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 การวิจยัคร้ังนีม้ีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และเคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม ที่มีผล
แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่สนใจซื้อพวงหรีดพดัลมที่อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ซึง่ผลการวิจัย พบวา 
   ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศชายและเพศหญิงเทาๆ กัน สวนใหญ  อาย ุ21-30 ป  
ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน/ลูกจาง สถานภาพโสด มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001-20,000 บาท และไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมากอน  
   ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑในดานรูปแบบผลิตภัณฑ ประโยชนใชงาน 
คุณคาผลิตภัณฑ และพวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑทีช่วยลดภาระการกําจัดขยะ / ลดโลกรอน โดยรวม
อยูในระดับดี มีความคิดเหน็ตอปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับปานกลาง และ มีความคิดเห็นตอ
ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายโดยรวมอยูในระดับดี และผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้ออยูในระดับมาก โดยมีเหตุผลสําคัญทีตั่ดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมคือ ตองการทาํบุญบริจาคพดัลม 

   ลักษณะสวนบุคคลประกอบดวย อายุและอาชีพที่แตกตางกนั มีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวง
หรีดพัดลมแตกตางกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพนัธใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับตํ่า 
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 This research aims to study the consumer's personal information which is gender, 
age, education level, occupation, status, average income per month and buying information 
that consumer used to buy or never buy a fan wreath affect purchasing  decision trend of fan 
wreath. 
 The sample used in this study is 400 consumers who interested in purchasing a  fan 
wreath and living in Bangkok.  The research results are  
 The number of the consumers is equally between males and females while the 
majority aged 21-30 years, holding bachelor's degree, working as employees in private 
companies, single, with average income 10,001 to 20,000 baht per month and never buy a  
fan wreath before.   
 Their attitudes about product’s design, usage, value and usefulness on reducing 
the burden of waste disposal / global warming in overall is at the good level.  Their attitude 
towards the price factor is in the moderate level and for distribution channel in overall is at 
the good level and the majority of consumers are more likely to purchase a  fan wreath and 
the major reason for making decision to purchase the fan wreath is to donate a fan.   
 Personal characteristics of consumers which include age and occupation 
differences affect the purchasing decision for a  fan wreath at the statistically significant level 
of 0.05. 
 The factors of price and product distribution channels in overall are correlated with 
the prospect of making purchase a  fan wreath in the positive direction at low level at the 
statistically significant level of 0.01. 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยดีเปนเพราะผูวิจัยไดรับความกรุณาอยางยิ่งจากทานอาจารยที่
ปรึกษา รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา  และคณะกรรมการสอบสารนิพนธ รองศาสตราจารย ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน และรองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร ทานทั้งสามไดเสียสละเวลาอันมีคาเพื่อให
คําปรึกษา แนะนําในการจัดทํางานวิจัยนี้ทุกข้ันตอน อีกทั้งทําใหผูวิจัยไดรับประสบการณในการทํางาน
วิจัยและรูถึงคุณคาของงานวิจัยที่จะชวยในการทํางานดานการพัฒนาเปนไปอยางมีคุณคามากข้ึน และ
ทานทั้งสามยังเปนแบบฉบับของอาจารยที่ทุมเทใหลูกศิษยและงานดานวิชาการอยางไมเหน็ดเหนื่อย 
ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่นี้ 
 นอกจากนี้ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารยทุกทานที่ใหความรูแกผูวิจัยในการศึกษาตาม
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ผูวิจัยจะนําเอาความรูที่ไดรับไปใชในการทํางานและนําความรูนั้นไป
ยังประโยชนใหแกผูอ่ืนตอๆ ไป 
 

 ทายสุดผูวิจัยขอขอบพระคุณ พอ แม พี่ นอง และเพื่อนๆ ทุกคนที่ใหทั้งกําลังกายและกําลังใจ
ที่ดีเยี่ยมตลอดเวลาที่ศึกษาและทํางานวิจัย  
 
 
          สุธาทิพย รุสิตานนท 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 การจัดงานศพถือเปนวัฒนธรรมที่ปฎิบัติสืบทอดกันมายาวนาน เปนประเพณีปฎิบัติที่ผูอยู
กระทําใหกับผูตาย เพื่อแสดงความเคารพรักและอาลัย ใหเกียรติและสํานึกในบุญคุณ และยกยอง
ผูตายเปนคร้ังสุดทาย การจัดงานศพโดยทั่วไปแลว ตองมีการซ้ือโลงบรรจุศพ มีการสวดศพที่วัด มีการ
จัดหาดอกไมประดับหนาศพ พวงหรีด จัดเตรียมอาหาร และเครื่องด่ืมแกผูที่มารวมงานสวดศพ 
หลังจากนั้นเปนพิธีการเผาศพ ซึ่งในการจัดการดังกลาว ลวนตองอาศัยธุรกิจที่เกี่ยวของกับการตาย
ทั้งส้ิน ที่เดนชัดที่สุดคือ ธุรกิจการผลิตและขายพวงหรีด สรางรายไดอยางตํ่าเปนหลักรอยลานบาทข้ึน
ไปตอป และกอใหเกิดการจางงานอยางตอเนื่อง  
 จากการสอบถามเจาหนาที่รัฐหลายหนวยงานถึงจํานวนรานขายพวงหรีดในกรุงเทพมหานคร 
พบวาไมมีขอมูล เนื่องจากไมมีการเก็บขอมูลรานขายพวงหรีดและดอกไมโดยเฉพาะ แตเปนการจด
ทะเบียนการคารวมทุกประเภท อยางไรก็ตาม จากการพูดคุยกับผูใหขอมูลสําคัญรายหนึ่ง ซึ่งเปนผูนํา
และดําเนินกิจการมานาน ประมาณการไดวา วัดทั่วๆ ในกรุงเทพมหานครจะมีรานขายพวงหรีดต้ังอยู
หนาวัด ประมาณ 3 ราน รวมทั้งรานที่ขายดอกไมเปนหลักแตมีบริการเสริมในการจัดดอกไมเปนพวง
หรีดอีกประมาณ 2-3 ราน ดังนั้น หากนําจํานวนวัดที่มีทั่วกรุงเทพมหานคร ประมาณ 400 วัด 
(http://www.geocities.com/Nashville/Opry/3009/history/009.htm) มาคํานวณ จะไดจํานวนราน
ดอกไมที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับพวงหรีดและดอกไมที่ใชในงานศพ ประมาณ 2,400 ราน 
 พวงหรีดทั่วไป มี 3 ประเภท ไดแก พวงหรีดที่ทําจากดอกไมสด พวงหรีดที่ทําจากดอกไมแหง 
และพวงหรีดที่ใชวัสดุผาขนหนูมาเปนตัวหรีด ราคาพวงหรีดประเภทดอกไมสดมีราคาโดยประมาณอยู
ระหวาง 500-3,000 บาท ซึ่งเปนที่นิยมมากท่ีสุด รองลงมาเปนพวงหรีดแบบดอกไมประดิษฐหรือ
ดอกไมแหง ราคาโดยประมาณอยูระหวาง 500-1,500 บาท สําหรับพวงหรีดที่ทําดวยวัสดุผาเปนพวง
หรีดที่มีผูนิยมนอยที่สุดและมีราคาตํ่าที่สุดคือ 300-1,500 บาท 
 ผูประกอบการรายหนึ่งใหขอมูลวา ธุรกิจการผลิตและขายพวงหรีดมีเงินหมุนเวียนในตลาด
เปนหลักพันลานบาทตอป สอดคลองกับขอมูลจากหนังสือพิมพสยามธุรกิจ ระบุวา ตลาดรานดอกไม
ของประเทศไทยในปจจุบันมีมูลคาประมาณ 7.5 พันลานบาท แบงเปน ดอกไมสด 1.2 พันลานบาท 
ดอกไมจัดสงถึงบาน 2 พันลานบาท และพวงหรีด 4.3 พันลานบาท ราคาของพวงหรีดในปจจุบัน มี
ต้ังแตหลักรอยไปจนถึงหลักพัน หากเปนรานดอกไมในเขตเมือง ก็จะมีบริการสงถึงงาน และพวงหรีด
ดอกไมสดยังคงเปนประเภทที่ไดรับความนิยมมากที่สุด (http://www.siamturakit.com) 
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 พวงหรีดดอกไมสด และ พวงหรีดดอกไมแหง สามารถสรางสีสัน และสรางความสดช่ืนตอการ
ประดับในพิธี เนื่องจากผูผลิตสามารถสรางสรรคผลงานไดหลากหลายรูปแบบ ตามแตชนิดของดอกไม
ที่เลือกใช แตพบวา เม่ือเสร็จงานแลว ดอกไมสดตางๆ จะถูกทิ้งไปอยางไรประโยชน จะเหลือเพียงโครง
ฟางมัดที่อาจนํามาใชซ้ําได ในรายผูตายที่มีชื่อเสียง พวงหรีดมากถึงขนาดที่วา เจาภาพตองแกะเอา
เฉพาะปายกระดาษมาติดเพียงอยางเดียว หลังจากเสร็จงานแลว พวงหรีดที่เคยสวยหรูกลับกลายเปน
ขยะสรางปญหาตามมา 
 ดวยปญหาดังกลาว มีลูกหลานและเจาภาพผูตายประกาศ “งดรับพวงหรีด” แตดวยเหตุที่คน
สงไมทราบ เจาภาพก็ตองรับไว บางงานจึงมีพวงหรีดกับขาวของเคร่ืองใชตางๆ ปนกันไป เวนแตบาง
อําเภอ ที่มีธรรมเนียมปฏิบัติมาอยางตอเนื่อง ภาพของพวงหรีดที่เปนดอกไมก็เปล่ียนเปน พวงหรีดผา
หม จะพบไดตามพื้นที่ตางจังหวัด โดยเฉพาะวัดตามอําเภอและตําบลตางๆ พวงหรีดชนิดนี้จะนําผาหม 
หรือผาปูโตะ มาจับจีบ ประดับแซมดวยดอกไมกระดาษและติดแถบปายช่ือของผูสง เมื่อเสร็จจากงาน
ศพ ทางวัดสามารถนําผาหมหรือผาปูโตะไปใชประโยชนได 
 นอกจากนี้ยังมีพวงหรีดเส้ือ พบไดไมบอยนัก สวนใหญจะอยูในเขตพื้นที่ชนบท หรือวัดใน
ตําบล ชุมชนในตางจังหวัดเปนสวนใหญ สําหรับพวงหรีดนาฬิกา พบตามตางจังหวัดเชนกัน โดยการนํา
นาฬิกาแขวนชนิดที่เปนพลาสติกใสถานไฟฉายมาประดับกับพวงหรีด อาจประดับรวมกับพวงหรีดผา
หม หรือแยกเปนเฉพาะอยางติดกับกระดาษแข็ง แซมดวยดอกไมประดับ เมื่อเสร็จงานแลว ทางเจาภาพ
จะมอบใหโรงเรียน รวมทั้งหนวยงานตางๆ ที่ขอมา   
 หากเปรียบเทียบระหวางราคาพวงหรีดกับราคาพัดลมแลว พวงหรีดราคาข้ันตํ่าประมาณ 500 
บาท ในขณะที่พัดลมบางตัวราคาถูกกวาดวยซํ้า แถมใชประโยชนไดดวย การสงพัดลมมาแสดงความ
อาลัย ไดประโยชนสองอยางไปพรอมๆ กัน คือ ไดแสดงความอาลัย และไดทําบุญรวมกับผูลวงลับ 
ในขณะที่พวงหรีดพอเหี่ยวก็เอาไปทิ้ง ไมไดประโยชนอะไรเลย (ที่มา: http://komchadluek.net)  
 จากขอมูลดังกลาว ทําใหมีรานพวงหรีดแนวใหมเกิดข้ึน โดยการนําพัดลมมาตกแตงดวย
ดอกไมและปายเขียนขอความสุดเกไมซ้ําแบบใคร ซึ่งหลังจากใชงานแลว สามารถนําไปใชประโยชนตอ
ได ซึ่งผูนําพวงหรีดพัดลมไปใหก็จะไดบุญกุศล รวมทั้งยังชวยลดภาวะโลกรอนอีกทางหนึ่งดวย  
 ขอดีของการใหพวงหรีดพัดลม คือ โดดเดน แปลกใหม ไมซ้ําใคร  หลังการใชงานเปนพวงหรีด 
สามารถถวายพัดลมใหพระ หรือบริจาคใหโรงเรียน โรงพยาบาลหรือ หนวยงานตางๆ ที่ยังขาดแคลนพัด
ลม ผูที่นําพัดลมมามอบใหก็จะไดบุญกุศลไปดวย อีกทั้งยังชวยลดภาระของทางวัดที่ตองกําจัดพวงหรีด
ที่ใชแลว และ ยังชวยลดภาระโลกรอนอีกดวย (ที่มา: http://www.reeddelivery.com) 
 ดังนั้นเพื่อที่จะตอบสนองความตองการและศึกษาแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของ
ลูกคาใหมากที่สุด จึงเปนเร่ืองนาสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับความแตกตางทางดานประชากรศาสตร และ



 3

ปจจัยตางๆวาจะมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมในเขตกรุงเทพมหานคร
เพียงใด โดยทางประชากรศาสตรจะศึกษาถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดตอ
เดือน และในแงของสวนประสมทางการตลาดก็จะศึกษาถึงปจจัย 3 ดาน อันประกอบไปดวย ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดวยวา
ปจจัยใดเปนส่ิงที่ผูบริโภคใหความสําคัญและมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
มากที่สุด เพื่อเราจะไดนําผลสรุปมาเปนแนวทางในการปรับปรุงและวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน เพื่อใหการดําเนินธุรกิจดานพวงหรีดพัดลมประสบความสําเร็จ 
 จากขอมูลดังกลาว ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อที่จะนําผลการวิจัยที่ไดไปใชใหเกิดประโยชนแกผูประกอบธุรกิจจําหนายพวงหรีดพัดลมในการ
พัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม ใหตรงกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด ซึ่งจะนํามาสู
การตัดสินใจซื้อ  และดูแนวโนมการใชพวงหรีดในการเคารพศพของผูบริโภคในอนาคต  
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ 
และรายไดตอเดือน  ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้ผลที่จะไดรับคือ   
 1. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายพวงหรีดพัดลมในประเทศไทยสามารถนําขอมูลมาใชในการ
พัฒนาผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม วางแผนดานราคา และ ชองทางการจัดจําหนาย เพื่อใหตอบสนองตอ
ความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด  
 2.  ผูประกอบการธุรกิจตางๆทราบถึงแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค 
และสามารถนําขอมูลมาใชในการตัดสินใจลงทุนทําธุรกิจเกี่ยวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมตอไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 1.  ประชากร 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่สนใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 2.  ตัวอยาง  
  ตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่สนใจซื้อพวงหรีดพัด
ลม เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงคํานวณขนาดของตัวอยางโดยกําหนดความเช่ือมั่น
ที่ 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% โดยใชสูตร คํานวณหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบประชากร
แนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา.2545: 74/26) ไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน และเพิ่มจํานวนตัวอยาง 
15 ตัวอยาง รวมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางมีข้ันตอนประกอบดวย  
  ขั้นที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยการ แบงเขตการ
ปกครองของกรุงเทพมหานครเปน6กลุมเขตการปกครองตามระบบการบริหารและการปกครองของ
กรุงเทพมหานคร ไดแก กลุมรัตนโกสินทร กลุมบูรพา กลุมเจาพระยา กลุมศรีนครินทร กลุมธนบุรีใต 
กลุมธนบุรีเหนือ จากนั้นจับสลากเลือกเขตจากแตละกลุมการ ปกครอง ออกมากลุมละ 1 เขต  
 ขั้นที่ 2 วิธีการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูวิจัยจะเลือกเก็บ
ขอมูลกับกลุมตัวอยางที่วัด ที่ต้ังอยูในเขตที่สุมไดใน ข้ันที่ 1 เนื่องจากมีศาลาสวดศพจํานวนมาก 
 ขั้นที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ตามวัดในแตละเขตที่ไดจากข้ันที่ 
2 สําหรับการเก็บตัวอยาง โดยเก็บขนาดตัวอยางเขตละ 67 คน  
   ขั้นที่ 4 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เปนการสุมตัวอยางตาม
ความสะดวก ตามวัดในแตละเขตที่กําหนดไวในข้ันที่2 และ 3 เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล  
 3. ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
  3.1 ตัวแปรอิสระ ไดแก 
   3.1.1  ขอมูลสวนบุคคล 
    1)  เพศ แบงเปน 
     -  ชาย 
     -  หญิง 

    2)  อายุแบงเปน 
     - ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป 
     - 21-30 ป 
     - 31-40 ป 
     - 40 ป ข้ึนไป 
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    3) ระดับการศึกษาแบงเปน 
     - ตํ่ากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
     - ปวส.  / อนุปริญญา 
     - ปริญญาตรี 
     - สูงกวาปริญญาตรี      
    4) อาชีพ แบงเปน 
     - รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
     - เจาของกิจการ 
     - พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 
      - นักเรียน / นักศึกษา  
     - อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 
    5) สถานภาพ แบงเปน 
     - โสด 
     - สมรส / อยูดวยกัน 
     - หยาราง / หมาย / แยกกันอยู  
    6) รายไดตอเดือน แบงเปน 
     - ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
     - 10,001 – 20,000 บาท 
     - 20,001 – 30,000 บาท 
     - มากกวา 30,000 บาทข้ึนไป 
    7) เคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือ พวงหรีดพัดลม 
   3.1.2  ปจจัยดานผลิตภัณฑ แบงเปน 
    1)  รูปลักษณผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน 
    2)  ประโยชนหลัก 
    3)  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
    4)  ผลิตภัณฑควบ 
    5)  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ     
   3.1.3  ปจจัยดานราคา  
    3.1.4  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
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  3.2 ตัวแปรตาม ไดแก แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่สนใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 2. ลักษณะสวนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพและ รายได
เฉล่ียตอเดือนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. พวงหรีดพัดลม หมายถึง การนําพัดลมมาตกแตงดวยดอกไมและปายเขียนขอความ 
และนําไปเคารพศพแทนพวงหรีดดอกไม 
 4. ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง ปจจัยที่เกี่ยวของกับตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม ซึ่ง
ไดแก รูปลักษณผลิตภัณฑ ประโยชนหลัก ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ผลิตภัณฑควบ  และศักยภาพเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ  
 5. ปจจัยดานราคา หมายถึง ปจจัยที่เกี่ยวของกับราคาพวงหรีดพัดลม  
 6. ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย หมายถึง ปจจัยที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนาย
พวงหรีดพัดลม 
 7. แนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม หมายถึง แนวโนม และการตัดสินใจซื้อพวง 
หรีดพัดลม ในอนาคต  
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 7

   ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 
      

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได
เฉล่ียตอเดือน แตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 
 2.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ปจจัยดานราคา มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 4. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
    
 
 
 
 
 
    แนวโนมการตัดสนิใจซ้ือ 
    พวงหรีดพัดลมของผูบริโภค 
    ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ลักษณะสวนบุคคล 
เพศ 
อายุ 
ระดับการศึกษา 
อาชีพ 
สถานภาพ 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
เคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัด

 ปจจัยดานผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม 

 ปจจัยดานราคา 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 



 
 

บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ และได
นําเสนอตามหัวขอดังตอไปนี้ 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคและแนวโนมในการซ้ือผลิตภัณฑ 
 4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 5. ขอมูลเกี่ยวกับพวงหรีด 
 6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ   
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร (Demographic) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41-42) ลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวย อายุ 
เพศ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน เหลานี้เปนเกณที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด 
ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาด
เปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ตัวแปรดานทางประชากรศาสตรที่สําคัญ มีดังนี้ 
 1.  อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มี
อายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานทางประชากรศาสตรที่แตกตาง
ของสวนตลาดไดคนควาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก โดยมุงความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น 
 2.  เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดตองศึกษาตัว
แปรตัวนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค 
การเปล่ียนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีทํางานมากข้ึน 
 3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปนเปาหมาย
ที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญยิ่งข้ึนในสวนที่เกี่ยวกับ
หนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสินคาหนึ่ง 
และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานส่ือที่เกี่ยวของกับผู
ตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
 4.  รายได การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เปนตัวแปรสําคัญ
ในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความรํ่ารวย แตอยางไรก็ตาม
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ครอบครัวที่มีรายไดตํ่าจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑ
รายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกัน
การเลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ 
แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดาน
ประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพื่อใหกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งข้ึน เชน กลุมรายไดอาจจะ
เกี่ยวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ เพศ 
วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายไดเปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาดเพราะมัน
เกี่ยวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรชี้ใหเห็นถึง
การเกิด ข้ึนของตลาดใหม  และตลาดอ่ืนก็จะหมดไป  หรือลดความสําคัญลง  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 
 1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปล่ียนแปลงของประชากรในเร่ืองของ
อายุดวย 
 2.  เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ นักการตลาดตอง
คํานึงถึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่งที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซื้อ  
 3. วงจรชีวิตครอบครัว ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่สําคัญ
ของพฤติกรรม ข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซึ่งแตละข้ันตอนจะมี
พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
 4. การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิดข้ึนกับ
การศึกษาและรายไดเปนส่ิงที่สําคัญเพราะแบบแผนการใชจายข้ึนอยูกับรายไดที่คนมี 
 
