึงเปนพ้ืนฐานของมนุษยเพ่ือใหมีชีวิตรอด ไดแก อาหาร น้ํ า เคร่ืองนุงหม ที่อยูอาศัยและยา
รักษาโรค สินคาหลายชนิดตอบสนองความตองการดานรางกายของมนุษยในเรื่องดังกลาว

2. ความตองการปลอดภัย (Safety Needs) เปนความตองการที่จะมีชีวิตอยู
โดยปราศจากความกลัว ความเจ็บปวด ความไมสะดวกสบาย

3. ความตองการดานความรัก (Belonging and Love Needs) คือ ความ
ตองการของมนุษยที่อยากจะเปนที่ยอมรับ ไดรับความรัก ความพึงพอใจจากผูอื่น

4. ความตองการชื่อเสียงเกียรติยศ (Esteem Needs) เปนความตองการใหได
รับการยกยอง มนุษยทุกคนตองการเกียรติยศชื่อเสียงและการเปนผูที่ผูอื่นระลึกถึง โดยมีเกียรติไม
เพียงแตการยอมรับใหเขาสังคม (ขั้นที ่3) เทาน้ัน แตตองการเปนผูนํ าในสังคมนั้น ๆ ดวย

5. ความตองการความสํ าเร็จในชีวิต (Self Actualization) มาถึงจุดหนึ่ง
มนุษยจะไมแครวาคนอื่นจะมองตัวเองอยางไร แตเขาจะเร่ิมรักตัวเองและมองหาส่ิงท่ีจะสรางความ
ภูมิใจใหกับตัวเอง

มนุษยทุกคนมีความทะเยอทะยานปรารถนาอะไรบางสิ่งบางอยางอยูในตัว
เสมอ และบอยครั้งที่ความปรารถนาของมนุษยตอบสนองไดดวยวัตถ ุจึงอาจกลาวไดวา ความส ําเร็จ
ในชีวิตมนุษยไดมาดวยการมีวัตถุตอบสนอง

2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาเหตุจูง

ใจที่ทํ าใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดสิ่งกระตุน(Stimulus)ที่ท ําให
เกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํ าซึ่งผู
ผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ
ของผูซื้อ และจะมีการตอบสนองของผูซื้อ(Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ(Buyer’s 
Purchase Decision)

จุดเร่ิมตนของพฤติกรรมน้ีอยูท่ีส่ิงกระตุน(Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลว
ทํ าใหเกดิการตอบสนอง(Response) ดังน้ันโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา ทฤษฎ ี S R Theory โดยมรีาย
ละเอียดของทฤษฎีดังนี้
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Stimulus Buyer’s black box Response

ภาพที ่2.7 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้ออยางงายหรือ S-R Theory

ส่ิงกระตุนภายนอก กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่น ๆ ลักษณะของผูซื้อ กระบวนการตัดสินใจของ
ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ - ปจจัยทางวัฒนธรรม ผูซ้ือ
ราคา เทคโนโลยี - ปจจัยทางสังคม - การรับรูปญหา
การจัดจํ าหนาย การเมือง - ปจจัยสวนบุคคล - การคนหาขอมูล
การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม - ปจจัยทางจิตวิทยา - การประเมินผลทาง

การแขงขัน   เลือกการตัดสินใจ
ฯลฯ - พฤติกรรมหลงัการซือ้

การตอบสนองของผูซ้ือ
การเลือกผลิตภัณฑ
การเลือกตรา
การเลือกผูขาย
เวลาในการซื้อ
ปริมาณการซื้อ

ภาพที่ 2.8 แสดงรายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค

1. สิ่งกระตุน(Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นภายในรางกาย (Inside Stimulus)
และสิ่งกระตุนภายนอก(Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
(Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซือ้ดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซือ้ดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็
ไดสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ

สิ่งกระตุนทางการตลาด
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ

กลองดํ าหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซื้อ

การตอบสนองความ
ตองการของผูซ้ือ
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1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด(Marketing Stimulus)เปนสิ่งกระตุนที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด
(Marketing mix) ซึ่งประกอบดวย

1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ

1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา เชน ลดราคาผลิตภัณฑเพื่อกระตุนความ
ตองการ

1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจํ าหนาย เชน จัดจํ าหนายผลิต
ภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ

1.1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ํ าเสมอ
การใชความพยายามของพนักงาน การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป
เหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภค
ที่อยูภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี ้ไดแก

1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ(Economic) เชนภาวะเศรษฐกจิ รายได
ของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล

1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี(Technological)เชน เทคโนโลยีใหม
ดานฝากถอนเงินโดยอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึน้

1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง(Law and political) เชน
กฎหมาย   เพิ่มลดภาษีสินคา จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ

1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม(Cultural) เชนขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น

2. กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ(Buyer’s Black Block) ความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํ า(Black Block) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู
ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ

2.1 ลกัษณะของผูซือ้(Buyer Characteristics)ประกอบดวย ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา
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2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ(Buyer Decision Process) ประกอบดวย
ขั้นตอนคือ รับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภาย
หลังการซื้อ

3. การตอบสนองของผูซื้อ(Buyer’s Response) คือ การตัดสินใจซื้อของผู
บริโภคหรือผูซื้อ(Buyer’s Purchase Decision)ผูซื้อจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ(Product Choice) ตัวอยางการเลือกผลิตภัณฑอาหาร
เชา มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่ส ําเร็จรูป ขนมปงฯลฯ สมมติวาผูบริโภคเลือกนมสด

3.2 การเลือกตราสินคา(Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคจะเลือกนมสด  
กลอง จะเลือกยี่หอโฟรโมสต มะล ิฯลฯ

3.3 การเลือกผูขาย(Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด
หรือรานคาใกลบานรานใด

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ(Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา
เชา กลางวันหรือเย็นในการซื้อนมสดกลอง

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ(Purchase Amount) ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกวา 
จะซื้อหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล

3. งานวิจัยที่เกี่ยวของ

ธัญธร  ลิ่มศิลา (2544) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อเบียรของผูบริโภคชาย ในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีอายุระหวาง 20 – 29 ป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนประมาณ 5,000 – 10,000 บาท ระดับ
การศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี สวนใหญจะดื่มเบียรสัปดาหละครัง้ ซึง่ยีห่อทีผู่บริโภคด่ืมมากทีส่ดุคอื
ชาง นอกจากน้ีจะซ้ือย่ีหอเดิมเปนประจํ า โดยซื้อครั้งละ 1 – 3 ขวด สถานที่ดื่มคือที่บาน และดื่มกับ
เพื่อน และตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อ
เบียรมากที่สุดคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
และปจจัยดานผลิตภัณฑตามล ําดับ ดานชองทางการจัดจํ าหนายพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความ
ส ําคญัในระดับมากทีส่ดุคอื สนิคาหาซื้อสะดวก ดานราคาพบวาราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ และ
ราคาถูกกวายี่หออ่ืน ดานการสงเสริมการตลาดคือ การสงเสริมการขาย พนักงานขายใหบริการดี 
สุภาพ ใหความชวยเหลือสังคม หรือใหผลประโยชนตอบแทนแกสังคม การโฆษณา และการ
ประชาสัมพันธ ดานผลิตภัณฑ คือ ความเขมขนของระดับแอลกอฮอล ย่ีหอเบียร เปนเบียรที่ผลิตใน
ประเทศ รูปแบบบรรจุภัณฑ และภาพพจนของตรายี่หอ
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ณัฐสิทธิ ์  อนันตกรณีวัฒน (2545) เร่ือง “ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียร
ของชายไทย ในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย

จากการศกึษาพบวาผูบริโภค สวนใหญมีอายรุะหวาง 40 – 49 ป มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มอีาชพีเปนผูประกอบธรุกจิสวนตัว มรีายไดเฉลีย่เดือนละ 5,001 – 10,000 บาท สวนใหญ
เปนผูทีส่มรสแลว และปจจุบันอยูกับคูสมรส พฤติกรรมการบริโภคเบียร สวนใหญพบวาบริโภค
เบียรมานาน 6 – 10 ป นิยมบริโภคเบียรสิงหมากที่สุด สวนเบียรตางประเทศที่นิยมบริโภคมากที่สุด
แตบริโภคเปนประจํ านอยกวาเบียรสิงห คือยี่หอไฮเนเกน ชอบบริโภคเบียรชนิดธรรมดาท่ัวไปท่ี
บรรจุขวดใหญ สัปดาห 2 – 3 คร้ัง เวลาซื้อเบียรมีการเปรียบเทียบราคาของแตละรานกอนซื้อเสมอ 
โดยมากชอบซื้อเบียรจากรานคา/รานชํ าตาง ๆ ทั่วไป และสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เบียรจากโทรทัศนมากที่สุด ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียร ดานผลิตภัณฑ  ไดแก 
การที่เบียรมีรสชาติที่ดี ดานราคา ไดแก มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และราคาถูกกวาเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลประเภทอื่น ๆ ดานชองทางการจัดจํ าหนาย ไดแก การหาซื้อเบียรไดงาย สะดวก ผลิต
ภัณฑมีจํ าหนายในทองตลาดอยูตลอดเวลา มีจํ าหนายไมวาจะเปนรานใกลบานหรือที่ท ํางาน และมี
ปายแสดงราคาไวชัดเจน ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ 
สมํ่ าเสมอ

ปฏิพร  โพธิรังสิยากร  (2545) เร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทาง
การตลาดของน้ํ าด่ืมตราน้ํ าไทย”

จากการศึกษาพบวาลูกคาสวนมากสัญชาติไทยรอยละ 85.90 มีอายุในชวง 31 – 40 ป 
รอยละ 37.20 สวนมากมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 76.60 ระดับ    
รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวงมากกวา 25,001 บาท รอยละ 30.10 ลูกคาสวนมากใชบริการของ    
น้ํ าด่ืมตรานํ ้าไทย ที่บาน/ที่พักอาศัย รอยละ 71.20 เปนการซ้ือเพ่ือบริโภคเองรอยละ 96.50 ซึ่ง     
สวนมากรูจักน้ํ าด่ืมตราน้ํ าไทยโดยคนรูจักแนะน ํารอยละ 82.90 บรรจุภัณฑที่ลูกคาใชอยูในปจจุบัน
มากที่สุดคือ ถังสีขาวทึบแสง ขนาด 20 ลิตร รอยละ 50.50 ความถี่ในการสั่งซื้อเปนประจ ําทุก
สัปดาหรอยละ 66.00 โดยชํ าระคาสินคาเปนเงินสดทุกครั้ง รอยละ77.10 และมีความคิดเห็นที่จะ
แนะนํ าใหคนรูจักใชบริการของน้ํ าด่ืมตราน้ํ าไทย รอยละ 94.30

พีรวุฒิ เชิดสถิรกุล  (2546) เร่ือง “ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ  
เนื้อสุกรของผูคาปลีกเนื้อสุกร ในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม

จากการศึกษาพบวา ผูคาปลีกเนื้อสุกรสวนใหญเปนเพศชาย มีสถานภาพเปนเจาของกิจ
การ มีอายุเฉลี่ย 42 ป มีระยะเวลาในการประกอบอาชีพเฉลีย่ 12 ป จบการศึกษาขั้นสูงสุดระดับ
ประถมศึกษาหรือเทียบเทา มีรายไดเฉลี่ย 12,530 บาทตอเดือน ผูคาปลีกเนื้อสุกรที่ซื้อสุกรมีชีวิตมา
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ชํ าแหละและผูคาปลีกเนื้อสุกรที่ซื้อเนื้อสุกรชํ าแหละเรียบรอยแลวมีสัดสวนใกลเคียงกัน โดยในการ
ซื้อสุกรแตละครั้งซื้อสุกรเปนตัวจะซื้อในปริมาณ 5 ตัว/คร้ัง และหากเปนสุกรที่ช ําแหละแลวจะซื้อ
เปนปริมาณ 100 กิโลกรัมตอคร้ัง การชํ าระเงินแบบจายเงินสด และมีความถี่ในการซื้อสุกรมา
จํ าหนายทุกวัน ซ่ึงในการตัดสินใจตนเองจะเปนคนตัดสินใจ ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความส ําคัญในดานความสะอาดของเนื้อสุกร และความสดใหมของ
เนื้อสุกร ดานราคาไดแก มีการบอกราคาลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคาเหมาะ
สมกับสินคา ตามล ําดับ ดานชองทางการจัดจํ าหนาย ไดแก มีการสงสินคาตรงตามเวลานัดหมาย
ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การมีบริการสงของถึงที ่ มีการรับประกันสินคาในกรณีที่มีการสง
สินคาถึงที่ มนุษยสัมพันธของผูขาย มีการขายแบบใหสินเชื่อ และมีการใหสวนลดตามล ําดับ

เมธาวินี  จิรัฐิติกาลโชติ  (2546) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภคตอการซื้อถายไฟฉายในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก

จากการศึกษาพบวา ผู บริโภคถานไฟฉายในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก จังหวัด
พิษณุโลก ใหความสํ าคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดตามลํ าดับดังน้ี คือ ปจจัยดาน          
ผลิตภัณฑ ดานสถานที่และชองทางการจัดจํ าหนาย ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด โดยมี
รายละเอียดดังน้ี ในดานผลิตภัณฑใหความสํ าคัญในเร่ืองอายุการใชงาน ดานราคา ไดแก ราคา      
สินคาถูกกวารานอ่ืน ดานสถานที่และชองทางการจัดจํ าหนาย ไดแก ทํ าเลที่ต้ังของรานเขาถึง
สะดวก ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา

กฤษฎา  หาญศุภลักษณ  (2545) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันภัย ตามพระราชบัญญัติคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ.2535 
ในจังหวัดเชียงราย

จากการศึกษาพบวามีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย ประกอบธุรกิจสวนตัว 
หรือคาขาย และสวนใหญใชรถกระบะ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท ผูตอบแบบสอบ
ถามสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับบทกํ าหนดโทษตามกฎหมายที่เกี่ยวกับการฝาฝนไมปฏิบัติตามพระ
ราชบัญญัติคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ.2535 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในระดับมากไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานการสรางและ
การนํ าเสนอทางกายภาพ ปจจัยดานสถานที่ใหบริการและชองทางการจัดจ ําหนาย สวนปจจัยดาน
ราคาและปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความส ําคัญในระดับปานกลาง ดานผลิตภัณฑ คือ ชื่อ
เสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท ดานบุคลากร คือพนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการ 
ดานกระบวนการ คือมีส ํานักงานเปนหลักแหลงนาเชื่อถือ ดานราคา คือระดับราคาและปจจัยยอยที่มี
ผลนอยที่สุดคือสามารถช ําระเงินโดยใชบัตรเครดิตได และสามารถผอนช ําระคาเบี้ยประกันได ดาน
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สถานที่ใหบริการและชองทางการจัดจ ําหนาย คือสถานที่จํ าหนายอยูในแหลงชุมชน สะดวกตอการ
เดินทางมาติดตอ ดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ

วิชัย  ศิริอุยานนท  (2545)  เร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการคลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ของผูมีอํ านาจซ้ือกระเบ้ืองเคลือบดินเผามุงหลังคาของวัด ในจังหวัดเชียงใหม

