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 การวิจัยครั้งนี้ มีความมุงหมายเพื่อศึกษา และเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มี
ตอผลิตภัณฑของราน  Amaze บริเวณสวนจตุจักร ใน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด โดยจําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอ
เดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร 100 คน โดยใชแบบสอบถามเปนการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชการทดสอบคาที 

การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 
 

 ผลการวิจัย พบวา 
  1. ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวม 
และรายดานอยูในระดับมาก 

  2. ผูบริโภคที่มีเพศ อายุและรายไดตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของ
ราน Amaze โดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
  3. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amazeโดยรวม

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ 
และดานราคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  4. ผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) ตางกันมีความพึงพอใจตอ
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ซื้อมากกวา 1 ครั้ง/ เดือนขึ้นไป มีความพึงพอใจมากกวาผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อ 1 ครั้ง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ สวนดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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 This research is intended to study and compare the satisfaction of Amaze, At 

Jatujak Market. It has studied four aspects; Product, Price, Place, Promotion and Marketing 
Support, respectively. The Study is categorized by sex, age, career, income per month and 
buying time (average in the past two months) 
 The samples were 100 consumers. They consumed Products in Amaze Shop at 

Jatujak Market. The questionnaire was designed by the researcher and used for collecting 
data.  The statistic methods used for the analysis were percentage, mean, standard 
deviation, Independent t-Test and One-Way Analysis of Variance. 

 
 This research found out as follow;  
  1. The opinion of consumers in the whole and each aspect were satisfied at 

high level. 
  2. There was not statistically significant difference in the whole and each aspect 
for the satisfied of consumers with difference gender, age and monthly income. 
  3. There were statistically significant different in the whole at .05 level while the 

product aspect and price aspect at .01 level for the satisfied of consumers with difference 
occupation. 
  4. There was not statistically significant different in the whole. There were 

statistically significant different in the product aspect at .01 level, while the price aspect and 
place aspect at .05 level for the satisfied of consumers with difference time to buy. 
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 ประกาศคุณูปการ  
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี เนื่องจากความกรุณาและความชวยเหลือจาก          
ผศ.ผจงศักดิ์ หมวดสง อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธที่ไดเสียสละเวลาอันมีคานับตั้งแตเริ่มตน

ดําเนินการจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณในการใหคําแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรอง อันเปน
ประโยชนในการทําสารนิพนธครั้งนี้ จึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารยสุพีร  ลิ่มไทย และอาจารยสิฎฐากร ชูทรัพย 
กรรมการสอบสารนิพนธ ที่ไดใหคําแนะนําในการทําวิจัยครั้งนี้ใหสําเร็จไปไดดวยดี   

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยภาควิชาคณะบริหารธุรกิจสังคมศาสตร และคณาจารย      
ในโครงการธุรกิจศึกษามหาบัณฑิตทุกทาน ที่ไดประสิทธประสาทวิชาความรูที่เปนประโยชนอยางยิ่ง
แกผูวิจัย 

 ขอขอบคุณเจาของราน Amaze เปนอยางสูงที่ใหความอนุเคราะหในการเก็บรวบรวม
ขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ และพนักงานของรานที่ใหความชวยเหลือในการเก็บรวมรวมขอมูล รวมถึง
ผูบริโภคของราน Amaze ทุกทานที่ไดกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และสุดทาย

ขอขอบพระคุณเพื่อนๆ ธุรกิจศึกษาที่รวมหลักสูตรเดียวกัน ที่ไดใหความชวยเหลือในการทําวิจัยครั้ง
นี้ใหสําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 คุณประโยชนและความดีพึงมีจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนกตัญูกตเวทิตาคุณตอ 
บิดา มารดา ผูใหการสนับสนุนใหไดรับการศึกษาเปนอยางดีมาโดยตลอด เปนกําลังใจ ความหวงใย 

ความเมตตา ดวยดีเสมอ รวมถึงญาติๆ ที่คอยสนับสนุนทุกดาน เพื่อใหผูทําวิจัยประสบผลสําเร็จ
ดังที่ปรารถนา และรวมถึงอาจารยทุกทานที่ไดอบรมสั่งสอน ชี้แนะแนวทางที่ดีและมีคุณคาตลอดมา
จนกระทั่งประสบความสําเร็จในการศึกษาครั้งนี้ 
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บทท่ี 1 

บทนํา 
 

ภูมิหลัง 
 ตลาดนัดสวนจตุจักร เปนแหลงรวมสินคานานาชนิดและรานคามากมาย เปนศูนยรวมสินคา
จากทั่วทุกมุมของประเทศไทย และยังเปนตลาดขายสงผลิตภัณฑเกษตรกรและงานฝมือชาวบาน 

ภายในมีเนื้อที่ 68 ไร มีแผงคาถาวรมากกวา 8,000 ราน และรานแบกะดินอีกกวา 300 แผง พื้นที่
โครงการทั้งหมดมี 27 โครงการ โดยแบงประเภทของสินคาเปน 8 ประเภทใหญ ๆ ไดแก 1. เสื้อผา 
เครื่องแตงกาย 2.เฟอรนิเจอร ของแตงบาน 3.สัตวเลี้ยง 4.ของเกา ของสะสม 5.หนังสือ 6.สินคามือสอง 

7.ตนไมและอุปกรณแตงสวน 8.อาหารและเครื่องดื่ม ความหลากหลายของสินคาที่ตลาดนัดสวนจตุจักร
ทําใหมีกลุมผูบริโภคซึ่งมีทุกเพศทุกวัย และยังขยายไปสูชาวตางชาติผูชื่นชอบงานศิลปะและงาน
หัตถกรรมไทยที่รวบรวมมาจากทุกภาคของประเทศไทย ทําใหมีเงินหมุนเวียนในแตละวันเปนจํานวน 

ไมนอย (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี ตลาดนัดสวนจตุจักร. 2552) 
 อุตสาหกรรมหนังและเครื่องหนังเปนอุตสาหกรรมเชื่อมโยงกับอุตสาหกรรมการเกษตร 
(Agro Industry) ที่มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศเปนอยางมากประเภทหนึ่ง โดยเปน 
อุตสาหกรรมที่สรางมูลคาเพิ่มใหกับหนังสัตว จากการนําหนังดิบอันเปนผลพลอยไดจากการปศุสัตว

มาผลิตเปนหนังฟอกชนิดตางๆ และยังกอใหเกิดอุตสาหกรรมตอเนื่องที่สรางมูลคาเพิ่มไดอีกมาก 
ในอุตสาหกรรมเครื่องหนังหลากหลายประเภท เชน กระเปาหนัง รองเทาหนัง เสื้อหนัง ถุงมือหนัง 
สายนาฬิกาหนัง เฟอรนิเจอรหนังและอื่นๆ โดยผลผลิตมีทั้งจําหนายในประเทศและสงออก เปน

แหลงรายไดและสามารถนําเงินตราตางประเทศเขามาปละประมาณ 20,000 ลานบาท 
 อุตสาหกรรมเครื่องหนัง เปนอุตสาหกรรมที่มีโครงสรางการผลิตที่ไมยุงยากซับซอนมากนัก 
การผลิตยังคงอาศัยแรงงานและทักษะความชํานาญของแรงงานอยูมาก ขั้นตอนการผลิตหลาย

ขั้นตอนยังไมสามารถนําเทคโนโลยีมาใชในการผลิตได เนื่องจากสินคามีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบ
บอยตามแฟชั่น ทําใหยากตอการนําเครื่องจักรมาใชในการผลิต เชน อุตสาหกรรมกระเปาหนัง 
อุตสาหกรรมรองเทาหนัง และอุตสาหกรรมของเลนสําหรับสัตวเลี้ยง เปนตน ซึ่งปจจุบันสินคา
กระเปาเดินทางและกระเปาหนังของประเทศไทยไดรับความนิยมและเปนที่ตองการจากตลาดทั้งใน

ประเทศและตางประเทศ มาเปนระยะเวลายาวนาน เนื่องจากฝมือที่มีความประณีตและสวยงาม โดย 
ผลิตภัณฑกระเปาหนังของประเทศไทยนั้นสามารถแบงออกไดตามประเภทหนังที่ใชในการผลิต คือ 
กระเปาที่ทําจากหนังโค กระบือ งู จระเข นกกระจอกเทศ และปลากระเบน เปนตน โดยมีแหลง

วัตถุดิบ ทั้งจากภายในประเทศและนําเขามา 
 ราน Amaze เปนรานที่จําหนายกระเปาหนังวัวที่มีหลายขนาดและหลายสไตล, ไดอารี่,
กระเปาถือใบใหญ,เครื่องประดับตางๆ ที่ทําจากหนังวัว เปนตน ซึ่งตั้งอยูที่บริเวณสวนจตุจักร         

โซนใกลสถานีรถไฟฟากําแพงเพชร 3 สภาพรานมีการจัดตกแตงรานแบบเปดทั้ง 3 ดาน เพื่อให
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ผูบริโภคมองเห็นผลิตภัณฑไดอยางทั่วถึง มีการจัดเรียงสินคาอยางเปนระเบียบ การตกแตงรานที่
ทันสมัย อากาศถายเทไดสะดวก คุณภาพของสินคาเหมาะสมกับราคา ความคงทนของอายุการใช

งาน ซึ่งเปดทําการทุกวันเสารและวันอาทิตย เวลา 09:00 – 21.00 น. ดวยระยะเวลาที่จํากัด และมี
คูแขงขันจํานวนไมนอย โดยเฉพาะรานคูแขงที่อยูบริเวณใกลเคียงไมวาจะเปนแผงคาถาวร และแผง
ที่แบกะดิน ซึ่งจําหนายกระเปาแฮนดเมด กระเปาหนังโดยใชชื่อแบรนดของตนเอง กระเปาผาฝาย/

ผาไหม ถุงผา แตละราน จะมีผลิตภัณฑที่เปนเอกลักษณของตนเอง ไมวาจะเปนการดีไซน รูปราง 
รูปทรงตางๆ และผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบซื้อได ทําใหธุรกิจที่จําหนายสินคาในสวนจตุจักร   
จึงตองใหความสําคัญกับการนํากลยุทธทางดานการตลาดมาใช เพื่อเพิ่มความแตกตางจากคูแขงขัน 
เพื่อชิงสวนแบงทางการตลาดใหเพิ่มมากขึ้น และการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน  

 จากขางตน เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดและสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหมากที่สุดซึ่งผลิตภัณฑของราน Amaze จึงตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสม
กับทุกยุคทุกสมัย และยังเปนการพัฒนาฝมือแรงงานของคนไทย ไมวาจะเปนดานความคิดสรางสรรค

ใหมๆ ดานการออกแบบ การดีไซนที่แตกตางจากคูแขงขัน การจัดตกแตงรานที่ทันสมัย และการ
บริการที่เปนกันเอง การตั้งชื่อแบรนดและรานใหงายตอการจดจําของผูบริโภค และเพื่อใหเหมาะสม
กับสภาวการณปจจุบัน ที่สามารถแขงขันกับตลาดในประเทศและตลาดจากตางประเทศได กลยุทธที่

ทางรานนํามาใชคือ สวนประสมทางการตลาดไมวาจะเปน ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) 
ดานชองทางการการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของ
ราน Amaze ซึ่งขอมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จะใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนา

ผลิตภัณฑเครื่องหนังของรานใหมีความหลากหลายเพื่อใหไดคุณภาพที่เหมาะสมตรงตามความตองการ
ของผูบริโภค และการวางแผนกลยุทธทางการตลาดในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดไดอยาง                  
มีประสิทธิภาพตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ มีความมุงหมายหลักเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยมีความมุงหมายเฉพาะ ดังนี้ 
 1.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร รวม 4 ดาน 

คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
 2.  เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ใน 
5 ดาน จําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ 
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ความสําคัญของการวิจัย 

 ผลการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยตองการศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน  
Amaze บริเวณสวนจตุจักร เพื่อนําขอมูลที่ไดไปปรับปรุงแกไข และพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อให
สอดคลองกับสภาพการตลาดในปจจุบันและใหตรงตามความพึงพอใจของผูบริโภคอีกทั้งยังเปน

ประโยชน และเปนแนวทางแกผูประกอบการที่สนใจในการทําธุรกิจ เกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องหนัง 
 

ขอบเขตของการศึกษาคนควา 
 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

              ประชากรที่ใชในการวิจัย 

              ประชากรที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร 100 คน ซึ่งจะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชการเลือกตัวอยางแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) 
 

  ตัวแปรที่ศึกษา 

    1.  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ  
         1.1 เพศ    

      1.1.1 ชาย 
      1.1.2 หญิง 
         1.2 อายุ   
      1.2.1 ต่ํากวา 20 ป 

      1.2.2 20 – 30 ป 
      1.2.3 31 – 40 ป 
      1.2.4 มากกวา 40 ปขึ้นไป 

         1.3 อาชีพ  
      1.3.1 นักเรียน/นักศึกษา 
      1.3.2 พนักงานบริษัท/ขาราชการ 

      1.3.3 แมบาน 
      1.3.4 อ่ืนๆ โปรดระบุ  
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         1.4 รายไดตอเดือน  
      1.4.1 รายไดต่ํากวา 5,000 บาท 

      1.4.2 5,000 – 10,000 บาท 
      1.4.3 10,001 – 25,000 บาท 
      1.4.4 มากกวา 25,000 บาทขึ้นไป     

    1.5 จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 
      1.5.1 ไมซื้อเลย 
      1.5.2 ซื้อ 1 ครั้ง  
  2. ตัวแปรตาม ไดแก ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ โดยรวม        

และรายดาน 4 ดาน  

   2.1 ดานผลิตภัณฑ  

   2.2 ดานราคา 
   2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย  
   2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
 

นิยามศัพทเฉพาะ  
 1. ความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึง ความรูสึกและความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ

ผลิตภัณฑของราน Amaze ในทางบวก ซึ่งเปนผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของราน 
Amaze ความพึงพอใจยังสามารถเกิดไดจากประสบการณตรงของผูบริโภคเอง ไมวาจะเปนการซื้อ   

และใชผลิตภัณฑ โดยแบงออกเปน 4 ดาน คือ 
  1.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ ไมวาจะเปน

การมีผลิตภัณฑใหเลือกหลากหลาย ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑของรานมีรูปลักษณแปลก
ใหมและทันสมัย ความประณีตในการตัดเย็บ มีปริมาณเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ความ

สวยงามและความโดดเดนของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายขนาด ความคงทนสามารถใชงาน 
ไดนาน เปนผลิตภัณฑที่ทําความสะอาดงาย มีตราสินคาที่บงบอกวาเปนของราน Amaze อยางชัดเจน 
  1.2 ดานราคา หมายถึง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอดานราคา การกําหนดราคา 

ใหเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ และประโยชนการใชสอยของผลิตภัณฑ ราคาที่กําหนด
สามารถตอรองได การติดปายราคาไวอยางชัดเจน ราคาเหมาะสมกับภาพลักษณของราน Amaze               

  1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอดาน   

ชองทางการจัดจําหนาย ดานสถานที่ตั้งของราน Amaze มีความเหมาะสม ความสะดวกในการ
เดินทาง พื้นที่ใชสอยภายในรานมีความเหมาะสม มีการจัดเรียงผลิตภัณฑอยางเปนระเบียบ
เรียบรอยอยางเปนหมวดหมู การจัดวางผลิตภัณฑงายตอการเลือกซื้อ การจัดตกแตงรานที่สวยงาม 

มีปายชื่อรานเปนเอกลักษณราน Amaze เปนรูปแกะที่เดนชัด  
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  1.4 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการสงเสริม

การตลาดไมวาจะเปน มีการโฆษณาและแนะนําผลิตภัณฑใหมๆ แกผูบริโภค ทําแผนพับโบรชัวร มี
นามบัตรชื่อรานและเบอรโทรศัพทของราน Amaze แจกใหแกลูกคาดวย การขายโดยใชพนักงานขาย มี

การแนะนําผลิตภัณฑของรานใหลูกคาทราบ มีพนักงานขายคอยใหบริการตลอดเวลา ใหบริการดวยความ
เปนมิตร พนักงานขายสามารถใหปรึกษาและแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑของรานแกลูกคาได ความรวดเร็ว
ในการใหบริการในดานตางๆ ไมวาจะเปนดานความกระตือรือรน ดานการแตงกาย อยางสุภาพ สวนดาน
การสงเสริมการขาย การใหสวนลดเมื่อผูบริโภคซื้อในปริมาณที่มาก การใหของแถมเมื่อซื้อในชวงเทศกาล 

การใหบริการหลังการขาย เชน ใหบริการซอมแซมสินคาเมื่อมีการชํารุด การรับเปลี่ยนคืนสินคา เปนตน 
 2. ราน Amaze หมายถึง เปนสถานที่ประกอบธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑประเภทเครื่อง

หนัง บริเวณสวนจตุจักร  
 3.  ผูบริโภค หมายถึง ผูที่ซื้อและใชผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร  

 4.  ผลิตภัณฑของราน Amaze หมายถึง กระเปาหนัง (วัว) ที่มีหลากหลายสไตล เชน 

กระเปาถือใบใหญ เครื่องประดับตางๆ ที่ทําจากหนังวัว กระเปาเสื้อผา กระเปาถือสุภาพสตรี กระเปาใส
ซีดี กระเปาใสแวนตา พวงกุญแจหนัง กระเปานามบัตร กระเปาสตางคสุภาพสตรี กระเปาสตางค

สุภาพบุรุษ กระเปาใสพาสปอรต กระเปาเครดิตการด กระเปาใสเหรียญ อุปกรณตางๆ ของกระเปา 
กระเปาพาสปอรตนกกระจอกเทศ กระเปาสมุดบันทึก กระเปาซีดีการตูน กระเปาสมุดเช็ค ซองใส
โทรศัพท คลิปหนีบเงิน ฯลฯ    

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ในการวิจัยเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการซื้อผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ

สวนจตุจักร มีกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังตอไปนี้ 
 

          ตัวแปรอิสระ                  ตัวแปรตาม 
   

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอมูลสวนตัวของผูบริโภค 

1. เพศ 

2. อายุ  

3. อาชีพ 

4. รายไดตอเดือน 

5.    จํานวนครั้งที่ซื้อ         

      (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 

 

    ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ

การซื้อผลิตภัณฑของราน Amaze 

บริเวณสวนจตุจักร ใน 4 ดาน ดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ  

2. ดานราคา  

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  

4. ดานการสงเสริมการตลาด   
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สมมติฐานของการศึกษาคนควา 

 1. ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ 
รายดานแตกตางกัน 
 2. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงใจตอผลิตภัณฑของราน  Amaze โดยรวมและรายดาน

แตกตางกัน 
 3. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ
รายดานแตกตางกัน 

 4. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวม
และรายดานแตกตางกัน 
 5. ผูบริโภคที่มีความถี่ในการซื้อสินคาตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน  

Amaze โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 



บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของและไดนําเสนอประเดน็

สําคัญตามลําดับข้ันตอนดังตอไปนี ้
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
2. ความหมายและทฤษฏีเกี่ยวกับการตลาด 
3. พฤติกรรมผูบริโภค 

4. ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
5. ผลิตภณัฑเครื่องหนงั 
6. ประวัติความเปนมาของราน Amaze 
7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 ชูชีพ  ออนโคกสูง (2552: 108) กลาววา ความพึงพอใจเปนสวนหนึ่งของเจตคติ ซึ่ง หมายถึง 

ความรูสึก น้ําใจที่คนเรามีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง อาจจะเปนเหตุการณ บุคคล วัสดุ สิ่งของ หรือสถานที่ โดย
ตอบสนองในรูปที่พึงพอใจ หรือไมพึงพอใจก็ได การที่บุคคลจะมีความพึงพอใจตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งตองมี
ประสบการณทางตรงหรือทางออมตอสิ่งนั้นมากอน 
 ดนัย เทียนพุฒ (2543: 23) ไดกลาวไววา ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction) 

เปนการทําใหลูกคามีประสบการณที่พอใจ ตื่นเตน ในคุณภาพและบริการแลวกลับมาซื้อซ้ําอีก 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2525: 5477) ไดใหความหมายของคําวา “พอใจ” หมายถึง 
สนใจ ชอบ เหมาะ 

 วรูม (Vroom. 1964: 9) กลาววา ทัศนคติและความพึงพอใจในสิ่งหนึ่ง สามารถใชแทนกันได 
เพราะทั้งสองคํานี้จะหมายถึง ผลที่ไดจากการที่บุคคลเขาไปมีสวนรวมในสิ่งนั้น ทัศนคติดานบวกจะ
แสดงใหเห็นสภาพความพึงพอใจในสิ่งนั้น และทัศนคติดานลบจะแสดงใหเห็นสภาพความไมพึงพอใจ
นั่นเอง 

 วอลแมน (Walman. 1973: 384) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึก (Feeling) มี
ความสุข เมื่อคนเราไดรับผลสําเร็จตามจุดมุงหมาย (Goals) ความตองการ (Want) หรือแรงจูงใจ 
(Motivation) 
 มอรส (Morse. 1958: 27) กลาววา ความพึงพอใจ คือ สภาวะที่จิตปราศจากความเครียด

ทั้งนี้เพราะธรรมชาติของมนุษยทุกคนมีความตองการ และถาความตองการนั้นไดรับการตอบสนอง
ทั้งหมดหรือบางสวน ความเครียดก็จะลดลง ความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้น และในทางกลับกันถาความ
ตองการนั้นๆ ไมไดรับการตอบสนองและความเครียดและความไมพึงพอใจก็จะเกิดขึ้น 
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 ทฤษฎีที่เกี่ยวกับความพึงพอใจ 

 อับราฮัม มาสโลว (2552: ออนไลน) เชื่อวาโดยธรรมชาติแลวมนุษยใฝดี ปรารถนาจะใชพลัง
ความรู ความสามารถเพื่อนําตัวเองไปสูชีวิตที่เจริญสมความปรารถนา ดังนั้นพฤติกรรมตางๆ ของมนุษย
จึงเปนผลมาจากการพยายามที่จะตอบสนองความตอง การตามลําดับข้ันอันไดแก ความตองการทาง

รางกาย เปนความตองการเพื่อความอยูรอดของชีวิต เชนตองการอาหาร น้ํา ความอบอุน การพักผอน 
ความตองการความปลอดภัย เปนความตองการที่จะปกปองตนเองใหปลอดภัยจากสิ่งแวดลอม เชน
ตองการการรักษาความปลอดภัยในที่อยูอาศัย ทรัพยสินและชีวิต ความตองการความรักและความ

ตองการเปนเจาของ เปนความตองการที่ตองการเปนที่รักของผูอื่น เชนตองการความเขาใจ การยอมรับ 
การดูแล และในขณะเดียวกันก็ตองแสดงความรักตอผูอื่น เชน การแสดงความหวงใย การชวยเหลือ การ
เสียสละ ความ ตองการภาคภูมิใจ เกียรติยศและศักดิ์ศรี เปนการพยายามเพื่อใหไดมาซึ่งสถานภาพทาง
สังคม หรือรางวัลที่แสดงถึงความสําเร็จในในหนาที่การงาน เชน การไดรับการเลื่อนตําแหนงหนาที่การ

งาน การไดเลื่อนขั้นเงินเดือน ความตองการที่จะตระหนักถึงความสามารถสูงสุดที่แทจริงของตนเอง ซึ่ง
เมื่อคนพบแลววาตนเองมีความสามารถหรือศักยภาพในดานใด ก็จะพยามยามพาตนเองใหใหกาวไป       
สูเปาหมายอันนั้น เชนการกาวไปเปนนักแสดงหรือนักกีฬาที่มีชื่อเสียงระดับโลก Maslow เชื่อวา
พฤติกรรมของมนุษยเปนจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใชแนวโนมของบุคคลในการ คนหาเปาหมายที่

จะทําใหชีวิตของเขาไดรับความตองการ ความปรารถนา และไดรับสิ่งที่มีความหมายตอตนเอง เปน
ความจริงที่จะกลาววากระบวนการของแรงจูงใจเปนหัวใจของทฤษฎีบุคลิกภาพ ของ Maslow โดยเขา
เชื่อวามนุษยเปน “สัตวที่มีความตองการ” (wanting animal) และเปนการยากที่มนุษยจะไปถึงขั้นของ
ความพึงพอใจอยางสมบูรณ ในทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของ Maslow เมื่อบุคคลปรารถนาที่จะ