2.  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 
 โคลเลอร (Kotler. 1994: 98) กลาววา คําวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาด
เปาหมาย เคร่ืองมือการตลาด 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งเรียกส้ันๆ วา 4Ps มีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 
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ภาพประกอบ 2  แสดงสวนประสมทางการตลาดที่ใชตอบสนองความตองการของลูกคา 
 

 ผลิตภัณฑ (Product) 
 โคลเลอร (Kotler:  1994: 98) กลาวไววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดย
ธุรกิจเพื่อที่สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปนของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ 
ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด
สถานที่ องคการ บุคคล หรืออาจหมายถึง สินคาหรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบัติ ที่นําเสนอใหกับ
ตลาดเปาหมายเพื่อตอบสนองความจําเปน ความตองการ ความปรารถนาของตลาดเปาหมายใหเกิด
ความพอใจจากส่ิงที่จับตองไดมีตัวตน คือ สินคา และส่ิงที่จับตองไมได ไมมีตัวตน คือ บริการ แนวคิด 
และแนวปฏิบัติ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช สาขาวิชาวิทยาการจัดการ, 2544, หนา 5) กลาวไววา 
อาจหมายถึง สินคา หรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบัติ ที่นําเสนอใหกับตลาดเปาหมายเพื่อตอบสนอง
ความจําเปน ความตองการ ความปรารถนาของตลาดเปาหมาย 
 ประเภทของผลิตภัณฑ (Product Classification) การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑอาจใช
หลักเกณฑหรือมาตรฐานในการจําแนกไดหลายๆ แบบ การจําแนกประเภทโดยวิธีใด ข้ึนอยูกับความ
ประสงคในการนําไปใชประโยชน สาเหตุสําคัญที่ตองมีการจําแนกประเภทสินคาเพื่อความสะดวกใน
การจัดจําหนายสวนประสมทางการตลาดใหสอดคลองกับกลุมตลาดเปาหมายและความนิยมทั่วไป
จัดแบงผลิตภัณฑตางๆ ออกเปน 2 ประเภทใหญ โดยถือเปาหมายของการตลาดเปนเกณฑในการ
จําแนกจุดประสงคในการซื้อสินคาและบริการของสินคา จะจําแนกได ดังนี้ 
 ประเภทของผลิตภัณฑ (Type of Product) แบงออกเปน 2 ชนิดคือ 
 1. สินคาบริโภค (Consumer Goods) สินคาที่ผูซื้อ ซื้อแลวนําไปใชหรือรับประทานเลย เปน
การขายใหผูบริโภคข้ันสุดทาย สินคาเพื่อการบริโภคแบงตามลักษณะนิสัยผูบริโภคได 4 ประเภทคือ 
  1.1 สินคาสะดวกซ้ือ (Convenience Goods) มีลักษณะเปนสินคาไมคงทน ผูบริโภคมี
ความรูเกี่ยวกับสินคานั้นเปนอยางดี มักเปนสินคาที่ใชประจําหรือเคยใชจนชินแลว เปนสินคาที่สามารถ

ผลิตภัณฑ (Product)      ความตองการของลูกคา (Customer Needs ) 
ราคา (Price)     ตนทนุของลูกคา (Cost to the customer) 
การจัดจําหนาย (Place)      ความสะดวกของลูกคา 
การสงเสริมการตลาด (Promotion)     วิธกีารติดตอส่ือสาร (Communication) 
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ใชสินคาตัวอ่ืนทดแทนไดถาสินคาหรือตราสินคาที่ตองการไมมี สินคาสะดวกซ้ือจึงเปนสินคาที่สามารถ
ทําใหการตัดสินใจซื้อไดเร็วและตอบสนองความตองการไดทันที เชาน สบู ยาสีฟน หนังสือพิมพ ฯลฯ 
  1.2 สินคาเปรียบเทียบซื้อ หรือสินคาเลือกซ้ือ (Shopping Goods) มีลักษณะเปนสินคา
คงทนถาวรใชไดนาน เปนสินคาที่ซื้อไมบอย ผูบริโภคไมมีความรูเกี่ยวกับสินคามากนั้นเนื่องจากเปน
สินคาที่มีราคาคอนขางสูงจึงทําใหตองมีการตัดสินใจและเปรียบเทียบความเหมาะสมกับราคา คุณภาพ 
กอนการตัดสินใจซื้อ เชน ตูเย็น วิทยุ เคร่ืองประดับ เปนตน 
  1.3 สินคาเจาะจงซ้ือ (Specailty Goods) เปนสินคาที่มีชื่อเสียงเฉพาะตัวที่ผูบริโภคมี
ความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี มีความเต็มใจที่จะซ้ือสินคานั้นโดยไมคํานึงถึงราคา เชน เส้ือผามีตรา
สินคาแพงๆ นาฬิกา ตราสินคาดังๆ แพงๆ เปนตน 
  1.4 สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought Goods) มักเปนสินคาใหมซึ่งผูบริโภคไมคอยรูจัก หรือ 
รูจักแตไมตองการจึงเปนสินคาที่ขายยาก ดังนั้นผูผลิตจึงตองใชกลยุทธในการขายหรือใชวิธีสงเสริมการ
ขายเพื่อใหสินคานั้นติดตลาด เชน การลด แลก แจก แถม เปนตน 
 2. สินคาอุตสาหกรรม แบงเปน 5 ประเภท 
  2.1 วัตถุดิบ 
  2.2 วัสดุและช้ินสวนประกอบการผลิต 
  2.3 ส่ิงติดต้ัง 
  2.4 อุปกรณประกอบ 
  2.5 วัสดุส้ินเปลือง 
 สินคาอุตสาหรรมตางจากสินคาบริโภค เพราะวาการนําสินคาหรือวัสดุอุปกรณและวัตถุดิบไป
ใชตางกัน สินคาอุตสาหกรรมตลาดมีความตองการเพื่อนําไปเขากระบวนการผลิตเพื่อใหเกิดสินคาชนิด
อ่ืนข้ึนมา สินคาที่ผลิตข้ึนมานั้นอาจเปนสินคาชนิดเดียวกันกับสินคาอุตสาหกรรม หรืออาจเปนสินคา
บริโภคก็ได สินคาที่ผลิตจากสินคาอุตสาหกรรมจะมีหลายชนิดแตกตางกันไปตามธุรกิจหรือกิจการนั้นๆ 
และตามความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล เปนตน 
 กลยุทธดานผลิตภัณฑ จะพิจารณาโดยอาศัยองคประกอบผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product  
Level) ซึ่งแตละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคา เรียกวา เปนลําดับข้ันตอนของคุณคาสําหรับลูกคา 
(Customer Value Hierarchy) ไดแก 
 - ประโยชนหลัก (Core Benefit) เปนประโยชนพื้นฐานที่ผูบริโภคไดรับจากสินคาและบริการ
นั้นโดยตรง 
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 - รูปลักษณผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product, Tangible Product หรือ 
Generic Product) คือลักษณะทางกายภาพท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได หมายถึง คุณภาพ 
รูปรางลักษณะ รูปแบบ และการบรรจุภัณฑ ซึ่งเปนสวนที่เชิญชวนใหผูบริโภคใชมากยิ่งข้ึน 
 - ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) คือ กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไข ที่ผูซื้อ
คาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึง
ความพอใจของลูกคาเปนหลัก 
 - ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) เปนผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการที่ผูซื้อจะไดรับ
ควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย สวนใหญจะจัดผลิตภัณฑควบโดย
มอบใหคนกลางในรูปแบบตางๆ ไดแก การติดต้ัง การขนสง การรับประกัน การใหสินเชื่อ และการ
ใหบริการอื่นๆ  
 - ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่มีการ
เปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
 
 ราคา (Price) 
 ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับส่ิงที่ไดมา ซึ่งแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา 
หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน และส่ิงอ่ืนที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ นักการ
ตลาดตองตัดสินใจในราคาผลิตภัณฑหรือบริการ และการปรับปรุงราคา ลักษณะความแตกตางของ
ผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ทําใหเกิดมูลคา (Value) ใน
ตัวสินคามูลคาที่สงมอบใหลูกคาตองมากกวาตนทุน (Cost) หรือราคา (Price) ของสินคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซ้ือ ปจจัย
ดานราคาตองคํานึงถึง สตาตันและฟูเทรล (Stanton; & Futrell. 1984: 650) 
 - คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา โดยพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน
คาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 - ตนทุนสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ 
 - การแขงขัน 
 - ปจจัยอ่ืนๆ 
 แนวคิดการต้ังราคา ราคาเปนสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ราคาที่ดึงดูดลูกคา
ไดมากที่สุดก็คือ ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณและคุณภาพของผลิตภัณฑ รองลงมาก็คือ ราคาที่
เหมาะสมของผลิตภัณฑ การต้ังราคา (Pricing) จึงควรใหอยูในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑและศักยภาพในการซ้ือของตลาดเปาหมาย หากเราสามารถตั้งราคาที่เหมาะสมจะสามารถ
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สรางกําไรใหแกบริษัทและดึงดูดใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดงายข้ึน ซึ่งรูปแบบการต้ังราคา สามารถแบง
ออกเปน 3 สวนดังนี้ 
 1.  การตั้งราคาโดยมุงที่ตนทุน (Cost Oriented Pricing) เปนการต้ังราคาโดยถือตนทุนของ
ผลิตภัณฑเปนหลัก แลวบวกสวนเพิ่ม (Markup) หรือกําไร (Profit) ที่ตองการเขาไป 
 2.  การตั้งราคาโดยมุงที่อุปสงค (Demand Oriented Pricing) เปนการต้ังราคาโดยคํานึงถึง
อุปสงคของผูซื้อเปนหลัก 
 3.  การต้ังราคาโดยมุงที่การแขงขัน (Competitive Oriented Pricing) เปนการต้ังราคาท่ี
มุงเนนที่คูแขงขันมากกวาอุปสงคและตนทุน การต้ังราคาแบบนี้อาจเกิดข้ึนในระยะเวลาหนึ่งเพื่อ
เอาชนะคูแขงขัน โดยการต้ังราคาจะยึดหลักเปรียบเทียบกับราคาของคูแขงขัน 
 กลยุทธการกําหนดราคา เปนแนวทางใหกิจการบรรลุถึงวัตถุประสงคการกําหนดราคาและ
กลยุทธการตลาดโดยรวม กลยุทธการกําหนดราคา มีดังนี้ 
 1. การกําหนดราคาผลิตภัณฑใหม (Pricing New Product) การกําหนดราคาสําหรับ
ผลิตภัณฑใหมเปนเร่ืองสําคัญ เพราะการกําหนดราคาไดเหมาะสมทําใหผลิตภัณฑมีความสามารถใน
การทํากําไร ในขณะที่การกําหนดราคาผิดพลาดจะทําใหผลิตภัณฑลมเหลว โดยทั่วไปมีกลยุทธในการ
กําหนดราคาผลิตภัณฑใหม 2 กลยุทธ คือ 
  - การกําหนดราคาแบบตักตวง (Price Skimming) เปนกลยุทธการกําหนดราคาโดย
กําหนดราคาใหสูงที่สุดเทาที่จะเปนไปได ซึ่งเปนระดับราคาที่ผูที่ตองการผลิตภัณฑจะยอมจายเงินเพื่อ
ซื้อผลิตภัณฑนั้น กลยุทธนี้ทําใหกิจการมีรายไดมาเพ่ือชดเชยตนทุนที่ใชในการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม 
  - การกําหนดราคาเพื่อเจาะตลาด (Penetration Pricing) เปนการกําหนดราคาตํ่าเพื่อ
สรางสวนครองตลาดอยางรวดเร็ว การกําหนดราคาเพื่อเจาะตลาดนี้มีความยืดหยุนนอยกวาการ
กําหนดราคาแบบตักตวง เพราะการเพิ่มราคายากกวาการลดราคา กิจการจึงควรเลือกใชกลยุทธการ
กําหนดราคาเพื่อเจาะตลาด ในกรณีที่คาดการณวาคูแขงขันจะเขามาแขงขันในตลาดเพียงระยะเวลา
ส้ันๆ หลังจากเสนอผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด 
 2. การกําหนดราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) เปนกลยุทธการกําหนด
ราคาที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยอารมณและความรูสึกมากกวาเหตุผล เชน การกําหนดราคาแบบ
เลขคู (Even odd Pricing) หรือการกําหนดราคาเพื่อแสดงสัญลักษณหรือการกําหนดราคาที่แสดงถึง
ชื่อเสียง (Symbolic Prestige Pricing) 
 3. การกําหนดราคาแบบใหสวนลด (Pricing Discounting) หรือสวนลด เปนกลยุทธการ
กําหนดราคาที่ใชเพื่อเพิ่มยอดขายเปนการลดราคาผลิตภัณฑลงช่ัวคราว มีหลายรูปแบบไดแก การให
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สวนลดปริมาณ เปนสวนลดที่ใหแกผูซื้อที่ซื้อปริมาณมาก, สวนลดตามฤดูกาลเปนการลดเปนชวง
ระยะเวลาที่กําหนด 
 