จากการศึกษาพบวาผู ตอบแบบสอบถามซึ่งเปนผูที่มีอํ านาจในการตัดสินใจซื้อ       
สวนใหญเปนเจาอาวาสวัด มีอายุต่ํ ากวา 40 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับประถมศึกษาหรือต่ํ ากวา 
ในดานของวัดพบวา วัดที่เขาไปเก็บแบบสอบถามสวนใหญเปนวัดที่มีอายุมากกวา 200 ป อยูในเขต 
ชุมชน มีพื้นที่วัดนอยกวา 10 ไร มีพระจ ําพรรษา 1 – 5 รูป และมีเณรจํ าพรรษาอยู 1 – 5 รูป วัด  
สวนใหญมีจํ านวนผูศรัทธาที่ใหการอุปถัมภวัดอยูระหวาง 51 – 200 หลังคาเรือน รายไดของวัด    
สวนใหญมาจากการจัดงานวัด เชน งานกฐิน งานผาปา โดยมีรายไดตอปประมาณ 50,000 – 
100,000 บาท การเก็บเงินมีไวยาวัจกรวัดเปนผูเก็บ ดานการจัดซื้อกระเบื้องมุงหลังคาวัด พบวาวัด
สวนใหญเคยซื้อกระเบื้องเคลือบดินเผาครั้งสุดทายมานานกวา 6 ปแลว สวนใหญซื้อเพื่อมากอสราง
สิ่งกอสรางใหม การซื้อกระเบื้องเคลือบดิบเผาซื้อจากตัวแทนขาย และเลือกซื้อโดยดูคุณภาพของ
สินคาเปนหลัก ชนิดของกระเบื้องที่ซื้อมากที่สุดคือชนิดสุโขทัย สวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีความส ําคัญตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด ไดแก 
การอนุรักษศิลปะโบราณ ดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา มีการตอรองราคาได 
สามารถผอนชํ าระได ดานชองทางการตลาด ไดแก การสงสินคาตรงตามความตองการ ดานการ    
สงเสริมการตลาด ไดแก มีการรับประกันสินคา สามารถคืนหรือเปลี่ยนสินคาได มีการใหขอมูลวิธี
ใชสินคา และปจจัยอื่น ๆ ไดแก การอนุรักษศิลปะโบราณ แบบของสิง่กอสรางท่ีไดออกแบบไว 
และความสอดคลองกับสิ่งกอสรางที่มีในวัด

วิทยา  ศิริธนานุกูลวงศ  (2546)  เร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ
กาซปโตรเลียมเหลวของผูบริโภค ในอํ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร”

จากการศกึษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30 – 39 
ป สถานภาพทางครอบครัวแตงงานแลว มีจํ านวนสมาชกิในครอบครัว 4 คน มีอาชีพเปนเจาของ      
กจิการ จบการศกึษาระดับประถมศกึษาถงึมธัยมศกึษาตอนตน มีรายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท 
สวนใหญใชกาซหุงตมยี่หอ ปตท. โดยใชขนาดบรรจุ 15 กิโลกรัม เหตุผลที่เลือกใชกาซหุงตมขนาด
ดังกลาว เพราะสะดวกในการสั่งซื้อในกรณีกาซหมด การตัดสินใจเลือกใชกาซหุงตมยี่หอ/ตราดวย
ตนเอง ระยะเวลาในการใช 3 – 4 สัปดาห วิธีการซื้อกาซหุงตมสวนใหญใชบริการสงถึงบานและจะ
เปลี่ยนยี่หอ/ตราถังกาซเมื่อราคาแตกตางกัน 25 บาท ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความส ําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจํ าหนาย 
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และระดับปานกลาง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาดและดานราคา ปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสิน
ใจซื้อกาซปโตรเลียมเหลว ดานผลิตภัณฑคือ มาตรฐานความปลอดภัยของถังกาซ ดานราคา คือ ไม
คิดคาบริการขนสง ดานชองทางการจํ าหนาย คือ มีบริการรับคํ าสั่งซื้อทางโทรศัพทดานการสงเสริม
การตลาด คือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธและความเปนกันเอง

ศุภนุช  คุณวรวินิจ (2546) เรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ         
ตัดสินใจซ้ือสังฆภัณฑของผูบริโภค ในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม”

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 – 30 
ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดอยูใน
ชวง 5,001 – 15,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาสังฆภัณฑ 3 – 5 คร้ังตอป วัตถุ
ประสงคในการซื้อสินคาสังฆภัณฑสวนใหญเพื่อท ําบุญเนื่องในวันส ําคัญทางพุทธศาสนา ไดแก วัน
วิสาขบูชา วันมาฆบูชา วันอาสาฬหบูชา สินคาสังฆภัณฑที่ซื้อเปนประจ ํา ไดแก เทียน ธูป/กํ ายาน 
เข็มเย็บผา มีดโกน/มีดตัดเล็บ ชุดยารักษาโรคและหนังสือบทสวดมนต โดยในชวงวันส ําคัญทาง
พุทธศาสนา เชน วันวิสาขบูชา วันมาฆบูชา วันอาสาฬหบูชา และวันเขา – ออกพรรษา สวนใหญ
นิยมซ้ือเทียนพรรษา ชุดสังฆทาน ผาสบง จีวร ผาอาบน้ํ าฝนและชุดยารักษาโรค คาใชจายในการซื้อ
สินคาสังฆภัณฑแตละครั้งสวนใหญจะมีคาใชจายนอยกวา 300 บาท โดยจะท ําการเลือกซื้อสินคา       
สังฆภัณฑดวยตนเองจากสถานที่จ ําหนายตามสะดวก ไมเฉพาะเจาะจงราน/สถานที ่ และสวนใหญ
เคยไดรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับสถานที่จ ําหนายสินคาสังฆภัณฑจากสื่อวิทย ุ แคตตาล็อกสินคาโดย
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสังฆภัณฑบาง โดยจัดอันดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดังน้ี ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการ
ตลาด ดานผลิตภัณฑ ไดแก สินคามีคุณภาพ สินคามีใหเลือกหลากหลายทุกประเภทตามตองการ 
สินคามีหลายระดับราคา สินคาจัดเปนชุดตามความตองการของลูกคา สินคามีหลายขนาด การรับ
เปลี่ยน – คืนสินคา ความนาเช่ือถือของรานจํ าหนาย สินคาผลิตจากโรงงานท่ีไดรับอนุญาต สีของผา
ไตรจีวร/ผาอาบน้ํ าฝน สินคาทันยุคสมัยและมีตรายี่หอเปนที่รูจักตามล ําดับ ดานราคา ไดแก ราคา
ตามคุณภาพของสินคา มีปายราคาที่เห็นชัดเจน ราคาสามารถตอรองได และราคาถูกกวารานอื่น 
ตามลํ าดับ ดานชองทางการจัดจํ าหนาย ไดแก สถานที่จ ําหนายใกลแหลงชุมชน เชน ตลาด ท่ีจอดรถ
สะดวก ความสะดวกและการจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ สถานที่จ ําหนายใกลที่พักอาศัย สถานที่
จํ าหนายใกลวัด เวลาเปด – ปดของสถานที่จ ําหนาย และสถานที่จ ําหนายตั้งอยูในศูนยการคาหรือ  
ไฮเปอรมารเก็ต ตามล ําดับ ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ผูจํ าหนายมีอัธยาศัยดี สุภาพ ผูจํ าหนาย
มีความรูและความสามารถในการแนะนํ าสินคา การจัดสินคาใหตรงตามเทศกาลตาง ๆ การจัดแสดง
สินคาดานหนาและภายในรายที่สวยงาม โดดเดน ปายรานขนาดใหญ สังเกตงาย การจัดท ําเอกสาร
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ใหความรู คํ าแนะนํ าเกี่ยวกับสังฆภัณฑและพิธีกรรมทางศาสนาพุทธ และการจัดทํ าแคตตาล็อก    
สินคาแกลูกคา ตามล ําดับ

ศุภนิษฐ  เหมะวรรณ (2545) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ    
นักทองเท่ียวชาวญ่ีปุน ในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม”

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย      
เล็กนอยสวนใหญมีอายุในชวง 21 – 30 ป และมีอาชีพเปนนักศึกษามากที่สุด ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน เรียงตามลํ าดับความสํ าคัญดังน้ี 
ปจจัยผลิตภัณฑดานบุคคล ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที ่ ปจจัยผลิตภัณฑดานเคร่ืองมือและ
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดตามล ําดับ ปจจัยผลิตภัณฑ ไดแก ดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยว
ชาวญ่ีปุนสวนใหญไดแก พนักงานนวดมีประสบการณความชํ านาญในการนวด พนักงานนวด
สามารถอธิบายแนะน ําวิธีนวดแผนโบราณได และพนักงานนวดมีความสนใจในการใหบริการ ดาน
ราคา ไดแก ราคาตอ 1 ช่ัวโมง และราคาตอ 2 ช่ัวโมง ดานสถานที ่ ไดแก หองนอนฟูกเตียงและ
หมอนสะอาด หองนวดกวางขวางไมอึดอัดสะดวกสบายและมหีองน้ํ าไวบริการอยางพอเพยีง ผลติภัณฑ
ดานเคร่ืองมือ ไดแก มีเสื้อผาไวบริการลูกคา มียาหรือน้ํ ามันบรรเทาอาการปวดเม่ือยไวจํ าหนาย 
และมีรานอาหารภายในสถานที่ ดานสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนสวน
ใหญ ไดแก ขาวและการประชาสัมพันธการสงเสริมการขายโดยใหสวนลด และการโฆษณา

สมภพ  จูฑะพุทธิ (2545) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกรานจํ าหนายกาซหุงตม ของผูบริโภค ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม”

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 26 – 30 ป 
มีจํ านวนสมาชกิในครัวเรือน 4 คน และมีรายไดเฉลี่ยทั้งหมดในครัวเรือน 15,001 – 30,000 บาท
ตอเดือน ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย รองลงมาไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามล ําดับ ดานชองทาง
การจัดจํ าหนายที่มีผลตอการตัดสินใจในระดับมากคือ มีบริการรับคํ าสั่งซื้อทางโทรศัพท การมี
ปริมาณถังเพียงพอกับความตองการ สามารถสั่งซื้อไดทันท ีมีบริการจัดสงท่ีรวดเร็ว สถานที่ต้ังของ
รานอยูใกลบาน รานจํ าหนายมีระบบความปลอดภัยที่ดี และการเดินทางสะดวกและมีที่จอดรถ
เพียงพอ ดานผลติภัณฑ คอื ถังบรรจุกาซไดมาตรฐานและมีความปลอดภัย น้ํ าหนักกาซที่บรรจุใน
กาซหุงตมไดมาตรฐานตามท่ีระบุไว มีบริการจัดสงกาซหุงตมใหถึงที่บาน ถังกาซหุงตมไดรับการ
ตรวจสอบปรับปรุงตามระยะเวลาที่ก ําหนด มีการท ําความสะอาดกาซหุงตมใหสะอาดอยูเสมอ และ
ชื่อเสียงของรานจํ าหนายกาซหุงตมนาเชื่อถือ ดานราคา คือ ไมคิดคาบริการจัดสง ราคาจํ าหนายกาซ
หุงตมต่ํ ากวาราคาตลาด และการเก็บเงินคามัดจํ าถังกาซอยูในระดับที่เหมาะสม ดานการสงเสริมการ
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ตลาด คือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ และความเปนกันเอง ปญหาที่พบมากที่สุดคือ ถังบรรจุกาซ    
หุงตมชํ ารุด ไมไดรับการตรวจสอบปรับปรุงตามระยะเวลาที่ก ําหนด รองลงมาคือ น้ํ าหนักกาซที่
บรรจุในกาซหุงตมไมไดมาตรฐานตามที่ระบุไว และถังกาซหุงตมที่นํ ามาเปลี่ยนสกปรกไมไดรับ
การดูแลทํ าความสะอาด

ยุวนิตย  ทิศสกุล (2545) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภค
ในการเลือกใชบริการผับและภัตตาคารในเขตอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย”

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20 – 25 
ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพคาขาย/เจาของกิจการ/ธุรกิจสวน
ตัว และมีรายไดตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท สื่อที่ท ําใหผูตอบแบบสอบถามรูจักผักและภัตตาคาร
เปนสวนใหญ คือ เพ่ือนแนะนํ า เหตุผลส ําคัญของการเลือกใชบริการผับและภัตตาคาร คือ การมี
บรรยากาศดี และไปเที่ยวเนื่องในโอกาสเพื่อการพักผอนหยอนใจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะ
สั่งอาหารประเภทยํ ามารับประทาน โดยดูจากเมนูหรือรายการอาหาร ดานเคร่ืองด่ืมท่ีส่ังเปนประจํ า 
ไดแก เหลาหรือวิสก้ี เบียรตาง ๆ บริเวณที่ชอบนั่งมากที่สุด คือ บริเวณท่ีมีบรรยากาศดี เชน มี
ทิวทัศนสวยงาม ชวงเวลาที่ไปใชบริการสวนมากจะอยูในชวงเวลา 18.00 น. – 21.00 น. และโดย
ปกติจะใชบริการในวันศุกรและวันเสารมากที่สุด ระยะเวลาในการใชบริการโดยเฉลี่ยครั้งละ 3 – 4 
ชั่วโมง มีผูรวมใชบริการครั้งละ 3 – 4 คน และมีคาใชจายตอครั้ง 501 – 800 บาท เม่ือเวลาจายเงิน
สวนใหญจะหารกันจาย ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการผับและภัตตาคาร คือ 
เพื่อนหรือผูรวมงาน ดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ (ดาน
อาหารและเครื่องดื่ม) ที่มีระดับความส ําคัญมากที่สุดไดแก ความสะอาดของอาหาร ความสดของ
อาหาร ปจจัยดานผลิตภัณฑ (ดานดนตรี) ไดแก ความไพเราะของวงดนตรี ดานราคา ไดแก ราคา
อาหาร ราคามิกเซอร ราคาเหลาตอขวด ราคาเบียรตอขวด ดานสถานที ่ ไดแก มีที่จอดรถเพียงพอ 
ทํ าเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง อยูใกลแหลงชุมชน ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การมี
พนักงานแนะนํ าอาหารและเคร่ืองด่ืม ซื้อ 1 แถม 1 การลดราคาอาหาร เพคเกจเหลาราคาถูก การลด
ราคาเหลาตอขวด การลดราคามิกเซอร การท ําบัตรลดแจกใหกับลูกคาประจ ํา การลดราคาเบียรตอ
ขวด Happy Hour การเสนอเมนูอาหารใหม การสมัครเปนสมาชิกเพื่อใหไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ การ
ลงโฆษณาในสื่อตาง ๆ การแจงขาวสารขอมูลประชาสัมพันธของราน ดานพนักงาน ไดแก 
พนักงานดูแลเอาใจใสลูกคาเปนอยางด ี มีความกระตือรือรน พนักงานตอนรับมีความสุภาพ ยิ้มแยม
แจมใส มีความเปนกันเองกับลูกคา ดานการสรางและนํ าเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก การมีหอง
น้ํ าสะอาด มีระบบถายเทอากาศภายในที่ด ี ดานกระบวนการ ไดแก การมีภาชนะอุปกรณเคร่ืองมือ
เคร่ืองใชสะอาด อาหารและเคร่ืองด่ืมไดรับอยางรวดเร็วและถูกตอง การทักทายและตอนรับเมื่อ
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ทานเดินเขามาในราน แคชเชียรคิดเงินไดถูกตอง รวดเร็ว มีการใหบริการแกทานอยางเสมอภาค     
มีการประสานงานกันเปนอยางด ีการจองโตะ

