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 วารธิร ชณิะวงศ ์ : สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร. อาจารยท์ีป่รกึษา : รองศาสตราจารย์
รงัสรรค ์เลศิในสตัย,์ 78 หน้า. 

            
 การศกึษาครัง้น้ีมวีตัถุประสงค1์) เพื่อศกึษาระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ปจัจยั
ทางสงัคมกลุ่มอา้งองิและการตดัสนิใจซือ้ขนมญี่ปุน่ของผูบ้รโิภคขนมญีปุ่่นในกรุงเทพมหานคร 2) 
เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ในกรุงเทพมหานคร 
3) เพื่อศกึษาปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ในกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาในครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครทีเ่คยซือ้ขนมญีปุ่น่ทัง้จาก
ทีป่ระเทศญี่ปุ่นและซื้อในประเทศไทยจํานวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการ
เกบ็ขอ้มลูสถติทิีใ่ชป้ระกอบดว้ย คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน คา่รอ้ยละ และการวเิคราะหก์าร
ถดถอยเชงิพห ุ 
 ผลการศกึษาพบว่า 1) ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps โดยรวม
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิโดยรวมอยู่ในระดบัมากมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 และการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 ผล
การทดสอบสมมุตฐิานพบว่า 2) สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์( = 0.379) ดา้น
สง่เสรมิการขาย ( = 0.331) และดา้นราคา ( = 0.163) สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยตวัแปรทัง้หมดรว่มกนัพยากรณ์มคี่าอาํนาจในการพยากรณ์รอ้ยละ 
48.8 มนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 และพบวา่3) ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิดา้นทุตยิภูม ิ( = 0.445) 
และดา้นปฐมภมู ิ( = 0.319) สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
โดยตวัแปรทัง้หมดรว่มกนัพยากรณ์มคี่าอาํนาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 41.3 มนียัสาํคญัทางสถติ ิ
0.01 
 ขอ้เสนอแนะ ผูป้ระกอบการควรกําหนดกลยุทธก์ารตลาดโดยเน้นทีผ่ลติภณัฑเ์ป็นหลกั 
โดยใหค้วามสําคญักบัการออกแบบบรรจุภณัฑท์ีส่วยงามและดงึดูดใจ รวมถงึพฒันารสชาต ิและ
วตัถุดบิใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาด นอกจากน้ี ควรมกีารส่งเสรมิการขายรว่มกบัแพลตฟอรม์
การชาํระเงนิ เช่น บตัรเครดติ e-Wallet และ QR Code เพื่อเพิม่ความสะดวกใหก้บัผูบ้รโิภค และ
ใชก้ารตลาดดจิทิลั ผา่นโซเชยีลมเีดยี เช่น Facebook, Twitter และการรวีวิผา่น Influencer เพื่อ
กระตุน้การรบัรูแ้ละสรา้งความน่าสนใจใหก้บัแบรนด ์อกีทัง้ควรกําหนดกลยุทธ ์ราคาใหเ้หมาะสม
กบัคุณภาพสนิคา้ และสามารถแขง่ขนัไดใ้นตลาด 
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 This study aims to: (1) examine the level of the 4Ps marketing mix, reference 
group social factors, and the purchasing decision of Japanese confectionery among 
consumers in Bangkok; (2) investigate the influence of the 4Ps marketing mix on the 
purchasing decision of Japanese confectionery in Bangkok; and (3) analyze the impact 
of reference group social factors on the purchasing decision of Japanese confectionery 
in Bangkok. The sample group for this study consisted of 400 consumers in Bangkok 
who had previously purchased Japanese confectionery, either from Japan or within 
Thailand. A questionnaire was used as the data collection tool, and the statistical 
methods employed included mean, standard deviation, percentage, and multiple 
regression analysis. 
 The study found that: (1) the overall opinion level regarding the 4Ps marketing 
mix was at the highest level, with a mean score of 4.44, while the overall level of 
reference group social factors was high, with a mean score of 3.87. The purchasing 
decision of Japanese confectionery was also at the highest level, with a mean score of 
4.51. The hypothesis testing results indicated that (2) the 4Ps marketing mix factors, 
specifically product ( = 0.379), promotion ( = 0.331), and price ( = 0.163), had a 
significant influence on the purchasing decision of Japanese confectionery among 
consumers in Bangkok, with all variables collectively predicting 48.8% of the purchasing 
decision variance at a statistical significance level of 0.01. Furthermore, (3) reference 
group social factors, both secondary ( = 0.445) and primary ( = 0.319), significantly 
influenced the purchasing decision of Japanese confectionery among consumers in 
Bangkok, with all variables collectively predicting 41.3% of the purchasing decision 
variance at a statistical significance level of 0.01. 
 Recommendations the businesses should prioritize product-focused marketing 
by enhancing packaging, flavors, and ingredients to meet market needs. Promotions 
should integrate digital payment options for convenience, while social media and 
influencer marketing can boost brand awareness. Pricing should align with product 
quality and market competition. A deeper analysis may further refine marketing 
strategies. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ท่ีมาและความสาํคญัของปัญหา  
 ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ประเทศญี่ปุ่นไดเ้ป็นหน่ึงในจุดหมายปลายทางยอดนิยมของ
นักท่องเทีย่วไทย โดยเฉพาะอย่างยิง่หลงัจากทีร่ฐับาลญี่ปุ่นประกาศยกเวน้วซี่าท่องเทีย่วสาํหรบั
นกัทอ่งเทีย่วชาวไทย ซึง่เป็นปจัจยัสาํคญัทีก่ระตุน้ใหเ้กดิกระแสการเดนิทางไปญีปุ่น่เพิม่ขึน้อยา่ง
ต่อเน่ือง ขอ้มลูจากองคก์ารสง่เสรมิการท่องเทีย่วแหง่ประเทศญีปุ่น่ (JNTO) ระบุว่า ในปี 2567 มี
นกัทอ่งเทีย่วไทยเดนิทางไปญีปุ่น่กวา่ 1.5 ลา้นคน ซึง่สะทอ้นถงึความสนใจทีเ่พิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ือง 
ปจัจยัทีส่่งเสรมิใหก้ารเดนิทางไปญี่ปุ่นของนักท่องเทีย่วไทยทีเ่พิม่ขึน้ ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย
ของการเดนิทางจากจํานวนสายการบนิทีใ่หบ้รกิารเทีย่วบนิตรงไปยงัเมอืงสาํคญัของญี่ปุน่ทีเ่พิม่ขึน้ 
ทัง้สายการบนิแบบ Full-Service และ Low-Cost Airlines อกีทัง้ราคาตัว๋เครือ่งบนิทีแ่ขง่ขนักนัมาก
ขึน้ทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถซือ้ตัว๋ในราคาทีจ่บัตอ้งได ้(กรงุเทพธุรกจิ. 2568) 
 อย่างไรกต็ามจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ-19 ในปี 2020 อุตสาหกรรม
ขนมญี่ปุ่นไดร้บัผลกระทบอย่างมนีัยสําคญั เน่ืองจากการประกาศสถานการณ์ฉุกเฉิน การจํากดั
การเดนิทาง และการท่องเทีย่วทัง้ภายในและระหว่างประเทศ ส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการบรโิภคของ
ผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป ยอดขายขนมและของฝากหลายบรษิทัลดลงอย่างมาก เช่น ขนม “Shiroi 
Koibito” ซึง่เป็นทีนิ่ยมในหมู่นกัท่องเทีย่ว ตอ้งหยุดการผลติในปี 2020 เน่ืองจากยอดขายทีล่ดลง
อย่างมาก อย่างไรกต็าม แมว้่าจะมกีารยกเลกิประกาศสถานการณ์ฉุกเฉินในช่วงเดอืนตุลาคม ปี 
2021 แต่หลายประเทศยงัคงมมีาตรการจํากดัการเขา้เมอืงของชาวต่างชาต ิส่งผลใหต้ลาดขนม
ยงัคงอยูใ่นภาวะถดถอย ทัง้น้ี หากพจิารณาโครงสรา้งตลาดขนมในญีปุ่น่ก่อนเกดิสถานการณ์โควดิ-19 
พบวา่ประเทศในเอเชยีมแีนวโน้มใชจ้า่ยไปกบัสนิคา้ประเภทขนมมากขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวโน้ม
ของญี่ปุ่นเช่นกนั โดยในปี 2019 สนิคา้ประเภทขนมทีม่มีลูค่าสงูสุดในตลาดญี่ปุ่น ไดแ้ก่ ชอ็กโกแลต 
คดิเป็นรอ้ยละ 19.90 ของตลาดขนมโดยรวม รองลงมาคอืขนมขบเคีย้ว เชน่ ขา้วเกรยีบและมนัฝรัง่
ทอด รอ้ยละ 15.60 ขา้วเกรยีบญี่ปุ่น (เซมเบ)้ รอ้ยละ 13.50 ลูกกวาดและคาราเมล รอ้ยละ 13.10 
บสิกติ รอ้ยละ 12.70 ขนมทีท่ําจากถัว่ รอ้ยละ 4.20 หมากฝรัง่ รอ้ยละ 3.70 นอกนัน้เป็นขนม
นําเขา้ รอ้ยละ 3.30 และขนมประเภทอื่นๆ รอ้ยละ 14.00 
 ดงันัน้ แมว้่าการแพรร่ะบาดของโควดิ-19 จะสง่ผลกระทบต่ออุตสาหกรรมขนมญีปุ่น่ใน
ระยะสัน้ แต่แนวโน้มการบรโิภคขนมในญีปุ่น่และประเทศในเอเชยียงัคงมศีกัยภาพในการเตบิโตใน
อนาคต (กรมสง่เสรมิการคา้ระหวา่งประเทศ. 2565) 
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 อทิธพิลจากคอนเทนตบ์นแพลตฟอรม์ออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, TikTok และ 
YouTube มบีทบาทสาํคญัต่อการตดัสนิใจเดนิทางไปญีปุ่น่ของนกัทอ่งเทีย่วไทย ซึง่มกีารแชรภ์าพ
สถานที่ท่องเทีย่ว อาหาร และขนมญี่ปุ่นที่น่าสนใจ ทําใหเ้กดิกระแสอยากเดนิทางไปเยอืนญี่ปุ่น
และซือ้ขนมเป็นของฝาก นอกจากน้ี เทรนดก์ารท่องเทีย่วตามรอยซรีสีห์รอืมงังะทีไ่ดร้บัความนิยม
กเ็ป็นอกีปจัจยัทีช่่วยกระตุน้ใหช้าวไทยเดนิทางไปญี่ปุ่นเพิม่ขึน้ ส่งผลใหเ้กดิความนิยมในการซือ้
ของฝากที่เป็นเอกลกัษณ์ของญี่ปุ่น โดยเฉพาะขนมญี่ปุ่น ซึ่งขึน้ชื่อเรื่องรสชาตทิีเ่ป็นเอกลกัษณ์ 
บรรจุภณัฑท์ีส่วยงาม และคุณภาพของวตัถุดบิ ขนมยอดนิยมทีน่กัท่องเทีย่วไทยนิยมซือ้ เช่น Tokyo 
Banana, Shiroi Koibito, KitKat รสพเิศษของญีปุ่น่, Royce' Chocolate และ Pocky รสชาตพิเิศษ 
เป็นตน้ การซือ้ขนมญีปุ่น่ไมเ่พยีงแต่เพือ่บรโิภคเอง แต่ยงัเป็นของฝากสาํหรบัครอบครวัและเพื่อน
รว่มงาน ซึง่สะทอ้นถงึวฒันธรรมการมอบของฝากของญี่ปุ่น อนัมอีทิธพิลต่อการซือ้ของนักท่องเทีย่ว
ไทย นอกจากน้ี นกัทอ่งเทีย่วไทยทีเ่คยบรโิภคขนมญีปุ่น่ในประเทศญีปุ่น่มกัมแีนวโน้มทีจ่ะมองหา
ขนมเหล่าน้ีเมือ่กลบัมาประเทศไทย สง่ผลใหต้ลาดขนมในประเทศไทยเตบิโตขึน้อยา่งต่อเน่ืองจาก
ปจัจยัดา้นเศรษฐกจิและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดยคาดการณ์ว่าในปี 2568 ยอดขาย
ขนมในประเทศไทยจะอยู่ที่ 50,400 ล้านบาท ทัง้น้ี ขนมที่มอีตัราการเติบโตสูง ได้แก่ ขนมปงั
กรอบและบสิกติ คาดว่าจะเตบิโตรอ้ยละ 2.70 เน่ืองจากการขยายตวัของพืน้ที่เมอืงและจํานวน
รา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ทีเ่พิม่ขึน้ นอกจากน้ี ขนมทีท่ําจากสาหร่าย เน้ือสตัว ์หรอืธญัพชื มแีนวโน้ม
เตบิโตที่รอ้ยละ 2.40 ตามเทรนด์การบรโิภคเพื่อสุขภาพที่ไดร้บัความนิยมมากขึน้ ตามกราฟใน  
รปูที ่1 (ศนูยว์จิยักสกิรไทย. 2566) 
 

 
 

รปูที ่1 ประมาณการยอดขายขนมในไทย 
 

 ทีม่า : ศูนยว์จิยักสกิรไทย.  (2566).  ตลาดขนมขบเคี้ยวไทย ปัจจยับวกแผว่ ยอดขาย
ปี 2568 คาดโต 2% มลูค่า 50,400 ล้านบาท.  ออนไลน์. 
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 แมว้่าตลาดขนมในประเทศไทยจะมกีารแข่งขนัสูงและการเตบิโตทีช่ะลอตวัจากปจัจยั
ทางเศรษฐกจิและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนไป แต่ผูบ้รโิภคชาวไทยยงัคงมแีนวโน้มใหค้วาม
สนใจและเปิดรบัผลติภณัฑจ์ากต่างประเทศมากขึน้ นอกจากน้ี กลยุทธก์ารตลาดผา่นสื่อออนไลน์
และอนิฟลูเอนเซอรย์งัช่วยเสรมิใหข้นมญี่ปุ่นเป็นทีนิ่ยมมากขึน้ในกลุ่มผูบ้รโิภควยัรุ่นและวยัทํางาน 
อกีทัง้ในปจัจุบนั ขนมญีปุ่น่สามารถหาซือ้ไดง้า่ยขึน้ผา่นช่องทางทีห่ลากหลาย ไมว่่าจะเป็นรา้นคา้
ปลกีสมยัใหม่ หา้งสรรพสนิคา้ ซูเปอรม์ารเ์กต็ระดบัพรเีมยีม ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึสนิคา้
ญี่ปุ่นไดส้ะดวกและรวดเรว็ยิง่ขึน้ ยกตวัอย่างเช่น ซูเปอรม์ารเ์กต็ชัน้นําจากประเทศญี่ปุ่น เช่น 
Matsumoto Kiyoshi, Don Don Donki Thailand, Daiso, Max Value,UFM Fuji Supermarket , 
Tsuruha และ SIAM Takashimaya ตามรปูที ่2 
 

 
 

รปูที ่2 หา้งสรรพสนิคา้ Don Don Donki Thailand 
 

 ทีม่า : วงใน มเีดยี.  (2568).  รีวิว Don Don Donki Thailand.  ออนไลน์. 
 

 จากการคาดการณ์จาก McKinsey ระบุว่ารายไดจ้ากช่องทางอคีอมเมริซ์ในประเทศไทย
จะเตบิโตมากถงึรอ้ยละ 25.00 ต่อปีในอกี 3 ปีขา้งหน้า ซึง่เป็นอตัราการเตบิโตทีส่งูกว่า GDP ของ
ประเทศทีเ่ตบิโตเพยีงรอ้ยละ 2.00 การเตบิโตน้ีชีใ้หเ้หน็ถงึศกัยภาพในการขยายตลาดขนมออนไลน์  
ในอนาคต ซึ่งแสดงใหเ้หน็ถงึพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในปจัจุบนัทีห่นัไปซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากขึน้ ดงัแสดงในรปูที ่3  
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รปูที ่3 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในปจัจุบนั 
 

 ทีม่า : ผูจ้ดัการออนไลน์.  (2565).  ตะลึง! คนไทยชอปออนไลน์ทะลุ 7 แสนล้าน 
ปี 2023 สงูเป็นประวติัการณ์ พร้อมเผย 4 กลยทุธก์ารตลาดออนไลน์ ปี 2024.  ออนไลน์. 
  
 จากขอ้มลูเหล่าน้ี สะทอ้นใหเ้หน็ว่าตลาดขนมในญีปุ่่นมกีารเตบิโตและปรบัตวัตามพฤตกิรรม
การบรโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป โดยขนมไม่ไดถู้กจํากดัอยู่เพยีงของว่างระหว่างมือ้ แต่ยงัถูกมองว่า
เป็นอาหารทดแทนมือ้หลกั ซึ่งเปิดโอกาสใหผู้ป้ระกอบการสามารถพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีห่ลากหลายมากขึน้ 
 

 
 

รปูที ่4 คาดการณ์ปรมิาณและมลูคา่ตลาดขนมของญีปุ่น่ (ปี 2566 - 2570) 
 

 ทีม่า : ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.  (2565).  ตลาดขนมขบเคี้ยว (Savoury 
Snacks) ของประเทศญ่ีปุ่ น ปี 2565.  ออนไลน์. 
 
 จากที่กล่าวมาขา้งต้น ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
เพื่อนําผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาไปปรบัปรุง พฒันา ประยุกตใ์ชแ้ละวางแผนการตลาดเพื่อสรา้งความ 
สาํเรจ็ใหก้บัสาํหรบัธุรกจิขนมญีปุ่น่ต่อไป 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 ในการศกึษาคุณค่าตราสนิคา้ส่งผลต่อการสนับสนุนตราสนิคา้ขนมนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
 1.  เพื่อศกึษาระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิและการ
ตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคขนมญีปุ่น่ในกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นใน
กรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศึกษาปจัจัยทางสังคมกลุ่มอ้างอิงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อขนมญี่ปุ่นใน
กรงุเทพมหานคร 
 
สมมติฐานงานวิจยั 
 ในการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร มสีมมตฐิานของการวจิยั ดงัน้ี 
 1.  สว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร 
 2.  ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ในการวจิยัครัง้น้ีไดก้ําหนดขอบเขตประชากรคอื ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อ
ขนมญี่ปุ่นทัง้จากทีป่ระเทศญี่ปุ่นและซื้อในประเทศไทย และกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจํานวน 
400 ตวัอยา่ง 
 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหาและตวัแปรทีศ่กึษา 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหาตวัแปรทีศ่กึษาซึง่ประกอบดว้ยรายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
 
  ตวัแปรอสิระ 
  1. สว่นผสมทางการตลาด คอตเลอร;์ และคณะ (Kotler; et al. 2021) 
   1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)    
   1.2 ดา้นราคา (Price) 
   1.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
   1.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
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  2. ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ ชารล์ส ์แลมป์; และคณะ (Charles Lamp; et al. 2009) 
   2.1 ดา้นกลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Group) 
   2.2 ดา้นกลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary Group) 
 
  ตวัแปรตาม 
  3. การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; and Keller. 2016) 
 
 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษา 
 ระยะเวลาในการดาํเนินการวจิยั ตัง้แต่เดอืน มถุินายน 2567 ถงึ มกราคม 2568  
 
กรอบงานวิจยั 
 การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวขอ้ง การ
วจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อนํามาวเิคราะห์
และสงัเคราะหโ์ดยใชท้ฤษฎกีารตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่่น คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; and Keller. 
2016) สว่นประสมทางการตลาด 4Ps คอตเลอร;์ และคณะ (Kotler; et al. 2021) และแนวคดิทฤษฎี
ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิของ ชารล์ส ์แลมป์; และคณะ (Charles Lamp; et al. 2009) แสดงเป็น
กรอบแนวคดิในการวจิยัได ้ดงัทีแ่สดงในรปูที ่5  
 
      ตวัแปรอิสระ   ตวัแปรตาม 
   
  
 

 
 

      
 
 
 
 
 
 

รปูที ่5 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 
1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
4. การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
(Kotler; et al. 2021) 

ปจัจยัทางสงัคมกลุม่อา้งองิ 
1. ดา้นกลุม่ปฐมภมู ิ(Primary Group) 
2. ดา้นกลุม่ทุตยิภมู ิ(Secondary Group) 
(Charles Lamp; et al. 2009) 

การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 
(Purchase Decision) 

(Kotler; and Keller. 2016) 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1.  ทาํใหท้ราบวา่ปจัจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครหรอืไม ่

 2. ทาํใหท้ราบวา่ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิของการบรโิภคขนมญีปุ่น่จะสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครหรอืไม ่