 การจัดจําหนาย (Place) 
 การจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง  การเลือกและการใช ผู เชี่ยวชาญทางการตลาด 
ประกอบดวย คนกลาง บริษัท ขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมายโดยสราง
อรรถประโยชน ดานราคา สถานที่ ความเปนเจาของ แมคคาธีและเพอเราท (McCarthy; & Perreault. 
1990: 526) หรือ  กลาววาอาจหมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใช
เพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาด
เปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลังสินคา และเก็บรักษาสินคาคงคลัง สตาตันและฟูเทรล (Stanton; & Futrell. 1987: 
644) 
 การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
 - ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต 
คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 - กลาวา การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 ในชองทางการจัดจําหนาย ผูผลิตอาจจะใชคนกลางเขามาชวยทําหนาที่ในการจัดจําหนาย
และกระจายผลิตภัณฑหรือไมก็ไดตามความเหมาะสมและนโยบายของธุรกิจ ซึ่งคนกลางในชองทาง
การจัดจําหนายสามารถแบงออกเปน 2 รูปแบบหลักๆ คือ 
 1.  ชองทางตรง (Direct Channel) เปนชองทางที่ผูผลิตติดตอกับผูบริโภคหรือผูใชผลิตภัณฑ
ทางอุตสาหกรรมโดยตรง 
 2.  ชองทางออม (Indirect Channel) เปนชองทางที่ผูผลิตใชคนกลางในการทําหนาที่ทางการ
ตลาดแทน โดยท่ีคนกลางอาจจะเปนตัวแทน ผูคาสง ผูคาปลีก หรือตัวแทนจําหนาย ซึ่งชองทางออม
แบงออกเปนชองทาง 1 ระดับ ชองทาง 2 ระดับ ชองทาง 3 ระดับ และมากกวา 3 ระดับ 
 การกระจายตัวสินคา ประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ 
 - การขนสง (Transportation) 
 - การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
 - การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) 
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 ในสวนความหมายของชองทางการจัดจําหนายจะเห็นลักษณะของการจัดจําหนาย ดังนี้ 
 1. ตองกําหนดโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) ซึ่งมีทั้งทางตรง
และทางออม กลาวคือ เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ซึ่งอาจผานคน
กลางหรือไมผานก็ได 
 2. ในโครงสรางของชองทางประกอบดวย สถาบันการตลาด (Marketing Institution) หรือ 
ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) ซึ่งประกอบดวย คนกลาง ธุรกิจที่ชวยกระจายตัว
สินคา ธุรกิจใหบริการทางการตลาด และธุรกิจที่ใหบริการทางการเงิน 
 3.  เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด เชน การขนสง การเก็บรักษา ฯลฯ 
 4. การจัดจําหนายจะอํานวยความสะดวกแกลูกคาทางดานตางๆ คือทําใหผูบริโภคได
ประโยชนจากการมีโอกาสซื้อสินคาและเปนเจาของสินคาตางๆ (Possession Utility) ชวยอํานวยความ
สะดวกดานสถานที่ (Place Utility) ชวยสรางอรรถประโยชนดานเวลา (Time Utility) โดยมีสินคาพรอม
ทุกเวลาที่ลูกคาตองการ รวมทั้งทําใหลูกคาไดรับสินคาที่ถูกตองตรงกับความตองการและมีโอกาสเลือก
สินคาไดหลายรูปแบบ (Form Utility) 
 จากลักษณะของการจัดจําหนายดังกลาวขางตน จะเห็นลักษณะองคประกอบของการจัด
จําหนายวาประกอบดวย 2 ประเด็นที่สําคัญไดแก 
 - การจัดชองทางการจัดจําหนาย คือ การวิเคราะหและออกแบบโครงสรางและกําหนดจํานวน
ระดับของชองทางการเลือกจําแหนงและทําเลที่ต้ังของแหลงจําหนาย การเลือกประเภทของคนกลาง
รวมถึงการจัดการชองทางการจัดจําหนาย 
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market Logistics) และการกระจายตัวสินคา 
(Physical Distribution)  
 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายปจจัยการ
ผลิตและตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานของผูผลิตและกระจายไปยังผูบริโภคหรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม (Industrial Customer) 
 สวนการกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมการขนสงและเก็บรักษาสินคาของธุรกิจหนึ่ง
ภายในระบบชองทาง เพื่อใหเกิดการประสานงานและใหเกิดตนทุนในการจัดจําหนายตํ่าสุดโยมีระดับ
การใหบริการลูกคาที่เหมาะสม ดังนั้น การกระจายตัวสินคาจึงเปนสวนหนึ่งของการสนับสนุนการ
กระจายตัวสินคา 
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 แมวาผูผลิตจะสามารถขายสินคาโดยตรงใหกับผูบริโภคได แตผูผลิตยังเห็นคุณคาและ
ประโยชนจากการใชคนกลาง เนื่องจากคนกลางชวยจําหนายผลิตภัณฑใหสามารถเขาถึงตลาด
เปาหมายไดอยางทั่วถึง ทําใหเกิดรายไดและมีกําไรไดมากกวาที่จะจําหนายเอง  
 ดังนั้น สถานที่และการจัดจําหนายจึงมีความสําคัญ เนื่องจากเปนการแจกจายหรือการสง
สินคาไปใหถึงกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูบริโภคไดรับความสะดวกในการซ้ือหรือจัดหา กลาวคือ 
ผลิตภัณฑที่ดี หากไมสามารถไปถึงทันเวลาและในสถานท่ีที่มีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้นก็ไร
ความหมาย ซึ่งโดยปกติการเคลื่อนตัวของสินคาและบริการ จะตองอาศัยชองทางการจัดจําหนายที่มี
กิจกรรมการตลาดตางๆ มากมายเก่ียวของอยู ทั้งจากสถาบันที่เปนตัวแทนจําหนายและคนกลางหลาย
ฝายดวยกันจนกระทั่งถึงมือผูบริโภคข้ันสุดทาย 
 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซื้อเพื่อเพิ่มความตองการซื้อ และเพื่อทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน โดยการติดตอส่ือสาร
อาจเปนการขายโยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และไมใชพนักงานขาย (Nonpersonal Selling) 
เราสามารถเลือกใชเคร่ืองมือในการส่ือสารไดหลายเคร่ืองมือ โดยใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกัน (IMC) ตองพิจารณาความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน โดยบรรลุจุดหมาย
รวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญมีดังนี้  แมคคาธีและเพอเราท (McCarthy; & Perreault. 
1990: 730) 
 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกรหรือผลิตภัณฑ 
บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ ปจจัยในการโฆษณาเกี่ยวของกับ 
 - การสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) 
 - ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) 
 - ปจจัยดานส่ือ (Media Strategy) 
 การโฆษณารูปแบบใหม ที่เรียกวา การตลาดแบบบอกตอ (Buzz Marketing) หมายถึง การที่
นักการตลาดพยายามสรางกระแสหรือการยอมรับผลิตภัณฑโดยการมองหากลุมผูเร่ิมกระแสแลวทําให
คนกลุมนี้กลาวถึงผลิตภัณฑกับเพื่อน ครอบครัว เพื่อนรวมงาน และบุคคลอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ การตลาด
แบบบอกตอนี้ อยูบนพื้นฐานความคิดที่วา สมาชิกที่ไดรับการยอมรับในสังคมยอมมีความนาเชื่อถือ
มากกวาแหลงขาวที่ตองเสียคาใชจายแหลงอ่ืนๆ วิธีนี้เปนวิธีการทํางานไดดีตามหลักการติดตอส่ือสาร
ทางการตลาดเชิงองครวม โดยใชรวมกับการโฆษณารูปแบบด้ังเดิม การขายโดยบุคคล การสงเสริมการ
ขาย และการประชาสัมพันธ 
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 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคลเก่ียวของกับ 
 - การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) ซึ่งพนักงานตองมีการฝกอบรม
ใหเกิดความรูในระดับมืออาชีพในการขาย และมีศิลปะในการขายดวย 
 - การจัดการหนวยงานขาย (Sales force Management)  
  การขายโดยบุคคลเปนวิธีการสงเสริมการตลาดที่ยืดหยุนที่สุด เพราะเปนวิธีที่ทําใหโอกาส
เลือกติดตอส่ือสารขอมูลที่มีความเหมาะสม อันจะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดมากที่สุด และการขายโดย
บุคคลยังเปนวิธีการที่สามารถโนมนาวใจใหกับลูกคาตัดสินใจซื้อดวย แตการสงเสริมการตลาดดวยวิธีนี้ 
มีขอเสียคือ ตนทุนสูง 
 พนักงานขายแบงเปน3 ประเภทคือ 
 - พนักงานรับคําส่ังซื้อ (Order Takers) เชน เสมียน หรือ แผนกคาปลีก 
 - พนักงานขายแบบสรางสรรค (Creative Salespersons) เชน พนักงานขายรถยนต ขาย
เฟอรนิเจอร และตัวแทนขายประกัน 
 - พนักงานสนับสนุนการขาย (Support Sales Persons) เชน พนักงานผูใหความรูแกลูกคา 
 พนักงานที่สรางความประทับใจซึ่งมักไมใชผูรับคําส่ังโดยพนักงานสวนใหญมีกระบวนการ
ขาย ดังนี้คือ การแสวงหาลูกคา (Prospecting) การเขาพบลูกคา (Approaching) การนําเสนอ
ผลิตภัณฑ (Presenting) การขจัดขอโตแยง (Handing Objections) การปดการขาย (Closing) การ
ติดตามผล (Following up) 
 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมสงเสริมที่ชวยกระตุนความสนใจ 
ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืน ในชองทางการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ
คือ 
 - การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผุบริโภค (Consumer Promotion) 
โดยใหลูกคาเกิดความสนใจ การทดลองใช หรือเกิดการซ้ือ ไดแก การแจกสินคาตัวอยาง บัตรลดราคา 
การใหเงินรางวัลการแขงขัน การสะสมแสตมป และการแสดงสินคา เปนตน 
 -  การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) โดย
ใหคนกลางไดใชความพยายามในการขายสินคาของผูผลิตใหมากขึ้น ไดแก การใหสวนลดการคา การ
แถมสินคา การใหสวนลดสินคา การใหสนับสนุน การจัดการโฆษณา และการแขงขันทํายอดขาย
ระหวางผูขายเปนตน 
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 -  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales Force 
Promotion) โดยใหพนักงานใชความพยายามในการขาย ไดแก การใหโบนัส การแขงขันระหวาง
พนักงานขาย และการจัดประกวดการขาย เปนตน 
 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปนการ
เสนอแนวความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงินและการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกร เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตององคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนุง 
เพื่อใหไดรับการสนับสนุนจากสาธารณชนและลดเหตุการณในดานลบที่อาจเกิดข้ึนกับกิจการใหนอย
ที่สุด การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 การประชาสัมพันธแบบ word-of-mouth มีรูปแบบใหมๆ เกิดข้ึนรับโลกธุรกิจแบบเครือขาย 
เรียกวา การตลาดแบบเช้ือไวรัส (Viral Marketing) เปนแนวคิดการสงขอความโฆษณาหรือการสงเสริม
การตลาดผานทางผูใชอินเตอรเน็ต เชน อีบริค (Ebrick) เสนอสวนลดใหผูซื้อและสนับสนุนใหสงขอมูลนี้
ตอไปใหเพื่อนๆ และครอบครัวดวย 
 ถึงแมวาการโฆษณาและการประชาสัมพันธจะใชการติดตอส่ือสารผานส่ือมวลชนเหมือนกัน 
แตการสงเสริมการตลาด 2 วิธีนี้ มีความแตกตางอยางสําคัญหลายประการ คือ 
 - ขอความโฆษณา มักเปนไปในแนวทางใหขอมูลขาวสาร ชักจูงใจ หรือทั้ง 2 อยาง แตการ
ประชาสัมพันธ เนนใหขอมูลขาวสารอยางเดียว 
 - กิจการมักออกแบบการโฆษณา เพื่อใหเกิดผลกระทบทันทีทันใด หรือ ใหขดมูลขาวสารที่
เฉพาะเจาะจง เพื่อชักจูงใหเกิดการกระทําของบุคคล ขณะที่การประชาสัมพันธมักจะใหขอมูลวา 
กิจการกําลังทําอะไร ผลิตภัณฑใดกําลังออกสูตลาด หรือขาวเร่ืองราวนายกยองของกิจการ โดยไมเนน
ใหเกิดการกระทํา 
 - กิจการตองจายเงินใหส่ือมวลชนเพื่อการโฆษณา ดังนั้นกิจการจึงเปนผูเลือกวาส่ือใดที่ดี มี
ความเหมาะสมที่สุดในการเขาถึงกลุมเปาหมาย ในทางกลับกัน ส่ือมวลชนจะเปนฝายเลือกขาว
ประชาสัมพันธของกิจการที่เห็นวา สาธารณชนจะใหความสนใจ 
 - การโฆษณาจะเผยแพรซ้ําๆ หลายคร้ัง แตขาวประชาสัมพันธจะเผยแพรเพียงคร้ังเดียว
เทานั้น 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) โดยตรง หรือเปนวิธีการที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิด
การตอบสนองในทันทีประกอบดวย 
 - การขายทางโทรศัพท 
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 - การขายโดยใชจดหมายตรง 
 - การขายโดยใชแคตตาลอค 
 - การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 
 การโฆษณา การขายโดยบุคคล และการสงเสริมการขายเปนการสงเสริมการตลาดที่ใชเพื่อให
มีอิทธิพลตอการแลกเปล่ียนโดยตรง แตการประชาสัมพันธเปนวิธีที่ใชเพื่อติดตอสื่อสารเกี่ยวกับ
กิจกรรมของกิจการรวมถึงผลิตภัณฑ โดยวิธีนี้จะเผยแพรขาวสารไปสูกลุมผูสนใจ ผูลงทุนในปจจุบัน
และอนาคต องคกร ตัวแทน และสังคม  
 สรุปไดวา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P's) เปนการติดตอส่ือสารระหวาง
ผูขายกับผูซื้อ เพื่อกําหนดจุดมุงหมายการตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูซื้อ โดย
ผูบริหารอาศัยเคร่ืองมือสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการกําหนดกลยุทธการตลาดในการ
วางแผนการตลาดตางๆ  
 

3.  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2530: 2) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมและขบวนการตัดสินใจ
ของบุคคลในอันที่จะประเมินและใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 124) พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง
พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ
ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา ชิฟแมนและคานุก(Schiffman; & Kanuk 1994: 5) หรือ
หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ีเดียวกัน การซื้อและการใช
สินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห พฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการ 
กลาวคือ (1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ (2) เพื่อใหสอดคลองกับ
แนวความคิดของการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุนี้จึงตอง
ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคได 
 แอนเกิล และไมเนต (ศุภกร เสรีรัตน. 2544: 6; อางอิงจาก Engle, Blackwell; & Miniard.  
1992: 312) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตางๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให
ไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนทั้ง
กอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย 
 จากแนวคิดดังกลาว สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงในการที่จะใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการ เพื่อตอบสนองความตองการและความจําเปนของ
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บุคคลนั้นๆ โดยมีกระบวนการตางๆ ในการตัดสินใจต้ังแตการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผลการ
ใชผลิตภัณฑและการบริการ 
  
 3.2  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
   โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการ
ตอบสนองของผูซื้อ (Buyer's response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's purchase decision)    
(ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2541: 128)  
 จุดเร่ิมตนของแบบจําลองอยูการมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นแบบจําลองนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2541: 128-130) 
 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying 
motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุผลจูงใจดานจิตวิทยาก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวนคือ 
  1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุม และตองจัดใหมีข้ัน เปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดวย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการซื้อ 
   1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน การจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคซึ่งถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
   1.1.4 ส่ิงกระตุนการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การ
ใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม 
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  1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคกร ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 
เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก – ถอน
เงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 
   1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาใหเทศกาลนั้น 
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่
เปรียบเทียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหา ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ
กระบวนการติดสินใจซื้อ 
  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s decision process) ประกอบดวยข้ันตอน คือ การ
รับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลัง
การซื้อ 
 3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ 
(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้  
  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา ผูบริโภค
มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป ขนมปง  
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกตรา
สินคาใด เชน โฟรโมสต เมจิ 
  3.3  การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใดหรือ
รานคาใกลบานรานใด 
  3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เขา กลางวัน 
หรือ เย็น ในการซื้อนมสดกลอง 
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  3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่ง
กลอง คร่ึงโหล หรือ หนึ่งโหล 
 

 3.3  พฤติกรรมผูบริโภคกับกลยุทธการตลาด 
 อดุลย จาตุรงคกุล  (2543: 13) การคัดเลือกตลาดเปาหมาย (Marketing  Mix หรือ 4P’s) 
เพื่อตอบสนองความตองการของเปาหมายตลาดดังกลาว กุญแจที่จะนําไปสูความสําเร็จในการใชกล
ยุทธทั้งในประเทศและระหวางประเทศ ก็คือตองทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ในเปาหมาย
การตลาดการทําความเขาใจผูบริโภครวมถึงพฤติกรรมที่สังเกตได เชน จํานวนหนวยที่ซื้อมาเมื่อไร กับ
ใคร โดยใครและบริโภคอยางไร นอกจากนั้นยังรวมตัวแปรที่สังเกตไมไดอีก เชน คานิยม ความตองการ 
การรับรู เขามีขาวสารอะไรในความทรงจํา ดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสารอยางไร ประเมินทางเลือก
อยางไร และรูสึกเกี่ยวกับความเปนเจาของและใชผลิตภัณฑตางๆ อยางไร บริษัทตางๆ ที่พัฒนากลยุทธ
ใหมจะตองดําเนินกิจกรรมบางประเภทดังตอไปนี้ คือ 
 1. กระตุนใหมีการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภค โดยทําการศึกษาความตองการของผูบริโภค 
ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ เพื่อใชเปนหลักฐานในการเปลี่ยนสูกลยุทธใหม 
 2. สรางกลยุทธทางการตลาด โดยมุงที่ลูกคาในวงเขตกวางขวางข้ึน 
 3. สงเสริมใหมีการกําหนดปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการซ้ือของผูบริโภคทําการกําหนดวา
ปจจัยไดมีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑ เพื่อที่จะพัฒนาผลิตภัณฑใหสามารถตอบสนองความ
ตองการเปาหมายตลาดสวนใดสวนหนึ่งที่บริษัทเลือกไว 
 4. มีการเนนความสําคัญของการแบงสวนตลาด ผูบริโภคมีความตองการและพฤติกรรม
คลายคลึงกันจะถูกจัดกลุมรวมไวในตลาดสวนเดียวกัน 
 5. มีการเนนความสําคัญที่การวางตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาก็มีการโฆษณา เพื่อสรางคุณภาพ
และการทําใหเกิดการแตกตางไปจากการแขงขัน คุณภาพเหลานี้ตองสัมพันธกับความตองการของสวน
ตลาดสวนที่เปนเปาหมายดวย 
 6. จัดใหมีการเลือกโฆษณา และใชพนักงานขาย ขาวสารจะทําการส่ือสารมุงตรงสูตลาด
เปาหมายเทานั้น การเนนความสําคัญอยูที่การตลาดที่จะขายสินคาที่เขาถึงคนบางกลุมมากกวาตลาด
มวลรวม (Mass Marketing) 
 7. จัดใหมีการเลือกใชส่ือ และชองทางการจัดจําหนายขณะน้ีมีนิตยสารที่เขาถึงคนเฉพาะ
กลุม มีการใชจดหมายตรงมากข้ึน และใชพอคาคนกลางที่เขาถึงคนเฉพาะกลุมดวย 
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 3.4  พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 
 การตัดสินใจซ้ือบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 2 ประการ (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541: 54) ไดแก 
 1. การซื้อดวยเหตุผล การซื้อดวยเหตุผลเปนการซื้อบริการโดยการหาขอมูลมาเปรียบเทียบ
กอนที่จะตัดสินใจเปนลูกคาธุรกิจใหบริการหนึ่ง แลวนําขอมูลมาวิเคราะหวาการใชบริการนั้นมีความ
คุมคาหรือไม การตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกวาเพศหญิง สาเหตุประการหนึ่งอาจมาจาก
เพศชายมีภาวะทางอารมณที่คอนขางคงที่และมั่นคงกวาเพศหญิง นักการตลาดตองกระตุนลูกคากลุม
ที่ซื้อดวยเหตุผลนี้ใหเห็นคุมคาอยางแทจริง ดวยการใหขอมูลอยางเหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเปนส่ิงที่ควร
กระทําอยางยิ่งในยุคนี้ เนื่องจากลูกคามีการศึกษามากข้ึน การใหขอมูลเปนการกระตุนภาวะการ
ตัดสินใจโดยอาศัยขอมูลที่มีเหตุผล 
 2. การซื้อดวยอารมณ การซื้อดวยอารมณมักเกิดกับเพศหญิงมากกวาเพศชาย การตัดสินใจ
แบบนี้จะเปนการตัดสินใจใชบริการอยางรวดเร็วเมื่อไดรับขอมูลบางอยางที่มากระตุนตอมความ
ตองการ การลดราคาเปนการกระตุนตอมใหเกิดพฤติกรรมทันที นักการตลาดตองกระตุนลูกคาใหมาก
ข้ึน เนื่องจากจะเปนกลุมที่ยอมจายเงินมากสําหรับการบริการในคร้ังหนึ่งๆ เพื่อแลกกับความสะดวก 
ความสบาย ความสวยงาม และความหรูหรา 
 

4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 พฤติกรรมของผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพถูก
กําหนดดวยสภาพทางจิตวิทยา โดยสภาพทางจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัว และครอบครัวถูก
กําหนดดวยสังคมรวมถึงสังคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมแตละทองถิ่น ดังนั้นเมื่อทราบถึงส่ิงเหลานี้ 
นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางหลีกเล่ียงไมได มีดังนี้  (เสรี     
วงษมณฑา.  2542: 33-35) 
 1.  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (Physiological condition) สรีระเปนปจจัยเบ้ืองตนใน
การกําหนดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค 
 2.  ปจจัยดานสภาพทางจิตวิทยา (Psychological condition) เปนลักษณะความตองการที
เกิดจากสภาพทางจิตใจซ่ึงเกี่ยวของกับพฤติกรรมของมนุษย 
 3. ปจจัยดานครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบ้ืองตนที่มีบุคคลที่เปนสมาชิกอยู 
ครอบครัวเปนแหลงอบรมและสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยม ซึ่งมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจบริโภค 
 4. ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Culture) เปนวิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตน
ตามกันเพื่อความงอกงามของสังคม วัฒนธรรมเปนส่ิงที่มนุษยสรางข้ึน (Man made product) นักการ
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ตลาดจะตองพยายามเขาใจเร่ืองวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งเปนที่มาของรูปแบบการดําเนินชีวิตและคานิยม 
(Value and Lifestyle) วัฒนธรรมสามารถแบงไดดังนี้ 
  4.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนส่ิงที่กําหนดความตองการซื้อ และพฤติกรรมการซื้อ
ของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมจากสังคมไทยทําใหมีลักษณะ
เปนคนมีน้ําใจเอ้ือเฟอเผ่ือแผตอบุคคลทั่วไป ขอบความสนุกสนาน 
  4.2  วัฒนธรรมยอย (Subculture) เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมทางภูมิศาสตร
ลักษณะของเผาพันธุของมนุษยที่มีความแตกตางกัน ไดแก เช้ือชาติ ศาสนา สีผิว ภูมิประเทศ อาชีพ 
เปนตน ที่ตางกันออกไป ทําใหขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมของคนแตละกลุมจึงมีความแตกตางกัน ซึ่ง
สงผลตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการดํารงชีวิต ซึ่งสงผลใหพฤติกรรมการซื้อแตกตาง
กัน และภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
 5. ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) เปนส่ิงที่อยูรอบตัวเรา ซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวให
สอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม ซึ่งผูบริโภคในแตละชนชั้นมีพฤติกรรมแตกตางกัน เชน 
บางคนชอบเที่ยวในประเทศ  บางคนชอบเที่ยวตางจังหวัด แตบางคนตองไปพักผอนตางประเทศ และ
วัฒนธรรมของชนช้ันบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภค 
 นอกจากนี้ผูวิจัยไดศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคา 
ซึ่ง สุปญญา ไชยชาญ (2543: 123 – 124) ไดกลาววาปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค ใน
สวนของปจจัยดานบุคคล (Personal Factor) ที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่สําคัญๆ 
ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได 
 เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน ในอดีตสตรีเปนเปาหมายสําหรับ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง การเปล่ียนสีผม ยาระงับกล่ินกาย ปจจุบันจะเห็นวาสินคาเหลานี้มีการ
เจริญเติบโตสูงมากในสวนตลาดชายเชนกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2538: 41) 
 อายุ (Age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หรือ ตัดสินใจบริโภคของบุคคลยอมแปรเปล่ียนไปตาม
ระยะเวลาที่ยังมีชีวิตอยู ขณะอยูในวัยทารก หรือวัยเด็ก พอแมจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมาให
บริโภคเกือบทั้งหมด เมื่อยูในวัยรุนบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตนเองในบางอยางโดยเฉพาะ
เมื่ออยูหางจากพอแม คร้ังเขาสูวันผูใหญมีรายไดเปนของตนเอง อํานาจในการตัดสินใจซื้อจะมีมากข้ึน 
 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการท่ีทําใหตองบริโภค
ผลิตภัณฑแตกตางไปจากผูประกอบอาชีพอ่ืนๆ เชน นักธุรกิจที่ตองใชความคิดตลอดเวลา หากขับรถ
ดวยตนเองอาจเกิดอุบัติเหตุไดงาย ทําใหตองใชบริการของพนักงานขับรถ พนักงานสงเอกสารตองการ
ความคลองตัวในการปฏิบัติงาน หากใชรถยนตยอมบังเกิดความลาชา เพราะการจราจรจะติดขัด จึง
ตองบริโภครถจักรยานยนต 
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 รายไดสวนบุคคล (Personal Income) รายไดสวนบุคคลของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือหรือไมซื้อ ไดแก รายไดสวนบุคคลที่ถูกหักภาษีแลว หลังจากถูกหักภาษีแลว
ผูบริโภคจะนําเอารายไดสวนหนึ่งไปเก็บออมไว และอีกสวนหนึ่งไปซื้อผลิตภัณฑอันจําเปนแกการครอง
ชีพ รายไดที่เหลือจากการออมและการซ้ือผลิตภัณฑที่จําเปนแกการครองชีพเรียกวา Discretionary 
Income และรายไดสวนหนึ่งนี้เองที่ผูบริโภคจะนําไปซื้อสินคาประเภทฟุมเฟอย 
  