ศนิ  จันทรสัชนาลัย  (2546)  เร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกราน
ขายยาของผูบริโภคในอํ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร”

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอาย ุ21 – 30 ป มีการ
ศึกษาในระดับมัธยม หรือ ปวช. มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนหรือลูกจาง มีรายไดระดับ 
5,001– 15,000 ในดานการใชบริการรานขายยา สวนใหญใชบริการ 1 คร้ังตอเดือนมากท่ีสุด ปจจัย
สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในปจจัยดาน     
ผลิตภัณฑและปจจัยดานชองทางการจัดจ ําหนายในระดับมาก สวนปจจัยดานราคา และปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับปานกลาง ดานชองทางการ      
จัดจํ าหนาย คือ เร่ืองการจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูและเปนระเบียบ ดานผลิตภัณฑ คือเร่ืองมียา
หลายยี่หอใหเลือก ปจจัยดานราคา เร่ือง มีปายแสดงราคาชัดเจน ดานการสงเสริมการตลาด คือเร่ือง
พนักงานขายใหคํ าแนะนํ าในการใชยาและซักถามอาการกอนการใหยา ดานปจจัยสวนบุคคลพบวา 
อายุมีอิทธิพลตอปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคา ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอปจจัยดาน
ราคา และชองทางการจัดจ ําหนาย สวนรายได ไมมีอิทธิพลตอปจจัยสวนประสมการตลาด

นภดล  จิระธิติกุล  (2546) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ     
เจาของรถยนตในการเลือกใชบริการของอู เคาะพนสีรถยนตในอ ําเภอเมือง จังหวัดลํ าปาง”

จากการศึกษาพบวา เจาของรถยนตสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31 – 40 ป มี
อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือน อยูระหวาง 10,0001 – 30,000 บาท และสวนใหญ
เปนเจาของรถยนตบรรทุกสวนบุคคล (รถปกอัพ) ยี่หออีซูซุ ซึ่งมีอายุรถยนตเฉลี่ยมากกวา 5 ป 
สํ าหรับผูท่ีเปนเจาของรถยนตน่ังสวนบุคคล(รถเกง) น้ัน สวนใหญใชยี่หอฮอนดา ซึ่งมีอายุรถยนต
เฉลี่ยมากกวา 5 ป สวนผูที่มีรถยนตทั้ง 2 ประเภทน้ัน สวนใหญมีรถยนตบรรทุกสวนบุคคล         
(รถปกอัพ) ยี่หออีซูซุ ซึ่งมีอายุรถยนตเฉลี่ยมากกวา 5 ป และมีรถยนตนั่งสวนบุคคล (รถเกง) ยี่หอ
โตโยตา ซึ่งมีอายุรถยนตเฉลี่ยมากกวา 5 ป พฤติกรรมการเลือกใชบริการอูเคาะพนสีรถยนตของ   
เจาของรถยนต สวนใหญใชบริการคูเคาะพนสีรถยนตเม่ือเกิดอุบัติเหตุ โดยมีลักษณะของการเคยใช
บริการ คือ ซอมเบา (ระยะเวลาการซอมไมเกนิ 7 วัน) มีความถี่ในการใชบริการจ ํานวน 1 ครั้งใน
ระยะเวลา 5 ป และมีคาใชจายในการใชบริการในแตละครั้งนอยกวา 5,000 บาท สวนใหญมีเพ่ือน
และผูรวมงานเปนบุคคลแนะนํ าในการใชบริการ ซ่ึงอูสุบินการชางเปนอูท่ีเจาของรถยนตสวนใหญ
ใชบริการคร้ังลาสุด โดยมีเหตุผลในการเลือกใชบริการคือ คุณภาพของงานเคาะพนสีเหมือนเดิม 
หากเจาของรถยนตตองการเปลีย่นอะไหล สวนใหญจะใหอูเคาะพนสีรถยนตเปนผูจัดหาอะไหลให 
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โดยชนิดของอะไหลที่เปลี่ยนนิยมใชเปนของแท และสวนใหญเจาของรถยนตจะเปนผูช ําระคาซอม
เองในการใชบริการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลในการเลือกใชบริการ สรุปไดวา 
ดานผลติภัณฑ คือ ส ี  อายุการใชงานของสีที่ใชพน ดานราคา คือ ราคาคาซอมสมเหตุสมผล และ
ราคาคาซอมใกลเคียงกับคูแขง ดานสถานที ่คือ มีความสะดวกในการเดินทาง ดานการสงเสริมการ
ตลาด  คือ การใหความรูความเขาใจเกี่ยวกับการใชบริการ ดานบุคคล คือ ผูใหบริการมีความรูความ
สามารถในการทํ างาน ดานลักษณะทางกายภาพ คือ อากาศถายเทดีและแสงสวางเพียงพอ มีหอง      
รับรองและหองน้ํ า สถานที่มีความสะอาดเรียบรอยและมีเคร่ืองมือและอุปกรณที่ทันสมัย ดาน
กระบวนการ คือ เวลาเปด – ปดของอูสะดวกตอการใชบริการ มีการนัดหมายตรงเวลา มีการแจงคา
ซอมลวงหนา และมกีารโทรใหมารับรถ/บริการรับสงรถแกลูกคา

ชัยรัตน  คุณารัตน  (2546) เร่ือง “สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอนักศึกษา
ระดับอุดมศึกษาในการใชบริการโรงภาพยนตรในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม”

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 – 23 
ป มีรายไดระหวาง 3,001 – 6,000 บาท ตอเดือน สวนมากเขาใชบริการของโรงภาพยนตรเมเจอร
ซีเนเพล็กซ มีความถี่ในการเขาชมนาน ๆ ครั้งมากที่สุด และจะเขาชมในชวงเวลา 17.00 – 20.00 น. 
วันที่ไปใชบริการมากที่สุดคือวันเสาร โดยจะไปกับเพื่อน ทราบขอมูลขาวสารมากที่สุดจากปาย
หนาโรงภาพยนตร ประเภทของภาพยนตที่นิยมไปชมมากที่สุด คือ ภาพยนตรฮอลลีวูด แนวท่ีชอบ
มากที่สุดคือบู/แอคชั่น สวนภาพยนตรไทยจะชอบแนวตลกมากที่สุด ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใช
บริการโรงภาพยนตร ผูตอบแบบสอบถามใหความส ําคัญกับปจจัยดานการตลาดบริการ ทุกปจจัยใน
ระดับสํ าคัญมาก โดยเรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ
บริการ ดานการสรางและนํ าเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานราคา ดานสถานที่บริการ ดานบุคลากร
และดานสงเสริมการตลาด



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การศึกษาคนควาอิสระคร้ังน้ี ผูศึกษาคนควาไดทํ าการศึกษาคนควาเร่ือง “ปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ” เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ (Survey Research) มีจุดมุงหมายเพื่ออธิบายความสัมพันธ
ของตัวแปรต้ังแต 2 ตัวขึ้นไป วามีความสัมพันธเกี่ยวของอยางแทจริงมากนอยเพียงใด โดยมีเคร่ือง
มือที่ใชในการรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม มีข้ันตอนในการดํ าเนินการศึกษาคนควาดังนี้

1.! ประชากรและกลุมตัวอยาง
2.! เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา
3.! การเก็บรวบรวมขอมูล
4.! การวิเคราะหขอมูล

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง

1.1 ประชากร (Population) ประชากรในที่นี้หมายถึง ผูบริโภคในเขตเทศบาลนคร
หาดใหญทั้งหมด 158,006 คน (จากขอมูลของส ํานักงานทะเบียนเทศบาลนครหาดใหญ ณ. วันท่ี 31 
ธันวาคม 2546)

1.2 ขนาดตัวอยาง (Sample Size) ขนาดของตัวอยางที่เปนตัวแทนของประชากรที่ใช
ในการศึกษา โดยขนาดตัวอยางถูกก ําหนดท่ีระดับความเช่ือม่ัน 90% และระดับความคลาดเคลื่อน 
10% โดยใชสูตรความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน

n  =    N
       1 + Ne2

เม่ือ n   = จํ านวนตัวอยาง
N   = จํ านวนประชากร
e   = คาความคลาดเคลื่อน

n  =      158,006
1 + 158,006(0.10) 2

    = 100
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จํ านวนตัวอยางที่จะท ําการส ํารวจเทากับ 100 ตัวอยาง
ในการศึกษาคนควาอิสระคร้ังน้ี กํ าหนดวิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน 

(Nonprobability Sampling) ประเภทการเลือกตัวอยางแบบโควตา กลาวคือเขตเทศบาลนคร       
หาดใหญ ม ี1 ตํ าบลคอื ตํ าบลหาดใหญ แบงเขตเลอืกต้ังเปน 4 เขต จํ านวน 30 ชมุชน มีประชากรทัง้สิน้
158,006 คน (ณ 31 ธันวาคม 2546) ผูศึกษาคนควาไดท ําการทอดแบบในแตละชุมชนดังนี้

ลํ าดับที่ ชื่อชุมชน จํ านวนประชากรท้ังส้ิน(คน) ขนาดตัวอยาง
เขต 1
1 คลองเตย 5,681 4
2 หลังสนามกีฬากลาง 11,848 8
3 หนาสนามกีฬากลาง 7,471 5
4 ถัดอุทิศ 8,446 5
5 อู ท.ส 1,725 1
6 หนาคายเสนาณรงค 6,100 1
7 หนาสวนสาธารณะ 1,469 1
เขต 2
1 กลางนา 2,915 2
2 บานจา 5,831 4
3 จิระนคร 11,745 8
4 ทงเซียเชี่ยงตึ๊ง 4,642 3
5 มุสลิม 2,694 2
เขต 3
1 ทุงรี 4,289 3
2 คลองเรียน 7,410 5
3 อูญ่ีปุน 7,426 5
4 ทุงเสา 5,237 3
5 จันทรวิโรจน 1,221 1
6 ทาเคียน 5,932 4
7. รัตนวิบูลย 1,519 1
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ลํ าดับที่ ชื่อชุมชน จํ านวนประชากรท้ังส้ิน(คน) ขนาดตัวอยาง
เขต 4
1 ไทยโฮเต็ล 2,997 2
2 หนาวัดหาดใหญใน 3,672 2
3 รัตนอุทิศ 9,681 6
4 หลงัท่ีวาการอํ าเภอ 1,958 1
5 โชคสมาน 7,202 5
6 มงคลประชา 4,289 3
7 บางหัก 8,427 5
8 หนาสถานีรถไฟ 4,653 3
9 แฟลตการเคหะแหงชาติ 3,296 2
10 ตลาดพอพรหม 6,677 4
11 ริมควน 1,548 1

รวมท้ังส้ิน 158,006 100

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควา

ในการศึกษาคนควาอิสระคร้ังน้ี ผูศึกษาคนควาไดดํ าเนินการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับงาน
วิจัย โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จํ านวน 100 ชุด 
ประกอบดวยค ําถาม 3 สวน ดังน้ี

สวนที ่1 ขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลและขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที ่2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
สวนที ่3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นดานสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อโซดา เปนคํ าถามเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นในเรื่องผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจํ าหนายและการสงเสริมการตลาด ค ําถามมลีกัษณะเปนคํ าถามมาตราสวนประมาณคา
(Rating Scale) ใหกลุมตัวอยางใหคะแนนระดับความคิดเห็น เกณฑที่ใชในการใหคะแนนคือ

เห็นดวยอยางยิ่ง 5 คะแนน
เห็นดวย 4 คะแนน
ไมแนใจ 3 คะแนน
ไมเห็นดวย 2 คะแนน
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน
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การแปรผลใชหลักเกณฑ
พิสัย =  คาสูงสุด – คาต่ํ าสุด
จํ านวนช้ัน =  5 ชั้น
อันตรภาคช้ัน =      พิสัย

    จํ านวนช้ัน
=       4
         5
=    0.80

คาเฉลี่ยที่ไดจากการประมวลผล คือ
คาเฉลี่ย 4.21-5.00 แปลวา เห็นดวยอยางยิ่ง
คาเฉลี่ย 3.41-4.20 แปลวา เห็นดวย
คาเฉลี่ย 2.61-3.40 แปลวา ไมแนใจ
คาเฉลี่ย 1.81-2.60 แปลวา ไมเห็นดวย
คาเฉลี่ย 1.00-1.80 แปลวา ไมเห็นดวยอยางยิ่ง
รูปแบบคํ าถามในแบบสอบถามน้ีเปนคํ าถามปลายปดโดยเรียงล ําดับคะแนนของความ

คิดเห็น (Rating Scale) และมีมาตรวัดแตละตัวสามารถใชแปรผลทางสถิติไดตางกัน ตัวอยางของ
แบบสอบถามไดถูกแนบมาในสวนถัดไป

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล

ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดดํ าเนินการรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม โดย
ดํ าเนินการเปนข้ันตอนดังน้ี

3.1 นํ าแบบสอบถามที่ทํ าขึ้น โดยคํ าแนะนํ าจากอาจารยที่ปรึกษา ไปทดสอบกับผู
บริโภคโซดาในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จํ านวน 20 ชุดที่ไมใชกลุมตัวอยาง จากการทดสอบ
แบบสอบถามนํ ามาค ํานวณหาคาความเชือ่มัน่ของเคร่ืองมอื โดยวิธขีอง Cronbach (มสธ. 2546 : 103)
เรียกคาความเชื่อมั่นที่หาโดยวิธีนี้วา “สัมประสิทธิ์อัลฟา (α  Coefficient) แลวนํ าผลลัพธมาวัดและ
หาคาความเช่ือถือของแบบสอบถาม ไดคาสัมประสิทธิ์อัลฟา .7632 จากนั้น นํ าแบบสอบถามมา
ปรับปรุงใหสมบูรณกอนนํ าไปปฏิบัติจริง

3.2 ผูวิจัยนํ าแบบสอบถามดังกลาวที่ปรับปรุงแลวไปสัมภาษณผูบริโภคโซดาตามกลุม
ตัวอยางที่ไดก ําหนด โดยขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม

3.3 เก็บรวบรวมขอมูลตามจํ านวนและวิธีการสุมตัวอยางที่ไดก ําหนดไว
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4. การวิเคราะหขอมูล

 เมื่อรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามแลว จะนํ าขอมูลที่ไดมาลงรหัส (Coding) แลว 
นํ าไปประมวลผลดวยคอมพิวเตอร  โดยใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the 
Social Science for Window) และสํ าหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวยสถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนการหาคาทางสถิติพื้นฐาน เชน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
คารอยละ และคาความถี ่ เพื่ออธิบายลักษณะของกลุมตัวอยาง เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
เปนตน โดยการวิเคราะหจะแสดงใหเห็นถึงลักษณะทั่วไปทางประชากรศาสตรและขอมูลทั่วไป
ของกลุม  ตัวอยาง  สถติิเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพือ่ใชในการวิเคราะหผลกระทบของตัวแปร
ตาง ๆ โดยใชการทดสอบความสัมพนัธดวยวิธ ี Chi-square เพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรที่
สนใจศึกษา ทั้งนี้ไดก ําหนดระดับนัยส ําคัญท่ี 0.10 เพื่อทดสอบสมมติฐาน