 3. สามารถนําขอ้มลูไปประกอบการตดัสนิใจในการเลอืกนําเขา้สนิคา้หรอืปรบัปรุงรปูแบบ
การจาํหน่ายสนิคา้ เพือ่เพิม่ยอดขายในธุรกจิขนมทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่น่ได ้
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. ขนมญ่ีปุ่ น หมายถงึ ผลติภณัฑ์ขนมที่ผลติและจําหน่ายโดยบรษิทัหรอืโรงงานใน
ประเทศญี่ปุ่นทัง้ที่สามารถหาซื้อไดจ้ากประเทศญี่ปุ่นหรอืสามารถหาซื้อไดใ้นประเทศไทยและมี
การจําหน่ายผ่านช่องทางทีห่ลากหลาย ตวัย่างขนมญี่ปุ่น อาท ิเช่น ชอ็กโกแลต (คทิแคทญี่ปุ่น 
นามะชอ็กโกแลต ชอ็กโกแลตแท่ง เป็นตน้) บิสกิต & คุ้กก้ี (พอ็กกี ้ชอ็กโกพาย คุก้กีอ้ลัมอนด ์
เป็นตน้) ขนมขบเคี้ยว (มนัฝรัง่ทอด ป๊อปคอรน์ญีปุ่น่ เป็นตน้) ขนมข้าวอบกรอบ & ข้าวเกรียบ 
(เซม็เบ ้ขา้วพอง ขา้วเกรยีบ เป็นตน้) ขนมญ่ีปุ่ นดัง้เดิม (โมจ ิมนัจ ูดนัโกะ โดรายาก ิโยกงั เป็น
ตน้) เค้ก & เบเกอร่ี (ชสีเคก้ญีปุ่น่ โรลเคก้ ชคูรมี เป็นตน้) ลูกอม (ลูกอมรสผลไมต่้างๆ เป็นตน้) 
เยลล่ี (เยลลีค่าราม ิเยลลีค่อลลาเจน เป็นตน้) ขนมหวานเยน็ (ไอศกรมี พุดดิง้ญีปุ่น่ โมจไิอศกรมี 
เป็นตน้) 
 2.  การตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ การที่ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นที่สนใจและชื่น
ชอบมากทีส่ดุ โดยพจิารณาจาก แบรนด/์ยีห่อ้ ตวัแทนในการจดัจาํหน่าย ปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ 
ชว่งเวลาในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์และวธิกีารชาํระเงนิ 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หมายถงึ กลยุทธก์ารบรหิารจดัการดา้น 
การตลาดม ี4 ดา้นคอื ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด 
  3.1  ด้านผลิตภณัฑ ์หมายถงึ สนิคา้หรอืบรกิารทีธุ่รกจินําเสนอใหแ้ก่ลกูคา้  
  3.2  ด้านราคา หมายถงึ จํานวนเงนิที่ลูกคา้ต้องจ่ายเพื่อซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ซึ่ง
การกาํหนดราคาทีเ่หมาะสมเป็นสิง่สาํคญัในการสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 
  3.3  ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ วธิกีารทีผ่ลติภณัฑจ์ะถูกนําสง่ไปสูล่กูคา้ 
  3.4  การส่งเสริมการขาย หมายถงึ การทีธุ่รกจิทาํกจิกรรมใดกจิกรรมหน่ึงเพื่อสื่อสาร
กบัลกูคา้และกระตุน้ใหล้กูคา้เกดิการซือ้ขึน้ 
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 4.  ปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง หมายถงึ กลุ่มบุคคลในสงัคมทุกกลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อ
การซื้อขนมญี่ปุ่น สามารถแยกประเภทของกลุ่มโดยใชร้ะดบัความสมัพนัธ์ ความใกลช้ดิและการ
ตดิต่อในกลุ่ม แบ่งตามระดบัเป็น 2 ประเภทคอื กลุ่มปฐมภูม ิและกลุ่มทุตยิภูม ิ(Charles Lamp;  
et al. 2009) 
  4.1  กลุ่มปฐมภมิู หมายถึง บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัผู้บรโิภค
อยา่งใกลช้ดิ มคีวามสนิทสนมเป็นกนัเอง มปีฏสิมัพนัธท์ีเ่กีย่วขอ้งกนัอยา่งบ่อยครัง้ ไดแ้ก่ สมาชกิ
ในครอบครวั คนรกัหรอืแฟน เพือ่นสนิท เพือ่นบา้นในระแวกทีอ่ยูอ่าศยั 
  4.2  กลุ่มทุติยภมิู หมายถงึ บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภคไม่
มากนัก มคีวามสนิทสนมเป็นกนัเองน้อย มกีารปฏสิมัพนัธ์เป็นบางครัง้ ไดแ้ก่ เพื่อนร่วมสถาบนั 
เพือ่นรว่มองคก์ร บุคคลทีเ่ป็นสมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริก์ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทาง ดารา ผูม้ชีื่อเสยีง
ในสงัคม 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การศกึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ในครัง้น้ี ไดร้วบรวมนิยาม แนวคดิ ทฤษฎ ี
และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งจากการคน้ควา้และทบทวนวรรณกรรมทัง้ในประเทศและต่างประเทศ เพื่อ
นํามากาํหนดเป็นกรอบและแนวทางของการศกึษา ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัขนมญีปุ่น่ 
 2.  ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 3.  แนวคดิทีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 4.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคม 
 5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัขนมญ่ีปุ่ น 
 นิยามของขนมญีปุ่น่ 
 ขนมญีปุ่น่ หมายถงึ ผลติภณัฑข์นมทีผ่ลติในโรงงานทีป่ระเทศญีปุ่น่และมวีางจาํหน่ายที่
ประเทศญีปุ่น่หรอืถูกนําเขา้มาจาํหน่ายในประเทศไทยผา่นช่องทางการคา้อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 
ขนมเหล่าน้ีรวมถงึขนมขบเคีย้ว (Savory Snacks) ขนมหวาน (Confectionery) ขนมเบเกอรี ่ขนม
แปรรปูจากวตัถุดบิต่างๆ เชน่ ขา้วสาล ีขา้วญีปุ่น่ ถัว่ และชอ็กโกแลต โดยมจุีดเดน่ในดา้นคุณภาพ
ของวตัถุดบิ กระบวนการผลติทีไ่ดม้าตรฐาน และรสชาตทิีเ่ป็นเอกลกัษณ์ ซึง่ไดร้บัความนิยมจาก
ผูบ้รโิภคทัง้ในประเทศญีปุ่น่และต่างประเทศ 
 ขนมญีปุ่น่มกัมคีวามแตกต่างจากขนมทีผ่ลติในประเทศอื่นในแงข่องรสชาต ิบรรจุภณัฑ ์
และการตลาด เช่น ขนม KitKat เวอรช์นัรสชาตพิเิศษทีผ่ลติเฉพาะในญี่ปุ่น ขนมขบเคีย้วอย่าง 
Jagabee หรอื Calbee ทีใ่ชม้นัฝรัง่คุณภาพสงู รวมถงึขนมทีม่กีารผสมผสานสว่นผสมพเิศษ เช่น 
มทัฉะ ถัว่แดง โชย ุหรอืสาหรา่ย ซึง่สะทอ้นถงึเอกลกัษณ์ของวฒันธรรมการบรโิภคอาหารของชาว
ญีปุ่น่ 
 ขนมญี่ปุน่อาจถูกจําหน่ายผา่นช่องทางทีห่ลากหลาย เช่น หา้งสรรพสนิคา้ รา้นคา้ปลกี
เฉพาะทาง รา้นสะดวกซือ้ และแพลตฟอรม์อคีอมเมริซ์ ซึง่ช่วยใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึผลติภณัฑ์
ไดส้ะดวกยิง่ขึน้ในประเทศไทย โดยในงานวจิยัฉบบัน้ี ขนมญีปุ่น่ ไดแ้ก่ ชอ็กโกแลต (คทิแคทญีปุ่น่ 
นามะชอ็กโกแลต ชอ็กโกแลตแทง่ เป็นตน้) บสิกติ & คุก้กี ้(พอ็กกี ้ชอ็กโกพาย คุก้กีอ้ลัมอนด ์เป็น
ตน้) ขนมขบเคีย้ว (มนัฝรัง่ทอด ป๊อปคอรน์ญีปุ่น่ เป็นตน้) ขนมขา้วอบกรอบ & ขา้วเกรยีบ (เซม็เบ ้
ขา้วพอง ขา้วเกรยีบ เป็นตน้) ขนมญีปุ่น่ดัง้เดมิ (โมจ ิมนัจ ูดนัโกะ โดรายาก ิโยกงั เป็นตน้) เคก้ & 
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เบเกอรี ่(ชสีเคก้ญี่ปุ่น โรลเคก้ ชูครมี เป็นตน้) ลูกอม (ลูกอมรสผลไมต่้างๆ เป็นตน้) เยลลี ่(เยลลี่
คาราม ิเยลลีค่อลลาเจน เป็นตน้) ขนมหวานเยน็ (ไอศกรมี พดุดิง้ญีปุ่น่ โมจไิอศกรมี เป็นตน้) 
 

 
 

รปูที ่6 รปูตวัอยา่งขนมญีปุ่น่ 
 

 ดงันัน้สรุปไดว้่าขนมญี่ปุ่น หมายถงึ ผลติภณัฑข์นมทีผ่ลติในโรงงานทีป่ระเทศญี่ปุ่น
และมวีางจาํหน่ายทีป่ระเทศญีปุ่น่หรอืถูกนําเขา้มาจาํหน่ายในประเทศไทย 
 
ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 นิยามการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 ชฟิฟ์แมน; และคานคั (Schiffman; and Kanuk. 2007) ไดใ้หค้วามหมายของกระบวน 
การตดัสนิใจซือ้ วา่หมายถงึ กระบวนการทีจ่ะตอ้งเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีม่มีากกว่าหน่ึงทางเลอืกขึน้
ไป โดยทีผู่บ้รโิภคไดพ้จิารณาในสว่นทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ดา้นจติใจ (ความรูส้กึ
นึกคดิ) และการปฏบิตัทิางกาย ซึง่เกดิขึน้ในชว่งระยะเวลาหน่ึง พฤตกิรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กดิการซือ้
หรอืเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น กระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 
รบัรูค้วามตอ้งการ คน้หาขอ้มลู ประเมนิทางเลอืก ตดัสนิใจซือ้ และประเมนิภายหลงัการซือ้  
 เสร ีวงศม์ณฑา (2542) ไดใ้หค้วามหมายกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่า เป็นการ
ทีผู่บ้รโิภคจะซื้อผลติภณัฑใ์ดผลติภณัฑห์น่ึงนัน้ จะมกีระบวนการตัง้แต่ เริม่ตดัสนิใจไปจนถงึความ 
รูส้กึหลงัจากทีไ่ดใ้ชส้นิคา้แลว้ โดยทําความเขา้ใจเป็นขัน้ตอน ไดแ้ก่ พบเจอปญัหา การแสวงหา
ภายใน การแสวงหาภายนอก ประเมนิทางเลอืกตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึหลงัการซือ้  
 การตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกสิง่ใดสิง่หน่ึงจากทางเลอืกต่างๆ ทีม่ี
อยู่ ซึ่งผูซ้ื้อมกัจะต้องตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอในชวีติประจําวนั 
โดยทีผู่ซ้ือ้จะเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ ซึง่ถา้นกัการตลาด
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สามารถทําความเขา้ใจและเขา้ถงึจติใจของผูบ้รโิภค การกระจายสนิคา้รวมถงึสรา้งความยอมรบั
ของผูบ้รโิภคกจ็ะมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้  
 
 ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์ (Kotler; and Keller. 2016) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผล
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้และภายหลงัการซือ้ โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี  
 1.  ขัน้ตอนที ่1 การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) การรบัรูป้ญัหาหรอืความตอ้งการ
ทีเ่กดิจากสิง่กระตุน้ทัง้ภายในและภายนอก สิง่กระตุน้ภายใน เช่น ความหวิ ความกระหาย รวมถงึ
ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย และสิง่กระตุน้ภายนอก เช่น การโฆษณา หรอืการพบเหน็คนรอบ
ขา้งใชส้ิง่ของอนัใหม่ สิง่เหล่าน้ีเมื่อถงึระดบัหน่ึงจะเป็นสิง่กระตุ้นใหบุ้คคลเกดิความคดิเกี่ยวกบั
ความเป็นไปไดใ้นการตดัสนิใจซื้อ นักการตลาดจําเป็นต้องจดัเหตุการณ์ต่างๆ เพื่อกระตุ้นความ
ต้องการ เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นมากและสิง่ที่ผูบ้รโิภคต้องการอยู่ใกลผู้บ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจแกไ้ขปญัหาโดยการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัการแกไ้ขปญัหาในขัน้ตอนต่อไป  
 2. ขัน้ตอนที ่2 การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ผูบ้รโิภคจะคน้หาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้ง
มากขึน้ สามารถแยกความแตกต่างระหวา่งการมสีว่นรว่มในการคน้หาได ้2 ระดบั คอื สถานการณ์
คน้หาทีเ่บาลงเรยีกวา่ความสนใจทีเ่พิม่ขึน้ ในระดบัน้ีบุคคลจะเปิดรบัขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑม์าก
ขึน้ ในระดบัถดัไปคอืผูบ้รโิภคเขา้สู่การคน้หาขอ้มูล อาทเิช่น การอ่านเน้ือหาบนผลติภณัฑ ์การ
สอบถามจากเพื่อน หาขอ้มลูในออนไลน์ และไปยงัสถานทีจ่ดัจาํหน่ายเพื่อเรยีนรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์
แหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคแสวงหาแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่  
  2.1  แหล่งสว่นบุคคล (Personal) ไดแ้ก่ สมาชกิในครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น และ
คนรูจ้กั   
  2.2  แหล่งการคา้ (Commercial) ไดแ้ก่ การโฆษณา เวบ็ไซต ์พนกังานขาย ตวัแทน
จดัจาํหน่าย บรรจุภณัฑ ์และการจดัแสดงสนิคา้  
  2.3  แหล่งสาธารณะ (Public) ไดแ้ก่ สือ่มวลชน และองคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค   
  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential) ไดแ้ก่ การจดัการ การตรวจสอบ และการใช้
ผลติภณัฑ ์ 
 ความสมัพนัธแ์ละอทิธพิลของแหล่งขอ้มลูเหล่าน้ีทีแ่ตกต่างกนัไปตามแต่ละประเภทของ
ผลติภณัฑแ์ละลกัษณะของผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มูลจากแหล่งการคา้มากทีสุ่ด 
ถดัลงมาเป็นแหล่งสว่นบุคคล แหล่งประสบการณ์ และแหล่งสาธารณะ โดยแหล่งขอ้มลู แหล่งการคา้ 
และแหล่งสาธารณะ แต่ละแหล่งทําหน้าทีแ่ตกต่างกนัซึง่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ การวางกลยุทธ์
เพือ่ใหผ้ลติภณัฑเ์ขา้สูก่ารรบัรูข้องบุคคลมโีอกาสทีบุ่คคลจะกลายเป็นลกูคา้ไดใ้นอนาคต  
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 ขัน้ตอนที ่3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ตดัสนิใจ
อยู่บนพืน้ฐานการมสีตแิละมเีหตุผล แนวคดิพืน้ฐานบางอย่างจะช่วยใหน้ักการตลาดเขา้ใจกระบวนการ
ประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย (1) ผูบ้รโิภคพยายามทีจ่ะตอบสนองความต้องการ
ของตนเอง (2) ผูบ้รโิภคมองหาผลประโยชน์บางอยา่งจากการใชผ้ลติภณัฑช์นิดนัน้ และ (3) ผูบ้รโิภค
มองวา่ผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดเป็นกลุ่มคุณลกัษณะทีม่คีวามสามารถหลากหลายในการสง่มอบผลประโยชน์ 
คุณลกัษณะทีผู่ซ้ือ้สนใจอาจจะแตกต่างกนัไปตามผลติภณัฑ ์เช่น การเลอืกโรงแรม โดยการเลอืก
จากสถานทีต่ัง้ ความสะอาด บรรยากาศ และราคา หรอืการเลอืกซือ้น้ํายาบว้นปาก โดยเลอืกจากส ี
ประสทิธภิาพ ความสามารถในการฆ่าเชือ้โรค รสชาต ิกลิน่ และราคา รวมไปถงึการเลอืกซื้อยาง
รถยนต์ โดยการเลอืกซือ้จากความปลอดภยัในการขบัขี ่อายุของดอกยาง คุณภาพการขบัขี ่และ
ราคา ผูบ้รโิภคจะใหค้วามสนใจมากทีสุ่ดกบัคุณสมบตัทิีใ่หป้ระโยชน์ทีต่อบสนองต่อความตอ้งการ 
ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลของผูบ้รโิภคจะทราบถงึคุณลกัษณะของสนิคา้ตามความต้องการทีเ่ป็น
ทางเลอืกในการตดัสนิใจของผูซ้ือ้  
 ขัน้ตอนที ่4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ี่
สนใจและชื่นชอบมากทีสุ่ด รวมถงึปจัจยัต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ระหว่างการประเมนิผลพฤตกิรรมและการ
ตดัสนิใจซือ้ 3 ประการ คอื (1) หลงัจากการประเมนิทางเลอืก (2) ก่อนทีจ่ะเกดิความตัง้ใจซือ้ และ 
(3) เกดิการตดัสนิใจซือ้ ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคโดยพจิารณาจาก แบรนด/์ยีห่อ้ ตวัแทนใน
การจดัจาํหน่าย ปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ ชว่งเวลาในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์และวธิกีารชาํระเงนิ  
 ขัน้ตอนที ่5 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากซือ้และ 
ทดลองใชผ้ลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจหรอืไม่พอใจผลติภณัฑ ์หาก 
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ซํ้าอกี และ
บอกต่อสิง่ด ีๆ เกีย่วกบัผลติภณัฑใ์หเ้ลอืกซือ้ใหก้บัผูอ้ื่น แต่หากผูบ้รโิภคไมพ่งึพอใจในผลติภณัฑ์
อาจจะละทิง้หรอืทาํการคนืผลติภณัฑแ์ก่ผูจ้ดัจาํหน่าย ดงัรปูที ่5 
 

 
 

รปูที ่7 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 
 ทีม่า : Kotler; and Keller.  (2016).  Marketing Management.  Online. 
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 คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; and Keller. 2016) ไดก้ล่าวว่า การตดัสนิใจซือ้ (Purchase 
Decision) เป็นขัน้ตอนในแบบจําลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ในประเดน็
ต่างๆ ไดแ้ก่ การเลอืกสนิคา้ (Product Choice) การเลอืกแบรนด ์(Brand Choice) การเลอืกผูข้าย 
(Dealer Choice) ปรมิาณในการซือ้/จาํนวนเงนิทีซ่ือ้ (Purchase Amount) เวลาในการซือ้ (Purchase 
Timing) และระยะเวลาในการชาํระเงนิ (Payment Period) และต่อมาไดม้แีนวคดิของชฟิฟ์แมน; 
และวเิซนบลที (Schiffman; and Wisenblit. 2015) ไดก้ล่าวว่า โมเดลการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
(Consumer Decision-Making Model) เป็นการประมวลแนวคดิและทฤษฎเีพื่อสงัเคราะหแ์ละ
ประสานแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งเป็นองคร์วม การบรโิภค ประกอบดว้ย 3 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ (1) ขัน้ปจัจยันําเขา้ 
(2) ขัน้กระบวนการ และ (3) ขัน้ผลลพัธ ์ประกอบดว้ย  
 1.  ขัน้ปจัจยันําเขา้ (Input Stage) คอื ปจัจยัภายนอกมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้ ไดแ้ก่ การดาํเนินธุรกจิทาํใหผู้บ้รโิภคตระหนกัถงึความตอ้งการผ่านสว่นประสมการตลาด (Marketing 
Mix : 4P’s) ปจัจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม และเพิม่เตมิแหล่งการตดิต่อสื่อสาร (Communication 
Sources) ประกอบดว้ย (1) Advertising (2) Buzz Agents (3) Customized Massages (4) Social 
Media : Owned or Paid for (5) Word of Mouth : Advice and Recommendation (6) Social 
Media : Self-Generated ปจัจยัทัง้ 3 ประการ มอีทิธพิลรว่มกนัต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคไมว่า่เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ สถานทีจ่ะซือ้ และวธิกีารบรโิภคสนิคา้  
 2.  ขัน้กระบวนการ (Process Stage) คอื กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดย
ปจัจยัจติวทิยา ไดแ้ก่ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ความตอ้งการและแรงจูงใจ บุคลกิภาพ ทศันคต ิมอีทิธพิล
ต่อความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลูก่อนซือ้ และการประเมนิทางเลอืกก่อนซือ้ของผูบ้รโิภคมอีทิธพิล
ต่อปจัจยัดา้นจติวทิยา   
 3.  ขัน้ผลลพัธ ์(Output stage) คอื ขัน้สุดทา้ยของกระบวนการซือ้ การประเมนิหลงัการ
ใช้ผลิตภณัฑ์ผลที่เกิดตามมาเป็นความพงึพอใจผลิตภณัฑ์ ถ้าผู้บรโิภคพอใจจะเกิดการซื้อซํ้า 
แนะนําบอกต่อ และส่งผลต่อความภกัดแีละสิง่ที่เกดิขึน้จะจดจําเป็นประสบการณ์ และส่งผลต่อ
ปจัจยัดา้นจติวทิยาของผูบ้รโิภคต่อไป 
  สรุปงานวจิยัฉบบัน้ีเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการศกึษาการตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่น หมายถงึ 
การทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นทีส่นใจและชื่นชอบมากทีสุ่ด โดยพจิารณาจาก แบรนด/์ยีห่อ้ 
ตวัแทนในการจดัจาํหน่าย ปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ ชว่งเวลาในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์และวธิกีาร
ชาํระเงนิ 
 
