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ฐานิตา สุรพงศานุรักษ : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio) ของผูบริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล. อาจารยที่ปรึกษา : ดร. ธันยมัย  เจียรกุล, 70 หนา.

การศึกษาคนควาอิสระนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio)
ของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูที่เคยซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอ จํานวน 398 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิของการศึกษา
เปนแบบสอบถาม โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก

ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง
18-22 ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ระดับรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท และมี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน โดยสวนใหญจะซื้อปละ 1-2 ครั้ง และซื้อที่รานจําหนายสินคาซานริ
โอโดยเฉพาะดวยตัวเอง โดยมีคาใชจายในการซื้อแตละครั้งนอยกวา 300 บาท และมีเพื่อนหรือ
คนรูจักเปนแหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ในการวิจัยครั้งนี้ไดต้ังสมมติฐานไว 3 ขอ

ผลจากสมมติฐานขอที่ 1 พบวาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอแตกตางกัน สรุปไดวา เพศ อายุ อาชีพ ที่ตางกัน มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน แตการศึกษาและรายไดที่ตางกัน มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อแตกตางกัน  โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา 0.05

ผลจากสมมติฐานขอที่ 2 พบวาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด
กับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา
และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ผลจากสมมติฐานขอที่ 3 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา และดานชองทางการจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ ของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ในขณะที่ดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธ
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05
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The purpose of this study was to study demographic factors and marketing
factors affect the decision to buy Sanrio’s dolls of consumer in Bangkok and surrounding
area. 398 samples in this study were a consumer who used to buy the Sanrio’s doll
products. The tool used in the data collection was the questionnaire using convenience
sampling method.

The results of the study found that most consumers were ages between 18-22
years old and graduated or studying in Bachelor’s degree with the average income in
the range of 10,001-20,000 baht per month. They buy Sanrio’s dolls at a Sanrio’s shop
by themselves with the expense less than 300 baht per times, and their friends have an
influence on their purchasing decisions. There were three hypotheses set out for this
research.

The first hypothesis was the difference of demographical factors which affect
the purchasing decision process. The results found that there is no difference on
purchasing decision process regarding to gender, age and occupation. However, the
difference of education and income affected the purchasing decision differently at the
level of statistical significance of less than 0.05.

The second hypothesis was the relationship between marketing mix factors
and purchasing decision process. The results found that product, price and promotion
were positively related to purchasing decision process on Sanrio’s doll products at the
level of statistical significance at 0.05, but place were not related to purchasing decision
process on Sanrio’s doll products.

The third hypothesis was the marketing mix factors influenced purchasing
decision process of Sanrio’s doll products. The result confirmed that product, price and
place did not influence purchasing decision process of Sanrio’s doll products. But
promotion influenced positively on purchasing decision of Sanrio’s dolls at the level of
statistical significance at 0.05.
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ฉ

กิตติกรรมประกาศ

สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาและความอนุเคราะหเปนอยางดีจาก
ดร. ธันยมัย เจียรกุล อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดใหคําชี้แนะ และแกไขขอบกพรองตางๆ
จนสารนิพนธสําเร็จสมบูรณ จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้

ขอขอบพระคุณคณาจารย คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร
สถาบันเทคโนโลยี ไทย-ญ่ีปุน ทุกทาน ที่ไดใหความรูอันเปนปจจัยสําคัญของความสําเร็จในการ
ทําการศึกษาครั้งนี้ และขอขอบคุณเจาหนาที่บริหารงานการศึกษาทุกทานที่คอยชวยเหลืออยาง
เต็มที่และประสานงานดานตางๆ อยางดีเสมอมา

ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเปน
อยางดี รวบถึงขอบคุณครอบครัวและเพื่อนๆ ที่คอยชวยเหลือและใหกําลังใจในการทํางานวิจัย
ฉบับนี้

ผูวิจัยมีความคาดหวังวาสารนิพนธฉบับนี้นี้จะเปนประโยชนสําหรับผูประกอบการที่
จําหนายผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio) และเปนประโยชนสําหรับการคนควาของผูที่สนใจ
ตอไปไมมากก็นอย หากมีขอบกพรองหรือไมสมบูรณประการใด ผูวิจัยขออภัยเปนอยางสูงไว ณ
ที่นี้

ฐานิตา สรุพงศานุรักษ
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บทที่ 1
บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
ปจจุบันผลิตภัณฑหรือสินคาตางๆ ที่ใชกันอยูในชีวิตประจําวัน ไมวาจะเปนรถยนต

เครื่องใชไฟฟา เชน ตูเย็น เครื่องปรับอากาศ เครื่องซักผา คอมพิวเตอร โทรทัศน หมอหุงขาว
หรือแมกระทั่งเครื่องอุปโภคบริโภค เครื่องอุปกรณกีฬา เสื้อผาเครื่องสําอาง เครื่องเขียน สินคา
เหลานี้สวนใหญมักจะเปนผลิตภัณฑที่เปนแบรนดของประเทศญ่ีปุน กลาวไดวาคนไทยมี
ความคุนเคยกับสินคาญ่ีปุนเปนอยางดี เพราะแมแตตุกตาที่คนไทยคุนเคยและเลนกันมานาน ก็
จะเปนตุกตาที่มาจากการตูนญ่ีปุน เชน ตุกตาโปเกมอน (Pokemon) โดราเอมอน (Doraemon)
เฮลโลคิตต้ี (Hello Kitty) เซเลอรมูน (Sailor Moon) อุลตราแมน (Ultraman) เปนตน ซึ่งตัว
การตูนเหลานี้ไมไดมีมาในรูปแบบสินคาตุกตาเทานั้น แตยังไดมีการพัฒนาไปทําเปนผลิตภัณฑ
ที่หลากหลายทั้งสําหรับเด็กและผูใหญ

สําหรับแบรนดสินคาญ่ีปุนที่เปนที่รูจักกันทั่วโลก คงจะหนีไมพนซานริโอ (Sanrio) ที่
มีผลิตภัณฑเครื่องใชสอยมากมาย อาทิ พวงกุญแจ ผาเช็ดหนา ผาเช็ดตัว เครื่องนุงหม รม
แกวน้ํา ฯลฯ ที่มีลายตัวการตูนของซานริโออยูที่ตัวผลิตภัณฑ เรียกไดวา ซานริโอสามารถผลิต
สินคาแทบจะทุกชนิดใหเปนของซานริโอได โดยตัวการตูนของซานริโอที่เปนที่รูจักของคนไทย
ไดแก เฮลโล คิตต้ี (Hello Kitty) ลิตเต้ิลทวินสตารส (Little Twin Stars) มายเมโลดี้ (My Melody)
แบดแบตซมารุ (Bad Badtz-Maru) ชินามอโรล (Cinnamoroll) เคโระเคโระเครอปป (Kero Kero
Keroppi) เปนตน เหตุผลที่ซานริโอ (Sanrio) สามารถผลิตของไดมากมาย และครองใจผูบริโภค
มาอยางยาวนานไดนั้น สวนหนึ่งมาจากการที่บริษัท ซานริโอ นอกจากจะผลิตสินคาจําหนายเอง
แลวยังมีการจําหนายลิขสิทธิ์ตัวการตูนใหกับผูที่สนใจดวย ซึ่งบริษัทซานริโอคัมปะนีลิมิเต็ด
ประเทศญ่ีปุน (Sanrio Company Co.,Ltd.) เปนเจาของเครื่องหมายการคาและเจาของลิขสิทธิ์
ตัวการตูน ทั้งนี้ขอดีของการจําหนายลิขสิทธิ์ตัวการตูน คือ การทําใหตลาดขยายไปไดอยาง
กวางขวาง และทําใหสินคามีมูลคาสูงกวาสินคาทั่วไปสองถึงสามเทาตัว

แตในยุคปจจุบันที่เศรษฐกิจไมสูดีนัก ผูคนตางตองใชสอยอยางประหยัด ผลิตภัณฑที่
เปนของญ่ีปุนที่มีราคาสูงอาจถูกมองวาเปนของฟุมเฟอย บวกกับการที่มีสินคาทดแทน หรือ
สินคาลอกเลียนแบบ และมีราคาถูกกวาผลิตออกมาจํานวนมากจากประเทศคูแขง ทําใหพบวา
การนําเขาสินคาจากญ่ีปุนลดลงเรื่อยๆ จากขอมูลของศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร
สํานักงานปลัดกระทรวงพาณิชย โดยความรวมมือจากกรมศุลกากร พบวาในเดือนมีนาคม
2558 ประเทศไทยมีการนําเขาสินคาญ่ีปุนมูลคา 98,691 ลานบาท ในเดือนมีนาคม 2559 มูลคา
นําเขาสินคาจากญ่ีปุนมีมูลคาประมาณ 90,210 ลานบาท โดยมูลคาการนําเขาสินคาจากญ่ีปุน
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คิดเปนรอยละ 15.59 ของมูลคาการนําเขาจากทุกประเทศ และพบวาในเดือนมีนาคม 2559
ประเทศไทยนําเขาสินคาจากประเทศจีนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 20.74

เม่ือดูจากยอดขายของบริษัทซานริโอ ป 2557 อยูที่ 20.18 ลานเยนตอป ป 2558 อยู
ที่ 18.52 ลานเยนตอป ในป 2559 อยูที่ 13.17 ลานเยนตอป และคาดการณยอดขายป 2560 จะ
ลดลงอยูที่ 12.7 ลานเยนตอป ซึ่งอาจเปนผลมาจากระบบสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป ประชากรวัย
เจริญพันธุแตงงานชาลง สงผลใหจํานวนประชากรวัยเด็ก ซึ่งเปนกลุมผูบริโภคของผลิตภัณฑ
ซานริโอลดนอยลง แตในความเปนจริงแลวผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑของซานริโอนั้น ไมไดมี
เฉพาะประชากรวัยเด็กเทานั้น แตประชากรวัยทํางานก็เปนอีกกลุมเปาหมายหนึ่งที่ทางผู
ประกอบธุรกิจใหความสําคัญ เนื่องจากเปนผูมีกําลังซื้อและมีอิทธิพลในการซื้อ

ทั้งนี้ผูวิจัยจึงตองการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio) ของผูที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เพื่อเปนแนวทางของผูประกอบธุรกิจจําหนายสินคาลิขสิทธิ์ซานริโอในประเทศไทย
และใชเปนแนวทางสําหรับวางแผนการตลาดเพื่อสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ที่แทจริงตอไปไดในอนาคตและหวังวางานวิจัยนี้จะมีสวนชวยในการคิดหากลยุทธทางตลาด
เก่ียวกับการจําหนายสินคาลิขสิทธิ์ซานริโอ เพื่อเปนการรองรับกับเศรษฐกิจและสังคมที่กําลัง
เปลี่ยนแปลงตอไป

วัตถุประสงคของการศึกษา
1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

ตุกตาซานริโอของผูที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของผูที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

สมมติฐานการศึกษา
ในงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยไดแก
1. ปจจัยสวนบุคคล
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
3. ปจจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ซึ่งปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรตนหรือตัวแปร

อิสระตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
และมีปจจัยการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนตัวแปรตาม โดยสามารถต้ังสมมติฐานสําหรับการวิจัย
ไดดังนี้
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สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอของกลุมเปาหมายในจังหวัดกรุงเทพมหานคร

สมมติฐาน 1.1 เพศที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐาน 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐาน 1.3 การศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐาน 1.4 รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐาน 1.5 อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

สมมติฐานการวิจัยที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ขอบเขตของการวิจัย
1. ขอบเขตดานเนื้อหา
การศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยมุงศึกษาปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่

มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีตัวแปรตน ไดแก ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด และตัวแปรตาม
ไดแก กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของผูบริโภค ไดแก การตระหนักถึงความ
จําเปนกอนการซื้อ การคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอนการซื้อ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ
และการจงรักภักดีหลังการซื้อ

2. ขอบเขตดานประชากร
การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาพฤติกรรมของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

โดยประชากรที่ใชในการทําวิจัย คือ ผูที่เคยซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ จํานวน 400 ตัวอยาง

3. ขอบเขตดานเวลา
ชวงระยะเวลาที่ศึกษา ต้ังแตเดือนพฤษภาคม-สิงหาคม 2559 รวมระยะเวลา 4

เดือน
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

รูปที่ 1 กรอบแนวความคิด

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. สําหรับดานผูประกอบการตัวแทนจําหนายสินคาลิขสิทธิ์ซานริโอ สามารถทราบถึง

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
2. สําหรับผูประกอบการเก่ียวกับตุกตา สามารถใชเปนขอมูลปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑ และการวางแผนทางดานการตลาดเพื่อใหสินคาตรงกับ
ความตองการของผูบริโภคมากที่สุด ซึ่งจะเปนการขยายโอกาสทางการตลาดและเพิ่มยอดขาย
ใหกับธุรกิจ
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นิยามศัพทเฉพาะ
1. ตุกตาซานริโอ คือ ผลิตภัณฑตุกตาที่เปนตราผลิตภัณฑของบริษัทซานริโอ เชน

ตุกตาเฮลโลคิตต้ี ตุกตามายเมโลดี้ เปนตน ในที่นี้หมายรวมถึงตุกตาที่นํามาทําเปนพวงกุญแจ
หรือนํามาใชงานอ่ืนๆ ดวย

2. ลิขสิทธ์ิ หมายถึง สิทธิแตผูเดียวที่กฎหมายรับรองใหผูสรางสรรคกระทําการใดๆ
เก่ียวกับงานที่ตนไดทําขึ้น อันไดแก สิทธิที่จะทําซ้ํา ดัดแปลง หรือนําออกโฆษณา ไมวาใน
รูปลักษณะอยางใดหรือวิธีใด รวมทั้งอนุญาตใหผูอ่ืนนํางานนั้นไปทําเชนวานั้นดวย

3. ผูบริโภค หมายถึง บุคคลตางๆ ที่มีความสามารถในการซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด

ที่สามารถควบคุมได ซึ่งบริษัทสามารถผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความ
ตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)
ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion)

5. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย 5 ขั้นตอน
คือ การตระหนักถึงความตองการ การเสาะหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมหลังการซื้อ



บทที่  2
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio) ของผูบริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เพื่อให
เกิดความรูความเขาใจ รวมทั้งมีความสมบูรณและบรรลุวัตถุประสงคตามจุดมุงหมายของการ
วิจัย ผูวิจัยจึงไดรวบรวมสาระสําคัญจากเอกสารตางๆ และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เพื่อให
ครอบคลุมเนื้อหาและเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย ซึ่งมีหัวขอสําคัญดังตอไปนี้

1. ขอมูลทั่วไปของบริษัทซานริโอ
2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
3. แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค
4. แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
5. งานวิจัยที่เก่ียวของ

ขอมูลทั่วไปของบริษัทซานริโอ
บริษัทซานริโอเปนชื่อของบริษัทในประเทศญ่ีปุนกอต้ังเม่ือเดือนสิงหาคม 1960 โดย

นายชินทาโร ทสึจิ (Shintaro Tsuji) โดยใชชื่อวาบริษัทยามานาชิ ซิลค (Yamanashi Silk) เปน
บริษัทผลิตของขวัญขายชวงเทศกาล ดวยทุนจดทะเบียน 1 ลานเยน ตอมาในป 1973 จึงเปลี่ยน
ชื่อบริษัทเปนซานริโอ (Sanrio) ซึ่งมาจากคําวาSan ซึ่งแปลวา 3 ในภาษาญ่ีปุนและ Rio ซึ่ง
แปลวาแมน้ําในภาษาสเปน สื่อความหมายวาแบรนดดังกลาวจะผูกรวมเอาทั้งโลกเขาไวดวยกัน
ซานริโอ (Sanrio) เขาสูตลาดหุนเม่ือป 1982 แนวคิดในสื่อสารทางธุรกิจของซานริโอ คือ
"คนเราไมสามารถอยูคนเดียวได เราจึงตองมีชีวิตอยูกับทุกคน และสําหรับการจะอยูรวมกันกับ
คนอ่ืนได สิ่งสําคัญคือการมีชีวิตอยูดวยการพึ่งพาอาศัยกันทั้งพอ แม พี่นอง ตลอดจนเพื่อนและ
ผูคนรอบขาง" โดยซานริโอใชของขวัญในการสื่อสาร คือไมใชของที่มีมูลคาสูงหรือของหายาก
แตเปนของชิ้นเล็กๆ ที่มีความนารักสําหรับใหเปนของขวัญโดยใชตัวการตูนเปนตัวแทนเพื่อเปน
เพื่อนกับทุกคนบนโลกใบนี้ โดยมีคอนเซ็ปวา “Small Gift Big Smile”