บทที ่4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การศึกษาคนควาอิสระ เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการสนองตอบตอสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคโซดา สวนประสมทางการ
ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา และความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากร
ศาสตร ในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ โดยใชแบบสอบ
ถามจํ านวน 100 ชุด แบงผลการวิจัยเปน 4 สวน ดังน้ี

สวนที ่1 ขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลและขอมูลทั่วไปของผูบริโภคกลุมตัวอยาง
ประกอบดวย 5 ดาน คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได นํ าเสนอในรูปตารางท่ีแจกแจง
ความถี่และรอยละ

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคกลุมตัวอยางน ําเสนอในรูป
ตารางที่แจกแจงความถี่และรอยละ

สวนที ่3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาด นํ าเสนอใน
รูปคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สวนที ่4 ขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธในดานประชากรศาสตรและสวนประสมทางการ
ตลาดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคกลุมตัวอยาง นํ าเสนอในรูปตารางท่ีแสดงความ
สัมพันธ แจกแจงขอมูล (Cross – Tabulation Table)
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สวนท่ี 1  ขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลและขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางที ่4.1  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามเพศ

เพศ จ ํานวน รอยละ
ชาย 64 64.0
หญิง 36 36.0
รวม 100 100.0

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยางจํ านวน 100 คน สวนใหญเปน
เพศชาย จํ านวน 64 คน คิดเปนรอยละ 64.0 และเปนเพศหญิง จํ านวน 36 คน คิดเปนรอยละ 36.0
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ตางรางที ่4.2  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามอายุ

อายุ จํ านวน รอยละ
ต่ํ ากวา 20 ป 3 3.0
20 – 29 ป 30 30.0
30 – 39 ป 44 44.0
40 – 49 ป 16 16.0
50 – 59 ป 7 7.0
60 ปขึ้นไป 0 0.0
รวม 100 100.0

จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญมี
อายุระหวาง 30 – 39 ป จํ านวน 44 คน คิดเปนรอยละ 44.0 รองลงมาคือ อายุระหวาง 20 – 29 ป 
จํ านวน 30 คน คิดเปนรอยละ 30.0  มีอายุระหวาง 40 – 49 ป จํ านวน 16 คน คิดเปนรอยละ 16.0 มี
อายุระหวาง 50 – 59 ป จํ านวน 7 คน คิดเปนรอยละ 7.0 และมีอายุตํ่ ากวา 20 ป จํ านวน 3 คน คิดเปน  
รอยละ 3.0 ตามล ําดับ
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ตางรางท่ี 4.3  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา จํ านวน รอยละ
ไมไดรับการศึกษา 0 0.0
ประถมศึกษา 9 9.0
มัธยมศึกษา 9 9.0
อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 37 37.0
ปริญญาตรี 41 41.0
สูงกวาปริญญาตรี 4 4.0
อ่ืน ๆ 0 0.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.3 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญมี
การศึกษาระดับปริญญาตรี จํ านวน 41 คน คิดเปนรอยละ 41.0 รองลงมาคือระดับอาชีวศึกษา/
อนุปริญญา จํ านวน 37 คน คิดเปนรอยละ 37.0  ระดับประถมศึกษา จํ านวน 9 คน คิดเปนรอยละ 9.0 
และระดับมัธยมศึกษา จํ านวน 9 คน คิดเปนรอยละ 9.0 และสูงกวาระดับปริญญาตรี จํ านวน 4 คน 
คิดเปนรอยละ 4.0 ตามล ําดับ
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ตางรางที ่4.4  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามอาชีพ

อาชีพ จ ํานวน รอยละ
นักศึกษา 13 13.0
พนักงานบริษัทเอกชน 40 40.0
ธุรกิจสวนตัว 10 10.0
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 21 21.0
รับจาง 11 11.0
แมบาน 3 3.0
คาขาย 2 2.0
อ่ืน ๆ 0 0.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.4 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญมี
อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํ านวน 40 คน คิดเปนรอยละ 40.0 รองลงมาคือ ขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํ านวน 21 คน คิดเปนรอยละ 21.0 และเปนนักศึกษา จํ านวน 13 คน คิดเปน
รอยละ 13.0 อาชีพรับจาง จํ านวน 11 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํ านวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 10.0 เปนแมบาน จํ านวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.0 และคาขาย จํ านวน 2 คน คิดเปน
รอยละ 2.0 ตามล ําดับ
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ตางรางที่ 4.5  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกรายไดตอเดือน

รายไดตอเดือน จ ํานวน รอยละ
ต่ํ ากวา 5,000 บาท 17 17.0
5,000 – 9,999 บาท 25 25.0
10,000 – 14,999 บาท 18 18.0
15,000 – 19,999 บาท 16 16.0
20,000 – 24,999 บาท 18 18.0
25,000 ขึ้นไป 6 6.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.5 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญม ี   
รายไดตอเดือน 5,000 – 9,999 บาท จํ านวน 25 คน คิดเปนรอยละ 25.0 รองลงมาคือ รายไดตอเดือน
10,000 – 14,999 บาท จํ านวน 18 คน คิดเปนรอยละ 18.0  รายไดตอเดือน 20,000 – 24,999 บาท 
จํ านวน 18 คน คิดเปนรอยละ 18.0 รายไดตอเดือนต่ํ ากวา 5,000 บาท จํ านวน 17 คน คิดเปนรอยละ 
17.0 รายไดตอเดือน 15,000 – 19,999 บาท จํ านวน 16 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และรายได 25,000 
บาทขึ้นไป จํ านวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.0 ตามล ําดับ
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สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือโซดา

ตารางที่ 4.6  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามตราย่ีหอโซดาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ

ตรายี่หอ จ ํานวน รอยละ
โซดาตราสิงห 44 44.0
โซดาตราชาง 14 14.0
ทั้ง 2 ชนิด 42 42.0
รวม 100 100.0

จากตารางท่ี 4.6 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญ
เลือกซื้อโซดาตราสิงห จํ านวน 44 คน คิดเปนรอยละ 44.0 รองลงมาคือ เลือกซื้อทั้ง 2 ชนิด จํ านวน 
42 คน คิดเปนรอยละ 42 และเลือกซื้อโซดาตราชาง จํ านวน 14 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.7  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเลือกบริโภค
โซดาตามตรายี่หอ

เหตุผลในการตัดสินใจเลือกบริโภคโซดาตามตรา
ย่ีหอ

จ ํานวน รอยละ

ตราผลิตภัณฑ 14 14.0
รสชาติ 7 7.0
ราคาถูก 15 15.0
ความซา 30 30.0
ความสะดวกในการซื้อหา 34 34.0
มีการจัดรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ 0 0.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.7 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญม ี  
เหตุผลในการตัดสินใจเลือกบริโภคโซดา เพราะความสะดวกในการซื้อหา จํ านวน 34 คน คิดเปน
รอยละ 34.0 รองลงมาคือ ความซา จํ านวน 30 คน คิดเปนรอยละ 30.0 และ ราคาถูก จํ านวน 15 คน 
คิดเปนรอยละ 15.0 ตราผลิตภัณฑ จํ านวน 14 คน คิดเปนรอยละ 14.0 และ รสชาติ จํ านวน 7 คน 
คิดเปนรอยละ 7.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.8 จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามชนิดบรรจุภัณฑของโซดาท่ีเลือกซ้ือ

ชนิดบรรจุภัณฑของโซดาที่เลือกซื้อ จ ํานวน รอยละ
โซดาขวดแกว (ชนิดคืนขวด) 31 31.0
โซดาวัน-เวย (ไมตองคืนขวด) 68 68.0
อ่ืน ๆ (แลวแตทางราน) 1 1.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.8 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญ
เลือกซื้อโซดาที่มีบรรจุภัณฑเปนชนิดโซดาวัน-เวย (ไมตองคืนขวด) จํ านวน 68 คน คิดเปนรอยละ 
68.0 รองลงมา คือ โซดาขวดแกว (ชนิดคืนขวด) จํ านวน 31 คน คิดเปนรอยละ 31.0  และอื่น ๆ 
(แลวแตทางราน) จํ านวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.9  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามราคาของโซดาแตละตราย่ีหอมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อ

ราคาของโซดาแตละตรายี่หอมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อ

จ ํานวน รอยละ

มีผล 80 80.0
ไมมีผล 20 20.0
รวม 100 100.0

จากตารางที ่ 4.9 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญเห็น
วาราคาของโซดาแตละตรายีห่อมผีลตอการตัดสนิใจเลอืกซื้อโซดา จํ านวน 80 คน คิดเปนรอยละ
80.0 และไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา จํ านวน 20 คน คิดเปนรอยละ 20.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.10  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามพฤติกรรมการซ้ือเม่ือราคาของโซดา
ในตราย่ีหอท่ีบริโภคเปนประจํ าเปลี่ยนสูงขึ้น

พฤติกรรมการซื้อเมื่อราคาสูงขึ้น จ ํานวน รอยละ
เปลี่ยน 85 85.0
ไมเปลี่ยน 15 15.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.10 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญ
เห็นวาราคาของโซดาในตรายี่หอที่บริโภคเปนประจํ าเปลี่ยนสูงขึ้น จะเปลี่ยนไปบริโภคยี่หออ่ืน 
จํ านวน 85 คน คิดเปนรอยละ 85.0 และไมเปลี่ยนไปบริโภคยี่หออื่น จํ านวน 15 คน คิดเปนรอยละ 
15.0
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ตารางที ่4.11  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามสถานที่ในการซื้อโซดา

สถานที่ในการซื้อโซดา จ ํานวน รอยละ
รานอาหาร,ภัตตาคาร 28 28.0
สถานบันเทิง : ผับ,ดิสโกเธค 16 16.0
รานขายของชํ า 30 30.0
รานสะดวกซื้อ เชน 7-11, แฟมิลี่มารท 7 7.0
ซุปเปอรมารเกต 17 17.0
ดิสเคานสโตร เชน โลตัส, บิ๊กซ,ี แมคโคร 0 0.0
อ่ืน ๆ (สังสรรค/ทุกที่) 2 2.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.11 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญซื้อ
โซดาจากรานขายของช ํา จํ านวน 30 คน คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมาคือรานอาหาร, ภัตตาคาร 
จํ านวน 28 คน คิดเปนรอยละ 28.0 และซุปเปอรมารเกต จํ านวน 17 คน คิดเปนรอยละ17.0 สถาน
บันเทิง : ผิบ,ดิสโกเธค จํ านวน 16 คน คิดเปนรอยละ 16.0 รานสะดวกซื้อ จํ านวน 7 คน คิดเปน   
รอยละ 7.0 และอื่น ๆ (สังสรรค/ทุกที่) จํ านวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.12  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามเหตุผลการเลือกซื้อโซดาจากสถานที่
ดังกลาว

เหตุผลการเลือกซื้อโซดาจากสถานที่ดังกลาว จ ํานวน รอยละ
ที่จอดรถสะดวก 4 4.0
ใกลที่บาน/ที่ท ํางาน 50 50.0
มีสินคาเมื่อตองการ 46 46.0
การจัดวางสินคาเปนระเบียบ หางาย 0 1.0
รวม 100 100.0

จากตารางที ่ 4.12 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญมี
เหตุผลการเลอืกซือ้โซดาจากสถานทีดั่งกลาว คอืใกลทีบ่าน/ทีท่ ํางาน จํ านวน 50 คน คิดเปนรอยละ
50.0 รองลงมาคือมีสินคาเมื่อตองการ จํ านวน 46 คน คิดเปนรอยละ 46.0 และมีที่จอดรถสะดวก 
จํ านวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.13  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามการไดรับขาวสารโซดาจากที่ใด

ไดรับขาวสารโซดาจากที่ใด จํ านวน รอยละ
การบอกกลาวจากเพื่อน/ญาติ 5 5.0
วิทยุ 0 0.0
หนังสือพิมพ 2 2.0
โทรทัศน 74 74.0
รานคา 18 18.0
อ่ืน ๆ (ไมไดรับขาวสาร) 1 1.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.13 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญได
รับขาวสารโซดาจากโทรทัศน จํ านวน 74 คน คิดเปนรอยละ 74.0 รองลงมาคือรานคา จํ านวน 18 
คน คิดเปนรอยละ 18.0 และการบอกกลาวจากเพื่อน/ญาติ จํ านวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.0 หนังสือ
พิมพ จํ านวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.0 และอื่น ๆ (ไมไดรับขาวสาร) จํ านวน 1 คน คิดเปนรอยละ 
1.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.14  จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามรูปแบบของการสงเสริมการขายที่
ตองการมากที่สุด

รูปแบบของการสงเสริมการขายท่ีตองการ จํ านวน รอยละ
การลดราคา 53 53.0
การชิงโชค 23 23.0
การใหของแถม 22 22.0
อ่ืน ๆ (ทั้ง 3 ขอ) 2 2.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.14 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญ
ตองการรูปแบบของการสงเสริมการขายแบบการลดราคา จํ านวน 53 คน คิดเปนรอยละ 53.0 รองลง
มาคือการชิงโชค จํ านวน 23 คน คิดเปนรอยละ 23.0 และการใหของแถม จํ านวน 22 คน คิดเปน 
รอยละ 22.0 และอื่น ๆ (ทั้ง 3 ขอ) จํ านวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามล ําดับ
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ตารางที่ 4.15 จํ านวนและรอยละของกลุมตัวอยางจ ําแนกตามปจจัยในภาพยนตรโฆษณาที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อ

ปจจัยในภาพยนตรโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อ

จ ํานวน รอยละ

สโลแกน (คํ าขวัญ) 38 38.0
เน้ือหาในการโฆษณา 38 38.0
นักแสดงในการโฆษณา 3 3.0
เพลงประกอบโฆษณา 21 21.0
อ่ืน ๆ 0 0.0
รวม 100 100.0

จากตารางที่ 4.15 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญ
เห็นวาปจจัยในภาพยนตโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือสโลแกน (คํ าขวัญ) และเน้ือหา
ในการโฆษณา จํ านวน 38 คน คิดเปนรอยละ 38 รองลงมาคือ เพลงประกอบโฆษณา จํ านวน 21 คน 
คิดเปนรอยละ 21.0 และนักแสดงในการโฆษณา จํ านวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.0 ตามล ําดับ
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สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค
กลุมตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโซดา

ตารางที ่ 4.16  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ของขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผุบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 
โดยภาพรวมและจํ าแนกตามรายดาน

ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผู

บริโภค
คาเฉลี่ย S.D. ระดับความคิดเห็น

ดานผลิตภัณฑ 4.04 .39 เห็นดวย
ดานราคา 3.96 .53 เห็นดวย
ดานการจัดจํ าหนาย 4.24 .45 เห็นดวยอยางยิ่ง
ดานการสงเสริมการตลาด 3.92 .59 เห็นดวย