 
 ปจจัยภายในที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 1. ความตองการ (Needs) ความตองการของมนุษยนั้น เปนปจจัยสําคัญที่จะกระตุนให
มนุษยแสดงพฤติกรรมหรือการกระทํา ซึ่งนักจิตวิทยา เรียกวา “แรงกระตุนหรือแรงจูงใจของมนุษย” 
การศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคจึงทําใหเกิดความเขาใจในพฤติกรรมไดอยางถูกตอง เนื่องจาก
มนุษยจะมีความโนมเอียงที่จะประพฤติ และปฏิบัติตามอิทธิพลของความคิดที่ตนเองมีอยูหรือตาม
ความตองการของตนเอง 
 2.  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมีการ
กระทํา หรือ มีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน แรงจูงใจทําใหเรารูถึงความตองการของเราเอง และเปน
การใหเหตุผลสําหรับการกระทําที่แสดงออกอันเนื่องมาจากความรูสึกดังกลาว 
 3. บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะพิเศษของมนุษย หรือลักษณะอุปนิสัยที่เราสรางข้ึนใน
ตัวของบุคคลที่ทําใหบุคคลแตละคนแตกตางไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมีการ
กระทําตามที่เขาตองการ แตบุคลิกภาพเปนส่ิงที่ทําใหบุคคลมีการกระทําใหลักษณะเฉพาะตัวของ
บุคคล 
 4. การรับรู (Awareness) หมายถึง การมีความรูในบางส่ิงบางอยางโดยผานประสาททั้งหา
ซึ่งการรับรูนั้นจะเปนสวนที่เกี่ยวของโดยตรงมากที่สุดของบุคคลที่มีตอส่ิงแวดลอมภายนอกของเขา ใน
ลักษณะที่บุคลิกภาพเปนเร่ืองของการมองส่ิงที่อยูภายในตัวของบุคคล และการไดรูของผูบริโภค เปน
การมองถึงส่ิงที่อยูภายนอกของผูบริโภคมีการตีความสําหรับส่ิงที่ผูบริโภคไดเห็นไดยิน ไดรูสึกและอ่ืนๆ 
เปนตน 
 5. การรับ (Perception) เปนกระบวนการที่คนเราเปดรับส่ิงเราใดสิ่งเราที่กระทบรางกายสวน
ใดสวนหนึ่งของเรา การรับรูสามารถมีอิทธิพลตอความตองการแรงจูงใจและทัศนคติของผูบริโภคได คน
สองคนที่อยูในสถานการณเดียวกัน อาจมีการับรูที่ตางกัน เนื่องจากแตละคนตางเปดรับ เหตุการณ 
และเลือกรับเลือกเนนองคประกอบของเหตุการณตางกันไป ความแตกตางในเรื่องของการรับรูอาจ
เกิดข้ึน 
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 6. การเรียนรู (Learning) การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค การตอบสนอง
หรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ ประสบการณหรือการเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ หรืออีก
นัยหนึ่ง คือ ความรูที่ไดจากการรับรูส่ิงที่ไมเคยรูจักมากอนนั่นเอง 
 7. ทัศนคติ (Attitude)  เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคล ที่มีตอบุคคล ส่ิงของหรือความคิด 
ทัศนคติเปนส่ิงที่จะชักนําบุคคลใหเปล่ียนพฤติกรรม นักการตลาดจําเปนตองใชเคร่ืองมือทางการตลาด
เพื่อกําหนดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑหรือชักนําใหเกิดการเปล่ียนแปลงทัศนคติในทางบวกตอผลิตภัณฑ
ซึ่งจะมีผลชักนําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา (เสรี วงษมณฑา.  2542: 106) 
 
 ปจจัยภายนอกท่ีมีผลอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 พานา ทองมีอาคม (2533: 629-632) พฤติกรรมของผูบริโภคเกิดมาจากความตองการของ
ผูบริโภค ซึ่งมีความตองการพื้นฐานไมตางกัน แตความตองการนี้แสดงออกตางกัน ปจจัยที่ทําใหเกิด
ความแตกตางนี้ ไดจัดแบงไว 4 ประการดวยกัน คือ 
 1. สภาพทางวัฒนธรรมของบุคคล เปนเหมือนโลกท่ีบุคคลรูจักและมีชีวิตอยู มนุษยอยูใน
สังคมโดยการเรียนรูสภาพแวดลอมที่ตนอาศัยอยู ซึ่งวัฒนธรรมเปนส่ิงแวดลอมที่กําหนดความตองการ
และการสนองความตองการขอบบุคคล วัฒนธรรมวางแนวทางการดําเนินชีวิต การกินอยู ดํารงชีวิตของ
คนในวัฒนธรรมหนึ่ง มักจะแตกตางจากคนในวัฒนธรรมอ่ืนซ่ึงสงผลใหคนมีพฤติกรรมแตกตางกันไป
ดวย ในสวนของวัฒนธรรมนี้ยังสามารถแยงออกเปนวัฒนธรรมยอย หรือระดับชนช้ันในสังคมซึ่งตางก็มี
ผลตอการซื้อสินคาและการบริโภคของบุคคลดวยทั้งนั้น 
 2. สภาพทางสังคม สังคมของแตละบุคคลมีอิทธิพลอยางยิ่งตอพฤติกรรมของบุคคลนั้น 
อิทธิพลที่เกิดจากสภาพทางสังคมของบุคคล อาจมีที่มาจากกลุมอางอิง คือ กลุมหรือหมูที่บุคคลยึดถือ
วาเปนกลุมของตนเอง หรือตนเปนสมาชิก ซึ่งกลุมเหลานี้อาจจะเปนเพื่อนฝูง กลุมเพื่อนบาน กลุมอาชีพ
หรือกลุมที่เขารวมเปนสมาชิกได คานิยมตางๆ ของครอบครัว และลักษณะการบริโภคมีอิทธิพลตอ
แบบอยางการใชและการซ้ือของบุคคลนั้นๆ 
 3. สภาพสวนบุคคล พฤติกรรมการบริโภคอุปโภคของคนเราเปล่ียนแปลงไปตามอายุ และ 
วัฎจักรชีวิต เด็กกับผูใหญมีลักษณะการใชของแตกตางกัน ในแตละหมวดสินคา ในลักษณะของบุคคล
ยังมีเร่ืองของอาชี ฐานะทางเศรษฐกิจ ลักษณะการใชชีวิตบุคลิกและแนวคิดกับตนเอง ฐานะการเงิน
กําหนดวาบุคคลควรจะซื้ออะไรได การยึดแบบอยางของชีวิตที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการซ้ือ การใช
สินคา 



 27

 4. สภาพทางจิตใจ คนเรามีสภาพทางจิตใจไมเหมือนกัน ลักษณะตางๆ ของจิตใจคนเรานั้น
เกิดมาจากแรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือ และทัศนคติ เปนผลใหการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม
นั้นแตกตางกันอยางส้ินเชิงก็ได  
 
5.  ขอมูลเก่ียวกับพวงหรีด   
 เจาอาวาสวัดแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี ทานบอกวา “ทุกวันหลังจากการเผาศพเสร็จ ก็
ตองนําพวงหรีดดอกไมสดที่อยูภายในงานมาทิ้ง และดอกไมก็จะสงกล่ินเหม็น เม่ือดอกไมเนา เหี่ยวเฉา 
นอกจากนั้นทางวัดยังมีภาระตองจางรถเก็บขยะมาเก็บทุกเชา ทําใหวัดตองมีรายจายเพ่ิมข้ึนอีกเดือน
ละ 2,000 บาท หากเปลี่ยนเปนของใชทั้งหมด วัดก็ไมตองจายคาขนขยะพวงหรีด”  ทําใหเจาภาพงาน
ศพงานหนึ่งคิดวา หากคนที่มางานศพนําส่ิงของที่เปนประโยชน และนําไปใชตอก็จะไดบุญ ถือเปนการ
ทําบุญทั้งสองฝาย และไดประโยชนตอสวนรวมดวย ทําใหมีการบอกตอๆ กันวา หากเปนไปได และ ไม
ลําบาก คนที่จะมารวมงานศพ ของดพวงหรีด แตขอรับเปนพัดลมแทนจะดีกวา ทั้งนี้ หลังจากเสร็จส้ิน
งานศพแลว เจาภาพจะนําพัดลมที่ไดรับจากแขกเหร่ือทั้งหมด ไปบริจาคใหวัด โรงเรียน และ
โรงพยาบาลกวา 60 แหงที่ยังขาดแคลน โดยแยกไปบริจาคยังสถานที่ตางๆ ประกอบดวย หนวยงาน
ราชการและเอกชนจํานวน 64 หนวยงาน แบงเปนโรงเรียน 30 แหง วัด 24 แหง และที่เหลือเปนสถานี
อนามัย ศูนย กศน.ตําบล และชมรมผูสูงอายุ  (ที่มา: www.komchadluek.net) 
 วันที่ 9 กุมภาพันธ 2553 ผูส่ือขาวรายงานวา ที่วัดสุทธิจินดาวรวิหาร อ.เมือง จ.นครราชสีมา 
ไดมีพิธีพระราชทานเพลิงศพนายดี ไชยศิริ ซึ่งเปนบิดาของ นพ.  กวี ไชยศิริ ผอ.  รพ.  มหาราช
นครราชสีมา ที่เสียชีวิตเมื่อวันที่ 1 ก.พ.  2553 ที่ผานมา ดวยโรคชรา ภายในบานพักของตัวเองดวยวัย 
85 ป โดยบรรยากาศภายในงาน มีขาราชการชั้นผูใหญ นักการเมือง ประชาชน แพทย พยาบาล และ
เจาหนาที่ รพ.มหาราชนครราชสีมา เดินทางมารวมงานจํานวนมาก (ที่มา: www.palungjit.com) 
 แตที่สะดุดตาของผูที่มารวมงานก็คือ พัดลมขนาดตางๆ 332 เคร่ือง ที่วางอยูในจุดรับบริจาค
ภายในเตนทหนาศาลาสวดพระอภิธรรมศพ ซึ่งพัดลมทั้งหมดเปนพัดลมที่แขกเหร่ือที่มารวมงานนํามา
มอบใหแทนพวงหรีด โดยแนวคิดการขอรับบริจาคพัดลมแทนพวงหรีดเปนของลูกชายของผูเสียชีวิต คือ 
นพ.  กวี เนื่องจากเห็นวาพัดลมสามารถใชประโยชนได ตางจากพวงหรีดดอกไมสดที่เมื่อเวลาผานไปสัก
พักดอกไมก็จะแหงเหี่ยวเฉา และมีกล่ินเหม็น สุดทายก็ตองนําไปทิ้งโดยไมสามารถนําไปใชประโยชน
อะไรได ซึ่งพัดลมทั้งหมด นพ.กวี ไดเตรียมนําไปบริจาคใหวัด โรงเรียน และโรงพยาบาลกวา 60 แหงทั่ว
จังหวัดนครราชสีมาที่ยังขาดแคลน ซึ่งผูที่นําพัดลมมามอบใหก็จะไดสวนบุญกุศลในคร้ังนี้ดวย 
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 มีรานพวงหรีดแนวใหมเกิดข้ึน โดยการนําพัดลมมาตกแตงดวยดอกไมและปายเขียนขอความ
สุดเกไมซ้ําแบบใคร ซึ่งหลังจากใชงานแลว สามารถนําไปใชประโยชนตอได ซึ่งผูนําพวงหรีดพัดลมไปให
ก็จะไดบุญกุศล รวมทั้งยังชวยลดภาวะโลกรอนอีกทางหนึ่งดวย  (ที่มา: www.reeddelivery.com) 
 

 

ภาพประกอบ 3  ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม 
 
6.  งานวิจัยที่เก่ียวของ  
 สุเมธ ตันสกุล (2536) ไดศึกษาวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการหารายไดของบุคคล รานคา และ
องคกรที่เกี่ยวของกับการจัดงานศพในกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
เจาภาพ ข้ึนอยูกับเหตุผลหลายประการ คือประการแรก ปจจัยระดับสังคม กลาวคือเจาภาพฐานะ
รํ่ารวยหรือสถานภาพทางสังคมสูงจะพยายามจัดงานศพใหยิ่งใหญและสมเกียรติแกตนเองและวงศ
ตระกูล เหตุผลประการที่สอง ปจจัยระดับบุคคลมีการเลือกจัดงานศพที่แตกตางกันของเจาภาพ 
เจาภาพฐานะยากจนทั่วไปจะพยายามจัดงานศพใหเสร็จส้ินเร็วที่สุดและส้ินเปลืองคาใชจายนอยที่สุด 
บางคร้ังอาจติดตอขอความชวยเหลือจากมูลนิธิสงเคราะห ชวยเหลือและเก็บศพไมมีญาติหรือศพ
อนาถาทั่วไป เหตุผลประการที่สาม ขาวสารขอมูลในการจัดพิธีศพและเจาภาพและความสัมพันธ
ระหวางเจาภาพกับวัดมีผลกระทบตอรายจายคาจัดงานศพซึ่งเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
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เจาภาพในการเลือกวัดจัดงานศพ และเลือกอุปกรณเคร่ืองใชงานศพ เนื่องจากในปจจุบันพิธีศพ
เกือบจะเปนพิธีกรรมประเภทเดียวที่เจาภาพจะตองอาศัยพระภิกษุและวัดเพื่อประกอบพิธี บางคร้ัง
เจาภาพจึงถูกแนะนําใหจัดพิธีกรรมที่เสียคาใชจายเกินความจําเปน สวนเหตุผลประการสุดทาย ความ
สะดวกของวัดในหลายดานที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของเจาภาพไดแก สถานที่ต้ังวัด ที่จอดรถสะดวก 
มีพระภิกษุชื่อดังหรือส่ิงศักด์ิสิทธิ์ประจําวัด มีบริการทั้งศาลาบําเพ็ญกุศลและเมรุเผาศพอยูภายในวัด 
รวมถึงการมีอุปกรณเคร่ืองใชงานศพ และบริการของวัดที่ครบครันเพื่อใหเจาภาพมีความสะดวกสบาย
เมื่อมาจัดงานศพ 
 อุทิศ จึงนิพนธสกุล (2528) ทําการศึกษาเร่ืองวิวัฒนาการเศรษฐกิจวัดไทยต้ังแตอดีตจนถึง
ปจจุบัน โดยศึกษาปจจัยสาเหตุการหารายไดจากการใหบริการงานศพของวัดในกรุงเทพมหานคร 
แนวโนมการหารายไดจากการใหบริการงานศพของวัดในกรุงเทพมหานคร การจําแนกคาใชจายตลอด
งานศพของวัดในกรุงเทพมหานคร 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยสาเหตุการหารายไดจากการใหบริการงานศพของวัดใน
กรุงเทพมหานคร มาจากสภาพเศรษฐกิจที่เปล่ียนแปลงไป แนวโนมการหารายไดจากการใหบริการงาน
ศพของวัดในกรุงเทพมหานคร พบวารายไดจากการใหบริการงานศพสามารถทํารายไดใหแกวัดเปน
จํานวนมาก คาใชจายตลอดงานศพของวัดในกรุงเทพมหานครพบวาข้ึนอยูกับเจาภาพ และการคิด
คาบริการของวัดที่แตกตางกัน 
 
สรุปแนวคิดและทฤษฎี 
 ในการออกแบบสอบถามนั้นผูวิจัยใชแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร ของ           
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41-42) ในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได
เฉล่ียตอเดือน และเคย/ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม ในการต้ังแบบสอบถามสวนที่ 1 ซึ่งเกี่ยวกับขอมูล
ทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูวิจัยใชแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑของโคลเลอร (Kotler. 
1994) ในดานประโยชนหลักของผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ผลิตภัณฑควบ 
และศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑในการตั้งแบบสอบถามสวนที่ 2 ซึ่งเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานราคา ผูวิจัยใชแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับราคาของ   สตาตันและฟูเทรล(Stanton; 
& Futrell. 1984) 
ในการตั้งแบบสอบถามสวนที่ 3 ซึ่งเกี่ยวกับปจจัยดานราคา 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูวิจัยใชแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับชองทางการจัด
จําหนายของ แมคคาธีและเพอเราท  (McCarthy; & Perreault. 1990)  รวมกับแนวคิดของ  สตาตัน
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และฟูเทรล (Stanton; & Futrell. 1987) ในการต้ังแบบสอบถามสวนที่ 4 ซึ่งเกี่ยวกับปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ทางผูวิจัยไมไดนํามาใชออกแบบสอบถาม 
เนื่องจากผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม เปนสินคาที่คนไมตองการที่จะซื้อบอย และผูบริโภคมีความออนไหว
ตอราคานอยมาก จึงไมมีความจําเปนที่จะตองศึกษาปจจัยดานสงเสริมการตลาดที่มีผลตอแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อ 
 แนวโนมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ผูวิจัยใชแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 124) 
และแนวคิดของเสรี วงษมณฑา (2542: 33-35)  ในดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ในการต้ังแบบสอบถามสวนที่ 5 ซึ่งเกี่ยวกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ 
 
 



 
 

บทที่  3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีสาระสําคัญถึงวิธีดําเนินการวิจัยอยางเปนข้ันตอน เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลจาก
กลุมตัวอยางและจะนําไปวิเคราะห ดวยวิธีทางสถิติตอไป 
ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน ดังนี้   
 1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเคร่ืองมือเพื่อใชในการวิจัย 
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 
1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่สนใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
   
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่สนใจซื้อพวงหรีดพัด
ลม เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตร 
คํานวณหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบประชากรแนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 74, 26) 
โดยวิธีการเลือกตัวอยางที่ไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) ไดขนาดตัวอยางจํานวน 
385 คน 
 

     
2
1 /2

2

Z pq
n = 

E
  

 
 กําหนดให  n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    Z  =  ระดับความเชื่อมั่น 
    E  =  คาความคลาดเคล่ือนสูงสุดที่ยอมรับได 
    p  =  คาเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 
    q  =  1 – p 
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  จากสูตรกําหนดใหมีความผิดพลาดไมเกิน 5% ดวยความเชื่อมั่น 95% สําหรับกรณีไม

ทราบคา p และ q มีคาสูงสุดเมื่อ p = 0.5 และ q = 0.5 กําหนดให  = 0.05 จะได Z = 0.95 มีคา
เทากับ 1.96 E = 0.05 หรือ 5% 
 
 

แทนคาในสูตร n  = 
(1.96) 2 (0.5) (0.5)  

 (0.05) 2  
  

 
  = 

0.9604 
=  385 ตัวอยาง 

 0.0025 
 
 ขนาดตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพิ่มจํานวนตัวอยาง จํานวน 15 ตัวอยาง 
รวมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

 จํานวนตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยาง 4 ข้ันตอน  โดยมีข้ันตอนการ
สุมตัวอยางดังนี้ 
 ขั้นที่ 1  วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการแบงเขตการ
ปกครองของกรุงเทพมหานครเปน 6 กลุมเขตการปกครองตามระบบการบริหารและการ ปกครองของ
กรุงเทพมหานคร ไดแก กลุมรัตนโกสินทร กลุมบูรพา กลุมเจาพระยา กลุมศรีนครินทร กลุมธนบุรีใต 
กลุมธนบุรีเหนือ (http://www.bma.go.th) โดยแตละกลุมการปกครองมีเขตการปกครองดังตอไปนี้ 
 1.  กลุมรัตนโกสินทร จํานวน 9 เขต ไดแก เขตบางซ่ือ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทวี เขต
ปทุมวัน เขตพระนคร เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ เขตบางรัก  
 2. กลุมบูรพา จํานวน 9 เขต ไดแก เขตดอนเมือง เขตหลักส่ี เขตสายไหม เขตบางเขน เขต
จตุจักร เขตลาดพราว เขตบึงกุมบางกะป เขตวังทองหลาง  
 3.  กลุมเจาพระยา จํานวน 9 เขต ไดแก เขตดินแดง เขตหวยขวาง เขตวัฒนา เขตคลองเตย 
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา  
 4. กลุมศรีนครินทร จํานวน 8 เขต ไดแก เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขต
หนองจอก เขตลาดกระบัง เขตประเวศ เขตสวนหลวง เขตคันนายาว  
 5. กลุมธนบุรีใต จํานวน 8 เขต ไดแก เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตราษฎร
บูรณะ เขตทุงครุ เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตบางแค  
 6. กลุมธนบุรีเหนือ จํานวน 7 เขต ไดแก เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกนอย เขต
บางกอกใหญ เขตภาษีเจริญ เขตหนองแขม เขตทวีวัฒนา  
 จากนั้นจับสลากเลือกเขตจากแตละกลุมการปกครอง ออกมากลุมละ 1 เขต  
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ตาราง 1 แสดงรายช่ือกลุมการปกครอง เขตการปกครองที่สุมในแตละเขต 
 

กลุมการปกครอง เขตการปกครอง เขตที่สุมได 

1. กลุมรัตนโกสินทร 
    มี 9 เขต 

เขตบางซื่อ เขตดุสิต เขตพญาไท 
เขตสัมพันธวงศ เขตพระนคร  เขตราชเทวี 
เขตปทุมวัน  เขตบางรัก  เขตปอมปราบศัตรูพาย 