บริษัทเปนซานริโอ ทําธุรกิจเก่ียวกับการออกแบบและจําหนายผลิตภัณฑประเภท
ก๊ิฟช็อป ซึ่งมีการจําหนายสินคาไปยังตางประเทศทั่วโลก โดยประเภทของสินคา ไดแก ตุกตา
พวงกุญแจตุกตา กระเปา เครื่องประดับ เสื้อผา ผาเช็ดหนา กลองใสของ นาฬิกา เครื่องคิดเลข
อุปกรณปคนิค เครื่องเขียน เชน กลองดินสอ ปากกา ดินสอ แฟมใสเอกสาร อุปกรณทานอาหาร
เชน กลองขาว ชอน ตะเกียบ และอุปกรณเก่ียวกับเครื่องมือสื่อสาร เชน เคสโทรศัพท เปนตน
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นอกจากยังไดมีการจําหนายผลิตภัณฑประเภทก๊ิฟช็อปแลวการขายลิขสิทธิ์ตัวการตูน
ตางๆ โดยตัวการตูนที่เปนที่รูจักอยางกวางขวาง เชน เฮลโลคิตต้ี (Hello Kitty) มายเมโลดี้ (My
Melody) ชินนามอลโล (Cinnamoroll) ลิตเต้ิล ทวิน สตาร (Little Twin Stars) ซึ่งในการดําเนิน
ธุรกิจเก่ียวกับตัวการตูนนี้ไดขยายธุรกิจไปแลวกวา 130 ประเทศทั่วโลก นอกจากนี้ยังมีการ
ธุรกิจบริหารสวนสนุก 2 แหงในญ่ีปุน ไดแก สวนสนุกฮารโมนีแลนด (Harmony Land) ที่ต้ังอยู
ในเขตจังหวัดโออิตะ และสวนสนุกในรมซานริโอพูโรแลนด (Sanrio Puroland) ต้ังอยูที่กรุงโตเกียว

ในปจจุบันบริษัทซานริโอถือวาเปนบริษัทยักษใหญของโลกซึ่งมีธุรกิจหลากหลายทั้ง
ในการถือลิขสิทธิ์ตัวการตูนของตัวเอง การเขาถือลิขสิทธิ์การตูนพีนัท การออกแบบผลิตภัณฑ
ตางๆที่ใชการตูนตัวเองเปนสื่อ การเปนเจาของรานคากวา 1,200 แหงทั่วโลก ธุรกิจหนังการตูน
อยาง “The Adventure of Hello Kitty & Friends” และธุรกิจรานอาหารจานดวน (Fast Food)
เปนตน

สําหรับความเปนมาของซานริโอในประเทศไทย เริ่มตนจากหางหุนสวนจํากัด ปริญญ
ในเครือหางเซ็นทรัลดีพารทเมนสโตร เปนผูนําเขา และประสบความสําเร็จทางดานยอดขายเปน
อยางมาก ผลประกอบการโดยรวมของหางหุนสวนจํากัด ปริญญ ที่แจงตอกรมทะเบียนการคา
พบวาในป 2536 ยอดรายไดรวม 354.5 ลานบาท ซึ่งแสดงวารายไดจากสินคาซานริโอ เพียง
อยางเดียวมีประมาณถึงหนึ่งในสามของทั้งหมด เพราะที่เหลือเปนการนําเขาสินคาตัวอ่ืนๆ โดยมี
นิตยสินี จิราธิวัฒน ทําการพัฒนาตลาดสินคาซานริโอต้ังแตตน โดยมุงเจาะกลุมลูกคาระดับบน
ที่ยอมจายแพงเพื่อคุณภาพการตูนยอดนิยมของแท ปจจุบันราน Sanrio Shop ในประเทศไทย
จะมีขนาดประมาณ 40 ตารางเมตร ซึ่งสวนใหญต้ังอยูในหางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาตางๆ
ดังนี้

1. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาชิดลม ชั้น 6
2. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาลาดพราว ชั้น 4
3. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาปนเกลา ชั้น 2
4. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาบางนา ชั้น 2
5. หางสรรพสินคาเซน สาขาเซ็นทรัลเวิลด ชั้น 6
6. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาแจงวัฒนะ ชั้น 5
7. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาพระราม 2 ชั้น 2
8. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาพระราม 3 ชั้น 4
9. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาสีลมคอมเพล็กซ ชั้น 4
10. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาฟวเจอรพารค รังสิต ชั้น 2
11. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขารามอินทรา ชั้น 4
12. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาภูเก็ต ชั้น 4
13. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาพัทยา บีช ชั้น 4
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14. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาหาดใหญ ชั้น 4
15. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขากาดสวนแกว ชั้น 4
16. หางสรรพสินคาเซ็นทรัลเฟสติวัล เชียงใหม ชั้น 4
17. หางสรรพสินคาเซ็นทรัลเฟสติวัล หาดใหญ ชั้น 4
18. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาศาลายา ชั้น 4
19. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล เวสตเกต ชั้น 4
20. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล อีสตวิลล ชั้น 3
และที่ต้ังอยูในหางสรรพสินคาอ่ืนๆ
1. หางสรรพสินคาโรบินสัน สาขา ศูนยการคาเซ็นทรัลแกรนดพระราม 9 ชั้น 4
2. หางสรรพสินคาอิเซตัน ชั้น 4

ภาพตัวอยางตุกตาซานริโอ

รูปที่ 2 ตุกตาเฮลโลคิตต้ี (Hello Kitty) รูปที่ 3 ตุกตามายเมโลดี้ (My Melody)
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รูปที่ 4 ตุกตาชินนามอลโล (Cinnamoroll) รูปที่ 5 ตุกตาลิตเต้ิล ทวิน สตาร (Little Twin Stars)

ที่มา : Sanrio Co.,Ltd.  (2016). Goods.  Online.

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด
ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2541 : 35-36, 337) กลาววา สวนประสมการตลาด

(Marketing Mix) คือ องคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงาน การตลาดเปนปจจัยที่กิจการ
สามารถควบคุมได กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ
ทางการตลาด

เสรี วงษมณฑา (2542 : 11) กลาววาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายไดขายในราคาที่
ผูบริโภคยอมรับไดและผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคา
ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง

อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 26) กลาวในเรื่องตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสม
ทางการตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ

อารม สตรอง จี (Armstrong, G. 2555 : 31) กลาววา สวนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) เปนกลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่บริษัทสามารถผสมผสานกันและ
นําเสนอไปสูตลาดเปาหมายได สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 สวน ดังที่รูจักกันวา
คือ “4 Ps” อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการ
สงเสริมการขาย (Promotion) ดังนี้

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการที่บริษัทนําเสนอไปยังตลาดเปาหมาย
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ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ลูกคาตองจายเพื่อเปนเจาของผลิตภัณฑ แตใน
ความเปนจริงตัวแทนจําหนายอาจมีการใหสวนลดหรือกําหนดระยะเวลาการผอนชําระใหกับ
ลูกคาได

การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่บริษัททําใหผลิตภัณฑมีจําหนายไปยัง
ผูบริโภคกลุมเปาหมาย

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่จะสื่อสารคุณประโยชนของ
ผลิตภัณฑและชักชวนใหลูกคากลุมเปาหมายมาซื้อ เชน สวนลด อัตราดอกเบี้ยตํ่า เปนตน

รูปที่ 6 สวนประสมการตลาดทั้ง 4 (The Four Ps of the Marketing Mix)

ที่มา : คอตเลอร, ฟลลิป.  (2552).  หลักการตลาด ฉบับมาตรฐานและนิยามศัพท
การตลาด. หนา 48.
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แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค
ซิฟฟแมน ลีออน จี; และเลสลี่ ลาซาร คานุก (Schiffman, Leon G.; and Leslie

Lazar Kanuk. 2007 : 3) ไดใหความหมายคําวาพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง พฤติกรรมที่
ผูบริโภคแสดงออกมาในลักษณะของการคนหา การซื้อ การใช การประเมิน และการทิ้ง
ผลิตภัณฑและบริการที่ผูบริโภคคาดหวังวาจะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

เดวิต แอล ลูดอน; และอัลเบิรต เจ เดลลา บิตตา (David L. Loudon; and Albert J.
Della Bitta. 1993) ไดใหความหมายคําวาพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึงกระบวนการตัดสินใจ
และกิจกรรมทางภายภาพที่บุคคลกระทําเม่ือเขาทําการประเมิน ครอบครอง การใช หรือบริโภค
สินคาและบริการ

แองเกิล แบล็คเวล; และมินารด (ดารา ทีปะปาล. 2553; อางอิงจาก Engel, Blackell;
and Minard. 1993) ไดใหความหมายคําวาพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึงกิจกรรมตางๆ ที่
บุคคลเขาไปเก่ียวของโดยตรงในการไดรับการบริโภคและการใชสอยผลิตภัณฑ และบริการ
รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน และหลังการกระทํากิจกรรมเหลานี้

เบลช; และเบลช (ดารา ทีปะปาล. 2553; อางอิงจาก Belch; and Belch. 1993) ได
ใหความหมายไววา หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลเขาไปมีสวนเก่ียวของใน
การเสาะแสวงหา การเลือก การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชสอยผลิตภัณฑและบริการ
เพื่อสนองความตองการและความปรารถนาอยากไดใหไดรับความพอใจ

นภวรรณ คณานุรักษ (2556 : 1) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคจะใหความสําคัญที่
บุคคลจะใชทรัพยากรดานเวลา การเงิน และความพยายามในการตัดสินใจเก่ียวกับการอุปโภค
บริโภคผลิตภัณฑและบริการตางๆ อยางไร ซึ่งรวมถึงการตัดสินใจวาจะซื้ออะไร เหตุผลในการ
ซื้อ ซื้อเม่ือไหร ซื้อที่ไหน ซื้อบอยแคไหน ประเมินการซื้ออยางไร ผลกระทบจากการประเมิน
การซื้อในอนาคต และทิ้งอยางไร

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 19) ไดอธิบายถึงคําวาพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี้
“กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการใช

สินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและ
อนาคต” โดยมีบุคคลที่เก่ียวของดังนี้

1. ลูกคา (Customer) หมายถึง บุคคลผูที่ทําการซื้อหรือคาดวาจะซื้อสินคาหรือบริการ
จากแหลงใดแหลงหนึ่ง ซึ่งผูซื้อ (Buyer) อาจจะไมไดเปนผูใช (User) สินคาหรือบริการนั้นก็ได

2. ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซึ่งมีความเก่ียวของกับกิจกรรมการประเมิน
การครอบครอง และการใชสินคาหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเองหรือใชใน
ครัวเรือน
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3. ผูบริโภคที่คาดหวัง (Prospect or Potential Consumers) หมายถึง บุคคลหรือ
กลุมบุคคลที่ธุรกิจมุงเนนที่จะทําการกระตุนหรือชักจูงใจใหเกิดความตองการและทําการซื้อสินคา
หรือบริการของนักธุรกิจ

4. ผูบริโภครายบุคคล (Individual Consumer) เปนผูซื้อที่ดําเนินกระบวนการซื้อ
สําหรับตนเอง ผูซื้ออาจมีผูที่เขามามีสวนเก่ียวของในกระบวนการซื้อ โดยแตละบุคคลจะไดรับ
บทบาทที่แตกตางกันในการแสดงพฤติกรรมผูบริโภค

5. ผูบริโภคที่เปนองคการ (Organization Consumers) คือผูบริโภคที่เปนหนวยงาน
ตางๆ ซึ่งอาจจะเปนองคกรที่ไมหวังผลกําไรหรือหนวยงานธุรกิจที่หวังผลกําไรก็ได ที่ดําเนิน
กิจกรรมจัดซื้อเพื่อนําผลิตภัณฑตางๆ ไปใชในหนวยงานเพื่อนําไปผลิตตอหรือจัดจําหนายตอ

สรุปคือ พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมการซื้อของผูบริโภค
ต้ังแตการแสวงหาขอมูล การตัดสินใจซื้อ วาจะซื้ออะไร ซื้อที่ไหน ซื้อเม่ือไหร จนถึงการ
ประเมินผลหลังการซื้อวาสมควรจะซื้อตอหรือไม

รูปที่ 7 รูปแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค

ที่มา : Armstrong, G.  (2555).  หลักการตลาด Marketing An Introduction. หนา
87.

จากรูปแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค แสดงใหเห็นวาสิ่งกระตุนทางการตลาด
และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ จะถูกนําเขากลองดํา (Black Box) และทําใหเกิดการตอบสนอง นักการ
ตลาดตองคาดเดาใหไดวามีอะไรซอนอยูในกลองดําของผูซื้อ

สิ่งกระตุนทางการตลาดประกอบดวยปจจัย 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ (Product)
ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) หรือ 4Ps สิ่งกระตุน
อ่ืนๆ จะรวมถึงเหตุการณหรือสิ่งกดดันในสภาพแวดลองของผูซื้อ เชน เศรษฐกิจ เทคโนโลยี
การเมือง และวัฒนธรรม ปจจัยเหลานี้จะถูกนําเขาสูกลองดํา เพื่อจะเปลี่ยนเปนการตอบสนอง
ของผูซื้อโดยเห็นไดจากการเลือกผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ผูจัดจําหนาย เวลาในการซื้อ และ
จํานวนการซื้อ
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สรุปคือ พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมการซื้อของผูบริโภค
ต้ังแตการแสวงหาขอมูล การตัดสินใจซื้อ วาจะซื้ออะไร ซื้อที่ไหน ซื้อเม่ือไหร จนถึงการ
ประเมินผลหลังการซื้อวาสมควรจะซื้อตอหรือไม โดยกอนที่จะตัดสินใจซื้อ มักจะมีสิ่งกระตุนมา
ชักจูงใหผูบริโภคเกิดความตองการ

แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจของผูบริโภค
นภวรรณ คณานุรักษ (2556) กลาววา การตัดสินใจของผูบริโภคในแตละครั้งจะมีการ

เก็บรวบรวมขอมูลตางๆ เพื่อใชในการตัดสินใจ แตการตัดสินใจในแตละสถานการณจะมีการเก็บ
รวบรวมขอมูลมากนอยแตกตางกันไปตามสถานการณ ซึ่งนักการตลาดสามารถแบงระดับการ
ตัดสินใจไดเปน 3 ระดับ คือ

1. การตัดสินใจโดยใชขอมูลรอบดาน (Extensive Problem Solving) ผูบริโภค
ตองการขอมูลจํานวนมากในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อนํามาใชในการกําหนด
เกณฑการตัดสินใจซื้อในครั้งนั้นๆ เพราะผูบริโภคไมเคยมีเกณฑในการประเมินกลุมผลิตภัณฑ
หรือตราสินคาใดสินคาหนึ่งมากอน จึงมีความจําเปนตองใชขอมูลจํานวนมากมาทําการพิจารณา
และตัดสินใจอยางรอบคอบ เชน การซื้อบานหลังแรก การซื้อรถยนตคันแรก