รวม 4.22 .41 เห็นดวยอยางย่ิง

จากตารางที่ 4.16 ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ มีระดับความคิดเห็นในระดับที่เห็นดวยอยางยิ่งมีคาสวน    
เบี่ยงเบนมาตรฐาน .41 (คาเฉลี่ย 4.22) เม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลํ าดับคาเฉลี่ยสูงสุดไดตาม
ลํ าดับดังน้ี ดานการจัดจํ าหนาย (คาเฉลี่ย 4.24) ดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 4.04) ดานราคา (คาเฉลี่ย 
3.96) และดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 3.92) ตามล ําดับ
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ตารางที ่ 4.17  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ของขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 
จํ าแนกตามดานผลิตภัณฑ

ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย S.D. ระดับความคิดเห็น

ตราผลิตภัณฑเปนท่ีรูจักของผูบริโภคท่ัวไป 4.30 .54 เห็นดวยอยางยิ่ง
บรรจุภัณฑตองสะอาด,สวยงาม 4.38 .62 เห็นดวยอยางยิ่ง
มีขนาดกระทัดรัด สะดวกแกการพกพา 4.03 .66 เห็นดวย
ตองเปนโซดาที่ขายดีที่สุดในปจจุบัน 3.33 .78 ไมแนใจ
เนนท่ีรสชาติเปนอันดับแรก 4.07 .67 เห็นดวย
เนนที่ความซามากกวา 4.15 .66 เห็นดวย

รวม 4.04 .39 เห็นดวย

จากตารางที่ 4.17 ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญดานผลิตภัณฑ มีระดับความคิดเห็นในระดับท่ีเห็นดวย มีคา
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .39 (คาเฉลี่ย 4.04) สิ่งที่มีอิทธิพลมากที่สุดในดานผลิตภัณฑ คือ           
บรรจุภัณฑตองสะอาด, สวยงาม มีระดับความคิดเห็น ที่เห็นดวยอยางยิ่ง (คาเฉลี่ย 4.38) รองลงมา
คอื ตราผลติภัณฑเปนทีรู่จักของผูบริโภคโดยทัว่ไป มรีะดับความคดิเห็น ทีเ่ห็นดวยอยางยิง่ (คาเฉลีย่ 
4.30) สวนสิ่งที่มีอิทธิพลนอยที่สุดคือ ตองเปนโซดาที่ขายดีที่สุดในปจจุบัน มีระดับความคิดเห็นท่ี
ไมแนใจ (คาเฉลี่ย 3.33)
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ตารางที ่4.18 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 
จํ าแนกตามดานราคา

ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา คาเฉลี่ย S.D. ระดับความคิดเห็น

ราคาของโซดาถูกกวายี่หออื่น 3.74 .82 เห็นดวย
การใหสวนลดการคามีผลตอการซื้อในปริมาณ
ที่เพิ่มขึ้น

3.60 .80 เห็นดวย

มีปายแสดงราคาอยางชัดเจน 4.22 .66 เห็นดวยอยางยิ่ง
ราคาสมเหตุสมผลยอมรับได 4.26 .58 เห็นดวยอยางยิ่ง

รวม 3.96 .53 เห็นดวย

จากตารางที่ 4.18 ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ดานราคามีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวย มีคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .53 (คาเฉลี่ย 3.96) สิ่งที่มีอิทธิพลมากที่สุดในดานราคาคือ ราคาสมเหตุสมผลยอมรับได 
มีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยอยางยิ่ง (คาเฉลี่ย 4.26) รองลงมาคือมีปายแสดงราคาอยางชัดเจน มี
ระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยอยางยิ่ง (คาเฉลี่ย 4.22) สวนสิ่งที่มีอิทธิพลนอยที่สุดคือการใหสวนลด
การคามีผลตอการซื้อในปริมาณที่เพิ่มขึ้น มีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวย (คาเฉลี่ย 3.60)
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ตารางที ่4.19 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 
จํ าแนกตามดานการจัดจํ าหนาย

ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจ ําหนาย คาเฉลี่ย S.D. ระดับความคิดเห็น

ตองมีจํ าหนายในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม(โชวหวย) 4.24 .53 เห็นดวยอยางยิ่ง
ตองมีจํ าหนายในรานสะดวกซื้อ 4.30 .48 เห็นดวยอยางยิ่ง
ตองมีจํ าหนายในซูเปอรมารเก็ต 4.24 .55 เห็นดวยอยางยิ่ง
ตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตร 4.15 .56 เห็นดวย
ตองมีจํ าหนายในรานอาหาร/ภัตตาคาร 4.23 .53 เห็นดวยอยางยิ่ง
ตองมีจํ าหนายสถานบันเทิง 4.25 .56 เห็นดวยอยางยิ่ง

รวม 4.24 .45 เห็นดวยอยางย่ิง

จากตารางที่ 4.19 ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ดานการจัดจํ าหนายมีระดับความคิดเห็นในระดับท่ีเห็นดวย
อยางยิ่งมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .45 (คาเฉลี่ย 4.24) สิ่งที่มีอิทธิพลมากที่สุดในดานการ           
จัดจํ าหนาย คือ ตองมีจํ าหนายในรานสะดวกซื้อ มีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวยอยางย่ิง (คาเฉลี่ย 
4.30) รองลงมาคือ ตองมีจํ าหนายในสถานบันเทิงมีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยอยางยิ่ง (คาเฉลี่ย 
4.25) สวนสิ่งที่มีอิทธิพลนอยที่สุด คือตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตรมีระดับความคิดเห็นท่ีเห็น
ดวย (คาเฉลี่ย 4.15)
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ตารางท่ี 4.20 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของขอมูลปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ จํ าแนกตามดานการสงเสริมการตลาด

ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด คาเฉลี่ย S.D. ระดับความคิดเห็น

ไดรับขาวสารการโฆษณาประชาสัมพันธทางสื่อ
บอยคร้ัง

4.00 .79 เห็นดวย

ภาพยนตรโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3.72 .78 เห็นดวย
มีการจัดรายการสงเสริมการขายที่ดึงดูดใจลูกคา 3.79 .78 เห็นดวย
ใหการสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือคืนกํ าไรแกสังคม 4.15 .64 เห็นดวย

รวม 3.92 .59 เห็นดวย

จากตารางที่ 4.20 ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผู
บริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ในดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวยมี
คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .59 (คาเฉลี่ย 3.92) สิ่งที่มีอิทธิพลมากที่สุดในดานการสงเสริมการตลาด
คือ การสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือคืนกํ าไรแกสังคมมีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวย (คาเฉลี่ย 4.15) รอง
ลงมาคือไดรับขาวสารการโฆษณาประชาสัมพันธทางสื่อบอยคร้ังมีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวย 
(คาเฉลี่ย 4.00) สวนสิ่งที่มีอิทธิพลนอยที่สุดคือภาพยนตรโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อมีระดับ
ความคิดเห็นท่ีเห็นดวย (คาเฉลี่ย 3.72)
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สวนท่ี 4 ขอมูลความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตร ในดานเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ ของผูบริโภคกลุมตัวอยางในเขตเทศบาลนครหาด
ใหญ

ตารางที่ 4.21 การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามเพศ

การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
เพศ ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
ชาย 30 46.9 3 4.7 31 48.4 64 100
หญิง 14 38.9 11 30.6 11 30.6 36 100
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100

Chi-square = 13.100      Significance = .001
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของ    

ผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวางผูบริโภคเพศชาย กับเพศหญิง พบวามี
ความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (P = 0.001) กลาวคือผูบริโภคเพศชายสวนใหญ
ตัดสินใจซื้อโซดาทั้งสองชนิด  เพศหญิงสวนใหญตัดสินซ้ือโซดาย่ีหอตราสิงห
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ตารางที่ 4.22  การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามอายุ

การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
อายุ ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
ต่ํ ากวา 20 ป 1 33.3 1 33.4 1 33.3 3 100.0
20 – 29 ป 15 50.0 2 6.7 13 43.3 30 100.0
30 – 39 ป 15 34.0 9 20.5 20 45.5 44 100.0
40 – 49 ป 10 62.5 2 12.5 4 25.0 16 100.0
50 – 59 ป 3 42.9 0 0.0 4 57.1 7 100.0
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100.0

Chi-square = 1.075      Significance = .584
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของ

ผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวางผูบริโภคที่มีอายุตางกัน พบวาอายุ
ของผูบริโภคไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค ที่ระดับ
นัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (P=0.584)กลาวคือผูบริโภคที่มีอายุตางกันตัดสินใจซื้อโซดายี่หอตาง ๆ 
อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ตารางที่  4.23 การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามระดับการศึกษา

การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
ระดับการศึกษา ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
ประถมศึกษา 6 66.7 0 0.0 3 33.3 9 100.0
มัธยมศึกษา 5 55.6 0 0.0 4 44.4 9 100.0
อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา

17 46.0 5 13.5 15 40.5 37 100.0

ปริญญาตรี 13 31.7 8 19.5 20 48.8 41 100.0
สูงกวาปริญญาตรี 3 75.0 1 25.0 0 0.0 4 100.0
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100.0 100.0

Chi-square = 3.546      Significance = .170
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ

ตาง ๆ ของผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
ตางกัน พบวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ
ตาง ๆ ของผูบริโภค ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (P=0.170)กลาวคือผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับ 
ต่ํ ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรีและสงูกวา ตัดสนิใจซือ้โซดายีห่อตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ตารางที่  4.24  การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามอาชีพ

การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
อาชีพ ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
นักศึกษา 3 23.1 3 23.1 7 53.8 13 100.0
พนักงานบริษัท
เอกชน

14 35.0 11 27.5 15 37.5 40 100.0

ธุรกิจสวนตัว 7 70.0 0 0.0 3 30.0 10 100.0
ขาราชการ/
พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ

10 47.6 0 0.0 11 52.4 21 100.0

รับจาง 6 54.5 0 0.0 5 45.5 11 100.0
แมบาน 3 100.0 0 0.0 0 0.00 3 100.0
คาขาย 1 50.0 0 0.0 1 50.0 2 100.0
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100.0

Chi-square = 10.187      Significance = .037
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางอาชีพกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของ

ผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวางผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกัน พบวา อาชีพ
ของผูบริโภคมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 
0.10 (P=0.037) กลาวคือผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษาสวนใหญตัดสินใจซ้ือโซดาย่ีหอตราชาง หรือซ้ือ
ทั้ง 2 ชนิด สวนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/อาชีพอ่ืนๆ สวนใหญซ้ือโซดาย่ีหอตราสิงหเพ่ือ
บริโภค
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ตารางที่  4.25 การตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามรายได

การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
รายได ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
ต่ํ ากวา 5,000 บาท 7 41.2 1 5.9 9 52.9 17 100.
5,000–9,999 บาท 15 60.0 2 8.0 8 32.0 25 100.0
10,000–14,999 บาท 8 44.4 0 0.0 10 55.6 18 100.0
15,000–19,999 บาท 6 37.5 4 25.0 6 37.5 16 100.0
20,000–24,999 บาท 7 38.9 4 22.2 7 38.9 18 100.0
25,000 บาทขึ้นไป 1 16.7 3 50.0 2 33.3 6 100.0
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100.0

Chi-square = 7.174      Significance = .127
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ 

ของผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวางผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือนตางกัน 
พบวา รายไดของผูบริโภคไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค 
ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10(P=0.127) กลาวคือผูบริโภคที่มีรายได ต่ํ ากวา 10,000 บาท  10,000-
19,999 บาท 20,000 บาท และมากกวา ตัดสินใจซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.26 การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามความส ําคัญของ
                      ผลิตภัณฑ

ความสํ าคัญ การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
ของผลิตภัณฑ ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
ปานกลาง 7 33.3 3 14.3 11 52.4 21 100
มาก 37 46.8 11 13.9 31 39.2 79 100
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100

Chi-square = 1.371      Significance = .504
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางความสํ าคัญของผลิตภัณฑกับการตัดสินใจเลือกซื้อ

โซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวางผูบริโภคท่ีให
ความสํ าคัญของผลิตภัณฑตางกัน พบวา การใหความส ําคัญของผลิตภัณฑของผูบริโภคไมมีความ
สัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
(P=0.504)กลาวคือผูบริโภคที่ใหความส ําคัญของผลิตภัณฑตางกัน ตัดสินใจซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ อยู
ในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.27 การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามความส ําคัญดานราคา
ผลิตภัณฑ

ความสํ าคัญ การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
ดานราคาผลิตภัณฑ ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
ปานกลาง 17 50.0 3 8.8 14 41.2 34 100
มาก 27 40.9 11 16.7 28 42.4 66 100
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100

Chi-square = 5.498      Significance = .240
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางการใหความสํ าคัญดานราคาผลิตภัณฑกับการตัดสิน

ใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค ระหวางผู
บริโภคที่ใหความสํ าคัญดานราคาผลิตภัณฑตางกัน พบวา การใหความส ําคัญดานราคาผลิตภัณฑไม
มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 
0.10(P=0.240) กลาวคือผูบริโภคที่ใหความส ําคัญดานราคาผลิตภัณฑตางกัน ตัดสินใจซื้อโซดายี่หอ
ตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี  4.28 การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามความส ําคัญเกี่ยวกับ
การจัดจํ าหนาย

ความสํ าคัญ การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
ของชองทางการจัด ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม
จ ําหนาย จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

ปานกลาง 2 28.6 0 0.0 5 71.4 7 100
มาก 42 45.2 14 15.1 37 39.8 93 100
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100

Chi-square = 3.013      Significance = .022
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางการใหความสํ าคัญเกี่ยวกับการจัดจํ าหนายกับการ

ตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผูบริโภค   ระหวาง
ผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญเก่ียวกับการจัดจํ าหนายตางกัน พบวา การใหความส ําคัญเกี่ยวกับการจัด
จํ าหนายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค ที่ระดับนัยสํ าคัญ
ทางสถิติ 0.10(P=0.022) กลาวคือผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญเกี่ยวกับการจัดจํ าหนายตางกัน ตัดสิน
ใจซื้อโซดายี่หอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่แตกตางกัน
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ตารางท่ี  4.29 การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคจํ าแนกตามความส ําคัญดานการ
สงเสริมการตลาด

ความสํ าคัญ การตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
ดานการสงเสริม ตราสิงห ตราชาง ท้ัง 2 ชนิด รวม
การตลาด จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

ปานกลาง 17 50.0 3 8.8 14 41.2 34 100
มาก 27 40.9 11 16.7 28 42.4 66 100
รวม 44 44.0 14 14.0 42 42.0 100 100

Chi-square = 1.416      Significance = .493
เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางการใหความสํ าคัญดานการสงเสริมการตลาดของ

บริษัทกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคโดยการเปรียบเทียบสัดสวนของผู
บริโภคระหวางผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญดานการสงเสริมการตลาดตางกัน พบวา การใหความ
สํ าคัญดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของ
ผูบริโภค ที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10(P=0.493) กลาวคือผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญดานการ
สงเสริมการตลาดของตางกัน ตัดสินใจซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ตารางที ่4.30 เปรียบเทียบคาเฉลี่ยระหวางเพศกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัด
สินใจเลือกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ดานผลิตภัณฑ

เพศชาย เพศหญิง
ดานผลิตภัณฑ (n = 64) (n = 36) t-test Sig.