แนวคิดท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix or 4Ps) 
 คอตเลอร;์ และคณะ (Kotler; et al. 2021) ไดก้ล่าวถงึทฤษฎสีว่นผสมทางการตลาดไว้
ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คอืองคป์ระกอบสาํคญัทีธุ่รกจิใชใ้นการดําเนินงาน
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การตลาด ซึง่เป็นปจัจยัทีธุ่รกจิสามารถควบคุมได ้การสรา้งส่วนประสมการตลาดทีเ่หมาะสมเป็น
สิง่จาํเป็นในการกาํหนดกลยทุธท์างการตลาด สว่นประสมการตลาดประกอบดว้ย 4 ปจัจยัหลกั คอื 
ผลติภณัฑ ์(Product) การจดัจาํหน่าย (Place) การกําหนดราคา (Price) และการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) หรอืทีเ่รยีกวา่ 4Ps ซึง่ทัง้สีป่จัจยัน้ีมคีวามเชื่อมโยงและมคีวามสาํคญัเทา่เทยีมกนั แต่
ผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนอาจใหค้วามสาํคญักบัแต่ละปจัจยัต่างกนัไปตาม 
 กลยุทธ์ทีเ่ลอืกใชเ้พื่อใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของตลาดเป้าหมาย ซึ่งกค็อืผูบ้รโิภค 
โดยอธบิายแต่ละปจัจยัไดด้งัน้ี 
 1. ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นปจัจยัแรกทีแ่สดงใหเ้หน็ว่าธุรกจิพรอ้มทีจ่ะดําเนินงาน 
กจิการจะตอ้งมสีิง่ทีพ่รอ้มเสนอขาย ซึง่อาจเป็นสนิคา้ทีจ่บัตอ้งได ้บรกิาร หรอืแนวคดิ ทีส่ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ผูบ้รหิารการตลาดจาํเป็นตอ้งปรบัปรงุผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยมุ่งเน้นการสรา้งความพงึพอใจและการตอบ 
สนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นหลกั ลกัษณะของผลติภณัฑ ์เช่น คุณภาพ ประสทิธภิาพ 
ส ีขนาด รปูทรง การบรกิารหลงัการขาย และการรบัประกนั เป็นสิง่ทีค่วรพจิารณาใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 
 2. การตัง้ราคาสนิคา้ (Price) เมื่อธุรกจิไดพ้ฒันาผลติภณัฑข์ึน้มา รวมถงึหาช่องทาง 
การจดัจําหน่ายและการกระจายสนิคา้ทีเ่หมาะสมแลว้ ขัน้ตอนสาํคญัถดัไปคอืการกําหนดราคาที่
เหมาะสมสาํหรบัผลติภณัฑท์ีจ่ะนําออกสู่ตลาด ก่อนทีธุ่รกจิจะตดัสนิใจตัง้ราคา จําเป็นต้องมกีาร
วางเป้าหมายว่าราคานัน้จะถูกตัง้ขึน้เพื่อมุ่งเน้นกําไร การขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market 
Share) หรอืเพื่อวตัถุประสงคอ์ื่นๆ นอกจากน้ี การใชก้ลยุทธ์การตัง้ราคาทีส่อดคลอ้งกบัตลาด
เป้าหมายและสามารถแขง่ขนักบัคู่แขง่ไดก้เ็ป็นสิง่สาํคญั กลยุทธก์ารตัง้ราคาสามารถนํามาใชเ้ป็น
เครือ่งมอืทีส่ง่ผลไดร้วดเรว็กวา่ปจัจยัอื่นๆ เช่น การลดราคา หรอืการตัง้ราคาสงูเพื่อผลติภณัฑท์ีม่ ี
ความพเิศษ เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ที่ด ีอาจมกีารใชก้ลวธิทีางจติวทิยาในการกําหนดราคา อกีทัง้
อาจรวมถงึนโยบายการใหส้นิเชื่อ การใหส้่วนลดเงนิสด ส่วนลดการคา้ หรอืส่วนลดปรมิาณ และ
ธุรกจิยงัตอ้งคาํนึงถงึกฎระเบยีบทางกฎหมายทีอ่าจสง่ผลต่อการตัง้ราคา ราคาของผลติภณัฑเ์ป็น
ตวัแทนของมูลค่าในรูปของตวัเงนิ และเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะทําการเปรียบเทียบ
ระหว่างมูลค่าของผลติภณัฑก์บัราคาทีเ่สนอ หากมูลค่าทีร่บัรูสู้งกว่าราคาทีต่ ัง้ไว ้พวกเขามกัจะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูท้ีร่บัผดิชอบกลยทุธด์า้นราคาควรพจิารณาปจัจยัต่างๆ ดงัน้ี 
  2.1  มลูค่าทีร่บัรูใ้นมุมมองของลูกคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาว่าผูบ้รโิภคยอมรบัมลูค่าของ
ผลติภณัฑม์ากกวา่ราคาหรอืไม ่
  2.2  ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2.3  สถานการณ์การแขง่ขนั 
  2.4  ปจัจยัอื่นๆ 
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 3. การกระจายสนิคา้ (Place or Distribution) ของผลติภณัฑท์ีถู่กสรา้งขึน้โดยผูผ้ลติ 
แมว้า่ผลติภณัฑน์ัน้จะมคีุณภาพดเีพยีงใด แต่หากผูบ้รโิภคไมรู่จ้กัแหลง่ทีส่ามารถหาซือ้ได ้หรอืไม่
สามารถเขา้ถงึไดใ้นขณะทีม่คีวามตอ้งการ สนิคา้นัน้กไ็มส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค
ได ้ดงันัน้ นกัการตลาดจงึจําเป็นตอ้งวเิคราะหว์่าทีไ่หน เมื่อไร และใครจะเป็นผูเ้สนอขายผลติภณัฑ ์
การกระจายสนิคา้เป็นกระบวนการทีซ่บัซอ้น แต่กเ็ป็นสิง่ทีต่อ้งไดร้บัการศกึษาอยา่งจรงิจงั 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการศกึษาเกีย่วกบัวธิกีารสื่อสารกบัตลาด
เป้าหมาย การสง่เสรมิการตลาดเป็นวธิทีีจ่ะทาํใหล้กูคา้รบัรูถ้งึผลติภณัฑท์ีธุ่รกจินําเสนอ วตัถุประสงค์
หลกัของการสง่เสรมิการตลาดคอืการแจง้ใหล้กูคา้ทราบถงึสนิคา้ทีม่อียูใ่นตลาด กระตุน้ใหเ้กดิการ
ซื้อ และเตือนความจําให้ผูบ้รโิภคไม่ลืมผลิตภณัฑ์ การส่งเสรมิการตลาดจําเป็นต้องศึกษาและ
เขา้ใจกระบวนการสื่อสาร (Communication Process) เพื่อใหรู้ถ้งึความสมัพนัธร์ะหว่างผูส้ง่สาร
และผูร้บัสาร 
 สว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix or 4Ps) คอื องคป์ระกอบสาํคญัในการดาํเนินการ
ตลาดและเป็นพืน้ฐานสาํคญัในการทาํธุรกจิ ซึง่ธุรกจิต่างๆ ไมว่่าจะเป็นธุรกจิสนิคา้หรอืบรกิาร จาํเป็น 
ต้องนําแนวทางการตลาดรูปแบบน้ีมาใช้ในการทําการตลาด เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคม 
 ในสงัคมผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัมแีนวโน้มในการสอบถามความคดิเหน็ของบุคคลอื่นเพื่อ
ลดเวลาในการประเมนิทางเลอืกหรอืคน้หาขอ้มลูบางสิง่ทีต่นเองยงัไมม่คีวามแน่ใจในการประกอบ 
การตดัสนิใจ นอกจากน้ีผูบ้รโิภคยงัสามารถเลอืกรบัฟงัคาํแนะนําหรอืความคดิเหน็ของบุคคลอื่นใน
กรณีที่ยงัขาดความรูห้รอืเมื่อต้องการสอบถามเพิม่เติมเกี่ยวกบัคุณลกัษณะของผลติภณัฑ์หรอื
บรกิารใหม่ๆ  อกีดว้ย ทัง้น้ีความสมัพนัธท์างสงัคมของผูบ้รโิภคซึง่ไดแ้ก่ ดา้นกลุ่มอา้งองิ (Reference 
Groups) ดา้นผูช้ีนํ้าทางความคดิ (Opinion Leaders) และดา้นครอบครวั (Family) มกัมปีฏสิมัพนัธ์
เพื่อขอรบัขอ้มลูขา่วสารในการอนุมตักิารตดัสนิใจเกดิขึน้ ชารล์ส ์แลมป์; และคณะ (Charles Lamp; 
et al. 2009 : 156-157) ปจัจยัทางสงัคมเป็นการรวมปจัจยัทีห่ล่อหลอมใหผู้บ้รโิภคแต่ละคนมคีวาม
ต้องการและรูส้กึนึกคดิที่แตกต่างกนัออกไป ปจัจยัทางสงัคมจงึมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ของผูบ้รโิภคในแนวลกึและแนวกว้าง นักการตลาดจงึต้องศกึษาและติดตามการเปลี่ยนแปลงที่
เกดิขึน้ในขณะนัน้เพื่อเป็นการดําเนินการเตรยีมพรอ้มก่อนดําเนินกจิกรรมทางการตลาดอย่างรอบคอบ 
โดยไมก่่อใหเ้กดิความรูส้กึขดัแยง้ในปจัจยัดา้นสงัคมของผูบ้รโิภค  
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ตารางที ่1 Identify and Understand the Social Factors that Affect Consumer Buying Decisions 

Reference 
Groups 

Direct Indirect 

Primary Secondary Aspirational 
Non 

Aspirational 
     

 

Opinion 
Leaders 

People you Know Celebrities 
 

Family 
Socialization Process 

Initiators        Decision Makers        Consumers 
Influencers                     Purchasers 

      
 ทีม่า : Charles Lamp; et al.  (2009).  Essential of Marketing.  p. 161. 
 
 ดา้นกลุ่มอา้งองิ (Reference Groups) 
 กลุ่มบุคคลในสงัคมทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อของบุคคลหน่ึง การเป็นสมาชกิใน
กลุ่มนัน้สามารถเป็นไดท้ัง้ทีเ่ป็นทางการและไมเ่ป็นทางการ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้ลว้น
ได้รบัอทิธิพลจากกลุ่มอ้างองิ โดยผู้บรโิภคอาจเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ตามกลุ่มอ้างองิจากการเป็น
สมาชกิของกลุ่ม ผูบ้รโิภคมกักําหนดหลกัเกณฑ์การตดัสนิใจซื้อของตนเองจากการเรยีนรู้และ
สงัเกตพฤติกรรมการบรโิภคของกลุ่มอ้างองิของพวกเขาและใช้เป็นหลกัเกณฑ์การตดัสนิใจใน
ลกัษณะทีเ่หมอืนกนั (Charles Lamp; et al. 2009 : 156-157)  
 กลุ่มอา้งองิยงัสามารถแบ่งอย่างกวา้งๆ ออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คอื กลุ่มอา้งองิโดยตรง 
(Direct Reference Groups) และกลุ่มอา้งองิทางออ้ม (Indirect Reference Group)  
 กลุ่มอา้งองิโดยตรง ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลหน่ึงมคีวามเกีย่วขอ้งและเป็นสมาชกิโดยตรงใน
ลกัษณะการปฏสิมัพนัธแ์บบเผชญิหน้ากนัและกนั (Face-to-Face) มกัมกีารโอกาสสมัผสัรปูแบบ
การใชช้วีติของบุคคลในกลุ่มอา้งองิโดยตรง กลุ่มทีเ่ป็นสมาชกิเหล่าน้ีสามารถแยกออกเป็น 2 กลุ่ม
ยอ่ยๆ ได ้คอื กลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Group) และกลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary Group) 
 1. กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary Groups) หมายถงึ กลุ่มทีผู่บ้รโิภคสงักดัอยู่ในฐานะเป็น
สมาชกิ ขนาดของกลุ่มมขีนาดเลก็แต่มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิ สนิทสนม มพีฤตกิรรมในการ
ปฏิบตัิต่อกนัอย่างสมํ่าเสมอเป็นประจํา มคีวามเป็นกนัเองมลีกัษณะความสมัพนัธ์แบบไม่เป็น
ทางการ (Informal Group) เชน่ ครอบครวั เพือ่นสนิท คนรกั เพือ่นรว่มงาน เป็นตน้ 
 2. กลุ่มทุตยิภูม ิ(Secondary Groups) หมายถงึ กลุ่มทีผู่บ้รโิภคสงักดัอยู่ในฐานะสมาชกิ 
ขนาดของกลุ่มมขีนาดใหญ่แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ส่วนบุคคลกบัสมาชกิในกลุ่มอย่างใกลช้ดิหรอืมี
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ความสมัพนัธ์ส่วนตวัและความสนิทสนมน้อย มลีกัษณะความสมัพนัธอ์ย่างเป็นทางการ (Formal 
Group) การปฏสิมัพนัธร์ะหวา่งบุคคลในกลุ่มมรีะยะทีไ่มต่่อเน่ือง ไมส่มํ่าเสมอ มกีารตดิต่อกนัเป็น
ครัง้คราว เช่น สโมสรหรอืสมาชกิชมรม กลุ่มอาชพี กลุ่มศาสนา บุคคลชัน้นําในสงัคม ดารา นักรอ้ง 
เป็นตน้ 
 นอกจากผูบ้รโิภคยงัไดร้บัอทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้จากกลุ่มอา้งองิทางออ้ม ไดแ้ก่ กลุ่ม
ซึง่บุคคลนัน้ไมไ่ดเ้ขา้รว่มเป็นสมาชกิโดยตรง แต่มคีวามปรารถนาและตอ้งการเขา้รว่มเป็นสมาชกิ
หน่ึงในอนาคต และมคีวามสอดคลอ้งและยอมรบับรรทดัฐาน คา่นิยมและทศันคตขิองกลุ่มนัน้ๆ ซึง่
เรยีกกลุ่มอา้งองิทางออ้มกลุม่น้ีวา่ กลุ่มในฝนั (Aspirational Reference Groups) ตวัอยา่งเชน่ เดก็
วยัรุ่นที่ไดร้บัแรงบนัดาลใจดา้นพฤตกิรรมจากนักกฬีาที่พวกเขาชื่นชอบ จงึมกีารใชน้ักกฬีาที่มี
ชื่อเสยีงในการโฆษณาผลติภณัฑ์เครื่องดื่มเพื่อดงึดูดผูบ้รโิภคกลุ่มวยัรุ่น เป็นต้น และในอกีมุม
ตรงกนัขา้ม ยงัมอีกีหน่ึงกลุ่มอา้งองิทางออ้ม คอื กลุ่มไมพ่งึประสงค ์(Non Aspirational Reference 
Groups หรอื Dissociative Groups) คอืกลุ่มทีผู่บ้รโิภคอยากจะหลกีเลีย่งการมสี่วนร่วมหรอื
เกีย่วขอ้งดว้ยเน่ืองจากมทีศันคตไิม่ตรงกนั ไม่มคีวามพอใจในพฤตกิรรม เช่นกลุ่มอนัธพาลวยัรุ่น 
และกลุ่มมจิฉาชพีต่างๆ (ณฐัรดา ปญัจศุภโชค. 2560 : 18-19) 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

 
รปูที ่8 Types of Reference Group 

          
 ทีม่า : Charles Lamp; et al.  (2009).  Essential of Marketing.  p. 157. 
  

 

 

 

Direct 
Face-to-face 
Membership 

Indirect 

Non membership 

Reference 
Groups 

Primary 

Secondary 

Aspirational 

Non aspirational 

Small, Informal 

Large, Formal Group 

Group that someone 

Group that someone 

Would like to join 

     wants to avoid being 
identified with 



18 

 กลุ่มอา้งองิของผูบ้รโิภค เช่น สมาชกิในครอบครวั เพื่อน ความสมัพนัธท์ีเ่กีย่วขอ้งกนั
ทางองคก์ร สถาบนัวชิาชพี มอีทิธพิลอย่างมากต่อการเลอืกและผลติภณัฑเ์ฉพาะกลุ่มอา้งองิ ซึ่ง
อทิธพิลจากกลุ่มอา้งองิจะสง่ผลกระทบต่อคุณค่าและพฤตกิรรมของบุคคลอื่นๆ ดว้ย การตดัสนิใจ
ซือ้มกัไดร้บัอทิธพิลจากแนวคดิ ทศันคตแิละความคดิเหน็จากกลุ่มอา้งองิ คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์
(Agung Kembau; and Peggy Adeline Mekel. 2014 : 1,171; อา้งองิจาก Kotler; and Keller. 
2016 : 166) กจิกรรม ค่านิยมของกลุ่มอา้งองิลว้นมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เหตุผล
สาํคญั 3 ประการทีน่ักการตลาดสามารถนําไปใชป้ระโยชน์ไดก้เ็พราะว่า ประการทีห่น่ึง กลุ่มอา้งองิ  
ทาํหน้าทีเ่ป็นแหล่งขอ้มลูตน้แบบซึง่มอีทิธพิลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค ประการทีส่อง กลุ่มอา้งองิ 
มอีทิธพิลต่อทศันคต ิระดบัความเป็นส่วนตวัของผูบ้รโิภคแต่ละบุคคล ประการทีส่าม บรรทดัฐาน
ของกลุ่มอา้งองิเป็นสิง่หน่ึงทีช่่วยสรา้งความกดดนั กระตุน้พฤตกิรรมผูบ้รโิภคใหค้ลอ้ยตามไดใ้น
ทีส่ดุ (Charles Lamp; et al. 2009 : 158)  
 ในสภาพสงัคมปจัจุบนัผูบ้รโิภคมกีารติดต่อเชื่อมโยงกนัอย่างใกล้ชดิ ผูบ้รโิภครบัฟงั
ความคดิเหน็ของคนอื่น ส่งต่อความคดิเหน็ของตนเองและยงัศกึษาหาขอ้มูลจากรวีวิต่างๆ ดว้ย
เช่นกนั ภายใต้สภาพแวดลอ้มเช่นน้ี ผูบ้รโิภคมกัคลอ้ยตามความคดิเหน็ของสงัคมมากขึน้ สงัคม
จะยิง่มบีทบาทในการโน้มน้าวใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ ในขณะเดยีวกนัผูบ้รโิภคสนใจความคดิเหน็
ของเพื่อน ครอบครวั แฟน ผูต้ดิตาม (F-Factor) มากกว่าขอ้มลูขา่วสารทางการตลาดทีไ่ดร้บัจาก
ผูผ้ลติหรอืผูจ้าํหน่ายผลติภณัฑต์ามทีเ่ผยแพรอ่อกมาโดยใหค้วามสนใจความคดิเหน็และขอคาํปรกึษา
ของคนในสงัคมของตนเองพรอ้มทัง้ศกึษารวีวิจากสือ่ต่างๆ ทัง้ออนไลน์ และออฟไลน์  
 
 ดา้นกลุ่มผูนํ้าทางความคดิ (Opinion Leaders) 
 กลุ่มบุคคลในสงัคมทีม่อีทิธพิลต่อความคดิของบุคคลอื่นๆ และเป็นทีรู่จ้กัในฐานะผูนํ้า
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มกัมรีปูแบบการตดิต่อพดูคุยกนัอย่างไม่เป็นทางการ โอกาสในการตดิต่อพดูคุย
แบบประสานหน้ากนัหรอืตวัต่อตวั (Face-to-Face) มน้ีอย ผลติภณัฑแ์ละบรกิารหลายๆ ประเภท 
ในตลาดมกัเป็นทีรู่จ้กัและเป็นทีนิ่ยมโดยคําแนะนําทางขอ้มลูจากกลุ่มผูนํ้าทางความคดิ โดยส่วน 
มากผูนํ้าความคดิมกัมพีฤตกิรรมชอบลองผลติภณัฑแ์ละบรกิารใหม่ๆ  มคีวามอยากรู ้อยากเหน็ มี
ความเตม็ใจในการตดัสนิใจทดลองและพสิจูน์สิง่ใหม่ๆ  ทีบุ่คคลอื่นๆ ยงัไมเ่คยสมัผสั มคีวามปรารถนา
ในการซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิารใชเ้ป็นคนแรกๆ นักการตลาดจงึจําเป็นต้องนําเสนอสิง่ทีส่ามารถ
ชกัชวนใหก้ลุ่มดงักล่าวเกดิความสนใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ๆ เพือ่ใหผู้นํ้าทาง ดา้นความคดิ
นําขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑน์ัน้ๆ นําไปใชส้รา้งแรงจงูใจ ดงึดดูใหบุ้คคลอื่นใหเ้กดิความสนใจตาม 
ชารล์ส ์แลมป์; และคณะ (Charles Lamp; et al. 2009 : 159) ในทุกระดบัชัน้ในสงัคมมกัมกีลุ่ม
ผูนํ้าความคดิอยูใ่นระดบัชัน้นัน้ๆ โดยบุคคลหน่ึงอาจมอีทิธพิลและเป็นผูนํ้าความคดิในผลติภณัฑ์
หน่ึงกจ็รงิแต่ในทางตรงกนัขา้มกอ็าจเป็นผูต้ามในผลติภณัฑป์ระเภทอื่นๆ ในเวลาเดยีวกนัไดเ้ช่นกนั 
การทีผู่นํ้าความคดิเป็นบุคคลทีนิ่ยมซือ้ผลติภณัฑใ์หม่ๆ ก่อนบุคคลอื่น และนําประสบการณ์ทีไ่ด้
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จากการซื้อใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ๆ ไปบอกต่อ (Word-of-Mouth Communication) สามารถโน้มน้าว
ความคดิและพรอ้มทีจ่ะเป็นผูนํ้าความคดิในผลติภณัฑแ์ละบรกิารบางอยา่งโดยใชค้วามรูแ้ละความ
สนใจเป็นตวักระตุน้ในการบอกกล่าว ถ่ายทอดแก่คนใกลช้ดิ หรอืผูต้ดิต่อดว้ย อกีต่อหน่ึง (ณฐัรดา 
ปญัจศุภโชค. 2560) 
 