2. การตัดสินใจโดยใชขอมูลจํากัด (Limited Problem Solving) ผูบริโภคมีการตัดสินใจ
ซื้อตราสินคา ผลิตภัณฑ หรือบริการภายใตสถานการณที่ผูบริโภคมีเกณฑในการประเมินกลุม
ผลิตภัณฑหรือตราสินคาอยูแลว เพียงแตยังไมม่ันใจผลิตภัณฑใดเปนผลิตภัณฑที่ดีมากเพียง
พอที่จะตอบสนองความตองการของตนเองไดอยางแทจริงหรือยังไมม่ันใจวาตนเองมีความชอบ
ตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งอยางแทจริง จึงมีการเก็บรวบรวมขอมูลเพิ่มเติม เพื่อใชประกอบการ
ตัดสินใจรวมกับขอมูลที่ตนเองมีอยูแลว เชนการซื้อโทรทัศนเครื่องใหมมาชดเชยโทรทัศนเครื่อง
เกาที่เสียไป

3. การตัดสินใจบนพื้นฐานความเคยชิน (Routinized Response Behavior) ผูบริโภค
มีขอมูลและประสบการณเก่ียวกับกลุมผลิตภัณฑเปนอยางดี และมีการกําหนดเกณฑทีใชในการ
ประเมินตราสินคาที่ตนเองใหความสนใจไวเรียบรอยแลว สงผลใหการตัดสินใจซื้อตราสินคา
ผลิตภัณฑ หรือบริการในแตละครั้งของผูบริโภคนั้น ผูบริโภคจะใชขอมูลที่ตนเองมีอยูในการ
ประเมินการตัดสินใจซื้อสินคาในครั้งตอไป หรือจะเรียกวาใชประสบการณซื้อในครั้งเกาๆ มาใช
ทําใหเกิดการซื้อสินคาเพราะความเคยชิน แตบอยครั้งที่ผูบริโภคอาจจะมีการเก็บขอมูลเพิ่มเติม
เล็กๆ นอยๆ มาประกอบการตัดสินใจในแตละครั้ง เชน การซื้อแชมพูสระผม ยาสีฟน ขาวบรรจุถุง

นภวรรณ คณานุรักษ (2556) กลาววา การกระทําการตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบ
ดวย 3 ขั้นตอน คือ

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เม่ือไรที่ผูบริโภคตระหนักถึง
ปญหาหรือความตองการในการดําเนินชีวิตประจําวัน หรือภาระหนาที่ของตนเอง จะสงผลให
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เกิดความตองการสินคาประเภทนั้นๆ แตทั้งนี้ทั้งนั้น ผูบริโภคมักจะทําการคนหาขอมูลกอน
การซื้อ

2. การคนหากอนการซื้อ (Prepurchase Search) จะเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคมีการรับรู
ความตองการของตนเอง และอาจจะเกิดความพึงพอใจจากการซื้อหรือการบริโภคผลิตภัณฑใด
ผลิตภัณฑหนึ่ง ซึ่งผูบริโภคมักจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลขาวสารกอนการตัดสินใจซื้อ โดยการ
คนหาขอมูลจากประสบการณในอดีตของตนเอง ที่อาจจะเปนขอมูลที่มากเพียงพอที่จะนําไปใช
ในการประเมินทางเลือกและใชในการตัดสินใจซื้อสินคา แตบอยครั้งที่ขอมูลจากประสบการณมี
ไมมากพอ หรือผูบริโภคไมมีประสบการณใดเลย ผูบริโภคจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลใหมอยาง
เขมขนเพื่อใชในการประเมินทางเลือกตอไป

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เริ่มจากการนําขอมูลขาวสาร
ที่ไดทําการเก็บรวบรวมมาพิจารณา โดยสวนใหญผูบริโภคจะใชขอมูลอยู 2 ประเภท คือ

3.1 รายชื่อตราสินคาที่ผูบริโภคคิดวาจะทําการเลือกซื้อ
3.2 การกําหนดเกณฑที่จะใชในการประเมินทางเลือกผลิตภัณฑและตราสินคา

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
เราสามารถแบงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคออกเปน 2 ประการ ไดแก
1. ปจจัยภายใน (Internal Factors) ไดแก ความจําเปน ความตองการ และความ

ปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู และการเรียนรู
2. ปจจัยภายนอก (External Factors) ไดแก สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม

การติดตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม เปนตน
2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม คานิยมของวัฒนธรรมจะเปนตัวกําหนดลักษณะของ

สังคมและความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืนๆ วัฒนธรรมจึงเปนตัวกําหนดพฤติกรรม
ของบุคคล ซึ่งวัฒนธรรมแบงออกเปน

วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนสิ่งที่กําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมการซื้อ
ของบุคคล ตัวอยางลักษณะนิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย
ไดแก รักความเปนอิสระ รักพวกพอง มีใจเอ้ือเฟอเผ่ือแผ ชอบความโออา ปจจัยเหลานี้จะมี
อิทธิพลตอการบริโภคสินคา เชน การซื้อรถยนต การทําบุญ การเลี้ยงเพื่อน การแตงกาย เปนตน

วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรมกลุมยอยมี
รากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตรที่แตกตางกัน ทําใหวัฒนธรรมยอยแต
ละกลุมจะมีพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคสินคาแตกตางกัน และในกลุมเดียวกันจะมี
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน ตัวอยางการซื้ออาหารในแตละกลุมวัฒนธรรมยอมจะมีลักษณะที่
แตกตาง การเสนอขายผลิตภัณฑในเขตทองที่ตองคํานึงถึงวาเปนที่ตองการของวัฒนธรรมยอย
หรือไม และตองคํานึงถึงวาผลิตภัณฑนั้นไมขัดตอวัฒนธรรมพื้นฐานและวัฒนธรรมกลุมยอย
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ชั้นของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน หรือหมายถึง การแบงหรือการจัดลําดับภายในสังคมซึ่งถือเกณฑการศึกษา อาชีพ
และรูปแบบตลอดจนลักษณะที่อยูอาศัย การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑรายได
ทรัพยสิน อาชีพ หรือพื้นที่อยูอาศัย ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภค โดยแตละชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง
เชน ดานการแตงกาย รูปแบบการพูด การพักผอนหยอนใจ ความชอบ และลักษณะอ่ืนๆ
การศึกษาชั้นของสังคมจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ และศึกษาความตองการของตลาดเปาหมาย รวมทั้งจัดสวนประสมทางการตลาด
ใหสามารถสนองความตองการไดถูกตอง

2.2 ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลทั้งทางตรง
และทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย

กลุมอางอิง หมายถึง รูปแบบหรือกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย กลุมนี้จะ
มีอิทธิพลทั้งทางตรง และทางออมตอทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลอ่ืน กลุมอางอิง
แบงออกเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบานหรือ
ผูรวมงาน ซึ่งมีการพบปะอยางตอเนื่องแบบไมเปนทางการ และกลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคล
ชั้นนําในสังคม ศาสนา เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม ที่มักจะ
ติดตอกันแบบเปนทางการ แตมีการตอเนื่องนอยกวากลุมปฐมภูมิ

ครอบครัวประกอบดวย บิดามารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปนกลุมปฐมภูมิ
ที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อของครอบครัว ผูผลิตสินคาจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัว
คนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป ซึ่งจะมีลักษณะแตกตางกัน

บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัวกลุม
อางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม
ผูบริโภคมักจะเลือกสินคาซื้อที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม เชน
ประธานบริษัทมักจะขับรถเบนซ ใสสูท ราคาแพง และดื่มไวน นักการตลาดจะตองตระหนักถึง
ศักยภาพของสินคาและตราสินคาที่จะใชเปนสัญลักษณแทนบทบาทดวย

2.3 ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคล
ของคนทางดานตางๆ ไดแก

อายุ โดยอายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ตํ่ากวา 6 ป 6-11 ป 12-19 ป 20-34 ป 35-49 ป และ 50-64 ป
ขึ้นไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหม ชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอน
หยอนใจ สวนกลุมผูสูงอายุจะสนใจสินคาเก่ียวกับสุขภาพ และความปลอดภัย
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วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล ซึ่งการดํารงชีวิตใน
แตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิด
ความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันโดยมีความสัมพันธกับสถานภาพ
ทางการเงินและความสนใจของแตละบุคคล นักการตลาดจะเลือกกลุมเปาหมายจากวงจรชีวิต
ครอบครัว ซึ่งวงจรชีวิตครอบครัวแตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกัน

2.4 ปจจัยดานขาวสาร ขอมูล โดยในเบื้องตนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค จะเริ่มต้ังแตขอมูลที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑ ตราย่ีหอ ราคา ผูจําหนาย สถานที่
จําหนายผลิตภัณฑนั้นๆ รวมถึงสิ่งที่ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ แบงออก
ไดเปน 2 ประเภท

2.4.1 ขาวสารและขอมูลเพื่อการคา (Commercial Sources)
2.4.2 ขาวสารและขอมูลทั่วไป (Social Sources)

2.5 ปจจัยดานสถานการณ โดยที่นักการตลาดจะตองทําการวิเคราะหสถานการณ
ที่สามารถสงผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังนี้

2.5.1 ซื้อเม่ือไหร (When Consumers Buy) นักการตลาดตองทราบถึงลักษณะ
ของผลิตภัณฑ วาจะมีความสัมพันธกับชวงเวลา ฤดูกาล หรือเทศกาลตางๆ อยางไร เพื่อเปน
ขอมูลประกอบการตัดสินใจดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เชน การโฆษณา การสงเสริมการขาย
ใหมีความสอดคลองและเหมาะสมกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ ของผูบริโภค

2.5.2 ซื้อที่ไหน (Where Consumers Buy) รวมถึงบรรยากาศในสถานที่
จําหนาย การจัดแสง เสียง กลิ่น และความคับค่ังของผูบริโภคที่มาจับจายซื้อหาผลิตภัณฑที่
ตองการภายในสถานที่จัดจําหนายนั้นๆ ดวย

2.5.3 ซื้อทําไม (Why Consumers Buy) เม่ือผูบริโภคยอมรับความตองการ
ในผลิตภัณฑนั้นๆ ยอมหมายถึง การคาดหวังในสิ่งที่ผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ

2.5.4 ซื้ออยางไร (How Consumers Buy) เพื่อใหทราบถึงวิธีการซื้อผลิตภัณฑ
ของผูบริโภค เชน ความนิยมที่จะชําระคาผลิตภัณฑดวยบัตรเครดิต เงินสด หรือเงินผอน และมี
ความตองการที่จะซื้อผลิตภัณฑที่ตองการนั้นจากพนักงานขายโดยตรง หรือจากเครื่องจําหนาย
อัตโนมัติเปนตน

2.5.5 เงื่อนไขอ่ืนๆ

โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2550)
โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภคไดมีการประสมประสานจากแนวคิดการทําการ

ตัดสินใจและพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ การนําเขา กระบวนการ
และผลลัพธ
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กิจกรรมทางการตลาดของบริษัท
 1. ผลิตภัณฑ
 2. การสงเสริมการตลาด
 3. ราคา
 4. ชองทางการจัดจําหนาย

สภาพแวดลอมทางสังคม วัฒนธรรม
 1. ครอบครัว
 2. แหลงท่ีมาไมเปนทางการ
 3. ชนชั้นทางสังคม
 4. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย

ผลกระทบภายนอก

การนําเขา

การตัดสินใจของผูบริโภค

การตระหนัก
ถึงความตองการ

การคนหากอนการซ้ือ
การประเมินทางเลือก

แนวคิดทางจิตวิทยา
 1. แรงจูงใจ
 2. การรับรู
 3. การเรียนรู
 4. บุคลิกภาพ
 5. ทัศนคติ

ประสบการณ

กระบวนการ

พฤติกรรมหลังการซื้อ

พฤติกรรมหลังการซื้อ
 1. การทดลอง
 2. การซื้อซ้ํา

การประเมินหลังการซื้อ

ผลลัพธ

รูปที่ 8 โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค

ที่มา : ฉัตยาพร เสมอใจ.  (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 65.

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
วิทวัส รุงเรืองผล (2549 : 53) กลาววา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละครั้ง ไดมี

การเปรียบเทียบเสมือนเปนกลองดํา (Black Box) ที่ยากตอการเขาใจอยางย่ิง เพราะในบางครั้ง
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แมแตผูบริโภคยังไมสามารถที่จะใหคําตอบไดวาเหตุใดจึงตัดสินใจเชนนั้น ซึ่งขั้นตอนการตัดสินใจ
ของผูบริโภคแบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังนี้

1. ยอมรับความตองการ (Need Recognition) กลาวคือ กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคเกิดความตองการซึ่งอาจจะเปนความตองการในระดับพื้นฐาน
หรือความจําเปน (Need) หรือเปนความตองการในระดับสูง (Want)

2. แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) ผูบริโภคจะแสวงหาทางเลือก
หรือขอมูลที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑนั้นๆ กอนตัดสินใจซื้อ เชน ประเภทและชนิด คุณลักษณะ
ทั่วไป ตราสินคา ผูผลิต ผูใหบริการ สถานที่ซื้อ รวมถึงบริการหลังการขายของผลิตภัณฑนั้นๆ
เพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อครั้งนั้นๆ ซึ่งการแสวงหาทางเลือกของแตละคนยอมแตกตางกัน
จะมากหรือนอย ขึ้นอยูกับระดับความเก่ียวพันของผูบริโภคแตละคน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับลักษณะ
ความสําคัญของผลิตภัณฑที่มีตอผูบริโภค 4 ประการ คือ

2.1 ขอมูลที่ผูบริโภคมีเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ
2.2 ราคาของผลิตภัณฑ
2.3 ความสําคัญตอการยอมรับของสังคม
2.4 ความสําคัญทางกายภาพตอผูบริโภค

3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะทําการประเมิน
ทางเลือกตางๆ จากขอมูลเหลานั้น โดยการเปรียบเทียบขอดี ขอดอยและความเหมาะสมอ่ืนๆ
ทั้งความจําเปนและความตองการใช ระดับราคา และทัศนคติสวนตัวของผูบริโภคที่มีตอตราย่ีหอ
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก จึงเปนเสมือนขั้นตอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกตราย่ีหอของผลิตภัณฑ หรือผูใหบริการที่จะซื้อนั่นเอง

4. ตัดสินใจซื้อ (Purchase and Related Decisions) ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อและ
ระบุคุณลักษณะที่ตองการเพิ่มเติมจากผลิตภัณฑตราย่ีหอนั้นๆ เชน สถานที่จําหนาย เงื่อนไข
การชําระเงิน สีสัน ความปลอดภัย และการบริการหลังการขาย เปนตน

5. พฤติกรรมหลังซื้อ (Post-Purchase Behavior) ผูบริโภคจะประเมินคุณคาหรือ
ประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑที่ไดตัดสินใจซื้อมา ซึ่งจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ
ในครั้งตอไปของผูบริโภค รวมถึงการแนะนําในลักษณะปากตอปากไปยังผูใกลชิดใหซื้อผลิตภัณฑ
นั้นๆ ดวย

โดยที่ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้งผูบริโภคจะตองตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดังนี้
1. ทานเลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑนั้นหรือไม
2. ถาซื้อ ทานจะซื้อย่ีหออะไร
3. ทานจะซื้อที่ไหน
4. ทานจะซื้อจํานวนเทาใด
5. ทานจะซื้ออยางไร
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การตัดสินใจสําหรับสินคาหรือบริการประเภทใด ผูบริโภคจะมีความเสี่ยงจากการ
ตัดสินใจ คือนอกจากสิ่งที่เขาคาดหวังวาจะไดรับแลว ผูบริโภคตองยอมรับความเสี่ยงในสิ่งที่เขา
ไมพึงปรารถนาจากการตัดสินใจซื้อนั้นๆ ดวย ซึ่งความเสี่ยงอาจเกิดไดจากสาเหตุตางๆ ตอไปนี้