ไดรับความพึงพอใจและเมื่อบุคคลไดรับความพึงพอใจ ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว              
ดังภาพประกอบ 1 มีรายละเอียดตอไปนี้ 
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 1.  ความตองการทางรางกาย (Physiological needs)  
 เปนความตองการขั้นพื้นฐานที่มีอํานาจมากที่สุดและสังเกตเห็นไดชัดที่สุด จากความตองการ
ทั้งหมดเปนความตองการที่ชวยการดํารงชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร น้ําดื่ม ออกซิเจน การ
พักผอนนอนหลับ ความตองการทางเพศ ความตองการความอบอุนตลอดจนความตองการที่จะถูก
กระตุนอวัยวะรับสัมผัส แรงขับของรางกายเหลานี้จะเกี่ยวของโดยตรงกับความอยูรอดของรางกายและ
ของ อินทรีย ความพึงพอใจที่ไดรับ ในขั้นนี้จะกระตุนใหเกิดความตองการในขั้นที่สูงกวาและถาบคุคลใด
ประสบความลมเหลวที่จะสนองความตองการพื้นฐานนี้ก็จะไมไดรับการกระตุน ใหเกิดความตองการใน
ระดับที่สูงขึ้นอยางไรก็ตาม ถาความตองการอยางหนึ่งยังไมไดรับความพึงพอใจ บุคคลก็จะอยูภายใต
ความตองการนั้นตลอดไป ซึ่งทําใหความตองการอื่นๆ ไมปรากฏหรือกลายเปนความตองการระดับรอง
ลงไป เชน คนที่อดอยากหิวโหยเปนเวลานานจะไมสามารถสรางสรรคสิ่งที่มีประโยชนตอโลก ได บุคคล
เชนนี้จะหมกมุนอยูกับการจัดหาบางสิ่งบางอยางเพื่อใหมีอาหารไวรับ ประทาน Maslow อธบิายตอไปวา
บุคคลเหลานี้จะมีความรูสึกเปนสุขอยางเต็มที่เมื่อมีอาหารเพียง พอสําหรับเขาและจะไมตองการสิง่อืน่ใด
อีก ชีวิติของเขากลาวไดวาเปนเรื่องของการรับประทาน สิ่งอ่ืนๆ นอกจากนี้จะไมมีความสําคัญไมวาจะ
เปนเสรีภาพ ความรัก ความรูสึกตอชุมชน การไดรับการยอมรับ และปรัชญาชีวิต บุคคลเชนนี้มีชีวิตอยู
เพื่อที่จะรับประทานเพียงอยางเดียวเทานั้น ตัวอยาง การขาดแคลนอาหารมีผลตอพฤติกรรม ไดมีการ
ทดลองและการศึกษาชีวประวัติเพื่อแสดงวา ความตองการทางดานรางกายเปนเรื่องสําคัญที่จะเขาใจ
พฤติกรรมมนุษย และไดพบผลวาเกิดความเสียหายอยางรุนแรงของพฤติกรรมซึ่งมีสาเหตุจากการขาด 
อาหารหรือน้ําติดตอกันเปนเวลานาน ตัวอยางคือ เมื่อสงครามโลกครั้งที่ 2 ในคาย Nazi ซึ่ง เปนที่กักขัง
เชลย เชลยเหลานั้นจะละทิ้งมาตรฐานทางศีลธรรมและคานิยมตางๆ ที่เขาเคยยึดถือภายใตสภาพการณ
ปกติ เชน ขโมยอาหารของคนอ่ืน หรือใชวิธีการตางๆ ที่จะไดรับอาหารเพิ่มขึ้น อีกตัวอยางหนึ่งในป 
ค.ศ. 1970 เครื่องบินของสายการบิน Peruvian ตกลงที่ฝงอาวอเมริกาใตผูที่รอดตายรวมทั้งพระนิกาย 
Catholic อาศัยการมีชีวิตอยูรอดโดยการกินซากศพของผูที่ตายจากเครื่องบินตก จากปรากฏการณนี้
ชี้ใหเห็นวาเมื่อมนุษยเกิดความหิวข้ึน จะมีอิทธิพลเหนือระดับศีลธรรมจรรยา จึงไมตองสงสัยเลยวา
มนุษยมีความตองการทางดานรางกายเหนือความตองการอ่ืนๆ และแรงผลักดันของความตองการนี้ 
ไดเกิดขึ้นกับบุคคลกอนความตองการอื่นๆ 
 2.  ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)  
 เมื่อความตองการทางดานรางกายไดรับความพึงพอใจแลวบุคคลก็จะพัฒนาการไปสูขั้นใหม
ตอไป ซึ่งขั้นนี้เรียกวาความตองการความปลอดภัยหรือความรูสึกมั่นคง (Safety or security) Maslow 
กลาววาความตองการความปลอดภัยนี้จะสังเกตไดงายในทารกและในเด็กเล็กๆ เนื่องจากทารกและเด็ก
เล็กๆ ตองการความชวยเหลือและตองพึ่งพออาศัยผูอื่น ตัวอยาง ทารกจะรูสึกกลัวเมื่อถูกทิ้งใหอยูตาม
ลําพังหรือเมื่อเขาไดยินเสียงดังๆ หรือเห็นแสงสวางมากๆ แตประสบการณและการเรียนรูจะทําให
ความรูสึกกลัวหมดไป ดังคําพูดที่วา “ฉันไมกลัวเสียงฟารองและฟาแลบอีกตอไปแลว เพราะฉันรู
ธรรมชาติในการเกิดของมัน” พลังความตองการความปลอดภัยจะเห็นไดชัดเจนเชนกันเมื่อเดก็เกดิความ
เจ็บปวย ตัวอยางเด็กที่ประสบอุบัติเหตุขาหักก็ตะรูสึกกลัวและอาจแสดงออกดวยอาการ ฝนรายและ
ความตองการที่จะไดรับความปกปองคุมครองและการใหกําลังใจ  
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 Maslow กลาวเพิ่มเติมวาพอแมที่เลี้ยงดูลูกอยางไมกวดขันและตามใจมากจนเกินไปจะไมทํา
ใหเด็กเกิดความรูสึกวาไดรับความพึงพอใจจากความตองการความปลอดภัยการให นอนหรือใหกินไม

เปนเวลา ไมเพียงแตทําใหเด็กสับสนเทานั้นแตยังทําใหเด็กรูสึกไมมั่นคงในสิ่งแวดลอมรอบๆ ตัวเขา 
สัมพันธภาพของพอแมที่ไมดีตอกัน เชน ทะเลาะกันทํารายรางกายซึ่งกันและกัน พอแมแยกกันอยู หยา 
ตายจากไป สภาพการณเหลานี้จะมีอิทธิพลตอความรูที่ดีของเด็ก ทําใหเด็กรูวาสิ่งแวดลอมตางๆ ไม
มั่นคง ไมสามารถคาดการณไดและนําไปสูความรูสึกไมปลอดภัย 

 ความตองการความปลอดภัยจะยังมีอิทธิพลตอบุคคลแมวาจะผานพนวัยเด็กไปแลว แมใน
บุคคลที่ทํางานในฐานะเปนผูคุมครอง เชน ผูรักษาเงิน นักบัญชี หรือทํางานเกี่ยวกับการประกันตางๆ 
และผูที่ทําหนาที่ใหการรักษาพยาบาลเพ่ือความปลอดภัยของผูอื่น เชน แพทย พยาบาล แมกระทั่ง
คนชรา บุคคลทั้งหมดที่กลาวมานี้จะใฝหาความปลอดภัยของผูอื่น เชน แพทย พยาบาล แมกระทั่ง

คนชรา บุคคลทั้งหมดที่กลาวมานี้จะใฝหาความปลอดภัยดวยกันทั้งสิ้น ศาสนาและปรัชญาที่มนุษย
ยึดถือทําใหเกิดความรูสึกมั่นคง เพราะทําใหบุคคลไดจัดระบบของตัวเองใหมีเหตุผลและวิถีทางที่ทําให
บุคคลรูสึก “ปลอดภัย” ความตองการความปลอดภัยในเรื่องอื่นๆ จะเกี่ยวของกับการเผชิญกับสิ่งตางๆ 
เหลานี้ สงคราม อาชญากรรม น้ําทวม แผนดินไหว การจลาจล ความสับสนไมเปนระเบียบของสังคม 

และเหตุการณอื่นๆ ที่คลายคลึงกับสภาพเหลานี้ 
 Maslow ไดใหความคิดตอไปวาอาการโรคประสาทในผูใหญ โดยเฉพาะโรคประสาทชนดิย้าํคดิ   
ย้ําทํา (obsessive-compulsive neurotic) เปน ลักษณะเดนชัดของการคนหาความรูสึกปลอดภัย ผูปวย

โรคประสาทจะแสดงพฤติกรรมวาเขากําลังประสบเหตุการณที่รายกาจและ กําลังมีอันตรายตางๆ เขาจึง
ตองการมีใครสักคนที่ปกปองคุมครองเขาและเปนบุคคลที่มีความเขมแข็ง ซึ่งเขาสามารถจะพึ่งพาอาศัย
ได 
 3.  ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and Love needs) 

 ความตองการความรักและความเปนเจาของเปนความตองการขั้นที่ 3 ความ ตองการนี้จะ

เกิดขึ้นเมื่อความตองการทางดานรางกาย และความตองการความปลอดภัยไดรับการตอบสนองแลว 
บุคคลตองการไดรับความรักและความเปนเจาของโดยการสรางความสัมพันธกับผูอื่น เชน 
ความสัมพันธภายในครอบครัวหรือกับผูอื่น สมาชิกภายในกลุมจะเปนเปาหมายสําคัญสําหรับบุคคล 
กลาวคือ บุคคลจะรูสึกเจ็บปวดมากเมื่อถูกทอดทิ้งไมมีใครยอมรับ หรือถูกตัดออกจากสังคม ไมมีเพื่อน 

โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อจํานวนเพื่อนๆ ญาติพี่นอง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ ไดลดนอยลงไป นักเรียนที่
เขาโรงเรียนที่หางไกลบานจะเกิดความตองการเปนเจาของอยางยิ่ง และจะแสวงหาอยางมากที่จะไดรับ
การยอมรับจากกลุมเพื่อน 
 Maslow คัดคานกลุม Freud ที่วาความรักเปนผลมาจากการทดเทิดสัญชาตญาณทางเพศ 

(sublimation) สําหรับ Maslow ความรักไมใชสัญลักษณของเรื่องเพศ (sex) เขาอธิบายวา ความรัก
ที่แทจริงจะเกี่ยวของกับความรูสึกที่ดี ความสัมพันธของความรักระหวางคน 2 คน จะรวมถึงความรูสึก
นับถือซึ่งกันและกัน การยกยองและความไววางใจแกกัน นอกจากนี้ Maslow ยัง ย้ําวาความตองการ
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ความรักของคนจะเปนความรักที่เปนไปในลักษณะทั้งการรูจัก ใหความรักตอผูอื่นและรูจักที่จะรับ
ความรักจากผูอื่น การไดรับความรักและไดรับการยอมรับจากผูอื่นเปนสิ่งที่ทาํใหบคุคลเกดิ ความรูสกึ

วาตนเองมีคุณคา บุคคลที่ขาดความรักก็จะรูสึกวาชีวิตไรคามีความรูสึกอางวางและเคียด แคน กลาว
โดยสรุป Maslow มีความเห็นวาบุคคลตองการความรัก และความรูสึกเปนเจาของ และการขาดสิ่งนี้
มักจะเปนสาเหตุใหเกิดความของคับใจและทําใหเกิดปญหาการ ปรับตัวไมได และความยินดีใน
พฤติกรรมหรือความเจ็บปวยทางดานจิตใจในลักษณะตางๆ 

 สิ่งที่ควรสังเกตประการหนึ่ง ก็คือมีบุคคลจํานวนมากที่มีความลําบากใจที่จะเปดเผยตัวเอง
เมื่อมีความสัมพันธใกลชิดสนิทสนมกับเพศตรงขามเนื่องจากกลัววาจะถูกปฏิเสธความรูสึก เชนนี้ 
Maslow กลาว วาสืบเนื่องมาจากประสบการณในวัยเด็ก การไดรับความรักหรือการขาดความรักใน
วัยเด็ก ยอมมีผลกับการเติบโตเปนผูใหญที่มีวุฒิภาวะและการมีทัศนคติในเรื่องของความรัก Maslow 

เปรียบเทียบวาความตองการความรักก็เปนเชนเดียวกับรถยนตที่สรางขึ้นมาโดยตองการกาซหรือ
น้ํามันนั่นเอง (Maslow. 1970: 170)  
 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Self-Esteem needs) 

 เมื่อความตองการไดรับความรักและการใหความรักแกผูอื่นเปนไปอยางมีเหตุผลและทําให
บุคคลเกิดความพึงพอใจแลว พลังผลักดันในขั้นที่ 3 ก็จะลดลงและมีความตองการในขั้นตอไปมาแทนที่ 

กลาวคือมนุษยตองการที่จะไดรับความนับถือยกยองออกเปน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะแรกเปนความ
ตองการนับถือตนเอง (self-respect) สวนลักษณะที่ 2 เปนความตองการไดรับการยกยองนบัถอืจากผูอืน่ 
(esteem from others) 
  4.1  ความตองการนับถือตนเอง (self-respect) คือ ความตองการมีอํานาจ มีความเชื่อมั่นใน

ตนเอง มีความแข็งแรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธิ์ไมตองพึ่งพาอาศัยผูอื่น และมีความเปน
อิสระ ทุกคนตองการที่จะรูสึกวาเขามีคุณคาและมีความสามารถที่จะประสบความสําเร็จ ในงานภารกิจ
ตางๆ และมีชีวิตที่เดนดัง 

  4.2 ความตองการไดรับการยกยองนับถือจากผูอื่น (esteem from others) คือ ความตองการ    
มีเกียรติยศ การไดรับยกยอง ไดรับการยอมรับ ไดรับความสนใจ มีสถานภาพ มีชื่อเสียงเปนที่กลาวขาน 
และเปนที่ชื่นชมยินดี มีความตองการที่จะไดรับความยกยองชมเชยในสิ่งที่เขากระทําซึ่งทําใหรูสึกวา
ตนเองมีคุณคาวาความสามารถของเขาไดรับการยอมรับจากผูอื่น  
 ความตองการไดรับความนับถือยกยอง ก็เปนเชนเดียวกับธรรมชาติของลําดับชั้นในเรื่อง
ความตองการดานแรงจูงใจตามทัศนะของ Maslow ในเรื่องอ่ืนๆ ที่เกิดขึ้นภายในจิตนั่นคือ บุคคลจะ
แสวงหาความตองการไดรับการยกยองก็เมื่อภายหลังจาก ความตองการความรักและความเปนเจาของ
ไดรับการตอบสนองความพึงพอใจของเขา แลว และ Maslow กลาววามันเปนสิ่งที่เปนไปไดที่บุคคลจะ
ยอนกลับจากระดับขั้นความตองการในขั้นที่ 4 กลับไปสูระดับขั้นที่ 3 อีกถาความตองการระดับข้ันที่ 3 
ซึ่งบุคคลไดรับไวแลวนั้นถูกกระทบกระเทือนหรือสูญสลายไปทันทีทันใด ดังตัวอยางที่ Maslow นํามา
อางคือหญิงสาวคนหนึ่งซึ่งเธอคิดวาการตอบสนองความตองการความรักของเธอ ไดดําเนินไปดวยดี 
แลวเธอจึงทุมเทและเอาใจใสในธุรกิจของเธอ และไดประสบความสําเร็จเปนนักธุรกิจที่มีชื่อเสียงและ
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อยางไมคาดฝนสามีได ผละจากเธอไป ในเหตุการณเชนนี้ปรากฏวาเธอวางมือจากธุรกิจตางๆ ในการที่
จะสงเสริมใหเธอไดรับความยกยองนับถือ และหันมาใชความพยายามที่จะเรียกรองสามีใหกลับคืนมา 
ซึ่งการกระทําเชนนี้ของเธอเปนตัวอยางของความตองการความรักซึ่งครั้งหนึ่ง เธอไดรับแลว และถาเธอ
ไดรับความพึงพอในความรักโดยสามีหวนกลับคืนมาเธอก็จะกลับไปเกี่ยว ของในโลกธุรกิจอีกครั้งหนึ่ง  
 ความพึงพอใจของความตองการไดรับการยกยองโดยทั่วๆ ไป เปนความรูสึกและทัศนคติของ
ความเชื่อมั่นในตนเอง ความรูสึกวาตนเองมีคุณคา การมีพละกําลัง การมีความสามารถ และความรูสึก
วามีชีวิตอยูอยางมีประโยชนและเปนบุคคลที่มีความจําเปนตอ โลก ในทางตรงกันขามการขาดความรูสกึ
ตางๆ ดังกลาวนี้ยอมนําไปสูความรูสึกและทัศนคติของปมดอยและความรูสึกไมพอ เพียง เกิดความรูสึก
ออนแอและชวยเหลือตนเองไมได สิ่งตางๆ เหลานี้เปนการรับรูตนเองในทางนิเสธ (negative) ซึ่ง อาจ
กอใหเกิดความรูสึกขลาดกลัวและรูสึกวาตนเองไมมีประโยชนและสิ้นหวัง ในสิ่งตางๆ ที่เกี่ยวของกับ
ความตองการของชีวิต และประเมินตนเองต่ํากวาชีวิตความเปนอยูกับการไดรับการยกยอง และยอมรับ
จากผูอื่นอยางจริงใจมากกวาการมีชื่อเสียงจากสถานภาพหรือการไดรับการประจบประแจง การไดรับ
ความนับถือยกยองเปนผลมาจากความเพียรพยายามของบุคคล และความตองการนี้อาจเกิดอนัตรายขึน้
ไดถาบุคคลนั้นตองการคําชมเชยจากผู อื่นมากกวาการยอมรับความจริงและเปนที่ยอมรับกันวาการ
ไดรับความนับถือ ยกยอง มีพื้นฐานจากการกระทําของบุคคลมากกวาการควบคุมจากภายนอก  
 5. ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self - Actualization needs) 
 ลําดับขั้นสุดทาย ถาความตองการลําดับขั้นกอนๆ ไดทําใหเกิดความพึงพอใจอยางมี
ประสิทธิภาพ ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงก็จะเกิดขึ้น Maslow อธิบาย ความตองการเขาใจ
ตนองอยางแทจริง วาเปนความปรารถนาในทุกสิ่งทุกอยางซึ่งบุคคลสามารถจะไดรับอยางเหมาะสม 
บุคคลที่ประสบผลสําเร็จในขั้นสูงสุดนี้จะใชพลังอยางเต็มที่ในสิ่งที่ทาทาย ความสามารถและศักยภาพ
ของเขาและมีความปรารถนาที่จะปรับปรุงตนเอง พลังแรงขับของเขาจะกระทําพฤติกรรมตรงกับ
ความสามารถของตน กลาวโดยสรุปการเขาใจตนเองอยางแทจริงเปนความตองการอยางหนึ่งของบุคคล 
ที่จะบรรลุถึงจุดสูงสุดของศักยภาพ เชน “นักดนตรีก็ตองใช ความสามารถทางดานดนตรี ศิลปนกจ็ะตอง
วาดรูป กวีจะตองเขียนโคลงกลอน ถาบุคคลเหลานี้ไดบรรลุถึงเปาหมายที่ตนตั้งไวก็เชื่อไดวาเขา
เหลานั้น เปนคนที่รูจักตนเองอยางแทจริง” (Maslow. 1970: 46) 
 ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริงจะดําเนินไปอยางงายหรือเปนไปโดยอัตโนมัติ 
โดยความเปนจริงแลว Maslow เชื่อวาคนเรามักจะกลัวตัวเองในสิ่งเหลานี้ “ดานที่ดีที่สุดของเรา 
ความสามารถพิเศษของเรา สิ่งที่ดีงามที่สุดของเรา พลังความสามารถ ความคิดสรางสรรค” (Maslow. 
1962: 58) 
 ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงมิไดมีแตเฉพาะในศิลปนเทานั้น คนทั่วๆ ไป เชน 
นักกีฬา นักเรียน หรือแมแตกรรมกรก็สามารถจะมีความเขาใจตนเองอยางแทจริงไดถาทุกคนสามารถ 
ทําในสิ่งที่ตนตองการใหดีที่สุด รูปแบบเฉพาะของการเขาใจตนเองอยางแทจริงจะมีความแตกตางอยาง
กวางขวางจากคนหนึ่งไปสูอีกคนหนึ่ง กลาวไดวามันคือระดับความตองการที่แสดงความแตกตาง
ระหวางบุคคลอยางยิ่งใหญที่สุด  
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 เชลลี่ (Shelly. 1975: 252-268) ไดกลาวถึงทฤษฎีของความพึงพอใจวาเปนความรูสึกสองแบบ
ของมนุษย คือ ความรูสึกทางบวกและความรูสึกทางลบ ความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกที่เมื่อเกิดขึ้น

แลวจะทําใหเกิดความสุข ความสุขนี้เปนความรูสึกที่แตกตางจากความรูสึกทางบวกอื่นๆ กลาวคือ เปน
ความรูสึกที่ระบบยอนกลับ ความสุขที่สามารถทําใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวกเพิ่มขึ้นไดอีก 
ดังนั้นจะเห็นไดวาความสุขเปนความรูสึกที่สลับซับซอนและความสุขนี้จะมีผลตอบุคคลมากกวา
ความรูสึกทางบวกอื่นๆ 

 วิมลสิทธิ์ หรยางกูร (2526: 74) ใหความหมายวา ความพึงพอใจ เปนการใหคาความรูสึกของ
คนเราที่สัมพันธกับโลกทัศน ที่เกี่ยวกับความหมายของสภาพแวดลอม คาความรูสึกของบุคคลที่มีตอ
สภาพแวดลอมจะแตกตางกัน เชน ความรูสึก ดี – เลว พอใจ – ไมพอใจ สนใจ – ไมสนใจ เปนตน 
 สุพรรณี  อินทรแกว (2549: 43) ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) ในโลกที่มี

การแขงขันสูงอยางปจจุบัน ธุรกิจที่สามารถเอาชนะคูแขงขันไดจะตองเปนธุรกิจที่สามารถผลิตสินคา
หรือบริการที่มีคุณภาพสูงและแตกตางจากคูแขงขัน อีกทั้งจะตองตอบสนองความตองการของลูกคาได
อยางรวดเร็ว ดังนั้นธุรกิจจะตองมีความตื่นตัวอยูตลอดเวลาที่จะปรับปรุงกระบวนการทํางานภายใน
บริษัทใหพรอมที่จะสรางความพึงพอใจไดทันทีที่ลูกคาตองการ ความพึงพอใจของลูกคาเกิดจาก

องคประกอบ 3 ประการ คือ 
 1. การจัดการทรัพยากรมนุษย 
 2. กระบวนการทํางาน 

 3. ความคาดหวังของลูกคา   
 สุพรรณี อินทรแกว (2549: 45-46) การสรางความความพึงพอใจแกลูกคา ปจจุบันธุรกิจ
ตางๆ โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่เสนอขายสิ่งที่ไมสามารถจับตองไดตางก็พยายามกําหนดกลยุทธใน
การใหบริการใหแตกตางเพื่อสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน ทั้งนี้เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

ดังนั้น ธุรกิจจึงหันมาใหความสําคัญกับการสรางความพึงพอใจแกลูกคา ซึ่งเปนสิ่งสําคัญที่จะทําให
ธุรกิจประสบความสําเร็จ เพราะผลจากการที่ลูกคาพึงพอใจจะทําใหเกิดความสัมพันธระยะยาว 
ในทางกลับกัน ถาลูกคาไมพอใจจะทําใหเกิดความเสียหายแกธุรกิจ เนื่องจากลูกคาจะไมรองเรียน
กับธุรกิจโดยตรง แตจะพูดปากตอปาก ทําใหธุรกิจเสียภาพพจนได  
 

2. ความหมายและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาด 

 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (ฉัตยาพร เสมอใจ; และ ฐิตินันท วารีวนิช. 2551: 14; 

อางอิงจาก American Marketing Association หรือ AMA. 1985) ใหความหมายของการตลาดไววา 
“การตลาดคือ กระบวนการในการวางแผน (Planning และการปฏิบัติการ (Executing), พัฒนาแนวคิด 
(Conception), กําหนดราคา (Pricing), ทําการสงเสริมการตลาด (Promotion), และจัดจําหนาย 
(Distribution) สินคา (Goods), ความคิด (Ideas) และบริการ (Services) เพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยน

ที่สามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคการ (Organization Goals) และตอบสนองความ พึงพอใจแกลูกคา” 
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 ตอมาสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา มีการเปลี่ยนนิยามของการตลาดใหมในป 2004 
ดังนี้ “การตลาดคือ ชุมทางขององคกร (Organizational Junction) และเปนกลุมกระบวนการในการ

สรางสรรค (Creating), การสื่อสาร (Communication) และการสงมอบคุณคา (Value) ไปยังลูกคา รวมทัง้
จัดการสัมพันธภาพกับลูกคา (Customer Relationships) เพื่อสรางผลประโยชนใหแกองคกรและผูมสีวน
ไดเสีย (Stakeholders) 
 สถาบันการตลาดแหงประเทศอังกฤษ (ฉัตยาพร เสมอใจ; และฐิตินันท วารีวนิช. 2551: 14; 

อางอิงจาก The UK’s Chartered Institute of Marketing. n.d.) ใหคํานิยามของการตลาดไววา “การตลาด
คือ กระบวนการในการจัดการ เพื่อใหสามารถระบุและเขาถึงความตองการและความคาดหวังของลูกคา 
สามารถตอบสนองตอความคาดหวังนั้น และสามารถสรางความพึงพอใจแกลูกคาไดอยางมปีระสทิธภิาพ  
 ปเตอร เอฟ. ดรักเกอร (ฉัตยาพร เสมอใจ; และฐิตินันท วารีวนิช. 2551: 14; อางอิงจาก  

ปเตอร เอฟ. ดรักเกอร. ม.ป.ป.) นักทฤษฎีการจัดการชื่อดัง กลาววา “เปาหมายของการตลาดคือ
ตองการยอดขายสูงสุด ดังนั้นจึงตองรูและเขาใจลูกคาอยางดีวาสินคาหรือบริการอะไรที่ลูกคาตองการ 
และสามารถขายไดดวยตัวของมันเอง ดังนั้นการตลาดจึงเปนกระบวนการศึกษาเกี่ยวกับลูกคา และ
จัดเตรียมในสิ่งที่สามารถตอบสนองตอลูกคาได  

 ฟลิป คอตเลอร (ฉัตยาพร เสมอใจ; และฐิตินันท วารีวนิช 2551: 15; อางอิงจาก ฟลิป คอตเลอร. 
ม.ป.ป.) ศาสตราจารย ดานการตลาดที่มีชื่อเสียงของสหรัฐฯ ใหนิยามวา “การตลาดคือ กิจกรรมตางๆ ที่
มนุษยกระทําขึ้น เพื่อตอบสนองตอความจําเปนและความตองการใหเปนที่พึงพอใจ โดยผานกะบวนการ