 ครอบครวั (Family) 
 เป็นสถาบนัทางสงัคมที่มบีทบาทความสําคญัต่อผูบ้รโิภคจํานวนมาก รวมถงึเป็นผูม้ี
อทิธพิลต่อคา่นิยม (Values) ทศันคต ิ(Attitudes) แนวคดิต่อตนเอง (Self-Concept) และพฤตกิรรม
การซือ้ (Buying Behavior) ครอบครวัมหีน้าทีแ่ละบทบาทสาํคญัต่อกระบวนการเรยีนรูท้างสงัคม 
(Socialization Process) ผา่นการถ่ายทอดค่านิยมทางวฒันธรรม (Culture Values) และบรรทดั
ฐานทางสงัคม (Norms) ใหก้บัลูกๆ ต่อไป ซึ่งตวัลูกๆ เองกไ็ดร้บัอทิธพิลจากรูปแบบการบรโิภค
ของพอ่แม่และมแีนวโน้มทีจ่ะมลีกัษณะการบรโิภคทีค่ลา้ยคลงึกนั ทัง้น้ีบทบาทการตดัสนิใจระหว่าง
สมาชกิในครอบครวัอาจแตกต่างกนัไปตามชนิดหรอืประเภทของผลติภณัฑ ์นักการตลาดควรทํา
ความเขา้ใจและพจิารณาโครงสรา้งและสถานการณ์การซือ้ของครอบครวั รวมถงึบทบาทของผูบ้รโิภค  
ทีม่อีํานาจในการตดัสนิใจ โดยมุมมองการตลาดแบบทัว่ไปนัน้ผูบ้รโิภคจะเป็นไดท้ัง้ผูม้อีํานาจใน
การตดัสนิใจและเป็นผูบ้รโิภคเอง แต่สาํหรบัการการตลาดทีค่รอบครวัเขา้มามอีทิธพิลในการตดัสนิใจ
นัน้ตอ้งพจิารณาว่าสมาชกิใดบา้งในครอบครวัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ หรอืสมาชกิทุกคนมสี่วน
ในการตดัสนิใจรว่มกนั และในบางครัง้ผูม้อีาํนาจตดัสนิใจซือ้และผูบ้รโิภคจรงิอาจจะไมใ่ช่คนเดยีวกนั 
ผูบ้รโิภคอาจมจีํานวนมากกว่าหน่ึงคนขึน้ไปไดเ้ช่นกนั โดยเฉพาะอย่างยิง่ในบางผลติภณัฑเ์ดก็มี
อทิธพิลอยา่งมากในการตดัสนิใจซือ้ของครอบครวั ชารล์ส ์แลมป์; และคณะ (Charles Lamp; et al. 
2009 : 160) การบรโิภคและซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารในครอบครวัมคีวามเกีย่วขอ้งและครอบคลุม
ขอบเขตความต้องการของบุคคลตัง้แต่สองรุ่นขึน้ไป พฤตกิรรมการซือ้มกัไดร้บัผลกระทบมาจาก
ลกัษณะพืน้ฐานโดยธรรมชาตขิองครอบครวัโดยรปูแบบการดาํเนินชวีติในครอบครวัเป็นสิง่ทีช่่วย
กาํหนดจุดยนืหรอืตําแหน่งทางสงัคม ศกัดิพ์ชิยัสกุล (Abdel Fattah Mahmoud Al-Azzam. 2014 : 
83) 
 จากแนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมทัง้ 3 ดา้นตามทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยั
นําแนวคดิปจัจยัทางสงัคมด้านกลุ่มอ้างองิโดยตรงเพยีงด้านเดยีวนํามาศกึษาในงานวจิยัครัง้น้ี 
เน่ืองจากกลุ่มอ้างองิประกอบดว้ยบุคคลหรอืกลุ่มสมาชกิที่มอีทิธพิลอย่างมากต่อพฤติกรรมต่อ
พฤตกิรรมของบุคคลหน่ึงๆ โดยกลุ่มกลุ่มปฐมภูม ิและกลุ่มทุตยิภูมมิกัมกีารตดิต่อสื่อสารกนัทัง้
แบบทีเ่ป็นทางการและไมเ่ป็นทางการ และมโีอกาสเผชญิหน้ากนัระหว่างสมาชกิในกลุ่มทําใหเ้กดิ
ปฏสิมัพนัธร์ะหวา่งบุคคลหรอืสมาชกิในกลุ่มดว้ยกนั 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 งานวจิยัในประเทศ 
 สมศกัดิ ์อมรชยันนท;์ และเสาวนีย ์สมนัตต์รพีร (2566) ไดศ้กึษาปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด 4Ps ส่งผลต่อการเลอืกซือ้ขนมไทยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชเ้ครื่องมอื
แบบสอบถามทีม่คีวามเทีย่งตรงและดา้นความเชื่อมัน่ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 จากกลุ่มตวัอย่าง
ประชากรทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานครทีเ่คยซือ้ขนมไทย กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน สุม่โดยใช้
รปูแบบไมเ่จาะจงพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา
และดา้นผลติภณัฑ ์ส่งผลต่อการเลอืกซื้อขนมไทยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยมคีวาม 
สมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จนัทรวทัน์ แกว้ทอง; และทฆิมัพร พนัลกึเดช (2566) ไดศ้กึษาปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์นมขบเคีย้วในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยใชเ้ครื่องมอื
แบบสอบถามที่มคีวามเที่ยงตรงและด้านความเชื่อมัน่ที่ระดบันัยสําคญัทางสถติิ 0.05 จากกลุ่ม
ตวัอยา่งผูบ้รโิภคจาํนวน 400 ชุด พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดและปจัจยัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑข์นมขบเคีย้ว ในจงัหวดัสมุทรสาคร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
การส่งเสรมิการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ขนมขบเคีย้วในจงัหวดัสมทุรสาคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 วรีะชาต ิอุตรนคร; และสายพณิ ป ัน้ทอง (2566) ไดศ้กึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เบเกอรีใ่นรา้นเบเกอรีเ่พือ่สขุภาพในกรงุเทพมหานคร โดยใชเ้ครือ่งมอืแบบสอบถามทาํการเกบ็
ขอ้มลูจากลูกคา้ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นรา้นเบเกอรีเ่พื่อสุขภาพในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ราย โดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้นของผลติภณัฑ์
และดา้นราคาส่งผลต่อการการตดัสนิใจซื้อซื้อเบเกอรีใ่นรา้นเบเกอรีเ่พื่อสุขภาพในกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สรวรรณ กติตอิมรรตัน์; และสุมาล ีสว่าง (2566) ไดศ้กึษาเรื่องปจัจยัการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและปจัจยักลุ่มอา้งองิทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อไอศกรมีวอลลข์องกลุ่มผูบ้รโิภค
ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือ้โควดิ-19 โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคแบรนดไ์อศกรมีวอลล์ในประเทศไทย จํานวน 400 คน สถติ ิ  
ทีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ ขอ้มลู ไดแ้ก่ ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีวและการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณแบบปกตผิลการวจิยั พบว่าปจัจยักลุ่ม
อา้งองิ ไดแ้ก่ กลุ่มสมาชกิใน ครอบครวั กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตและกลุ่มผูท้รงอทิธพิล
สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้แบรนด ์ไอศกรมีวอลลข์องกลุ่มผูบ้รโิภคในช่วงสถานการณ์การแพร่
ระบาดของเชือ้โควดิ-19 อยา่งมรีะดบั นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 งานวจิยัต่างประเทศ 
 อวิานา ตนัจุง (Ivana Tanjung. 2021) ไดศ้กึษาผลกระทบของสว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ทีม่ต่ีอ การตดัสนิใจซือ้ขนม ทีร่า้น เซนทรา สแน็ก สโตร ์ในเมอืงสุราบายา โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ จาํนวน 70 คน 
จากผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมทีร่า้น เซนทรา 
สแน็ก สโตร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 รซิกี ้ดารม์าวนั; และอเด รามา อารย์ ู(Rizky Darmawan; and Ade Rahma Ayu. 2024) 
ไดศ้กึษาผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ขนมมนัฝรัง่ทอดที่
รา้น เครอาซ ีนาย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จากกลุ่มตวัอย่าง
ลูกคา้จาํนวน 80 คน พบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), สถานทีจ่ดัจาํหน่าย 
(Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ลว้นส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมมนัฝรัง่ทอดที่
รา้น เครอาซ ีนายลา อยา่ง มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาโดยมหีวัขอ้เรือ่ง สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคม
กลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร (The Influence of 
the 4Ps Marketing Mix and Reference Group Social Factors on Consumers' Purchase 
Decisions of Japanese Confectionery in Bangkok) ในครัง้น้ี ใชว้ธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
Research) ซึง่ผูศ้กึษาไดก้าํหนดแนวทางในการดาํเนินการศกึษาโดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรเป้าหมาย (Target Population) ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คย
ซื้อขนมญี่ปุ่นทัง้ในประเทศญี่ปุ่นหรอืในประเทศไทยที่อาศยัอยู่ในพืน้ที่กรุงเทพมหานครซึ่งไม่
สามารถระบุจาํนวนได ้แต่มจีาํนวนมากกวา่ 100,000 คน 
 
 กลุ่มตวัอยา่ง 
 การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครทีเ่คยซือ้ขนมญีปุ่น่ทัง้จากที่
ประเทศญีปุ่น่และซือ้ในประเทศไทย ผูว้จิยัไดก้ําหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยอาศยัตารางการ
กําหนดกลุ่มตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane. 1973 : 727) โดย หากจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 100,000 คนสามารถใชก้ารประมาณการขนาดกลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสม กําหนดระดบั
ความเชื่อมัน่เท่ากบัรอ้ยละ 95 ค่าระดบัความคลาดเคลื่อนยอมรบัไดไ้มเ่กนิ รอ้ยละ 5 หรอืทีร่ะดบั
นยัสาํคญั 0.05 โดยกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งไมต่ํ่ากวา่ 400 ตวัอยา่ง  
 การสุ่ม สําหรบัการสุ่มกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุ่มตวัอย่าง
ตามสะดวก (Convenience Sampling) 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัไดด้ําเนินการสรา้งแบบสอบถามตามขัน้ตอนเพื่อนํามาซึ่งแนวทางในการสรา้ง
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยั ดงัน้ี ศกึษาเอกสาร ตํารา ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสม
ทางการตลาด 4Ps พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และไดนํ้าขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งแบบสอบถามเพื่อเกบ็ขอ้มลู
โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่1 คาํถามคดักรอง เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มเป้าหมายทีเ่ป็นผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
ทีเ่คยซือ้ขนมญี่ปุ่นทัง้จากทีป่ระเทศญี่ปุ่นและซื้อในประเทศไทย ลกัษณะคําถามจะเป็นคําถาม
ปลายปิด (Close-Ended Questionnaire)และเป็นการเลอืกตอบ (Check List) จาํนวน 1 ขอ้   
 สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน อาชพี โดยมลีกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-
Ended Questionnaire) และเป็นการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 5 ขอ้ 
 สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยไดส้รา้งขอ้คาํถามตามแนวคดิ
พฤตกิรรรมของผูบ้รโิภคของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2552) โดยนํามาปรบัเรยีบเรยีงขอ้
คําถามใหม้คีวามเหมาะสมตามองค์ประกอบของแนวคดิทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั ลกัษณะคําถามเป็น
คาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 
4 ขอ้ 
 สว่นที ่4 คาํถามเกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ ชารล์ส ์แลมป์; และคณะ (Charles 
Lamp; et al. 2009) เป็นคาํถามลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) 
และเป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) จาํนวนทัง้สิน้ 7 ขอ้คาํถาม โดยขอ้คาํถามแบ่งเป็น 2 ดา้น 
ไดแ้ก่ 
 
  ดา้นที ่1 กลุ่มปฐมภมู ิจาํนวน 4 ขอ้คาํถาม ประกอบดว้ย ขอ้ที ่10-13 
  ดา้นที ่2 กลุ่มทุตยิภมู ิจาํนวน 3 ขอ้คาํถาม ประกอบดว้ย ขอ้ที ่14-16 
 
 สว่นที ่ 5 แบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ของคอตเลอร;์ และคณะ 
(Kotler; et al. 2021) ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และ
เป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 13 ขอ้ โดยประกอบดว้ย  
 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ จาํนวน 4 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่17-20  
 ดา้นราคา จาํนวน 3 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่21-23  
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  จาํนวน 3 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่24-26  
 ดา้นการสง่เสรมิการขาย จาํนวน 3 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่27-29  
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 สว่นที ่ 6 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของคอตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; 
and Keller. 2016) โดยประกอบดว้ย พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหลงัจากซือ้และรบัประทาน ผูบ้รโิภคจะมี
ประสบการณ์เกีย่วกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจผลติภณัฑ ์หากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑ์
ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ซํ้าอกี และบอกต่อสิง่ดีๆ  เกีย่วกบัผลติภณัฑใ์หเ้ลอืก
ซือ้ใหก้บัผูอ้ื่น ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบ
การเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ที ่30-33 
 แบบสอบถามในสว่นที ่4-6 เป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) 
ใชแ้บบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวคดิของลเิคอรท์ (Likert Scale) ซึง่กําหนดค่า
คะแนนแบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 
  ระดบั ความคดิเหน็ 
 ระดบั  5  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีส่ดุ  
 ระดบั 4  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
 ระดบั 3  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
 ระดบั 2  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
 ระดบั 1  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีส่ดุ  
 
 สําหรบัเกณฑ์การแปลผลเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉลี่ยความเหน็ ใช้เกณฑ์ค่าเฉลี่ยใน
การแปลผลตามสตูร การหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) 
 

 
 สตูรความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   
       

    = 
5

15
 

    =   0.80 
  
 ดงันัน้ ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้/ชว่งระยะ เทา่กบั 0.8 จงึเกณฑก์ารแปลความหมาย
ของคะแนนเฉลีย่แบบจาํแนกแต่ละช่วงย่อยเท่าๆ กนั ตรงกบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัต่างๆ และ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดยการคาํนวณดงัน้ี 
 
 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 
จาํนวนชัน้ 
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          คะแนน ความหมาย 
  4.21 – 5.00 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั มากทีส่ดุ 
  3.41 – 4.20 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั มาก 
  2.61 – 3.40 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
  1.81 – 2.60 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั น้อย 
  1.00 – 1.80 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั น้อยทีส่ดุ 
  
 การหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์พยีรส์นั (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อหาความสมัพนัธ์ โดยพจิารณาจากค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (Coefficient of 
Correlation) ซึง่จะมคีา่อยูร่ะหวา่ง -1.00 ถงึ +1.00 ใชแ้สดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร โดยหาก 
ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้-1 หรอื เขา้ใกล ้ +1 แสดงว่ามคีวามสมัพนัธส์งู และค่า 0.00 
แสดงว่าตวัแปรไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัในเชงิเส้นตรงหากค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์มคี่าเป็นลบ 
แสดงว่ามคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางตรงขา้ม ในทางกลบักนั หากมคี่าเป็นบวกแสดงว่ามคีวาม 
สมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั โดยใชเ้กณฑใ์นการพจิารณาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ดงัน้ี (พชิติ 
ฤทธิจ์รญู. 2548 : 238) 
 
    ขนาดของความสมัพนัธ ์(r)    ระดบัความสมัพนัธ ์
  0.90 - 1.00 มคีวามสมัพนัธก์นั สงูมาก 
                0.70 - .90  มคีวามสมัพนัธก์นั สงู 
                0.50 - .70  มคีวามสมัพนัธก์นั ปานกลาง 
                 0.30 - .50  มคีวามสมัพนัธก์นั ตํ่า 
                0.01 - .30  มคีวามสมัพนัธก์นั ตํ่ามาก 
  0  ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 
 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
 งานวจิยัฉบบัน้ีทาํการทดสอบคุณภาพโดยการตรวจสอบความตรง (Validity) ของ
แบบสอบถาม และตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบความตรง (Validity) นําแบบสอบถามทีไ่ดจ้ากการศกึษาเอกสารงานวจิยั
ทีเ่กีย่วขอ้งมาใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาพจิารณาตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา (Content Validity) คอื 
การตรวจความครอบคลุมของมาตรวดัในเน้ือหาของสิง่ทีต่อ้งการวดั และตรวจสอบความตรงตาม
โครงสรา้ง (Construct Validity) คอื การวดัทีข่ ึน้จากแนวคดิ และกฎเกณฑต่์างๆ กบัคุณสมบตัทิี่
กาํหนด จาํนวน 1 ทา่น คอื อาจารยท์ีป่รกึษา รองศาสตราจารยร์งัสรรค ์เลศิในสตัย ์
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 จากนัน้ได้นําขอ้เสนอแนะที่ได้จากผูเ้ชี่ยวชาญมาวเิคราะหห์าค่าความตรงเชงิเน้ือหา
ระหวา่งขอ้คาํถามกบันิยามศพัท ์(Index of Item-Objective Congruence : IOC) โดยใชแ้บบสอบถาม
ทีส่รา้งขึน้และกาํหนดใหม้แีบบเลอืกตอบ (ศริชิยั พงษ์วชิยั. 2549 : 140-141) โดยใหม้กีารกําหนด
คะแนนแทนคา่คาํตอบ ดงัน้ี 
 
 1 หมายถงึ  แน่ใจวา่คาํถามขอ้นัน้สามารถเกีย่วกบัวตัถุประสงคท์ีร่ะบุไวไ้ดจ้รงิ 
 0 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจวา่คาํถามขอ้นัน้สามารถเกีย่วกบัวตัถุประสงคท์ีร่ะบุไวไ้ดจ้รงิ 
 -1 หมายถงึ  แน่ใจวา่คาํถามขอ้นัน้ไมส่ามารถเกีย่วกบัวตัถุประสงคท์ีร่ะบุไวไ้ดจ้รงิ 
  
 เมือ่ไดร้บัแบบประเมนิความสอดคลอ้งคนืจากอาจารยท์ีป่รกึษา ผูศ้กึษานํามาคาํนวณ
คา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Consistency : IOC) 
 

 สตูร  IOC = 
N

R  

  
 เมือ่ IOC แทน  คา่ความเทีย่งตรงตามเน้ือหา 
   R แทน  ผลรวมจากคะแนนของผูเ้ชีย่วชาญทัง้หมด 
   N แทน  จาํนวนผูเ้ชีย่วชาญ 
 
 โดยกําหนดใหค้่าความตรงเชงิเน้ือหาทีย่อมรบัได ้ตอ้งมคี่าตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป จงึจะถอื
วา่ ขอ้คาํถามนัน้มคีวามตรงเชงิเน้ือหา (ศริชิยั พงษ์วชิยั. 2556 : 121-129)  
 การคดัเลอืกขอ้คาํถามทีผู่เ้ชีย่วชาญประเมนิ ตรวจสอบความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถาม
กบันิยามศพัทใ์นแต่ละดา้นเป็นรายขอ้ ตรวจสอบประเมนิความตรงตามเน้ือหา (Content Validity) 
และความตรงตามโครงสรา้ง (Construct Validity) โดยใชค้่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item-
Objective Congruence : IOC) ทีไ่มต่ํ่ากว่า 0.50 ถา้ขอ้คาํถามใดมคี่าตํ่ากว่า 0.50 นํามาปรบัปรุง
แกไ้ขตามขอ้เสนอแนะก่อนนําไปทดลอง (Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งทีไ่มใ่ชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศกึษา
ครัง้น้ี  
 ผลการตรวจสอบขอ้คาํถามในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้โดยอาจารยท์ีป่รกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คาํถาม 
ปจัจยัทางกลุ่มสงัคมอา้งองิ คอื 1 ในทุกขอ้คาํถาม สว่นประสมทางการตลาด 4Ps โดยผลติภณัฑ ์
มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คาํถาม ราคามคี่าดชันีความสอดคลอ้งเฉลีย่ คอื 0.67 ช่อง
ทางการจดัจําหน่าย มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คําถาม การสง่เสรมิการตลาด มคี่า
ดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คําถาม พฤตกิรรมผูบ้รโิภค มคี่าดชันีความสอดคลอ้งเฉลีย่ 
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คอื 0.67 และการตดัสนิใจซือ้ มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คาํถาม จงึถอืไดว้่ามคีวาม
น่าเชื่อถอื และสามารถนําไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งไดจ้รงิ (Cronbach. 1990) 
 ซึ่งขอ้คําถามรายขอ้ทัง้หมดมคีวามตรงเชงิเน้ือหามากกว่า 0.50 ทุกดา้น ดงันัน้ขอ้
คําถามทัง้หมดจงึเป็นขอ้คําถามทีม่คี่าความตรงเชงิเน้ือหาทีย่อมรบัได ้จงึใชแ้บบสอบถามในการ
เก็บขอ้มูลกบักลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาเพื่อทดสอบความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถาม (Reliability) ต่อไป 
 2. การตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) 
  การศกึษาครัง้น้ี ผูศ้กึษาไดนํ้าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้และผา่นการทดสอบความตรง 
(Validity) โดยอาจารยท์ี่ปรกึษา ซึ่งได้ทําการปรบัปรุงแก้ไขเรยีบรอ้ยแล้วไปทดลองสํารวจ (Try 
Out) กบักลุ่มประชากรทีไ่มใ่ชก่ลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ขนมญีปุ่น่ทัง้ใน
ประเทศญี่ปุน่หรอืในประเทศไทยทีอ่าศยัอยูใ่นพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร จํานวนทัง้หมด 40 คน ซึง่
ไมใ่ชก่ลุ่มตวัอยา่งเพือ่ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูคอมพวิเตอร์
ในการหาค่าสมัประสทิธิแ์สดงความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามของครอนบคั (Cronbach's Alpha 
Coefficient) โดยตอ้งไดค้่าสมัประสทิธิแ์สดงความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามไมต่ํ่ากว่า 0.70 ถา้ขอ้
คําถามใดไดค้่าสมัประสทิธิแ์สดงความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามตํ่ากว่า 0.70 ต้องนํามาปรบัปรุง
แกไ้ขและนําไปทดสอบใหมก่่อนทีจ่ะนําไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 ผลการตรวจสอบสรปุคา่ดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้ของ
แบบสอบถามทัง้ชุดดงัตารางที ่2 
 
ตารางที ่2 สรปุคา่ดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้ของแบบสอบถาม 

ข้อคาํถาม 
จาํนวนข้อ
คาํถาม 

ค่าสมัประสิทธ์ิ
แอลฟา 

คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง   
กลุ่มปฐมภมู ิ 4 0.784 
ดา้นกลุ่มทุตยิภมู ิ 3 0.718 
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps   
ผลติภณัฑ ์ 4 0.893 
ราคา 3 0.879 
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3 0.886 
การสง่เสรมิการขาย 3 0.807 
การตดัสินใจซ้ือ   
การตดัสนิใจซือ้ 4 0.952 
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 จากตารางที ่2 แสดงผลปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ โดยดา้นกลุ่มปฐมภูมมิคี่าสมัประสทิธิ ์
แอลฟาคอื 0.784 ดา้นกลุ่มทุตยิภูมมิคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.718 และส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps โดยดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.893 ดา้นราคามคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 
0.879 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.886 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
มคีา่สมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.807 และดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคีา่สมัประสทิธิแ์อลฟา 0.952 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามทีจ่ดัทาํขึน้ ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการดงัน้ี 
 1. จดัเตรยีมแบบสอบถามทีไ่ดผ้า่นการตรวจสอบและแกไ้ขสมบูรณ์ เพื่อเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  สรา้งแบบสอบถามใน Google Form 
 3.  ตรวจสอบความถูกตอ้งและความชดัเจนของคาํถามใน Google Form 
 4.  ตัง้คา่การเกบ็ขอ้มลูใหส้ามารถรวบรวมคาํตอบไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 5.  ดาํเนินการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามโดยการสง่ลงิก ์Google Form ใหก้บักลุ่มเป้าหมาย
ผา่นชอ่งทางต่างๆ เชน่ อเีมล โซเชยีลมเีดยี หรอืเวบ็ไซต ์
 6.  ตดิตามการตอบแบบสอบถามทาง Google Form 
 7.  รวบรวมแบบสอบถามทีก่รอกเสรจ็แลว้จากทาง Google Form 
 8.  ตรวจสอบความครบถว้นและความถูกตอ้งของขอ้มลูทีไ่ดร้บั 
 9.  นําแบบสอบถามทีม่คีวามครบถว้นสมบูรณ์ไปทําการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติแิละ
สรปุผล 
 