1. หนาที่ของผลิตภัณฑ เปนความเสี่ยงที่ผลิตภัณฑจะไมทําหนาที่ตามที่ผูซื้อคาดหวัง
2. ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ เปนความเสี่ยงจากรูปลักษณภายนอกของ

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคปรารถนา เชน ขนาด สีสัน รูปราง หรือ ความสะดวกในการใช เปนตน
3. ราคา เปนความเสี่ยงจากคุณภาพของสินคาและบริการที่ไดรับตํ่ากวามูลคาของ

จํานวนเงินที่จาย
4. การยอมรับของสังคม เปนความม่ันใจในการยอมรับจากสังคม ผูบริโภคจะมีความ

คาดหวังที่จะใหสินคาหรือบริการที่ตนเลือกนั้น สะทอนความเปนตัวตนใหสังคมเห็นและเกิดการ
ยอมรับ

5. จิตวิทยา ความรูสึกภายในจิตใจหรือความเชื่อของบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
และใชผลิตภัณฑนั้น

6. เวลา ทั้งเวลาในการคนหาขอมูลและเวลาในการรอคอย เนื่องจากผลิตภัณฑบาง
ชนิดเปนผลิตภัณฑที่หายาก อาจตองเสียเวลาในการคนหาผลิตภัณฑหรือผลิตภัณฑที่เก่ียวของ

ซึ่งผูบริโภคจะพยายามหาทางเลี่ยงความเสี่ยงนั้นไดโดยวิธีตางๆ ดังนี้
1. หาขอมูลจากแหลงตางๆ ผูบริโภคจะหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑและผลิตภัณฑที่

เก่ียวของเพื่อเปรียบเทียบขอมูล
2. ภักดีตอตราสินคา ผูบริโภคจะมีความม่ันใจในผลิตภัณฑเดิม เพราะเขาทราบ

คุณภาพรายละเอียดของผลิตภัณฑอยูแลว จึงไมตองการเสี่ยงกับการทดลองผลิตภัณฑใหม
ผูบริโภคจึงหลีกเลี่ยงความเสี่ยงโดยการภักดีตอตราผลิตภัณฑ

3. สินคาหรือบริการที่มีชื่อเสียง เชื่อวาสินคาที่มีชื่อเสียงจะไมทําลายตัวเองดวยสินคา
ที่ไมมีคุณภาพ ย่ิงมีชื่อเสียงโดงดังมายาวนานย่ิงม่ันใจได โดยเฉพาะเม่ือผูบริโภคตองตัดสินใจ
ซื้อสินคาที่ไมเคยซื้อมากอน

4. บริษัทหรือรานคาที่มีชื่อเสียง ดวยความเชื่อที่วา บริษัทหรือรานคานั้นจะไม
ทําลายชื่อเสียงของตนเองดวยการขายผลิตภัณฑที่ไมดี ไมมีคุณภาพ

5. บริษัทที่มีสาขามาก เปนความเชื่อม่ันที่จะสามารถลดความเสี่ยงในดานการหาซื้อ
ผลิตภัณฑหลัก ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่เก่ียวของ และอะไหล รวมถึงความสะดวกสบายและความ
ม่ันใจในดานการบริการหลังการขาย

6. ซื้อสินคาราคาแพง จากความเชื่อที่วา สินคาราคาแพงเปนสินคาที่มีคุณภาพ ใช
วัสดุที่มีคุณภาพ

7. สินคาที่มีการสรางความม่ันใจ หากบริษัทมีการดําเนินการบางอยาง เชน การ
รับประกัน การทดลองใช ตัวอยางแจกฟรีขนาดทดลองใช ใหทดลองใชชั่วคราว รับประกันคืนเงิน
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ตลอดจนไดรับรองมาตรฐานจากหนวยงานที่เชื่อถือได สิ่งเหลานี้จะชวยใหลูกคาเกิดความ
เชื่อม่ันในมาตรฐานของสินคาและบริการย่ิงขึ้น

จากการศึกษาคนควาตําราและเอกสารตางๆ ผูวิจัยจะนําแนวคิดดังกลาว มาประยุกตใช
ในการออกแบบสอบถามแกผูบริโภคที่มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา วามีปจจัยหรืออิทธิพลใดที่มี
ผลตอพฤติกรรมผูบริโภค

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
นิตยา สังขสุด (2559) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อ

หนังสือการตูนญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
หนังสือการตูนญ่ีปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาดที่ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อหนังสือการตูนญ่ีปุนของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครใชตัวอยางในการวิจัย 204 ตัวอยาง พบวา 1) ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิงมีอายุมากกวา 19 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีประกอบอาชีพเปนนักเรียน/
นักศึกษา มีรายไดประมาณ 10,001-15,000 บาท และมีสถานภาพโสด 2) ผูบริโภคสวนใหญมี
วัตถุประสงคในการซื้ออานเองเพื่อความเพลิดเพลินมีตัวเองเปนผูตัดสินใจซื้อและซื้อครั้งละ 2
เลม เฉลี่ยเดือนละ 2-3 ครั้ง โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายจะมีความสําคัญเปนอันดับ 1 รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดและปจจัยดานราคาตามลําดับนอกจากนี้จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ลักษณะ
ทางประชากรศาสตรและปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
ผูบริโภคในการเลือกซื้อหนังสือการตูนญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร

เอกรัตน เพชรรัตน (2559) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อตุกตาผาของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา (1) พฤติกรรมการซื้อตุกตาผาของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (2) ลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อตุกตาผาของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (3) สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อตุกตาผาของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งเลือกกลุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมตัวอยางอยางงาย
(Simple Random Sampling) 400 ตัวอยาง พบวาปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ
การศึกษาอาชีพและรายไดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อตุกตาผาของผูบ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้ง
นี้สวนใหญการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อาชีพเปนนักเรียน-นักศึกษา มีรายไดตอเดือนระหวาง
5,000-10,000 บาท สวนปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ ไมมีอิทธิพลตอผลพฤติกรรม
การซื้อตุกตาผาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานสวนประสมการตลาดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อตุกตาผาอยูในระดับมาก โดยปจจัยดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมา
คือดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด
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สุรพี หม่ืนประเสริฐดี (2556) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคา
กระแสนิยมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางคือ กลุมเพศชาย และเพศหญิง
อายุระหวาง 15-35 ป ที่เคยซื้อสินคากระแสนิยมตางๆ จํานวน 400 ตัวอยาง โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคากระแสนิยมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ
มหานคร และศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินคาตามกระแสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยใชคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติไคสแควร สถิติคา T-test และ
One-way ANOVA (F-test) ในการวิเคราะห พบวา ดานปจจัยสวนบุคคล มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคสินคาตามกระแสนิยม และสถานภาพ มีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่ซื้อ
สินคาตามกระแสนิยม นอกนั้นไมสัมพันธกัน นอกจากนี้พบวา ประเภทของสินคา และจํานวนครั้ง
ที่ซื้อ จะแตกตางกันตามอิทธิพลของบุคคลรอบขางในการบริโภคสินคาตามกระแสนิยม

สุพจน วัฒนะจิตพงศ (2555) ไดศึกษาปจจัยและพฤติกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อคอมพิวเตอร Tablet ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 300 ตัวอยาง โดย
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยและพฤติกรรมที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอร Tablet
ในกลุมนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม และเพื่อศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของผูบริโภคของ
คอมพิวเตอร Tablet ในกลุมนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยแบงผลการศึกษาเปน 3 สวน
คือ ขอมูลสวนบุคคล ขอมูลพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร Tablet และขอมูลที่
เก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอร Tablet พบวาการเลือกซื้อคอมพิวเตอร Tablet
ของผูบริโภคมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อหลากหลายปจจัย เชน ราคาจําหนายของ
คอมพิวเตอร Tablet ควรมีราคาระดับกลาง คืออยูระหวาง 10,001-20,000 บาท และการทํา
การตลาดเพื่อใหไดผลสูงสุด คือการโฆษณาผานอินเทอรเน็ต เนื่องจากในกลุมตัวอยางมีการใช
งานอินเทอรเน็ตอยางแพรหลาย และประสิทธิภาพการใชงาน เปนปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอร Tablet มากที่สุด นอกจากนี้ ทําเลที่ต้ังก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อเปนอยางมาก
เนื่องจากสินคาประเภทนี้มีการวางจําหนายอยางแพรหลาย ทําใหทําเลที่ต้ังที่สะดวกตอการ
เดินทางไปซื้อสินคาจึงมีผลมาก

พันธทิพย สิทธิปญญา (2553) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหาร
ประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 312
ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และแบงเนื้อหา
แบบสอบถามออกเปน 4 สวน คือ สวนของขอมูลทั่วไป สวนของขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ด สวนของปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร และสวนของทัศนคติที่มีตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร โดยมีตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะทั่วไปของผูบริโภค คือ เพศ อายุ ระดับชั้นป รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน และตัวแปรตาม คือทัศนคติเก่ียวกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21-23 ป กําลังศึกษาอยูใน



22

ระดับปริญญาตรีชั้นปที่ 1 และ 2 มีรายรับเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 5,001-6,000 บาท สวนใหญ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารชนิดเม็ดประเภทวิตามินซีเปนประจํา โดยเลือกซื้อจากศูนย
จําหนายผลิตภัณฑเสริมอาหาร มีการซื้อเดือนละ 1 ครั้ง และมีคาใชจายในการซื้อแตละครั้ง
ประมาณ 500-1,000 บาท โดยสวนใหญจะเลือกซื้อใหตนเอง มีเหตุผลในการซื้อเพื่อเสริมความ
งาม และมีการรับทราบขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดจากญาติ
หรือเพื่อน สวนตนเองคือผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อมากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานบุคคลตามลําดับ

ยุพาพร อังกุรวานิช (2553) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อชุดนักเรียนของผูปกครอง ในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม มีกลุมตัวอยางคือ
ผูปกครองนักเรียน และนักเรียนในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือทําการเก็บรวบรวมขอมูล พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อชุดนักเรียนมากที่สุด คือ ปจจัยดานการจัดหมวดหมูสินคา ปจจัยดาน
บริการและบรรยากาศภายในราน ปจจัยดานราคา และปจจัยดานสงเสริมการตลาด ตามลําดับ

พรเพชร แกวออน (2550) ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องสําอางพื่อบํารุงรักษาผิวสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง ใช
แบบสอบถาม และการสัมภาษณในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซื้อสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาความ
สัมพันธระหวางพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางกับสถานภาพสวนบุคคลในดานอายุวุฒิ
การศึกษาและรายไดตอเดือน เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสําอาง
จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลในดานอายุวุฒิการศึกษาและรายไดตอเดือน และเพื่อเปรียบ
เทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสําอางจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล
ในดานอายุวุฒิการศึกษาและรายไดตอเดือน โดยมีตัวแปรอิสระ คือ อายุ วุฒิการศึกษา และ
รายได ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมและระดับความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานครพบวาผูบริโภคสวนใหญ ใช
เครื่องสําอางคขนาดกลาง โดยสิ่งที่คํานึงถึงในการซื้อ คือ คุณภาพของสินคา แหลงที่รับทราบ
ขอมูล คือ โทรทัศน แหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจ คือ การบอกตอโดยบุคคล สถานที่ซื้อคือ
ซุปเปอรสโตรบุคคลที่มีสวนเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือตัวผูบริโภคเองและปจจัย
ในการตัดสินใจเลือกซื้อคือคุณภาพ
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งานวิจัยตางประเทศ
นิง เงียน ที เอ็น (Nguyen, T. N. 2015) ศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอพฤติกรรมการซื้ออาหาร กรณีศึกษา ผูบริโภคซุปเปอรมารเก็ตในประเทศเวียดนาม โดยมี
วัตถุปรสงคเพื่อศึกษาผลกระทบของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
อาหารของผูบริโภคซุปเปอรมารเก็ตในประเทศเวียดนาม ใชวิธีการวิจัยแบบอนุมาน (Deductive
Method) และเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) โดยคําถามจะประกอบดวย
คําถามขอมูลสวนบุคคล และคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งทําการสงแบบสํารวจไปยังกลุมตัวอยางทั้งหมด 430 ตัวอยาง โดยวิธี
สงจดหมายพรอมแนบจดหมายตอบกลับใหกับผูทําแบบสํารวจ ปรากฏวามีผูตอบกลับทั้งหมด
259 คน และในจํานวน 259 แบบสอบถามที่ตอบกลับมา มีแบบสอบถาม 37 ฉบับที่ไมสมบูรณ
จึงทําใหกลุมตัวอยางในการศึกษามีทั้งหมด 222 ตัวอยางที่ซื้อสินคาที่ซุปเปอรมารเก็ต 5 แหง
และ จากการสํารวจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 24-27 ป
และมีรายไดครัวเรือน ตํ่ากวา VND 10,000,000 (ตํ่ากวา 15,500 บาท) นอกจากนี้ผลการวิจัย
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลตอ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมากที่สุด รองลงมา คือ ความ
สะดวกสบายในการซื้อสินคา, บรรยากาศของรานคา, ราคา, การสงเสริมการตลาด และปจจัย
ดานบุคคลากร

ซาทิต อาร พี (Satit, R. P. 2012) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อบริการบริษัทนําเที่ยวของผูบริโภคในเขตจังหวัดพาเลมบาง
(Palembang) ประเทศอินโดนีเซีย โดยทําการศึกษาจากผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจาก
บริษัททองเที่ยวในจังหวัดพาเลมบาง  (Palembang) ประเทศอินโดนีเซีย โดยเลือกบริษัทนํา
เที่ยว 3 แหง ไดแก บริษัท PT Yeka Madira Tour and Travel Services, บริษัท Skytour และ
บริษัท PT Mitra Suryawisatama จากผลสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
ชาย และมีชวงอายุ 20-30 ป สถานภาพแตงงาน สวนใหญทํางานบริษัทเอกชน และมีรายได
RP 1,000,000 - RP 2,000,000  (2,600-5,200 บาท) ซึ่ง 32.6% ของผูตอบแบบสอบถามซื้อ
แพคเกจทองเที่ยวเดือนละครั้ง สําหรับผลิตภัณฑที่ซื้อสวนใหญจะเปนการจองต๋ัวสายการบิน ต๋ัว
รถบัส และต๋ัวรถไฟ (68.4%) นอกจากนี้พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคมากที่สุด (r = 0.92, P<.01) รองลงมาคือ
ดานราคาและชองทางการจําหนาย (r = 0.90, P<.01) และการสงเสริมการตลาด (r = 0.74, P<.01)
ตามลําดับ

จันทรานาศ เอช เอ เจ (Chandranath, H. A. J. 2009) ศึกษาเก่ียวปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนในประเทศศรีลังกา โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของ
วัยรุน และหาความ สัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซื้อสินคา
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ของวัยรุนในประเทศศรีลังกา โดยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปนการสุมตัวอยาง
โดยไมใชความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) และการเลือกตัวอยางสุมแบบงาย (Random
Sampling Method) ทั้งหมด 100 ตัวอยางในเขตจังหวัดกัมปาหะ (Gampaha) ในการวิเคราะห
คาสถิติใช SPSS Data Analysis Software ในการแปลผล และใชเครื่องมือตารางการแจกแจง
ความถ่ี(Frequency Tables) การวัดแนวโนมเขาสูสวนกลาง (Mearsures of Central
Tendency) การวิเคราะหการถดถอย (Regression Analysis) การวิเคราะหสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (Correlation Coefficient) การทดสอบ ANOVA test เปนตน ซึ่งการวิจัยใชการ
วิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ การตอบคําถามเปนคําถามปลายเปด เพื่อใหสามารถเขาใจผูบริโภค
ไดมากขึ้น



บทที่  3
วิธีดําเนินการวิจัย

การวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio) ของผูบริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” มี
วัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวิธีการดําเนินการวิจัยตามลําดับดังนี้

1. ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
2. เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
3. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการศึกษา
4. การเก็บรวบรวมขอมูล
5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่ มีเคยซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื่องจากไมทราบจํานวนที่แนนอนของประชากรผูวิจัยจึงใชสูตร
ของ คอแครน(ธีรวุฒิ เอกะกุล. 2543; อางอิงจาก Cochran. 1977) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนี้

n  = 2

2

e
Z)P1(P 

เม่ือ n แทน ขนาดตัวอยาง
P แทน สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยกําลังสุม 0.50
Z แทน ระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไว

Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับความเชื่อม่ัน รอยละ 95 (ระดับ 0.05)
E แทน คาความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = 0.05

แทนคา n  = 2

2

05.0
96.1)5.01(5.0 

=  384.16
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ขนาดของตัวอยางที่คํานวณได คือ 384.16 ตัวอยาง แตเพื่อลดความคลาดเคลื่อน
ของขอมูล ผูวิจัยจึงต้ังใจใชกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง โดยใชวิธีสุมแบบบังเอิญ
(Accidental Random Sampling) ผูที่เดินหางสรรพสินคาเพื่อใหมีความหลากหลายของชวงอายุ
และระดับรายไดและในการเลือกแหลงเก็บขอมูลนั้นเลือกจากแหลงที่มีกลุมเปาหมายนิยมไปซื้อ
สินคาโดยการจับฉลาก ซึ่งผลการจับฉลากหางสรรพสินคาทั้งหมด 8 แหง ไดแก

1. ศูนยการคาสยามพารากอน จํานวน 50 ตัวอยาง
2. ศูนยการคาเซ็นทรัล เวิลด พลาซา จํานวน 50 ตัวอยาง
3. ศูนยการคาเซ็นทรัล พลาซา พระราม 2 จํานวน 50 ตัวอยาง
4. ศูนยการคาเซ็นทรัล พลาซา พระราม 3 จํานวน 50 ตัวอยาง
5. ศูนยการคาเซ็นทรัล พลาซา พระราม 9 จํานวน 50 ตัวอยาง
6. ศูนยการคาเซ็นทรัล พลาซา ปนเกลา จํานวน 50 ตัวอยาง
7. ศูนยการคาเซ็นทรัล พลาซา ลาดพราว จํานวน 50 ตัวอยาง
8. หางเทสโกโลตัสออนนุช จํานวน 50 ตัวอยาง

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) ประกอบดวย 4 สวน

คือ
สวนที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล เพื่อใชอธิบายลักษณะของกลุม

ตัวอยางที่ศึกษาและอภิปรายผลการวิจัยได ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ
(Check List) ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา ระดับรายไดตอเดือน อาชีพ

สวนที่ 2 ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ประกอบดวย
เหตุผลที่ซื้อ วิธีในการซื้อ ความถ่ีในการซื้อ คาใชจายในการซื้อ แหลงขอมูล เปนตน

สวนที่ 3 ศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด

สวนที่ 4 ศึกษาเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ประกอบดวย การตระหนักถึงความจําเปนกอนการซื้อ การคนหาขอมูลกอนการซื้อ การประเมิน
ทางเลือก พฤติกรรมหลังซื้อ และการประเมินหลังการซื้อ เปนตน

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา
ในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการศึกษา ผูวิจัยไดทําการสรางแบบสอบถาม

และตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือตามขั้นตอนดังตอไปนี้
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1. ศึกษาและรวบรวมขอมูลจากบทความ งานวิจัย และเอกสารทั่วไป เพื่อนํามา
กําหนดโครงสรางของขอคําถาม

2. กําหนดโครงสรางของแบบสอบถามและสํานวนของขอคําถาม
3. นําแบบสอบถามฉบับรางเสนอตอผูเชี่ยวชาญทําการพิจารณา เพื่อใหแบบสอบถาม

มีความเที่ยงตรง ครอบคลุมเนื้อหา และมีความถูกตองในสํานวนภาษาโดยใชแบบประเมินความ
เที่ยงตรง (IOC) ในการหาคาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม แลวนําผลคะแนนที่ไดจาก
ผูเชี่ยวชาญมาคํานวณหาคา IOC ตามสูตร ดังนี้

หากคา IOC ต้ังแต 0.50-1.00 หมายความวา มีคาความเที่ยงตรง ใชได
หากคา IOC ตํ่ากวา 0.50 หมายความวา ตองปรับปรุงแกไข ยังใชไมได
หลังจากผูเชี่ยวชาญไดพิจารณาและตรวจสอบโดยใชแบบประเมินความเที่ยงตรง

(IOC) แลวคา IOC ที่ได เทากับ 0.98 หมายความวาสามารถใชแบบสอบถามนี้ได
4. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30

คน แลวนําผลที่ไดไปวิเคราะหความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์
Cronbach’s Alpha Coefficient (-Coefficient) สูตรของครอนบัค (Cronbach) ตองมีคา 0.70
ขึ้นไปจึงจะถือวาผานการตรวจสอบความเชื่อม่ัน นันนาลี่ (Nunnally. 1978) ซึ่งคาความเชื่อม่ัน
รวมทั้งฉบับ เทากับ 0.817 ซึ่งมากกวา 0.70 จึงถือวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ สามารถ
นําไปใชเก็บรวบรวมขอมูล

5. เม่ือไดทดสอบความเชื่อม่ันแลว จึงไดนําแบบสอบถามไปปรับปรุงอีกครั้งกอนทํา
การสํารวจจริงแลวนําแบบสอบถามไปแจกจํานวน 400 ตัวอยางปรากฎวามี 2 ตัวอยาง ที่ทํา
การตอบแบบสอบถามไมครบถวน จึงทําใหการเก็บแบบสอบถามในครั้งนี้ มีกลุมตัวอยางที่ 398
ตัวอยาง

การเก็บรวบรวมขอมูล
ในการศึกษาครั้งนี้มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้
1. เตรียมแบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซึ่งใชเวลาดําเนินการ

ในชวงเดือนพฤษภาคม 2559
2. ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลดวยตนเองจนกวาจะเสร็จในระหวางเดือนมิถุนายนถึง

เดือนกรกฎาคม 2559 ไดกลุมตัวอยางจริงในการวิจัย จํานวน 400 ตัวอยาง
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
หลังจากที่เก็บรวบรวมขอมูลแลว ผูวิจัยจะดําเนินการวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติดังนี้
1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม รวมถึงขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ และขอมูลความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูวิจัยใช
คารอยละในการอธิบายเพื่อทราบวาผูบริโภคสวนใหญมีลักษณะอยางไร ผูวิจัยเลือกใชสถิติเชิง
อนุมาน (Inference Statistics) เพื่อประเมินคาพารามิเตอร คือ Independent Sample T-test
และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA : Analysis of Variance)

2. ในการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ใชมาตรวัดแบบมาตราสวนประเมินคาตามแนวคิด
ของ Likert Scale โดยนําเสนอในรูปแบบตารางแสดงจํานวน คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
และการแปลผล

สําหรับระดับการตัดสินใจของกลุมตัวอยางแบงออกเปน 5 ระดับ ดังนี้

ระดับความมีผลตอการตัดสินใจ คาน้ําหนักคะแนนของตัวเลือกตอบ
นอยที่สุด กําหนดใหมีคาเทากับ 1 คะแนน
นอย กําหนดใหมีคาเทากับ 2 คะแนน
ปานกลาง กําหนดใหมีคาเทากับ 3 คะแนน
มาก กําหนดใหมีคาเทากับ 4 คะแนน
มากที่สุด กําหนดใหมีคาเทากับ 5 คะแนน

การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย ผูวิจัยไดแบงชวงการแปลผลตามหลักของการ
แบงอัตรภาคชั้นโดยใชคาสูงสุด (5 คะแนน) ลบดวยคะแนนตํ่าสุด (1 คะแนน) แลวหารดวย
จํานวนชวง (5 ชวง) แตละชวงการแปลผลมีคะแนนเทากับ 1.8 คะแนน ดังนี้

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 1.00-1.80 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อใน
ระดับนอยที่สุด

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 1.81-2.60 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อใน
ระดับนอย

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 2.61-3.40 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ
ระดับปานกลาง

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 3.41-4.2 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อระดับ
มาก
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คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 4.21-5.0 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อระดับ
มากที่สุด

3. ขอมูลการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด
กับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ใชการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Correlation) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร อันไดแก ปจจัย
สวนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

4. ขอมูลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอนั้น ใชสถิติการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)
เพื่อทดสอบความสัมพันธในลักษณะของการสงผลตอกันระหวางตัวแปรอิสระหลายตัว ไดแก
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ที่ใชมาตรวัด
อันตรภาค กับตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งใชมาตรวัดอันตรภาคเชนเดียวกัน



บทที่  4
ผลการวิเคราะหขอมูล สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ

การวิจัยครั้งนี้ผูเก็บผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางประชากรในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล จํานวน 398 ตัวอยาง ลักษณะของขอมูล ไดแก ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยเก่ียวกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อ ปจจัยเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด และปจจัยเก่ียวกับกระบวนการ
ตัดสินซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลและประมวลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows และแบงการวิเคราะหขอมูลดังนี้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ตอนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

ตุกตาซานริโอ แตกตางกัน
สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
เพื่อใหการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และทําความเขาใจเก่ียวกับผลการวิเคราะห

ขอมูลใหมีความสะดวกย่ิงขึ้น ผูวิจัยจึงกําหนดสัญลักษณ และความหมายที่ใชแทนคาสถิติและ
ตัวแปรตางๆ ในการนําเสนอดังนี้

Mean หมายถึง คาเฉลี่ยเลขคณิตของขอมูลที่ไดจากกลุมตัวอยาง
SD หมายถึง สวนเบี่ยงมาตรฐาน (Standard Deviation)
p หมายถึง ระดับนัยสําคัญทางสถิติ
t หมายถึง คาสถิติ t ที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน
F หมายถึง คาสถิติ Fที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน
P หมายถึง คาความนาจะเปนที่คํานวณไดจากคาสถิติที่ใชในการทดสอบ

สมมติฐาน
R หมายถึง คาที่แสดงระดับความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระทั้งหมดกับตัว

แปรตาม ซึ่งเรียกวา คาสัมประสิทธิ์ความสัมพันธพหุคูณ
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R Square หมายถึง คาที่แสดงอิทธิพลของตัวแปรอิสระทั้งหมดที่มีตอตัว
แปรตาม

R square Adjusted หมายถึง คา R Square ที่ปรับแกแลว
Sig. หมายถึง นัยสําคัญทางสถิติ

การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริ
โอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปเปนผลการวิเคราะหขอมูลได
ดังนี้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง
เปนแบบสอบถามขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม โดยประกอบไปดวย เพศ

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได อาชีพ ซึ่งสามารถนําเสนอในรูปของตารางไดดังนี้

ตารางที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง
รายการ จํานวน รอยละ

1.1 เพศ 1. ชาย
2. หญิง

44
354

11.1
88.9

รวม 398 100
1.2 อายุ 1. ตํ่ากวา 18 ป 79 19.8

2. 18-22 ป 132 33.2
3. 23-27 ป 81 20.4
4. 28-32 ป 74 18.6
5. 32 ปขึ้นไป 32 8.0

รวม 398 100
1.3 ระดับการศึกษา 1. มัธยมศึกษาตอนตน 64 16.1

2. มัธยมศึกษาตอนปลาย 100 25.1
3. ปริญญาตรี 185 46.5
4. สูงกวาปริญญาตรี 49 12.3

รวม 398 100
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ตารางที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง (ตอ)
รายการ จํานวน รอยละ

1.4 รายได 1. นอยกวา 10,000 บาท 123 30.9
2. 10,001-20,000 บาท 151 37.9
3. 20,001-30,000 บาท 59 14.8
4. 30,001-40,000 บาท 33 8.4
5. 40,001-50,000 บาท 18 4.5
6. มากกวา 50,000 บาท 14 3.5

รวม 398 100
1.5 อาชีพ  1. นักเรียนนักศึกษา 127 31.9

2. รับราชการ 56 14.1
3. พนักงานบรษิัทเอกชน 129 32.4
4. ธุรกิจสวนตัว 35 8.8
5. รับจางทั่วไป 40 10.0
6. อ่ืนๆ 11 2.8

รวม 398 100

ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลดานประชากรศาสตร
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีจํานวน 398 ตัวอยาง มีปจจัยปจจัยสวน

บุคคลดานประชากรศาสตร ดังนี้
กลุมตัวอยางประกอบดวยเพศหญิงจํานวน 354 คน คิดเปนรอยละ 88.9 เพศชาย

จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.1
กลุมตัวอยางสวนใหญอายุระหวาง 18-22 ป จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.2

อายุระหวาง 23-27 ป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.4 และนอยที่สุดคือ อายุ 32 ปขึ้นไป
จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0

กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 185 คน คิดเปนรอยละ 46.5
ระดับมัธยมปลาย จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 23.1 และนอยที่สุดคือ สูงกวาปริญญาตรี
จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ย 10,001-20,000 บาทตอเดือน จํานวน 151 คน
คิดเปนรอยละ 37.9 รายไดเฉลี่ยนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ
30.9 และนอยที่สุดคือ มากกวา 50,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5
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กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ
32.4 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.9 และนอยที่สุดคือ อาชีพ
อ่ืนๆ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

เปนการรายงานพฤติกรรมตางๆ ตามสภาพความเปนจริง ซึ่งประกอบไปดวยเหตุผล
ในการเลือกซื้อ วิธีในการเลือกซื้อ บุคคลที่ซื้อให ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ความถ่ีในการซื้อ
สถานที่ในการซื้อ คาใชจายในการซื้อแตละครั้ง แหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ และ
คะแนนในการแนะนําผูอ่ืนใหซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ตารางที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม
รายการ จํานวน รอยละ

2.1 เหตุผลที่เลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
นํามาใชประโยชนทางจิตใจ 113 28.4
นํามาเปนของขวัญ 158 39.7
นํามาเปนของสะสม 75 18.8
นํามาเปนของสะสม 37 9.3
ทําตามแฟชั่น 14 3.5
อ่ืนๆ 1 0.3

รวม 398 100
2.2 วิธีเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ซื้อที่รานคาดวยตัวเอง 203 51.0
ซื้อจากรานคาในเวบ็ไซตดวยตัวเอง 98 24.6
ฝากผูอ่ืนซื้อจากรานคา 60 15.1
ฝากผูอ่ืนซื้อจากทางเว็บไซต 36 9.0
อ่ืนๆ 1 0.3

รวม 398 100
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ตารางที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ)
รายการ จํานวน รอยละ

2.3 มักจะซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอใหใคร
ตนเอง 155 39.9
ผูอ่ืน 114 28.6
ทั้งตนเองและผูอ่ืน 129 32.5

รวม 398 100
2.4 ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ
ตนเอง 173 43.5
ครอบครัว/ญาติ 62 15.6
เพื่อน/คนใกลชิด 118 29.6
บุคคลมีชื่อเสียง 29 7.3
พนักงานขาย 16 4.0

รวม 398 100
2.5 ความถ่ีในการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ปละ 1-2 ครั้ง 241 60.6
ปละ 3-5 ครั้ง 108 27.1
ปละ 5 ครั้งขึ้นไป 49 12.3

รวม 398 100
2.6 สถานที่ที่เลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
รานคาขายสง เชน สําเพ็ง 55 13.8
รานคาขายปลีกทั่วไป 115 28.9
รานจําหนายสินคา ซานริโอ (Sanrio) โดยเฉพาะในไทย 149 37.4
สนามบนิ 8 2.0
สวนสนุก เชน ดิสนียแลนด (Disneyland) เปนตน 46 11.6
รานคาที่ตางประเทศ 14 3.5
อ่ืนๆ 11 2.8

รวม 398 100
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ตารางที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ)
รายการ จํานวน รอยละ