แลกเปลี่ยน” 
 วิลเลียม เจ. สแตนตัน (ฉัตยาพร เสมอใจ; และฐิตินันท วารีวนิช. 2551: 15; อางอิงจากวิลเลียม 
เจ. สแตนตัน. ม.ป.ป.) ศาสตราจารยเกียรติคุณทางดานการตลาดอีกทานหนึ่งกลาวไดวา “การตลาด
หมายถึง กิจกรรมที่ธุรกิจดําเนินการ และสามารถสงผลกระทบระหวางกันได เชน การตั้งราคา การจัด

จําหนายสินคาหรือบริการ และการสงเสริมการตลาด เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ทั้งในปจจุบันและผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตได”  
 จากความหมายดังกลาวขางตนสามารถสรุปไดวา “การตลาดคือ กระบวนการในการดําเนิน
กิจกรรมใดๆ ที่จะชวยกอใหเกิดความเขาใจในความตองการของลูกคา และสามรถตอบสนองความ

ตองการและสรางความพึงพอใจแกลูกคา และเพื่อใหธุรกิจสามารถบรรลุวัตถุประสงคไดอยาง             
มีประสิทธิภาพ”  
 การตลาด (Marketing) คือ กิจกรรมขอบระบบธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อที่จะวางแผนราคา 
สงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย คุณคาผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย

ใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2540: 3; อางอิงจาก Stanton, Etzel; & Walker. 
1994: 662) ความหมายนี้แสดงใหเห็นถึงเครื่องมือการตลาดที่สําคัญ 4 ประการ อันประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่ง

เราเรียกวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือเรียกสั้นๆ วา 4 Ps  



 

 

15

3. พฤติกรรมผูบริโภค 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช (2551: 90-95) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค 
(Consumer Behavior) เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการทางจิตวิทยาภายใตการตัดสินใจของ
ผูบรโิภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตดัสนิใจเลือกทางเลอืกตางๆ ของผูบรโิภค และพยายาม 

ที่จะตีกรอบกระบวนการในการตัดสินใจของผูบริโภค และสิ่งที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจนั้นๆ ซึง่
จะเปนการสรางผลกําไรจากการศึกษาวิธีการที่ผูบรโิภคคิด  
 เมื่อมองยอนไปในอดีตจะพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะทําการบริโภคสิ่งตางๆ ที่สรางขึ้นเอง
ตอมาในยุคปฏิวัติอุตสาหกรรม มีการผลิตจํานวนมาก (Mass Production) เพื่อลดตนทุน ผูบริโภคตอง

ยอมรับในสิ่งที่ผูผลิตนําเสนอ เนื่องจากมีทางเลือกนอย แตในปจจุบันมีธุรกิจตางๆ เกิดขึ้นมากมาย 
สงผลใหการดําเนินงานขององคกรธุรกิจทั้งภาครัฐและเอกชนมีการแขงขันสูง และมีความรุนแรงเพิ่มขึ้น
เรื่อยๆ เพื่อความอยูรอดและใหองคกรสามารถแขงขันกับคูแขงได ธุรกิจตองไมเพียงแตสรางสินคาหรือ
บริการออกสูตลาดเทานั้น แตผูบริหารการตลาดของทุกองคกรจําเปนตองศึกษาและทําความเขาใจถึง

พฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อใหสามารถผลิตสินคาหรือบริการที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม โดยองคการตองพยายามสนองความตองการ (Needs) ของผูบริโภคใหมากที่สุด และ
สรางความไดเปรียบเหนือกวาคูแขงจากการสรางความพึงพอใจ (Satisfaction) แกผูบริโภค ซึ่งผูบริโภค

แตละคนจะมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน  
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ไมเพียงแตมีประโยชนแกธุรกิจในดานการเขาใจผูบริโภค ซึ่ง
ชวยใหสามารถตอบสนองตอผูบริโภคไดอยางเหมาะสมเทานั้น แตยังมีประโยชนแกผูบริโภคเองในแง
ของการไดรับสินคาและบริการตรงกับความตองการของตนเอง อีกทั้งยังสงผลตอภาพรวมทางเศรษฐกจิ

และสังคม ซึ่งสามารถสรุปไดวา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีประโยชนในดานตางๆ ดังนี้ 
 1. ชวยใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ผูบริโภคมีสวนสําคัญตอความสําเร็จหรือลมเหลวของ
ธุรกิจ เนื่องจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหเขาใจ และสามารถวางแผนในการตอบสนอง
ตอความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 2. ชวยในการปรับตัวใหเขากับสถานการณ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการติดตาม
ความเปลี่ยนแปลงของผูบริโภค ที่มักเกิดขึ้นตามกาลเวลาและสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อ
ปรับใหเหมาะสมกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงเหลานั้นอยูเสมอ 
 3. ชวยในการประเมินโอกาสทางการตลาด จากการติดตามศึกษาพฤติกรรม การทราบถึง

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคในดานตางๆ ทั้งการยายถิ่นที่อยู ความเปนอยูทางสังคม     
ความเปลี่ยนแปลงทางความคิดและจิตใจ จึงทําใหสามารถคาดการณถึงประมาณการกลุมเปาหมาย 
และความพรอมในศักยภาพของธุรกิจในการตอบสนอง 

 4. ชวยในการแบงและเลือกสวนตลาดไดเหมาะสม ขอมูลของพฤติกรรมผูบริโภคที่ละเอียด
และถูกตอง จะทําใหเขาใจและมองเห็นความแตกตางของผูบริโภค และสามารแบงสวนตลาดที่
เหมาะสมกับลักษณะของสินคาและบริการ รวมทั้งศักยภาพของบริษัทในการตอบสนอง 
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เครื่องมอืสําหรับ
นโยบาย 

 

ปกปอง
ผลประโยชน 
ของผูบริโภค 

 

การกําหนด 
กลยุทธ 

 

การแบงและ

เลือกสวนตลาด 

 

ประเมินโอกาส

ทางการตลาด 

 

การปรับตัว 
ของธุรกิจ 

 

สรางความสําเร็จ
แกธุรกิจ 

 

พฤติกรรม

ผูบริโภค 

 5. ชวยในการกําหนดกลยุทธ การทราบถึงพฤติกรรมผูบริโภค จะชวยใหธุรกิจสามารถ
นํามาใชเปนแนวทางในการวางแผนและกําหนดกลยุทธทางการตลาด ใหสามารถจูงใจและตอบสนองตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ทั้งรูปแบบผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาดที่เหมาะสมกับพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด  
 6. เปนการปกปองผลประโยชนของผูบริโภค เนื่องจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา
ใหทราบถึงความตองการ และเปนการบอกไปถึงผูผลิตและผูจําหนายที่จัดสรรสิ่งตางๆ เพื่อใหตรง

กับพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค 
 7. เปนเครื่องมือสําหรับนโยบายสาธารณะ ที่ใชเปนแนวทางในการพัฒนาคุณภาพชีวิต        
ของผูบริโภค เนื่องจากการทราบถึงพฤติกรรมตางๆ จะทําใหทราบถึงความตองการพื้นฐานและสรุป
เปนแนวทางในการวางแผนนโยบายตางๆ ไดอีกดวย ความสําคัญของการศึกษาพฤติกรรม ดังปรากฏ

ตามภาพประกอบ 2 ดังนี้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงความสําคัญของการศึกษาพฤติกรรม 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมของตลาด  

 การวิเคราะหพฤติกรรมของตลาดมีวัตถุประสงคหลักเพื่อใชเปนแนวทางในการพัฒนากล
ยุทธการตลาด เพื่อตอบสนองตอพฤติกรรมเหลานั้นไดอยางเหมาะสมที่สุด หลักการในการวิเคราะห
พฤติกรรมของตลาดที่เปนที่รูจักอยางแพรหลายคือ หลัก 6Ws และ 1H ที่ตองพิจารณาหลักตางๆ 

เกี่ยวกับการตลาด เพื่อใหไดคําตอบที่ตองการทราบตามหลัก 7Os ดังตอไปนี้ 
 1.  ใครคือตลาดเปาหมาย? (Who is in target market?) เพื่อทราบลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupant) ที่แทจริงของผลิตภัณฑ รวมถึงพฤติกรรมในการซื้อและการใชของกลุมเปาหมาย เชน 

ลูกคากลุมเปาหมายของสายการบินตนทุนต่ํา เปนกลุมรายไดปานกลาง ชอบเดินทาง ชอบความ
สะดวก มีความทันสมัย เปนตน  
 2. ตลาดซื้ออะไร? (What does the market buy?) หรืออาจกลาวอีกนัยหนึ่งวา จริงๆ 
แลวลูกคาซื้อผลิตภัณฑนั้นไปทําอะไรกันแน (What is the consumer really using your project 

for?) เพื่อทราบถึงความตองการที่แทจริงที่ลูกคาตองการจากผลิตภัณฑหรือองคการ (Objects) ซึ่ง
จะชวยใหธุรกิจสามารถพัฒนาผลิตภัณฑไดถูกทาง และสรางจุดขายที่ถูกตองได เชน การเปดตัว
ของสายการบินตนทุนต่ํา เปนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายกลุมใหญ
เนื่องจากสายการบินที่ใหบริการอยูเดิมมีราคาแพง และมีบริการบางอยางที่ไมจําเปนซึ่งผูบริโภค  

ไมมีความตองการ ดังนั้นการตัดบริการบางอยางออกไปทําใหตนทุนต่ําที่สุด และถาขายในปริมาณมาก
จะทําใหราคาถูกลง โดยเฉพาะในระยะทางการบินระยะเวลาสั้นๆ ไมเกิน 2 ชั่วโมง ทําใหกลุมเปาหมาย
สามารถใชบริการไดมากขึ้น เปนตน ลูกคากลุมเปาหมายจึงซื้อการเดินทางที่รวดเร็ว ไมใชความ
สะดวกสบาย 

 3. ทําไมจึงซื้อ? (Why does the market buy?) เพื่อทราบถึงเหตุผลที่แทจริง (Objectives) 
ในการตัดสินใจซื้อของลูกคา เหตุผลที่ทําใหผูผลิตนาสนใจอาจมีหลายประการแตจะมีเหตผุลทีส่าํคญั
ที่สุดที่เปนตัวตัดสินใจและทําใหตัดสินใจซื้อ การเขาใจถึงหลักการนี้จะชวยใหธุรกิจสามารถปรับปรุง

และรักษาคุณสมบัติในสวนที่สามารถตอบสนองเหตุผลที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อได เชน จากการ
พิจารณากลุมเปาหมายของสายการบินในประเทศ จะเห็นไดวาลูกคาแบงออกเปน 2 กลุมหลักคือ 
ลูกคาที่ซื้อเวลาเปนหลัก จึงไมตองการสิ่งอํานวยความสะดวกอื่น เมื่อทําใหราคาต่ําลง บวกกับ
ระยะเวลาที่เร็วขึ้นโดยเปรียบเทียบกับการเดินทางรูปแบบอื่นผูบริโภคกลุมนี้จะยินดีจายเพิ่มขึ้น     

เพื่อซื้อระยะเวลาที่เร็วข้ึน แตก็ไมไดตองการสิ่งอํานวยความสะดวกที่จะสรางตนทุนเพิ่ม กับลูกคา  
ที่ซื้อความสะดวกสบายเปนหลัก ที่มีความสามารถและยินดีจะจายเพื่อที่จะไดรับความสะดวกสบาย
เพิ่มขึ้น เปนตน หรือเหตุผลในดานอื่นๆ ที่อาจเห็นไดชัดคือ การซื้อความเปนไทย การซื้อความ
ภาคภูมิใจ หรือการซื้อดวยความจําเปน เปนตน ถาธุรกิจพิจารณาไมดีแลวอาจมองเหตุผลของการ

ซื้อผิดไปได 
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 4.  ใครมีสวนรวมในการซื้อ? (Who participate in the buying?) ในการตัดสินใจซื้อ อาจมี
บุคคลอ่ืนที่มีสวนรวมหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ (Organization) เพราะผูที่ทําหนาที่ซื้ออาจไมใช

ผูทีใชสินคาโดยตรง อาจใชรวมกันหลายคน หรืออาจไมมีความรูเกี่ยวกับสินคามากนัก จึงตองอาศัย
ผูรูหรือกลุมของผูซื้อเขามามีสวนรวมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผูมีสวนรวมก็เพื่อใชเปนขอมูลใน
การจัดทําโปรแกรมทางการโฆษณาในการชวยกระตุนการตัดสินใจ ซึ่งตองพิจารณาวาจะใชกลุม
อางอิงใดในการเขาถึงกลุมผูใช หรือถาเปนผลิตภัณฑที่ผูซื้อมีหนาที่ในการตัดสินใจใหกับผูใช ธุรกิจ

อาจตองมุงเนนที่กลุมผูซื้อเปนหลัก 
 5.  ซื้อเมื่อใด? (When does the market buy?) เพื่อทราบถึงโอกาสในการซื้อของลูกคา 
(Occasion) เพื่อเตรียมรับมือในการผลิตใหเพียงพอ และเตรียมแผนการสงเสริมการตลาดใน
ชวงเวลาที่เหมาะสม โดยเฉพาะสินคาที่มีการบริโภคมากในบางฤดูกาล เชน ดอกไมในชวงเทศกาล

ตางๆ โรงแรมในชวงฤดูทองเที่ยว หนังสือและเสื้อผานักเรียนในชวงเปดเทอม หรือรานอาหาร
ในชวงกลางวันหรือตอนค่ํา  
 6.  ซื้อเมื่อที่ไหน? (When does the market buy?) เพื่อทราบถึงแหลงที่ลูกคานิยมหรือ
สะดวกที่จะไปซื้อ (Outlets) เพื่อการบริหารชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุม 

เชน นอกเหนือจากการซื้อตั๋วเครื่องบินจากสายการบินโดยตรงแลว ดวยพฤตกิรรมของกลุมเปาหมาย
ที่ไมมีเวลาในการเดินทางเพื่อหาซื้อตั๋วมากนัก และตองการความสะดวกสบาย การอาศัยคนกลาง 
ไดแก บริษัททัวร หรือบริษัทจําหนายตั๋วเครื่องบินในการเขามาชวยนากรจัดจําหนายตั๋ว และการอาศัย

เครื่องมืออิเล็กทรอนิกสเพื่อใหลูกคาสามารถจองตั๋วผานอินเทอรเน็ต ก็สามารถชวยอํานวยความ
สะดวกและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากข้ึน เปนตน  
 7. ซื้ออยางไร? (How does the market buy?) เพื่อทราบถึงวิธีการซื้อของลูกคา (Operation) 
วามีขั้นตอนการซื้ออยางไร ตั้งแตการรับรูถึงปญหา ทําการคนหาขอมูลเพ่ือแกไขหรือลดปญหานั้นๆ 

ทําการประเมินทางเลือกในการแกไขปญหา และตัดสินใจซื้ออยางไรจึงจะชวยใหธุรกิจมีขอมูลในการ
วางแผนการ สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายใหมากที่สุด เชน กลุมเปาหมายใน
เขตกรุงเทพฯ มีความจําเปนและความตองการในการเดินทางทําธุรกิจหรือทองเที่ยวในจังหวัดภูเก็ต 
ทางเลือกของกลุมเปาหมายคือ รถทัวร รถไฟ เครื่องบิน กลุมเปาหมายจะทําการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติ ขอดีและขอเสียของแตละทางเลือก ถาลูกคาตองการความรวดเร็วและความสะดวกสบาย 
โดยไมคํานึงถึงเรื่องราคา การใหบริการที่สะดวกสบายและการเดินทางในชวงเวลาที่เหมาะสมกับ
ความตองการของลูกคา จึงเปนแนวทางที่ดีที่สุดในการจูงใจลูกคากลุมนี้ แตถาลูกคาคํานึงถึงราคา  
ก็ควรจะมุงเนนราคาที่คุมคาในการเดินทางเปนหลัก เปนตน คําถาม 6Ws และ 1H ภาพประกอบ 3 

ดังนี้ 
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Who is in target market?   Occupant 
Who does the market buy?   Objects 
Why does the market buy?   Objective 

Who participates in the buying?   Organization 
When does the market buy?   Occasion 
Where does the market buy?   Outlets 

How does the market buy?   Operation 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงคําถาม 6Ws และ 1H 

  

 เรวัตร ชาตรีวิศิษฏ (2549: 33 - 42) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การ
ประเมินผล หรือจัดการกับสินคาและบริการ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ

ของตนเองได ซึ่งเหตุผลที่จําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพราะพฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอ
ความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาด
ที่สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการคนหาวิถีทางแกไขพฤติกรรมในการ

ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนอง
ของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยนากรพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นอยางตอเนื่อง 
 

วิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 ดานวัฒนธรรมและประเพณ ี

 ปจจัยดานวัฒนธรรมถือเปนปจจัยที่หลอหลอมพฤติกรรมในการเลือกซื้อของแตละบุคคล
ซึ่งจะแปรเปลี่ยนเปนคานิยมในการเลือกซื้อสินคาและบริการ และเปนปจจัยพื้นฐานที่สุดในการ
กําหนดความตองการและพฤติกรรมของมนุษย ซึ่งประกอบไปดวย 

 - ชนชั้นทางสังคม เชน เศรษฐี นักธุรกิจ ผูบริหาร พนักงานบริษัท กรรมกร เปนตน บุคคล
ที่อยูในชนชั้นเดียวกันก็จะมีแนวโนมที่จะแสดงพฤติกรรมการซื้อที่เหมือนกัน 
 - สิ่งพื้นฐานที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล เชน คานิยม การรับรู 
ความชอบ พฤติกรรม เชื้อชาติ ศาสนา เปนตน 

 การศึกษาปจจัยดานวัฒนธรรมและประเพณีเปนสิงจําเปนอยางยิ่งเพราะวัฒนธรรมและ
ประเพณีที่แตกตางกันนั้น ก็จะทําใหความนิยมและพฤติกรรมตางกันไปดวย ควรศึกษาวาสิ่งที่
แตกตางเหลานี้มีผลกระทบตอสินคาและบริการมากนอยเพียงใด 
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 ดานสังคม 

 ปจจัยดานสังคมเปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ       
ซึ่งประกอบดวย 
 - กลุมอางอิง คือ กลุมตัวแทนที่มีอิทธิพลตอความคิดของสังคมใดสังคมหนึ่ง เชน ครอบครัว 

เพื่อนสนิท ฯลฯ แตกลุมเหลานี้จะมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับชั้นทางสังคมและชวงอายุ 
 - ครอบครัว คือกลุมที่มีอิทธิพลตออิทธิพลทางความคิดของผูบริโภคมากที่สุด เพราะ
ผูบริโภคจะรับฟงความคิดเห็นของคนในครอบครัวเพ่ือการตัดสินใจกอนเสมอ 

 ดานสวนบุคคล 

 การตัดสินใจของผูซื้อนั้นมักไดรับอิทธิพลมาจากคุณสมบัติสวนบุคคลตางๆ กัน เชน 

 -  อายุและระยะเวลาของชวงชีวิต พฤติกรรมของผูบริโภคนั้น หากอยูในชวงอายุเดียวกัน
ก็จะมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อที่เหมือนหรือคลายกันซึ่งชวงอายุที่แตกตางกันก็จะมีความชอบหรือ
ความตองการที่แตกตางกันออกไป 

 -  อาชีพ ลักษณะของอาชีพก็มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเชนกัน ลักษณะอาชีพที่
แตกตางกันก็จะทําใหมีความตองการที่แตกตางกัน 
 -  รูปแบบการใชชีวิต เชน ชอบการผจญภัย ชอบใชชีวิตอิสระรักการทองเที่ยว ฯลฯ เหลานี้
เปนสิ่งที่บงบอกพฤติกรรมการบริโภคได 

 -  ฐานะทางเศรษฐกิจ รายรับ รายจาย ก็มีผลกระทบและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ         
หากผูบริโภคมีรายจายมากกวารายรับก็จะทําใหผูซื้อมีการตัดสินใจที่เขมงวดมากขึ้น 
 ดานจิตวิทยา 

 การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งประกอบดวย 
 -  การจูงใจ พฤติกรรมการเลือกซื้อจะเลือกซื้อจะอยูที่การสรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภค 

ดังนั้นจะตองพิจารณาวาสินคาสามารถสรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภคไดมากนอยเพียงใดและสิ่งใด              
คือแรงจูงใจ เชน ราคา รูปแบบ สีสัน คุณลักษณะ ฯลฯ 
 -  การรับรู พฤติกรรมผูบริโภคข้ึนอยูกับการรับรูของผูบริโภคเองซึ่งแตละคนการรับรูยอม
ไมเทาเทียมกัน 

 -  การเรียนรู พฤติกรรมผูบริโภคแตละบุคคลในการบริโภคสินคานั้น ยอมจะตองมีการ
เรียนรูกอนเพื่อการใชประโยชนจากสินคา ซึ่งผูบริโภคที่ใชสินคาเดียวกันอาจจะเรียนรูการใช
ประโยชนคนละดาน 
 -  ความเชื่อและทัศนคติสวนบุคคล ผูบริโภคมักใชความเชื่อและทัศนคติสวนตัวในการ

ตัดสินใจซื้อ 
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หลักเกณฑที่จําเปนตองพิจารณาเสมอนากรวิเคราะหผูบริโภค 

 1.  ประโยชนของตัวสินคาและบริการ ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมนากรเลือกซื้อโดยสนใจ
ประโยชนที่ไดจากตัวสินคาและบริการมากกวาตัวสินคาและบริการ เชน การซื้อเครื่องคอมพิวเตอร 
ผูซื้อจะคํานึงถึงประโยชนที่จะไดรับคือเครื่องจะตองสามารถประมวลผลไดรวดเร็วและแมนยํา 

 2.  ระดับความตองการ ในทางการตลาดระดับความตองการสามารถแบงไดเปน 3 ระดับ 
คือ ความอยากได (want) ความปรารถนา (desire) และความตองการ (needs) ระดับความตองการ
เหลานี้เปนสิ่งที่บงบอกวาผูบริโภคแตละคนมีความตองการที่แตกตางกันไป ดังนั้น จําเปนตองศึกษา

อยางยิ่งวาสินคาและบริการนั้นสามารถเขาไปตอบสนองความตองการของผูบริโภคในระดับใด 
 3. เกณฑมาตรฐานของผลิตภัณฑ นอกจากประโยชนของสินคาและบริการที่ผูบริโภคจะ
ไดรับแลวยังมีอีกสิ่งหนึ่งที่ประกอบควบคูกับประโยชนนั้นซึ่งเรียกวา “เกณฑมาตรฐานของ
ผลิตภัณฑ” เชน รถยนตคุณลักษณะสวนเพ่ิมคือ บรรทุกน้ําหนักไดมาก ประหยัดน้ํามัน ฯลฯ ดังนั้น 

การเลือกซื้อ ผูบริโภคจึงพิจารณาสวนเพิ่มเติมเหลานี้เสมอจะตองศึกษาวาคุณสมบัติสวนเพิม่เตมิทีม่ี
อยูในตัวสินคาและบริการสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดทั้งหมดหรือไม 
 4.  พิจารณาจัดลําดับตราสินคา ผูบริโภคแตละคนเมื่อตองการเลือกซื้อสินคาและบริการใดๆ 
ก็ตามมักจะมีตราสินคาในใจดวยเสมอ โดยผูบริโภคจะมีการจัดลําดับตราสินคาตามเกณฑ

คุณลักษณะที่ผูบริโภคเลือกไว เพื่อประเมินผลและทําการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นหากสามารถสรางตรา
สินคาใหเปนที่รูจักในตลาดแลว สินคาและบริการก็จะอยูในใจของผูบริโภคในการจัดลําดับตราสินคา 
 5. บทบาทในการเลือกซื้อ การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการและอยางใดอยางหนึ่ง
ของผูบริโภค ประกอบดวย 5 บทบาทดวยกันคือ 

  -  ผูริเริ่ม เปนผูที่มีความตองการเปนคนแรก ซึ่งบุคคลนี้อาจจะไมใชผูเปนเจาของหรือ
เปนผูใชสินคาหรือบริการนั้นๆ แตเปนผูคิดริเริ่มอยางเดียว 
  -  ผูมีอิทธิพล เปนผูที่มีอิทธิพลทางความคิด ผูบริโภคอาจจะเขาไปขอคําปรึกษาและ

คําแนะนํากอนการตัดสินใจซื้อ 
  -  ผูตัดสินใจ เปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
  -  ผูซื้อ เปนผูนําเงินไปจายคาสินคาและบริการและนําสินคานั้นกลับมา 
  -  ผูใช เปนผูนําสินคาและบริการที่ซื้อมาไปใชงาน 

 

ปจจัยที่ใชกําหนดการบริโภค 

 แมวาความตองการบริโภคสินคาหรือบริการ ของผูบริโภคแตละรายจะมีความแตกตางกัน 

แตก็พอจะสรุปไดวาตัวกําหนดการบริโภคหรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและ
บริการโดยรวมมีดังนี้ 
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 1.  รายไดของผูบริโภค ระดับรายไดเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค
สินคาหรือบริการของผูบริโภค โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันคือ ผูบริโภคที่มีรายไดมากจะ

บริโภคมาก ถารายไดนอยก็จะบริโภคนอย 
 2.  ราคาของสินคาและบริการ เนื่องจากระดับราคาของสินคาและบริการเปนตัวกําหนด
อํานาจซื้อของเงินที่มีอยูในมือของผูบริโภค นั่น คือ ถาราคาของสินคาหรือบริการสูงขึ้นจะทําให
อํานาจซื้อของเงินลดลงสงผลใหผูบริโภคบริโภคสินคาหรือบริการไดนอยลง เนื่องจากเงินจํานวนเทาเดิม