การวิเคราะหข้์อมลู 
 งานวจิยัฉบบัน้ีกาํหนดแนวทางการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูศ้กึษาตรวจสอบ ความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของ
การตอบแบบสอบถาม 
 2.  การลงรหสั (Coding) เป็นการนําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบความถูกต้อง
เรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ดก้าํหนดไว ้
 3.  ประมวลผลขอ้มลู (Processing) เป็นการนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการลงรหสัมาบนัทกึใน
เครื่องคอมพวิเตอร ์ดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows (Statistic Package for the Social 
Sciences for Windows) และทาํการคาํนวณทางสถติ ิ
 4. การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา รายไดต่้อเดอืน อาชพี ซึง่เป็นแบบสอบถามชนิดเลอืกตอบ (Multiple Choices) วเิคราะห์
โดยการหาคา่ความถี ่(Frequency) คา่รอ้ยละ (Percentage) นําเสนอในรปูแบบตารางบรรยาย 
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 5. การวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยใช้
ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 6. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ปจัจยัทางสงัคม
กลุ่มอา้งองิและการตดัสนิใจซือ้ โดยการหาค่าสมัประสทิธิ ์(r) จะมคี่าระหว่าง -1 ถงึ 1 ถา้หากค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์มคี่าเป็น 0 แสดงว่าตวัแปรไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั โดยทศิทางของความสมัพนัธ ์  
ทีจ่ะพจิารณาจากเครื่องหมายของค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ทีค่ํานวณได ้คอื ถ้าค่าเป็นไปในทศิ
ทางบวก แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัในลกัษณะที่คล้อยตามกนั ถ้าค่าเป็นไปใน
ทศิทางลบ แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองตวัมคีวามสมัพนัธใ์นลกัษณะทีต่รงกนัขา้มหรอืผกผนักนั 
 7.  การวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดยใชค้่าความถี ่
(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 8.  การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยข้อมูลเชิงกลุ่มของตัวแปลมากกว่า 2 ตัวเลือก (One-way 
Analysis of Variance) สาํหรบัตวัแปรทีม่คีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และทาํการทดสอบ Least 
Significant Difference (LSD) สาํหรบัตวัแปรทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่างกนั  

 9. การวเิคราะหอ์ทิธพิลในการพยากรณ์ของผูบ้รโิภคต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดย
ใชก้ารวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) เพื่อตรวจสอบความสมัพนัธ์
ของตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูศ้กึษานําขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างมาทําการวเิคราะหข์อ้มลู
ดว้ยคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows ซึง่การวเิคราะหจ์ะใชส้ถติใิน
การวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 1.  สถติวิเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ค่าแจกแจงความถี ่
(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: S.D.) 
 2. สถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) ไดแ้ก่ การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple 
Linear Regression) 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การศกึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร (The Influence of the 4Ps Marketing 
Mix and Reference Group Social Factors on Consumers' Purchase Decisions of Japanese 
Confectionery in Bangkok) ในครัง้น้ี ไดส้ง่แบบสอบถามกบัประชากร จาํนวน 500 ชุด และไดร้บั
การตอบกลบัมาและมคีวามถูกตอ้งครบถว้นทัง้หมดจาํนวน 400 ชุด คดิเป็นรอ้ยละ 80 จากนัน้ทาํ
การวเิคราะหข์อ้มลูโดยวธิกีารทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการศกึษา 
โดยจะนําเสนอผลการทดสอบและการวเิคราะห ์5 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่ 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ 
ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี โดยใชส้ถติแิบบความถี่ (Frequency) และรอ้ยละ 
(Percentage) 
 สว่นที ่ 2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัเกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ 
โดยใชค้่าความถี ่(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 สว่นที ่ 3 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
โดยใชค้่าความถี ่(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 สว่นที ่4  ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ โดยใชค้่าความถี ่
(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 สว่นที ่ 5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน การวเิคราะหอ์ทิธพิลในการพยากรณ์ของส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภค
ในกรุงเทพมหานคร (The Influence of the 4Ps Marketing Mix and Reference Group Social 
Factors on Consumers' Purchase Decisions of Japanese Confectionery in Bangkok) โดยใช้
การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพห ุ(Multiple Regression Analysis) 
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สญัลกัษณ์ทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 เพือ่ใหเ้กดิการเขา้ใจทีต่รงกนัในการแปลความหมายจากผลการวเิคราะหข์อ้มลูในการ
เสนอผลการวจิยั จงึกาํหนดความหมายของสญัลกัษณ์ต่างๆ ดงัน้ี 
 X   หมายถงึ คา่เฉลีย่ (Mean) 
 S.D.  หมายถงึ  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 Sig.  หมายถงึ  ระดบัความมนียัสาํคญัทางสถติ ิ(Significant) 
 R  หมายถงึ  คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณู 
 R2  หมายถงึ  กําลงัของสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณหรอืรอ้ยละของค่าความ

ผนัแปร 
 SEb หมายถงึ คา่ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของคา่น้ําหนกั 
    ความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ 
 a  หมายถงึ คา่คงทีข่องสมการพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ 
 b  หมายถงึ  คา่น้ําหนกัความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรปู 
       คะแนนดบิ (Score Weight) 
 t  หมายถงึ คา่สถติทิีใ่ชก้ารทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัคา่เฉลีย่ 
    ของสมการในการพจิารณาคา่ทีอ่ยูใ่นสมการ  
    หมายถงึ  คา่น้ําหนกัความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรปูคะแนนมาตรฐาน 

(Beta Weight) 
 Tolerance  หมายถงึ  คา่ทีส่ภาพของตวัแปรในสมการมคีวามสมัพนัธก์นั (> 0.40) 
 VIF  หมายถงึ  คา่ทีส่ภาพของตวัแปรในสมการมคีวามสมัพนัธก์นั (5.0) 
 *   หมายถงึ  นยัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 
 **   หมายถงึ  นยัสาํคญัทีร่ะดบั 0.01  
 H0  หมายถงึ  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  หมายถงึ  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 PUR หมายถงึ  การตดัสนิใจขนมญีปุ่น่ 
 PM หมายถงึ  กลุ่มปฐมภมู ิ
 SC หมายถงึ  กลุ่มทุตยิภมู ิ
 PRD  หมายถงึ  ผลติภณัฑ ์
 PRC  หมายถงึ  ราคา 
 PLC  หมายถงึ  ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 PRM  หมายถงึ  การสง่เสรมิการขาย 
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ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ในสว่นน้ีเป็นการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ อาย ุ 
ระดบัการศกึษา รายไดแ้ละอาชพี โดยใชส้ถติคิวามถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
 ขอ้มลูทัว่ไปของประชากรกลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สามารถ
สรปุแจกแจงขอ้มลูไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่3 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 
ชาย 117 29.20 
หญงิ 283 70.80 

รวม 400 100 
  
 จากตารางที ่3 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี สว่นใหญ่เป็นบุคลากรเป็นเพศหญงิ 
จาํนวน 283 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 70.80 เป็นเพศชาย จาํนวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.20 
 
ตารางที ่4 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 
ไมเ่กนิ 30 ปี 143 35.80 
31-40 ปี 141 35.20 
41-50 ปี 36 9.00 
มากกวา่ 50 ปีขึน้ไป 80 20.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที ่4 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี ส่วนใหญ่มอีายุไม่เกนิ 30 ปี 
มากทีสุ่ด จาํนวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 รองลงมามอีายุ 31-40 ปี จาํนวน 141 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 35.20 รองลงมาคอืกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีายุมากกว่า 50 ปี จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 
และกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาย ุ41-50 ปี จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 
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ตารางที ่5 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

มธัยมศกึษาหรอืตํ่ากวา่ 6 1.50 
อนุปรญิญา/ปวช./ปวส. 6 1.50 
ปรญิญาตร ี 284 71.00 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 104 26.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที ่5 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี จําแนกตามระดบัการศกึษา 
สว่นใหญ่ คอื ปรญิญาตร ีจาํนวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.00 รองลงมา คอื สงูกว่าปรญิญาตรี
จาํนวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.00 ต่อมา คอื อนุปรญิญา/ปวช./ปวส. จาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
1.50 และมธัยมศกึษาหรอืตํ่ากวา่ จาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.50  
 
ตารางที ่6 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน 

รายได้ต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
ไมเ่กนิ 15,000 บาท 30 7.50 
15,001-30,000 บาท 113 28.20 
30,001-45,000 บาท 85 21.30 
45,001 บาทขึน้ไป 172 43.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที ่6 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ีจาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน สว่นใหญ่ 
คอื 45,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 172 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 43.00 รองลงมา คอื 15,001-30,000 บาท 
จาํนวน 113 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.20 ต่อมา คอื 30,001-45,000 บาท จาํนวน 85 คน คดิเป็น  
รอ้ยละ 21.30 ต่อมา คอื ไมเ่กนิ 15,000 บาท จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 
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ตารางที ่7 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชพี 
อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 12 3.00 
พนกังานบรษิทัเอกชน 247 61.80 
พนกังานขา้ราชการ 45 11.20 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั 60 15.00 
อื่นๆ 36 9.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที ่7 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ีจําแนกตามอาชพี สว่นใหญ่เป็น 
พนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 247 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 61.80 รองลงมาเป็นประกอบธุรกจิสว่นตวั 
จาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 ต่อมาเป็นขา้ราชการ จาํนวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.20 
ต่อมาเป็นผูป้ระกอบอาชพีอื่นๆ จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 และนกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 
จาํนวน 12 คน คดิเป็น รอ้ยละ 3.00  
 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง 
 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัเกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ โดยใช้
ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) สามารถแสดงไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่8 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิในสว่นของกลุ่มปฐมภมู ิ

กลุ่มปฐมภมิู X  S.D. แปลผล 
ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกต่อจาก
เพือ่นสนิทมากน้อยเพยีงใด 

4.08 0.804 มาก 

ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่เมือ่แฟนหรอืคนรกั
พดูจงูใจมากน้อยเพยีงใด 

3.94 0.896 มาก 

ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกกล่าวจาก
สมาชกิในครอบครวัมากน้อยเพยีงใด 

3.84 0.795 มาก 

ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามคาํแนะนําจาก
เพือ่นบา้นมากน้อยเพยีงใด 

3.45 1.046 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 3.82 0.895 มาก 
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 จากตารางที ่8 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ
มรีะดบัอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.82 (S.D. = 0.895)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 
ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกต่อจากเพื่อนสนิทมากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.08, 
S.D. = 0.804) รองลงมาเป็นท่านคดิจะซือ้ขนมญี่ปุ่นเมื่อแฟนหรอืคนรกัพูดจูงใจมากน้อยเพยีงใด 
ผลลพัธจ์ะอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.94, S.D. = 0.896) อนัดบัต่อมาคอื ท่านซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการ
บอกกล่าวจากสมาชกิในครอบครวัมากน้อยเพยีงใดอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.84, S.D. = 0.795) 
และทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามคาํแนะนําจากเพื่อนบา้นมากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัปานกลาง 
( X = 3.45, S.D. = 1.046) ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่9 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิในสว่นของกลุ่มทุตยิภมู ิ

กลุ่มทุติยภมิู X  S.D. แปลผล 
ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่จากกลุ่มเพือ่น
สมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริก์เชน่ เฟสบุ๊ค 
ทวติเตอรห์รอืเพจต่างๆ มกีารแชรข์อ้มลู
ขนมญีปุ่น่ทา่นจงึอยากจะซือ้ตามมากน้อย
เพยีงใด 

4.03 0.814 มาก 

จากการบอกกล่าวของเพือ่นรว่มองคก์ร  
จงึทาํใหท้า่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่มากน้อย
เพยีงใด 

3.92 0.903 มาก 

ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่จากการเหน็ดารา/ 
ผูม้ชีื่อเสยีงในสงัคมรวีวิผลติภณัฑท์า่นจงึ
เกดิความสนใจและอยากใชต้ามมากน้อย
เพยีงใด 

3.78 1.205 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 3.91 0.974 มาก 
 
 จากตารางที ่9 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิในสว่นของกลุ่ม
ทุตยิภมู ิมรีะดบัอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.91 (S.D. = 0.974)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 
ท่านคดิจะซื้อขนมญี่ปุ่นจากกลุ่มเพื่อนสมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริก์เช่น เฟสบุ๊ค ทวติเตอรห์รอืเพจ
ต่างๆ มกีารแชรข์อ้มลูขนมญีปุ่น่ท่านจงึอยากจะซือ้ตามมากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.03, 
S.D. = 0.814) รองลงมาคอื จากการบอกกล่าวของเพื่อนรว่มองคก์ร จงึทาํใหท้่านคดิจะซือ้ขนม
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ญีปุ่น่มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.92, S.D. = 0.903) ตามดว้ยท่านคดิจะซือ้ขนม
ญี่ปุ่นจากการเหน็ดารา/ผูม้ชีื่อเสยีงในสงัคมรวีวิผลติภณัฑ์ท่านจงึเกดิความสนใจและอยากใช้
ตามมากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.78, S.D. = 1.205) ตามลาํดบั 
 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยใช้
ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) สามารถแสดงไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่10 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของผลติภณัฑ ์

ผลิตภณัฑ ์ X  S.D. แปลผล 
ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีปูลกัษณ์ทีส่วยงาม
น่ารบัประทานมากน้อยเพยีงใด 

4.76 0.450 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มคีุณภาพ มากน้อย
เพยีงใด 

4.61 0.536 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มสีสีนัทีส่วยงาม
น่าสนใจมากน้อยเพยีงใด 

4.58 0.643 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีสชาตทิีอ่รอ่ย  
มากน้อยเพยีงใด 

4.49 0.625 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.61 0.563 มากทีส่ดุ 
 
 จากตารางที ่10 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ในสว่นของผลติภณัฑ ์มรีะดบัอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.61 (S.D. = 0.563)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 
ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มรีปูลกัษณ์ทีส่วยงามน่ารบัประทานมากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
( X = 4.76, S.D. = 0.450) รองลงมาเป็น ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มคีุณภาพ มากน้อยเพยีงใด อยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.61, S.D. = 0.536) ตามดว้ยท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มสีสีนัทีส่วยงามน่าสนใจ
มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.58, S.D. = 0.643) และอนัดบัสุดทา้ยคอื ท่านคดิ
ว่าขนมญีปุ่น่มรีสชาตทิีอ่รอ่ย มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.49, S.D. = 0.625) 
ตามลาํดบั 
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ตารางที ่11 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของราคา 
ราคา X  S.D. แปลผล 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีเ่หมาะสมกบั
คุณภาพของผลติภณัฑม์ากน้อยเพยีงใด 

4.54 0.555 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มคีวามเหมาะสมของ
ราคาเมือ่เทยีบกบัขนมประเทศอื่น มากน้อย
เพยีงใด 

4.25 0.669 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีม่คีวาม
เหมาะสมกบัปรมิาณ มากน้อยเพยีงใด 

4.22 0.636 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.33 0.620 มากทีส่ดุ 
 
 จากตารางที ่11 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ในส่วนของ
ราคา มรีะดบัอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.33 (S.D. = 0.620)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื
ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑม์ากน้อยเพยีงใด อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด ( X = 4.54, S.D. = 0.555) รองลงมาคอื ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มคีวามเหมาะสมของราคา
เมื่อเทยีบกบัขนมประเทศอื่น มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.25, S.D. =0.669) 
และอนัดบัสดุทา้ยคอืทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีม่คีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ มากน้อยเพยีงใด 
อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ( X = 4.22, S.D. = 0.636) ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่12 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย X  S.D. แปลผล 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางการชาํระเงนิ
ทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด 

4.62 0.561 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทุกทีม่กีารขายในแต่ละ
ชอ่งทาง มสีนิคา้ครบถว้นพรอ้มจาํหน่าย 
มากน้อยเพยีงใด 

4.52 0.624 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางในการซือ้ที่
หลากหลาย มากน้อยเพยีงใด 

4.48 0.625 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.54 0.603 มากทีส่ดุ 
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 จากตารางที ่12 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ในสว่นของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มรีะดบัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.54 (S.D. = 
0.603)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 
ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
( X = 4.62, S.D. =0.561) รองลงมาคอื ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่ทุกทีม่กีารขายในแต่ละช่องทาง มสีนิคา้
ครบถว้นพรอ้มจาํหน่าย มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.52, S.D. = 0.624) และ
ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มชี่องทางในการซือ้ทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 
4.48, S.D. = 0.625) ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่13 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของการสง่เสรมิ

การขาย 
การส่งเสริมการขาย X  S.D. แปลผล 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทีท่า่นตอ้งการซือ้ 
สามารถคน้หาขอ้มลูไดง้า่ย มากน้อย
เพยีงใด 

4.36 0.782 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มกีาร ลดราคา แจก
หรอืแถมสนิคา้ บ่อย มากน้อยเพยีงใด 

4.28 0.620 มากทีส่ดุ 

ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มกีารประชาสมัพนัธ์
โดยนกัแสดง หรอือนิฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวาม
น่าเชื่อถอื มากน้อยเพยีงใด 

4.27 0.693 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.30 0.698 มากทีส่ดุ 
 
 จากตารางที ่13 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ในส่วนของการสง่เสรมิการขาย มรีะดบัอยูใ่นระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.30 (S.D. = 
0.698)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 
ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทีท่า่นตอ้งการซือ้ สามารถคน้หาขอ้มลูไดง้า่ย มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด ( X = 4.36, S.D. = 0.782) รองลงมาคอืท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มกีาร ลดราคา แจกหรอื
แถมสนิคา้ บ่อย มากน้อยเพยีงใด มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.28, S.D. = 0.620) 
และท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นมกีารประชาสมัพนัธ์โดยนักแสดง หรอือนิฟลูเอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอื
มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ( X = 4.27, S.D. = 0.693) ตามลาํดบั 
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ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ โดยใชค้่าความถี ่(Frequency)  
คา่รอ้ยละ (Percentage) คา่เฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การแปลผล
และการจดัอนัดบั สามารถแสดงไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่14 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 

การตดัสินใจซ้ือ X  S.D. แปลผล 
ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ขนมญีปุ่น่ซํ้า 4.63 0.532 มากทีส่ดุ 
ทา่นจะบอกต่อใหค้นอื่นรูถ้งึรสชาต ิคุณภาพ
และความคุม้คา่ทีไ่ดจ้ากขนมญีปุ่น่ 

4.51 0.640 มากทีส่ดุ 

ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อเพือ่นหรอืคน
รอบตวัของทา่นใหม้าซือ้ขนมญีปุ่น่ 

4.50 0.664 มากทีส่ดุ 

ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้ขนมญีปุ่น่เป็นของ
ฝากใหก้บัเพือ่นหรอืคนสนิท 

4.41 0.874 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.51 0.667 มากทีส่ดุ 
 
 จากตารางที ่14 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ มรีะดบั
อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.51 (S.D. = 0.667)  
 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 
ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ขนมญีปุ่น่ซํ้า อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.63, S.D. = 0.532) รองลงมา
คอื ท่านจะบอกต่อใหค้นอื่นรูถ้งึรสชาต ิคุณภาพและความคุม้ค่าทีไ่ดจ้ากขนมญีปุ่น่ อยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด ( X = 4.51, S.D. = 0.640) อนัดบัต่อมาคอื ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อเพื่อนหรอืคน
รอบตวัของท่านใหม้าซือ้ขนมญีปุ่น่ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.50, S.D. = 0.664) และท่านมี
แนวโน้มทีจ่ะซือ้ขนมญีปุ่น่เป็นของฝากใหก้บัเพือ่นหรอืคนสนิท อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.41, 
S.D. = 0.874)  
 
ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 5.1 การทดสอบคุณสมบตัขิองตวัแปร 
  ก่อนการตรวจสอบสมมตฐิาน ผูว้จิยัไดท้าํการตรวจสอบคุณสมบตัขิองตวัแปร ดงัน้ี 
 
  การทดสอบความปกตขิองขอ้มลู (Normality)  
  การทดสอบความปกตขิองขอ้มลู (Normality) สามารถวดัไดจ้ากค่าสถติ ิSkewness 
(SK : การกระจายทีส่มมาตร) และค่า Kurtosis (KU : ความสงูของการกระจาย) ศริชิยั พงษ์วชิยั 
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(2549 : 81-83) ไดก้ล่าววา่ คา่ลบและคา่บวกจะเป็นการแสดงทศิทางของขอ้มลู ชว่งคา่ตวัเลข -3.0   
ถงึ +3.0 จะแสดงถงึการกระจายของขอ้มลูแบบปกต ิ
 
ตารางที ่15 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และปจัจยั

ทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ 

ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมญ่ีปุ่ น 
Mean Median Mode S.D. Variance SK KU 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ผลติภณัฑ ์ 4.61 4.75 5.00 0.458 0.210 -0.950 0.041 
ราคา 4.34 4.33 4.00 0.498 0.248 -0.324 -0.181 
ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 

4.54 4.66 5.00 0.525 0.277 -0.976 -0.323 

การสง่เสรมิ 
การขาย 

4.30 4.33 4.33 0.567 0.322 -1.031 1.843 

ปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง 
ดา้นกลุ่มปฐมภมู ิ 3.83 3.75 3.50 0.563 0.318 -0.073 0.135 
ดา้นกลุ่มทุตยิภมู ิ 3.91 4.00 4.00 0.723 0.523 -0.475 -0.112 

 
 จากตารางที ่15 ผลการทดสอบการแจกแจงของขอ้มลูตวัแปร สว่นประสมทางการตลาด 
4Ps จาํนวน  4 ตวัแปรและปจัจยัทางกลุ่มสงัคมอา้งองิ 2 ตวัแปร รวมทัง้สิน้ 6 ตวัแปร พบว่า การ
แจกแจงขอ้มลูทัง้ 6 ตวัแปร มกีารแจกแจงแบบปกต ิเน่ืองจากมคี่าการกระจายทีส่มมาตร (Skewness) 
และความสงูของการกระจาย (Kurtosis) อยูใ่นชว่ง -3.0 ถงึ +3.0 ในขณะทีต่วัแปรมคีา่ความสงูของ
การกระจาย (Kurtosis) ของขอ้มลูเกนิกวา่ทีก่าํหนด 
 
  การตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอสิระ (Correlation) 
  ในการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Linear Regression) ผูว้จิยัดาํเนินการ
ตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร ก่อนการใชส้ถติเิพื่อวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุโดยกําหนด
เกณฑค์วามสมัพนัธ์ระหว่างคู่ตวัแปรตอ้งไม่เกนิ 0.9 จงึจะถอืไดว้่าตวัแปรนัน้ไม่มคีวาม สมัพนัธ์
กนัเอง (Multicollinearity) (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2556 : 93)  
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ตารางที ่16 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร สว่นประสมทางการตลาด 4Ps และปจัจยั
ทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

ตวัแปร 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือขนมญ่ีปุ่ นญ่ีปุ่ น การ

ตดัสินใจ
ซ้ือ ผลิตภณัฑ ์ ราคา 

ช่อง
ทางการจดั
จาํหน่าย 

การ
ส่งเสริม
การขาย 

กลุ่ม 
ปฐมภมิู 

กลุ่ม 
ทุติยภมิู 

PRD PRC PLC PRM PM SC PUR 
ผลติภณัฑ ์ PRD 1       
ราคา  PRC 0.366** 1      
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย PLC 0.466** 0.452** 1     
การสง่เสรมิการขาย  PRM 0.490** 0.375** 0.552** 1    
กลุม่ปฐมภมู ิ PM 0.313** 0.362** 0.299** 0.360** 1   
กลุม่ทุตยิภมู ิ SC 0.357** 0.369** 0.275** 0.407** 0.400** 1  
การตดัสนิใจ PUR 0.600** 0.426** 0.456** 0.578** 0.497** 0.572** 1 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

  
 จากตารางที ่16 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ ส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps และปจัจยักลุ่มสงัคมอา้งองิ จาํนวน 6 ตวัแปร พบว่าตวัแปรอสิระทัง้ 6 ตวั ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กนัเองเกนิกวา่ 0.9 ดงันัน้จงึไมเ่กดิปญัหา Multicollinearity  
 
 ในสว่นต่อไป เป็นการนําเสนอเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี   
 สมมตฐิานที ่1  สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญี่ปุ่นของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H0 :  สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(PRD) ราคา (PRC) ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (PLC) การสง่เสรมิการขาย (PRM) ไมส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H1 :  สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(PRD) ราคา (PRC) ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (PLC) การสง่เสรมิการขาย (PRM) สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
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ตารางที ่17 การวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีด่ขีองส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 

ตวัแปรพยากรณ์ R 
R 

Square 
Adjusted 
R Square 

R 
Square 
Change 

Std. Error 
of the 

Estimate 
F Sig. 