X S.D. X S.D.
1. ตราผลิตภัณฑเปนท่ีรูจักของผู
บริโภคทั่วไป

4.28 .49 4.33 .63 -.460 .646

2. บรรจุภัณฑตองสะอาด,สวยงาม 4.27 .57 4.58 .65 -2.543 .013*
3. มีขนาดกระทัดรัดสะดวกแกการ
พกพา

3.94 .56 4.19 .79 -1.898 .061*

4. ตองเปนโซดาที่ขายดีที่สุดใน
ปจจุบัน

3.42 .64 3.17 .97 1.584 .116

5. เนนท่ีรสชาติเปนอันดับแรก 3.98 .60 4.22 .76 -1.719 .089*
6. เนนที่ความซามากกวา 4.09 .53 4.25 .84 -1.143 .256

รวม 4.19 .36 4.29 .63 -1.057 .293

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.30 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระหวางเพศกับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญพบวา 
กลุมตัวอยางที่มีเพศตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา 
ดานผลิตภัณฑไมแตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .293) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวาผูบริโภคกลุ มตัวอยางที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อโซดาแตกตางกันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ0.10 ในเรื่องบรรจุภัณฑตองสะอาด, 
สวยงาม (Sig=.013) มขีนาดกระทดัรัดสะดวกแกการพกพา (Sig=.061)และเนนทีร่สชาติเปนอันดับแรก
(Sig=.089)
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ตารางที ่4.31 เปรียบเทยีบคาเฉลีย่ระหวางเพศกบัความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ดานราคา

เพศชาย เพศหญิง
ดานราคา (n = 64) (n = 36) t-test Sig.

X S.D. X S.D.
1. ราคาของโซดาถูกกวายี่หออื่น 3.69 .71 3.83 1.0 -.848 .398
2. การใหสวนลดการคามีผลตอ
การซื้อในปริมาณที่เพิ่มขึ้น

3.39 .66 3.97 .91 -.3.686 .000*

3. มีปายแสดงราคาอยางชัดเจน 4.16 .57 4.33 .79 -1.292 .200
4. ราคาสมเหตุสมผลยอมรับได 4.16 .48 4.44 .69 -2.447 .016*

รวม 3.92 .48 4.14 .72 -1.797 .075*

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที ่4.31 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระหวางเพศกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ พบวากลุมตัว
อยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา ดานราคา
แตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .075) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภคกลุม
ตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา
แตกตางกันในเรื่องของการใหสวนลดกับลูกคามีผลตอการซื้อในปริมาณที่เพิ่มขึ้น (Sig=.000) และ
ราคาสมเหตุสมผลยอมรับได (Sig = .016)
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ตารางที ่ 4.32 เปรียบเทยีบคาเฉลีย่ระหวางเพศกบัความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ดานการจัดจํ าหนาย

เพศชาย เพศหญิง
ดานการจัดจ ําหนาย (n = 64) (n = 36) t-test Sig.

X S.D. X S.D.
1. ตองมีจํ าหนายในรานคาปลีก
แบบด้ังเดิม (รานโชวหวย)

4.20 .44 4.31 .67 -.920 .360

2. ตองมีจํ าหนายในรานสะดวกซื้อ
(Convenience Store)

4.19 .43 4.50 .51 -3.260 .002*

3. ตองมีจํ าหนายในซูเปอรมารเก็ต 4.14 .50 4.42 .60 -2.458 .016*
4. ตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตร 4.08 .48 4.28 .66 -1.737 .086*
5.ตองมีจํ าหนายในรานอาหาร/
ภัตตาคาร

4.23 .43 4.22 .68 .110 .913

6. ตองมีจํ าหนายในสถานบันเทิง 4.19 .39 4.36 .76 -1.505 .136
รวม 4.20 .39 4.33 .57 -1.421 .159

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที ่4.32 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระหวางเพศกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ พบวากลุมตัว
อยางที่มีเพศตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาดานการ
จัดจํ าหนายไมแตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ0.10 (Sig = .159) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา
ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อโซดาแตกตางกันในเร่ืองการจัดจํ าหนายที่ตองมีจํ าหนายในรานสะดวกซื้อ(Sig=.002) ตองมี
จํ าหนายในซูเปอรมารเก็ต (Sig=.016)และตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตร(Sig=.086)
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ตารางที ่ 4.33 เปรียบเทยีบคาเฉลีย่ระหวางเพศกบัความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ดานการสงเสริมการตลาด

เพศชาย เพศหญิง
ดานการสงเสริมการตลาด (n = 64) (n = 36) t-test Sig.

X S.D. X S.D.
1. ไดรับขาวสารการโฆษณา
ประชาสัมพันธทางสื่อบอยครั้ง

3.97 .71 4.06 .92 -.525 .601

2. ภาพยนตรโฆษณามีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ

3.57 .73 4.08 .73 -3.715 .000*

3. มีการจัดรายการสงเสริมการขาย
ที่ดึงดูดใจลูกคา เชน มีของแถม
คูปองและของตัวอยาง

3.63 .75 4.08 .77 -2.917 .004*

4. ใหการสนับสนุนกิจกรรมเพื่อ
คืนกํ าไรแกสังคม

4.00 .56 4.42 .69 -3.266 .002*

รวม 3.98 .51 4.24 .60 -2.213 .029*

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที4่.33  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระหวางเพศกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญดานการสง
เสริมการตลาดแตกตางกันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig=.029) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ
พบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดาแตกตางกันในเรื่องภาพยนตรโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อ(Sig=.000) มีการจัดราย
การสงเสริมการขายที่ดึงดูดใจลูกคา เชน มีของแถม คูปอง และของตัวอยาง(Sig=.004) และการให
การสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือคืนกํ าไรแกสังคม(Sig=.002)
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ตารางที่ 4.34 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ จํ าแนกตามอายุ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมอายุ .606 4 .151 .667 .617
ภายในกลุมอายุ 21.582 95 .227

รวม 22.188 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.34 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี  

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไมแตกตางกันที่
ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .617)
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ตารางที่ 4.35 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา จํ าแนกตามอายุ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมอายุ 2.035 4 .509 1.512 .205
ภายในกลุมอายุ 31.965 95 .336

รวม 34.000 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที ่ 4.35 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไมแตกตางกันที่ระดับ
นัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .205)
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ตารางที่ 4.36 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจํ าหนาย จํ าแนกตามอายุ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุม .127 4 3.184E-02 .140 .967
ภายในกลุม 21.620 95 .228

รวม 21.747 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางท่ี 4.36 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจ ําหนาย

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไมแตกตาง
กันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .967)
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ตารางที่ 4.37 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด จํ าแนกตามอายุ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมอายุ .790 4 .197 .627 .644
ภายในกลุมอายุ 29.898 95 .315

รวม 30.687 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.37 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไม
แตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .644)
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ตารางที่ 4.38 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ จํ าแนกตามระดับการศึกษา

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมการศึกษา 1.219 4 .305 1.381 .246
ภายในกลุมการศึกษา 20.969 95 .221

รวม 22.188 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.38 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามระดับการศึกษา
ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .246)
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ตารางที่ 4.39 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา จํ าแนกตามระดับการศึกษา

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมการศึกษา 3.917 4 .979 3.093 .019*
ภายในกลุมการศึกษา 30.083 95 .317

รวม 34.000 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.39 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิ

พลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามระดับการศึกษาแตก
ตางกันทีร่ะดับนัยส ําคญัทางสถติิ 0.10 (Sig = .019)
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ตารางที่ 4.40 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจํ าหนาย จํ าแนกตามระดับการศึกษา

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมการศึกษา .346 4 8.651E-02 .384 .820
ภายในกลุมการศึกษา 21.401 95 .225

รวม 21.748 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางท่ี 4.40 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจ ําหนาย

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามระดับการศึกษา
ไมแตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .820)
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ตารางที่ 4.41 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด จํ าแนกตามระดับการศึกษา

ผลการวิจัย Sum of
Squares

df Mean square F Sig

ระหวางกลุมการศึกษา .352 4 8.802E-02 .276 .893
ภายในกลุมการศึกษา 30.335 95 .319

รวม 30.688 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.41 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามระดับ
การศึกษาไมแตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .893)
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ตารางที่ 4.42 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ จํ าแนกตามอาชีพ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมอาชีพ .990 6 .165 .724 .631
ภายในกลุมอาชีพ 21.198 93 .228

รวม 21.188 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.42 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชีพไมแตกตาง
กันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .631)
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ตารางที่ 4.43 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา จํ าแนกตามอาชีพ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมอาชีพ 5.966 6 .994 3.299 .005*
ภายในกลุมอาชีพ 28.034 93 .301

รวม 34.000 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางท่ี 4.43 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชีพแตกตางกันที่ระดับ
นัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .005)
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ตารางที่ 4.44 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจํ าหนาย จํ าแนกตามอาชีพ

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมอาชีพ 2.327 6 .388 1.857 .097*
ภายในกลุมอาชีพ 19.421 93 .209

รวม 21.748 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางท่ี 4.44 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจ ําหนาย

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชีพแตกตาง
กันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .097)
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ตารางที่ 4.45 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด จํ าแนกตามอาชีพ

ผลการวิจัย Sum of
Squares

df Mean square F Sig

ระหวางกลุมอาชีพ 2.275 6 .379 1.241 .293
ภายในกลุมอาชีพ 28.412 93 .306

รวม 30.688 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.45 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชีพ
ไมแตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .293)
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ตารางที่ 4.46 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ จํ าแนกตามรายได

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมรายได 1.219 5 .244 1.093 .369
ภายในกลุมรายได 20.968 94 .223

รวม 22.188 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.46 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามรายไดไมแตกตาง
กันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .369)
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ตารางที่ 4.47 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา จํ าแนกตามรายได

ผลการวิจัย Sum of
Squares

df Mean square F Sig

ระหวางกลุมรายได 2.958 5 .592 1.792 .122
ภายในกลุมรายได 31.042 94 .330

รวม 34.000 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางท่ี 4.47 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามรายไดไมแตกตางกันที่
ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .122)
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ตารางที่ 4.48 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจํ าหนาย จํ าแนกตามรายได

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมรายได 3.176 5 .635 3.215 .010*
ภายในกลุมรายได 18.572 94 .198

รวม 21.747 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางท่ี 4.48 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจ ําหนาย

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามรายไดแตกตาง
กันที่ระดับนัยสํ าคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .010)
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ตารางที่ 4.49 เปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด จํ าแนกตามรายได

ผลการวิจัย Sum of Squares df Mean square F Sig
ระหวางกลุมรายได .607 5 .121 .379 .862
ภายในกลุมรายได 30.081 94 .320

รวม 30.688 99

ที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10
จากตารางที่ 4.49 ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามรายได
ไมแตกตางกันที่ระดับนัยส ําคัญทางสถิติ 0.10 (Sig = .862)



บทที ่5
สรุปการวิจัย อภิปรายผลและขอเสนอแนะ

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ สามารถแบงผลการวิจัยออกเปน 3 สวน ดังตอไปน้ี

1.! สรุปการวิจัย

1.1 วัตถุประสงคของการวิจัย (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสนองตอบตอสวน
ประสมทางการตลาดของผูบริโภคโซดาในเขตเทศบาลนครหาดใหญ (2) เพื่อศึกษาสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ (3) 
เพื่อศึกษาหาความสัมพันธ ระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได และสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค
ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ (4) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ในดาน
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดที่แตกตางกันกับสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสิน
ใจเลือกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

1.2 วิธีดํ าเนินการวิจัย ดํ าเนินการวิจัยโดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล
จากการสํ ารวจผูบริโภคโซดาในเขตเทศบาลนครหาดใหญ โดยการสุ มตัวอยางแบบไมใช
ความนาจะเปนประเภทการเลือกตัวอยางแบบโควตา ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ประกอบดวย 1 
ตํ าบล คือตํ าบลหาดใหญ แบงเปน 4 เขตเลือกต้ัง จํ านวน 30 ชุมชน ในแตละชุมชน กํ าหนดขนาด
ตัวอยางโดยใชอัตรารอยละ รวม 100 คน ท ําการวิเคราะหขอมูล โดยใชคาความถี ่คารอยละ คาเฉลี่ย          
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test f-test คาทดสอบสถิต ิไครสแควร สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้

1.3 ผลการวิจัย
สวนที ่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะสวนบุคคลและขอมูลทั่วไปของผูบริโภคกลุม

ตัวอยาง
ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่เปนผูตอบแบบสอบถาม จํ านวน 100 คน สวน

ใหญเปนเพศชาย จํ านวน 64 คน เพศหญิง จํ านวน 36 คน สวนใหญมีอายุระหวาง 30 – 39 ป จํ านวน 



88

44 คน การศึกษาสวนใหญระดับปริญญาตรี จํ านวน 41 คน การประกอบอาชีพ สวนใหญเปน
พนักงานบริษัทเอกชน จํ านวน 40 คน สวนใหญมีรายไดตอเดือน 5,000 – 9,999 บาท จํ านวน 25 คน

สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมการซื้อและบริโภคโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ

ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ านวน 100 คน สวนใหญเลือกซ้ือโซดา
ยี่หอตราสิงห จํ านวน 44 คน โดยมีเหตุผลท่ีตัดสินใจเลือกบริโภคโซดา คือความสะดวกในการซื้อ
หา จํ านวน 34 คน ลักษณะของบรรจุภัณฑของโซดาที่เลือกซื้อ เปนแบบโซดาวัน-เวย (ไมตองคืน
ขวด) จํ านวน 68 คน ผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวาราคาของโซดามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
จํ านวน 80 คน และเม่ือราคาของโซดาท่ีบริโภคเปนประจํ าสูงขึ้น ผูบริโภคกลุมตัวอยางจะเปลี่ยนไป
บริโภคยีห่ออ่ืนแทน จํ านวน 85 คน ผูบริโภคกลุมตัวอยางซ้ือโซดาจากรานขายของชํ า จํ านวน 30 คน
เน่ืองจากใกลทีบ่านและทีท่ ํางาน จํ านวน 50 คน ผูบริโภคกลุมตัวอยางไดรับขาวสารโซดาจากโทรทศัน
จํ านวน 74 คน ส ําหรับรูปแบบของการสงเสริมการขายท่ีตองการคือ การลดราคา จํ านวน 53 คน
ส ําหรับปจจัยในภาพยนตรโฆษณา ทีม่ผีลตอการตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดามากทีส่ดุ คอื สโลแกน (ค ําขวัญ)
และเน้ือหาในการโฆษณา จํ านวน 38 คน เทากัน

สวนที ่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิ
พลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคใน
เขตเทศบาลนครหาดใหญ ผูบริโภคกลุมตัวอยางใหความสํ าคัญกับปจจัยดานการจัดจํ าหนายเปน
อันดับแรกในการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสง
เสริมการตลาดตามล ําดับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคใน

เขตเทศบาลนครหาดใหญน้ัน มรีะดับความคดิเห็นทีเ่ห็นดวย ซึ่งจํ าแนกเปนรายดาน มีระดับความคิด
เห็นท่ีเห็นดวยอยางย่ิงในการตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาโดยพิจารณาในเร่ืองบรรจุภัณฑตองสะอาดและ
สวยงามมากที่สุด ปจจัยยอยที่มีผลรองลงมาคือ ตราผลิตภัณฑที่รูจักของผูบริโภคโดยทั่วไป            
ผูบริโภคกลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยโดยเนนที่ความซามากกวา รองลงมาคือเนนท่ี
รสชาติเปนอันดับแรกและผลิตภัณฑตองมีขนาดกระทัดรัด สะดวกแกการพกพา ระดับความคิดเห็น
ท่ีไมแนใจในเร่ืองท่ีตองเปนโซดาท่ีขายดีท่ีสุดในปจจุบัน ตามล ําดับ
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ปจจัยดานราคา
ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคใน

