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 การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมายเพ่ือศึกษาถึงทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ 
แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการ
บนเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูลคือ คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติที่ใชสําหรับทดสอบสมมติฐาน ไดแก การวิเคราะหความแตกตางโดยใชสถิติคาที การวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูใช Dunnett’s T3 และการวิเคราะห
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 26-30 ป สถานภาพโสด จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท  
  2.  ผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ อยูในระดับดี
มาก รองลงมา ไดแก ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด 
อยูในระดับดี ตามลําดับ  
  3.  ผูบริโภคมีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ โดยรวมมีแรงจูงใจอยูใน
ระดับมาก โดยดานเหตุผลมีแรงจูงใจในระดับมากที่สุด และดานอารมณ มีแรงจูงใจในระดับมาก 
 4.  ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ดานการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ พบวามีแนวโนมอาจจะซื้อ และดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสนิคา
และบริการ พบวาคาดวาจะแนะนํา 
  5.  ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา และบริการ ซื้อดีล   
ชอปปง รองลงมา ไดแก ดีลทองเที่ยว และดีลกรุงเทพ (รานอาหาร, สถานเสริมความงาม และ
เครื่องใชไฟฟา) ตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
 1.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทยแตกตางกัน ดานการตดัสนิใจซือ้
คูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 2.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดและรายไดแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทยแตกตางกัน ดาน



 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
ตามลําดับ 
 3.  ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา 
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการตอ โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน ในระดับคอนขางต่ํา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ 0.01 
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 The purpose of this research is to study the attitude toward the marketing mixes of 
service and motivation that related to the tendency of purchasing product and service 
coupon’s behavior on website Groupon of consumer in Thailand. The primary data is 
collected by distributing questionnaires to 400 consumers who used to purchase the product 
and service on website Groupon. Statistical methods to analyze the data are frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t- test, one-way analysis of variance, Dunnett’s T3 
and Pearson product moment correlation coefficient. Computer software program is used to 
analyze the data.  
 The study results are as follows: 
 1.  Most of respondent is single, female, aged between 26-30 years old, hold a 
bachelor’s degree, work as employee in private company and had monthly income at Baht 
20,001- 30,000. 
 2.  The consumer’s attitudes toward service marketing mixes in aspect of process 
is at very good level whereas as price, product, place and promotion aspects are in good 
levels, respectively.  
 3.  The consumers had overall motivation in purchasing product and service 
coupon and emotion aspect in high level and rational aspect in the highest level.  
 4.  The tendency of purchasing behavior on product and service on website 
Groupon in the aspect of tendency of decision purchasing product and service, the 
consumers tended to purchase. They also recommended the other people to purchase the 
product and service in the aspect of recommendation the new customer.  
 5.  Most of consumers tended to purchase the product and service coupon on 
shopping, travelling and others (restaurant, beauty shop and electric appliances) 
respectively.  
 The results of hypotheses test are as follows: 
 1.  Consumers who have different marital status have different tendency of 
purchasing product and service coupon’s behavior on website Groupon in the aspect of 
purchasing decision on product and service’s coupon at statistically significant level of 0.01. 



 

 2.  Consumers who have different education level and monthly income have 
different tendency of purchasing product and service coupon’s behavior on website 
Groupon in the aspect of recommendation the new customer at statistically significant levels 
of 0.01. 
 3.  The attitude toward service marketing mixes in aspect of promotion and price 
related to the tendency of purchasing product and service coupon’s behavior on website 
Groupon in the aspect of purchasing decision on product and service’s coupon respectively 
in the same direction at low level with statistically significant levels of 0.01. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
  
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี เนื่องจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางดี
ย่ิงจาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาเสียสละเวลา
อันมีคา นับตั้งแตเริ่มตนจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณในการใหคําปรึกษาคาแนะนาที่มีคุณคา ชวยเหลือ
และตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ ซึ่งเปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยรูสึกซาบซึง้
ในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้ 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และอาจารย ดร.กัลยกิตติ์ 
กีรติอังกูร ที่กรุณาเปนกรรมการเพ่ิมเติมในการสอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆเพ่ือ
ปรับปรุง แกไขขอบกพรองอันเปนประโยชน และกรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจ
คุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถาม อีกทั้งยังใหคําแนะนาในการวิจัยครั้งนี้ และใหความเมตตาดวย 
ดีเสมอมา  
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใหความชวยเหลือตลอด 
จนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย อีกทั้งใหความเมตตาดวยดีเสมอมา  
 ผูวิจัยขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร เจาหนาที่บัณฑิต
วิทยาลัยทุกทาน ที่คอยใหความชวยเหลือใหคําแนะนาเปนอยางดีตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัย
ชิ้นนี้  
 ผูวิจัยตองขอขอบคุณ ผูจัดการฝายสงเสริมการตลาดที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศ
ไทย อาคารชิโน -ไทย ทาวเวอร (ชั้น 11) ที่ไดใหความอนุเคราะห ตลอดจนความสะดวกอยางดีย่ิง 
ในการจัดเก็บแบบสอบถาม  
 