รปูแบบ 1 PRD 0.600 0.361 0.359 0.361 0.456 224.386 0.001 

รปูแบบ 2 
PRD, 
PRM 

0.683 0.466 0.464 0.106 0.417 173.465 0.001 

รปูแบบ 3 
PRD, 
PRM, 
PRC 

0.699 0.488 0.484 0.022 0.409 125.831 0.001 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

 
 จากตารางที ่17 ผลการวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีด่ขีองสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ พบวา่ 
 รปูแบบ 1 ตวัแปรพยากรณ์สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(PRD) สามารถ
พยากรณ์การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ ไดอ้ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีา่สมัประสทิธิก์าร
ตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 36.10 (R2 = 0.361) มคี่าความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานในการพยากรณ์ เทา่กบั 0.456 
 รปูแบบ 2 เมือ่เพิม่ตวัแปรพยากรณ์สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
(PRM) เขา้ไปในสมการ พบวา่ มคี่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอาํนาจในการพยากรณ์
เพิม่ขึน้เป็นรอ้ยละ 46.60 (R2 = 0.466) สามารถเพิม่ประสทิธภิาพการพยากรณ์ไดอ้ย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.01 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากบั 0.417 ลดลง
จากเดมิ 0.039 นัน่คอืสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(PRD) และสว่นประสมทาง
การตลาด 4Ps ดา้นการส่งเสรมิการขาย (PRM) สามารถรว่มกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้ขนม
ญีปุ่น่ ไดร้อ้ยละ 46.60 ซึง่เพิม่ขึน้จากเดมิ รอ้ยละ 10.50 
 รปูแบบ 3 เมื่อเพิม่ตวัแปรพยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นราคา (PRC) 
เขา้ไปในสมการ พบว่า มคี่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอาํนาจในการพยากรณ์เพิม่ขึน้
เป็น รอ้ยละ 48.80 (R2 = 0.488) สามารถเพิม่ประสทิธภิาพการพยากรณ์ไดอ้ย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และคา่ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เทา่กบั 0.409 ลดลงจากเดมิ 
0.008 นัน่คอื สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(PRD) และสว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ดา้นการสง่เสรมิการขาย (PRM) และสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นราคา (PRC) สามารถ
รว่มกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ รอ้ยละ 48.80 ซึง่เพิม่ขึน้จากเดมิ รอ้ยละ 2.20 แสดง
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ใหเ้หน็วา่ ดา้นผลติภณัฑ ์(PRD)  ดา้นการสง่เสรมิการขาย (PRM) และดา้นราคา (PRC) เมือ่เขา้สู่
สมการ สามารถรว่มกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 
 
ตารางที ่18 การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเชงิพหุของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผล

ต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 

ตวัแปร 
พยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

 
B SEb  Tolerance VIF 

(คา่คงที)่ 0.099 0.238  0.414 0.679   
PRD 0.471 0.053 0.379 8.946 0.001 0.722 1.386 
PRM 0.333 0.043 0.331 7.794 0.001 0.716 1.396 
PRC 0.187 0.046 0.163 4.096 0.001 0.816 1.226 

R = 0.699 R2 = 0.488 SEest = 0.409 F = 125.831 
หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
 จากตารางที่ 18 ผลการวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเชงิพหุของตวัพยากรณ์ในรูป
คะแนนดบิ (b) และคะแนนมาตรฐาน () ของตวัแปรสว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่น พบว่า Sig. (2-tailed) ของทุกตวัแปรพยากรณ์มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ดา้นผลติภณัฑ ์(PRD) ดา้นการสง่เสรมิการขาย (PRM) และดา้นราคา(PRC) สามารถรว่มกนัพยากรณ์
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ไดอ้ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ
เชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 48.80 (R2 = 0.488) มคี่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน   
ในการพยากรณ์ เทา่กบั 0.409 สามารถคาดคะเนการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ ไดจ้ากสมการถดถอย
ดงัน้ี  
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  
 Yො = 0.099 + 0.471 (PRD) + 0.333 (PRM) + 0.187 (PRC)  
 
 หมายความวา่ถงึแมอ้งคก์รจะไมใ่หค้วามสาํคญักบัเรือ่งสว่นประสมทางการตลาด 4Ps แต่
กจ็ะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่เทา่กบั 0.099  
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 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  
 Ẑ = 0.379 (PRD) + 0.331 (PRM) + 0.163 (PRC) 
 
 หมายความว่าถา้องคก์รใสค่่าผลติภณัฑ ์(PRD) เท่ากบั  = 0.379 เขา้ไป 1 หน่วย จะ
ทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ เพิม่ขึน้ 0.379 หน่วย ถา้องคก์รใสค่่าการสง่เสรมิการขาย (PRM) 
เท่ากบั  = 0.331 เขา้ไป 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ เพิม่ขึน้ 0.331 หน่วย ถา้
องคก์รใสค่่าราคา (PRC) เท่ากบั  = 0.163 เขา้ไป 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 
เพิม่ขึน้ 0.163 หน่วย  
 
 สมมตฐิานที ่2  ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 
 H0 :  ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิประกอบดว้ยกลุ่มปฐมภมู ิ(PM) และกลุ่มทุตยิภมู ิ(SC) 
ไมส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H1 :  ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิประกอบดว้ยกลุ่มปฐมภมู ิ(PM) และกลุ่มทุตยิภมู ิ(SC) 
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
ตารางที ่19 การวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีด่ขีองปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้ขนมญีปุ่น่ 

ตวัแปรพยากรณ์ R 
R 

Square 
Adjusted 
R Square 

R 
Square 
Change 

Std. Error 
of the 

Estimate 
F Sig. 

รปูแบบ 1 SC 0.572 0.327 0.326 0.327 0.468 193.721 0.001 

รปูแบบ 2 
SC, 
PM 

0.642 0.413 0.410 0.085 0.438 139.421 0.001 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตารางที่ 19 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรพยากรณ์ที่ดขีองปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ พบวา่ 
 รปูแบบ 1 ตวัแปรพยากรณ์ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ กลุ่มทุตยิภูม ิ(SC) สามารถพยากรณ์
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ ไดอ้ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคี่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ
เชงิพหหุรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 32.7 (R2 = 0.327) มคีา่ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน
ในการพยากรณ์ เทา่กบั 0.468 
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 รปูแบบ  2 เมื่อเพิม่ตวัแปรพยากรณ์ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ ดา้นกลุ่มปฐมภูม ิ(PM) 
พบว่ามคี่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์เพิม่ขึน้เป็น รอ้ยละ 41.3 
(R2 = 0.413) สามารถพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่น ไดอ้ย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากบั 0.438 ลดลงจากเดมิ 0.030 นัน่
คอืปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิกลุ่มทุตยิภูม ิ (SC) และดา้นกลุ่มปฐมภูม ิ (PM) สามารถรว่มกนัพยากรณ์
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ รอ้ยละ 41.30 ซึง่เพิม่ขึน้จากเดมิ รอ้ยละ 8.60 แสดงใหเ้หน็ว่า สงัคม
กลุ่มอา้งองิกลุ่มทุตยิภมู ิ(SC) และดา้นกลุ่มปฐมภมู ิ(PM) เมือ่เขา้สูส่มการ สามารถรว่มกนัพยากรณ์
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 
  
ตารางที่ 20 การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเชงิพหุของปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิส่งผลต่อ

การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ 

ตวัแปร 
พยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

 
B SEb  Tolerance VIF 

(คา่คงที)่ 1.907 0.164  11.631 0.001   
SC 0.351 0.033 0.445 10.593 0.001 0.840 1.191 
PM 0.322 0.042 0.319 7.588 0.001 0.840 1.191 

R = 0.642 R2 = 0.413 SEest = 0.438 F = 139.421 
หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตารางที่ 20 ผลการวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเชงิพหุของตวัพยากรณ์ในรูป
คะแนนดบิ (b) และคะแนนมาตรฐาน () ของตวัแปรปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ สง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อขนมญี่ปุ่น พบว่า Sig. (2-tailed) ของทุกตวัแปรพยากรณ์มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิดา้นกลุ่ม
ปฐมภูม ิ (PM) และดา้นกลุ่มทุตยิภูม ิ(SC) สามารถรว่มกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ได้
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการ
พยากรณ์ รอ้ยละ 41.30 (R2 = 0.413) มคี่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากบั 
0.438 สามารถคาดคะเนการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ ไดจ้ากสมการถดถอยดงัน้ี  
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  
 Yො = 1.907 + 0.351 (SC) + 0.322 (PM)   
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 หมายความวา่ถงึแมอ้งคก์รจะไมใ่หค้วามสาํคญักบัเรือ่งปจัจยัทางกลุ่มสงัคม แต่กจ็ะ
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่เทา่กบั 1.907 
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  
 Ẑ = 0.445 (SC) + 0.319 (PM) 
 
 หมายความว่าถา้องคก์รใสค่่ากลุ่มทุตยิภูม ิ(SC) เท่ากบั  = 0.445 เขา้ไป 1 หน่วย 
จะทาํใหห้ลงัการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ เพิม่ขึน้ 0.445 หน่วย ถา้องคก์รใสค่่า กลุ่มปฐมภูม ิ(PM) 
เทา่กบั  = 0.319 เขา้ไป 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ เพิม่ขึน้ 0.319 หน่วย  
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บทท่ี 5 
บทสรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การเสนอผลการศกึษาเรือ่ง สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร (The Influence of the 4Ps 
Marketing Mix and Reference Group Social Factors on Consumers' Purchase Decisions of 
Japanese Confectionery in Bangkok) เป็นการวจิยัเชงิปรมิาน (Quantitative Research) โดยใช้
วธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการศกึษา ไดนํ้าขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 
คอื ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครทีเ่คยซื้อขนมญี่ปุ่นทัง้จากทีป่ระเทศญี่ปุ่นและซือ้ในประเทศไทย 
จํานวน 400 คน มาทําการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธิกีารทางสถิติและทดสอบสมมติฐานการศกึษา 
โดยมคีวามมุง่หมายของการศกึษาดงัน้ี คอื  
 1.  เพื่อศกึษาระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิและการ
ตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคขนมญีปุ่น่ในกรงุเทพมหานคร 
 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นใน
กรงุเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปจัจัยทางสงัคมกลุ่มอ้างอิงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อขนมญี่ปุ่นใน
กรงุเทพมหานคร 
 
สรปุผลการวิจยั 
 จากผลการวเิคราะหข์อ้มลู สามารถสรปุผลการศกึษาออกเป็น 5 สว่นดงัต่อไปน้ี 
 สว่นที ่ 1  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี จาํแนกตามเพศ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 
283 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 70.80 มอีายไุมเ่กนิ 30 ปีมากทีส่ดุ จาํนวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.8 
สว่นใหญ่จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.00 รายไดต่้อเดอืนมาก
ทีสุ่ดอยูท่ี ่45,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 172 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.00 และสว่นใหญ่ทาํอาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชน จาํนวน 247 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.80 
 
 สว่นที ่ 2  ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ  
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิดา้นกลุ่มทุตยิภูมิ
อยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.91 (S.D. = 0.974) เมื่อพจิารณารายดา้น เรยีงตามค่าเฉลีย่จาก
มากไปหาน้อยไดด้งัน้ี 
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 1.  ดา้นกลุ่มทุตยิภูม ิมคี่าเฉลีย่โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดมคี่าเฉลีย่ 3.91 (S.D. = 
0.974) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ท่านคดิจะซือ้ขนม
ญี่ปุ่นจากกลุ่มเพื่อนสมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริ์ก เช่น เฟสบุ๊ค ทวติเตอร์หรอืเพจต่างๆ มกีารแชร์
ขอ้มลูขนมญีปุ่น่ท่านจงึอยากจะซือ้ตามมากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.03 (S.D. = 0.814) อยูใ่น
ระดบัมาก อนัดบัที ่2 คอื จากการบอกกล่าวของเพือ่นรว่มองคก์ร จงึทาํใหท้่านคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่
มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 3.92 (S.D. = 0.903) อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คอื ท่านคดิ
จะซือ้ขนมญีปุ่น่จากการเหน็ดารา/ผูม้ชีื่อเสยีงในสงัคมรวีวิผลติภณัฑท์า่นจงึเกดิความสนใจและอยาก
ใชต้ามมากน้อยเพยีงใด มคีา่เฉลีย่ 3.78 (S.D. = 1.105) อยูใ่นระดบัมาก 
 2.  ดา้นกลุ่มปฐมภูม ิมคี่าเฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่ 3.82 (S.D. = 0.895) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลี่ยสูงไปหาน้อย อนัดบัที่ 1 คอื ท่านคดิจะซื้อขนมญี่ปุ่น
ตามการบอกต่อจากเพื่อนสนิทมากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.08 (S.D. = 0.804) อยูใ่นระดบัมาก 
อนัดบัที ่2 คอื ท่านคดิจะซือ้ขนมญี่ปุน่เมื่อแฟนหรอืคนรกัพดูจูงใจมากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 3.94 
(S.D. = 0.896) อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที ่3 คอื ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกกล่าวจากสมาชกิใน
ครอบครวัมากน้อยเพยีงใด มคีา่เฉลีย่ 3.84 (S.D. = 0.795) อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คอื 
ท่านคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามคาํแนะนําจากเพื่อนบา้นมากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 3.45 (S.D. = 1.046) 
อยูใ่นระดบัมาก 
 
 สว่นที ่ 3  ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์
อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.61 (S.D. = 0.563) เมื่อพจิารณารายดา้น เรยีงตามค่าเฉลีย่
จากมากไปหาน้อยไดด้งัน้ี 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.61 (S.D. = 0.563) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นมรีปูลกัษณ์
ทีส่วยงามน่ารบัประทานมากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.76 (S.D. = 0.450) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
อนัดบัที ่2 คอื ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มคีุณภาพ มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.61 (S.D. = 0.536) 
อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ อนัดบัที ่3 คอื ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มสีสีนัทีส่วยงามน่าสนใจมากน้อยเพยีงใด 
มคีา่เฉลีย่ 4.58 (S.D. = 0.643) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ และอนัดบัสดุทา้ย คอื ท่านคดิว่าขนมญีปุ่น่มี
รสชาตทิีอ่รอ่ย มากน้อยเพยีงใด มคีา่เฉลีย่ 4.49 (S.D. = 0.625) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 2.  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีา่เฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.54 
(S.D. = 0.603) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ท่านคดิว่า
ขนมญีปุ่น่มชี่องทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.62 (S.D. = 0.561) 
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่2 คอื ท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นทุกทีม่กีารขายในแต่ละช่องทาง มสีนิคา้
ครบถว้นพรอ้มจําหน่าย มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.52 (S.D. = 0.624) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
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และอนัดบัสุดทา้ย คอื ท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นมชี่องทางในการซือ้ทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด มี
คา่เฉลีย่ 4.48 (S.D. = 0.625) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 3.  ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.33 (S.D. = 0.620) 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคา
ทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑม์ากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 34.54 (S.D. = 0.555) อยูใ่น
ระดบัมากที่สุด อนัดบัที่ 2 คอื ท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นมคีวามเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัขนม
ประเทศอื่น มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.25 (S.D. = 0.669) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด และอนัดบั
สดุทา้ย คอื ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีม่คีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 
4.22 (S.D. = 0.636) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 4.  ดา้นการส่งเสรมิการขาย มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.30 
(S.D. = 10.698) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ทา่นคดิวา่
ขนมญีปุ่น่ทีท่า่นตอ้งการซือ้ สามารถคน้หาขอ้มลูไดง้า่ย มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.36 (S.D. = 
0.782) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่2 คอื ท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นมกีาร ลดราคา แจกหรอืแถมสนิคา้ 
บ่อย มากน้อยเพยีงใด มากน้อยเพยีงใด มคีา่เฉลีย่ 4.28 (S.D. = 0.620) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด และ
อนัดบัสุดทา้ย คอื ท่านคดิว่าขนมญี่ปุ่นมกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอือนิฟลูเอนเซอรท์ีม่ ี
ความน่าเชื่อถอื มากน้อยเพยีงใด มคีา่เฉลีย่ 4.27 (S.D. = 0.698) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ  
 
 สว่นที ่ 4  ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 (S.D. = 0.667) พจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อยพบว่า 
อนัดบัที ่1 คอื ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ขนมญีปุ่น่ซํ้า มคี่าเฉลีย่ 4.63 (S.D. = 0.532) อยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่2 คอื ท่านจะบอกต่อใหค้นอื่นรูถ้งึรสชาต ิคุณภาพและความคุม้ค่าทีไ่ด้
จากขนมญีปุ่น่ มคี่าเฉลีย่ 4.51 (S.D. = 0.664) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่3 คอื ท่านมแีนวโน้ม  
ทีจ่ะบอกต่อเพื่อนหรอืคนรอบตวัของท่านใหม้าซือ้ขนมญีปุ่น่ มคี่าเฉลีย่ 4.50 (S.D. = 0.664) อยูใ่น
ระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ยคอื ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้ขนมญีปุ่่นเป็นของฝากใหก้บัเพื่อนหรอื
คนสนิท มคีา่เฉลีย่ 4.41 (S.D. = 0.874) 
 
 สว่นที ่ 5  การทดสอบสมมตฐิาน 
 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยัที ่1 
 
 สมมตฐิานการวจิยัที ่1 สว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
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 จากการทดสอบสมมตฐิานพบวา่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้พบว่า สว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(PRD) ดา้นการสง่เสรมิการขาย (PRM) และดา้นราคา (PRC)  สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดยตวัแปรพยากรณ์ทัง้ 2 ดา้น มคีวามสมัพนัธท์างบวกและสามารถรว่มกนั
พยากรณ์สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ ไดอ้ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
การตดัสนิใจเชงิพหหุรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 48.8 มสีมการถดถอยดงัน้ี 
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  
 Yො = 0.099 + 0.471 (ผลติภณัฑ)์ + 0.333 (การสง่เสรมิการขาย) + 0.187 (ราคา)  
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  
 Ẑ = 0.379 (ผลติภณัฑ)์ + 0.331 (การสง่เสรมิการขาย) + 0.163 (ราคา)  
 
 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยัที ่2 
 สมมตฐิานการวจิยัที ่2 ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่
ญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ 
ดา้นปฐมภูมแิละดา้นทุตยิภูม ิสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดยตวัแปรพยากรณ์ทัง้ 2 ดา้น 
มคีวามสมัพนัธท์างบวกและสามารถร่วมกนัพยากรณ์สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ ไดอ้ยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอาํนาจในการพยากรณ์ 
รอ้ยละ 41.3 มสีมการถดถอยดงัน้ี 
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  
 Yො = 1.907 + 0.351 (ดา้นทุตยิภมู)ิ + 0.322 (ดา้นปฐมภมู)ิ   
 