เขตพระนคร 
 

2. กลุมบูรพา 
    มี 9 เขต 

เขตดอนเมือง เขตสายไหม  เขตลาดพราว 
เขตวังทองหลาง เขตจตุจักร เขตบึงกุม 
เขตบางเขน เขตบางกะป เขตหลักส่ี 

เขตบางเขน 
 

3. กลุมศรีนครินทร 
   มี 8 เขต 

เขตสะพานสูง เขตประเวศ  เขตสวนหลวง 
เขตลาดกระบัง  เขตมีนบุรี  เขตหนองจอก 
เขตคันนายาว  เขตคลองสามวา 

เขตประเวศ 
 

4. กลุมเจาพระยา 
    มี 9 เขต 

เขตดินแดง  เขตหวยขวาง  เขตคลองเตย 
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร 
เขตวัฒนา  เขตบางคอแหลม  เขตยานนาวา 

เขตวัฒนา 
 

5. กลุมกรุงธนเหนือ  
    มี 7 เขต 

เขตบางพลัด เขตภาษีเจริญ  เขตตลิ่งชัน 
เขตหนองแขม  เขตทวีวัฒนา เขตบางกอกนอย 
เขตบางกอกใหญ 

เขตบางกอกนอย 
 

6. กลุมกรุงธนใต  
    มี 8 เขต 

เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน  เขตจอมทอง 
เขตคลองสาน เขตราษฎรบูรณะ เขตทุงครุ 
เขตธนบุรี เขตบางแค 

เขตธนบุรี 

 
 ขั้นที่ 2 การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูวิจัยจะเจาะจงไป
เก็บขอมูลที่วัดในแตละเขต ที่สุมไดในข้ันที่ 1 เนื่องจาก เปนวัดที่มีศาลาสวดศพจํานวนมาก คนไป
รวมงานศพเยอะ ทําใหไดเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางที่หลากหลาย ดังนี้ 
  เขตพระนคร   -   บริเวณวัดมกุฎกษัตริยาราม 
   เขตบางเขน  - บริเวณวัดพระศรีมหาธาตุวรมหาวิหาร  
 เขตประเวศ  - บริเวณวัดทุงเศรษฐี 
 เขตวัฒนา  - บริเวณวัดธาตุทอง 
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 เขตบางกอกนอย - บริเวณวัดดุสิตารามวรวิหาร 
 เขตธนบุรี   -  บริเวณวัดกัลยาณมิตรวรมหาวิหาร 
 ขั้นที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ตามวัดในแตละเขตที่ไดจากข้ันที่ 
2 สําหรับการเก็บตัวอยาง โดยเก็บขนาดตัวอยางเขตละ 67 คน  
 ขั้นที่ 4 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เปนการสุมตัวอยางตาม
ความสะดวก ตามวัดในแตละเขตที่กําหนดไวในข้ันที่ 2 และ 3 เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล 
 
2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดสราง
เคร่ืองมือ หรือแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลที่ใชสําหรับงานวิจัยในคร้ัง
นี้ไดมาจาก การศึกษาจากเอกสารตางๆ ทฤษฎี แนวความคิด วิทยานิพนธ สารนิพนธและงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามใหครอบคลุมกับส่ิงที่ตองการศึกษาวิจัย โดยได
แบงแบบสอบถามออกเปน 6 สวนดังนี้ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
 1. เพศ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง
(Dichotomous Question)  โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ(Nominal Scale) ดังนี้ 
  1.1  เพศชาย 
  1.2  เพศหญิง 
 2. อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal Scale) มีการแบง
ชวงหางของอายุเปนชวงละ 10 ป ดังนี้ (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ.  2540:36) 
  2.1  ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป 
  2.2  21 – 30 ป 
  2.3  31 – 40 ป 
  2.4  40 ปข้ึนไป 
 3. ระดับการศึกษาสูงสุด เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบ
ใหเลือก(Multichotomous Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal Scale) 
ดังนี้ 
  4.1  ตํ่ากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
  4.2  ปวส.  / อนุปริญญา 
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  4.2  ปริญญาตรี 
  4.3  สูงกวาปริญญาตรี 
 4. อาชีพ  เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question)  โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ(Nominal Scale) ดังนี้ 
  4.1  รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
  4.2  เจาของกิจการ 
  4.3  พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 
  4.4  นักเรียน / นักศึกษา 
  4.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................... 
 5. สถานภาพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ(Nominal Scale) ดังนี้ 
  5.1  โสด 
  5.2  สมรส / อยูดวยกัน 
  5.3  หยาราง / หมาย / แยกกันอยู    
 6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบ
ใหเลือก(Multichotomous Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal Scale) 
โดยกําหนดชวงรายไดตอเดือนเปนชวงหางชวงละ 10,000 บาท ดังนี้ (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ.  2540:36) 
  6.1  ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
  6.2  10,001 – 20,000 บาท 
  6.3  20,001 – 30,000 บาท 
  6.4  มากกวา 30,000 บาทข้ึนไป 
 7. เคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมี
คําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ
(Nominal Scale) ดังนี้ 
  7.1  เคยซ้ือ 
  7.2  ไมเคยซ้ือ  
 สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเปนแบบสอบถาม Semantic differential scale 
เปนคําถามกําหนดมาตรวัด 5 ระดับ โดยแบงเปนชวงๆ ต้ังแต ดานซายสุดของสเกล แทนเห็นดวยกับ
ขอความดานซาย ดานขวาสุดของสเกลแทนเห็นดวยกับขอความดานขวา การใหน้ําหนักคะแนน
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เกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม แบงเปน 5 ลําดับ
คะแนน ดังนี้  5, 4, 3, 2, 1 
 5  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑดีมาก 
 4  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑดี 
 3  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑปานกลาง 
 2  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑไมดี 
 1  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑไมดีอยางมาก 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของสวนที่ 2 จะใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉล่ียในการอภิปรายผลโดยคํานวณได ดังนี้ 
 
 

 อันตรภาคช้ัน = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด  

 จํานวนช้ัน  
 

 
= 

5 – 1 
=  0.8 

 5 
 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนตามระดับความคิดเห็น สามารถกําหนดไดดังนี้ 
 คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของพวงหรีดพัดลมอยู
ในระดับ ดีมาก 
 คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของพวงหรีดพัดลมอยู
ในระดับดี 
 คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของพวงหรีดพัดลมอยู
ในระดับปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของพวงหรีดพัดลมอยู
ในระดับไมดี 
 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของพวงหรีดพัดลมอยู
ในระดับไมดีอยางมาก 
 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานราคาที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเปนแบบสอบถาม Semantic differential scale เปน



 37

คําถามกําหนดมาตรวัด 5 ระดับ โดยแบงเปนชวงๆ ต้ังแต ดานซายสุดของสเกล แทนเห็นดวยกับ
ขอความดานซาย ดานขวาสุดของสเกลแทนเห็นดวยกับขอความดานขวา การใหน้ําหนักคะแนน
เกี่ยวกับปจจัยดานราคาที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม แบงเปน 5 ลําดับคะแนน 
ดังนี้  5, 4, 3, 2, 1   
 5  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาดีมาก 
 4  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาดี 
 3  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาปานกลาง 
 2  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาไมดี 
 1  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยราคาไมดีอยางมาก 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของสวนที่ 3 จะใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉล่ียในการอภิปรายผลโดยคํานวณได ดังนี้ 
 
 

 อันตรภาคช้ัน = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด  

 จํานวนช้ัน  
 

 
= 

5 – 1 
=  0.8 

 5 
 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนตามระดับความคิดเห็น สามารถกําหนดไดดังนี้ 
 คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง  มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาของพวงหรีดพัดลมอยูใน
ระดับดีมาก 
 คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาของพวงหรีดพัดลมอยูใน
ระดับดี 
 คาเฉล่ีย  2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาของพวงหรีดพัดลมอยูใน
ระดับปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาของพวงหรีดพัดลมอยูใน
ระดับไมดี 
 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาของพวงหรีดพัดลมอยูใน
ระดับ ไมดีอยางมาก   
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 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเปนแบบสอบถาม Semantic 
differential scale เปนคําถามกําหนดมาตรวัด 5 ระดับ โดยแบงเปนชวงๆ ต้ังแต ดานซายสุดของสเกล 
แทนเห็นดวยกับขอความดานซาย ดานขวาสุดของสเกลแทนเห็นดวยกับขอความดานขวา การให
น้ําหนักคะแนนเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม แบงเปน 
5 ลําดับคะแนน ดังนี้  5, 4, 3, 2, 1 
 5  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายดีมาก 
 4  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายดี 
 3  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายปานกลาง 
 2  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมดี 
 1  คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมดีอยางมาก 
 

 การอภิปรายผลการวิจัยของสวนที่ 4 จะใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉล่ียในการอภิปรายผลโดยคํานวณได ดังนี้ 
 
 

 อันตรภาคช้ัน = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด  

 จํานวนช้ัน  
 

 
= 

5 – 1 
=  0.8 

 5 
  

 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนตามระดับความคิดเห็น สามารถกําหนดไดดังนี้ 
คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง  มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายของพวงหรีด พัด
ลมอยูในระดับ  มากที่สุด 
   คาเฉลี่ย  3.41 –  4.20  หมายถึง  มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายของ
พวงหรีด พัดลมอยูในระดับ มาก 
 คาเฉล่ีย  2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายของ
พวงหรีด พัดลมอยูในระดับปานกลาง 
  คาเฉล่ีย  1.81 – 2.60  หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานของทางการจัดจําหนายของ
พวงหรีด  พัดลมอยูในระดับนอย 
   คาเฉล่ีย  1.00 – 1.80  หมายถึง มีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายของ
พวงหรีด พัดลมอยูในระดับนอยที่สุด 
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 สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร คําถามในสวนที่ 5 ประกอบดวย 
 คําถามขอที่ 1-2เปนแบบสอบถาม Semantic differential scale เปนคําถามกําหนดมาตรวัด 
5 ระดับ โดยแบงเปนชวงๆ ต้ังแต ดานซายสุดของสเกล แทนเห็นดวยกับขอความดานซาย ดานขวาสุด
ของสเกลแทนเห็นดวยกับขอความดานขวา การใหน้ําหนักคะแนนเก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผล
ตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม แบงเปน 5 ลําดับคะแนน ดังนี้  5, 4, 3, 2, 1 
 5  คะแนน หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
 4  คะแนน หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อมาก 
 3  คะแนน หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อปานกลาง 
 2  คะแนน หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อนอย 
 1  คะแนน หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของสวนที่5จะใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval 
Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉล่ียในการอภิปรายผลโดยคํานวณได ดังนี้ 
 
 

 อันตรภาคช้ัน = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด  

 จํานวนช้ัน  
 

 
= 

5 – 1 
=  0.8 

 5 
 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนตามระดับความคิดเห็น สามารถกําหนดไดดังนี้ 
 คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมมากที่สุด 
 คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมมาก 
 คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแนใจ 
 คาเฉลี่ย 1.81 –  2.60 หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมนอย 
 คาเฉลี่ย 1.00 –  1.80 หมายถึง มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมนอยที่สุด 
  
 คําถามขอที่ 3  เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
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 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังนี้คือ แบบสอบถามซ่ึงมีข้ันตอนการสราง
เคร่ืองมือตามลําดับตอไปนี้ 
 1.  ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลม 
 2.  สรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เกี่ยวของกับปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 3.  นําแบบสอบถามที่สรางข้ึน เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อพิจารณาตรวจสอบและ
ใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเกี่ยวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย เพื่อใหไดขอคําถามที่มีขอความตรง
ตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
 4.  นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
 5.  นําแบบสอบถามเสนอผูเช่ียวชาญ เพื่อพิจารณาตรวจสอบและใหขอเสนอแนะในการ
ปรับปรุงเกี่ยวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย 
 6.  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขเสร็จเรียบรอยแลวไปทดลองใช(Try out) กับผูบริโภค 

จํานวน 40 คน แลวนํามาหาคาความเช่ือมั่น โดยวิธีสัมประสิทธอัลฟา( - Coefficient) ของ  ครอนบัค
(Cronbarch) โดยคาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 < 

 < 1 คาที่ใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง  
 
 ผลการวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) จากแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม ไดคาความเช่ือมั่น .831 
 สวนที่ 2 ปจจัยดานราคาโดยรวม ไดคาความเช่ือมั่น .782 
 สวนที่ 3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม ไดคาความเช่ือมั่น .764 
 สวนที่ 4 แนวโนมการตัดสินใจซื้อโดยรวม ไดคาความเช่ือมั่น .900 
   
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดย
มีแหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนคือ 
   1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 ชุด     
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 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากเอกสาร วารสารที่
สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ตเพื่อประกอบการ
สรางแบบสอบถาม   
 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการดังนี้ 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม
โดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนด
รหัสไวลวงหนา  
 3. การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลมาลงบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร เพื่อประมวลผล
ดวยโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package for Social Science หรือ 
SPSS) เพื่อวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 
 4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  4.1 สถิติพื้นฐาน ไดแก 
   4.1.1 คารอยละ(Percentage) ใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.2545: 36) 
     

    f
P  =    100

n
  
 

 

 

      เมื่อ  P  แทน คาสถิติรอยละ 

      f   แทน ความถี่ของขอมูล 
      n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 
   4.1.2 คาคะแนนเฉล่ีย (Mean: X )สําหรับการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา (Descriptive 
Statistics) เพื่อใหทราบถึงลักษณะพื้นฐานของขอมูล (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544: 35) 
  

    
X

X  =  
N
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   เมื่อ X   แทน  คาคะแนนเฉล่ีย 
    X   แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

    N  แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง 

 
   4.1.3  คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) การหาเบ่ียงเบน
มาตรฐานเพื่อใชแปลความหมายของขอมูลตางๆ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544: 65) 
    

    S.D.  = 
2 2n X - ( X)

n(n -1)
   

 
   เมื่อ S.D.  แทน คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
    X   แทน คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 

    n  แทน  จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 

       2X  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

     
2)( X แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 

 
   4.1.4 หาคาความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม การทดสอบคาความเชื่อมั่น
ของเคร่ืองมือเพื่อประสิทธิผลของแบบสอบถามที่จะใหมีความถูกตอง (Accuracy) เช่ือถือได 
(Dependability) ไมเปล่ียนแปลง (Consistency) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (แอลฟา-
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 449) 
 

      = kcovariance / variance

1+ (k -1)covariance / variance
 

 
   เมื่อ k   แทน  จํานวนคําถาม 
     covariance   แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
    iancevar    แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
         แทน  คาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
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  4.2  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน     
   4.2.1 การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยใช
สูตร t – test แบบ Independent (ชูศรี วงศรัตนะ.  2544: 169) ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95  
    ในการทดสอบ t-test หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบ
ความแตกตาง ดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมให
ทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวนของแต
ละกลุมกอนโดยใช Levene’s test (สุรินทร นิยมางกูล .2548:275) โดยใชสูตรดังนี้ 
 

                      
 
   โดยที่  F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Levene  
     Zij   แทน คา X ij – X i ดังนี้  
     X i  =  คาเฉลี่ยของตัวอยางที่ I   
     X ij  =  คาสังเกตที่ j ของตัวอยางที่ i 
     df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ ดังนี้ 
    ระหวางกลุม = k – 1 
    ในกลุม   = n – k  
    
   เมื่อ  n  คือ จํานวนขอมูลทั้งหมด 
     k  คือ จํานวนกลุม   
 
  
   4.2.2  กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม เทากัน ( 2

1S  = 2
2S  )  

     t =  

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX



  

 

F = 
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   เมื่อ t แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
    1X  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
    2X  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
    2

1S  แทน  คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 1 
    2

2S  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 2 
    1n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
    2n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 

    df แทน  221  nn  
 
   4.2.3  กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ไมเทากัน ( 2

1S  � 2
2S  )  

     

    t = 

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX



  

 

         
   เมื่อ   t   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
    1X  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
    2X  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
    2

1S  แทน  คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 1 
    2

2S  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 2 
    1n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
    2n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
   4.2.4  การทดสอบความแตกตาง ระหวางคาเฉล่ียกลุมตัวอยางที่มีมากกวา 2 กลุม 
ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) ณ ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 
95 (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 135) เพื่อทดสอบสมมติฐานความแตกตางกันของอายุ สถานภาพ 
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ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และ รายไดเฉล่ียตอเดือน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑพวง
หรีดพัดลม โดยใชสูตรดังนี้ 
 

    F  = 
w

b

MS

MS
 

    

   เมื่อ F แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา F- distribution 

    MSb แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

    MSw แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 

     SSb แทน ผลบวกกําลังสองระหวางกลุม 

    SSw แทน ผลบวกกําลังสองภายในกลุม 

    k แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยาง 

    n แทน  จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 

    dfb แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนระหวางกลุม 

    dfw แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม 

 
   กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบเปนรายคูที่ระดับ
นัยสําคัญ แอลฟา = 0.05 หรือระดับความเช่ือมั่น 95% จะใชวิธี Fisher’s Least –Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยาง เพื่อดูวาคูใดบางที่แตกตางกัน โดย
ใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 258) 

   เมื่อ ni     nj  LSD  =  












ji

kn nn
MSEt

11
;

2
1
  

 

   ถา ni  =  nj  LSD  =  
i

kn n

MSE
t

2
;

2
1 
  

   โดยที่ dfw = n-k 
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   เมื่อ LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยางกลุมที่ i แ  
         และ j   
    MSE แทน คา Mean square error (MSw) 

    k แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n แทน  จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
        แทน  คาความคลาดเคล่ือน 

    ni แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมที่ i 

    nj แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมที่ j 

 
   4.2.5  ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
(Hartung.  2001:300) มีสูตรดังนี้ 

           
   
   เมื่อ   β แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
    MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 
      (Mean Square between group) 
    MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
     (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
    K แทน จํานวนของกลุมตัวอยาง 
    nj แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ ii 
    N แทน ขนาดของประชากร 
    2

1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
 
   4.2.6  กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจะทําการ
ทดสอบเปนรายคู เพื่อดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห.  2543: 116)  
มีสูตรดังนี้ 
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   เมื่อ    t แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา t-distribution  
     MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
       (Mean Square within group) สําหรับ Dunnett’s T3  
    1X  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
    2X  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
    Ni แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
    Nj แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j  
 
   กรณีตรวจสอบเงื่อนไขแลวพบวา ตัวแปรของแตละกลุมยอยมีการแจกแจงแบบปกติ 
และมี คาความแปรปรวนของทุกกลุมแตกตางกัน จะใชสถิติทดสอบ Brown – Forsythe ในการทดสอบ 
คาเฉล่ีย และถาพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparisons) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียเปนรายคูวามีคูใดบางที่มีคาเฉลี่ยแตกตางกัน ใน
ระดับความสําคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชวิธี Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ย
ประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา.  2548: 242) 
 
   4.2.7 สถิติสหสัมพันธอยางงาย Pearson Correlation (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชในการหาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน เปนคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวที่แตละตัวตางมีระดับการวัดของขอมูลในระดับ  อันตรภาค
ชั้น (Interval Scale) และระดับอัตราสวน (Ratio Scale) (วิเชียร เกตุสิงห, 2541: 72) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานความสัมพันธของปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ 
แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม โดยใชสูตรดังนี้ 
 

    rxy  =  
])(]....[)([

))((
2222   

 




YYnXXn

YXXYn
 

 
 
 

t  = 
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   เมื่อ rxy  แทน  สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

     X  แทน  ผลรวมของคะแนน X 

    Y   แทน  ผลรวมของคะแนน Y 

     2X  แทน  ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 

     2Y  แทน  ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 

     XY  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y 

     n  แทน  จํานวนของกลุมตัวอยาง 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 ดังนี้ 
 1. คา r เปน - แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงขาม 
 2. คา r เปน + แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
 3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมีความ  
สัมพันธกันมาก 
 4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และมี
ความสัมพันธกันมาก 
 5. ถา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย 
 6. ถา r = 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกันเลย 
 โดยมีเกณฑในการประเมินระดับความสัมพันธของตัวแปรที่ทําการทดสอบสมมติฐานดังนี้  
(ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 324) ดังนี้ 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.91 – 1.00 แสดงวามีความสัมพันธระดับสูงมาก 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.71 – 0.90 แสดงวามีความสัมพันธระดับสูง 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.31 – 0.70 แสดงวามีความสัมพันธระดับปานกลาง 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.01 – 0.30 แสดงวามีความสัมพันธระดับตํ่า 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธในเชิงเสนตรง 
 