ซื้อหาสินคาหรือบริการไดนอยลง ในทางกลับกัน ถาราคาของสินคาหรือบริการลดลง อํานาจซื้อของ
เงินจะเพิ่มขึ้น สงผลใหผูบริโภคสามารถบริโภคสินคาหรือบริการไดมากขึ้นดวยเหตุผลทํานอง
เดียวกันกับขางตน 
 3.  ปริมาณเงินหมุนเวียนที่อยูในมือ กลาวคือ ถาผูบริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูในมือมาก       

จะจูงใจใหผูบริโภคบริโภคมากขึ้น และถามีเงินหมุนเวียนอยูในมือนอยก็จะบริโภคนอยลง 
 4.  ปริมาณของสินคาในตลาด ถาสินคาหรือบริการในทองตลาดมีปริมาณมาก ผูบริโภคจะ
มีโอกาสในการจับจายใชสอยหรือบริโภคไดมาก ในทางกลับกันถามีนอยก็จะบริโภคไดนอยตาม 
 5.  การคาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคต จะมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

กลาวคือ ถาผูบริโภคคาดวาในอนาคตราคาของสินคาหรือบริการจะสูงขึ้น ผูบริโภคจะเพิ่มการ
บริโภคในปจจุบัน (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกันขาม ถาคาดวาราคาสินคาหรือบริการจะลดลง
ผูบริโภค จะลดการบริโภคในปจจุบันลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดวาการคาดคะเนราคา

ของสินคาหรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการตัดสินใจเลือกบริโภค
หรือระดับการบริโภคในปจจุบัน และจะมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเลือก
บริโภคหรือระดับการบริโภคในอนาคต 
 6.  ระบบการคาและการชําระเงิน เปนปจจัยสําคัญปจจัยหนึ่งที่กําหนดการตัดสินใจในการ

เลือกบริโภคของผูบริโภคกลาวคือ ถาเปนระบบการซื้อขายดวยเงินผอน ดาวนต่ํา ผอนระยะยาว จะ
เปนการเพิ่มโอกาสในการบริโภคใหกับผูบริโภคมากขึ้น นั่นคือผูบริโภคสามารถบริโภคโดยไมตอง
ชําระเงินงวดเดียว มีเงินเพียงสวนหนึ่งในการดาวนก็สามารถซื้อหาสินคาและบริการมาบริโภคได 
โดยเฉพาะสินคาหรือบริการที่มีราคาสูง เชน บาน รถยนต ฯลฯ ตรงกันขาม ถาไมมีระบบการซื้อ

ขายแบบเงินผอน คือ ผูบริโภคจะตองชําระเงินคาสินคาตามราคาในงวดเดียว ผูบริโภคอาจไมสามารถ
ซื้อหาหรือบริโภคสินคาหรือบริการนั้นๆ ได 
 

พฤติกรรมผูบริโภคกับทฤษฎีอรรถประโยชน 

 การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เปนหัวขอที่นักเศรษฐศาสตรใหความสนใจศึกษากันมา
เปนระยะเวลานาน เนื่องจากการบริโภคเปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกผลิตสินคาหรือบริการของ

ผูผลิตหรือผูประกอบการในระบบเศรษฐกิจวาจะผลิตอยางไร ในจํานวนเทาใด ซึ่งปกติแลวผูผลิต
หรือผูประกอบการจะเลือกผลิตสินคาหรือบริการที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค เพื่อให
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สินคาหรือบริการที่ผลิตขึ้นมานั้นสามารถขายได ฉะนั้นการบริโภคจึงเปนตัวจักรสําคัญที่ชวยทําให
กิจกรรมทางเศรษฐกิจดําเนินไปอยางตอเนื่องครบวงจร จากกิจกรรมการผลิตซึ่งเปนกระบวนการที่

กอใหเกิดสินคาหรือบริการขึ้นมา ไปจนถึงการจําหนายจายแจกหรือการกระจายสินคาและบริการไป
ยังหนวยเศรษฐกิจตางๆ ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ ทั้งนี้ ก็เพื่อตอบสนองความตองการของแตละบุคคล
ในที่สุด จากความสําคัญดังกลาวทําใหนักเศรษฐศาสตรพยายามศึกษาเพื่ออธิบายพฤติกรรมของ
ผูบริโภควา มีเหตุผลอยางไรในการเลือกซื้อหรือบริการ และซื้อเปนจํานวนเทาไร ซึ่งทฤษฎีที่ไดรับ

การยอมรับ และใชกันอยูจนถึงปจจุบัน ในการอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภค มีอยูดวยกัน 2 ทฤษฎี 
คือ  
 1.  ทฤษฎีอรรถประโยชน (Theory of Utility) ซึ่งมีขอสมมุติที่สําคัญคือ อรรถประโยชน

หรือความพอใจที่ผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคาหรือบริการสามารถวัดออกมาเปนหนวยหรือ
ตัวเลขได (cardinal utility) โดยเราเรียกหนวยของอรรถประโยชนวา ยูทิล (utill) เชน ผูบริโภคราย

หนึ่งบริโภคขาวแกง 1 จาน สมมุติวาไดรับความพอใจหรืออรรถประโยชนเทากับ 10 ยูทิล แตถา
บริโภคกวยเตี๋ยว 1 ชาม จะไดรับอรรถประโยชนเทากับ 15 ยูทิล จะเห็นไดวาผูบริโภครายนี้ชอบที่
จะบริโภคกวยเตี๋ยวมากกวาขาวแกง นอกจากเรายังสามารถระบุความแตกตางของความชอบอกมา
เปนตัวเลขไดดวย ซึ่งจากตัวอยาง การบริโภคกวยเตี๋ยว 1 ชามใหความพอใจหรืออรรถประโยชน

มากกวาการบริโภคขาวแกง 1 จานอยู  5 ยูทิล (หนวยอรรถประโยชนตามหลักการทางเศรษฐศาสตร) 
 อยางไรก็ตาม นอกจากขอสมมุติดังกลาวแลว การวิเคราะหและอธิบายพฤติกรรมของ
ผูบริโภคยังอยูภายใตขอสมมุติอื่นๆ ดังนี้ 
  -  ความพอใจหรืออรรถประโยชนที่วัดออกมาเปนหนวยหรือตัวเลขไดนั้นเปนเพียง

ความรูสึกหรือความพอใจของแตละบุคคลซึ่งไมจําเปนจะตองเหมือนกัน 
  -  ผูบริโภคมีความรูเปนอยางดีในลักษณะตางๆ ของสินคาหรือบริการ 
  -  ผูบริโภคเปนผูมีเหตุผลในทางเศรษฐกิจ คือ แตละบุคคลจะตัดสินใจเลือกบริโภคใน

วิธีที่ทําใหตนเองไดรับความพอใจสูงสุดภายใตรายไดจํากัดจํานวนหนึ่ง 
  -  สินคาหรือบริการสามารถแบงเปนหนวยเล็กๆ ได และแตละหนวยมีลักษณะเหมือนกัน 
  -  รสนิยมและรายไดของผูบริโภคไมเปลี่ยนแปลงขณะที่วิเคราะห 
 2.  ทฤษฎีเสนความพอใจเทากัน (Theory of Indifference Curve) เนื่องจากแนวคิดใน

การอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภคดวยทฤษฎีอรรถประโยชนเปนเรื่องที่คอนขางจะขัดกับความรูสึก

ของคนทั่วไป โดยเฉพาะขอสมมุติที่วาอรรถประโยชนสามารถวัดเปนคาตัวเลขหรือเปนหนวย      
ได ทั้งนี ้ เพราะอรรถประโยชนเปนเรื่องของความรูสึกนึกคิด ไมมีตัวตน จับตองไมได ดังนั ้น      
ตามแนวความคิดของทฤษฎีเสนความพอใจเทากันจึงมีความเชื่อแตเพียงวาความพอใจหรือ
อรรถประโยชนที่ผูบริโภคไดรับสามารถนํามาเปรียบเทียบกันไดเทานั้น กลาคือ ผูบริโภคสามารถ

บอกไดแตเพียงวาชอบสินคาหรือบริการนั้นๆ มากกวา นอยกวา หรือเทากับสินคาหรือบริการชนิด
อื่นๆ โดยไมระบุความแตกตางออกมาเปนหนวยหรือตัวเลข ไดเหมือนกับกรณีของทฤษฎี
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อรรถประโยชน หรือกลาวอีกนัยหนึ่งวา ภายใตทฤษฎีนี้เชื่อวาความพอใจหรืออรรถประโยชน       
ไมสามารถวัดออกมาเปนหนวยหรือตัวเลขได เปนแตเพียงการวัดลําดับที่ของความพอใจหรือ

อรรถประโยชนเทานั้น (ordinal utility) 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคคนหา การซื้อ 
การประเมินผล การใชสองผลิตภัณฑและบริการซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเคา (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน. 2540: 31; อางอิงจาก Schiffman; & Kanuk. 1987: 6) 

 เบลซ และเบลซ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2540: 31; อางอิงจาก Belch; & Belch. 1990: 92) 
การศึกษาพฤติกรรมมนุษยในลักษณะบทบาทของผูบริโภค หรือ อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจ
และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการคือ (1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธ

การตลาดของธุรกิจ มีผลทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ (2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทาง 
การตลาดที่วาการทําใหลูกคาพอใจ ดังนั้นวิธีที่จะทําใหผูบริโภคพอใจนั้นผูสงเสริมการตลาดจะตอง
ศึกษาปจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภควาเขาจะซื้อหรือไมซื้อ ซื้ออะไร ที่ไหน เมื่อไหร 
และอยางไร เมื่อไดขอมูลเหลานี้แลวก็จะนํามาใชเปนขอมูลเพื่อการสงเสริมการตลาด เชน การกําหนด

กลยุทธขาวสารและกลยุทธสื่อ เปนตน (3) ผูสงเสริมการตลาดตองเขาใจปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค ทําใหผูสงเสริมการตลาดสามารถคาดคะเนการตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอ 
กลยุทธการสงเสริมการตลาดของธุรกิจ 
 

4. ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เสรี วงษมณฑา (2542: 182) กลาวไว
วา ผูบริโภค แตละรายมีขั้นตอนการตัดสินใจซื้อที่คลายหรือตางกันก็ได ขั้นตอนที่จะอธิบายถึง

ตอไปนี้นั้น สําหรับผูบริโภคบางรายอาจจะมีครบหรือไมครบทุกขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคในการที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งจะตองมีกระบวนการตั้งแตเริ่มตนไปจนถึง
ทัศนคติหลังจากที่ไดใชสินคาไปแลว ไดแก  
 1.  การมองเห็นปญหา (Perceived Problem)  

 2.  การแสงหาภายใน (Internal search) 
  2.1 การตัดสินใจซื้อ (Decision) 
  2.2 หยุดการตัดสินใจ (Abortion) 

 3.  การแสวงหาภายนอก (External search) 
  3.1 การหาขอมูลจากการโฆษณา 
  3.2 การไป ณ จุดขาย 
  3.3 การโทรศัพท 

  3.4 การขอพบพนักงานขาย 
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  3.5 การไถถามจากผูเคยใชสินคา 
  3.6 การหาขอมูลโดยวิธีอ่ืนๆ 

 4.  การประเมินทางเลือก (Evaluate) การจับคูระหวางมาตรการในการเลือกซื้อ (Criteria) 
กับจุดเดนของสินคา (Feature) 
 5.  การตัดสินใจซื้อ (Decision making) 
  5.1 การสรางความแตกตาง (Differentiation) 

  5.2 ลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced perceived risk) 
  5.3 การสรางสิ่งลอใจ (Incentives) 
 6.  ทัศนคติหลังซื้อ (Post-attitudes) 
 

 1.  การมองเห็นปญหา (Perceived problem) การที่คนเรามีชีวิตสุขสบาย ไมมีปญหาใดๆ   

ก็ไมคิดจะหาสินคาใดๆ มาแกปญหาชีวิตตัวเอง ดังนั้นนักการตลาดจึงตองพยายามที่จะจี้จุดปญหา
ใหผูบริโภคนั้นเกิดปญหา ปญหาคืออะไร ปญหาคือความแตกตางระหวางสภาพอันเปนอุดมคติ 
(Ideal) กับสภาพอันเปนจริง (Reality) เชนถาหากคนสูง 170 เซนติเมตร น้ําหนักในอุดมคติควรจะเปน 
70กิโลกรัม แตในความเปนจริงเขามีน้ําหนัก 90 กิโลกรัม ความแตกตาง 20 กิโลกรัมดังกลาวนั่นคือ

ปญหาที่ทําใหเขาจะตองไปสถานลดความอวน ถาหากวาคนชอบแตงตัวไปงานโดยใสชุดไมซ้ํากัน มี
ชุดเกงอยู 4 ชุด แตคราวนี้ตองไปงานครั้งที่ 5 การที่เขามีชุดเพียง 4 ชุด แตจะไปงานครั้งที่ 5 นั้น
เกิดความแตกตางระหวางสภาพอันเปนอุดมคติกับความเปนจริง เขาตองไปหาชุดเพิ่มอีก1ชุด การที่
คนเราเปนคนชอบความเย็น แตหองเขาไมมีเครื่องปรับอากาศ ทําใหเกิดอากาศรอน สภาพอุดมคติ

ของเขาก็คือหองเย็น แตสภาพความเปนจริงคือหองที่รอน สภาพดังกลาวนี้ นั้นจะทําใหเกิดการเห็น
ปญหา ถาเราจะสังเกตจากโฆษณาตางๆ ที่อยูในจอโทรทัศน ในหนาหนังสือพิมพ หรือ วิทยุ ลวน
แลวแตชี้ใหผูบริโภคเห็นปญหาทั้งสิ้น เชน เพคกลาววาจายแพงกวาทําไม ก็แปลวาคนเราตองใชเงิน

เพื่อซื้อผงซักพอกแพง หรือ เครื่องซักผาที่รองวานี่หรือคือวันหยุดที่ตองมานั่งซักผา ก็เปนการ
ชี้ใหเห็นปญหาวาวันหยุดควรจะไปทําอยางอื่นในแงอุดมคติ แตในความเปนจริงกลับตองมานั่งซกัผา
ดังนั้นจึงเกิดปญหาที่จะตองไปหาเครื่องซักผามาใชกัน นักการตลาดที่เกงจะทําใหการมองเห็น
ปญหานั้นกลายเปนแรงจูงใจ (Motive) ขึ้นมาในตัวผูบริโภค ดังที่เราเคยไดศึกษามาแลววาแรงจูงใจ

(Motive) นั้นเปนความเครียด (Tension) ที่ทําใหมนุษยเราตองดิ้นรนหาหนทางลดความเครียด
ดังกลาวใหได 
 2.  การแสวงหาภายใน (Internal search) เมื่อคนเราเกิดปญหา ก็จะตองแสวงหาหนทาง
แกไขภายในเสียกอน นั้นก็คือการลวงลึกเขาไปในความทรงจําตัวเอง เชน เมื่อคนเราเจ็บคอก็จะตอง
พยายามคิดวาตัวเองนั้นรูจักยาแกเจ็บคออะไรบาง หรือคนที่ตองการเติมน้ํามันเพราะน้ํามันจะหมด 
ก็จะพยายามนึกวาปมน้ํามันที่อยูใกลกับบริเวณที่ตัวเองขับอยูนั้นอยูที่ไหน มีปมอะไรบาง หรือ
ถานไฟฉายหมดก็จะตองนึกวาถานไฟฉายอะไรบางที่ตัวเองรูจักหรืออยากซื้อ ดวยขั้นตอนนี้เองทําให
นักการตลาดที่จะตองพยายามทําใหสินคาของตัวเองนั้นประทับอยูในความทรงจําของผูบริโภคแลว
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จะตองเปนสิ่งที่ผูบริโภคระลึกไดเปนยี่หอตนๆ ตามความเปนจริงแลวคนสวนใหญจะจําสินคาใน   
แตละประเภทประมาณ 5 บวกลบ 2 ยี่หอ ซึ่งหมายความวา โดยเฉลี่ยคนจะรูจักสินคาแตละประเภท
ประมาณ 5 ยี่หอ คนที่ไมคอยสนใจใยดีนักจะจําไดประมาณ 3 ยี่หอ แตคนที่สนใจเรื่องการซื้อสินคา
ประเภทนั้นจะรูจักประมาณถึง 7 ยี่หอ ถาหากสินคาใดไมอยูในความทรงจําของผูบริโภคที่ฉลาดและ
สนใจเรื่องการซื้อ จะตองรอจนกวาสินคา 7 ยี่หอที่ลูกคาจําไดไมมีขาย ผูบริโภคจึงสามารถามหา
ยี่หอที่ตัวเองรูจักไดประมาณ 5 ยี่หอ ย่ีหอที่ไมอยูในความทรงจําตองรอให 5 ยี่หอดังกลาวไมมีขาย
จึงมีโอกาสไดขายใหกับผูบริโภค แมแตผูบริโภคซึ่งไมคอยสนใจใยดีนักจะจําไดประมาณ 3 ยี่หอ 
ดังนั้นถาเกิดยี่หอที่ไมอยูในความทรงจําจะขายตองรอให 3 ยี่หอนั้นไมมีขายเสียกอน เมื่อเปน
เชนนั้นแลวนักการตลาดจึงตองสรางความถี่ในการโฆษณาของตนเอง จะตองมีโฆษณาที่ประทับใจมี
ขาวประชาสัมพันธสม่ําเสมอ เพื่อใหย่ีหอนั้นติดหูติดตาผูบริโภคเปนย่ีหอตนๆ ถาหากวาผูบริโภคจํา
ยี่หอใดย่ีหอหนึ่งได และระลึกถึงดวยความพอใจก็จะตัดสินใจซื้อทันที (Make decision) แตถาหาก
ผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจสิ่งที่จําได และปญหาที่เกิดขึ้นนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง แกไขก็ไดไม
แกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะไมหยุดลง (Abortion) การเปลี่ยนปรากฏการณอยางที่ 2 นี้
เกิดข้ึนจากการที่นักการตลาดไมสามารถสรางปญหาอยางรุนแรงใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภคได เชน 
ถาเกิดมีคนเจ็บคอ นึกถึงยาได 5 ย่ีหอ แตบางยี่หอก็เผ็ดไป บางยี่หอก็ขมเกินไป บางยี่หอก็มีน้ําตาล
มากไป ผูบริโภคจึงไมตัดสินใจซื้อ แลวก็คิดวาไมจําเปนตองอมยากลับไปบาน นอนพักผอน ดื่มน้ํา
มากๆก็หายแลว กระบวนการตัดสินใจซื้อยาแกเจ็บคอจึงไมเกิดขึ้น (Aborting) อยางไรก็ตามที่
ผูบริโภคไมไดตัดสินใจซื้อเนื่องจากไมพอใจยี่หอที่จําได และขณะเดียวกันปญหาที่เกิดขึ้นนั้นรุนแรง 
ไมอาจยกเลิกการซื้อไดที่จะเกิดข้ันตอนที่ตอไป นั้นคือการแสวงหาภายนอก แกไขก็ได ไมแกไขก็ได 
 3.  การแสวงหาภายนอก (External search) เมื่อผูบริโภคตองการใชสินคาที่ตัวเองจําได
หรือมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาที่จําไดไมเพียงพอ ผูบริโภคก็จะเริ่มแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา
จากภายนอก ดวยวิธีการตอไปนี้ 
  3.1 การหาขอมูลจากการไปดูโฆษณา เมื่อผูบริโภคอยากจะรูวาสินคาอะไรนาซื้อ ก็จะ
ไปดูโฆษณาดังนั้นนักการตลาดที่ดีควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานที่ที่เหมาะสม เชน ในหนาฝน
ก็จะตองมีการโฆษณายาแกหวัด ยาแกเทาเปอย หนารอนก็จะตองมีโฆษณาน้ํา อัดลมเครื่องปรับอากาศ    
ในเดือนพฤษภาคมก็จะตองโฆษณาเครื่องเขียน ชุดนักเรียน เปนตน ถาหากนักการตลาดไมรูวา 
ชวงไหนควรโฆษณาสินคาตน สื่อใดที่ควรจะใชในการโฆษณาสินคาตน ก็อาจจะลมเหลวที่จะเขาถึง
ผูบริโภค ซึ่งแสวงหาขอมูลภายนอกดวยวิธีการดูโฆษณา 
  3.2 การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้น ก็หมายความวาผูบริโภคนั้นไมพอใจสิ่งที่
ตัวเองจําได เลยลองไปหาซื้อดูเชน คนที่ไมพอใจยาอมที่ตัวเองจําได ก็อาจจะไปที่รานขายยา สิ่งที่
สําคัญที่สุดในจุดนี้ก็คือสินคาจะตองมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบริโภคไดใหโอกาสกับเราแลว ดวย
การไปแสวงหา จุดขาย แตถาเราไมมีสินคาที่จะขาย ก็เทากับหมดโอกาสที่จะขาย นอกจากนั้น  
การจัดวางนําเสนอสินคา (Display) ก็ตองเดนชัด พนักงานขายจะตองมีมารยาท มีบริการที่ดี          
มีความสามารถ จึงจะทําใหการแสวงหาภายนอกในครั้งนี้เปนประโยชนแกสินคา 
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  3.3 การโทรศัพทพูดคุยกับบริษัทหรือรานคา การที่ผูบริโภคแสวงหาขอมูลภายนอก
โดยวิธีนี้ สิ่งที่นักการตลาดควรทําคือการโฆษณาอยูในสมุดหนาเหลือง เพราะถาหากผูบริโภค
ตองการแสวงหาดวยการโทรศัพทไปตรวจสอบ แตเราไมมีหมายเลขโทรศัพทอยูในสมุดหนาเหลือง
เราก็หมดโอกาสในเรื่องนี้ ขณะเดียวกันทางบริษัทก็ตองฝกฝนพนักงานรับโทรศัพท พนักงานฝาย
ลูกคาประชาสัมพันธ การตอบคําถามตางๆ เหลานี้จะตองชัดเจน แจมแจง 
  3.4 การขอพบพนักงานขาย เมื่อผูบริโภคไมพอใจสินคาที่ตัวเองจําไดก็อยากจะได
ขอมูลจากสินคาอ่ืนๆ ที่ตัวเองไมเคยรูจัก ก็อาจจะติดตอพนักงานเพื่อใหมาพบ ใหมานําเสนอขาย
สินคา ดังนั้นพนักงานขายจึงตองมีอยางเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ สามารถจะตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคในการเรียนรูเกี่ยวกับสินคาไดทันทวงที 
  3.5  การไตถามจากผูอื่นที่เคยใชสินคาแลวในกรณีดังกลาวนี้นั้นเราจะตองมีสินคาที่ดี
เปนที่ประทับใจของผูที่เคยใช เพราะเมื่อมีผูบริโภคที่ตองการอยากจะใชสินคาไปสอบถามผูที่เคยใช
แลว เราหวังวาเราจะไดคําชมที่ดีจากผูที่เคยใชสินคานั้นแลว เพื่อเปนการแนะนําใหผูกําลังแสวงหา
เลือกใชสินคาของเรา หลังจากที่ผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง หรือหลายวิธีขางตน
แลว ผูบริโภคก็จะดําเนินการขั้นตอนตอไปในกระบวนการตัดสินใจ นั้นคือการประเมินทางเลือก 
 4.  การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบริโภคไดรับรูสินคาย่ีหอตางๆ แลวก็จะนํามา
ประเมินวาสินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในขั้นตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของสินคาของ
เรา (Feature) ตรงกับมาตรการ(Criteria)ในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของสินคา
นั้นไมใชจุดที่ผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ หรือใชเปนมาตรการในการ
ตัดสินใจ สินคาเรายอมขายไมได แตถาเกิดจุดที่เราเดนสอดคลองกับมาตรการที่เขาใชในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาเราก็มีโอกาสที่จะขายได ดังนั้นนักการตลาดที่ดีจึงเรียนรูกอนวาผูบริโภคนั้น
ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาแตละประเภท เชน ถาซื้อยาสีฟน ผูบริโภคมักจะดู
ตรงรสชาติและการปองกันฟนผุ สําหรับคนชั้นกลางที่ซื้อรถมักจะดูเรื่องราคาและอะไหลที่ถูก และการ
ประหยัดน้ํามัน ถาคน ที่ซื้อเสือผามักจะดูที่รูปแบบและสีสันแตสําหรับบางคนอาจจะดูย่ีหอดวยดังนั้น
การติดโลโกของยี่หอไวตามปกเสื้อ ตามกระเปา ตามแขน จึงกลายเปนเรื่องสําคัญที่จะตองสนองคน
กลุมดังกลาวนี้การที่เราไมไดศึกษามาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดนของสนิคา
ตามใจเรานั้น โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะยากขึ้น การขายก็จะยากขึ้น เพราะจะตองไปเปลี่ยนใจ
ผูบริโภคใหเปลี่ยนมาตรการในการเลือกซื้อเพ่ือสอดคลองกับจุดเดนที่เรามี เมื่อผูบริโภคไดพิจารณา
แลวก็จะถึงขั้นตอนถัดไป ก็คือการตัดสินใจซื้อ 
 5. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉื่อยในการตัดสินใน
ทั้งนี้ทั้งนั้นก็เพราะเหตุวาในการที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อนั้นเขาตองเสี่ยงวาสินคาที่เขาซื้อจะดีเหมือน
โฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุมคาราคาที่เขาจายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาที่
ตัวเองมีความเคยชิน ดังนั้นสินคาใหมๆ ที่จะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการจะ
เรงใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อสินคาของตัวเอง วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซื้อสินคาของ
ผูบริโภคนั้นมีมากมายหลายวิธี 
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 วิธีกระตุนการตัดสินใจ (How to activate decision making) 
  5.1  การสรางความแตกตาง (Differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความแตกตางจาก
สินคาอ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเรานั้นมีความเดนชัด มีลักษณะเฉพาะตัว 
ไมเหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วขึ้น ตัวอยางเชน ถาหากผูบริโภคจะตองเลือกระหวางโรงแรมที่ 
อยูบนเขากับโรงแรมที่อยูบนพื้นที่พัทยา แตถาตองเลือกระหวางโรงแรม 2 โรงแรมที่อยูติดชายหาด    
2โรงแรมที่ติดอยูชายฝงทะเล และอยูบนเขาเหมือนกัน การเลือกนั้นจะยากขึ้น เนื่องจากวาโรงแรม
ทั้ง 2 นั้นคลายคลึง ดังนั้นหนาที่ของนักการตลาดก็คือ ทําใหสินคาของตัวเองแตกตางจากคูแขงได
ชัดเจนที่สุด ถาเราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไหร โอกาสในการที่จะเรงรัดในการตัดสินใจก็จะ
ดีขึ้นเทานั้น 
  5.2 ลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduce Perceived risk) ในการซื้อ
สินคาแตละครั้งผูบริโภคนั้นจะมีความเสี่ยงอยูเสมอ เสี่ยงวาจะเสียเงินเปลา เสี่ยงวาจะไมคุม เสี่ยงวา
คุณภาพจะไมดี ดังนั้นในการที่เราจะเรงรัดการตัดสินใจ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาความเสี่ยงของ
เคาไมสูงนัก วิธีการที่จะลดความเสี่ยงก็มีดังตอไปนี้ 
   1)  ชื่อเสียงบริษัท เมื่อเรายืนยันวาบริษัททีชื่อเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจขึ้น
ระดับหนึ่ง วาบริษัทที่มีชื่อเสียงดีคงไมเอาของที่มีคุณภาพไมดีมาขาย 
   2)  จํานวนปของบริษัท บริษัทที่ตั้งมาหลายปแลวยอมมีประสบการณในการผลิต
สินคา ดังนั้นก็นาจะทําสินคาไดอยางมีคุณภาพ 
   3) ภาพพจนตราสินคา สินคาที่มีภาพพจนดี ผูบริโภคก็สบายใจที่จะซื้อเพราะคิด
วาสินคาที่มีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเอง 
   4) ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาจากใคร เขาก็ตองดูดวย
วา ผูที่มาขายกันเรานั้นบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปนอยางไร ดังนั้นนักการตลาด
จึงตองเอาใจใสในพนักงานขายของตนที่จะตองพบปะเจอะเจอกับผูบริโภคดวย 
   5) ภาพพจนของกลุมเปาหมาย เราไดเรียนรูเรื่องของกลุมอางอิงมาแลวการที่ผูบริโภค
จะซื้อสินคาอะไรนั้นเขาก็ตองดูดวยวาคนที่เปนผูซื้อสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขามองเห็นวาคนที่
ซื้อสินคานั้นมากอนเปนบุคคล ที่มีวิจารณญาณที่ดี เปนคนที่รูจักคิด และเปนคนที่มีภาพพจนที่ดีเขา
ก็สบายใจที่จะซื้อตามคนเหลานั้น 
   6) จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาที่ขายดีคนมักจะเชื่อมั่นวาตองดีจริง จึงมีคน
นิยม แตสินคาขายไมดีมีคนซื้อนอยผูบริโภคก็จะไมสบายใจ เพราะคิดวาคงไมดีจึงไมมีคนนิยม
เหมือนอยางรานอาหาร รานใดมีคนแนนผูบริโภคยินดียืนรอเพราะมั่นใจวาอรอยแน สวนรานที่มีคน
นอยทั้ง ๆสามารถสั่งอาหารและรับประทานไดทันทีแตผูบริโภคกลับไมกลารับประทาน เพราะเห็น
คนนอยจึงไมแนใจในเรื่องของความอรอย 
   7) สินคาบางอยางนั้น ถาเกิดคุณภาพไมดี หรือมีการเสียจะตองใชเงินจํานวนมาก
ในการซอม เชนตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร วีดีโอ นาฬิกา สินคาเหลานี้ถาเกิดมีการ
รับประกันประกอบการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป ผูบริโภคก็จะรูสึกสบายใจขึ้นรูสึกไมเสี่ยง
มากนักในการซื้อ เพราะเห็นวาผูขายยินดีจะรับประกันซอมใหฟรีทั้งหมดเหลานี้คือวิธีการในการที่ 
จะลดอัตราความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนในสายผูบริโภค ถาเราลดสิ่งเหลานี้ได การตัดสินใจซื้อก็จะเร็วข้ึน 