2.7 คาใชจายในการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
แตละครั้ง
นอยกวา 300 บาท 150 37.7
301-500 บาท 147 36.9
501-800 บาท 59 14.8
801-1,000 บาท 31 7.8
มากกวา 1,001 บาทขึ้นไป 11 2.8

รวม 398 100
2.8 แหลงขอมูลประเภทที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
นิตยสาร 34 8.5
หนังสือพิมพ 17 4.3
เว็ปไซต 127 31.9
แผนพับ/ใบปลิว 25 6.3
เพื่อนหรือคนรูจัก 164 41.2
รายการโทรทัศน/วิทยุ 18 4.5
งานอีเวนท 10 2.5
อ่ืนๆ 3 0.8

รวม 398 100
2.9 คะแนนในการแนะนาํใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอมากกวาย่ีหออ่ืน

1 2 0.5
          2 0 0

3 2 0.5
4 3 0.8
5 48 12.1
6 54 13.6
7 74 18.6
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ตารางที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ)
รายการ จํานวน รอยละ

          8 115 28.9
          9 53 13.3
         10 47 11.7

รวม 398 100

จากตารางที่ 2 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอเพื่อนํามาเปนของขวัญ 158 คน คิดเปนรอยละ 39.7 ซื้อเพื่อนํามาใช
ประโยชนทางจิตใจ 113 คน คิดเปนรอยละ 28.4 อันดับสุดทายคือ เหตุผลอ่ืนๆ 1 คน คิดเปน
รอยละ 0.3

วิธีเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซื้อที่รานคา
ดวยตัวเอง 203 คน คิดเปนรอยละ 51 ซื้อจากรานคาในเว็บไซตดวยตัวเอง 98 คน คิดเปนรอย
ละ 24.6 และอันดับสุดทายคือ วิธีอ่ืนๆ 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3

ผูตอบแบบสอบถามซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ใหตนเอง 155 คน คิดเปนรอยละ
38.9 ซื้อใหตนเองและผูอ่ืน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.5 อันดับสุดทายคือ ซื้อใหผูอ่ืน 114 คน
คิดเปนรอยละ 28.6

ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามคือ ตนเอง 173 คน คิดเปน
รอยละ 43.5 เพื่อน/คนใกลชิด 118 คน คิดเปนรอยละ 29.6 อันดับสุดทายคือ พนักงานขาย 62
คน คิดเปนรอยละ 4.0

ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอปละ 1-2 ครั้ง 241 คน คิดเปนรอยละ 60.6
ปละ 3-5 ครั้ง 108 คน คิดเปนรอยละ 27.1 และปละ 5 ครั้งขึ้นไป 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3

สถานที่ที่เลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ คือ รานจําหนายสินคาซานริโอในไทย
149 คน คิดเปนรอยละ 37.4 รานคาขายปลีกทั่วไป 115 คน คิดเปนรอยละ 28.9 และอันดับ
สุดทายคือ สนามบิน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0

คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในแตละครั้ง คือ นอยกวา 300 บาท 150
คน คิดเปนรอยละ 37.7 ราคา 301-500 บาท 147 คน คิดเปนรอยละ 36.9 และอันดับสุดทายคือ
ราคา มากกวา 1,001 บาทขึ้นไป 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8

แหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ เพื่อนหรือคนรูจัก 164 คน คิดเปน
รอยละ 41.2 เว็ปไซต 127 คน คิดเปนรอยละ 31.9 และอันดับสุดทาย คือ แหลงขอมูลอ่ืนๆ 3
คน คิดเปนรอยละ 0.8
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ระดับคะแนนในการที่จะใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ คือ 8 คะแนน 115 คน
คิดเปนรอยละ 28.9 7 คะแนน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.6 และอันดับสุดทายคือ 2 ซึ่งไมมี
ผูตอบ

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ  เปนแบบวัดระดับ ปจจัยดานการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ซึ่งเปนสวนสําหรับเลือกตอบ ตามระดับของ
ปจจัยที่มีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประเมินผล (Rating Scale) โดย กําหนดมาตรในการตอบ
ดังนี้

5 หมายถึง มีความสําคัญมากที่สุด
4 หมายถึง มีความสําคัญมาก
3 หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง
2 หมายถึง มีความสําคัญนอย
1 หมายถึง มีความสําคัญนอยที่สุด

แลวนําเสนอการแปลผลในรูปของตารางและความเรียงโดยกําหนดเกณฑคาเฉลี่ย
ดังนี้

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 1.00-1.80 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อใน
ระดับนอยที่สุด

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 1.81-2.60 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อใน
ระดับนอย

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 2.61-3.40 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ
ระดับปานกลาง

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 3.41-4.20 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ
ระดับมาก

คาคะแนนเฉลี่ยต้ังแต 4.21-5.00 หมายความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ
ระดับมากที่สุด
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ตารางที่ 3 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จํานวน คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การแปลผล

ยี่หอของผลติภัณฑมีความนาเชือ่ถือ 398 3.61 1.077 มาก
ความคุนเคยกับผลิตภัณฑ 398 3.83 1.023 มาก
คุณภาพของผลิตภัณฑ 398 4.05 0.948 มาก
สีสันของผลิตภัณฑ 398 3.95 0.981 มาก
รูปแบบของผลิตภัณฑ 398 4.11 0.947 มาก
ประโยชนใชสอยของผลติภัณฑ 398 3.58 1.150 มาก
              รวมปจจยัดานผลติภณัฑ 398 3.855 1.021 มาก

จากตารางที่ 3 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ มีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.855 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
1.021) โดยพบวามีปจจัยยอยการในเรื่องรูปแบบของผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.11 รองลงมาคือ ปจจัยยอยเรื่องคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ย 4.05 และปจจัยยอยเรื่องสีสันของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ย 3.95 ตามลําดับ

ตารางที่ 4 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยการตลาดดานราคาตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ปจจัยทางการตลาดดานราคา จํานวน คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การแปลผล

ราคามีความเหมาะสม 398 3.19 0.877 ปานกลาง
มีหลายระดับราคาใหเลือก 398 3.69 1.042 มาก
                 รวมปจจัยราคา 398 3.44 0.959 มาก

จากตารางที่ 4 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานราคามีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.44 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.959) โดยพบวามีปจจัยยอยการมีหลาย
ระดับราคาใหเลือกมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
3.69 รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.19
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ตารางที่ 5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑชองทางการจัด
จําหนายตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ปจจัยทางการตลาดดานชองทาง
การจัดจําหนาย จํานวน คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน การแปลผล

หาซ้ือไดสะดวก 398 3.45 1.017 มาก
รานคาจําหนายมีความนาเชื่อถอื 398 3.70 0.905 มาก
มีชองทางจําหนายที่หลากหลาย 398 3.45 1.034 มาก
การตกแตงสถานที่ของรานที่จําหนาย 398 3.55 0.893 มาก

รวมปจจยัสงเสรมิการตลาด 398 3.538 0.962 มาก

จากตารางที่ 5 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญใน
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ใชบริการในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.538 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
0.962) โดยพบวามีปจจัยยอยดานรานคาจําหนายมีความนาเชื่อถือมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.70 รองลงมา คือ ดานการตกแตงสถานที่ของ
รานที่จําหนาย พบวามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย 3.55 และลําดับที่สาม คือการมีชองทางจําหนายที่หลากหลาย และการหาซื้อไดสะดวก
พบวามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก และมีคาเฉลี่ยเทากัน
คือ 3.45

ตารางที่ 6 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาดตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด จํานวน คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การแปลผล

การโฆษณาประชาสมัพันธ 398 3.53 1.202 มาก
พรีเซนเตอรทีใ่ชในการโฆษณา 398 3.44 1.250 มาก
มีการสงเสรมิการตลาด เชน ใหสวนลด,
มีของแถม

398 3.52 1.112 มาก

รวมปจจยัสงเสรมิการตลาด 398 3.497 1.188 มาก

จากตารางที่ 6 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.497 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.188) โดยพบวา
มีปจจัยยอยดานการโฆษณาประชาสัมพันธ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริ
โอในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.53 รองลงมา คือ มีการสงเสริมการตลาด เชน ใหสวนลด, มีของ
แถม มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.52 และลําดับที่
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สาม คือ มีพรีเซนเตอรที่ใชในการโฆษณา มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.44

ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อตุกตาผลิตภัณฑซานริโอ

จากวัตถุประสงคของการวิจัยขอที่1เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอปจจัยดาน
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีสมมติฐานดังนี้

สมมติฐานที่ 1.1 เพศที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้

H0 : เพศที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน
H1 : เพศที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
ผลการวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจเปรียบเทียบระหวางเพศชายและเพศ

หญิง โดยใชสถิติ Independent Sample T-test พบวา เม่ือพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มี
คา Sig เทากับ 0.30 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง H1 หมายความวา เพศที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังตารางที่ 7

ตารางที่ 7 การเปรียบเทียบระหวางปจจัยกระบวนการตัดสินใจและเพศ
กระบวนการตัดสนิใจซ้ือ เพศ Mean S.D. t df Sig

ชาย 3.66 1.033 .740 396 .460
มีการตระหนักถึงความจําเปนกอนการซ้ือ

หญิง 3.54 .981
ชาย 3.66 .987 -1.298 396 .195

มีการคนหาขอมลูผลิตภัณฑกอนการซ้ือ
หญิง 3.88 1.096
ชาย 3.39 .895 -0.698 396 .486

มีการประเมินทางเลือก
หญิง 3.49 0.976
ชาย 3.84 .861 -1.405 396 .161

การตัดสินใจซ้ือ
หญิง 4.03 0.831
ชาย 3.55 .901 1.305 396 .193พฤติกรรมหลังการซ้ือ ดานความ

จงรักภักดีตอยี่หอ หญิง 3.32 1.075
ชาย 3.62 0.94 -0.27 396.00 0.30

รวมผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
หญิง 3.65 0.99

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05



41

สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้

H0 : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน
H1 : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
ผลการวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจเปรียบเทียบระหวางอายุ เม่ือพิจารณา

แลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig เทากับ 0.068 โดยมีปจจัยยอยการตระหนักถึงความจําเปน
กอนการซื้อ (.184) และความจงรักภักดีตอย่ีหอ(.146) ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึง
ยอมรับ H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1  หมายความวา อายุที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังตารางที่ 8

ตารางที่ 8 การเปรียบเทียบระหวางปจจัยกระบวนการตัดสินใจและอายุ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
แหลงความ
แปรปรวน

Sum of
Squares df Mean

Square F Sig.

Between Groups 6.035 4 1.509 1.559 .184
Within Groups 380.249 393 .968

มีการตระหนักถึงความจําเปน
กอนการซื้อ

Total 386.284 397
Between Groups 32.907 4 8.227 7.429 .000*
Within Groups 435.214 393 1.107

มีการคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอน
การซื้อ

Total 468.121 397
Between Groups 21.488 4 5.372 6.034 .000*
Within Groups 349.889 393 .890

มีการประเมินทางเลือก

Total 371.377 397
Between Groups 9.697 4 2.424 3.565 .007*
Within Groups 267.280 393 .680

การตัดสินใจซื้อ

Total 276.977 397
Between Groups 7.625 4 1.906 1.715 .146
Within Groups 436.830 393 1.112

พฤติกรรมหลังการซื้อ ดานความ
จงรักภักดีตอย่ีหอ

Total 444.455 397
Between Groups 15.551 4 3.888 4.060 0.068
Within Groups 373.892 393 0.951

รวมผลกระบวนการตัดสินใจซื้อ

Total 389.443 397
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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สมมติฐานที่ 1.3 การศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้

H0 : การศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน
H1 : การศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
ผลการวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจเปรียบเทียบระหวางการศึกษา เม่ือ

พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig เทากับ 0.040 โดยมีปจจัยยอยการคนหาขอมูล
ผลิตภัณฑกอนการซื้อ (.000) การประเมินทางเลือก (.000) และการตัดสินใจซื้อ (.002) มีคา
Sig นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ H0  และยอมรับ H1  หมายความวา การศึกษาที่แตกตางกันมีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังตารางที่ 9

ตารางที่ 9 การเปรียบเทียบระหวางปจจัยกระบวนการตัดสินใจและการศึกษา

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
แหลงความ
แปรปรวน

Sum of
Squares df Mean

Square F Sig.

Between Groups 12.232 3 4.077 4.295 .005
Within Groups 374.052 394 .949

มีการตระหนักถึงความจําเปน
กอนการซื้อ

Total 386.284 397
Between Groups 51.631 3 17.210 16.281 .000*
Within Groups 416.490 394 1.057

มีการคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอน
การซื้อ

Total 468.121 397
Between Groups 31.200 3 10.400 12.045 .000*
Within Groups 340.177 394 .863

มีการประเมินทางเลือก

Total 371.377 397
Between Groups 9.929 3 3.310 4.883 .002*
Within Groups 267.048 394 .678

การตัดสินใจซื้อ

Total 276.977 397
Between Groups 5.334 3 1.778 1.595 .190
Within Groups 439.121 394 1.115

พฤติกรรมหลังการซื้อ ดานความ
จงรักภักดีตอย่ีหอ

Total 444.455 397
Between Groups 22.065 3 7.355 7.820 0.040*
Within Groups 367.378 394 0.932

รวมผลกระบวนการตัดสินใจซื้อ

Total 389.443 397
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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สมมติฐานที่ 1.4 รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้

H0 : รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน
H1 : รายไดที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
ผลการวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจเปรียบเทียบระหวางรายได เม่ือ

พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig เทากับ 0.001 และมีปจจัยยอยการตระหนักถึงความ
จําเปนกอนการซื้อ (.001) การคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอนการซื้อ (.000) การประเมินทางเลือก
(.000) และการตัดสินใจซื้อ (.001) มีคา Sig นอยกวา 0.05 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1

หมายความวา รายไดที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังตารางที่ 10

ตารางที่ 10 การเปรียบเทียบระหวางปจจัยกระบวนการตัดสินใจและรายได

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
แหลงความ
แปรปรวน

Sum of
Squares

df Mean
Square

F Sig.

Between Groups 20.851 5 4.170 4.473 .001*
Within Groups 365.433 392 .932

มีการตระหนักถึงความจําเปน
กอนการซื้อ

Total 386.284 397
Between Groups 86.477 5 17.295 17.765 .000*
Within Groups 381.644 392 0.974

มีการคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอน
การซื้อ

Total 468.121 397
Between Groups 42.421 5 8.484 10.110 .000*
Within Groups 328.955 392 .839

มีการประเมินทางเลือก

Total 371.377 397
Between Groups 14.150 5 2.830 4.221 .001*
Within Groups 262.828 392 .670

การตัดสินใจซื้อ

Total 276.977 397
Between Groups 18.142 5 3.628 3.336 .006
Within Groups 426.313 392 1.088

พฤติกรรมหลังการซื้อ ดานความ
จงรักภักดีตอย่ีหอ

Total 444.455 397
Between Groups 36.408 5 7.282 7.981 0.001*
Within Groups 353.035 392 0.901

รวมผลกระบวนการตัดสินใจซื้อ

Total 389.443 397
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
สมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้

H0 : อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน
H1 : อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน
ผลการวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจเปรียบเทียบระหวางรายได เม่ือ

พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig เทากับ 0.187 และมีปจจัยยอยการตระหนักถึงความ
จําเปนกอนการซื้อ (.624) การประเมินทางเลือก (.051) และการตัดสินใจซื้อ (.079) ซึ่งมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพที่
แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05
แสดงดังตารางที่ 11

ตารางที่ 11 การเปรียบเทียบระหวางปจจัยกระบวนการตัดสินใจและอาชีพ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
แหลงความ
แปรปรวน

Sum of
Squares

df Mean
Square

F Sig.