 



 
 

บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยคร้ังนี้มุ งศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ในการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผล 
การวิเคราะหขอมูล เพื่อใหเกิดความรูความเขาใจในการส่ือความหมายที่ตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนด 
สัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 n    แทน  จํานวนพนักงานที่เปนกลุมตัวอยาง 
 X    แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D.   แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t    แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณา t-distribution 
 SS    แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of squares) 
 MS  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of squares) 
 F     แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณา F-distribution 

     แทน  คาความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐานหรือระดับนัยสําคัญ 
       ทางสถิติที่กําหนดไว (Level of significance) โดยกําหนดไว 
       ที่ระดับ 0.05 
 df     แทน  ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
 Prob.(p)  แทน  คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 Sig 2 tailed แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 r    แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 *    แทน  นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **     แทน  นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 Ho   แทน  สมมติฐานหลัก (Null hypothesis) 
 H1    แทน  สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยคร้ังนี้  
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอตามลําดับหัวขอเปน 6 ตอน ดังนี้  
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 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และเคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม 
 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลดานปจจัยผลิตภัณฑ 
 ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลดานปจจัยราคา 
 ตอนที่ 4  การวิเคระหขอมูลดานปจจัยชองทางการจัดจําหนาย 
 ตอนที่ 5  การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน ดังตอไปนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล คือ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน เคยซ้ือ/ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม แตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีด
พัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยดานราคา มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ผลการวิเคราะหขอมูล   
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหลักษณะขอมูลสวนบุคคล (ดานประชากรศาสตร) ของผูสนใจซ้ือพวง
หรีดพัดลมที่ตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 
เคยซ้ือ / ไมเคยซื้อพวงหรีดพัดลม โดยการนําเสนอขอมูลในรูปแบบของแจกแจงจํานวนและคารอยละ 
ดังรายละเอียดตอไปนี้  
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ตาราง 2  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และเคยซื้อ / ไม
เคยซ้ือพวงหรีดพัดลม 

 

ลักษณะขอมลูสวนบุคคล 
จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

1.  เพศ   
 1.1 ชาย 

1.2 หญิง 
200 
200 

50.0 
50.0 

 รวม 400 100.0 
2.  อายุ   

 2.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป 
2.2 21 ป – 30 ป 
2.3 31 ป – 40 ป 
2.4 ต้ังแต 40 ปข้ึนไป 

31 
186 
116 
87 

  7.7 
41.5 
29.0 
21.8 

 รวม 400 100.0 
3.  ระดับการศึกษา   

 3.1 ตํ่ากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
3.2 ปวส./อนุปริญญา 
3.3 ปริญญาตรี 
3.4 สูงกวาปริญญาตรี 

59 
92 

170 
79 

14.7 
23.0 
42.5 
19.8 

 รวม 400 100.0 
4.  อาชีพ   

 4.1 รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
4.2 เจาของกิจการ 
4.3 พนักงานเอกชน/ลูกจาง 
4.4 นักเรียน/นักศึกษา 

42 
70 

202 
86 

10.5 
17.5 
50.5 
21.5 

 รวม 400 100.0 
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ตาราง 2  (ตอ) 
 

ลักษณะขอมลูสวนบุคคล 
จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

5.  สถานภาพ   
 5.1  โสด 

5.2  สมรส/อยูดวยกัน 
5.3  หยาราง/มาย/แยกกันอยู 

246 
113 
41 

61.5 
28.3 
10.2 

 รวม 400 100.0 
6.  รายไดเฉล่ียตอเดือน   

 6.1  ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
6.2  10,000 – 20,000 บาท 
6.3  20,001 – 30,000 บาท 
6.4  มากกวา 30,000 บาทข้ึนไป 

102 
137 
79 
82 

25.5 
34.3 
19.7 
20.5 

 รวม 400 100.0 
7.  เคยซ้ือพวงหรีดพัดลมหรือไม   

 7.1  เคยซ้ือ 
7.2  ไมเคยซ้ือ 

120 
280 

30.0 
70.0 

 รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 2  ผลการวิเคราะหลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปน 
กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้  
 1.  เพศ  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย มีจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 
50.0 และเพศหญิง จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.0 
  2.  อายุ  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 21 ป – 30 ป จํานวน 166 คน 
คิดเปนรอยละ 41.5  รองลงมา ชวงอายุ 31 ป – 40 ป  จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 รองลงมา 
ชวงอายุต้ังแต 40 ปข้ึนไป  จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 และชวงอายุนอยกวาหรือเทากับ 20 ป 
มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.7 ตามลําดับ  
 3.  ระดับการศึกษา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ อยูในชวงระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมา ชวงระดับการศึกษา ปวส./อนุปริญญา  
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จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.0  รองลงมา ชวงระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 79 คน 
คิดเปนรอยละ 19.8 และ ชวงระดับการศึกษาตํ่ากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จํานวน 
59 คน คิดเปนรอยละ 14.7 ตามลําดับ 
  4. อาชีพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัท  / ลูกจาง จํานวน 
202 คน คิดเปนรอยละ 50.5 รองลงมาเปนนักเรียน/นักศึกษา  จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 
รองลงมาเปนเจาของกิจการ จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 และเปนขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 42 คน คิดเปน  รอยละ 10.5 ตามลําดับ 
 5.  สถานภาพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 246 คน 
คิดเปนรอยละ 61.5 รองลงมา มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน  จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3  
รองลงมา และมีสถานภาพแยกกันอยู/หมาย/หยาราง จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 ตามลําดับ 
 6.  รายไดเฉล่ียตอเดือน พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001 – 20,000 บาท จํานวน 137คน คิดเปนรอยละ 34.3 รองลงมา มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ตํ่ากวา
หรือเทากับ 10,000 บาท  จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5  รองลงมา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
มากกวา 30,000 บาทข้ึนไปจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 
30,000 บาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.7 ตามลําดับ 
 7.  เคยซ้ือพวงหรีดพัดลมหรือไม พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไมเคยซื้อพวง
หรีดพัดลม มีจํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมา เคยซื้อพวงหรีดพัดลม มีจํานวน 120 คน 
คิดเปนรอยละ 30.0 ตามลําดับ 
 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม โดยการหาคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน เปนดังนี้ 
 

ตาราง 3  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 
1. รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม 

ดึงดูดใจมาก   ไมดึงดูดใจ 
3.47 1.026 ดี 

2. ยี่หอพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม 
สําคัญมาก  ไมสําคัญ 

3.33 1.148 ปานกลาง 
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ตาราง 3  (ตอ) 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 
3. สีและขนาดของพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม 

สําคัญมาก  ไมสําคัญ 
3.25 1.126 ปานกลาง 

4. ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลม     
มากที่สุด  นอยที่สุด    

4.04 0.976 ดี 

5. คุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตงพวงหรีดพัดลม     
จูงใจมาก  ไมจูงใจ   

3.33 1.031 ปานกลาง 

6. การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมประดิษฐ    
ชอบมาก   ไมชอบเลย   

3.04 1.174 ปานกลาง 

7. การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสด       
ชอบมาก   ไมชอบเลย 

3.40 1.042 ปานกลาง 

8. การเลือกใชสีของดอกไมใหเขากับสีของพัดลม      
เพิ่มคุณคา  เทาเดิม 

3.33 1.140 ปานกลาง 

9. คุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเม่ือเทียบกับพวง
หรีดทั่วไป 
มากกวา  นอยกวา 

4.10 0.925 ดี 

10. พวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการ
กําจัดขยะใหลดลง   
เห็นดวยอยางยิ่ง  ไมเหน็ดวยอยางยิง่ 

4.04 0.985 ดี 

ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม 3.53 0.569 ดี 

 
 จากตาราง 3  แสดงความคิดเห็นของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
โดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยู
ในระดับดีอันดับหนึ่ง ไดแก คุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเม่ือเทียบกับพวงหรีดทั่วไป มีคาเฉล่ีย
อยู 4.10 รองลงมา คือ พวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการกําจัดขยะมูลฝอยใหลดลง มี
คาเฉล่ียอยู 4.07 รองลงมา คือ ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลม มีคาเฉล่ียอยู 4.04 รองลงมา คือ 
รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 3.47 และ มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลางอันดับ
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หนึ่ง ไดแก การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสด มีคาเฉลี่ยอยู 3.40 รองลงมา ไดแก ยี่หอพัดลมที่
ใชทําพวงหรีดพัดลม ,การเลือกใชสีของดอกไมใหเขากับสีของพัดลม และคุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตง
พวงหรีดพัดลม มีคาเฉล่ียอยู 3.33 รองลงมา  คือ สีและขนาดของพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม มี
คาเฉลี่ยอยู 3.25  รองลงมา ไดแก การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมประดิษฐ มีคาเฉลี่ยอยู  3.04  
 
 
 ตอนท่ี 3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานราคา 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานราคาที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
โดยการหาคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน เปนดังนี้ 
 
ตาราง 4  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานราคา 
 

ปจจัยดานราคา X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 
1. พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ)      3.13 1.070 ปานกลาง 
2. พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด)      3.06 1.011 ปานกลาง 
3. ความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับ

พวงหรีดทั่วไป    3.96 0.974 
ดี 

ปจจัยดานราคาโดยรวม 3.38 0.771 ปานกลาง 

 
 

 จากตาราง 4  แสดงความคิดเห็นของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามตอปจจัยดานราคาโดยรวม
อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.38 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยู
ในระดับดี ไดแก ความคุมคาในการซื้อพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไป มีคาเฉล่ียอยู 3.96 
และ  มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลางอันดับหนึ่ง ไดแก พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ัง
โตะ) มีคาเฉลี่ยอยู 3.13 รองลงมา ไดแก พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด) มีคาเฉลี่ยอยู
เทากับ 3.06 
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 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม โดยการหาคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน เปนดังนี้  

 
ตาราง 5  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  
 

ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 
1. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต โดยมี

บริการสงถงึที ่   3.51 1.117 ดี 
2. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพทโดยมี

บริการสงถงึที ่   3.42 1.180 ดี 
3. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนาราน       3.40 1.144 ปานกลาง 
4. ทําเลที่ต้ังของราน มีผลตอการตัดสินใจซื้อ       3.51 1.092 ดี 

ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายโดยรวม 3.46 0.746 ดี 

 
 จากตาราง 5  แสดงความคิดเห็นของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามตอปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนายโดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.46 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมี
ความคิดเห็นอยูในระดับดีอันดับหนึ่ง ไดแก การสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต โดยมีบริการ
สงถึงที่ และ ทําเลที่ต้ังของรานมีผลตอการตัดสินใจซื้อ  มีคาเฉลี่ยอยู 3.51 รองลงมา ไดแก การส่ังซ้ือ
พวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพทโดยมีบริการสงถึงที่ มีคาเฉลี่ยอยู 3.42 และมีความคิดเห็นอยูในระดับ
ปานกลาง ไดแก การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนาราน มีคาเฉลี่ยอยู 3.40 
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  ตอนท่ี 5  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม โดยการหาคาเฉลี่ย และ
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน เปนดังนี้  
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 

แนวโนมกาตัดสิใจซ้ือพวกหรีดพัดลม X  S.D. 
แนวโนม 

การตัดสินใจซือ้ 
1. ในอนาคตหากทานตองซื้อพวงหรีดพัดลม ทานจะ 

เลือกซื้อพวงหรีดพัดลมหรือไม 3.72 1.013 มาก 
2. ถาทานจะแนะนําใหคนอ่ืนซ้ือพวงหรีด ทานจะ แนะนาํ

ใหคนอ่ืนซ้ือพวงหรีดพัดลมหรือไม 3.70 0.958 มาก 
แนวโนมการตัดสินใจซื้อโดยรวม 3.71 0.918 มาก 

 
 จากตาราง 6  แสดงความคิดเห็นของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามตอแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม อยูในระดับมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.71 เมื่อ
พิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อมากเปนอันดับหนึ่ง ไดแก  ในอนาคตหาก
ตองซื้อพวงหรีด จะเลือกซื้อพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 3.72 รองลงมา ไดแก ถาจะแนะนําใหคนอ่ืน
ซื้อพวงหรีด จะแนะนําใหซื้อพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 3.70 
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ตาราง 7 เหตุผลที่สําคัญที่สุดถาจะตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 
 

เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 
แปลกใหม ไมเหมือนใคร 81 20.2 
คุมคากับราคา 82 20.5 
ตองการทาํบุญบริจาคพัดลม 126 31.5 
ลดภาระการกาํจัดขยะของวดั / ลดโลกรอน 111 27.8 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง7 พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีเหตุผลที่สําคัญที่สุดที่จะตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม คือตองการทําบุญบริจาคพัดลมจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5 รองลงมา คือ
ลดภาระการกําจัดขยะของวัด/ลดโลกรอน จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8  รองลงมาคือ คุมคากับ
ราคา จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 รองลงมาคือ แปลกใหม ไมเหมือนใคร  จํานวน 81 คน คิด  
เปนรอยละ 20.2   
 

 ตอนท่ี 6 การวิเคราะหขอมูลโดยการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติเชิงอนุมาน 
ดังนี้  
 สมมติฐานขอที่ 1  . ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน เคยซ้ือ/ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม แตกตางกันมีแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 1.1 เพศ 
 สมมติฐาน : ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

 Ho :  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบ Independent Sample t-test 
ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคา
นอยกวา 0.05 โดยในข้ันแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของแตละกลุมไม
แตกตางกัน  ( คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคา Equal Variances Assumed สําหรับ
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ผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม โดยจําแนกตามเพศ แตหาก
ผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะ
ใชคา Equal Variances not Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม โดยจําแนกตามเพศ ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม  โดย

จําแนกตามเพศ 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
 

เพศ 
 

Levene’s Test 
t-test for Equality of 

Means 

X  S.D. F Sig t df Prob.(p) 

แนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัด
ลมโดยรวม 

Equal 
Variances 
Assumed 

 
ชาย 

 
3.37 

 
.734 

 

1.510 

 
.220 

 
.235 

 
398 

 
.815 

Equal 
Variances 
not 
Assumed 

 
หญิง 

 
3.35 

 
.685 

     

  
 จากตาราง 8 ผลการทดสอบโดยใชสถิติ Levene’s Test สามารถนําผลการวิเคราะห
เปรียบเทียบเพศกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดยใชการทดสอบแบบ 
Independent Sample t-test ซึ่งนําผลมาวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา ผลการทดสอบ Levene’s Test มีคา Sig. เทากับ .220 แสดงวากลุมเพศมีคาความ
แปร ปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกันดังนั้นจึงใชคา Equal Variances  Assumed ซึ่งมีคา Prop.(p) 
เทากับ .815  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
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 1.2 อายุ 
 สมมติฐาน : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมที่
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

 Ho :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉล่ียของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดยมี
สมมติฐานดังนี้ 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 9 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุโดยใช Levene’s test 
 

ตัวแปรที่ศกึษา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม .654* 3 396 .581 

 
 จากตาราง 9 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลม จําแนกตามอายุ โดยใชการทดสอบ Levene’s test สามารถอธิบายไดดังนี้  
 แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม มีคา Probability (p) เทากับ 0.581 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95  จะเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม ไมเทากันใหทดสอบความ
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แตกตางดวย F-test ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)  เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน  ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดย

จําแนกตามอายุ 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Prob.(p) 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมโดยรวม 

ระหวางกลุม   5.615   3 1.872 3.801* .010 
ภายในกลุม 194.990 396 .492   
รวม 200.604 399    

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมโดยรวม 
โดยจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One Way ANOVA สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา มีคา Prob.(p) เทากับ .010 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีด
พัดลมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนี้ 
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ตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม จําแนกตาม
อายุ โดยใชวิธีแบบ LSD 

 

อาย ุ X  

ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 20 ป 

21 – 30  ป 31 – 40 ป 40 ปข้ึนไป 

3.03 3.44 2.41 3.26 
ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป 3.03 - .41** 

(.003) 
-.38** 
(.008) 

.22 
(.127) 

21 – 30 ป 3.44  - .03 
(.734) 

.18* 
(.049) 

31 – 40 ป 2.41   - .15 
(.122) 

40 ปข้ึนไป 3.26    - 
      

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอายุ
ตางกัน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม พบวา 
 ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป  กับ ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีคา Sig. เทากับ 
.003 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป ในแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 กลาวคือผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม นอย
กวา ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.41 
 ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป  กับ ผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป มีคา Sig. เทากับ 
.008 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป ในแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 กลาวคือผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม นอย
กวา ผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.38 
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 ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป  กับ ผูบริโภคที่มีอายุ 40 ปข้ึนไป มีคา Sig. เทากับ .049 ซึ่งนอย
กวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอายุ 40 ปข้ึนไป 
ในแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือผูบริโภคที่มี
อายุ 21-30 ป มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม มากกวา ผูบริโภคที่มีอายุ 40 ปข้ึนไป โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.18 
 สําหรับรายคูอ่ืน ๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 1.3 ระดับการศึกษา 
 สมมติฐาน: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัด
ลมที่แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

 Ho :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไม
แตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉล่ียของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดยมี
สมมติฐานดังนี้ 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 12 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษาโดยใช Levene’s test 
 

ตัวแปรที่ศกึษา Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม .740 3 396 .529 
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 จากตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชการทดสอบ Levene’s test สามารถอธิบายได
ดังนี้  
 แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม มีคา Probability (p) เทากับ 0.529 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95  จะเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม ไมเทากันใหทดสอบความ
แตกตางดวย F-test ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน  ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดย

จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Prob.(p) 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมโดยรวม 

ระหวางกลุม  .372 3 .124  .245 .865 
ภายในกลุม 200.232 396 .506   
รวม 200.604 399    

  
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมโดยรวม 
โดยจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ One Way ANOVA สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา มีคา Prob.(p) เทากับ .865 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม  ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
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 1.4 อาชีพ 
 สมมติฐาน : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมที่
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

 Ho :  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉล่ียของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดยมี
สมมติฐานดังนี้ 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 14 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพโดยใช Levene’s test 
 

ตัวแปรที่ศกึษา Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 1.421 3 396 .236 

 
 จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม จําแนกตามอาชีพ โดยใชการทดสอบ Levene’s test สามารถอธิบายไดดังนี้  
 แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม มีคา Probability (p) เทากับ 0.236 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95  จะเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม ไมเทากันใหทดสอบความ
แตกตางดวย F-test ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี



 66

คาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดย

จําแนกตามอาชีพ 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Prob.(p) 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมโดยรวม 

ระหวางกลุม 8.330 3  2.777 5.719** .001 
ภายในกลุม 192.274 396 .486   
รวม 200.604 399    

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมโดยรวม 
โดยจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ One Way ANOVA สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา มีคา Prob.(p) เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ัง
ไว ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนี้ 
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ตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม จําแนกตาม
อาชีพโดยใชวิธีแบบ LSD 

 

อาชีพ X  

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของ
กิจการ 

พนกังาน
บร ิษัทเอกชน 

นักเรียน/
นักศึกษา 

3.36 3.22 3.49 3.16 
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.36 - .14 

(.311) 
-.14 

(.250) 
.19 

(.139) 
เจาของกิจการ 3.44  - -.27** 

(.005) 
.06 

(.616) 
พนักงานบร ิษัทเอกชน 2.41   - .33** 

(.000) 
นักเรียน/นักศึกษา 3.16    - 
      

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียรายคูของผูบริโภคที่มี
อาชีพตางกัน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม พบวา 
 ผูบริโภคท่ีมีเปนเจาของกิจการ  กับ ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง มีคา 
Sig. เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพเจาของกิจการ แตกตางเปนรายคู
กับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง ในแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลาวคือผูบริโภคที่เปนเจาของกิจการ มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลม นอยกวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 
0.27 
 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง  กับ ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา 
มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัท / ลูกจาง 
แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา ในแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลาวคือผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง มี
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แนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม มากกวา ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.33 
 สําหรับรายคูอ่ืน ๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 1.5 สถานภาพ 
 สมมติฐาน : ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมที่
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

 Ho :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉล่ียของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดยมี
สมมติฐานดังนี้ 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 17 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพโดยใช Levene’s test 
 