 

 

29

  5.3 การสรางสิ่งลอใจ (Incentives) ในที่นี้หมายถึง การลด แลก แจก แถม ที่เราจัดทําข้ึน
เปนการสงเสริมการขายนั้นเอง ถาหากวาเราลดหมดเขตในสินเดือนนี้ ก็ยอมเรงคนใหตัดสินใจซื้อได 
ถาเรามีของแถมที่มีจํานวนจํากัดก็สามารถเรงคนใหตัดสินใจซื้อได ถาหากวาเรามีการขายในราคา
พิเศษหรือลดดอกเบี้ยใหในชวงเวลาจํากัดผูบริโภคจะลังเลใจไมได เพราะเกรงวาจะหมดเขตของการ
ใหสิ่งของลอใจเหลานั้น ดังนั้นในบางครั้งตองอาศัยการสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนสวน
ในการเรงรัดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เมื่อผูบริโภคตัดสินใจซื้อแลวเขาก็จะนําสินคาดังกลาวนั้น
ไปใชจึงจะเกิดความรูสึกวาพอใจหรือไมพอใจอยางไร ก็จะถึงขั้นตอไปก็คือ ทัศนคติหลังซื้อ 
 

ประเภทของสินคาที่แบงตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค 

 ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจชาหรือเร็วนั้น ลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลา
ของการตัดสินใจ เพราะวาสินคานั้นจะแบงออกเปน 3 ประเภท ถาหากเราพิจารณาตามลักษณะ 
การตัดสินใจของผูบริโภค สินคา 3 ประเภทดังกลาวคือ 
 (1) สินคาที่ตองการขอมูลมาก (High-cognitive products) สินคาพวกนี้เปนสินคาที่มีราคาแพง
มีตัวอยางขอมูลจํานวนมากกอนที่จะตัดสินใจ เชน บาน รถยนตทีวี ตูเย็น เครื่องซักผา ไมโครเวฟ 
คอมพิวเตอร กวาที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาเหลานี้ได ใชเวลานาน เพราะถาตัดสินใจแลว
จะตองใชเงินเปนจํานวนมาก อัตราการเสี่ยงจึงสูง ถาไดสินคาไมดีมาก็หมายถึงการเสียเงินจํานวน
มากอยางไรประโยชน 
 (2) สินคาที่สงผลตอความรูสึกสูง (High-affective products) สินคาพวกนี้ไดแก สินคาซึ่งมี
ผลตอภาพพจนของผูใช เชน เสื้อผา น้ําหอม เครื่องประดับ สินคาพวกนี้บางครั้งก็มีราคาสูง บางครั้ง
ก็มีราคาต่ํา แตประเด็นไมไดอยูที่ราคา ประเด็นอยูที่สินคาดังกลาวนั้นสงผลตอผูใช ดังนั้นผูใชจึงไม
ตองการอยากจะใชแบบงายๆ เนื่องจากถาหากวาไมพิถีพิถันอาจจะถูกคนมองแลวดูถูกทําใหเสีย
ภาพพจนได   
 (3) สินคาที่ไมจําเปนตองเสียวเวลาครุนคิดมากนัก (Low-involvement products) จะเปน
สินคาประเภทซึ่งไมตองหาขอมูลมากมายเปนสินคาที่ราคาไมสูงและเปนสินคาและเปนสินคาเวลาที่
ใชก็ไมสงผลกระทบตอภาพพจนเทาใดนัก เชน ดินสอ ปากกาลูกลื่น ขนมขบเคี้ยว ลูกอม สินคา
เหลานี้มีราคาต่ํา ซึ่งสามารถตัดสินใจซื้อไดทันทีโดยไมตองเสียเวลาคิดมาก 
 6.  ทัศนคติหลังซื้อ (Post-attitudes) หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวนการตัดสินใจซื้อ
จบสิ้นลงที่การตัดสินใจซื้อ แตแทจริงแลวไมใช เพราะเมื่อตัดสินใจซื้อแลวผูบริโภคจะตองนําสินคา
นั้นไปใช เมื่อใชแลวผูบริโภคประเมินวาสินคานั้นดีหรือไมดีอยางไร และก็จะเกิดทัศนคติหลังจากได
ใชแลว วาพอใจหรือไมพอใจ ความรูสึกขั้นสุดทายจะสงผลตอความสําเร็จของการตลาดของสินคาตัวใด
ตัวหนึ่ง เพราะวาเราสามารถโฆษณาเพื่อสรางความชื่นชอบไดกอนที่ผูบริโภคจะมาใชสินคา แตทศันคติ
หลังใชนั้นสําคัญกวาทัศนคติกอนใชมากมายนัก เพราะทัศนคติที่เกิดขึ้นหลังจากการใชนั้นเปน
ประสบการณตรง และเปนประสบการณที่แทจริง ซึ่งสงผลตอความรูสึกชื่นชอบหรือไมชื่นชอบของ
ผูบริโภค 
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  1. การรับรู (Awareness) ผูบริโภคตองรับรูกอนวามีสินคานั้นอยูในตลาด 
  2.  เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบริโภคจะตองยอมรับวาสินคานั้นเปนสินคาที่ดีพอ 

นาสนใจ และ เมื่อมีความสนใจแลวผูบริโภคจะไปแสวงหา 
  3. การแสวงหา (Search) ผูบริโภคไปแสวงหา นั้นคือไป ณ จุดขายเพ่ือที่จะไปซือ้สนิคา 
  4. ความพอใจ (Preference) ในขณะที่ผูบริโภคไปพิจารณาสินคาดังกลาว จะตองเกิด
ความรูสึกนิยมชมชอบสินคานั้นมากกวาตัวอ่ืนๆ ที่มีอยูในทองตลาดจึงไดเกิดการตัดสินใจซื้อ 

  5. การเลือกซื้อ (Select) ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาดังกลาวที่เขารับรู ยอมรับ ไปแสวงหา
และชอบมากกวาเมื่อเขาไปซื้อแลวตองนําเอาไปใช 
  6. การใช (Use) ผูบริโภคจะใชสินคาที่เคาซื้อ ในขั้นนี้จึงถือวาเปนการเรียนรูการใช
สินคาดวยตัวเอง 

  7. ทัศนคติหลังซื้อ (Post-attitudes) หลังจากที่นําเอาไปใชแลวประสบการณตรงจะทํา
ใหเขารูสึกวาเขาพอใจหรือไมพอใจสินคากังกลาวนั้น เกิดเปนทัศนคติหลังการใชสินคาทัศนคติ
ดังกลาวนั้นจะยอนกลับไปเปนลบกับการยอมรับสินคาที่ผานมา หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจาก
ไดใช การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะมีมาก เพราะผูบริโภคจะซื้อซ้ํา แตหาก

ผูบริโภคไมพอใจหลังการใช การยอมรับก็จะลดลง โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะลดลง เพราะ
ผูบริโภคจะไมซื้อ ซ้ํานอกจากไมซื้อซ้ําแลวผูบริโภคอาจจะเลาความรูสึกซึ่งไมประทับใจใหกับญาติและ
เพื่อนๆ ไดรับรูดวย ซึ่งจะทําใหผูที่ไมเคยทดลองใชสินคาดังกลาวตั้งแตครั้งแรกและจะไมทดลองใช

เลย เนื่องจากเขาเชื่อบุคคลซึ่งเคยใชสินคาแลวมาพูดเก่ียวกับคุณภาพที่ไมดีของสินคานั้นใหเขาฟง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2540: 52) กลาววากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (The consumer 
purchase decision process) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ขั้นตอนเหลานี้จะมีประโยชนสําหรับ
โฆษณา ผูวางแผนการสงเสริมการตลาด โดยทั่วไปประกอบดวย 5 ขั้นตอนคือ (1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ (5) การประเมินผลภายหลัง
การซื้อ  
 
5. ผลิตภัณฑเครื่องหนัง 

 ขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องหนัง 

 เครื่องหนังไทยป’51 เผชิญเศรษฐกิจโลกชะลอตัว-เงินเฟอพุง ผลิตภัณฑ เครื่องหนังไทย
ในป 2551 นี้ ยังตองเผชิญกับสภาวะเศรษฐกิจโลกที่ชะลอตัวโดยเฉพาะตลาดสงออกผลิตภัณฑ 
เครื่องหนังหลักทั้งสหรัฐฯ สหภาพยุโรป และญี่ปุน รวมทั้งเศรษฐกิจของประเทศอื่นๆ ทั่วโลกสวนใหญ
มีแนวโนมชะลอตัวลงจากปกอน กรุงเทพ ธุรกิจ ออนไลน: การลดลงของปริมาณการคาโลกดวย   
จึงสงผลกระทบตอธุรกิจเครื่องหนังของไทยที่พึ่งพิงตลาดสงออกเปนหลกั นอกจากนัน้ ปญหาเงนิเฟอ
จากการปรับขึ้นของราคาสินคาโภคภัณฑและราคาสินคาอุปโภคและ บริโภคในตลาดโลก ก็สงผลตอ
ความเชื่อมั่นของผูบริโภคและนักลงทุนทําใหเกิดการลดลงของอํานาจ ซื้อสินคามีราคาแพงขึ้น     
โดยในชวงครึ่งแรกของป 2551 ธุรกิจเครื่องหนังไทยตองเผชิญกับภาวะหดตัวของตลาดในประเทศ
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ในเกือบทุก ผลิตภัณฑ รวมทั้งการชะลอตัวของทั้งปริมาณการผลิต การนําเขา และการสงออกของ
ผลิตภัณฑเครื่องหนัง นอกจากนั้น ผูผลิตยังตองเผชิญกับสภาวะตนทุนแรงงานและวัตถุดิบที่ปรับ
สูงขึ้น ประกอบกับคาเงินบาทที่แข็งคาขึ้นจากปกอนทําใหราคาสินคาไทยแพงกวาคู แขงและยังทํา
ใหการรับรูรายไดจากการสงออกในรูปเงินสกุลบาทลดนอยลง จึงมีแนวโนมวาธุรกิจเครื่องหนัง
ในชวงครึ่งปหลังนาจะมีการชะลอตัวลงจาก ปกอน 
 จากสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวทั่วโลกประกอบกับอัตราเงินเฟอที่ปรับสูงขึ้นทํา ใหปริมาณ
การผลิตผลิตภัณฑเครื่องหนังไทยโดยรวมมีแนวโนมชะลอตัวอยางตอ เนื่อง และผูผลิตยังตองเผชญิ
กับสภาวะตนทุนแรงงานและราคาวัตถุดิบที่ปรับสูงขึ้น มาโดยตลอดทําใหผูผลิตรายยอยไมสามารถ
แบกภาระตนทุนที่ปรับสูงขึ้นไดจํา ตองปดกิจการไป สวนบริษัทตางประเทศที่เปดโรงงานผลิตเครื่องหนัง
ในไทยจําตองยายโรงงานไป ยังประเทศที่มีตนทุนแรงงานถูกกวาไทย อาทิ เวียดนาม และจีน   
 นอกจากนั้น ในปที่ผานมาปริมาณการสงออกในเกือบทุกผลิตภัณฑเครื่องหนังไดลดลง
จากปกอน ในขณะที่ปริมาณการนําเขาผลิตภัณฑเครื่องหนังยังคงเติบโตอยูในเกณฑดี จึงเปนเหตุ
ใหผลผลิตผลิตภัณฑเครื่องหนังไทยในปนี้ยังคงมีแนวโนมลดลง เห็นไดจากการนําเขาวัตถุดิบหนังดิบ
และหนังฟอกรวมกันในชวง 4 เดือนแรกของป 2550 มีมูลคานําเขารวมเพิ่มขึ้นถึง 27.0% แตในชวง 
4 เดือนแรกของป 2551 นี้มูลคาการนําเขาเพิ่มขึ้นเพียงรอยละ 12.1 หนังดิบมีมูลคานําเขาเพิ่มขึ้น 
22.6% สวนหนังฟอกมีมูลคาเพ่ิมขึ้น 6.8% ตามการชะลอตัวของตลาดในประเทศและตลาดสงออก
ทั่วโลก มูลคาการนําเขาหนังดิบและหนังฟอกของไทยมีรายละเอียดตามแผนภาพตอไปนี้ 
 ดานการสงออกผลิตภัณฑเครื่องหนังไทยที่มีการสงออกเปนมูลคามาก ไดแก รองเทาที่ทํา
จากหนัง เครื่องหนังสําหรับเดินทางและกระเปาหนัง และเครื่องแตงกายทําจากหนัง เปนตน ในชวง
หลายปที่ผานมามูลคาสงออกผลิตภัณฑเครื่องหนังมีแนวโนมเพิ่มขึ้น อยางตอเนื่อง แตในปนี้การ
สงออกไดมีการชะลอตัวลงสาเหตุจากการชะลอตัวของเศรษฐกิจโลกโดย เฉพาะประเทศสงออกหลัก
ของไทย อาทิ สหรัฐฯ สหภาพยุโรป และญี่ปุน รายละเอียดการสงออกผลิตภัณฑเครื่องหนังหลัก
ของไทยปรากฏอยูในตารางตอไปนี้     
 สถานการณเศรษฐกิจโลกในไตรมาส 1 ป 2551 มีการเติบโตที่ชะลอตัวลง โดยเฉพาะกลุม
ประเทศสงออกผลิตภัณฑเครื่องหนังรายใหญของไทยไมวาจะเปน สหรัฐฯ สหภาพยุโรป และญี่ปุน 
เศรษฐกิจอยูในภาวะที่ชะลอตัวลงทุกตลาด สหรัฐฯ และสหภาพยุโรปเศรษฐกิจประสบปญหาในภาค
การเงินจากการตึงตัวของตลาดสินเชื่อ และยังตองเผชิญกับภาวะเงินเฟอจากการปรับสูงขึ้นของราคา
พลังงานและราคา สินคาอุปโภคบริโภคในตลาดโลก ซึ่งปจจัยเหลานี้ไดสงผลกระทบตอความเชื่อมั่น
ของผูบริโภคและนักลงทุน จึงทําใหการสงออกผลิตภัณฑเครื่องหนังของไทยในชวงสี่เดือนแรกของ 
ป 2551 มีการเติบโตในอัตราที่ชะลอตัวลงเหลือเพียง 2.7% เปนมูลคา 288.77 ลานดอลลารสหรัฐ 
เปรียบเทียบกับชวงเดียวกันของปกอนที่การสงออกมีอัตราเติบโต 6.8% มูลคาสงออกรองเทาที่ทํา
จากหนังมีการเติบโตเพียงเล็กนอยในอัตรา 0.7% เครื่องหนังสําหรับเดินทางและกระเปาหนังมีอัตรา
เติบโต 3.8% และเครื่องแตงกายที่ทําจากหนังการสงออกมีการเติบโตดีกวาผลิตภัณฑอื่นๆ ในอัตรา 
15.4% 
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 สําหรับสถานการณเครื่องหนังในตลาดโลกประเทศคูแขงในการสงออกผลิตภัณฑ เครื่อง
หนังของไทย อาทิ  จีนที่เปนทั้งผูผลิตและสงออกเครื่องหนังรายใหญของโลก มูลคาผลผลิตเครื่อง

หนังรวมในชวงสี่เดือนแรกของป 2551 ยังเติบโตในอัตรา 19.9% คิดเปนมูลคา 21.6 พันลานหยวน 
เติบโตลดลงจากปกอนเล็กนอย การนําเขาและสงออกเครื่องหนังจีนยังเติบโตไดดีโดยเฉพาะผลิตภัณฑ
กระเปา เดินทางและกระเปาหนัง ในขณะที่สหภาพยุโรปคาดวาจะมีการขยายเวลาการใชมาตรการ
ภาษีตอบโตการทุม ตลาดการนําเขาสินคารองเทาหนังจากจีนและเวียดนาม สงผลใหในป 2550 ที่

ผานมาสหภาพยุโรปนําเขารองเทาจากจีนและเวียดนามลดลงถึง 17.6% และ 9.7% ตามลําดับ ซึ่ง
นาจะชวยใหไทยมีศักยภาพในการสงออกรองเทาหนังไปยังสหภาพยุโรปมากขึ้น นอกจากนั้น   
 สหภาพยุโรปยังไดมีการเตรียมการที่จะออกมาตรการกีดกันสินคารองเทาหนังที่ นําเขา
จากเอเชีย เพื่อปองกันปริมาณการนําเขาที่เพิ่มขึ้นเปนอยางมาก โดยผานมาตรการภาษีและการกําหนด

โควตานําเขาสินคารองเทาหนังจากเอเชียคาด วาจะมีกําหนดเวลาในหาปขางหนา คาดวามาตรการ
นี้จะจํากัดจํานวนสินคารองเทาหนังนําเขาจากจีนและเวียดนามไม เกิน 140 ลานคู และ 90 ลานคู 
ตามลําดับ จํานวนสินคานําเขาที่เกินกวานี้จีนและเวียดนามจะตองเสียภาษีนําเขาในอัตรา 23.0% 
และ 29.5% ตามลําดับ ซึ่งมาตรการนี้นาจะลดศักยภาพในการแขงขันของจีนและเวียดนามในสินคา

รองเทา ลงไดบาง 
 สวนดานตลาดนําเขาเครื่องหนังรายใหญของโลก อาทิ สหรัฐฯ สหภาพยุโรป และญี่ปุน มี
การนําเขาผลิตภัณฑเครื่องหนังลดลง สงผลใหการสงออกเครื่องหนังของไทยโดยรวมลดลงตาม

นอกจากนั้น ผูสงออกผลิตภัณฑเครื่องหนังไทยยังตองเผชิญกับคาเงินบาทที่แข็งคาข้ึน สงผลทําให
ราคาสินคาจากไทยไมสามารถแขงขันไดและยังทําใหการรับรูรายได ในรูปเงินบาทลดนอยลงเมื่อ
เปรียบเทียบกับปกอน 
 สวนตลาดผลิตภัณฑเครื่องหนังในประเทศไทยเผชิญกับภาวะชะลอตัวลงจากปกอน โดย

ในชวงสี่ เดือนแรกของป 2551 ดัชนีผลผลิตเครื่องหนังโดยรวมมีอัตราลดลงจากปกอนอยาง
มาก ในขณะที่การนําเขาผลิตภัณฑเครื่องหนังหลักก็ยังคงชะลอตัวลงจากปกอนทั้ง ปริมาณและ
มูลคา ถึงแมจะไดประโยชนจากคาเงินบาทที่แข็งคาขึ้นก็ตาม รายละเอียดผลิตภัณฑเครื่องหนัง
นําเขาหลักของไทยปรากฏอยูในตารางตอไปนี้ 

 ในชวง 4 เดือนแรกของป 2551 มูลคาการนําเขาผลิตภัณฑเครื่องหนังหลักของไทย รวมกัน
70.28 ลานดอลลารสหรัฐ เพิ่มขึ้น 29.1% จากระยะเดียวกันปกอน แตชะลอตัวลงจาก 4 เดือนแรก
ของปกอนที่มูลคาการนําเขามีอัตราการขยายตัวถึง 39.0%  โดยที่เครื่องหนังสําหรับเดินทางและ
กระเปาหนังซึ่งมีมูลคาการนําเขามากที่ สุดและมีการขยายตัวมากที่สุดถึง 35.5% เทากับปกอน

รองลงมาไดแก รองเทาที่ทําจากหนังมีมูลคานําเขาขยายตัว 11.8% ลดลงจากปกอนที่มีอัตราการ
ขยายตัวถึง 38.0% สวนเครื่องแตงกายที่ทําจากหนังมีมูลคาการนําเขาไมมากนักมีอัตราการขยาย 
ตัวเพียง 12.8%    
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 สําหรับภาวะตลาดผลิตภัณฑเครื่องหนังในประเทศโดยรวมในครึ่งปแรกมีผลผลิตลดลง จากป
กอนเพราะตลาดในประเทศถูกแยงตลาดจากสินคาราคาถูกจากตางประเทศ  โดยเฉพาะสินคาจาก

จีนและเกาหลีที่มีตนทุนการผลิตที่ถูกกวาและสินคามีความหลากหลายกวาผลิตภัณฑเครื่องหนังทั้ง
กระเปาและรองเทาหนังมีความตองการลดลงเมื่อเทียบกับปกอน ตามสภาวะเศรษฐกิจที่ประสบปญหา
เงินเฟอปรับสูงขึ้นอยางตอเนื่องที่มีผลตอ การลดอํานาจการจับจายใชสอยของผูบริโภคตลาด
ผลิตภัณฑเครื่องหนังในประเทศจะเนนลูกคาเปาหมายในวัยทํางาน และวัยรุน เปนสวนใหญ ตลาด

ระดับบน สินคาแบรนดชั้นนําที่ราคาแพงมีความตองการไมมากเทาสินคาแบรนดระดับราคาปานกลาง
ที่คาดวาจะมีสินคาแบรนดใหมเขามาทําตลาดเพิ่มขึ้นทั้งกระเปาและ รองเทา ซึ่งลูกคาสวนใหญจะ
เปนกลุมที่มีอํานาจในการจับจายใชสอยอยูในเกณฑดี การทําตลาดตองอาศัยการจัดกิจกรรมสงเสรมิ
การขายรูปแบบตางๆ เพื่อกระตุนความตองการของลูกคาเปนชวงๆ สวนตลาดระดับกลางและระดับ