เขตเทศบาลนครหาดใหญน้ัน มีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายดานผูบริโภค
กลุมตัวอยางมีระดับความคดิเห็นท่ีเห็นดวยอยางย่ิงในเร่ืองการตัดสินใจเลือกซ้ือโซดา โดยพจิารณา
ดานราคาสมเหตุสมผล ยอมรับไดสํ าคัญเปนอันดับแรก มีปายแสดงราคาอยางชัดเจน ผูบริโภค
กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวย โดยพิจารณาจากราคาโซดาถูกกวายี่หออื่น และการให
สวนลดการคามีผลตอการซื้อในปริมาณที่เพิ่มขึ้นตามลํ าดับ

ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย
ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคใน     

เขตเทศบาลนครหาดใหญนั้น มีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวยอยางย่ิงวาผลิตภัณฑตองมีจํ าหนายใน
รานสะดวกซือ้ สถานบนัเทงิ รานคาแบบด้ังเดิม (โชวหวย) และซเูปอรมารเกต็ รานอาหาร/ภัตตาคาร
และมีระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวยวาตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตร ตามล ําดับ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคใน

เขตเทศบาลนครหาดใหญน้ัน มีระดับความคิดเห็นที่เห็นดวย สิ่งที่มีอิทธิพลมากที่สุดในดาน
การสงเสริมการตลาด คอื การใหการสนับสนุนกิจกรรมเพื่อคืนกํ าไรแกสังคม รองลงมาคือไดรับ
ขาวสารการโฆษณาประชาสมัพนัธทางสือ่บอยคร้ัง ปจจัยยอยอีกปจจัยทีม่อิีทธพิล คอื มกีารจัดรายการ
สงเสริมการขายที่ดึงดูดใจลูกคา และภาพยนตรโฆษณามีผลตอการตัดสนิใจซือ้ตามล ําดับ

สวนที ่4 ขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรในดาน
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดและสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา
ยี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคกลุมตัวอยางในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

ผลการศึกษาพบวาลักษณะทางประชากรศาสตรในดานเพศกับการตัดสินใจเลือก
ซื้อโซดายีห่อตาง ๆ ระหวางผูบริโภคกลุมตัวอยางเพศชายกบัเพศหญิงมีความสัมพันธกัน โดยที่เพศ
ชายสวนใหญตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดาทัง้สองชนิด เพศหญิงสวนใหญตัดสินใจซ้ือโซดาย่ีหอตราสิงห

ลักษณะทางประชากรศาสตรในดานอายุกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ 
ของผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีอายุตางกัน พบวา อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภคกลุมตัวอยาง กลาวคือผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีอายุตางกัน
ตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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ในดานระดับการศกึษาพบวาระหวางผูบริโภคทีม่รีะดับการศกึษาตางกัน ระดับการ
ศกึษาของผูบริโภคกลุมตัวอยางไมมคีวามสมัพนัธตอการตัดสนิเลอืกซือ้โซดายีห่อตางๆ ของผูบริโภค
กลุมตัวอยางกลาวคอืผูบริโภคทีม่กีารศกึษาระดับตาง ๆ ตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดายีห่อตาง ๆ อยูในสดัสวน
ที่ไมแตกตางกัน

ในดานอาชพีพบวาระหวางผูบริโภคทีม่อีาชพีตางกนั อาชพีของผูบริโภคกลุมตัวอยาง
มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ กลาวคือผูบริโภคที่เปนนักศึกษาสวนใหญ
ตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตราชาง หรือซ้ือท้ังสองชนิด สวนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/และ
อาชีพอ่ืน ๆ สวนใหญเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตราสิงห

ในดานรายไดพบวาระหวางผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกัน รายไดของผู
บริโภคกลุมตัวอยางไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ กลาวคือ ผูบริโภค
ที่มีรายไดตางกันตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ   
ตาง ๆ ระหวางผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญของผลิตภัณฑตางกัน พบวาการใหความสํ าคัญตอ        
ผลิตภัณฑของผูบริโภคกลุมตัวอยางไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ 
ของผูบริโภคกลาวคือ ผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญของผลิตภัณฑตางกันตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ
ตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานราคาตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ
ตาง ๆ ระหวางผูบริโภคที่ใหความสํ าคัญดานราคาตางกัน พบวาการใหความสํ าคัญตอราคาไมมี
ความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆของผูบริโภค กลาวคือ ผูบริโภคท่ีใหความ
สํ าคัญของราคาตางกันตัดสินใจเลือกซ้ือโซดาย่ีหอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจํ าหนายตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดายี่หอตาง ๆ ระหวางผูบริโภคที่ใหความส ําคัญดานการจัดจํ าหนายตางกัน พบวาการใหความ
สํ าคัญตอการจัดจํ าหนายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ของผูบริโภค 
กลาวคอื ผูบริโภคทีใ่หความส ําคญัเกีย่วกบัการจัดจํ าหนายตางกันตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ
อยูในสัดสวนที่แตกตางกัน

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ ระหวางผูบริโภคที่ใหความส ําคัญดานการสงเสริมการตลาดตางกัน พบวา
การใหความสํ าคัญตอการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดายี่หอ
ตาง ๆ ของผูบริโภค กลาวคือผูบริโภคที่ใหความส ําคัญดานการสงเสริมการตลาดตางกันตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดายี่หอตาง ๆ อยูในสัดสวนที่ไมแตกตางกัน
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สวนที ่ 5  ขอมูลเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรในดานเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดที่แตกตางกันกับสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา
ของผูบริโภคกลุมตัวอยางในเขตเทศบาลนครหาดใหญ ผลการศึกษาพบวา

1. ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิ
พลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผู
บริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดาแตกตางกัน ในเร่ืองบรรจุภัณฑตองสะอาด,สวยงาม มีขนาดกระทัดรัดสะดวกแกการ
พกพา และเนนที่รสชาติเปนอันดับแรก ดานราคาแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผู
บริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดาแตกตางกันในเรื่องของการใหสวนลดกับลูกคามีผลตอการซื้อในปริมาณที่เพิ่มขึ้น และราคา
สมเหตุสมผลยอมรับได ดานการจัดจํ าหนายไมแตกตางกัน เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภค
กลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา
แตกตางกันในเร่ืองการจัดจํ าหนายที่ต องมีจํ าหนายในรานสะดวกซื้อ ตองมีจํ าหนายใน
ซูเปอรมารเก็ต และตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตร ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิ
พลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาแตกตางกันในเร่ืองภาพยนตรโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อ มี
การจัดรายการสงเสริมการขายที่ดึงดูดใจลูกคา เชน มีของแถม คูปอง และของตัวอยาง และการให
การสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือคืนกํ าไรแกสังคม

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดจํ าแนกตามอายุในดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคกลุมตัวอยางไมแตกตางกัน ดานราคามีอิทธิพลตอการตัด
สินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไมแตกตางกัน ดานการจัด
จํ าหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไม
แตกตางกันดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภค
กลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอายุไมแตกตางกัน

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดจํ าแนกตามระดับการศึกษาในดานผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคกลุมตัวอยางไมแตกตางกัน ดานราคามีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามระดับการศกึษาแตกตางกัน
ดานการจัดจํ าหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนก
ตามระดับการศึกษาไมแตกตางกัน ดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามระดับการศึกษาไมแตกตางกัน
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4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดจ ําแนกตามอาชีพในดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
การตัดสนิใจเลอืกซือ้โซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชพีไมแตกตางกนั ดานราคามี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชีพแตกตางกัน
ดานการจัดจํ าหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนก
ตามอาชีพแตกตางกัน ดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผู
บริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามอาชีพไมแตกตางกัน

5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดจํ าแนกตามรายไดในดานผลิตภัณฑมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยางไมแตกตางกัน ดานราคามีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามรายไดไมแตกตางกัน ดาน
การจัดจํ าหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตาม
รายไดแตกตางกัน ดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของกลุมผู
บริโภคกลุมตัวอยาง จํ าแนกตามรายไดไมแตกตางกัน

2.! อภิปรายผล

จากการศึกษาคนควาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญมีประเด็นสํ าคัญที่ควรแกการอภิปรายผล  
ดังน้ี

ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได เปนองคประกอบ
สวนหน่ึงของความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ท่ีผูขายตองนํ าขอมูลที่ไดมาใชในการก ําหนดกลุมเปาหมาย 
จากผลการวิจัยพบวาลักษณะทางประชากรศาสตรมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา จํ าแนก
ตามเพศและอาชีพมีความสัมพันธกัน สวนในดานอายุ ระดับการศึกษาและรายได ไมมีความ
สัมพันธกัน สอดคลองกับแนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน (2542:69) ซึ่งแสดงใหเห็นถึงปจจัยที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรม  ผูบริโภค

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดนั้น สอดคลองกับแนวคิดน้ี โดยความหมายของ
สวนประสมทางการตลาดหมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชเปนเคร่ืองมือ
รวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย แตละปจจัยมีผลตอพฤติกรรมการซื้อแตกตาง
กันไป ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่สํ าคัญที่สุดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดา คือปจจัยดานการจัด
จํ าหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดตามล ําดับ ดังมี
รายละเอียดตอไปนี้
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลติภัณฑ หมายถงึ ทกุสิง่ทีน่กัการตลาดน ํามาเสนอกับตลาดเพื่อเรียกรองความสนใจ 

เพือ่การไดกรรมสิทธิ์ หรือเพือ่การอุปโภคบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได 
จากการศึกษาพบวาสอดคลองกับแนวคิดโดยผูบริโภคกลุมตัวอยางใหความสํ าคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑในระดับสํ าคัญมาก โดยปจจัยยอยที่มีความส ําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโซดา
คือ บรรจุภัณฑตองสะอาด,สวยงาม ตราผลิตภัณฑเปนที่รูจักของผูบริโภคทั่วไป เนนที่ความซา   
มากกวา เนนท่ีรสชาติเปนอันดับแรก มีขนาดกระทัดรัดสะดวกแกการพกพา และตองเปนโซดาท่ี
ขายดี ที่สุดในปจจุบันตามล ําดับ

ปจจัยดานราคา
ราคา หมายถึง จํ านวนเงินท่ีบุคคลตองจายเพ่ือตอบแทนกับการไดรับกรรมสิทธ์ิ สิทธิ์ 

ความสะดวกสบาย และความพอใจในผลิตภัณฑนั้นใหกับเจาของเดิม หรือในอีกความหมายหน่ึง
คือ สื่อกลางในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการในรูปเงินตรา เมื่อศึกษาปจจัยดานราคาพบวาไม
สอดคลองกับแนวคิดน้ี โดยผูบริโภคกลุมตัวอยางจะพิจารณาราคาสมเหตุสมผลยอมรับไดมากกวา
ราคาของยี่หอที่ถูกกวา เม่ือราคาของโซดาตราย่ีหอเดิมท่ีบริโภคเปนประจํ าสูงขึ้น

ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย
การจัดจํ าหนาย หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ(หรือ)กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑที่ถูก

เปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบ จากการศึกษาพบวาปจจัยดานการจัดจํ าหนายเปนปจจัยที่มีความ
สํ าคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาโดยผูบริโภคกลุมตัวอยางใหความส ําคัญมากที่สุดกับ
ปจจัยยอยท่ีตองมีจํ าหนายในรานสะดวกซื้อ ดังน้ัน จึงสอดคลองกับแนวคิดในสวนของการกระจาย
สินคาใหทั่วถึง และพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคกลุมตัวอยางใหความสํ าคัญกับสถานที่
จํ าหนายสินคาทั้งในสถานบันเทิง, รานคาปลีกแบบด้ังเดิม, ซูเปอรมารเก็ต และรานอาคาร/
ภัตตาคารตามล ําดับ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
การสงเสริมการตลาด เปนสวนประสมทางการตลาดตัวหนึ่งของกิจการ ท่ีนอกเหนือ

จากผลิตภัณฑ ราคา และการจัดจ ําหนายที่ใชเพื่อการติดตอสื่อสารทางการตลาด กับผูมุงหวังเพื่อ
แจงขาวสารจูงใจและเตือนความทรงจํ าใหเกิดความเช่ือถือเพ่ือสรางเจตคติ การรับรู การเรียนรู การ
ตัดสินซื้อผลิตภัณฑและเปนการสรางภาพลักษณที่ดีแกกิจการ จากการศึกษาพบวาสอดคลองกับ
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด ผูบริโภคกลุมตัวอยางใหความส ําคัญตอปจจัยยอยดานการใหการ
สนับสนุนกิจกรรมเพื่อคืนกํ าไรแกสังคมมากที่สุด ซึ่งแนวคิดการตลาดสมัยใหมน้ันเปนแนวคิดที่ 
มุงเนนสังคม (The Societal Marketing Concept) ธุรกิจตองพิจารณาถึงความตองการและความพึง
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พอใจของผูบริโภค มีการนํ าเสนอสินคาและบริการที่ลูกคาตองการดวยประสิทธิภาพที่เหนือ          
คูแขงขนั ขณะเดียวกนัสามารถอนุรักษและสงเสริมความเปนอยูทีดี่ของสงัคมอีกดวย (มสธ, 2544:67)

3.! ขอเสนอแนะ

จากการวิจัยคร้ังน้ีทํ าใหทราบถึงลักษณะทางประชากรศาสตรในดานเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ พฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกันตาม
ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งขอมูลจากการวิจัยคร้ังน้ีจะเปนประโยชนตอผูที่เกี่ยวของสํ าหรับการวางแผน
ในดานการตลาด หรือนํ าไปปรับปรุงผลิตภัณฑในอนาคตตอไป

3.1 ขอเสนอแนะในการนํ าผลการวิจัยไปใช
พบวาปจจัยดานการจัดจํ าหนายเปนปจจัยที่ส ําคัญที่สุด การกระจายสินคาตองทั่ว

ถึงทุกชองทางการจัดจํ าหนาย ในวิถีการดํ าเนินชีวิตของผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาตามสถานที่ที่
สะดวก มีสินคาจํ าหนายเม่ือตองการ ซึ่งรานสะดวกซื้อ เชน Seven-Eleven Family Mart และบรรดา
มินิมารท ตาง ๆ ท่ีเปดใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมงเปนตน ดังน้ันจึงตองมีการบริหารสินคาคงคลังท่ีดี
เพื่อไมใหสินคาขาดสตอก

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในดานบรรจุภัณฑเปนสิ่งที่ควรคํ านึงถึง ธุรกิจตองมีการ
พัฒนาการออกแบบผลิตภัณฑใหม ๆ เพ่ือเปนการดึงดูดใจลูกคา สรางความแปลกใหมใหกับตลาด 
พฤติกรรมผูบริโภคโดยพื้นฐานชอบทดลองของใหม อยางไรก็ตามธุรกิจตองค ํานึงถึงคุณภาพของ
ผลิตภัณฑเปนที่ต้ังดวย เพราะจะทํ าใหผูบริโภคเกิดความจงรักภักดีและกลับมาซื้อสินคานั้นซํ ้าอีก
ในคร้ังตอ ๆ ไป