ตัวแปรที่ศกึษา Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม .166 2 397 .847 

 
 จากตาราง 17 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม จําแนกตามสถานภาพ โดยใชการทดสอบ Levene’s test สามารถอธิบายไดดังนี้  
 แนวโนมการตัดสินใจพวงหรีดพัดลม มีคา Probability (p) เทากับ 0.847 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95  จะเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม ไมเทากันใหทดสอบความ
แตกตางดวย F-test ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดย

จําแนกตามสถานภาพ 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Prob.(p) 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมโดยรวม 

ระหวางกลุม   2.170  2 1.085   2.171 .115 
ภายในกลุม 198.434 397  .500   
รวม 200.604 399    

  
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมโดยรวม 
โดยจําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ One Way ANOVA สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา มีคา Prob.(p) เทากับ .115 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลม  ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
การวิจัยที่ต้ังไว 
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 1.6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 สมมติฐาน: ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมที่แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

 Ho :  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
ไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม

แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉล่ียของ
กลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดยมี
สมมติฐานดังนี้ 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 19 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดเฉล่ียตอเดือนโดยใช Levene’s test 
 

ตัวแปรที่ศกึษา Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 1.659 3 396 .175 

 
 จากตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมมีแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชการทดสอบ Levene’s test สามารถอธิบาย
ไดดังนี้  
 แนวโนมการตัดสินใจพวงหรีดพัดลม มีคา Probability (p) เทากับ 0.175 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95  จะเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม ไมเทากันใหทดสอบความ
แตกตางดวย F-test ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดย

จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Prob.(p) 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมโดยรวม 

ระหวางกลุม  1.427 3  .476 .945 .419 
ภายในกลุม 199.178 396 .503   
รวม 200.604  399    

 
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมโดยรวม 
โดยจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชสถิติ One Way ANOVA สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา มีคา Prob.(p) เทากับ .419 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม  ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
 
 1.7 เคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม 
 สมมติฐาน : ผูบริโภคกลุมที่เคยซ้ือและไมเคยซื้อพวงหรีดพัดลมมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือ
พวงหรีดพัดลมที่แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  
 



 72

 Ho :  ผูบริโภคกลุมที่เคยซ้ือและไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีด
พัดลมไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูบริโภคกลุมที่เคยซ้ือและไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีด

พัดลมแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบ Independent Sample t-test 
ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคา
นอยกวา 0.05 โดยในข้ันแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของแตละกลุมไม
แตกตางกัน  ( คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคา Equal Variances Assumed สําหรับ
ผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม โดยจําแนกตามเพศ แตหาก
ผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะ
ใชคา Equal Variances not Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม โดยจําแนกตามกลุมที่เคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง
ตาราง ตอไปนี้ 
 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม  โดย

จําแนกตามกลุมผูบริโภคที่เคยซ้ือและไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
กลุม 
ผู 

บริโภค 

Levene’s Test 
t-test for Equality of 

Means 

X  S.D. F Sig t df Prob.(p) 

แนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัด
ลมโดยรวม 

Equal 
Variances 
Assumed 

 
เคยซ้ือ 

 
3.28 

 
.733 

 
.746 

 
.388 

 
-1.572 

 
398 

 
.117 

Equal 
Variances 
not 
Assumed 

 
ไมเคย
ซื้อ 

 
-3.40 

 
.697 
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 จากตาราง 21 ผลการทดสอบโดยใชสถิติ Levene’s Test สามารถนําผลการวิเคราะห
เปรียบเทียบกลุมที่เคยซ้ือและไมเคยซ้ือกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมโดยรวม โดยใชการ
ทดสอบแบบ Independent Sample t-test ซึ่งนําผลมาวิเคราะหไดดังนี้ 
 พบวา ผลการทดสอบ Levene’s Test มีคา Sig. เทากับ .388 แสดงวากลุมที่เคยซ้ือและไม
เคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกันดังนั้นจึงใชคา Equal 
Variances  Assumed ซึ่งมีคา Prop.(p) เทากับ .117  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0 ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคกลุมที่เคยซื้อและไมเคยซื้อพวงหรีดพัด
ลมมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
 
 สมมติฐานขอท่ี 2  .  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลม สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 Ho :  ปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 

  H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเม่ือ คา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 
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ตาราง 22 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ 
พวงหรีดพัดลม 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ 

ไมมีความสัมพันธ 
r Sig.(2-tailed) 

1.รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม     .288** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 
2.ยี่หอพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม     .092 .066 ไมมีความสัมพันธ 
3.สีและขนาดของพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม   .095 .057 ไมมีความสัมพันธ 
4.ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลม      .262** .000 ไมมีความสัมพันธ 
5.คุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตงพวงหรีดพัดลม    .090 .073 ไมมีความสัมพันธ 
6.การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมประดิษฐ   .041 .431 ไมมีความสัมพันธ 
7.การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสด    .117* .019 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 
8.การเลือกใชสีของดอกไมทีใ่ชตกแตงใหเขากับ สี
ของพัดลม  .082 .101 ไมมีความสัมพันธ 

9.คุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเมือ่เทียบกบั
พวงหรีดทัว่ไป .274** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

10. พวงหรีดพดัลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการ
กําจัดขยะมูลฝอยใหลดลง   .274** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม .294** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 22  ผลการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดนผลิตภัณฑ
โดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .294 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม
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โดยรวมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า และเมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา 
 ความสัมพันธระหวางรูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัด
ลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคา
เทากับ .288 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอรูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลมกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. 
(2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลมกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของ
ผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคา
เทากับ .262 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางการตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสดกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ  
มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .019 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสดกับแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคา
สัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .117 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสดดีข้ึน
จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางคุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไปกับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเม่ือเทียบ
กับพวงหรีดทั่วไปกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .274 โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณคาตัว
ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
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ความสัมพันธระหวางพวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการกําจัดขยะมูลฝอยใหลดลงกับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระ
การกําจัดขยะมูลฝอยใหลดลงกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธ
กันอยางมี นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .301 โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมี
ความคิดเห็นวาผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมชวยลดภาระการกําจัดขยะใหลดลงเพิ่มมากขึ้นจะมีแนวโนม
การตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 
 สวนปจจัยดานผลิตภัณฑขออ่ืนๆ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัด
ลม 
 
 สมมติฐานขอท่ี 3  ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัด
ลม สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 Ho :  ปจจัยดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 

 H1 : ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเม่ือ คา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม 

 

ปจจัยทางดานราคา 
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ 

ไมมีความสัมพันธ 
R Sig.(2-tailed) 

1.พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ)   .183** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 
2.พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด)    .138** .007 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 
3. ความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมเมือ่เทียบกบั
พวงหรีดทัว่ไป .219** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานราคาโดยรวม .236** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 23  ผลการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานราคากับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลม พบวา ปจจัยดานราคาโดยรวม มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานราคาโดยรวมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01โดยคาสัมประสิทธิ์  (r ) มีคาเทากับ .236 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาพวงหรีดพัดลมโดยรวมดี
ข้ึนก็จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ความสัมพันธระหวางพวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ) กับแนวโนมการตัดสินใจ
ซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ)กับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
คาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .183 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอพวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท  (พัดลมต้ังโตะ) 
ดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางพวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด) กับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .007 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด)กับ
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แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .134 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า และ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอพวงหรีดพัดลมราคา 
1,450 บาท  (พัดลมสไลด) ดีข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไปกับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความคุมคาในการซื้อพวงหรีดพัดลมเมื่อ
เทียบกับพวงหรีดทั่วไปกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .219 โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความ
คุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 
 สมมติฐานขอที่ 4  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 Ho :  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลม 

 H1 : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเม่ือ คา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 
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ตาราง 24 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย 
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ 

ไมมีความสัมพันธ 
R Sig.(2-tailed) 

1. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ตโดย
มีบริการสงถึงที ่ .154** .002 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

2. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพทโดยมี
บริการสงถงึ   .230** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

3. การส่ังซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนาราน     .267** .000 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 
4. ทาํเลที่ต้ังของราน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ      
พวงหรีดพัดลม .157** .002 ตํ่าทิศทางเดียวกัน 

ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายโดยรวม .308** .000 
ปานกลาง 

ทิศทางเดียวกนั 
 
 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 24  ผลการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับแนวโนม
การตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม มีคา Prob. 
เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือ
พวงหรีดพัดลมของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคา
เทากับ .308 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ ถา
ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายพวงหรีดพัดลมโดยรวมดีข้ึนจะมีแนวโนม
การตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ความสัมพันธระหวางการสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต โดยมีบริการสงถึงที่ กับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .002 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต 
โดยมีบริการสงถึงที่ กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .154 โดยมีความสัมพันธกันใน
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ระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการส่ังซ้ือ
พวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต โดยมีบริการสงถึงที่ ดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัด
ลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางการส่ังซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพท โดยมีบริการสงถึงที่ กับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพท 
โดยมีบริการสงถึงที่ กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ .230 โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการส่ังซ้ือ
พวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพท โดยมีบริการสงถึงที่ ดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
เพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางการสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนาราน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การส่ังซ้ือพวงหรีดพัดลมจากหนาราน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมของผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ 
(r) มีคาเทากับ .267โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการส่ังซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนารานดีข้ึน จะมีแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ความสัมพันธระหวางทําเลที่ต้ังของราน กับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือ มีคา Sig. (2-tailed)    
เทากับ .002 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนาราน กับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมของ
ผูบริโภค มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์ (r ) มีคาเทากับ 
.157 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอทําเลที่ต้ังของรานดีข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนใน
ระดับตํ่า 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 25 สรุปสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1. ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล คือ เพศ อายุ อาชพี 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน เคยซ้ือ / ไมเคยซื้อ แตกตางกนัมแีนวโนม
การตัดสินใจซือ้พวงหรีดพัดลมแตกตางกนั  

  

 1.1 เพศแตกตางกนัมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวง
หรีดพัดลมแตกตางกัน 

t-test ไมสอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 1.2 อายุแตกตางกนัมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมแตกตางกัน 

One Way ANOVA สอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 1.3 ระดับการศึกษาแตกตางกนัมีแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกนั 

One Way ANOVA ไมสอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 1.4 อาชพีแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมแตกตางกัน 

One Way ANOVA สอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 1.5 สถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลมแตกตางกนั 

One Way ANOVA ไมสอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 
 

1.6 รายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการ      
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกนั 

One Way ANOVA ไมสอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 1.7 เคยซ้ือ/ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมีแนวโนมการ      
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกนั 

t - test ไมสอดคลองตาม
สมมติฐาน 

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกบัแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค 

Pearson correlation    สอดคลองตาม
สมมติฐาน 

3. ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค 

Pearson correlation    สอดคลองตาม
สมมติฐาน 

4. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพนัธ
กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของ
ผูบริโภค 

Pearson correlation    สอดคลองตาม
สมมติฐาน 

 



 
 

บทที่  5 
บทสรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อตองการทราบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม โดย
เปรียบเทียบจากเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และเคยซื้อ / ไมเคย
ซื้อพวงหรีดพัดลม และศึกษาถึงความสัมพันธของแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย เพื่อที่จะนําขอมูลการวิจัยไปใชพัฒนาและ
ปรับปรุงผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม ใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ 
รายไดเฉล่ียตอเดือน และเคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม  ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 4.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้ผลที่จะไดรับคือ   
 1. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายพวงหรีดพัดลมในประเทศไทยสามารถนําขอมูลมาใชในการ
พัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม วางแผนดานราคา และ ชองทางการจัดจําหนาย เพื่อให
ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด  
  2. ผูประกอบการธุรกิจตางๆทราบถึงแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค 
และสามารถนําขอมูลมาใชในการตัดสินใจลงทุนทําธุรกิจเกี่ยวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมตอไป 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได
เฉล่ียตอเดือน แตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 
 2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ปจจัยดานราคา มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 4. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
  
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 การศึกษาปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และ เคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือ 

 ดานเพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย มีจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.0 
และเพศหญิง มีจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.0 
  ดานอายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีชวงอายุ 21 – 30 ป มีจํานวน 166 คน คิด
เปนรอยละ 41.5 รองลงมาคือชวงอายุ 31-40 ป มีจํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0  อายุ 40 ปข้ึน
ไป มีจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 และ อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอย
ละ 7.7 ตามลําดับ 
 ดานระดับการศึกษา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมาคือ การศึกษาระดับ ปวส./อนุปริญญา มีจํานวน 92 คน 
คิดเปนรอยละ 23.0  การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 และ 
การศึกษาตํ่ากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.7 
ตามลําดับ 
 ดานอาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจางมี
จํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 50.5 รองลงมาคือ เจาของกิจการ มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5  
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อาชีพนักเรียน / นักศึกษา มีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 และอาชีพรับราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ตามลําดับ 
 ดานสถานภาพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด มีจํานวน 246 คน
คิดเปนรอยละ 61.5 รองลงมาคือ สมรส / อยูดวยกัน มีจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 และ หมาย 
/ หยาราง มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 ตามลําดับ 
 ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3 รองลงมาคือ รายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่า
กวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5  รายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 
30,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 และรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 
บาท มีจํานวน 79 คน คิเปนรอยละ 19.7 ตามลําดับ 
 ดานเคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนกลุมที่
ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมากอนจํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมาคือ กลุมที่เคยซ้ือพวง
หรีดพัดลมมีจํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ตามลําดับ 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยอยู 3.53 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับดีอันดับหนึ่ง ไดแก คุณคาตัว
ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไป มีคาเฉลี่ยอยู 4.10 รองลงมา คือ พวงหรีดพัดลม
เปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการกําจัดขยะมูลฝอยใหลดลง มีคาเฉลี่ยอยู 4.07 รองลงมา คือ ประโยชน
ใชงานพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 4.04 รองลงมา คือ รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 
3.47 และ มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลางอันดับหนึ่ง ไดแก การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไม
สด มีคาเฉล่ียอยู 3.40 รองลงมา ไดแก ยี่หอพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม ,การเลือกใชสีของดอกไมให
เขากับสีของพัดลม และคุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตงพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 3.33 รองลงมา  คือ 
สีและขนาดของพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลม มีคาเฉลี่ยอยู 3.25  รองลงมา ไดแก การตกแตงพวงหรีด
พัดลมดวยดอกไมประดิษฐ มีคาเฉลี่ยอยู  3.04  
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานราคา 
 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉล่ีย
เทากับ 3.38 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับดี ไดแก ความคุมคาในการ
ซื้อพวงหรีดพัดลมเม่ือเทียบกับพวงหรีดทั่วไป มีคาเฉลี่ยอยู 3.96 และ  มีความคิดเห็นอยูในระดับปาน
กลางอันดับหนึ่ง ไดแก พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ) มีคาเฉล่ียอยู 3.13 รองลงมา 
ไดแก พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด) มีคาเฉลี่ยอยูเทากับ 3.06 
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 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม อยูในระดับดี โดย
มีคาเฉล่ียเทากับ 3.46 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับดีอันดับหนึ่ง 
ไดแก การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต โดยมีบริการสงถึงที่ และ ทําเลที่ต้ังของรานมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อ  มีคาเฉล่ียอยู 3.51 รองลงมา ไดแก การสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพทโดยมี
บริการสงถึงที่ มีคาเฉลี่ยอยู 3.42 และมีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ไดแก การสั่งซ้ือพวงหรีดพัด
ลมจากหนาราน มีคาเฉลี่ยอยู 3.40 
 ตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูลดานแนวโมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมโดยรวม อยูในระดับมี
แนวโนมการตัดสินใจซื้อมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูบริโภคมีแนวโนม
การตัดสินใจซื้อมากเปนอันดับหนึ่ง ไดแก  ในอนาคตหากตองซ้ือพวงหรีด จะเลือกซ้ือพวงหรีดพัดลม มี
คาเฉลี่ยอยู 3.72 รองลงมา ไดแก ถาจะแนะนําใหคนอ่ืนซ้ือพวงหรีด จะแนะนําใหซื้อพวงหรีดพัดลม มี
คาเฉลี่ยอยู 3.70 
  
 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1  . ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน เคยซ้ือ/ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลม แตกตางกันมีแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 
  1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมไมแตกตางกัน 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
  1.2  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม  แตกตางกัน 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
  1.3  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม  ไม
แตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
    1.4  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม  แตกตางกัน 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
    1.5  ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม  ไม
แตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
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    1.6  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
ไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
    1.7 ผูบริโภคกลุมที่เคยซ้ือและไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  
 
 สมมติฐานขอท่ี 2  .  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลม 
 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient)  สรุปผลไดดังนี้ 
 ดานรูปแบบผลิตภัณฑ รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับตํ่า ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอรูปแบบ
ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานยี่หอพัดลมท่ีใชทําพวงหรีดพัดลม ยี่หอพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลมไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 ดานสีและขนาดของพัดลม สีและขนาดของพัดลมที่ใชทําพวงหรีดพัดลมไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 
 ดานประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลม ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอ
ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานคุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตงพวงหรีดพัดลม คุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตงพวงหรีด
พัดลมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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 ดานการตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมประดิษฐ การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวย
ดอกไมประดิษฐไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 ดานการตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสด การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสด
มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมี
ความคิดเห็นตอการตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไมสดดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัด
ลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานการเลือกใชสีของดอกไมที่ใชตกแตงพวงหรีดพัดลมใหเขากับสีของพัดลม การ
เลือกใชสีของดอกไมที่ใชตกแตงพวงหรีดพัดลมใหเขากับสีของพัดลมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 ดานคุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดท่ัวไป คุณคาตัว
ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไปมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซ่ึง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีด
พัดลมดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานพวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการกําจัดขยะมูลฝอยใหลดลง พวง
หรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการกําจัดขยะมูลฝอยใหลดลงมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นวา
ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลมชวยลดภาระการกําจัดขยะใหลดลงเพ่ิมมากข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือ
พวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 
 
 สมมติฐานขอท่ี 3  .  ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม 
 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient)  สรุปผลไดดังนี้ 
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  พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ) พวงหรีดพัดลมราคา 990 บาทมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  ถาผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอพวงหรีดพัดลมราคา 990 บาท  (พัดลมต้ังโตะ) ดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัด
ลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท (พัดลมสไลด) พวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาทมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ถาผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอพวงหรีดพัดลมราคา 1,450 บาท  (พัดลมสไลด) ดีข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมเม่ือเทียบกับพวงหรีดทั่วไป ความคุมคาใน
การซื้อพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไปมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีด
พัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมดีข้ึน
จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 
 สมมติฐานขอที่ 4  .  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม 
 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient)  สรุปผลไดดังนี้ 
 ดานการสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต (โดยมีบริการสงถึงที่) การส่ังซื้อ
พวงหรีดพัดลมผานทางอินเตอรเน็ต (โดยมีบริการสงถึงที่) มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับ
ตํ่าซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการส่ังซ้ือพวงหรีดพัดลม
ผานทางอินเตอรเน็ต โดยมีบริการสงถึงที่ ดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนใน
ระดับตํ่า 
 ดานการสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมผานทางโทรศัพท (โดยมีบริการสงถึงท่ี)  การส่ังซ้ือพวง
หรีดพัดลมผานทางโทรศัพท (โดยมีบริการสงถึงที่)  มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีด
พัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซึ่ง
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สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการส่ังซ้ือพวงหรีดพัดลมผาน
ทางโทรศัพท โดยมีบริการสงถึงที่ ดีข้ึนจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานการสั่งซ้ือพวงหรีดพัดลมจากหนาราน การส่ังซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนารานมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมี
ความคิดเห็นตอการส่ังซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนารานดีข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
เพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 ดานทําเลท่ีต้ังของรานมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ทําเลที่ต้ังของรานมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่าซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ถาผูบริโภคมี
ความคิดเห็นตอทําเลที่ต้ังของรานดีข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 
 