ลางที่เนนสินคาราคายอมเยายังคงมีความตองการ อยูในเกณฑดี 
 

การปรับตัวของผูประกอบการ  

 ทามกลางภาวการณชะลอตัวของตลาดและการแขงขันที่รุ นแรง ผูผลิตในประเทศได
พยายามปรับตัวโดยไดมีการทําวิจัยและพัฒนาการใชวัตถุดิบ ในประเทศ ไดแก หนังปลานิลในการ
ผลิตเครื่องหนังหลายประเภททั้งรองเทา กระเปา และเข็มขัด โดยมีเปาหมายจําหนายทั้งตลาดใน

ประเทศและตลาดตางประเทศ สวนเครื่องหนังสําหรับเดินทางความตองการในประเทศมีปริมาณ
นอย และยังมีโรงงานผลิตกระเปาเดินทางจากตางประเทศไดปดตัวลงเนื่องจากไม สามารถแบกรับ
ตนทุนที่สูงขึ้นไดจึงมีการยายฐานการผลิตไปยังประเทศอื่น อาทิ เวียดนาม ที่มีตนทุนคาแรงงานที่
ถูกกวาไทย และตลาดในประเทศมักจะนิยมแบรนดจากตางประเทศและมองวาแบรนดของไทยยังไมมี 

คุณภาพดีพอ กระเปาเดินทางแบรนดตางประเทศไดมีการวางจําหนายครอบคลุมสถานที่ตางๆ ทั้ง
ศูนยการคา ไฮเปอรมารเก็ต รานคาปลีก เปนตน ทั้งในกรุงเทพฯ และตางจังหวัดเพื่อแขงขันกับ
สินคาแบรนดทองถิ่นทั้งตลาดระดับบนและระดับกลาง 
 ทางดานการพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องหนังที่ตอบสนองตอตลาดสินคาไอททีีม่คีวามตองการมาก

ขึ้นในปจจุบันทําใหผูผลิตกระเปาแบรนดไทยและแบรนดตางประเทศ พยายามปรับเปาหมายเพิ่ม
ยอดจําหนายโดยจับตลาดกระเปาหนังสําหรับสินคาไอที ที่แนวโนมตลาดคาดวาจะมีการเติบโตอยาง
ตอเนื่อง อาทิ กระเปาโนตบุค กระเปากลองถายรูป เปนตน  ซึ่งเปนสินคาตามแนวไลฟไตลของกลุม

คนรุนใหมและยังมีการผลิตใหกับ บริษัทไอทีตางชาติโดยเนนตลาดในประเทศและตลาดสงออกซึ่งมี
แนวโนมเติบโตได ดีในระยะยาว   
 นอกจากนั้น ยังมีการเจาะตลาดองคกรขนาดใหญ อาทิ สายการบิน และบริษัทผลิตยานยนต 
ซึ่งสวนใหญจะเปนบริษัทผลิตกระเปาหนังแบรนดชั้นนํา ที่ผานมาโรงงานผลิตเครื่องหนังในประเทศ

ไทย ก็ไดมีการรับจางผลิตใหกับ สินคาเครื่องหนังแบรนดชั้นนําจากตางประเทศหลายแบรนด ซึ่ง
แสดงถึงฝมือแรงงานไทยที่มีศักยภาพดีพอที่จะผลิตสินคาแขงขันในตลาดโลกได แตการออกแบบ



 

 

34 

ผลิตภัณฑและมาตรฐานการผลิตยังตองพัฒนาและควรมีการสงเสริมให ผูผลิตไทยเขาใจเรื่องการ
ปกปองทรัพยสินทางปญญาและการจดสิทธิบัตรเพื่อ เปนแบรนดเนมของตนเอง (บริษัทศูนยวิจัยกสิกร

ไทย จํากัด. มป.ป.: ออนไลน) 
 

6. ประวัติราน Amaze 

 ราน Amaze เปนธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑเกี่ยวกับเครื่องหนัง เปนธุรกิจสวนตัว โดยเริ่ม

ดําเนินธุรกิจตั้งแตป 2007 สถานที่ตั้ง ตลาดนัดจตุจักร โครงการ 2 ซอย 2 เลขที่ 12/3 โซนใกล
รถไฟฟาใตดินสถานีกําเเพงเพชร 2 แขวงจตุจักร เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900 
 สาเหตุที่เลือกทําธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องหนัง ผูประกอบการมองวาผลิตภัณฑที่ทําจากหนังวัว      
มีเอกลักษณเฉพาะทาง ไมวาจะเปนทางดานวัตถุดิบเพราะหนังวัวสามารถยืดหยุนไดดี ฉีกขาดยาก

มีความเหนียวคอนขางมาก ทําความสะอาดงายกวาผา และพลาสติก เพราะไมตองซักใชการขัดดวย
ผาและน้ํายาทําความสะอาดหนังเทานั้น หนังจะคงความเรียบและเงา หนังบางประเภทยิ่งใชงานนาน จะ
ยิ่งมีความเงาเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ผลิตภัณฑที่ทําจากหนังวัวสวนใหญจะมีราคาในการจําหนายสูงกวา

ผลิตภัณฑที่ทําจากผา และพลาสติก เพราะมีระยะการใชงานที่ยาวนานกวา มีลักษณะของพื้นผิวที่
โดดเดนสวยงามกวา นอกจากนี้ผลิตภัณฑที่ทําจากหนังวัวสามารถสรางความมั่นใจ ความภูมิใจ 
และเสริมบุคลิกภาพใหกับผูที่เปนเจาของได  
 ลักษณะของธุรกิจในระยะเริ่มแรกนั้น เปนธุรกิจเเบบซื้อมา – ขายไป โดยเริ่มตนจากซื้อ

สินคาสําเร็จรูปดวยราคาสงจากแหลงผลิตโดยตรง และนําไปจําหนายตอที่ราน โดยลักษณะธุรกิจที่
ซื้อมาขายไปจะชวยลดความเสี่ยงดานสินคาคงคลัง เพราะเวลาซื้อสินคาจะซื้อจากแหลงผลิตใน
ปริมาณไมมากเพื่อที่ จะไดไมมีสินคาคางสตอก และอีกเหตุผลที่ไมสามารถตุนสินคาไวเยอะได
เพราะสินคาประเภทเครื่องหนังนี้ มีการเปลี่ยนแปลงตามกระแสแฟชั่นตลอดเวลา รูปลักษณ และ

ประโยชนใชสอยของสินคาจะมีการปรับเปลี่ยนไปเรื่อย ๆ ตามกระแสแฟชั่น ณ ขณะนั้น เเตขอเสีย
ของการซื้อสินคาจากแหลงผลิตในปริมาณไมมากนั้น ก็จะมีความเสี่ยงดานการเสียโอกาสในการขาย
ในกรณีที่สินคาบางตัวขายดีจนหมดสตอก ไมมีสินคาใหลูกคา ก็จะทําใหทางรานเสียโอกาสในการ
ขายสินคาชิ้นนั้นไป  

 หลังจากดําเนินกิจการจนเปนที่รูจักของลูกคามากพอสมควร และกิจการก็ทํากําไรมาได
โดยตลอดทางเจาของกิจการซึ่งมีความสนใจทางดานเครื่องหนังและผลิตภัณฑตางๆ ที่ทําจากหนัง
วัว ก็ไดศึกษา และติดตามกระแสความตองการของลูกคาเครื่องหนังทั้งในประเทศและตางประเทศวา 

ณ ขณะนี้รูปแบบของผลิตภัณฑเครื่องหนังแบบใดกําลังเปนที่นิยม โดยศึกษาจากสื่อทั้งในประเทศ
และตางประเทศ ไดแก หนังสือนิตยสารแฟชั่น รายการทางโทรทัศนที่เกี่ยวกับงานออกแบบ หรือ
แฟชั่นโชว ติดตามคอลเล็กชั่นกระเปาและสินคาเครื่องหนังอื่นๆ ของยี่หอดังจากตางประเทศ 
เพื่อที่จะนําขอมูลกระแสความนิยมของลูกคาไมวาจะเปนดาน รูปทรง สีสัน ลวดลาย พื้นผิวสัมผัส 

การประดับตกแตง พื้นที่ประโยชนใชสอย และรายละเอียดตางๆ มาชวยตัดสินใจในการออกแบบ
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สินคาของทางรานเอง เพื่อสรางเอกลักษณความแตกตางไมซ้ําใคร ความทันสมัย และโดดเดนใน
แบบฉบับของแบรนด Amaze ผลิตภัณฑของทางรานสวนใหญจะจางโรงงานผลิตและเปนผูตัดเย็บให 

ตามคําสั่งของผูประกอบการ   
 ดานผลิตภัณฑสวนใหญจะเปนผลิตภัณฑที่ผลิตจากหนังวัว หนังนกกระจอกเทศ หนังงู ที่
มีหลากหลายสไตล ตามกระแสความนิยม เชน กระเปาเสื้อผา กระเปาถือสุภาพสตรี กระเปาใสซีดี 
กระเปาใสแวนตา พวงกุญแจหนัง กระเปานามบัตร กระเปาสตางคสุภาพสตรี กระเปาสตางค

สุภาพบุรุษ กระเปาใสพาสปอรต กระเปาเครดิตการด กระเปาใสเหรียญ อุปกรณตางๆ ของกระเปา 
กระเปาพาสปอรตนกกระจอกเทศ กระเปาสมุดบันทึก กระเปาซีดีการตูน กระเปาสมุดเช็ค กระเปา
ใสโทรศัพท คลิปหนีบเงิน และผลิตภัณฑเสริม ไดแก เสื้อยืด รองเทาผาใบ รองเทาแตะ กระเปาถือ
ใบใหญ, กระเปาสะพาย, กระเปาใสธนบัตร, ซองใสโทรศัพทมือถือ, ไดอารี่, เครื่องประดับตางๆ ที่

ทําจากหนังวัว เปนตน  
 ดานราคาของสินคาราน Amaze ขึ้นอยูกับตนทุนของสินคาแตละชิ้นซึ่งจะประกอบไปดวย 
รูปแบบของสินคา ขนาด ประเภทของหนังที่ใชผลิต ประเภทของอุปกรณที่ใชตกแตงประกอบ ความ
ยากงายในการผลิต ฯลฯ ซึ่งราคาของสินคานั้นสามารถปรับลดไดตามที่ลูกคาและผูขายจะทําการตก

ลงกัน เชน ในกรณีที่ลูกคาสั่งซื้อของเปนจํานวนมากผูขายก็อาจปรับลดราคาลงได หรือลูกคา
ตองการเปลี่ยนประเภทของหนังวัวที่ใชผลิตเปนหนังเกรดดีข้ึนผูขายก็ตองปรับขึ้นราคาตามวัตถุดิบ 
เปนตน สวนกรณีตองการเปลี่ยนหรือคืนสินคาลูกคาและผูขายก็จะตองตกลงกันแลวแตกรณี เชน ถา

สินคาชํารุดเพียงเล็กนอย ทางรานก็จะรับซอมใหลูกคาฟรี ถาสินคาชํารุดจนตองเปลี่ยนอุปกรณบาง
ชิ้นทางรานก็จะคิดคาอุปกรณ ที่เปลี่ยนใหกับลูกคา เปนตน 
 ดานสถานที่ขนาดของพื้นที่ภายในราน Amaze เนื่องจากที่เชาเปนทรงสี่เหลี่ยมผืนผา 1.5m x 
1.5m มีทางเขาออกเพียง 2 ดาน เพื่อใหการไหลเวียนของลูกคาเปนไปไดอยางสะดวก ไดมีการ

จัดเรียงผลิตภัณฑเปนชั้นติดกําแพงทั้ง 2 ดาน เพื่อใชประโยชนของพื้นที่ใหมากที่สุด  
 ผลิตภัณฑหลักของราน Amaze คือ กระเปาหนังวัวที่มีหลายขนาดและหลายสไตล ซึง่ขัน้ตอน
ในการผลิตมีดังนี้ 
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ภาพประกอบ 4 แสดงขั้นตอนในการผลติผลติภัณฑเครื่องหนงัของราน Amaze 
 

7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 พรพิศ ไชยมหาพฤกษ (2544: บทคัดยอ) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความรูและ
ทักษะของแรงงานฝมือที่ตรงกับ ความตองการของสถานประกอบการ อุตสาหกรรมเครื่องหนัง กลุม
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูจัดการฝายผลิตหรือหัวหนาฝายผลิตอุตสาหกรรมเครื่องหนัง ประเภท
อุตสาหกรรมรองเทา และอุตสาหกรรมกระเปาเทานั้น ที่จดทะเบียนกับกรมโรงงานอุตสาหกรรมในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 139 แหงๆ ละ 1 ราย เฉพาะอุตสาหกรรมขนาดกลาง และขนาด
ใหญเทานั้น โดยแบงเปนอุตสาหกรรมรองเทาจํานวน 71 ราย และอุตสาหกรรมกระเปาจํานวน 68 ราย 
เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบ ถามวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติคารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ประเภทงานรองเทาตองการให
แรงงานมีความรูและทักษะเฉลี่ย โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาตามรายขอพบวา ความรูที่
ผูจัดการฝายผลิตใหความสําคัญในการนําไปใชระดับมากที่สุด อันดับแรกคือ โครงสรางมาตรฐานและ
รูปทรงรองเทา รองลงมาคือ มาตราสวนและขนาดรองเทา และสัดสวนและหุนรองเทา ตามลําดับ ดาน
ทักษะที่ใหความสําคัญในการนําไปใชระดับมากที่สุด คือ การวางมีดตัดใหถูกตําแหนงตามลักษณะและ
คุณ สมบัติของหนังที่ประหยัดที่สุด สวนประเภทงานกระเปาตองการใหแรงงานมีความรูและทักษะเฉลีย่
โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ความรูที่ใหความสําคัญในการนําไปใชมากทีส่ดุ
เรียงตามลําดับคือ โครงสรางการประกอบ รูปกระเปา การตรวจสอบความถูกตองของแบบ คุณสมบัติ
ของหนังแทและหนังเทียม การวางมีดใหถูกตําแหนงและประหยัด ที่สุด และการใชจักรอุตสาหกรรม 
ดานทักษะพบวา ทักษะการวางมีดใหประหยัดวัสดุและถูกเทคนิค ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ
ในการนําทักษะไปใชมากที่สุดเชนเดียวกัน 

ซื้อหนังสําเร็จรูป กระบวนการออกแบบและการทํา
ตนแบบ 

ตรวจสอบแขง็แรงของรอย

เย็บและดาย 

ผลิตภณัฑสําเร็จนําไป 
Packaging จัดเก็บและจัดจําหนาย 
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 อุตสาหกรรมเครื่องหนังสําเร็จรูปของไทยเปนอุตสาหกรรมหลักของประเทศประเภทหนึง่ที่
มีความสําคัญในดานการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศเปนอยางมาก มีการจางงานกวา 100,000 คน 
นํารายไดเขาสูประเทศไทยอยางมหาศาล ในป 2542 ที่ผานมามูลคาการสงออกเปนเงินทั้งสิ้น 
44,968.60 ลานบาท (กรมเศรษฐกิจการพาณิชย, 12/02/43) ตลาดสงออกที่สําคัญ ไดแก สหรัฐอเมริกา 
สหภาพยุโรป และยานเอเซีย อุตสาหกรรมเครื่องหนังเปนหัตถกรรมอุตสาหกรรมที่จะตองใชฝมือ
ประณีต มีความอดทนในการทํางาน ซึ่งเหมาะสมกับคนไทยที่มีชื่อเสียงในดานศิลปะที่งดงาม ไดรับ
การยอมรับจากตางประเทศจึงทําใหเครื่องหนังชั้นนําของโลกหลายยี่หอสั่งผลิตในประเทศ ผูผลิตได
มีการพัฒนาใหมีคุณภาพสูงขึ้นทั้งรูปแบบผลิตภัณฑและขบวนการการผลิตที่ทันสมัยและไดมีการ
ขยายการผลิตจากกรุงเทพ และปริมณฑลไปยังชนบทและหมูบานทําใหเกิดปญหาการขาดแคลน
แรงงานฝมือมีการเปลี่ยนงานในอัตราที่สูงการพัฒนาฝมือเปนไปอยางลาชาและฝมือแรงงานที่มีอยู
สวนใหญก็ยังเปนแรงงานคุณภาพต่ําสงผลใหการผลิตไมตอเนื่องและยังเกิดปญหาการปรับอัตรา
คาจางแรงงานที่สูงขึ้นแตคุณภาพฝมือแรงงานยังเทาเดิมจากปญหาดังกลาวขางตนผูวิจัยมีความ
คิดเห็นวาควรไดรับการแกไขโดยเรงดวนเพื่อเตรียมแรงงานฝมือในดานอุตสาหกรรมเครื่องหนัง   
ในอนาคตที่ตองแขงขันกับผูผลิตประเทศใกลเคียงซึ่งไดเปรียบในดานคาจางแรงงานที่ถูกกวา        
จึงจําเปนตองศึกษาในเรื่องเกี่ยวกับความรูและทักษะของแรงงานฝมือในอุตสาหกรรมเครื่องหนัง 
เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาฝมือแรงงานของไทยใหดีย่ิงขึ้นเพื่อเพ่ิมศักยภาพในการผลิตสินคาที่มี
คุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขันซึ่งตรงกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมที่มีแนวคิดในการพัฒนาคนให
สอดคลองกับการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ 
 ธัญญลักษณ มั่นเขตวิทย (2551: บทคัดยอ) วิทยานิพนธฉบับนี้มีวัตถุประสงคในการศึกษา 
เพื่อประมาณประสิทธิภาพการผลิตทางเทคนิคในอุตสาหกรรมรองเทาและเครื่องหนังของไทย ใน         
5 กลุมผลิตภัณฑเปาหมาย คือ หนังฟอกแตงสําเร็จ รองเทาหนัง รองเทากีฬา กระเปาหนัง และเครื่องใช
สําหรับเดินทาง โดยใชฟงกชัน Translog Stochastic Production Frontier ซึ่งงานวิจัยนี้ไดทดสอบระดับ
ความมีประสิทธิภาพการผลิตทางเทคนิคของหนวยผลิต ภายใตแบบจําลอง Time Varying Inefficiency 
Effect Model โดยสมมติใหปจจัยซึ่งแสดงถึงความไมมีประสิทธิภาพการผลิตทางเทคนิค มีการกระจาย
แบบอิสระ และเปนการกระจายแบบ Truncated Normal ผลการประมาณฟงกชันขอบเขตการผลิต
ชี้ใหเห็นวา กลุมผลิตภัณฑหนังฟอกแตงสําเร็จ รองเทากีฬา และกระเปาหนัง มีรูปแบบการผลิตที่พึง่พา
การใชปจจัยทุนเปนหลัก ขณะที่กลุมผลิตภัณฑรองเทาหนังและเครื่องใชสําหรับเดินทาง มีรูปแบบการ
ผลิตที่พึ่งพาการใชปจจัยแรงงานเปนหลัก และอัตราความกาวหนาทางเทคนิคในกลุมผลิตภัณฑรองเทา
หนังและรองเทากีฬามีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึน ขณะที่กลุมผลิตภัณฑหนังฟอกแตงสําเร็จ กระเปาหนัง และ
เครื่องใชสําหรับเดินทางมีแนวโนมลดลง ผลการประมาณคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรที่ใชอธิบายความไม
มีประสิทธิภาพ มีนัยสําคัญทางสถิติแตกตางกันตามตัวแปรอายุ ขนาดของหนวยผลิต ความเขมขนของ
ทุน สัดสวนของแรงงานที่ไมไดใชในการผลิตตอแรงงานทั้งหมด สัดสวนของสินคาสงออกตอสินคา
ทั้งหมด สัดสวนของคาใชจายในการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑตอคาใชจายทั้งหมด และตัวแปรหุน
สําหรับชนิดของหนวยผลิต นอกจากนี้ ผลการศึกษา ยังพบวาหนวยผลิตในอุตสาหกรรมรองเทาและ
เครื่องหนังมีระดับประสิทธิภาพแตกตางกันตั้งแต รอยละ 0.8 ถึงรอยละ 100  และระดับประสิทธิภาพ
เฉลี่ยอยูในชวงรอยละ 18 ถึงรอยละ 67.7 
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 เอกรัตน  ลดวรรณ (2543: บทคัดยอ) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางระดับของคุณคาตรา
สินคาในใจ ของผูบริโภคที่ไดจากการวัดดวยกรอบแนวคิดของ เคลเลอร (Keller. 1993) กับองคประกอบ

ในการประเมินการขยายตราสินคาของผูบริโภค โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจ พบวา คุณคาตราสินคา
ทั้งในสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง และระดับความเกี่ยวพันต่ํามีความสัมพันธกับองคประกอบใน
การประเมินการขยายตราสินคาในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ คือ ถาหากตราสินคามีระดับ
ของคุณคาตราสินคาสูงก็จะทําใหองคประกอบในการประเมินขยายตราสินคาของผูบริโภคอยูใน

ระดับที่สูงตามไปดวย 
 อัจฉราวดี แกววรรณดี (2545: บทคัดยอ) วัตถุประสงคของงานวิจัยนี้ เพื่อศึกษาปญหาดาน
การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑของบริษัทตัวอยาง และเสนอแนะแนวทางการออกแบบและพัฒนา
ผลิตภัณฑเครื่องหนังใหมีคุณภาพ สามารถตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได โดยการ

ประยุกตใชเทคนิคการกระจายหนาที่เชิงคุณภาพ (Quality Function Deployment: QFD) การวิจัยนี้
เริ่มตนจากการกําหนดเปาหมายของการวิจัย การศึกษารูปแบบการดําเนินกิจกรรมของระบบการทาํงาน 
ณ ปจจุบัน การรวบรวมความตองการของลูกคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องหนังโดยการสัมภาษณ ดวย
แบบสอบถาม และทําการเปรียบเทียบระหวางผลิตภัณฑของบริษัทกับผลิตภัณฑของบริษัทคูแขง    

2 ราย โดยพิจารณาผลิตภัณฑเครื่องหนัง ประเภทกระเปาธนบัตร ซึ่งจัดเปนสินคาเกรด A สําหรับ
ลูกคาระดับบน (High - End Segment) ของบริษัท คือ กลุมนักธุรกิจชายและหญิง และการดําเนินการ
วิจัยตามแนวทาง QFD งานวิจัยนี้ไดเสนอแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑทั้งหมด 5 ทางเลอืก ซึง่ทาง

ทีมงานพัฒนาไดพิจารณาทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด เพื่อจัดทําผลิตภัณฑตัวอยางขึ้นสําหรับใชใน
การเปรียบเทียบถึงผลของการวิจัยนี้ เมื่อเปรียบเทียบระหวางผลิตภัณฑหลังการปรับปรุงกับผลิตภณัฑ
รูปแบบเดิมของ บริษัทตัวอยางนั้น สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาเพ่ิมขึ้น 47% และเมื่อ
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของบริษัทคูแขง A และ B สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาเพ่ิมขึ้น 

45% และ 25% ตามลําดับ และผลิตภัณฑหลังการปรับปรุงมีคุณภาพเพิ่มขึ้น รวมทั้งเสนอแนะแนว
ทางการปรับปรุงกระบวนการผลิตและสิ่งที่ตองลงทุนเพื่อการ พัฒนาใหเปนไปตามผลการวจิยัทีไ่ดรบัให
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคามากยิ่งขึ้น 

 



 บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 ในการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ          

สวนจตุจักร ผูวิจัยดําเนินการ ดังนี้ 
 1.  การกําหนดกลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4.  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง           

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

              ประชากรที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ
สวนจตุจักร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 

 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน  Amaze 

บริเวณสวนจตุจักร 100 คน ซึ่งจะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชการเลือกตัวอยางแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) 
 

2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเองเพื่อศึกษาความ 
พึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร แบงออกเปน 2 ตอน คือ 

 ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูบริโภค ประกอบดวย  เพศ อายุ อาชีพ 

รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 
 ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 

Amaze บริเวณสวนจตุจักร ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) 
ชนิด 5 ระดับ เพื่อสอบถามระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑตามกรอบแนวคิดของ
การวิจัย ซึ่งสอบถามใน 4 ดาน ไดแก ดานความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจดานราคา 

ความพึงพอใจดานชองทางการจัดจําหนาย และความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด  
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โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังตอไปนี้ 
 5 คะแนน  หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมากที่สุด 

 4 คะแนน หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมาก 
 3 คะแนน หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑนอย 

 1 คะแนน หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑนอยที่สุด 
 

ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
 ผูวิจัยดําเนินการสรางเครื่องมือโดยดําเนินการดังนี้ 
 1.  ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ แนวคิดทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจของ

ผูบริโภค เพื่อใชเปนกรอบแนวคิดของการวิจัย 
 2. ศึกษาวิธีสรางแบบสอบถามจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางใน
การสรางแบบสอบถามโดยกําหนดขอบเขตและเนื้อหาใหครอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจัย  
 3.  นําขอมูลที่ไดจากการรวบรวมนั้นมาสรางแบบสอบถามที่เกี่ยวของกับขอมูลทั่วไปของ

ผูบริโภค และแบบสอบถามที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยใหครอบคลุมเนื้อหาตามกรอบแนวคิดของการวิจัยทั้ง 4 ดาน จํานวน 
53 ขอ คือ ดานผลิตภัณฑ จํานวน 15 ขอ ดานราคา จํานวน 10 ขอ ดานชองทางการจัดจําหนาย 

จํานวน 12 ขอ และดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 16 ขอ  
 4.  นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จเสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกตองและเสนอแนะเพิ่มเติม  