ปจจัยดานราคา ผูผลิตควรนํ าผลการวิจัยไปใชในการตั้งราคาสินคาใหเหมาะสมเพราะ
ราคามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ เม่ือราคาของตราย่ีหอท่ีผูบริโภคกลุมตัวอยางบริโภคเปนประจํ า
เปลี่ยนสูงขึ้น ผูบริโภคกลุมตัวอยางจะเปล่ียนไปบริโภคตราย่ีหออ่ืน

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูผลิตควรใชหลักการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบ
ประสมประสาน (Integrated Marketing Communication – IMC) เปนการใชการสื่อสารเพื่อจูงใจ
หลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง เมื่อผูบริโภคไดรับขาวสารเกี่ยวกับสินคาเพิ่มมากขึ้น
จะสงผลใหยอดการจํ าหนายเพิ่มสูงขึ้นดวย
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3.2 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญคร้ังน้ี ไดผลการศึกษาคนควาที่เปนประโยชนใน
การปฏิบัติระดับหนึ่ง แตสามารถขยายผลในการวิจัยครั้งตอไปเพื่อเพิ่มประโยชนในดานอื่น ๆ ที่
เก่ียวของดังน้ี

3.2.1 ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงขอมูลของผูผลิตในธุรกิจโซดาใหมากขึ้น ศึกษาจุด
แข็งจุดออนรวมทั้งโอกาสและอุปสรรคของผูผลิตแตละรายมาทํ าการเปรียบเทียบกัน เพ่ือนํ าขอมูล
ที่ไดไปใชในการวางแผนการตลาด รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑใหเปนที่พึงพอใจของผูบริโภคมาก
ยิง่ขึน้

3.2.2 ควรเพ่ิมขอบเขตของการวิจัยและทํ าการกระจายแบบสอบถามใหกวางขวาง
มากยิ่งขึ้น เพ่ือศึกษาหาความแตกตางดานพฤติกรรมของผูบริโภคไดชัดเจน และไดขอมูลตรงตาม
ความเปนจริง ในภาวะเศรษฐกิจยุคปจจุบัน

3.2.3 ควรเพิ่มจํ านวนกลุมตัวอยางที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ซึ่งจะไดขอมูลที่มี
ความนาเชื่อถือไดมากกวา และมีความแมนย ํายิ่งขึ้น
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อํ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร”  รายงานคนควาแบบอิสระเชิงวิทยานิพนธปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2546

ศิริ ทิพยรัตน  วิจัยตลาดใหไดผลใน 1 สัปดาห  กรุงเทพมหานคร  ซีเอด ยูเคชั่น  2521
ศิริวรรณ เสรีรัตน  การวิจัยธุรกิจ (Business Research)  กรุงเทพมหานคร  เอ เอ็น การพิมพ  2541
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  การวิจัยตลาด (Marketing Research) ฉบับมาตราฐาน

กรุงเทพมหานคร  เอ เอ็น การพิมพ  2540
ศุภนิษฐ เหมะวรรณ  “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน ในการ

เลือกใชบริการรวดแผนโบราณในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม”  รายงานคนควาแบบ
อิสระเชิงวิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2545

ศุภนุช คุณวรวินิจ  “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสังฆภัณฑของผู
บริโภคในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม”  รายงานคนควาแบบอิสระเชิงวิทยานิพนธ
ปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2546

สมภพ จูฑะพุทธ ิ “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรานจ ําหนายกาซหุง
ตมของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม”  รายงานคนควาแบบ
อิสระเชิงวิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2545
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สุโขทัยธรรมาธิราช, มหาวิทยาลัย สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  ใน  ประมวลสาระชุดวิชา การ
วิเคราะห วางแผนและควบคุมทางการตลาด 32706  นนทบุรี  มหาวิทยาลัยสุโขทัย
ธรรมาธิราช  2544

                     . มหาวิทยาลยั สาขาวิชาวิทยาการจัดการ ใน  ประมวลสาระชดุวชิา ประสบการณวิชาชีพ
การตลาด  32435 หนวยท่ี 1 –8   นนทบุรี มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  พิมพครั้งที่
2  2539

                     . มหาวิทยาลัย สาขาวิชาวิทยาการจัดการ ใน ประมวลสาระชุดวิชาวิทยานิพนธ  32798
นนทบุรี   มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2544

                     . มหาวิทยาลัย สาขาวิชาวิทยาการจัดการ ใน  เอกสารการสอนชุดวชิาพฤตกิรรมผู
บริโภค หนวยท่ี 9-15  นนทบุรี  สุโขทัยธรรมาธิราช   พิมพครั้งที ่8  2541

เสรี วงษมนฑา  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค   กรุงเทพมหานคร  ธีระฟลมและไซเท็กซ  2542
อดุลย จาตุรงคกุล  การบริหารการตลาด กลยุทธและยุทธวิธี (ฉบับปรับปรุง คร้ังท่ี 2)

กรุงเทพมหานคร  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 2543
                     . พฤตกิรรมผูบริโภค (ปรับปรุงคร้ังท่ี 6)  กรุงเทพมหานคร  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร

พิมพครั้งที่ 6  2543



ภาคผนวก
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย

เร่ือง

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการเลอืกซือ้โซดาของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

คํ าช้ีแจง
1.  แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิชาการศึกษาคนควาอิสระในหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโซดาของผูบริโภคในเขตเทศ
บาลนครหาดใหญ ดังนั้นเพื่อใหการศึกษาครั้งนี้บรรลุวัตถุประสงค และเกิดการนํ าไปใช
มากที่สุดจึงขอความกรุณาทาน ตอบคํ าถามทุกขอตามความเปนจริง และตรงตามความรูสึก
ของทานมากที่สุด

2. ขอมูลจากแบบสอบถาม จะถือเปนความลบั และไมมีผลกระทบใด ๆ ตอตัวทานท้ังส้ิน โดย
จะนํ าเสนอผลการวิเคราะหภาพรวมและนํ าไปใชประโยชนในการศึกษาเทานั้น

3.  แบบสอบถามชุดนี้ม ี3 สวน ประกอบดวย
สวนที ่1 ขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลและขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที ่2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
สวนที ่3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นดานสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

การเลือกซือ้โซดา

กรุณาตอบค ําถามในขอตอไปนี้

ทานเคยดื่มสุรากับโซดาหรือไม
[   ] เคยด่ืม ( กรุณาตอบค ําถามในหนาตอไป )     [   ] ไมเคยดื่ม(งดตอบคํ าถาม )
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แบบสอบถาม

สวนท่ี 1         ขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลและขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
คํ าแนะนํ า     โปรดทํ าเคร่ืองหมาย / ลงใน [   ]  ตามความเปนจริงที่ตรงกับขอมูลของทานมากที่สุด

ส ําหรับผูวิจัย
         1    2   3
    !!!

1. เพศ               [  ] 1. ชาย  [   ] 2. หญิง             4 !

2. อายุ [   ] 1. ต่ํ ากวา 20 ป  [   ] 2. 20 – 29 ป
5 !

[   ] 3. 30 – 39 ป  [   ] 4. 40 – 49 ป
[   ] 5. 50 - 59 ป  [   ] 6. 60 ปขึ้นไป

3. !ระดับการศึกษา [   ] 1. ไมไดรับการศึกษา             6 !
[   ] 2. ประถมศึกษา
[   ] 3. มัธยมศึกษา
[   ] 4. อาชีวศึกษา / อนุปริญญา
[   ] 5. ปริญญาตรี
[   ] 6. สูงกวาปริญญาตรี
[   ] 7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………………

4. อาชีพ [   ] 1. นักศึกษา             7 !
[   ] 2. พนักงานบริษัทเอกชน
[   ] 3. ธุรกิจสวนตัว
[   ] 4. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ
[   ] 5. รับจาง
[   ] 6. แมบาน
[   ] 7. คาขาย
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[   ] 8. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………………..
5. รายไดตอเดือน [   ] 1. ต่ํ ากวา 5,000 บาท             8 !

[   ] 2. 5,000 - 9,999 บาท
[   ] 3. 10,000 - 14,999 บาท
[   ] 4. 15,000 - 19,999 บาท
[   ] 5. 20,000 - 24,999 บาท
[   ] 6. 25,000 บาทขึ้นไป

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโซดา
6. ทานเลือกซื้อโซดาตรายี่หอใด             9 !

[   ] 1. โซดาตราสงิห [   ] 2. โซดาตราชาง
[   ] 3. ทั้ง 2 ชนิด [   ] 4. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………….

7. เหตุผลใดท่ีทํ าใหทานติดสินใจเลือกบริโภคโซดาดังกลาวขางตน           10 !
[   ] 1. ตราผลิตภัณฑ [   ] 2. รสชาติ
[   ] 3. ราคาถูก [   ] 4. ความซา
[   ] 5. ความสะดวกในการซื้อหา [   ] 6. มกีารจัดรายการสงเสริมการขายทีน่าสนใจ

8. ชนิดบรรจุภัณฑของโซดาที่ทานเลือกซื้อ           11 !
[   ] 1. โซดาขวดแกว (ชนิดคืนขวด) [   ] 2. โซดาวัน-เวย (ไมตองคืนขวด)
[   ] 3. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………

9. ราคาของโซดาแตละตรายี่หอมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโซดาของทานหรือไม           12 !
[   ] 1. มีผล [   ] 2. ไมมีผล

10. ถาราคาของโซดาในตรายี่หอที่ทานบริโภคเปนประจ ําเปล่ียนสูงข้ึน ทานจะเปลี่ยนไป       13!
 บริโภคย่ีหออ่ืนหรือไม

[   ] 1. เปลี่ยน [   ] 2. ไมเปลี่ยน
11. ทานซื้อโซดาจากสถานที่ใด           14 !

[   ] 1. รานอาหาร,ภัตตาคาร [   ] 2. สถานบันเทิง : ผับ, ดิสโกเธค
[   ] 3. รานขายของชํ า [   ] 4. รานสะดวกซื้อ เชน 7 –11 , แฟมิลี่มารท
[   ] 5. ซุปเปอรมารเกต [   ] 6. ดิสเคานสโตร เชน โลตัส, บิก๊ซ,ี แมคโคร
[   ] 7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………..
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12. เหตุผลใดทานจึงเลือกซื้อโซดาจากสถานที่ใน ขอ 11.           15 !
[   ] 1. ที่จอดรถสะดวก [   ] 2. ใกลที่บาน/ที่ท ํางาน
[   ] 3. มีสินคาเม่ือตองการ [   ] 4. การจัดวางสินคาเปนระเบียบ หางาย

13. ทานไดรับขาวสารโซดาดังกลาวจากที่ใดมากที่สุด           16 !
[   ] 1. การบอกกลาวจากเพื่อน/ญาติ [   ] 2. วิทยุ
[   ] 3. หนังสือพิมพ [   ] 4. โทรทัศน
[   ] 5. รานคา [   ] 6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………

14. รูปแบบของการสงเสริมการขายท่ีทานตองการมากท่ีสุด           17 !
[   ] 1. การลดราคา [   ] 2. การชิงโชค
[   ] 3. การใหของแถม [   ] 4. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………

15. ปจจัยใดในภาพยนตรโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของทานมากที่สุด           18 !
[   ] 1. สโลแกน (คํ าขวัญ) [   ] 2. เน้ือหาในการโฆษณา
[   ] 3. นักแสดงในการโฆษณา [   ] 4. เพลงประกอบโฆษณา
[   ] 5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………..
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สวนท่ี 3 ขอมลูเกีย่วกบัระดับความคดิเห็นดานสวนประสมการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการเลอืกซือ้
โซดา

คํ าแนะนํ า ขอใหทานท ําเคร่ืองหมาย / ลงในชองวางที่ก ําหนดใหดานขาวมือท่ีตรงกับความคิด
เห็นของทานมากที่สุด (กรุณาท ําทุกขอ)

ระดับความคิดเห็น
ความคดิเห็นเกีย่วกบัโซดา เห็นดวย

อยางย่ิง
5

เห็นดวย

4

ไมแนใจ

3

ไม
เห็นดวย

2

ไมเห็นดวย
อยางย่ิง
1

ชองนี้
สํ าหรับผู
วิจัย

ดานผลิตภัณฑ
1. ตราผลิตภัณฑเปนท่ีรูจักของผู
บริโภคท่ัวไป

19 !

2. บรรจุภัณฑตองสะอาด, สวยงาม 20 !
3. มีขนาดกระทัดรัดสะดวกแกการ
พกพา

21 !

4. ตองเปนโซดาที่ขายดีที่สุดใน
ปจจุบัน

22 !

5. เนนท่ีรสชาติเปนอันดับแรก 23 !
6. เนนที่ความซามากกวา 24 !
ดานราคา
7. ราคาของโซดาถูกกวายี่หออื่น 25 !
8. การใหสวนลดการคามีผลตอ
การซื้อในปริมาณที่เพิ่มขึ้น

26 !

9. มีปายแสดงราคาอยางชัดเจน 27 !
10. ราคาสมเหตุสมผลยอมรับได 28 !
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ระดับความคิดเห็น
ความคดิเห็นเกีย่วกบัโซดา เห็นดวย

อยางย่ิง
5

เห็นดวย

4

ไมแนใจ

3

ไม
เห็นดวย

2

ไมเห็นดวย
อยางย่ิง
1

ชองนี้
สํ าหรับผู
วิจัย

ดานชองทางการจัดจ ําหนาย
11. ตองมีจํ าหนายในรานคาปลีก
แบบด้ังเดิม (รานโชหวย)

29 !

12. ตองมีจํ าหนายในรานสะดวก
ซื้อ (Convenience Store)

30 !

13. ตองมจํี าหนายในซุปเปอรมาร
เกต

31 !

14. ตองมีจํ าหนายในดิสเคานสโตร 32 !
15. ตองมีจํ าหนายในรานอาหาร/
ภัตตาคาร 33 !

16. ตองมีจํ าหนายในสถานบันเทิง 34 !
ดานการสงเสริมการตลาด
17. ไดรับขาวสารการโฆษณา
ประชาสัมพันธทางสื่อบอยครั้ง

35 !

18. ภาพยนตรโฆษณามีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ

36 !

19. มีการจัดรายการสงเสริมการ
ขายที่ดึงดูดใจลูกคา เชน มีของ
แถม คูปอง และของตัวอยาง

37 !

20. ใหการสนับสนุนกิจกรรมเพื่อ
คืนกํ าไรแกสังคม

38 !

ขอขอบคุณทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม
นางสาวนวลจันทร  สุวรรณรัตน
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ประวัติผูวิจัย

ชื่อ นางสาวนวลจันทร สุวรรณรัตน
วัน เดือน ปเกิด   22 มิถุนายน 2513
สถานท่ีเกิด อ.หาดใหญ จ.สงขลา
ประวัติการศีกษา รป.บ (บริหารรัฐกจิ) มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร วิทยาเขตหาดใหญ

พ.ศ 2534
สถานท่ีทํ างาน บริษัท นํ านคร จํ ากัด สาขา สงขลา
ตํ าแหนง พนักงานการเงินประจํ าจังหวัด ระดับ 7
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