อภิปรายผล 
  
 ขอมูลลักษณะสวนบุคคล 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
แนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมเปนเพศหญิงและเพศชายเทา ๆ กัน มีอายุระหวาง 21-30 ป มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง สถานภาพโสด มีรายไดตอ
เดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท และไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมมากอน จะเห็นไดวา จากผลการวิจัย 
ผูที่สนใจซ้ือพวงหรีดพัดลมมีทั้งเพศชายและเพศหญิงเทา ๆ กัน สวนใหญอยูในวัยทํางาน ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจางและมีรายไดตอเดือนอยูในระดับปานกลาง เนื่องจากงานศพเปน
งานที่ไมไดจํากัดเพศของแขกที่มาในงาน สวนใหญจะไปกันเปนหมูญาติ หรือเพื่อนฝูง ซึ่งบุคคลกลุมนี้
เปนกลุมคนที่มีสังคมของคนทํางาน รูจักคนหลากหลายอาชีพ ใหความสําคัญกับงานทางสังคม ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของจิระนันท จุลสัตย (2544) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ืองการผลิต การจัดจําหนาย
และพฤติกรรมการบริโภคดอกไมในอําเภอเมือง จังหวัดตรัง  พบวาผูบริโภคสวนใหญอยูในชวงอายุ 20-
28 ป ซึ่งเปนผูบริโภคในวัยทํางานและมีรายไดประจํา ประมาณ 10,000 บาทตอเดือน 
 
 ขอมูลลักษณะสวนบุคคลที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม 
 ผลการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ พบวา ผูบริโภคที่มีอายุ และอาชีพตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
พวงหรีดพัดลมแตกตางกัน 
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 ดานอายุ  อายุที่ตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยพบวา ผูบริโภคที่มีอายุ 21-40 ป จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
มากกวาผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวา 20 ป และอายุ 40ปข้ึนไป ที่เปนเชนนี้อาจเนื่องมาจาก ผูบริโภคที่มีอายุ
ในชวง 21-40 ป เปนกลุมคนที่เปนวัยทํางาน เปนคนรุนใหม ทันสมัย ชอบลองส่ิงแปลกใหม และ
คํานึงถึงประโยชนและความคุมคาที่จะไดรับจากการซื้อสินคามากกวากลุมคนที่มีอายุอยูในชวง วัย
เรียน และกลุมคนที่มีอายุมากกวาซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ(2538: 41-
42) คือ ผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน 

 ดานอาชีพ  อาชีพที่ตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมแตกตางกัน ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 
จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา
และ  เจาของกิจการ ทั้งนี้ อาจเนื่องจาก พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง สวนใหญจะเปนคนที่ตัดสินใจ
ซื้ออะไรดวยตัวเอง มีรายไดที่หามาไดดวยตัวเอง เปนคนรุนใหม มีความคิดเปนของตัวเอง การทํางาน
สวนใหญจะพบปะผูคนหลากหลาย สังคมกวาง  ทําใหมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมสูงกวา
อาชีพอ่ืน นอกจากนี้ บุคคลท่ีมีอาชีพที่แตกตางกันยอมมีมุมมองและเหตุผลการตัดสินใจซ้ือที่แตกตาง
กันซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 2546:196) คืออาชีพ
ของบุคคลจะสงผลตอสินคาและบริการที่ซื้อ นักการตลาดพยายามที่จะกําหนดกลุมอาชีพที่สนใจใน
สินคาและบริการมากกวากลุมอ่ืนใหได  
 และผลการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ยังพบอีกวา ผูบริโภคที่มีเพศ ระดับการศึกษา  สถานภาพ รายได
เฉล่ียตอเดือนและ เคยซ้ือ / ไมเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมไม
แตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผูบริโภคสวนใหญมองวา พวง
หรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่จะไดซื้อเพื่อรวมแสดงความเสียใจแกผูอ่ืนเฉพาะในงานศพเทานั้น ซึ่งไมไดมี
การซื้อกันบอย ๆ ปจจัยสวนบุคคลเหลานั้นจึงไมมีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อเทาไรนัก  ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ สุพฤกษา ทาสระ (2551) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและแนวโนม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางสมุนไพรของประชาชนในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทาง
การจัดจําหนาย ผลการศึกษาการวิจัยคร้ังนี้ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทาง
การจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
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 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมใน
ระดับตํ่า เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ดานรูปแบบผลิตภัณฑ การตกแตงดวยดอกไมสด รวมทั้ง
ประโยชนใชงานและคุณคาของตัวผลิตภัณฑ และพวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดภาระการ
กําจัดขยะมูลฝอย / ลดโลกรอน มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมมากที่สุด 
ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก ผูบริโภคเห็นวา พวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่มีรูปแบบแปลกใหม สามารถ
นํามาใชประโยชนตอได ภายหลังจากที่มีการนําไปรวมแสดงความเสียใจกับเจาภาพ ไมตองทิ้งและชวย
ลดภาระการทําลายพวงหรีดดอกไมของทางวัดไดอีกดวย และย่ิงปจจุบันมีการรณรงคลดโลกรอน ทําให
ผูบริโภคใสใจส่ิงแวดลอมมากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับบทความ (www.komchadluek)  เกี่ยวกับพวงหรีด
ที่วา ทุกวันหลังจากการเผาศพเสร็จ ก็ตองนําพวงหรีดดอกไมสดที่อยูภายในงานมาทิ้ง และดอกไมก็จะ
สงกล่ินเหม็น  นอกจากน้ันทางวัดยังมีภาระตองจางรถเก็บขยะมาเก็บทุกเชา ทําใหวัดตองมีรายจาย
เพิ่มข้ึนอีกเดือนละ 2,000 บาท หากเปลี่ยนเปนของใชทั้งหมด วัดก็ไมตองจายคาขนขยะพวงหรีด 
 นอกจากนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดของ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราฃ สาขาวิทยาการ
จัดการ, 2544, หนา 5) กลาวไววา สินคาหรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฎิบัติ ที่นําเสนอใหกับตลาด
เปาหมายเพื่อตอบสนองความจําเปน ความตองการ ความปรารถนาของกลุมเปาหมาย 
 
 ปจจัยดานราคา 
 ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมในระดับ
ตํ่า เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลม
เมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไปมากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก พวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่มีราคา
คอนขางสูง (มีราคาข้ันตํ่าประมาณ 500 บาท) ผูบริโภคอาจจะรูสึกวาพวงหรีดดอกไม เมื่อผานไป 2-3 
วัน ก็จะเหี่ยวเฉา หมดประโยชนไมคุมคากับเงินที่เสียไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดราคาของStanton and 
Futrell (1984, p.650) ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภค ทําใหเกิดมูลคา (Value) ในตัวสินคามูลคาที่สงมอบใหลูกคาตองมากกวาตนทุน
หรือราคาของสินคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูง
กวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ 
 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวง
หรีดพัดลมในระดับตํ่า เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูบริโภคมีแนวโนมการส่ังซ้ือพวงหรีดพัดลมจาก
หนารานมากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากการสั่งซื้อจากหนาราน ผูบริโภคสามารถเห็นรูปแบบจริง และ



 92

เลือกใหตรงกับความตองการหรือความชอบได อีกทั้งยังสะดวกตอการหาซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
การจัดจําหนายของ McCarthy and Perreault (1990,p.526) คือ สถานที่และการจัดจําหนายมี
ความสําคัญ เนื่องจากเปนการแจกจายหรือการสงสินคาไปใหถึงกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูบริโภคไดรับ
ความสะดวกในการซื้อหรือจัดหา กลาวคือ ผลิตภัณฑที่ดี หากไมสามารถไปถึงทันเวลาและในสถานที่ที่
มีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้นก็ไรความหมาย ซึ่งโดยปกติการเคลื่อนตัวของสินคาและบริการ 
จะตองอาศัยชองทางการจัดจําหนายที่มีกิจกรรมการตลาดตาง ๆ มากมายเกี่ยวของอยู ทั้งจากสถาบัน
ที่เปนตัวแทนจําหนายและคนกลางหลายฝายดวยกันจนกระทั่งถึงมือผูบริโภคข้ันสุดทาย 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 จากผลการวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม 
ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนา ดังนี้ 
 1.  ดานขอมูลลักษณะสวนบุคคล ผูประกอบการธุรกิจพวงหรีดพัดลม ควรใหความสําคัญกับ 
ลูกคากลุมเปาหมายท่ีมีอายุ 21-40 ป มีอาชีพพนักงานบริษัท / เอกชน  ซึ่งผลการวิจัย พบวา กลุมคน
เหลานี้มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมมากที่สุด ดังนั้น ผูประกอบการธุรกิจพวงหรีดพัดลม 
ควรมีการพิจารณาปจจัยภายนอกและปจจัยภายในที่สงผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม
ของผูบริโภคกลุมนี้  และใหความสําคัญกับการประชาสัมพันธ แนะนําผลิตภัณฑใหมากข้ึน เนื่องจาก
พวงหรีดพัดลมเปนผลิตภัณฑที่แปลกใหม จะไดเปนที่รูจักของผูบริโภคมากข้ึน 
 2.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการกระตุนเนนย้ําใหผูบริโภค
รับรูถึงคุณคาของตัวผลิตภัณฑวาเปนสินคาที่ชวยลดภาระการกําจัดขยะของทางวัด / ลดโลกรอน ชวย
รักษาส่ิงแวดลอม รวมทั้งรูปแบบผลิตภัณฑ ประโยชนใชงาน และการตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไม
สด ซึ่งจากผลการวิจัย พบวา  ปจจัยผลิตภัณฑเหลานี้มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม
ของผูบริโภค ดังนั้นผูประกอบการพวงหรีดพัดลมจึงควรที่จะเพิ่มรูปแบบผลิตภัณฑใหมีความ
หลากหลายมากข้ึน โดยเนนที่การตกแตงดวยดอกไมสด และอาจจะใชส่ิงที่มีประโยชนอยางอ่ืนมา
สรางสรรคทําเปนพวงหรีดในการเคารพศพ เชน นาฬิกาแขวนผนัง ฯลฯ เพื่อเพิ่มคุณคาใหกับตัว
ผลิตภัณฑ 
 3.  ปจจัยดานราคา ผูประกอบการควรที่จะกําหนดราคาตามคุณคาที่ลูกคารับรูได  เพื่อให
ลูกคารับรูผลประโยชนและความแตกตางของผลิตภัณฑ  นอกจากนี้ตองศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อ ปริมาณอุปสงคและตนทุน ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับความคุมคาในการ
ซื้อพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไป ดังนั้นผูประกอบการจึงควรที่จะศึกษาราคาพวงหรีดทั่วไป
ดวย เพื่อที่จะต้ังราคาขายไดอยางเหมาะสม 
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 4.  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับชองทางการจัด
จําหนายในทุกชองทาง จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเพิ่มข้ึน รวมทั้งผูประกอบการอาจที่
จะเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมีหลากหลายข้ึน เพื่อความสะดวกในการซื้อของผูบริโภค  ซึ่ง
ผลการวิจัยพบวา ชองทางการจัดจําหนายทุกชองทางมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคในระดับตํ่า ไมวาจะเปน การสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต การสั่งซ้ือทางโทรศัพท โดยเฉพาะอยางยิ่ง
การซื้อจากหนาราน ดังนั้นผูประกอบการจึงควรที่จะเลือกทําเลที่ตั้งของรานใหอยูในแหลงชุมชนตามวัด
ใหญ ๆ งายตอการพบเห็น และเพิ่มจํานวนสาขาของรานใหมากข้ึน พรอมทั้งประชาสัมพันธใหผูบริโภค
บริเวณนั้นรูดวยวาผลิตภัณฑของรานเปนอยางไร  
  
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยคร้ังตอไป 
 การศึกษาปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร หัวขอที่นาศึกษาสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป ดังนี้ 
 1. ควรเพิ่มปจจัยที่ตองการศึกษา เชน ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เนื่องจากสินคาอาจจะมีการแขงขันกันมากข้ึน หรือมีสินคาทดแทนอ่ืน ๆ 
เพิ่มข้ึน 
 2. ศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม เพื่อพัฒนา
ผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด 
 3. ศึกษาเชิงเปรียบเทียบระหวางพวงหรีดพัดลมกับพวงหรีดดอกไมทั่วไป เพื่อเปนแนวทางใน
การออกแบบผลิตภัณฑใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากข้ึน 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เรื่อง 

“ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสนิใจซ้ือพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
 
คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาวิจัย “เร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการ
ตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  เพื่อเปนสวนหน่ึงของการทําสาร
นิพนธประกอบการศึกษาในระดับ ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) สาขาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 ดังนั้น จึงขอความกรุณาจากทาน โปรดตอบแบบสอบถามตามสภาพความจริง ซึ่งผูวิจัยจะ
เก็บขอมูลจากแบบสอบถามไวเปนความลับ โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 สวนดังตอไปนี้ 
 

สวนท่ี 1 
ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง: โปรดใสเคร่ืองหมาย / ในชองเติมขอมูลที่ตรงกับความเปนจริง 
 1. เพศ 
  1.   ชาย   
  2.    หญิง 
 2.  อายุ 
  1.   ตํ่ากวาหรือเทากับ 20  ป   
  2.    21 – 30  ป 
  3.    31 – 40 ป  
  4.    40 ปข้ึนไป 
  3. ระดับการศึกษา 
  1.   ตํ่ากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.    
  2.    ปวส.  / อนุปริญญา 
  3.   ปริญญาตรี      
  4.   สูงกวาปริญญาตรี 
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  4. อาชีพ 
  1.    รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ   
  2.    เจาของกิจการ 
  3.    พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง   
  4.    นักเรียน / นักศึกษา  
  5.    อ่ืนๆ โปรดระบุ............................ 
 5. สถานภาพ 
   1.    โสด     
  2.    สมรส/อยูดวยกัน 
  3.    หยาราง/หมาย /แยกกันอยู   
 6. รายไดเฉล่ียตอเดือน   
  1.   ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000  บาท   
  2.    10,001 – 20,000 บาท 
  3.    20,001 – 30,000  บาท    
  4.     มากกวา 30,000  บาทข้ึนไป 
 7. ทานเคยซ้ือพวงหรีดพัดลมหรือไม 
  1.   เคยซ้ือ   
  2.    ไมเคยซ้ือ 
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สวนท่ี 2 
ปจจัยดานผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม 

 
คําชี้แจง: โปรดใสเคร่ืองหมาย  ในชองเติมขอมูลที่ตรงกับความคิดเห็นทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 

ผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม 
(Product) 

ระดับความคิดเห็น 

1. รูปแบบผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม ดึงดูใจมาก 
     

ไมดึงดูดใจ 
5 4 3 2 1 

2. ยี่หอพัดลมที่ใชทาํพวงหรีดพัดลม สําคัญมาก 
     

ไมสําคัญ 
5 4 3 2 1 

3. สีและขนาดของพัดลมทีใ่ชทําพวงหรีด
พัดลม 

สําคัญมาก 
     

ไมสําคัญ 
5 4 3 2 1 

4. ประโยชนใชงานพวงหรีดพัดลม มากที่สุด 
     

นอยที่สุด 
5 4 3 2 1 

5. คุณภาพของวัสดุที่ใชตกแตงพวงหรีด
พัดลม 

จูงใจมาก 
     

ไมจูงใจ 
5 4 3 2 1 

6. การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไม 
ประดิษฐ 

ชอบมาก 
     

ไมชอบเลย 
5 4 3 2 1 

7. การตกแตงพวงหรีดพัดลมดวยดอกไม
สด 

ชอบมาก 
     

ไมชอบเลย 
5 4 3 2 1 

8. การเลือกใชสีของดอกไมทีใ่ชตกแตง
ใหเขากับสีของพัดลม 

เพิ่มคุณคา 
     

เทาเดิม 
5 4 3 2 1 

9. คุณคาตัวผลิตภัณฑพวงหรีดพัดลม
เมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไป 

มากกวา 
     

นอยกวา 
5 4 3 2 1 

10.พวงหรีดพดัลมเปนผลิตภัณฑที่ชวยลด
ภาระการกาํจัดขยะมูลฝอยใหลดลง 

เห็นดวย 
     

ไมเห็นดวย 
5 4 3 2 1 
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สวนท่ี 3 
ปจจัยดานราคาที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม 

 

คําชี้แจง: โปรดใสเคร่ืองหมาย  ในชองเติมขอมูลหรือเติมขอมูลที่ตรงกับความคิดเห็นทานมากที่สุด 
 เพียงขอเดียว 
 

 1.พวงหรีดพัดลมตามรูปราคา 990 บาท (พัดลมต้ังโตะ) ทานคิดวาราคาเหมาะสมหรือไม 
 

เหมาสมมาก 
     

ไมเหมาะสม 
5 4 3 2 1 

 
 2.พวงหรีดพัดลมตามรูป 1,450 บาท (พัดลมสไสด)  ทานคิดวาราคาเหมาะสมหรือไม 
 

เหมาสมมาก      
ไมเหมาะสม 

5 4 3 2 1 

 
 



 103

  

 3.ความคุมคาในการซ้ือพวงหรีดพัดลมเมื่อเทียบกับพวงหรีดทั่วไป 
 

เหมาสมมาก 
     

ไมเหมาะสม 
5 4 3 2 1 
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สวนท่ี 4 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายทีม่ีผลตอแนวโนมการตัดสนิใจซ้ือพวงหรีดพัดลม 

 
คําชี้แจง: โปรดใสเคร่ืองหมาย  ในชองเติมขอมูลที่ตรงกับความคิดเห็นทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 

ชองทางการจัดจําหนาย 
พวงหรีดพัดลม (Place) 

ระดับความคิดเห็น 

1. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทาง
อินเตอรเน็ต โดยมีบริการสงถึงที่ 
(Delivery) 

 

จูงใจมากที่สุด 
 

      

ไมจูงใจเลย 
5 4 3 2 1 

2. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมผานทาง
โทรศัพท โดยมีบริการสงถึงที่ 
(Delivery) 

 

จูงใจมากที่สุด 
      

ไมจูงใจเลย 
5 4 3 2 1 

3. การสั่งซื้อพวงหรีดพัดลมจากหนาราน จูงใจมากที่สุด 
     

ไมจูงใจเลย 
5 4 3 2 1 

4.  ทําเลที่ต้ังของราน มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ อยางไร 

มากที่สุด 
     

นอยที่สุด 
5 4 3 2 1 
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สวนท่ี 5 
แนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวงหรีดพัดลม 

 
คําช้ีแจง: โปรดใสเคร่ืองหมาย ในชองเติมขอมูลที่ตรงกับความคิดเห็นทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 

แนวโนมการตัดสินใจซ้ือพวง 
หรีดพัดลม 

ระดับความคิดเห็น 

1. ในอนาคต หากทานตองซ้ือพวงหรีด 
ทานจะเลือกซือ้พวงหรีดพัดลมหรือไม 

 

ซื้อแนนอน 
      

ไมซื้อ 
5 4 3 2 1 

2. ถาทานจะแนะนําใหคนอ่ืนซื้อพวงหรีด 
ทานจะแนะนาํใหซื้อพวงหรีดพัดลม
หรือไม 

แนะนาํ
แนนอน 

      

ไมแนะนาํ 
5 4 3 2 1 

 
 

3. เหตุผลที่สําคัญที่สุดถาทานจะตัดสินใจซื้อพวงหรีดพัดลม คือขอใด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 
 1.   แปลกใหม ไมเหมือนใคร    
 2.   คุมคากับราคา 
 3.    ตองการทําบุญบริจาคพัดลม   
 4.   ลดภาระการกําจัดขยะของวัด / ลดโลกรอน 
 5.   อ่ืนๆ โปรดระบุ ................................................................................................... 
 
 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกทานที่กรุณาสละเวลากรอกแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
 

จดหมายขอเชิญผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 107

 
 

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
 

รายนามผูเชีย่วชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 
 รายช่ือ     ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
1.  รองศาสตราจารย ดร.  ณักษ กุลิสร     รองประธานกรรมการบริหารหลักสูตร 
               ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 
 
2. รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน  อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
        มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ ชื่อสกุล     นางสาวสุธาทิพย รุสิตานนท 
วันเดือนปเกิด    8 มิถุนายน 2524 
สถานที่เกิด     กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน   152/42 ซ.แจงวัฒนะ 14  แขวงทุงสองหอง 
        เขตหลักส่ี  กรุงเทพฯ 10210 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน  Sale Representative 
สถานที่ทํางานปจจุบัน   บริษัท อินทรอนิคส จํากัด 
      1436/17 ถนนพหลโยธิน แขวงจันทรเกษม    
        เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900 
 
ประวัติการศึกษา     
 พ.ศ. 2546   บริหารธุรกิจบัณฑิต (การตลาด) 
       จาก  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล จักรพงษภูวนารถ 
 พ.ศ.  2554   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การจัดการ) 
      จาก  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
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