 5.  แกไขปรับปรุงแบบสอบถาตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธและนํา
แบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน เพื่อพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชงิพนิจิ (Face 
Validity) คือ อาจารย ดร.พนิต กุลศิริ ผูชวยศาสตราจารย ดร.กาญญรวี อนันตอัครกุล อาจารย ดร.ล่ําสัน 
เลิศกูลประหยัด แลวนําผลการตรวจสอบของผูเชี่ยวชาญมาหาคา IOC ขอคําถามที่ใชไดคือขอที่มีคา 

IOC ตั้งแต 0.5 ขึ้นไป ใน 4 ดาน รวมทั้งสิ้น 53 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 37 ขอ ดังนี้ 
  5.1 ดานผลิตภัณฑมี 15 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 11 ขอ 
  5.2 ดานราคามี 10 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 5 ขอ 

  5.3 ดานชองทางการจัดจําหนายมี 12 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 7 ขอ 
  5.4 ดานการสงเสริมการตลาดมี 16 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 14 ขอ 
 6.  ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญ จากนั้นนําเสนออาจารยที่

ปรึกษาสารนิพนธตรวจสอบอีกครั้งเพื่อปรับปรุงแกไขครั้งสุดทายกนอนําไปทดลองใช (Try-out) 
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 7.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try-out) กับผูบริโภคบริเวณสวนจตุจักร 
ที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน เพื่อหาคาอํานาจจําแนกของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคา

สหสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับคะแนนรวมทั้งฉบับ (Item Total correlation) แลวคัดเลือก
เฉพาะขอที่มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.2 ขึ้นไป และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธคะแนนรวมทั้งฉบับ 
.21 - .78 ขึ้นไป ไดจํานวน 37 ขอ 

 8.  นําแบบสอบถามที่ผานการทดลองหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชวิธีการหาคา
สัมประสิทธิ์แอลฟา ( -coefficient) โดยใชสูตรของครอนบัค (Cronbach) ไดคาความเชื่อมั่น .94 
ซึ่งคาความเชื่อมั่นดังกลาวมีคาสูงเพียงพอที่จะนําไปใชในการศึกษาครั้งนี้ได 
  9. นําแบบสอบถามที่ไดผานการวิเคราะหความเชื่อมั่น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ

เพื่อปรับปรุงแกไข และขอความเห็นชอบกอนนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
 10. จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ แลวนําไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง 
 

3. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชระยะเวลา 30 วัน ณ วันทําการของราน Amaze ไดแก วันเสาร และ
วันอาทิตย เวลา 09.00 – 21.00 น. โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคที่ซื้อและใชผลิตภัณฑของราน 

Amaze บริเวณสวนจตุจักร ในการตอบแบบสอบถามโดยแบงเปนชวงเวลา 10.00 น. – 12.00 น.
13.00 น. – 15.00 น. และ 16.00 น. – 18.00 น. แลวใหพนักงานขายเก็บคืนทันที จํานวน 100 ชุด 
 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

 การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยกระทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package the Social Sciences) for Windows มีขั้นตอนในการวิเคราะหดังนี้ 
 4.1  วิเคราะหขอมูลที่เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาคารอยละ 

 4.2  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร ใน 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสริมการตลาด วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย ( ) และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S) ผูวจิยัไดใช
เกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ย ดังนี้ 

             คาเฉลี่ย  4.51 - 5.00   หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 
  คาเฉลี่ย  3.51 - 4.50   หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 
  คาเฉลี่ย  2.51 - 3.50   หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

       คาเฉลี่ย  1.51 - 2.50   หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอย 

       คาเฉลี่ย  1.00 - 1.50   หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอยที่สุด 
 



  

 

42

 4.3 ทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของ
ราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ระหวางกลุมตัวอยาง 2 กลุม วิเคราะหใชวิธีการทดสอบหาความ

แตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองคา (t-test for Independent Samples) และระหวางกลุมตัวอางมากกวา 
2 กลุม วิเคราะหโดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (one – way analysis of Variance) 
 ถาการทดสอบพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตาง

ระหวางคาเฉลี่ย 2 คาที่พบวามีความแตกตางกัน โดยวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใช

วิธีของ เชฟเฟ (Scheffe) 
 

5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  
5.1 สถิติพื้นฐาน ไดแก 

5.1.1 คารอยละ 

5.1.2 คาเฉลี่ย ( ) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 33) 
 

              = 


  

 

    เมื่อ      แทน คาเฉลี่ย 
         แทน ผลรวมทั้งหมดของขอมูล 
            แทน  จํานวนขอมูลทั้งหมด 
 

 5.1.3  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรตันะ. 
2550: 60) 
 

        S = 
)1(

)( 22





nn

n  

 

 เมื่อ       S แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
         แทน ผลรวมของขอมูลทั้งหมด 
  ( ) 2  แทน ผลรวมของขอมูลทั้งหมดยกกําลังสอง 

     2  แทน ผลรวมของขอมูลแตละตัวยกกําลังสอง 
        n  แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง หรือ จํานวนขอมูลทั้งหมด             
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    5.2  สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของเครื่องมือ 

5.2.1 หาคาดัชนีความสอดคลองของผูเชี่ยวชาญ เพื่อหาความเที่ยงตรงเชิงพินิจ  
(Face Validity) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2549: 73) 

 
 

           IOC   =       


R  

 
 

    เมื่อ  IOC แทน ดัชนีความสอดคลอง 
     R  แทน  ผลรวมของความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 

       แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
 
 5.2.2 หาคาอํานาจจําแนกของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสหสัมพนัธระหวาง

คะแนนรายขอกับคะแนนรวมทั้งฉบับ (Item-total correlation) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรตันะ. 2549: 75) 
 

      r    = 
    ]][[

2222 




 

 

   เมื่อ     แทน จํานวนคนในกลุม 
       แทน คะแนนของขอคําถามนั้นๆ 
       แทน ผลรวมของคะแนนขออื่นๆ ที่เหลือทุกขอ 
 

 5.2.3 หาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสัมพันธแอลฟา            
( -coefficient) ตามวิธีการของครอนบาค (Cronbach) โดยใชสตูร (ชูศรี วงศรตันะ. 2549: 76) 
   
 

                = 
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         เมื่อ          แทน  คาความเชื่อมั่น 

                     แทน จํานวนขอ 
      2

iS  แทน ความแปรปรวนของแตละขอ 
               2

tS  แทน ความแปรปรวนรวมทั้งฉบับ 
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                  5.3. สถิติที่ใชในการทดสอบสมมุติฐาน 

        5.3.1 เปรียบเทียบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยการ
ทดสอบคาที (t-test for Independent Samples) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 151-152) 
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   เมื่อ        t  แทน    ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม 

    1  แทน    คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 

    2  แทน    คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 
    2

1S  แทน    คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1  
    2

2S  แทน    คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 
    1n  แทน    จํานวนคนในกลุมตัวอยางกลุมที่ 1  

     2n  แทน    จํานวนคนในกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 
 
 

   5.3.2 เปรียบเทียบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม 
โดยการใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) โดยใชสูตร 

(ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 224) 
 

       F    = 
W

B

S

S



  

 
    เมื่อ  F แทน คาสถิติเอฟ 

   BS  แทน   ความแปรปรวนระหวางกลุม  
   WS  แทน ความแปรปรวนภายในกลุม  
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 ถาการทดสอบพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ย 2 คาที่พบวามีความแตกตางกัน โดยวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใช

วิธีของ เชฟเฟ (Scheffe) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 236; อางอิงจาก Byrkit. 1975: 276 - 277) 
 

                    CV d     = )/2)(*)()(1( nSFk Within  

 
 

    เมื่อ        k  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
     F* แทน คา F ที่เปดจากตาราง Critical values of F 

                 WithinS  แทน Mean square within-groups ที่คํานวณไว 
       แลวในการวิเคราะหความแปรปรวน 
     n  แทน จํานวนหนวยตัวอยางในแตละกลุมตัวอยาง  

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล  
 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาและเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกันในการแปลความหมาย
ของการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ในการแปลความหมายดังนี้ 
 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
  N   แทน  จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 

     แทน  คาเฉลี่ย (Mean) 

  SD  แทน  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  t   แทน  คาสถติิทีใ่ชพิจารณาใน t - test  

  F   แทน  คาสถติิทีใ่ชพิจารณาใน F – test  
  P  แทน  คาความนาจะเปน (Probability)  
  df   แทน  ระดับชั้นของความเปนอิสระ (Degrees of Freedom)  
  SS  แทน  ผลรวมของคะแนนคาเบ่ียงเบนยกกําลังสอง (Sum of Squares) 

  MS  แทน คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลังสอง (Mean Square)           
  **  แทน มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 
  *    แทน มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของความพึงพอใจ
ของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ผูวิจัยใหความหมายของคาเฉลี่ย

ในแตละดานโดยใชเกณฑการประเมิน แบงออกเปน 5 ระดับ ดังนี้  
  คาเฉลี่ย  4.51 - 5.00    หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากทีสุ่ด 
  คาเฉลี่ย  3.51 - 4.50    หมายถึง   ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 
  คาเฉลี่ย  2.51 - 3.50    หมายถึง   ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

  คาเฉลี่ย  1.51 - 2.50     หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอย 
  คาเฉลี่ย  1.00 - 1.50     หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอยที่สุด 
 

 ผลการวิเคราะหขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตาราง
ประกอบคําอธิบายโดยเรียงตามลําดับหัวขอเปน 3 ตอน ดังนี้ 
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 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปผูตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถี่และหาคารอยละ 

 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 

Amaze บริเวณสวนจตุจักร ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาดและรวมทุกดาน 
 ตอนที่ 3  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ

สวนจตุจักร ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และรวม

ทุกดาน จําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล  
 ตอนที่ 1  วิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถี่และหาคา

รอยละ ดังแสดงในตาราง 1 

 
ตาราง 1 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน 

และจํานวนครั้งที่ซื้อ(เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 
  

ขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ   
      1.1.1   ชาย 37 37.0 
      1.2.2   หญิง 63 63.0 

รวม 100 100.0 

2. อาย ุ   
     2.1.1   ต่ํากวา 20 ป 18 18.0 
     2.2.2   20 – 30 ป 39 39.0 

     2.3.3   31 – 40 ป 28 28.0 
     2.4.4   มากกวา 40 ปข้ึนไป 15 15.0 

รวม 100 100.0 

3. อาชีพ   

    1.3.1   นักเรียน/นักศึกษา 42 42.0 
    1.3.2   พนักงานบริษัท/ขาราชการ 41 41.0 
    1.3.3   แมบาน 4 4.0 

    1.3.4   อื่น ๆ โปรดระบ ุ 13 13.0 
รวม 100 100.0 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

ขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

4. รายไดตอเดือน   
    1.4.1  รายไดต่ํากวา 5,000 บาท 11 11.0 
    1.4.2  5,000 – 10,000 บาท 14 14.0 
    1.4.3  10,001 – 25,000 บาท 35 35.0 
    1.4.4  มากกวา 25,000 บาทขึ้นไป     40 40.0 

รวม 100 100.0 
5. จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา)   
    1.5.1  ซื้อ 1 ครั้ง 71 71.0 
    1.5.2  มากกวา 1 ครั้ง/ เดือนขึ้นไป 29 29.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 1 พบวา ผูบริโภคที่ซื้อและใชผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร   
โดยสวนมากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป อาชีพโดยสวนมากจะเปนนักเรียน/นักศึกษาและ
พนักงานบริษัท/ขาราชการ มีรายไดตอเดือนมากกวา 25,000 บาท และมีจํานวนครั้งที่ซื้อเฉลี่ยใน    
2 เดือนที่ผานมาตอการซื้อ 1 ครั้ง 
 
 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของ     
ราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด โดยจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือน
ที่ผานมา) และรวมทุกดาน ดังแสดงในตาราง 2 – 6  
 

ตาราง 2 คาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ
ของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมและรายดาน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอราน Amaze   S.D 
ระดับความ 
พึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.20 .43 มาก 

2. ดานราคา 3.90 .46 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.78 .50 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.86 .41 มาก 

รวม 3.94 .37 มาก 
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 จากตาราง 2 พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน
จตุจักร โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก 

 
ตาราง 3 คาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ

ของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ดานผลิตภัณฑ โดยรวมและรายขอ 
 

 
ดานผลิตภณัฑ   S.D 

ระดับความ 

พึงพอใจ 

1. ผลิตภณัฑของราน  Amaze มีใหเลือกหลากหลาย 4.28 .55 มาก 

2. ผลิตภณัฑมีคณุภาพที่เหมาะสม  4.29 .52 มาก 

3. ผลิตภณัฑเครื่องหนงัราน Amaze มีความประณีต 

ในการตัดเย็บ 
4.20 .53 

 

มาก 

4. ผลิตภณัฑของราน  Amaze ปริมาณเพียงพอตอ 
ความตองการของทาน 

4.21 .56 
มาก 

5. ผลิตภณัฑมีความสวยงามและโดดเดน 4.35 .54 มาก 

6. ผลิตภณัฑหลากหลายขนาดใหเลือกตามความ
เหมาะสม 

4.15 .52 
มาก 

7. ผลิตภณัฑมีความคงทนสามารถใชงานไดนาน 4.08 .49 มาก 

8. ผลิตภณัฑมสีีสันที่ตรงตามความตองการของลูกคา  4.18 .52 มาก 

9. ผลิตภณัฑทําจากหนังงายตอการทําความสะอาด  4.10 .52 มาก 

10. มีตราสนิคาที่บงบอกวาเปนของราน Amaze  
อยางชัดเจน 

4.11 .47 มาก 

 รวม 4.20 .43 มาก 

 
 จากตาราง 3 พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน
จตุจักร ดานผลิตภัณฑ โดยรวมและรายขอ อยูในระดับมาก 
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ตาราง 4 คาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ 
ของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ดานราคา โดยรวมและรายขอ 

 

 
ดานราคา   S.D 

ระดับความ 
พึงพอใจ 

1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 3.88 .48 มาก 

2. ราคาเหมาะสมกับประโยชนใชสอยของผลิตภัณฑ 3.88 .50 มาก 

3. ราคาที่กําหนดสามารถตอรองได 3.91 .62 มาก 

4. มีการติดปายราคาสินคาไวอยางชัดเจน 3.97 .54 มาก 

5. ราคาเหมาะสมกับภาพลักษณของราน Amaze 3.86 .55 มาก 

 รวม 3.90 .46 มาก 

 
  จากตาราง 4 พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน
จตุจักร ดานราคา โดยรวมและรายขออยูในระดับมาก 
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ตาราง 5 คาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ      
ของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมและรายขอ 

 

 
ดานชองทางการจัดจําหนาย   S.D 

ระดับความ 
พึงพอใจ 

1. สถานที่ตั้งของราน Amaze มีความเหมาะสม 3.88 .62 มาก 

2. ทําเลที่ตัง้ของราน Amaze มีความสะดวกตอ       

การเดินทาง  
4.03 .61 มาก 

3. พื้นที่ใชสอยภายในรานมีความเหมาะสม 3.73 .55 มาก 

4. การจัดเรียงผลติภัณฑอยางเปนระเบียบเรียบรอย
อยางเปนหมวดหมู 

3.70 .54 มาก 

5. การจัดวางผลิตภัณฑงายตอการเลือกซื้อ 3.72 .57 มาก 

6. การตกแตงรานที่สวยงาม 3.70 .59 มาก 

7. มีปายชื่อราน เปนสัญลักษณราน Amaze เปนรูป
แกะที่เดนชัด 

3.73 .55 มาก 

 รวม 3.78 .50 มาก 

 
 จากตาราง 5 พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน

จตุจักร ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมและรายขอ อยูในระดับมาก 
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ตาราง 6 คาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมและรายขอ 

 

 
ดานการสงเสริมการตลาด   S.D 

ระดับความ 
พึงพอใจ 

1. การโฆษณาแนะนําผลติภัณฑใหมๆ แกลูกคา 3.66 .61 มาก 

2. การทําแผนพับ โบรชัวร  3.51 .56 ปานกลาง 

3. ใหนามบตัรและเบอรโทรศัพทของราน Amaze แก
ลูกคา 

3.70 .64 มาก 

4. พนักงานขายไดมีการแนะนําผลติภัณฑใหมๆ ใหลูกคา
ไดทราบ 

4.02 .55 มาก 

5. การมีพนักงานขายคอยใหบริการตลอดเวลา 4.07 .43 มาก 

6. พนักงานขายใหบริการดวยความเปนมิตร 3.95 .52 มาก 

7. พนักงานขายสามารถใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภณัฑ
แกลูกคาได       

4.00 .43 มาก 

8. ความรวดเร็วในการใหบริการในดานตางๆ ของ

พนักงานขาย 
3.90 .48 มาก 

9. พนักงานขายมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 3.86 .49 มาก 

10. พนักงานขายแตงกายอยางสุภาพ       3.93 .43 มาก 

11. การใหสวนลด เมื่อซื้อในปริมาณมาก 3.92 .54 มาก 

12. มีของแถมเมื่อซื้อในชวงเทศกาล  3.71 .52 มาก 

13. บริการซอมแซมสนิคาหลังการขาย 3.93 . 50 มาก 

14. ใหลูกคารับเปลี่ยนหรือคืนสินคาตามที่ลูกคาตองการ 3.94 .49 มาก 

 รวม 3.86 .41 มาก 

 
 จากตาราง 6 พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดานการ
สงเสริมการตลาด โดยรวมและรายขออยูในระดับมาก ยกเวนขอ 2. การทําแผนพับโบชัวร ผูบริโภค

มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
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 ตอนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอราน Amaze บริเวณสวน

จตุจักร โดยรวมและทุกดาน จําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 
2 เดือนที่ผานมา) ดังแสดงในตาราง 7 - 15 
 

ตาราง 7 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน
จตุจักร โดยรวมและรายดานจําแนกตามเพศ 

  

ความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอราน Amaze 

เพศ 

t Prob. 

ชาย 
(N=37) 

หญิง 
(N=63) 

 S.D 

ระดับ

ความ 
พึงพอใจ 

  S.D ระดับ

ความ 
พึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.26 .35 มาก 4.16 .47 มาก 1.10 .276 

2. ดานราคา 4.01 .41 มาก 3.83 .48 มาก 1.86 .065 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.80 .51 มาก 3.78 .50 มาก .17 .866 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.94 .36 ปาน
กลาง 

3.82 .42 ปานกลาง 1.48 .143 

รวม 4.00 .32 มาก 3.90 .39 มาก 1.37 .174 

 
 จากตาราง 7 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาระดับ

ความพึงพอใจ พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ
สวนจตุจักร โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก ยกเวนดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคมีความ
พึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
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ตาราง 8 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ
สวนจตุจักร โดยรวมและรายดานจําแนกตามอายุ 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอราน Amaze 

อายุ 

               ต่ํากวา 20 ป 20 – 30 ป 

 S.D 
ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 
  S.D 

ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.09 .39 มาก 4.19 .37 มาก 

2. ดานราคา 3.66 .49 มาก 3.90 .52 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.71 .46 มาก 3.86 .53 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.77 .43 มาก 3.89 .43 มาก 

รวม 3.80 .38 มาก 3.96 .39 มาก 

 ความพงึพอใจของผูบรโิภค 
ที่มีตอราน Amaze 

อายุ 

31 – 40 ป มากกวา 40 ปข้ึนไป 

 S.D 

ระดับ

ความ 
พึงพอใจ 

  S.D 

ระดับ

ความ 
พึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.23 .47 มาก 4.29 .55 มาก 

2. ดานราคา 4.01 .40 มาก 3.97 .24 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.77 .51 มาก 3.70 .46 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.86 .35 มาก 3.92 .42 มาก 

รวม 3.97 .34 มาก 3.97 .36 มาก 

 

 จากตาราง 8 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 

โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  
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ตาราง 9 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน
จตุจักร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามอายุ 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอราน Amaze 

แหลงความ
แปรปรวน 

df ss MS F Prob. 

 ระหวางกลุม 3 .36 .12 .628 .599 

ดานผลิตภัณฑ ภายในกลุม 96 18.15 .19   

 รวม 99 18.51    

 ระหวางกลุม 3 1.52 .51 2.491 .065 

ดานราคา ภายในกลุม 96 19.56 .20   

 รวม 99 21.08    

 ระหวางกลุม 3 .47 .16 .613 .608 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ภายในกลุม 96 24.41 .25   

 รวม 99 24.88    

 ระหวางกลุม 3 .23 .09 .565 .640 

ดานการสงเสริมการตลาด ภายในกลุม 96 16.02 .17   

 รวม 99 16.30    

 ระหวางกลุม 3 .38 .13 .940 .424 

รวม ภายในกลุม 96 13.00 .14   

 รวม 99 13.38    

 
 จากตาราง 9 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 
โดยรวมและรายดาน แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 10 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามอาชีพ 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ที่มีตอราน Amaze 

อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา พนักงานบรษิัท/ขาราชการ 

 S.D 
ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 
  S.D 

ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 4.13 .36 มาก 4.18 .41 มาก 

ดานราคา 3.75 .52 มาก 4.04 .36 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.75 .52 มาก 3.85 .50 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.82 .40 มาก 3.91 .38 มาก 

รวม 3.86 .37 มาก 3.99 .33 มาก 

 ความพงึพอใจของผูบรโิภค 
ที่มีตอราน Amaze 

อาชีพ 

แมบาน อื่น ๆ  

 S.D ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 

  S.D ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 3.70 .53 มาก 4.59 .46 มากที่สุด 

ดานราคา 3.40 .49 ปานกลาง 4.11 .25 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.68 .49 มาก 3.74 .49 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.54 .54 มาก 4.10 .35 มาก 

รวม 3.58 .45 มาก 3.98 .43 มาก 

 
 จากตาราง 10 พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน 

Amaze โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก ยกเวนอาชีพแมบานมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของ
ราน Amaze ดานราคา อยูในระดับปานกลาง และอาชีพอื่นๆ ซึ่งเปนผูประกอบอาชีพคาขาย/ธุรกิจ
สวนตัวสวนมาก มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze อยูในระดับมากที่สุด 
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ตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ
สวนจตุจักร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามอาชีพ 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอราน Amaze 

แหลงความ
แปรปรวน 

df ss MS F Prob. 

 ระหวางกลุม 3 3.20 1.07 6.691** .000 

ดานผลิตภัณฑ ภายในกลุม 96 15.31 .16   

 รวม 99 18.51    

 ระหวางกลุม 3 3.33 1.11 6.000** .001 

ดานราคา ภายในกลุม 96 17.75 .19   

 รวม 99 21.08    

 ระหวางกลุม 3 .29 .10 .376 .771 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ภายในกลุม 96 24.59 .26   

 รวม 99 24.88    

 ระหวางกลุม 3 .78 .26 1.608 .193 

ดานการสงเสริมการตลาด ภายในกลุม 96 15.52 .16   

 รวม 99 16.30    

 ระหวางกลุม 3 1.25 .42 3.289* .024 

รวม ภายในกลุม 96 12.13 .13   

 รวม 99 13.38    

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 11 พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อ
พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ และดานราคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 สวนดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
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 เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู
โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’) ดังแสดงในตาราง 12 

 
ตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ

สวนจตุจักร ดานผลิตภัณฑ จําแนกตามอาชีพ เปนรายคูดวยวิธีการของ เชฟเฟ (Scheffe) 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอราน Amaze   

แมบาน 
3.70 

นักเรียน/

นักศึกษา 
4.13 

พนักงาน
บริษัท/

ขาราชการ 

4.18 

อื่น ๆ 
4.59 

แมบาน 3.70  .43 .48 .89** 

นักเรียน/นักศึกษา 4.13   .05 .46** 

พนักงานบริษัท/ขาราชการ 4.18    .41* 

อื่นๆ  4.59     

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

  
 ตาราง 12 พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze           
ดานผลิตภัณฑมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพแมบาน และนักเรียน/นักศึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 และผูบริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีความพึงพอใจตอตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดานผลิตภัณฑ

มากกวาลูกคาที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/ขาราชการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนคูอ่ืนๆ 
แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 13 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ

สวนจตุจักร ดานราคา จําแนกตามอาชีพ เปนรายคูดวยวิธีการของ เชฟเฟ (Scheffe) 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ที่มีตอราน Amaze 

 

  

แมบาน 
 

3.40 

นักเรียน/
นักศึกษา 

3.75 

พนักงาน
บริษัท/

ขาราชการ 
4.04 

อื่นๆ 
 

4.11 

แมบาน 3.40  .35 .64 .71* 

นักเรียน/นักศึกษา 3.75   .29* .36 

พนักงานบริษัท/ขาราชการ 4.04    .07 

อื่นๆ  4.11     

 
*    มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

                                       **   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

  
 ตาราง 13 พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze     
ดานราคามากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพแมบาน และผูบริโภคที่เปนนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจ

ตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดานราคามากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/ขาราชการ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนคูอื่นๆ แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 14 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ที่มีตอราน Amaze 

รายไดตอเดือน 

รายไดต่ํากวา 5,000 บาท 5,000 – 10,000 บาท 

 S.D 
ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 
  S.D 

ระดับ 
ความ 

พึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 4.20 .29 มาก 4.09 .43 มาก 

ดานราคา 3.73 .58 มาก 3.70 .64 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.84 .64 มาก 3.87 .57 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.95 .53 มาก 3.88 .47 มาก 

รวม 3.93 .45 มาก 3.87 .50 มาก 

 ความพงึพอใจของผูบรโิภค 
ที่มีตอราน Amaze 

รายไดตอเดือน 

10,001 – 25,000 บาท มากกวา 25,000 บาทขึ้นไป    

 

 

 
S.D 

ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 

 

  

 
S.D 

ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 4.12 .38 มาก 4.30 .49 มาก 

ดานราคา 3.94 .42 มาก 3.99 .36 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.75 .46 มาก 3.77 .48 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.90 .33 มาก 3.98 .34 มาก 

รวม 3.81 .36 มาก 3.89 .38 มาก 

 
 จากตาราง 14 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของ

ราน Amaze โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก 
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ตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ
สวนจตุจักร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 
ที่มีตอราน Amaze 

แหลงความ

แปรปรวน 
df ss MS F Prob. 