Between Groups 3.419 5 0.684 0.700 .624
Within Groups 382.865 392 .977

มีการตระหนักถึงความจําเปน
กอนการซื้อ

Total 386.284 397
Between Groups 20.776 5 4.155 3.641 .003*
Within Groups 447.345 392 1.141

มีการคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอน
การซื้อ

Total 468.121 397
Between Groups 10.248 5 2.050 2.225 .051
Within Groups 361.129 392 .921

มีการประเมินทางเลือก

Total 371.377 397
Between Groups 6.866 5 1.373 1.993 .079
Within Groups 270.111 392 .689

การตัดสินใจซื้อ

Total 276.977 397
Between Groups 8.517 5 1.703 1.532 .179
Within Groups 435.938 392 1.112

พฤติกรรมหลังการซื้อ ดานความ
จงรักภักดีตอย่ีหอ

Total 444.455 397
Between Groups 9.965 5 1.993 2.018 0.187
Within Groups 379.477 392 0.968

รวมผลกระบวนการตัดสินใจซื้อ

Total 389.443 397
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ตารางที่ 12 ผลการสรุปการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลที่มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ลักษณะสวน
บุคคล

มีการ
ตระหนักถึง
ความจําเปน
กอนการซื้อ

มีการคนหา
ขอมูล

ผลิตภณัฑ
กอนการซื้อ

มีการ
ประเมิน
ทางเลือก

การตัดสินใจ
ซื้อ

พฤติกรรม
หลังการซื้อ
ดานความ

จงรักภักดีตอ
ย่ีหอ

โดยรวม

เพศ - - - - - -
อายุ -    - -
การศึกษา     - 
รายได      
อาชีพ -  - - - -

หมายเหตุ : คือ มีผลกับระดับความคิดเห็น อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
₋ คือ ไมมีผลกับระดับความคิดเห็น อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

H0 : ปจจัยทางการตลาดไมมีความสัมพันธตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

H1 : ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช การวิเคราะหสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน
มีคา Sig (2-tailed) = .000 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความวา
ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยมีคาสัมพันธเพียรสัน 238
แสดงดังตารางที่ 13

ตารางที่ 13 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
Pearson Correlation Sig. (2-tailed)

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด .238** 0.000
หมายเหตุ : ** ระดับนัยสําคัญที่ 0.01
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ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด กับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ผลการวิเคราะหพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธ
เชิงบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Pearson Correlation = .106, Sig
(2-tailed) = 035 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความ
สัมพันธเชิงบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Pearson Correlation =
.115, Sig (2-tailed) = .022 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05)

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Pearson Correlation = .045, Sig (2-tailed)
= .0373) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธเชิงบวกกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Pearson Correlation = .302, Sig (2-tailed) =
.000 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.01) แสดงดังตารางที่ 14

ตารางที่ 14 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดและกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

Pearson Correlation Sig. (2-tailed)
ดานผลิตภัณฑ .106* .035
ดานราคา .115* .022
ดานชองทางการจัดจําหนาย .045 .373
ดานการสงเสริมการตลาด .302** .000

หมายเหตุ : * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

ผลการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ เม่ือพิจารณาแลวพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา
ดานการสงเสริมการตลาด มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.035, 0.022 และ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา
0.05 นั้นหมายความวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธเชิง
บวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูอาศัยในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (R) มีคาเทากับ
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0.106, 0.115 และ 0.302 แตปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายไมมี
ความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูอาศัยในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล

สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

H0 : ปจจัยทางการตลาดไมมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

H1 : ปจจัยทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ ของกลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหโดยใชสมการ
Multiple Regression โดยเลือกตัวแปรอิสระเขาสมการถดถอยดวยเทคนิค Enter ใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ตอเม่ือ P มีคานอยกวา 0.05

ตารางที่ 15 คาสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficientsปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด
B Std. Error Beta

t Sig.

(Constant)
ดานผลิตภัณฑ

2.612
.066

.246

.041 .077
10.609
1.592

.000*
.112

ดานราคา .059 .042 .070 1.421 .156
ดานชองทางการจัดจําหนาย -.081 .051 -.082 -1.593 .112
ดานการสงเสรมิการตลาด .249 .041 .306 6.000 .000*
R = 0.238, R2 = 0.057, Adjusted R2 = 0.054, F = 23.842

หมายเหตุ : *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 15 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้
^
Y = 2.612+.249 (ดานการสงเสริมการตลาด)
เม่ือพิจารณาความมีอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดแตละดาน สามารถอธิบาย

ไดดังนี้
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัด

จําหนาย มีคา Sig = 0.112 , 0.156, 0.112 ตามลําดับ ซึ่ง P มีคามากกวา 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐาน
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H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา
และดานชองทางการจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดพบวามีคา B = 0.249
หมายความวา จํานวนของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดเพิ่มขึ้น 1 หนวย
จะสงผลใหกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเพิ่มขึ้น 0.249 หนวย เม่ือทดสอบความมี
นัยสําคัญพบวาคา Sig = 0.000 (P< 0.01) จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1

แสดงวาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.01 โดยมีคา R2 = 0.057

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ ของผูที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลเปนหลัก ซึ่งทําการศึกษาจากผูที่เคยซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอโดยสํารวจจากผูเดิน
หางสรรพสินคาจํานวน 400 ตัวอยาง สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา และ
ขอเสนอแนะจากการศึกษาไดดังนี้

สรุปผลการวิจัย
ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูทําแบบสอบถาม
จากกลุมตัวอยางที่ศึกษาจํานวน 398 ตัวอยางในครั้งนี้ ผูบริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ

ตุกตาซานริโอ สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 18-22 ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี
ระดับรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 32.4

ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของผูทําแบบสอบถาม
จากกลุมตัวอยางศึกษาจํานวน 398 ตัวอยางในครั้งนี้ ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอเพื่อนํามาเปนของขวัญใหตัวเอง และมีตนเองเปนผูมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ โดยสวนใหญจะซื้อปละ 1-2 ครั้ง และซื้อที่รานจําหนายสินคาซานริโอโดยเฉพาะ
ดวยตัวเอง โดยมีคาใชจายในการซื้อแตละครั้งนอยกวา 300 บาท และมีเพื่อนหรือคนรูจักเปน
แหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ โดยกลุมตัวอยางใหคะแนนในการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ 8 คะแนน จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน
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ปจจัยที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

จากการศึกษาพบวาปจจัยทางการตลาดแตละดานมีระดับความสําคัญที่แตกตางกัน
ตอผูทําแบบสอบถาม โดยสามารถสรุปได ดังนี้

ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
ระดับมาก โดยมีปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญสูงสุด คือ รูปแบบของผลิตภัณฑ สอดคลองกับ
งานวิจัยของ เอกรัตน เพชรรัตน (2559) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ตุกตาผาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยเก่ียวกับสวนประสมการตลาดที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อตุกตาผาพบวา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อตุกตาผาสูงสุดคือ
ดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานราคา มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอระดับ
ปานกลาง โดยมีปจจัยยอยการมีหลายระดับราคาใหเลือกสําคัญมากกวาการมีราคาที่เหมาะสม
สอดคลองกับงานวิจัยของ ซาทิต (Satit. 2012) ไดทําการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อบริการบริษัทนําเที่ยวของผูบริโภคในเขตจังหวัด
พาเลมบาง (Palembang) ประเทศอินโดนีเซีย พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมีความ สัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคมากที่สุด และปจจัยดานราคา
เปนปจจัยที่มีความ สําคัญรองลงมา

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอระดับมาก โดยมีปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญสูงสุด คือ รานคาจําหนายมีความ
นาเชื่อถือ สอดคลองกับงานวิจัยของ นิตยา สังขสุด (2559) ไดทําการศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อหนังสือการตูนญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสําคัญมากที่สุด

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอระดับมาก โดยมีปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญสูงสุด คือการโฆษณาประชา
สัมพันธ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ คอตเลอร, ฟลลิป (2552) ที่วาการโฆษณาและสงเสริมการ
ขายเปนการสงขาวเก่ียวกับตัวสินคาโดยตรง และยังเปนการเรงการตัดสินใจซื้อของลูกคาใหเร็ว
ย่ิงขึ้นอีกดวย

การศึกษาในครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังสมมติฐานขึ้นมาเพื่อเปนการวางกรอบแนวคิดในการ
วิจัยใหชัดเจน โดยมีสมมติฐานดังนี้

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
ตุกตาซานริโอ แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ

ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช
จากขอมูลเก่ียวกับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ แสดงใหเห็นวาผูประกอบการควรใชกลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดเพื่อใหตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภคและใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด โดยมีขอเสนอแนะในแตละดานดังนี้

1. ดานผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก และการศึกษาและรายไดที่แตกตางกันมี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้น เม่ือเรา
ทราบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 18-22 ป ซึ่งคนในวัยนี้เปนวัยที่เพิ่งจบการศึกษา
หรือกําลังเขาสูวัยทํางาน แตเนื่องจากผลิตภัณฑของซานริโอสวนใหญจะเปนสินคาสําหรับเด็ก
ที่ใชสําหรับการไปโรงเรียน ดังนั้นเพื่อใหตรงกับกลุมเปาหมายที่เปนคนที่เขาสูวัยทํางาน
ผูประกอบการจึงควรเลือกจําหนายผลิตภัณฑของซานริโอที่ไมไดมุงเนนใหกับวัยเด็กเพียงอยาง
เดียว แตควรคํานึงถึงกลุมเปาหมายทางการตลาดที่เปนคนกําลังเขาสูวัยทํางานเพิ่มขึ้นดวย ซึ่ง
ในวัยนี้เปนวัยที่มักจะชอบทดลองสิ่งที่แปลกใหม ชอบสินคาประเภทแฟชั่น ดังนั้นผลิตภัณฑ
ควรเนนถึงเรื่องการใชงานที่มีความแปลกใหมผสมผสานกับดานแฟชั่น ที่เม่ือใชแลวจะตองมี
ความโดดเดน ไมซ้ําใคร และสามารถใชงานไดจริง

2. ดานราคา จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก และผูบริโภคให
ความสําคัญกับการที่สินคามีหลายระดับราคาใหเลือก โดยจะพบวาผูบริโภครอยละ 37.7 จะซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตาซานริโอราคาตํ่ากวา 300 บาท และรอยละ 36.9 จะซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอที่
ราคา 301-500 บาท ดังนั้น การต้ังราคาผลิตภัณฑตุกตาซานริโอควรมีหลายระดับราคาให
ผูบริโภคไดตัดสินใจ ทัง้นี้ผูบริโภคจะเปนผูแสวงหาทางเลือกเอง

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก และแมวา
ผูบริโภคสวนใหญรอยละ 51 จะเลือกวิธีการซื้อดวยวิธีการซื้อที่รานคาดวยตัวเอง แตก็มี
ผูบริโภคจํานวนไมนอยที่ซื้อสินคาจากทางเว็บไซต หรือรอยละ 24.6 โดยสิ่งสําคัญคือรานคาที่
จําหนายตองมีความนาเชื่อถือ รวมถึงการตกแตงรานคา ตองมีบรรยากาศที่มีความนารักเปน
กันเอง และใหลูกคาไดสัมผัสกับตัวการตูนที่ชื่นชอบ เชน มีมาสคอตตัวการตูน ใหลูกคาไดเลน
และสัมผัส เปนตน ทั้งนี้ ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนายทางออนไลน เชน เฟสบุค (Facebook),
อินสตราแกรม (Instagram), ไลน (Line) ซึ่งเปนชองทางออนไลนที่ผูบริโภคในยุคปจจุบันเขาถึง
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ได และเนื่องจากกลุมผูบริโภคในวัย 18-22 ป เปนวัยที่ใหความสําคัญกับการทํางาน อาจไมมี
เวลามาเดินซื้อสินคาตามรานคา การสั่งซื้อทางออนไลน หรือการจองสินคาทางระบบออนไลน
และใหไปรับสินคาจริงที่รานคา เปนวิธีหนึ่งที่ชวยใหผูบริโภคเขาถึงตัวสินคาไดรวดเร็ว สะดวก
และประหยัดเวลาในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคได

นอกจากนี้ ผูประกอบการอาจใชวิธีเขาหาผูบริโภค ดวยวิธีการออกบูทแนะนําสินคา
นอกสถานที่ เชน ตึกออฟฟส โรงพยาบาล ฟตเนส สวนสาธารณะ ซึ่งเปนอีกทางหนึ่งที่ชวยเพิ่ม
การรับรูในแบรนดสินคาใหกับผูบริโภคได

4. ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอในระดับมาก และจากการทดสอบ
สมมติฐานยังพบวา มีเพียงปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเพียงปจจัยเดียวที่ มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 การสงเสริมการตลาดไมเพียงแตการลด แลก แจก แถม เทานั้น
แตควรมีการโฆษณาเพื่อตอกยํ้าแบรนดซานริโออยางตอเนื่อง และมีการใชพรีเซนเตอรที่เปนที่
ยอมรับของกลุมเปาหมายเพื่อชวยในการประชาสัมพันธผลิตภัณฑตุกตาซานริโอดวย

5. จากผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ พบวา มีเพียงปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ดังนั้น ผูประกอบการจึงตองใหความสําคัญกับการสราง
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่อง

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังไป
1. ควรศึกษาถึงผูบริโภคพื้นที่อ่ืนๆ เพื่อหาความแตกตาง ซึ่งอาจเปนความแตกตาง

ในดานปจจัยสวนบุคคลหรือพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือปจจัยอ่ืนๆ ที่ เก่ียวของ เพื่อนําผลที่
ไดมาพัฒนาปรับปรุงใหสอดคลองกับความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางถูกตอง

2. ควรศึกษาถึงปจจัยดานอ่ืนๆ เชน ทัศนคติ ความพึงพอใจ ความคาดหวังและการ
รับรู เปนตน เพื่อจะนําขอมูลจากการวิจัยไปพัฒนาเปรียบเทียบ เพื่อที่จะไดทราบความตองการ
ของผูซื้อ และนํามาพัฒนาใหเกิดประโยชนตอไป

3. ควรที่จะมีการศึกษาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑตุกตาย่ีหออ่ืนๆ ที่เปนสินคาลิขสิทธิ์
ลักษณะเดียวกัน เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควา
แตกตางกันหรือไม
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ภาคผนวก ก.
แบบสอบถาม
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แบบสอบถาม
เร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตา

ซานริโอ (Sanrio) ของผูบริโภคในพื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร

คําชี้แจง
แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยของ ฐานิตา สุรพงศานุรักษ นักศึกษา

ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย-
ญ่ีปุน ในการนี้จึงขอความอนุเคราะหจากทานในการสละเวลาตอบแบบสอบถามใหสมบูรณ เพื่อ
เปนประโยชนตอการวิเคราะหผลในการศึกษาครั้งนี้ โดยขอมูลของผูตอบแบบสอบถามจะถูก
เก็บเปนความลับ ทั้งนี้ขอขอบคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้

โดยแบบสอบถามชุดนี้ แบงออกเปน 4 สวน ไดแก
สวนที่ 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio)
สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

ตุกตา ซานริโอ (Sanrio)
สวนที่ 4 คําถามเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio)

ฐานิตา สรุพงศานุรักษ
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรบัผูบริหาร
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญ่ีปุน
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน หนาตัวเลือกที่ตองการ

1. เพศ
 1. ชาย  2. หญิง

2. อายุ
 1. ตํ่ากวา 18 ป  2. 18-22 ป  2. 23-27 ป
 3. 28-32 ป  4. 32 ปขึ้นไป

3. ระดับการศึกษาสูงสุดของทาน (รวมทั้งที่กําลังศึกษาอยู)
 1. มัธยมตน  2. มัธยมปลาย  3. ปริญญาตรี
 4. สูงกวาปริญญาตรี

4. รายไดตอเดือน
 1. นอยกวา 10,000 บาท  2. 10,001-20,000 บาท
 3. 20,001-30,000 บาท  4. 30,001-40,000 บาท
 5. 40,001-50,000 บาท  6. มากกวา 50,000 บาท

5. อาชีพของทาน
 1. นักเรียน/นักศึกษา  2. รับราชการ  3. พนักงานบริษัทเอกชน
 4. ธุรกิจสวนตัว  5. รับจางทั่วไป  6. อ่ืนๆ.......................