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  
 Ẑ = 0.445 (ดา้นทุตยิภมู)ิ + 0.319 (ดา้นปฐมภมู)ิ 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการทดสอบสมมตฐิานของการศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยั
ทางสงัคมกลุ่มอา้งองิส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร (The 
Influence of the 4Ps Marketing Mix and Reference Group Social Factors on Consumers' 
Purchase Decisions of Japanese Confectionery in Bangkok) สามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
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 1.  ผลการศกึษาระดบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และการตดัสนิใจซือ้ขนมญี่ปุ่น 
พบวา่ ระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคสว่น
ใหญ่มคีวามเหน็วา่ขนมญีปุ่น่มรีปูลกัษณ์ทีส่วยงามน่ารบัประทานอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ลาํดบัถดัมา
คอืดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามเหน็ว่าขนมญีปุ่น่มชี่องทางการชาํระ
เงนิทีห่ลากหลายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นราคาโดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามเหน็ว่า
ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละการศกึษาระดบัการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่่น 
พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ขนมญีปุ่น่ซํ้าอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 2. ผลการศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 4Ps พบว่า ปจัจยัสว่นสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการขายและดา้นราคา สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ จากผลการ
วเิคราะหต์วัแปลพยากรณ์ทีด่ขีองสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑส์ง่ผลสงูสุด และรองลงมา
คอื ดา้นการส่งเสรมิการขาย และดา้นราคา ตามลําดบั สาเหตุเน่ืองมาจาก ขนมญี่ปุน่เป็นผลติภณัฑ์
ทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั ทัง้ในดา้นรสชาต ิคุณภาพวตัถุดบิ และการออกแบบบรรจุภณัฑท์ีด่งึดดูใจ
ผูบ้รโิภค ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัตวัผลติภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรกในการตดัสนิใจซือ้ นอกจากน้ี 
ขนมญี่ปุ่นหลายชนิดยงัมจุีดเด่นดา้นความพเิศษเฉพาะฤดูกาล หรอืมรีสชาตทิีแ่ตกต่างจากขนม
ทัว่ไปในทอ้งตลาด เช่น KitKat รสชาเขยีว หรอื Tokyo Banana เป็นตน้ รวมไปถงึการจดัโปรโมชัน่ 
การแจกตวัอยา่งสนิคา้ โปรโมชัน่ลดราคา หรอืแคมเปญสง่เสรมิการขายผา่นแพลตฟอรม์ออนไลน์
และอนิฟลูเอนเซอร ์มผีลต่อการกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อมากขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของจนัทรวทัน์ แกว้ทอง; และทฆิมัพร พนัลกึเดช (2566) ทีพ่บว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด สง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑข์นมขบเขีย้วในจงัหวดัสมุทรสาคร ตามลําดบั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรซิกี ้
ดารม์าวนั; และอเด รามา อารย์ ู(Rizky Darmawan; and Ade Rahma Ayu. 2024) ทีพ่บว่าปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสรมิการตลาด
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมมนัฝรัง่ทอด ทีร่า้น เครอาซ ีนายลา อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 3.  ผลการศกึษาระดบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิและการตดัสนิใจซือ้ขนมญี่ปุน่ พบว่า 
ระดบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นกลุ่มทุตยิภูม ิผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวาม 
เหน็ว่าผูบ้รโิภคจะซื้อขนมญี่ปุ่นจากคําบอกกล่าวของกลุ่มเพื่อนสมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริก์ เช่น 
เฟสบุ๊ค ทวติเตอรห์รอืเพจต่างๆ ทีม่กีารแชรข์อ้มลูขนมญี่ปุ่นอยู่ในระดบัมาก ลําดบัถดัมาคอืดา้น
กลุ่มปฐมภูม ิโดยผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่าจะซือ้ขนมญี่ปุ่นตามการบอกต่อจากเพื่อนสนิท
อยูใ่นระดบัมาก  
 4.  ผลการศกึษาปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ พบวา่ ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดยดา้นกลุ่มทุตยิภูมสิง่ผลมากทีสุ่ดและรองลงมาคอืดา้นกลุ่มปฐมภูม ิ
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 สาเหตุเน่ืองมาจาก กลุ่มทุตยิภูม ิเช่น เพื่อนร่วมงาน ผูเ้ชีย่วชาญ 
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อนิฟลเูอนเซอร ์และคอนเทนตบ์นสือ่ออนไลน์ มบีทบาทสาํคญัในการสรา้งอทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ขนมญีปุ่่นของผูบ้รโิภค ในปจัจุบนั ผูบ้รโิภคจาํนวนมากมแีนวโน้มทีจ่ะรบัขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้
และแบรนดจ์ากสื่อออนไลน์ รวีวิสนิคา้ และแนะนําจากบุคคลทีม่อีทิธพิลทางสงัคม มากกว่าการตดัสนิใจ
ดว้ยตวัเองเพยีงอยา่งเดยีว ในขณะที ่กลุ่มปฐมภมู ิเชน่ ครอบครวัและเพื่อนสนิท กย็งัคงมอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิง่เมื่อต้องเลอืกซื้อขนมญี่ปุ่นเป็นของฝากหรอืของขวญั แต่
เน่ืองจากพฤตกิรรมการบรโิภคในปจัจุบนัมแีนวโน้มพึง่พาขอ้มูลจากกลุ่มทุตยิภูมมิากขึน้ ทําให้
บทบาทของกลุ่มปฐมภูมมิอีทิธพิลรองลงมา ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสรวรรณ กติตอิมรรตัน์; 
และสุมาล ีสว่าง (2566) พบว่า ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้แบรนด์
ไอศกรมีวอลลใ์นช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือ้โควดิ-19 โดยกลุ่มปฐมภูมปิระกอบดว้ย 
กลุ่มสมาชกิในครอบครวั กลุ่มเพื่อน และกลุ่มทุตยิภูมปิระกอบดว้ยกลุ่มผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตและกลุ่ม 
ผูท้รงอทิธพิลสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้แบรนดไ์อศกรมีวอลลข์องกลุ่มผูบ้รโิภคในช่วงสถานการณ์
การแพรร่ะบาดของเชือ้โควดิ-19 อยา่งมรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยภาพรวมพบว่า 
ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
ข้อเสนอแนะงานวิจยั 
 ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากงานวจิยัเพือ่นําไปใชป้ระโยชน์ 
 ผูว้จิยันําขอ้คน้พบทีไ่ดจ้ากงานวจิยัมาเสนอแนะแก่ผูป้ระกอบการ ธุรกจิผลติหรอืจําหน่าย
ขนมญี่ปุ่นหรอืธุรกจินําเขา้ขนมญี่ปุ่น เพื่อนําไปใชใ้นการวางแผนพฒันาและปรบัปรุงกลยุทธท์าง
ตลาดในดา้น ผลติภณัฑ ์การสง่เสรมิการขาย ราคา และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดงัน้ี  
 1. ผลการศกึษาพบว่าระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้พบว่าในดา้นผลติภณัฑ ์(PRD) ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดย
ผูบ้รโิภคคดิว่าขนมญีปุ่น่มรีปูลกัษณ์ทีส่วยงามน่ารบัประทาน ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมุง่เน้นการ
ออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละลกัษณะของขนมใหม้คีวามสวยงามและดงึดดูใจ เพือ่กระตุน้ความตอ้งการ
ซือ้ของผูบ้รโิภคใหม้ากขึน้ ต่อมาคอืดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (PLC) ระดบัความคดิเหน็อยูใ่น
ระดบัมากทีส่ดุ แมว้า่จากผลการศกึษาจะพบวา่ ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายไมม่นียัสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ 
จงึไมแ่นะนําใหข้ยายชอ่งทางใหมโ่ดยไมจ่าํเป็น แต่ผูป้ระกอบการยงัคงตอ้งรกัษาความหลากหลาย
ของช่องทางการจดัจําหน่าย เพื่ออํานวยความสะดวกแก่ลูกคา้ และพจิารณาปรบักลยุทธไ์ปสู่ช่องทาง 
ทีม่ศีกัยภาพมากขึน้โดยมุง่เน้นไปทีช่อ่งทางทีม่แีนวโน้มเตบิโต เชน่ การขายผา่นออนไลน์และแพลตฟอรม์
อคีอมเมริซ์ ในดา้นราคา (PRC) ระดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยผูบ้รโิภคเหน็ว่าความ
เหมาะสมของราคากบัคณุภาพของผลติภณัฑม์ากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรรกัษาคุณภาพของ
สนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัระดบัราคา และสามารถ ใชก้ลยุทธก์ารสื่อสารทางการตลาดเพื่อเน้นจุดเด่น
ดา้นคุณภาพใหช้ดัเจนยิง่ขึน้ เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคและสุดทา้ยการส่งเสรมิการขาย 
(PRM) ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยปจัจยัที่ไดร้บัคะแนนเฉลี่ยสูงสุด คอื ความ 
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สามารถในการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัขนมญี่ปุ่นทีต่อ้งการซือ้ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรพฒันาและ
ปรบัปรงุชอ่งทางการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ เช่น การเพิม่รายละเอยีดสนิคา้บนเวบ็ไซต ์การใชส้ื่อ
โซเชยีลมเีดยี หรอืการรวีวิผลติภณัฑผ์า่นอนิฟลเูอนเซอร ์เพือ่ชว่ยใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจซือ้
ไดส้ะดวกขึน้ 
 2. ผลการศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ โดย 
ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลสงูสดุตามมาดว้ย การสง่เสรมิการขายและดา้นราคา ตามลําดบั ในขณะทีช่่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (Place) ไมม่ผีลอยา่งมนียัสาํคญั ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบั
องคป์ระกอบทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วาม 
สําคญักบัรูปลกัษณ์ของขนมญี่ปุ่นทีส่วยงามและน่ารบัประทาน ซึ่งเป็นปจัจยัหลกัทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรมุง่เน้นการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หม้คีวามโดดเด่นและสะทอ้น
ถงึความเป็นเอกลกัษณ์ของญี่ปุ่น เช่น การใชล้วดลายทีส่ื่อถงึวฒันธรรมญี่ปุ่นและสสีนัทีด่งึดูดใจ 
นอกจากน้ีอาจนําเสนอรสชาตทิีม่คีวามหวานน้อยลงเพือ่สอดคลอ้งกบักระแสการดแูลรกัษาสขุภาพ 
อาจเป็นกลยุทธท์ีช่่วยเพิม่ความน่าสนใจใหก้บัสนิคา้และกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคมาก
ขึน้ ดา้นราคา ผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัความคุม้ค่าระหว่างราคากบัคุณภาพ
ของสนิคา้ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรรกัษาคุณภาพของสนิคา้ใหอ้ยู่ในระดบัทีเ่หมาะสมกบัราคาที่
กําหนด และใชก้ลยุทธก์ารกําหนดราคาตามมลูค่าทีผู่บ้รโิภครบัรู ้ซึง่หมายถงึการตัง้ราคาใหเ้หมาะสม
กบัคุณภาพทีนํ่าเสนอ เช่น หากเป็นขนมทีใ่ชว้ตัถุดบิพรเีมยีม กค็วรมกีารสื่อสารใหช้ดัเจนว่าผลติภณัฑ์
มคีุณภาพสงูและแตกต่างจากขนมทัว่ไป เพื่อทําใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึความคุม้ค่า นอกจากน้ี การใช้
กลยุทธก์ารกําหนดราคาชุดสนิคา้ เช่น การจดัเซต็ขนมขนาดเลก็หลายรสชาตใินราคาพเิศษ อาจ
ชว่ยเพิม่โอกาสใหผู้บ้รโิภคทดลองผลติภณัฑไ์ดม้ากขึน้ และสง่เสรมิใหเ้กดิการซือ้ซํ้าในอนาคต ดา้น
การสง่เสรมิการขาย พบวา่ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการเขา้ถงึขอ้มลูสนิคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
และใหค้วามสนใจกบัรวีวิจากผูม้อีทิธพิลทางสงัคม ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญักบั
การตลาดผา่นสื่อดจิทิลั โดยการใชแ้พลตฟอรม์ออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, TikTok และ 
YouTube ในการสรา้งการรบัรูเ้กีย่วกบัสนิคา้ การผลติเน้ือหาทีด่งึดูดความสนใจ เช่น วดิโีอรวีวิ
สนิคา้ หรอืการนําเสนอผลติภณัฑผ์่านแนวคดิ “Unboxing” ทีแ่สดงบรรจุภณัฑแ์ละคุณภาพของ
สนิคา้ จะชว่ยใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจและตดัสนิใจซือ้งา่ยขึน้ นอกจากน้ี การใชก้ลยุทธ ์Influencer 
Marketing โดยรว่มมอืกบัอนิฟลูเอนเซอรท์ีเ่ชีย่วชาญดา้นอาหารและขนมญีปุ่น่ จะช่วยสรา้งความ
น่าเชื่อถอืใหก้บัผลติภณัฑ ์และทําใหแ้บรนดเ์ป็นทีรู่จ้กัในวงกวา้งมากขึน้ อกีทัง้ การจดักจิกรรม
สง่เสรมิการขายออนไลน์ เชน่ การใหค้ปูองสว่นลดสาํหรบัลูกคา้ใหม ่หรอืโปรโมชัน่ “ซือ้ 2 แถม 1” 
ในชว่งเทศกาลสาํคญั กเ็ป็นอกีแนวทางหน่ึงทีส่ามารถช่วยกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย แมว้่าผลการศกึษาจะพบว่าช่องทางการจดัจําหน่ายไม่มผีลอย่างมี
นยัสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค แต่ผูป้ระกอบการยงัคงควรใหค้วามสาํคญักบัการปรบัปรุง
ประสบการณ์ในการซือ้สนิคา้ใหส้ะดวกและน่าสนใจยิง่ขึน้ การพฒันาและปรบัปรุงการใหบ้รกิารใน
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รา้นคา้ปลกีและซูเปอรม์ารเ์กต็พรเีมยีม เช่น Don Don Donki, Tsuruha, MaxValue ใหม้มีุมแสดง
สนิคา้เด่นและมขีอ้มลูสนิคา้อยา่งครบถว้น จะช่วยใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจเลอืกซือ้ไดง้า่ยขึน้ 
นอกจากน้ี การพฒันาแพลตฟอรม์ออนไลน์ใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ เช่น การออกแบบเวบ็ไซตท์ี่
ใชง้านงา่ย การเพิม่ตวัเลอืกการชําระเงนิทีห่ลากหลาย และการจดัส่งทีร่วดเรว็ จะช่วยสรา้งความ
สะดวกใหก้บัผูบ้รโิภค และสง่เสรมิใหเ้กดิความพงึพอใจต่อการซือ้สนิคา้ผา่นช่องทางออนไลน์มาก
ขึน้ 
 3. ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัทางสงัคมจากกลุ่มอ้างองิส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนม
ญีปุ่น่ โดย กลุ่มทุตยิภูม ิมผีลสงูสุดตามมาดว้ย กลุ่มปฐมภูม ิ ดงันัน้จะเหน็ไดว้่าความคดิเหน็และ
คําแนะนําจากบุคคลใกลช้ดิ รวมถงึขอ้มลูจากสื่อออนไลน์และโซเชยีลมเีดยี มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภค เน่ืองจาก กลุ่มทุตยิภูม ิมอีทิธพิลสงูสุดต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่
มคีวามหน็ว่า คดิจะซือ้ขนมญีปุ่่นตามขอ้มลูทีม่กีารแชรจ์ากกลุ่มเพื่อนสมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริก์
ต่างๆ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรเน้นไปทีก่ารแชรข์อ้มลูเกีย่วกบัขนมญี่ปุ่นผ่านโซเชยีลมเีดยี เช่น 
Facebook, Twitter และเพจรวีวิอาหาร โดยผูป้ระกอบการควรมุง่เน้นกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั โดย
ใชแ้พลตฟอรม์ออนไลน์เป็นเครื่องมอืสาํคญัในการสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมาย เช่น การใหข้อ้มลูผลติภณัฑ์
ผา่นคอนเทนต์รวีวิเพื่อกระตุน้ใหเ้กดิการบอกต่อผา่นโซเชยีลมเีดยี เพื่อกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ จาก 
นัน้จงึคอ่ยพจิารณาในการทาํแผนการตลาดผา่นทางดาราหรอืผูม้ชีื่อเสยีง เน่ืองจากมอีธพิลรองลงมา 
โดยการใช ้Influencer Marketing เป็นตน้ สาํหรบักลุ่มปฐมภูมทิีม่อีทิธพิลรองลงมา พบว่า คําแนะนํา
จากเพื่อนสนิท คนรกั และสมาชกิในครอบครวั มผีลอย่างมนีัยสําคญัต่อการเลอืกซื้อขนมญี่ปุ่น 
ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใชก้ลยุทธก์ารตลาดแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Marketing) และ
ส่งเสรมิใหเ้กดิการซื้อแบบกลุ่มผ่านโปรโมชัน่หรอืกจิกรรมทางการตลาดทีเ่หมาะสม เช่น การจดั
โปรโมชนัสาํหรบัคู่รกั หรอืแพก็เกจสาํหรบัการซือ้แบบครอบครวั เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิการแนะนําใน
วงกวา้ง 
 
 ขอ้เสนอแนะสาํหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป 
 1.  สาํหรบัการวจิยัในครัง้ต่อไป ควรพจิารณาขยายขอบเขตกลุ่มตวัอยา่งไปยงัผูบ้รโิภค
ในหวัเมอืงใหญ่ในปรมิณฑลหรอืจงัหวดัทอ่งเทีย่วทีม่นีกัทอ่งเทีย่วชาวไทยไปญีปุ่น่เป็นจาํนวนมาก 
เช่น เชยีงใหม่ ภูเกต็ พทัยา เพื่อเปรยีบเทยีบการซื้อขนมญี่ปุ่นในแต่ละพืน้ที่ อกีทัง้จากขอ้มูลที่
ระบุว่าตลาดอคีอมเมริซ์เตบิโตสงู ควรเพิม่การสาํรวจการซือ้ขนมญี่ปุ่นผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 
Shopee, Lazada หรอืรา้นคา้จากญีปุ่น่โดยตรง เพื่อนํามาเปรยีบเทยีบกบัการซือ้ผา่นรา้นคา้ปลกี 
รวมถงึพจิารณากลุ่มตวัอย่างตามเจนเนอเรชนั เช่น การแยกกลุ่มตวัอย่างตามอายุ (Gen Z, Millennials, 
Gen X) อาจชว่ยใหเ้ขา้ใจการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
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 2.  การศกึษาครัง้น้ีเน้นวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาด 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการขาย (Promotion) รวมถงึปจัจยั
ทางสงัคมกลุ่มอา้งองิทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภค อยา่งไรกต็ามในระหว่าง
การเกบ็ขอ้มูล มกีารรวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดว้ย แต่ขอ้มลูส่วนน้ีไม่ไดถู้ก
นํามาวเิคราะหใ์นเชงิลกึ ดงันัน้ งานวจิยัครัง้ถดัไปควรใหค้วามสาํคญักบัการศกึษาพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ เช่น การศกึษาถงึแรงจูงใจในการซื้อว่าผูบ้รโิภคเลอืกซื้อ
ขนมญีปุ่น่เพราะตอ้งการบรโิภคเอง ซือ้เป็นของฝาก หรอืไดร้บัอทิธพิลจากคาํแนะนําของบุคคลอื่น 
นอกจากน้ี ควรศกึษากระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคว่ามกีารคน้หาขอ้มลูจากแหล่งใด เช่น 
การรวีวิสนิคา้บนโซเชยีลมเีดยี การโฆษณาจากผูผ้ลติ หรอืคาํแนะนําจากเพื่อนและครอบครวั อกี
ทัง้ควรวเิคราะหค์วามถีใ่นการซือ้และพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคว่า กลุ่มทีเ่คยซือ้ขนมญีปุ่น่
แลว้มแีนวโน้มทีจ่ะซือ้ซํ้า หรอืเปลีย่นไปทดลองขนมยีห่อ้ใหมห่รอืไม ่
 3. งานวจิยัครัง้ถดัไปควรศกึษาปจัจยัเพิม่เตมิ โดยศกึปจัจยัทีอ่าจมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ขนมญีปุ่น่ เชน่ อทิธพิลของโซเชยีลมเีดยีและอนิฟลเูอนเซอร ์ซึง่เป็นชอ่งทางสาํคญัในการเลอืก
ซือ้สนิคา้ ควรวเิคราะหว์่าแพลตฟอรม์ใดมอีทิธพิลมากทีสุ่ด เช่น Facebook, Instagram, TikTok 
หรอื YouTube รวมถงึผลของรวีวิจากอนิฟลูเอนเซอรต่์อการเลอืกซือ้ของผูบ้รโิภค และอาจศกึษา
ความสมัพนัธร์ะหว่างความภกัดต่ีอแบรนดแ์ละพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า เพื่อดูว่าผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ขนม
ญี่ปุ่นมีแนวโน้มซื้อซํ้าหรือเปลี่ยนไปลองสินค้าใหม่ โดยใช้ตัวชี้ว ัด เช่น ความพึงพอใจต่อสินค้า 
ประสบการณ์หลงัการบรโิภค และทศันคตต่ิอแบรนดห์รอืไม ่
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เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กบัปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือขนมญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 
 

เรียน  ผูต้อบแบบสอบถาม 
 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทําขึ้นเพื่อเก็บขอ้มูลของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยมี
วตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษา สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่่นของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยนําผลทีไ่ดจ้ากการศกึษามาวางแผน
เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการต่อไป โดยม ีผูช้่วยศาสตราจารย์ ดร.บุญญาดา นาสมบูรณ์ 
อาจารยป์ระจําหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาบรหิารธุรกจิญีปุ่่น คณะบรหิารธุรกจิ สถาบนั
เทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ เป็นหวัหน้าโครงการวจิยั   
 ผูว้จิยั ใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านโปรดสละเวลาตอบแบบสอบถามใหค้รบถ้วน
สมบรูณ์และตรงตามความจรงิมากทีส่ดุ คาํตอบของทา่นจะไมม่สีว่นไดส้ว่นเสยีหรอืมผีลต่อตวัทา่น
แต่อย่างใด นอกจากนัน้ คําตอบรายบุคคลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั โดยแบบสอบถามมี
ทัง้สิน้ 5 ตอน รวม 7 หน้า โดยมรีายละเอยีดแต่ละสว่นดงัน้ี ดงัน้ี 
 ตอนที ่1  ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2  คาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 ตอนที ่3  คาํถามเกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ 
 ตอนที ่4  คาํถามเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
 ตอนที ่5  คาํถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 

นายวารธิร ชณิะวงศ ์
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขาบรหิารธุรกจิญีปุ่น่  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ข้อคาํถามเพ่ือตรวจสอบกลุ่มตวัอย่าง เป้าหมาย 
1. ทา่นเคยซือ้ขนมญีปุ่น่หรอืไม ่(ทัง้จากในไทยและในประเทศญีปุ่น่) 
  1.1) เคยซือ้ทีป่ระเทศไทย 
  1.2) เคยซือ้ทีป่ระเทศญีปุ่น่ 
  1.3) เคยซือ้ทัง้ทีป่ระเทศไทยและประเทศญีปุ่น่ 
  1.4) ไมเ่คยซือ้ 
 หมายเหตุ : กรณีทีต่อบว่าไม่เคย จะหยุดการตอบขอ้คําถาม กรณีทีต่อบว่าเคย คอื
กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบคาํถามในขอ้ต่อๆ ไป 
 
ตอนท่ี 1 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่น 
1. เพศ 
  1.1) ชาย   1.2) หญงิ 
 