 ระหวางกลุม 3 .78 .26 1.41 .246 

ดานผลิตภัณฑ ภายในกลุม 96 17.73 .19   

 รวม 99 18.51    

 ระหวางกลุม 3 1.23 .41 1.98 .123 

ดานราคา ภายในกลุม 96 19.86 .21   

 รวม 99 21.08    

 ระหวางกลุม 3 .19 .06 .24 .868 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ภายในกลุม 96 24.69 .26   

 รวม 99 24.88    

 ระหวางกลุม 3 .21 .07 .42 .737 

ดานการสงเสริมการตลาด ภายในกลุม 96 16.09 .17   

 รวม 99 16.30    

 ระหวางกลุม 3 .18 .06 .45 .717 

รวม ภายในกลุม 96 13.06 .14   

 รวม 99 13.25    

 

 จากตาราง 15 พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ
รายดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ
สวนจตุจักร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามจํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 

 

ความพึงพอใจของ
ผูบรโิภค 

ที่มีตอราน Amaze 

จํานวนครั้งทีซ่ื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 

t Prob. 

ซื้อ 1 ครั้ง 
มากกวา 1 ครั้ง/  

เดือนขึ้นไป 

 

 

 
S.D 

ระดับ 
ความ 

พึงพอใจ 

 

  

 
S.D 

ระดับ 
ความ 
พึง

พอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 4.09 .37 มาก 4.46 .46 มาก -4.28** .000 

ดานราคา 3.83 .48 มาก 4.06 .37 มาก -2.29* .024 

ดานชองทางการ 
จัดจําหนาย 

3.72 .53 มาก 3.94 .38 มาก -2.03* .045 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.83 .42 มาก 3.95 .37 มาก -1.33 .187 

รวม 3.87 .36 มาก 4.10 .32 มาก .00 -3.028 

 
  *   นัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 **   นัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 

 จากตาราง 16 พบวา ผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ
ของราน Amaze โดยรวมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
ดานผลิตภัณฑ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนดานราคา และดานชองทาง

การจัดจําหนาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อ
มากกวา 1 ครั้ง/ เดือนขึ้นไป มีความพึงพอใจมากกวาผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อ 1 ครั้ง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ สวนดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

  
 



บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาถึงความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze บริเวณสวนจตุจักร ผูวิจัยไดสรุปผลการวิจัยดังนี้ 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ       
สวนจตุจักร ใน 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด 

 2.  เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ     
สวนจตุจักร โดยจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ  
 

ความสําคัญของการวิจัย 

 ผลการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยตองการศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน  
Amaze บริเวณสวนจตุจักร เพื่อนําขอมูลที่ไดไปปรับปรุงแกไข และพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อให
สอดคลองกับสภาพการตลาดในปจจุบัน และใหตรงตามความพึงพอใจของผูบริโภคอีกทั้งยังเปน
ประโยชน และเปนแนวทางแกผูประกอบการที่สนใจในการทําธุรกิจ เกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องหนัง 
 

สมมติฐานของการวิจัย 

 1.  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ 

รายดานแตกตางกัน 
 2.  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและรายดาน
แตกตางกัน 
 3.  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ

รายดานแตกตางกัน 
 4.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวม
และรายดานแตกตางกัน 
 5.  ผูบริโภคที่มีความถี่ในการซื้อสินคาตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
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ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูซื้อและผูใชผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร 100 คน ซึ่งเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชการเลือกตัวอยางแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) 
 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวบขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึน้เอง
เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร เปน
แบบสอบถามแบบปลายปด แบงออกเปน 2 ตอน คือ 
 ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ 

อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 

 ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของ 

ราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale)      

ชนิด 5 ระดับ เพื่อสอบถามระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑตามกรอบแนวคิดของ    
การวิจัย ซึ่งสอบถามใน 4 ดาน ไดแก ดานความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจดานราคา 
ความพึงพอใจดานชองทางการจัดจําหนาย และความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด  
 

โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังตอไปนี ้

 5  คะแนน  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลติภัณฑมากทีสุ่ด 
 4  คะแนน      หมายถึง       ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลติภัณฑมาก 
 3  คะแนน      หมายถึง       ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลติภัณฑปานกลาง 
 2  คะแนน      หมายถึง       ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลติภัณฑนอย 

 1  คะแนน      หมายถึง       ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลติภัณฑนอยทีสุ่ด 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชระยะเวลา 30 วัน ณ วันทําการของราน Amaze ไดแก วันเสาร 
และวันอาทิตย เวลา 09.00 – 21.00 น. โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคที่ซื้อและใชผลิตภัณฑของ
ราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ในการตอบแบบสอบถามโดยแบงเปนชวงเวลา 10.00 น. – 12.00 น. 

13.00น. – 15.00 น. และ 16.00 น. – 18.00 น. แลวใหพนักงานขายเก็บคืนทันที จํานวน 100 ชุด 
 

การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

 การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยกระทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package the Social Sciences) for Windows 
 1.  วิเคราะหขอมูลที่เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาคารอยละ 
 2.  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน 

Amaze บริเวณสวนจตุจักร ใน 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย ( ) และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S) 

ผูวิจัยไดใชเกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ย ดังนี้ 
 คาเฉลี่ย  4.51 - 5.00    หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากทีสุ่ด 
 คาเฉลี่ย  3.51 - 4.50    หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

 คาเฉลี่ย  2.51 - 3.50    หมายถึง     ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 
 คาเฉลี่ย  1.51 - 2.50    หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอย 
 คาเฉลี่ย  1.00 - 1.50    หมายถึง    ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอยที่สุด 
 

 3.  ทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของ
ราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ระหวางกลุมตัวอยาง 2 กลุม วิเคราะหใชวิธีการทดสอบหาความ
แตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองคา (t-test for Independent Samples) และระหวางกลุมตัวอางมากกวา 
2 กลุม วิเคราะหโดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (one – way analysis of Variance) 

 ถาการทดสอบพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉลี่ย 2 คาที่พบวามีความแตกตางกัน โดยวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใช

วิธีของ เชฟเฟ (Scheffe) 
 

สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 

 ผลการวิจัยขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze 
บริเวณสวนจตุจักร ผูวิจัยขอสรุปผลการวิจัยไดดังนี้   
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 1.  ผูบริโภคที่ซื้อและใชผลิตภัณฑของราน Amaze โดยสวนมากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 
20-30 ป อาชีพโดยสวนมากจะเปนนักเรียน/นักศึกษาและพนักงานบริษัท/ขาราชการ มีรายไดตอเดือน

มากกวา 25,000 บาท และมีจํานวนครั้งที่ซื้อเฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมาตอการซื้อ 1 ครั้ง 
 2.  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวม
และรายดานอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ
ของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ

ดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอดานการสงสงเสริมการตลาด 
พบวา ขอที่ผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ไดแก การทําแผนพับโบชัวร 
 3.  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ         
รายดานอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคที่เปน     

เพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง  
 4. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและราย
ดานอยูในระดับมาก สวนคูอ่ืนๆ แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 5. ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษามีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 

โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  
 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/ขาราชการมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน 
Amaze โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  

 ผูบริโภคที่มีอาชีพแมบานมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมอยูในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
 ผูบริโภคที่อาชีพอ่ืนๆ มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมอยูในระดับ
มาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑมีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด 

 6. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ
รายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 ผูบริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดานผลิตภัณฑ
มากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพแมบาน และนักเรียน/นักศึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

ผูบริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีความพึงพอใจตอตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดานผลิตภัณฑมากกวาลูกคา
ที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/ขาราชการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนคูอ่ืนๆ แตกตางกนัอยาง 
ไมมีนัยสําคัญทางสถิติผูบริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดาน
ราคามากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพแมบาน นักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท/ขาราชการ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัท/ขาราชการ มีความพึงพอใจตอ
ผลิตภัณฑของราน Amaze ดานราคามากกวาลูกคาที่มีอาชีพแมบาน นักเรียน/นักศึกษา และอาชีพ
อื่นๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนคูอ่ืนๆ แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 7.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 
โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  
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 8. ผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) ตางกันมีความพึงพอใจตอ
ผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze ดานผลิตภัณฑ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 สวนดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ
ของราน Amaze แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนคูอื่นๆ แตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิต ิ
 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวน
จตุจักร มีประเด็นสําคัญที่นํามาอภิปรายผลไดดังนี้ 

 1. ผลจากการวิจัยความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ          
สวนจตุจักร ทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก สอดคลองกับงานวิจัยของ นันทวัฒน เพชรรักษ (2546: 

บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยความพึงพอใจของผูรับชมภาพยนตรตางประเทศ ผานยูบีซี เคเบิ้ลทีวี ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจในการรับชมภาพยนตรตางประเทศ 
ผานยูบีซี เคเบิ้ลทีวี โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก และพริษฐ  อนุกูลธนาการ (2546: บทคัดยอ) 
ไดทําการวิจัย เรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคตอการใชบริการรานอาหารจิฟฟ คิทเชน (บายท็อปส) 

ในสถานีบริการน้ํามันเจ็ท โดยผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่ใชบริการรานอาหารจิฟฟ คิทเชน 
(บายท็อปส) มีความพึงพอใจตอการใหบริการโดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  
 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา    
  1.1 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ

สวนจตุจักร อยูในระดับมาก เนื่องจากวาผูบริโภคใหความสําคัญกับตัวผลิตภัณฑเปนสวนใหญ ไดแก 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพ รูปลักษณแปลกใหม ความประณีตในการตัดเย็บ 
ปริมาณที่เพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ผลิตภัณฑมีความสวยงามและโดดเดน ความคงทน
สามารถใชงานไดนาน เปนตน ผลิตภัณฑเปนสิ่งที่เสนอแกตลาดเพื่อกอใหเกิดความสนใจ ทําใหเกิด
การซื้อ การบริโภค และสรางพอใจ ตอบสนองความตองการของผูบริโภค เชน สินคาที่จับตองได 

บริการ บุคคล สถานที่ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 53) กลาววา 
ผลิตภัณฑเปนสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของลูกคาให
เกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ 
ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือ

ความคิด และธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2545: 18 - 19) กลาววา ผลิตภัณฑสรางความพึงพอใจ
ของลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ
ประกอบดวย สินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา (Value) 
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ในสายตาของลูกคาจึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) สวนประกอบผลิตภัณฑ (Product Component)  
การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Project Positioning) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
  1.2  ดานราคา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณสวนจตุจักร 

โดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 53) กลาววา 

ราคาหมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ และธนวรรณ 
แสงสุวรรณ และคณะ (2545: 19) ราคาหมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคา ในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของ
ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคาลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธ 

ดานราคาจะตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวา หรือ
เหมาะสมกับราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนผลิตภัณฑและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขันในตลาด 
ปจจัยอื่นๆ เชน กลยุทธการตั้งราคาของคูแขงขัน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ   
  1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน 

Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ 

และคณะ (2545: 20) การจัดจําหนาย หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรมการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ 
สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา 
และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เราสามารถแบงองคประกอบหลักของการจัดจําหนายประกอบ

ออกเปน 2 สวน ดังนี้ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและ/หรือกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด โดยเริ่มตนจากแหลงผลิต 
ผานผูขายไปสูผูซื้อ ดังนั้น ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และ
ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม และการกระจายสินคา (Physical Distribution) หมายถึง 

กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
การกระจายสินคาจึงประกอบดวยการขนสง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลังสินคา 
(Storage and Warehousing) และการบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) และศิริวรรณ 

เสรีรัตน และคณะ (2546: 55) การจัดจําหนาย หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นาํ
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  
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  1.4 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน 

Amaze บริเวณสวนจตุจักร โดยรวมอยูในระดับมาก เนื่องจากวาผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
ของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2545: 20 - 21) กลาววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง   
การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑระหวางผูซื้อกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม

การซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชสื่อเปน
เครื่องมือในการติดตอสื่อสาร (Non personal Selling) การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน  
5 ประเภทใหญๆ ดังนี้ การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว

และการประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง  
 2. ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและราย
ดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ผูบริโภคที่เปนเพศ
ชาย มีความพึงพอใจมากกวาเพศหญิง เนื่องจากวา เพศชายตองพิจารณาเนื้อหารายละเอียดความ

รอบคอบและความคุมคามากกวาเพศหญิง เลือกซื้อผลิตภัณฑงายกวาเพศหญิง คาริอุส ปูโลสกี
(ม.ป.ป.: ออนไลน) การออกแบบบรรจุภัณฑสามารถบอกความแตกตางของบรรจุภัณฑสําหรับผูชาย 
และผูหญิงได โดยการออกแบบบรรจุภัณฑที่ถูกออกแบบสําหรับผูชายจะใชเพียงไมกี่สีและคอนขาง
เขาใจงาย รูปทรงตรงไปตรงมา ระบุถึงผลิตภัณฑอยางชัดเจน เมื่อเปรียบเทียบกับผูหญิงแลวการใช

สีสันที่ดึงดูดตาเปนปจจัยสําคัญ และ กฤษติกา คงสมพงษ (ม.ป.ป.: ออนไลน) เพศชายมักยึดติดกับ
บทบาทของการ เปนผูนํามากกวาเพศหญิง มีความสามารถในการตัดสินใจโดยไมตองปรึกษาคนอ่ืน 
ที่นาสนใจก็คือวิธีการชื้อและบริโภคสินคาจะตัดสินใจเร็วและมีประสิทธิภาพมากกวาผูหญิง   
 3. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมและ 

รายดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว จากผลการวิจัย
พบวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 31 – 40 ป และมากกวา 40 ปขึ้นไป มีความพึงพอใจมากกวา อายุ
ต่ํากวา 20 และอายุ 20 – 30 ป ซึ่งอาจเปนเพราะวาชวงอายุระหวาง 31 – 40 ปนั้น และ 40 ปขึ้นไป     

ตองพิจารณาไตรตรองในการเลือกซื้อและใชผลิตภัณฑอยางพิถีพิถันมากกวาวัยรุน ซึ่งวัยรุนอาจซื้อ
ดวยความไมตั้งใจ ซื้อเพราะชอบ มากกวาการใชงานจริง ดั้งนั้นอายุที่แตกตางกันจึงมีความพึงพอใจ
แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ และคณะ (ธัญญารัตน บุญตอ. 2552: 126; อางอิง
จาก ศิริวรรณ; และคณะ. 2541) กลาวไววา อายุเปนตัวกําหนดความตองการผลิตภัณฑหรือบริการ 

โดยแตละชวงอายุจะมีความตองการผลิตภัณฑหรือบริการที่แตกตางกันไป 
 4. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ทั้งนี้อาจเปน
เพราะผูบริโภคสวนใหญที่มีอาชีพอื่น มีความพึงพอใจมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพแมบาน และนักเรียน/

นักศึกษา ซึ่งอาจเปนเพราะวาอาชีพที่แตกตางกัน ความตองการในการใชสินคาก็จะแตกตางกัน
ออกไป ทําใหผู บริโภคตองเลือกผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับตนเองมากที่สุด เจาของรานจึงตอง
ออกแบบผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของบุคคลที่อยูในแตละสาขาอาชีพได ตัวอยางเชน 
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กระเปาใสเงินสําหรับแมคา ควรมีขนาดที่ใหญพอเหมาะ พกพาไดสะดวก สอดคลองกันแนวคิดของ 
คอตเลอร (ธัญญารัตน บุญตอ. 2552: 127; อางอิงจาก Kotler. 2000) กลาววา อาชีพแตละอาชีพ

ของลูกคาเปนปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค แตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปน
และความตองการใชสินคา และบริการที่แตกตางกัน อันเกิดจากวัฒนธรรมยอยของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะ และแตกตางกัน และสอดคลองกับแนวคิดของปรมะ สตะเวทิน (ธัญญารัตน บุญตอ. 
2552: 127; อางอิงจาก ปรมะ สตะเวทิน. 2529: 34) กลาววา คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มี

แนวความคิด มีอุดมการณ มีคานิยมตอสิ่งตางๆ แตกตางกัน คนที่มีอาชีพรับราชการมักจะคํานึงถึง
ศักดิ์ศรีและเกียรติภูมิของขาราชการ ในขณะที่คนทํางานธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายไดและศักดิ์ศรี
ของตนดวยเงินที่สามารถหาซื้อหรือจับจายใชสอย สิ่งที่ตนตองการ เพื่อรักษาสถานภาพทางสังคม 
 5.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของราน Amaze 

โดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของอังคณา ดานบวรเกียรติ (2552: 164) พบวาเมื่อผูบริโภคมีรายไดสูงขึ้น
มีพฤติกรรมการซื้อแวนตาดานคาใชจายในการเขาใชบริการ (บาท/ครั้ง) สูงขึ้นไปดวย เพราะกลุมนี้
ยอมตองการซื้อสินคาที่ดีมีคุณภาพและสามารถตอบโจทยความตองการของพวกเขาใหไดมากที่สุด 

 6.  ผูบริโภคที่มีจํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) ตางกันมีความพึงพอใจตอ
ผลิตภัณฑของราน Amaze โดยรวมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 สวนดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ
ของราน Amaze แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานการสงเสริมการตลาด 
แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

 จากผลการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze บริเวณ    
สวนจตุจักร พบวา 
 1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) ควรรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ ความประณีตในการตัด

เย็บ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปริมาณที่เพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ความสวยงาม

และโดดเดน มีขนาดใหเลือกหลากหลาย ความคงทนสามารถใชงานไดนาน งายตอการทําความ
สะอาด และมีปายชื่อรานบงบอกวาเปนผลิตภัณฑของราน Amaze เจาของรานควรมีการพัฒนาและ
ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมๆ อยูเสมอ ไมวาจะเปนดานการออกแบบ สีสัน รูปลักษณและวัตถุดิบที่ทํา
จากหนังชนิดอื่นๆ เพื่อใหสอดคลองกับสถานการณปจจุบัน และผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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 2.  ดานราคา (Price) ควรใหความสําคัญในการกําหนดราคาเปนอยางยิ่ง ใหราคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ควรติดปายราคาไวที่ตัวผลิตภัณฑเพื่อใหผูบริโภคมองเห็นได
อยางชัดเจนเพื่อความเปนธรรม และสุดทายไมตั้งราคาสูงเกินไปหรือต่ําจนเกินไป ราคาสามารถ
ยืดหยุนได แลวแตการตอรองของผูซื้อและผูขาย 

 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ควรปรับปรุงภูมิทัศนโดยรอบๆ ราน ใหนาสนใจ

และดึงดูดใจผูบริโภคใหมากยิ่งขึ้น อากาศถายเทไดสะดวก และจัดวางผลิตภัณฑเพื่อใหผูบริโภค
หยิบซื้อไดงาย ควรมีการจัดตกแตงรานอยางสม่ําเสมอในทุกชวงเทศกาล หรือในโอกาสพิเศษตางๆ  
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานราคาของราน  

Amaze อยูในระดับมาก ยกเวนการทําแผนพับโบชัวร ที่ผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
เพราะฉะนั้น เจาของรานควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการทําประชาสัมพันธเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมๆ 

และผลิตภัณฑที่โดดเดนของทางราน การลงโฆษณาทางเว็บไซต การแนะนําใหผูบริโภคทั่วไปได
รูจักราน Amaze มากข้ึน การฝกอบรมพนักงานขายใหมีทักษะความรูความเขาใจในตัวผลิตภัณฑ 
การแสวงหาลูกคารายใหมจากฐานขอมูลลูกคารายเกา โดยการแนะนําปากตอปาก การใหสวนลด
เมื่อลูกคารายเกาแนะนําลูกคารายใหมใหมาซื้อและใชผลิตภัณฑของทางราน เปนตน 
 
 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

 ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ สําหรับหัวขอการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

  ควรศึกษาวิจัยเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคหลังการซื้อผลิตภัณฑเครื่องหนัง             
เพื่อพัฒนากลยุทธทางการตลาดของราน Amaze ใหมีความเขมแข็งมากยิ่งขึ้น และสามารถแขงขัน 
กับคูแขงในธุรกิจเดียวกันไดอยางมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลมากที่สุด 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze  

บริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร 

******************************** 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย / ลงใน ( ) หนาตามความเปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 
 

      1.   เพศ    
1.1  (    )  ชาย 

 1.2  (    )  หญิง 
 

      2.   อายุ     
 2.1 (     )  ต่ํากวา 20 ป 

  2.2 (     )  20 – 30 ป 

  2.3 (     )  31 – 40 ป 
  2.4 (     )  มากกวา 40 ปขึ้นไป 
 

      3.   อาชีพ  
  3.1  (     ) นักเรียน/นักศึกษา 
  3.2  (     ) พนักงานบริษัท/ขาราชการ 

  3.3  (     ) แมบาน 
  3.4  (     ) อื่น ๆ โปรดระบุ  
 

      4.   รายไดตอเดือน  
  4.1  (     ) รายไดต่ํากวา 5,000 บาท 

  4.2  (     ) 5,000 – 10,000 บาท 
  4.3  (     ) 10,001 – 25,000 บาท 
  4.4  (     ) มากกวา 25,000 บาทขึ้นไป 

      

  5.  จํานวนครั้งที่ซื้อ (เฉลี่ยใน 2 เดือนที่ผานมา) 
 5.1 (     )  ไมซื้อเลย 

 5.2 (     )  1 ครั้ง 
 5.3 (     )  มากกวา 1 ครั้ง/ เดือนขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 เปนแบบสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของราน Amaze             

            บริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร 

โปรดทําเครื่องหมาย / ลงในขอที่ตรงกับระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ประเด็นความพึงพอใจ 
ระดับความพึงพอใจ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

                     ดานผลิตภัณฑ 

1. ผลิตภัณฑของราน  Amaze มีใหเลือกหลากหลาย      

2. ผลิตภัณฑมีคุณภาพที่เหมาะสม       

3. ผลิตภัณฑของราน  Amaze มีรูปลักษณแปลกใหม  
    และทันสมัย 

     

4. ผลิตภัณฑเครื่องหนังราน Amaze มีความประณีต

ในการตัดเย็บ 

     

5. ผลิตภัณฑของราน  Amazeปริมาณเพียงพอตอ
ความตองการของทาน 

     

6. ผลิตภัณฑมีความสวยงามและโดดเดน      

7. ผลิตภัณฑหลากหลายขนาดใหเลือกตามความ

เหมาะสม 

     

8. ผลิตภัณฑมีความคงทนสามารถใชงานไดนาน      

9. ผลิตภัณฑมีสสีันที่ตรงตามความตองการของลูกคา      

10. ผลิตภัณฑทําจากหนงังายตอการทําความสะอาด      

11. มีตราสินคาที่บงบอกวาเปนของราน Amaze 

อยางชัดเจน 

     

                        ดานราคา 

1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

2. ราคาเหมาะสมกับประโยชนใชสอยของผลติภัณฑ      

3. ราคาที่กําหนดสามารถตอรองได      

4. มีการติดปายราคาสินคาไวอยางชัดเจน      

5. ราคาเหมาะสมกับภาพลักษณของราน  Amaze      

 
 

 



 79

ประเด็นความพึงพอใจ 
ระดับความพึงพอใจ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

                ดานชองทางการจัดจําหนาย      

1. สถานทีต่ั้งของราน Amaze มีความเหมาะสม      

2. ทําเลที่ตัง้ของราน Amaze มีความสะดวกตอการ
เดินทาง  

     

3. พื้นที่ใชสอยภายในรานมีความเหมาะสม      

4. การจัดเรียงผลติภัณฑอยางเปนระเบียบเรียบรอย  
    อยางเปนหมวดหมู 

     

5. การจัดวางผลิตภัณฑงายตอการเลือกซื้อ      

6. การตกแตงรานทีส่วยงาม      

7. มีปายชื่อราน เปนสัญลักษณราน Amaze เปนรูปแกะ       
    ที่เดนชัด 

     

                 ดานการสงเสริมการตลาด      

1. การโฆษณาแนะนําผลิตภณัฑใหม ๆ แกลูกคา      

2. การทําแผนพับ โบรชัวร       

3. ใหนามบตัรและเบอรโทรศัพทของราน Amaze แกลูกคา      

4. พนักงานขายไดมีการแนะนําผลติภัณฑใหม ๆ ใหลูกคา

ไดทราบ 

     

5. การมีพนักงานขายคอยใหบริการตลอดเวลา      

6. พนักงานขายใหบริการดวยความเปนมิตร      

7. พนักงานขายสามารถใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ     
    แกลูกคาได   

     

8. ความรวดเร็วในการใหบริการในดานตาง ๆ ของ
พนักงานขาย 

     

9. พนักงานขายมีความกระตือรือรนในการใหบริการ      

10. พนักงานขายแตงกายอยางสุภาพ            

11. การใหสวนลด เมื่อซื้อในปริมาณมาก      

12. มีของแถมเมื่อซื้อในชวงเทศกาล       

13. บริการซอมแซมสินคาหลังการขาย      

14. ใหลูกคารับเปลี่ยนหรือคืนสินคาตามที่ลูกคาตองการ      
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