6. ทานเคยซื้อผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio) หรือไม
 1. เคย  2. ไมเคย (ไมตองตอบขอตอไป)
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สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio)
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน หนาตัวเลือกที่เปนพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ

ตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ที่ตรงกับความเปนจริงของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว

7. เหตุผลที่ทานเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio) (เลือกตอบเพียง 1 ขอ)
 1. นํามาใชประโยชนทางจิตใจ  2. นํามาเปนของขวัญ
 3. นํามาเปนของสะสม  4. นํามาโชวหรืออวดผูอ่ืน
 5. ทําตามแฟชั่น  6. อ่ืนๆ..........................

8. ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ดวยวิธีใด
 1. ซื้อที่รานคาดวยตัวเอง  2. ซื้อจากรานคาในเว็บไซตดวยตัวเอง
 3. ฝากผูอ่ืนซื้อจากรานคา  4. ฝากผูอ่ืนซื้อจากทางเว็บไซต
 5. อ่ืนๆ..................................

9. ทานมักจะซื้อตุกตาซานริโอ (Sanrio) ใหใคร
 1. ตนเอง  2. ผูอ่ืน  3. ทั้งตนเองและผูอ่ืน

10. ใครที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ใหทาน (เลือกตอบเพียง
1 ขอ)
 1. ตนเอง  2. ครอบครัว/ญาติ  3. เพื่อน/คนใกลชิด
 4. บุคคลมีชื่อเสียง  5. พนักงานขาย  6. อ่ืนๆ...........................

11. ความถ่ีในการเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ของทาน
 1. ปละ 1-2 ครั้ง  2. ปละ 3-5 ครั้ง  3. ปละ 5 ครั้งขึ้นไป

12. สถานที่ที่ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio)
 1. รานคาขายสง เชน สําเพ็ง
 2. รานคาขายปลีกทั่วไป
 3. รานจําหนายสินคา ซานริโอ (Sanrio) โดยเฉพาะในไทย
 4. สนามบิน
 5. สวนสนุก เชน ดิสนียแลนด (Disneyland) เปนตน
 6. รานคาที่ตางประเทศ
 7.อ่ืนๆ.................................
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13. คาใชจายในการเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio) แตละครั้ง
 1. นอยกวา 300 บาท  2. 301-500 บาท
 3. 501-800 บาท  4. 801-1,000 บาท
 5. มากกวา 1,001 บาทขึ้นไป

14. แหลงขอมูลประเภทใดมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของทาน มากที่สุด
 1. นิตยสาร  2. หนังสือพิมพ
 3. เวปไซต  4. แผนพับ/ใบปลิว
 5. เพื่อนหรือคนรูจัก  6. รายการโทรทัศน/วิทยุ
 7. งานอีเวนท  8. อ่ืนๆ โปรดระบุ..............................

15. คะแนนในการที่ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑตุกตาซานริโอ (Sanrio) มากกวาย่ีหออ่ืน
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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สวนที่ 3 ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อตุกตา
ซานริโอ (Sanrio)

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ตอไปนี้ และทําเครื่องหมายลงในชองวางที่ตรง
กับความคิดเห็นของทาน โดยพิจารณาตามหลักเกณฑดังนี้

1 หมายถึง สงผลนอยที่สุด
2 หมายถึง สงผลนอย
3 หมายถึง สงผลปานกลาง
4 หมายถึง สงผลมาก
5 หมายถึง สงผลมากที่สุด

ระดับความสําคัญ

ปจจัยการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสนิใจซ้ือ
1

สงผล
นอย
ท่ีสุด

2
สงผล
นอย

3
สงผล
ปาน
กลาง

4
สงผล
มาก

5
สงผล
มาก
ท่ีสุด

ดานผลิตภัณฑ
16 ยี่หอของผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ
17 ความคุนเคยกับผลิตภัณฑ
18 คุณภาพของผลิตภัณฑ
19 สีสันของผลิตภัณฑ
20 รูปแบบของผลิตภัณฑ
21 ประโยชนใชสอยของผลิตภัณฑ

ดานราคา
22 ราคามีความเหมาะสม
23 มีหลายระดับราคาใหเลือก

ดานชองทางการจัดจําหนาย
24 หาซ้ือไดสะดวก
25 รานคาจําหนายมีความนาเชื่อถือ
26 มีชองทางจําหนายที่หลากหลาย
27 การตกแตงสถานที่ของรานที่จําหนาย



62

ระดับความสําคัญ

ปจจัยการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสนิใจซ้ือ
1

สงผล
นอย
ท่ีสุด

2
สงผล
นอย

3
สงผล
ปาน
กลาง

4
สงผล
มาก

5
สงผล
มาก
ท่ีสุด

ดานโปรโมชั่น
28 การโฆษณาประชาสัมพันธ
29 พรีเซนเตอรที่ใชในการโฆษณา
30 มีการสงเสริมการขาย เชน ใหสวนลด, มีของแถม

เปนตน



63

สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตุกตา
คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ

(Sanrio) ตอไปนี้ และทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับตัวทาน โดยพิจารณา
ตามหลักเกณฑดังนี้

1 หมายถึง นอยที่สุด
2 หมายถึง นอย
3 หมายถึง ปานกลาง
4 หมายถึง มาก
5 หมายถึง มากที่สุด

ระดับความคิดเห็น

กระบวนการตัดสนิใจซ้ือ 1
นอย
ท่ีสุด

2
นอย

3
ปาน
กลาง

4
มาก

5
มาก
ท่ีสุด

31 ทานตระหนักถึงความจําเปนกอนการซ้ือตุกตา
ซานริโอ (Sanrio)

32 ทานคนหาขอมูลผลิตภัณฑกอนการซ้ือตุกตา
ซานริโอ (Sanrio)

33 ทานมีการเปรียบเทียบผลิตภัณฑกับยี่หออ่ืนๆ
34 ทานตัดสินใจซ้ือตุกตาซานริโอ (Sanrio) เพราะ

รูสึกวาสินคาน้ันตรงตามความตองการของทาน
มากที่สุดแลว

35 ทานคิดวาทานมีความจงรักภักดีตอยี่หอ ซานริโอ
(Sanrio)

ขอบคุณที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามมากคะ
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ภาคผนวก ข.
คาความเที่ยงตรงของแบบสอบถามเชิงเน้ือหา (IOC)
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การคํานวณดัชนีความสอดคลอง
แบบทดสอบที่ อางการใหผูเชี่ยวชาญประเมินความสอดคลอง โดยมีเกณฑการให

คะแนนเพื่อหาคา IOC ของผูเชี่ยวชาญกําหนดเปน 3 ระดับ ดังนี้

+1 หมายถึง แนใจวา แบบทดสอบวัดตรงตามวัตถุประสงคหรือตรงตามเนื้อหา
0 หมายถึง ไมแนใจวา แบบทดสอบวัดตรงตามวัตถุประสงคหรือตรงตามเนื้อหา
-1 หมายถึง แนใจวา แบบทดสอบไมไดวัดตรงตามวัตถุประสงคหรือตรงตามเนื้อหา

แบบทดสอบหรือขอสอบที่ถือวามีความเที่ยงตรงตามเนื้อหาในระดับดี สามารถนําไป
วัดผลไดจะตองมีคา IOC เกินกวา 0.5 เปนตนไป

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงในหนาตัวเลือกที่ตองการ

ความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญ

ขอ คําถาม

คร
ั้งที่

1

คร
ั้งที่

2

คร
ั้งที่

3 รวม
คา
IOC สรุป

1 เพศ
ชาย หญิง

1 1 1 3 1 ใชได

2 อายุ
1. ต่ํากวา 18 ป 2. 18-22 ป 3. 23-27 ป
4. 28-32 ป 5. 32 ปขึ้นไป

1 1 1 3 1 ใชได

3 ระดับการศึกษาสูงสุด
1. มัธยมตน 2. มัธยมปลาย
3. ปริญญาตรี 4. สูงกวาปริญญาตรี

1 1 1 3 1 ใชได

4 รายไดตอเดือน
1. นอยกวา 10,000 บาท 2. 10,001-20,000 บาท
3. 20,001-30,000 บาท 4. 30,001-40,000 บาท
5. 40,001-50,000 บาท 6. มากกวา 50,000 บาท

1 1 1 3 1 ใชได
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ความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญ

ขอ คําถาม

คร
ั้งที่

1

คร
ั้งที่

2

คร
ั้งที่

3 รวม
คา
IOC สรุป

5 อาชีพของทาน
นักเรียน/นักศกึษา รับราชการ
พนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว
รับจางทั่วไป อืน่ๆ.......................

1 1 1 3 1 ใชได

6 ทานรูจักตุกตา ซานริโอ (Sanrio) หรือไม
รูจัก ไมรูจัก (ไมตองตอบขอตอไป)

1 1 1 3 1 ใชได

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio)

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงในหนาตัวเลือกที่เปนพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑตุกตา
ซานริโอ

ความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญ

ขอ คําถาม

คร
ั้งที่

1

คร
ั้งที่

2

คร
ั้งที่

3 รวม
คา
IOC สรุป

7 เหตุผลที่ทานเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ (Sanrio) (เลือกตอบ
เพียง 1 ขอ)
นํามาใชประโยชนทางจิตใจ นํามาเปนของขวัญ
นํามาเปนของสะสม นํามาโชวหรืออวดผูอืน่
ทําตามแฟชั่น อืน่ๆ.......................

1 1 1 3 1 ใชได

8 ทานเลอืกซื้อผลิตภณัฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ดวยวิธีใด
ซื้อที่รานคาดวยตัวเอง
ซื้อจากรานคาในเว็บไซตดวยตวัเอง
ฝากผูอื่นซื้อจากรานคา
ฝากผูอื่นซื้อจากทางเว็บไซต
อื่นๆ.......................

1 1 1 3 1 ใชได

9 ทานมักจะซื้อตุกตาซานริโอ (Sanrio) ใหใคร
ตนเอง ผูอื่น ทั้งตนเองและผูอืน่

1 1 1 3 1 ใชได
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ความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญ

ขอ คําถาม

คร
ั้งที่

1

คร
ั้งที่

2

คร
ั้งที่

3 รวม
คา
IOC สรุป

10 ใครที่มอีิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อตุกตา ซานริโอ
(Sanrio) ใหทาน (เลือกตอบเพยีง 1 ขอ)

ตนเอง ครอบครัว/ญาติ
เพื่อน/คนใกลชิด บุคคลมีชื่อเสยีง
พนักงานขาย อืน่ๆ.......................

1 1 1 3 1 ใชได

11 ความถี่ในการเลือกซือ้ตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ของทาน
นอยกวา 1-6 เดือนตอคร้ัง ปละคร้ัง
มากกวาปละคร้ัง

1 0 1 2 0.67 ใชได

12 สถานที่ที่ทานเลือกซือ้ผลิตภณัฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio)
1. รานคาขายสง เชน สําเพ็ง
2. รานคาขายปลีกทั่วไป
3. รานจําหนายสนิคาซานริโอ (Sanrio) โดยเฉพาะในไทย
4. สนามบิน
5. สวนสนุกเชน ดิสนยีแลนด (Disneyland) เปนตน
6. หางสรรพสินคา
7. รานคาที่ตางประเทศ
8. อื่นๆ.......................

1 1 1 3 1 ใชได

13 คาใชจายในการเลือกซื้อผลิตภณัฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio)
แตละคร้ัง

1. นอยกวา 300 บาท 2. 301-500 บาท
3. 501-800 บาท 4. 801-1,000 บาท
5. มากกวา 1,001 บาทขึ้นไป

1 1 1 3 1 ใชได

14 แหลงขอมลูประเภทใดมผีลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของทาน
มากที่สุด

1. นิตยสาร 2. หนังสือพมิพ
3. เวปไซต 4. แผนพับ/ใบปลิว
5. เพื่อนหรือคนรูจัก 6. รายการโทรทัศน/วิทยุ
7. งานอีเวนท 8. อื่นๆ โปรดระบุ.............

1 1 1 3 1 ใชได

15 คะแนนในการที่ทานจะแนะนําใหผูอื่นซื้อผลิตภัณฑตุกตาซาน
ริโอ (Sanrio) มากกวายีห่ออืน่ (1 คือ นอยที่สุด 10 คือ มาก
ที่สุด)
1 2 3 4 5
6 7 8 9 10

1 1 1 3 1 ใชได
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สวนที่ 3 ปจจัยการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ (Sanrio) ตอไปนี้ และทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรง
กับความคิดเห็นของทาน โดยพิจารณาตามหลักเกณฑดังนี้

1 หมายถึง สงผลนอยที่สุด
2 หมายถึง สงผลนอย
3 หมายถึง สงผลปานกลาง
4 หมายถึง สงผลมาก
5 หมายถึง สงผลมากที่สุด

ความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญ

ขอ คําถาม
คร

ั้งที่
1

คร
ั้งที่

2

คร
ั้งที่

3 รวม
คา
IOC สรุป

16 ยี่หอของผลิตภณัฑมคีวามนาเชื่อถอื 1 1 1 3 1 ใชได
17 ความคุนเคยกับผลิตภณัฑ 1 1 1 3 1 ใชได
18 คุณภาพของผลิตภัณฑ 1 1 1 3 1 ใชได
19 สีสันและรูปแบบของผลิตภัณฑ 1 0 1 2 0.67 ใชได
20 ประโยชนใชสอยของผลิตภัณฑ 1 1 1 3 1 ใชได
21 ราคามีความเหมาะสม 1 1 1 3 1 ใชได
22 มีหลายระดับราคาใหเลือก 1 1 1 3 1 ใชได
23 หาซื้อไดสะดวก 1 1 1 3 1 ใชได
24 รานคาจําหนายมคีวามนาเชื่อถือ 1 1 1 3 1 ใชได
25 มีชองทางจําหนายที่หลากหลาย 1 1 1 3 1 ใชได
26 การตกแตงสถานทีข่องรานที่จําหนาย 1 1 1 3 1 ใชได
27 การโฆษณาประชาสัมพันธ 1 1 1 3 1 ใชได
28 พรีเซนเตอรทีใ่ชในการโฆษณา 1 1 1 3 1 ใชได
29 มีการสงเสริมการขาย เชน ใหสวนลด, มีของแถม เปนตน 1 1 1 3 1 ใชได
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สวนที่ 4 กระบวนการตัดสินใจซื้อ

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑตุกตา ซานริโอ
(Sanrio) ตอไปนี้ และทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับตัวทาน โดยพิจารณา
ตามหลักเกณฑดังนี้

ระดบัความคิดเห็น
1 หมายถึง นอยที่สุด
2 หมายถึง นอย
3 หมายถึง ปานกลาง
4 หมายถึง มาก
5 หมายถึง มากที่สุด

ความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญ

ขอ คําถาม
คร

ั้งที่
1

คร
ั้งที่

2

คร
ั้งที่

3 รวม
คา
IOC สรุป

30 ทานตระหนกัถึงความจําเปนกอนการซื้อตุกตาซานริโอ
(Sanrio)

1 1 1 3 1 ใชได

31 ทานคนหาขอมลูผลิตภณัฑกอนการซื้อตุกตาซานริโอ
(Sanrio)

1 1 1 3 1 ใชได

32 ทานมีการเปรียบเทยีบผลิตภัณฑกบัยี่หออื่นๆ 1 1 1 3 1 ใชได
33 ทานตัดสนิใจซื้อตุกตาซานริโอ (Sanrio) เพราะรูสึกวาสินคา

นั้นตรงตามความตองการของทานมากที่สุดแลว
1 1 1 3 1 ใชได

34 ทานคดิวาทานมีความจงรักภักดีตอยี่หอ ซานริโอ (Sanrio) 1 1 1 3 1 ใชได
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