2. อายขุองทา่น 
  2.1) ไมเ่กนิหรอืเทา่กบั 20 ปี  2.2) 21-30 ปี  
  2.3) 31-40 ปี  2.4) 41-50 ปี 
  2.5) 50 ปีขึน้ไป  
 
3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ (ไมร่วมระดบัการศกึษาทีย่งัไมส่าํเรจ็การศกึษา) 
  3.1) มธัยมศกึษาหรอืตํ่ากวา่  3.2) อนุปรญิญา/ปวช./ปวส.  
            3.3) ปรญิญาตร ี                           3.4) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
  4.1) ไมเ่กนิหรอืเทา่กบั 15,000 บาท   4.2) 15,001-30,000 บาท 
  4.3) 30,001-45,000 บาท  4.4) 45,001 บาทขึน้ไป  
 
5. อาชพี 
  5.1) นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา             5.2) พนกังานบรษิทัเอกชน  
  5.3) พนกังานราชการ  5.4) เจา้ของธุรกจิ หรอืธุรกจิสว่นตวั 
  5.5) อื่นๆ ...................     
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ตอนท่ี 2  คาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คาํถามสว่นน้ีเป็นคาํถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัการศกึษา
พฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของคนเกีย่วขอ้งกบัการซือ้ และการขายสนิคา้ 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
 
6. เหตุผลในขอ้ใดทีท่าํใหท้า่นตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่มากทีส่ดุ 
    ชื่นชอบรสชาตแิละลกัษณะเฉพาะของขนมญีปุ่น่ 
    มคีวามไวว้างใจในคุณภาพและมาตรฐานของขนมญีปุ่น่ 
    เคยบรโิภคขนมญีปุ่น่แลว้ไดร้บัประสบการณ์ทีด่ ี
    เลอืกซือ้เพราะไดร้บัอทิธพิลจากดาราหรอือนิฟลเูอนเซอรท์ีร่วีวิขนมญีปุ่น่ 
    มกีารจดัโปรโมชัน่และสว่นลดทีคุ่ม้คา่ 
    มวีางจาํหน่ายในหลายชอ่งทาง เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ หรอืแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
    การจดัสง่ของรา้นคา้รวดเรว็ และไดร้บัสนิคา้ตรงตามทีส่ ัง่ซือ้ 
    มรีวีวิจากผูบ้รโิภคจาํนวนมากทีใ่หค้วามคดิเหน็ในแงด่ ี
7. ใครทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของทา่นมากทีส่ดุ 
    เพือ่น 
    แฟน 
          ครอบครวั 
           ดารา 
           อนิฟลเูอนเซอร ์
           คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
8. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่บ่อยแคไ่หนภายในระยะเวลา 1 ปี 
  น้อยกวา่ 3 ครัง้ ต่อปี  
  3 ถงึ 5 ครัง้ต่อปี 
  มากกวา่ 5 ครัง้ต่อปี 
9. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่ครัง้ล่าสดุเมือ่ไหร ่
  ภายใน 1 สปัดาหท์ีผ่า่นมา  
  ภายใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ภายใน 3 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ภายใน 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
  มากกวา่ 6 เดอืน 
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10. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่เป็นมลูคา่เทา่ใดในแต่ละครัง้ 
  น้อยกวา่ 500 บาทต่อครัง้  
  500 บาทถงึ 1,000 บาทต่อครัง้ 
  มากกวา่ 1,000 บาทต่อครัง้ 
 
คาํช้ีแจง  เพื่อตอบคาํถามในตอนที ่3 - 5 โปรดอ่านขอ้คาํถาม โดยการประเมนิเหตุการณ์หรอื

ประสบการณ์ทีท่่านพบทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่านในขณะน้ีมากทีสุ่ดเพยีงคําตอบ
เดยีว แลว้ทาํเครือ่งหมาย X ลงในชอ่ง “ระดบัความคดิเหน็” โดยคาํตอบแบ่งระดบัความ
คดิเหน็เป็น 5 ระดบั มคีวามหมาย ดงัน้ี 

 
   ระดบั  5  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีส่ดุ  
   ระดบั  4  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
   ระดบั  3  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
   ระดบั  2  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
   ระดบั  1  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีส่ดุ  
 
ตอนท่ี 3 คาํถามเกีย่วกบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ คําถามส่วนน้ีเป็นคาํถามทีเ่กีย่วขอ้งกบักลุ่ม

บุคคลในสงัคมทุกกลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ สามารถแยกประเภทของ
กลุ่มโดยใชร้ะดบัความสมัพนัธ ์ความใกลช้ดิและการตดิต่อในกลุ่ม  

 

ปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
ด้านกลุ่มปฐมภมิู (Primary Group) 
11. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกกล่าวจากสมาชกิในครอบครวั
มากน้อยเพยีงใด 

     

12. ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกต่อจากเพือ่นสนิทมาก
น้อยเพยีงใด 

     

13. ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่เมือ่แฟนหรอืคนรกัพดูจงูใจมากน้อย
เพยีงใด 

     

14. ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามคาํแนะนําจากเพือ่นบา้นมาก
น้อยเพยีงใด 
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ปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
ด้านกลุ่มทุติยภมิู (Secondary Group) 
15. จากการบอกกล่าวของเพือ่นรว่มองคก์ร จงึทาํใหท้า่นคดิจะ
ซือ้ขนมญีปุ่น่มากน้อยเพยีงใด 

     

16. ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่จากการเหน็กลุ่มเพือ่นสมาชกิในโซ
เชยีลเน็ตเวริก์ เชน่ เฟสบุ๊ค ทวติเตอรห์รอืเพจต่างๆ มกีารแชร์
ขอ้มลูขนมญีปุ่น่ ทา่นจงึอยากจะซือ้ตามมากน้อยเพยีงใด 

     

17. ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่จากการเหน็ดารา/ผูม้ชีื่อเสยีงใน
สงัคมรวีวิผลติภณัฑท์า่นจงึเกดิความสนใจและอยากใชต้ามมาก
น้อยเพยีงใด 

     

 
ตอนท่ี 4 คาํถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps คาํถามส่วนน้ีเป็นคําถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัชุด

ของเครือ่งมอืต่างๆ  ทางการตลาด ซึง่นํามาใชเ้พื่อปฏบิตัใิหไ้ดต้ามวตัถุประสงคท์างการตลาด
ในตลาดเป้าหมาย  

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
ผลิตภณัฑ ์(Product) 
18. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีปูลกัษณ์ทีส่วยงามน่ารบัประทานมาก
น้อยเพยีงใด 

     

19. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มสีสีนัทีส่วยงามน่าสนใจมากน้อย
เพยีงใด 

     

20.ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีสชาตทิีอ่รอ่ย มากน้อยเพยีงใด      
21.ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มคีณุภาพ มากน้อยเพยีงใด      
ราคา (Price) 
22. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของ
ผลติภณัฑม์ากน้อยเพยีงใด 

     

23. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีม่คีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ 
มากน้อยเพยีงใด 

     

24. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มคีวามเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบั
ขนมประเทศอื่น มากน้อยเพยีงใด 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
25. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางในการซือ้ทีห่ลากหลาย มาก
น้อยเพยีงใด 

     

26. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทกุทีม่กีารขายในแต่ละชอ่งทาง มสีนิคา้
ครบถว้นพรอ้มจาํหน่าย มากน้อยเพยีงใด 

     

27. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย 
มากน้อยเพยีงใด 

     

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
28. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มกีาร ลดราคา แจกหรอืแถมสนิคา้ บ่อย 
มากน้อยเพยีงใด 

     

29. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอื
อนิฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอื มากน้อยเพยีงใด 

     

30. ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทีท่า่นตอ้งการซือ้ สามารถคน้หาขอ้มลู
ไดง้า่ย มากน้อยเพยีงใด 

     

 
ตอนท่ี 5 คําถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ คําถามส่วนน้ีเป็นคําถามทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจ

ซือ้ของผูบ้รโิภคหลงัจากซื้อและทดลองใชผ้ลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกี่ยวกบั
ความพอใจหรอืไม่พอใจผลติภณัฑ ์หากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภค  
มแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซื้อผลติภณัฑน์ัน้ซํ้าอกี และบอกต่อสิง่ดีๆ  เกี่ยวกบัผลติภณัฑใ์ห้
เลอืกซือ้ใหก้บัผูอ้ื่น 

 

คาํถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
31. ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ขนมญีปุ่น่ซํ้า      
32. ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อเพือ่นหรอืคนรอบตวัของทา่นให้
มาซือ้ขนมญีปุ่น่ 

     

33. ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้ขนมญีปุ่น่เป็นของฝากใหก้บัเพือ่น
หรอืคนสนิท 

     

34. ทา่นจะบอกต่อใหค้นอื่นรูถ้งึรสชาต ิคุณภาพและความคุม้
คา่ทีไ่ดจ้ากขนมญีปุ่น่ 
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ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 

 
ขอขอบพระคณุทุกทา่นทีก่รณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



69 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข. 
แบบตรวจสอบคณุภาพเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
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แบบประเมินแบบสอบถาม  
เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กบัปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือขนมญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 
 
เรียน ท่านผูท้รงคณุวฒิุ/ผูเ้ช่ียวชาญ 
 
 โปรดพจิารณาขอ้คําถามในแบบประเมนิชุดน้ี โดยแบบสอบถามฉบบัน้ีได้จดัทําตาม
โครงสรา้งตามทฤษฎสีว่นผสมทางการตลาด ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิ และการตดัสนิใจซือ้ โดย
งานวจิยัฉบบัน้ีมวีตัถุประสงค ์ดงัน้ี  
 1.  เพื่อศกึษาระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิและการ
ตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคขนมญีปุ่น่ในกรงุเทพมหานคร 
 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมญี่ปุ่นใน
กรงุเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปจัจัยทางสงัคมกลุ่มอ้างอิงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อขนมญี่ปุ่นใน
กรงุเทพมหานคร 
 ผูว้จิยัหวงัเป็นอย่างยิง่ว่าจะไดร้บัความกรุณาจากท่านในการประเมนิ และใหค้ําชีแ้นะใน
การสรา้งขอ้คําถามตามนิยามทีไ่ดก้ําหนดไวเ้พื่อใหต้รงตามโครงสรา้ง และตรงตามวตัถุประสงค์
ของการศกึษา หากท่านมขีอ้คําถามใด กรุณาติดต่อหวัหน้าโครงการวจิยั นายวารธิร ชณิะวงศ ์
เบอรโ์ทร. 091-404-2723 Email. ch.vatitorn_st@tni.ac.th 
 ผูว้จิยัใครข่อขอบพระคุณทา่นเป็นอยา่งยิง่ในความกรณุามา ณ โอกาสน้ี 
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แบบประเมินคณุภาพแบบสาํรวจ : ข้อมลูของผูท้รงคณุวฒิุ 
 
ชื่อ-สกุล................................................................................................................................ 
ตําแหน่งงาน......................................................................................................................... 
ชื่อบรษิทั/หน่วยงาน.............................................................................................................. 
โทรศพัท.์............................................E-mail: ..................................................................... 
 
 แบบสอบถาม สว่นประสมทางการตลาด 4Ps กบัปจัจยัทางสงัคมกลุ่มอา้งองิสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยเป็นแบบสอบถามในแบบฟอรม์
ออนไลน์ Google Form   
 
ข้อคาํถามเพ่ือตรวจสอบกลุ่มตวัอย่าง เป้าหมาย 
1. ทา่นเคยซือ้ขนมญีปุ่น่หรอืไม ่(ทัง้จากในไทยและในประเทศญีปุ่น่) 
  1.1) เคยซือ้ทีป่ระเทศไทย 
  1.2) เคยซือ้ทีป่ระเทศญีปุ่น่ 
  1.3) เคยซือ้ทัง้ทีป่ระเทศไทยและประเทศญีปุ่น่ 
  1.4) ไมเ่คยซือ้ 
 
 หมายเหตุ : กรณีทีต่อบว่าไมเ่คยซือ้ จะหยุดการตอบขอ้คําถาม กรณีทีต่อบว่าเคย คอื
กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบคาํถามในขอ้ต่อๆไป 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีง 1 ขอ้ 
 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

1. เพศ 
1.1) ชาย 
1.2) หญงิ 
1.3) ไมต่อ้งการระบุ 

    

2. อายขุองทา่น 
2.1) ไมเ่กนิหรอืเทา่กบั 20 ปี 
2.2) 21-30 ปี 
2.3) 31-40 ปี 
2.4) 41-50 ปี 
2.5) มากกวา่ 50 ปี 

    

3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ (ไมร่วมระดบั
การศกึษาทีย่งัไมส่าํเรจ็การศกึษา) 
3.1) มธัยมศกึษาหรอืตํ่ากวา่ 
3.2) อนุปรญิญา/ปวช./ปวส. 
3.3) ปรญิญาตร ี                           
3.4) สงูกวา่ปรญิญาตร ี

    

4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
4.1) ไมเ่กนิหรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
4.2) 15,001-30,000 บาท 
4.3) 30,001-45,000 บาท 
4.4) 45,001 บาท ขึน้ไป 

    

5. อาชพีทีท่าํอยูใ่นปจัจุบนั 
5.1) นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 
5.2) พนกังานบรษิทัเอกชน 
5.3) พนกังานราชการ 
5.4) เจา้ของธุรกจิ หรอืธุรกจิสว่นตวั 
5.5) อื่นๆ (โปรดระบุ...........................) 
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ตอนท่ี 2  คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค คาํถามส่วนน้ีเป็นคาํถามท่ีเก่ียวข้องกบัการศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและการกระทาํของคนเก่ียวข้องกบัการซ้ือ และการขาย
สินค้า 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
 
6. เหตุผลในขอ้ใดทีท่าํใหท้า่นตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่มากทีส่ดุ 
  ชื่นชอบรสชาตแิละลกัษณะเฉพาะของขนมญีปุ่น่ 
  มคีวามไวว้างใจในคุณภาพและมาตรฐานของขนมญีปุ่น่ 
  เคยบรโิภคขนมญีปุ่น่แลว้ไดร้บัประสบการณ์ทีด่ ี
  เลอืกซือ้เพราะไดร้บัอทิธพิลจากดาราหรอือนิฟลเูอนเซอรท์ีร่วีวิขนมญีปุ่น่ 
  มกีารจดัโปรโมชัน่และสว่นลดทีคุ่ม้คา่ 
  มวีางจาํหน่ายในหลายชอ่งทาง เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ หรอืแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
  การจดัสง่ของรา้นคา้รวดเรว็ และไดร้บัสนิคา้ตรงตามทีส่ ัง่ซือ้ 
  มรีวีวิจากผูบ้รโิภคจาํนวนมากทีใ่หค้วามคดิเหน็ในแงด่ ี
7. ใครทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ขนมญีปุ่น่ของทา่นมากทีส่ดุ 
  เพือ่น 
  แฟน 
  ครอบครวั 
  ดารา 
  อนิฟลเูอนเซอร ์
  คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
8. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่บ่อยแคไ่หนภายในระยะเวลา 1 ปี 
  น้อยกวา่ 3 ครัง้ ต่อปี  
  3 ถงึ 5 ครัง้ต่อปี 
  มากกวา่ 5 ครัง้ต่อปี 
9. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่ครัง้ล่าสดุเมือ่ไหร ่
  ภายใน 1 สปัดาหท์ีผ่า่นมา  
  ภายใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ภายใน 3 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ภายใน 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
  มากกวา่ 6 เดอืน 
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10. ทา่นซือ้ขนมญีปุ่น่เป็นมลูคา่เทา่ใดในแต่ละครัง้ 
  น้อยกวา่ 500 บาทต่อครัง้  
  500 บาทถงึ 1,000 บาทต่อครัง้ 
  มากกวา่ 1,000 บาทต่อครัง้ 
 
ตอนท่ี 3  คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคมกลุ่มอ้างอิง 
คาํช้ีแจง  โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 (1 = น้อยทีส่ดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก   5 = มากทีส่ดุ) 
 
ด้านกลุ่มปฐมภมิู (Primary Group) 
นิยาม : บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัผูบ้รโิภคอย่างใกลช้ดิ มคีวามสนิทสนมเป็นกนัเอง มี
ปฏสิมัพนัธท์ีเ่กีย่วขอ้งกนัอยา่งบ่อยครัง้ ไดแ้ก่ สมาชกิในครอบครวั คนรกัหรอืแฟน เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น
ในระแวกทีอ่ยูอ่าศยั 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

11 ทา่นซือ้ขนมญีปุ่่นตามการบอกกลา่ว
จากสมาชกิในครอบครวัมากน้อย
เพยีงใด 

    

12 ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามการบอกต่อ
จากเพือ่นสนิทมากน้อยเพยีงใด 

    

13 ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่เมือ่แฟนหรอืคน
รกัพดูจงูใจมากน้อยเพยีงใด 

    

14 ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่ตามคาํแนะนํา
จากเพือ่นบา้นมากน้อยเพยีงใด 

    

ด้านกลุ่มทติุยภมิู (Secondary Group) 
นิยาม : บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภคไมม่ากนกั มคีวามสนิทสนมเป็นกนัเองน้อย มี
การปฏิสมัพนัธ์เป็นบางครัง้ ได้แก่ เพื่อนร่วมสถาบนั เพื่อนร่วมองค์กร บุคคลที่เป็นสมาชกิในโซเชยีล
เน็ตเวริก์ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทาง ดารา ผูม้ชีื่อเสยีงในสงัคม 
15 จากการบอกกล่าวของเพือ่นรว่มองคก์ร 

จงึทาํใหท้า่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่มาก
น้อยเพยีงใด 
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ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

16 ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่จากการเหน็
กลุม่เพือ่นสมาชกิในโซเชยีลเน็ตเวริก์ 
เชน่ เฟสบุ๊ค ทวติเตอรห์รอืเพจต่างๆ มี
การแชรข์อ้มลูขนมญีปุ่น่ ทา่นจงึ
อยากจะซือ้ตามมากน้อยเพยีงใด 

    

17 ทา่นคดิจะซือ้ขนมญีปุ่น่จากการเหน็
ดารา/ผูม้ชีื่อเสยีงในสงัคมรวีวิผลติภณัฑ์
ทา่นจงึเกดิความสนใจและอยากใชต้าม
มากน้อยเพยีงใด 

    

 
ตอนท่ี 4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
คาํช้ีแจง  โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 (1 = น้อยทีส่ดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก   5 = มากทีส่ดุ) 
 
ผลิตภณัฑ ์(Product) 
นิยาม : ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีธุ่รกจิเสนอขายเพือ่ตอบสนองความตอ้งการหรอืความตอ้งการ
ของลกูคา้ ประกอบดว้ยสิง่ทีจ่บัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไมไ่ด ้เชน่ วตัถุดบิ เครือ่งปรงุ เป็นตน้ 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

18 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีปูลกัษณ์ที่
สวยงามน่ารบัประทานมากน้อยเพยีงใด 

    

19 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มสีสีนัทีส่วยงาม
น่าสนใจมากน้อยเพยีงใด 

    

20 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีสชาตทิีอ่รอ่ย 
มากน้อยเพยีงใด 

    

21 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มคีุณภาพ มากน้อย
เพยีงใด 
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ราคา (Price) 
นิยาม : ราคา (Price) หมายถงึ จาํนวนเงนิหรอืสิง่อื่นใดทีต่อ้งชาํระ การไดม้าซึง่ผลติภณัฑห์รอืมลูค่าของ
ผลติภณัฑ์ในรูปของตวัเงนิ โดยจะตอ้งคํานึงว่าลูกคา้ยอมรบัคุณค่าของสนิคา้มากกว่าราคาสนิคา้ ต้นทุน
ผลติภณัฑ ์และตน้ทุนทีเ่กีย่วขอ้งและการแขง่ขนั 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

22 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีเ่หมาะสม
กบัคุณภาพของผลติภณัฑม์ากน้อย
เพยีงใด 

    

23 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มรีาคาทีม่คีวาม
เหมาะสมกบัปรมิาณ มากน้อยเพยีงใด 

    

24 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มคีวามเหมาะสมของ
ราคาเมือ่เทยีบกบัขนมประเทศอื่น มาก
น้อยเพยีงใด 

    

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
นิยาม : ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางและประกอบดว้ยองคป์ระกอบ
ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี สถาบนัและกจิกรรม ใชส้าํหรบัถ่ายทอดสนิคา้และบรกิารจากองคก์รสูต่ลาด 
25 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางในการซือ้

ทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด 
    

26 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทุกทีม่กีารขายใน
แต่ละชอ่งทาง มสีนิคา้ครบถว้นพรอ้ม
จาํหน่าย มากน้อยเพยีงใด 

    

27 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มชีอ่งทางการชาํระ
เงนิทีห่ลากหลาย มากน้อยเพยีงใด 

    

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
นิยาม : การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืในการสือ่สารเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ผลติภณัฑ ์บรกิาร แนวคดิ หรอืบุคคล ใชเ้พือ่สรา้งเครือ่งเตอืนใจถงึความปรารถนาในผลติภณัฑ ์คาดวา่จะ
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ หรอืการสือ่สารขอ้มลูระหวา่งผูซ้ือ้และผูข้าย 
28 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มกีาร ลดราคา แจก

หรอืแถมสนิคา้ บอ่ย มากน้อยเพยีงใด 
    

29 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่มกีาร
ประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอื 
อนิฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอื  
มากน้อยเพยีงใด 

    

30 ทา่นคดิวา่ขนมญีปุ่น่ทีท่า่นตอ้งการซือ้ 
สามารถคน้หาขอ้มลูไดง้า่ย มากน้อย
เพยีงใด 
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ตอนท่ี 5  คาํถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
คาํช้ีแจง  โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 (1 = น้อยทีส่ดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก   5 = มากทีส่ดุ) 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

31 ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ขนมญีปุ่น่
ซํ้า 

    

32 ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อเพือ่นหรอืคน
รอบตวัของทา่นใหม้าซือ้ขนมญีปุ่น่ 

    

33 ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้ขนมญีปุ่น่เป็น
ของฝากใหก้บัเพือ่นหรอืคนสนิท 

    

34 ทา่นจะบอกต่อใหค้นอื่นรูถ้งึรสชาต ิ
คุณภาพและความคุม้คา่ทีไ่ดจ้ากขนม
ญีปุ่น่ 

    

 
** ขอขอบพระคณุทุกท่าน ท่ีกรณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามน้ี ** 
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