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ผูซึ่งใหชีวิต ความรัก อบรมสั่งสอน และเปน
แรงบันดาลใจใหมีวันนี้ คอยใหกาลังใจ มอบโอกาสในการศึกษาเปนวิชาความรูติดตัวในปจจุบัน
ผูวิจัยขอขอบคุณ เพ่ือนนิสิต คณะสังคมศาสตร ภาควิชาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการ รุน 14 ทุก
คน ที่คอยชวยเหลือ ใหกําลังใจ และใหคําแนะนา ในการทําสารนิพนธฉบับนี้มาโดยตลอด และขอ
ขอบ คุณทุกๆ ทานที่มีสวนรวมในความสําเร็จของสารนิพนธฉบับนี้ที่ไมไดเอยนาม ณ ที่นี้ไดอยาง
ครบ ถวน  
 
         
          กัญญารตัน สมศักด์ิ 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ในยุคปจจุบันเราคงปฏิเสธไมไดวาอินเทอรเน็ตไดเขามาเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจําวัน
ของใครหลายๆคนไปแลว ทั้งนี้เนื่องจากการพัฒนาอยางตอเนื่องของเทคโนโลยีและอุปกรณ
เครื่องมือ สื่อสาร รวมถึงระบบเครือขายสัญญาณตางๆ ทําใหการติดตอสื่อสารทําไดงายและสะดวก
ข้ึนอยางมาก 
 วัตถุประสงคของการใชอินเทอรเน็ตมีความหลากหลายแตกตางกันไป เชน คนหาขอมูล 
ติดตามขาวสาร รับสงขอมูล เลนเกมส เปนตน แตที่นาสนใจ คือ มีการนําอินเทอรเน็ตมาประยุกตใช
ในการเพ่ิมชองทางในการทําธุรกิจซื้อขายสินคาและบริการผานออนไลน หรือที่เรียกวา ธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-Commerce) ซึ่งมีการดําเนินการอยู 3 ประเภท ไดแก B2B (Business to 
Business) คือ การทําธุรกิจระหวางภาคธุรกิจดวยกัน B2C (Business to Customer) คือ ระหวาง
ภาคธุรกิจกับผูบริโภค B2G (Business to Government) คือระหวางภาคธุรกิจกับภาครัฐ การทํา
ธุรกิจ e-Commerce เหมาะสําหรับผูประกอบการที่มีเงินทุนนอยและตองการลดตนทุน เพราะเพียง
แคมีเว็บไซตหนึ่งเว็บไซตก็เปรียบเสมือนวาคุณมีรานคาอยูทั่วโลกและสามารถเปดการคาไดตลอด 
24 ชั่วโมงทุกวันไมมีวันหยุด สามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดโดยตรง รวมทั้งใหคําปรึกษาและแกไข
ปญหาไดอยางรวดเร็ว ซึ่งในอดีตการทําธุรกิจการคานิยมกันเพียงการขายผานทางหนารานเทานั้น 
ซึ่งจะตองใชเงินลงทุนสูง ไมวาจะเปนการจัดการราน การจางคนดูแลหนาราน คาเชาพ้ืนที่ ขอจํากัด
ทางดานเวลาในการเปดราน ทําเลที่ตั้งรานคา ซึ่งในการตั้งรานคาในรูปแบบเดิมนั้นสวนใหญจะเปน
ที่รูจักและเขาถึงได เฉพาะลูกคาในพ้ืนที่นั้นเทานั้น 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงการซื้อสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ตจําแนกตามประเภทสินคา 
  

 ที่มา: เว็บไซตศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาต.ิ (2554). National Electronics 
and Computer Technology Center: NECTEC หรือเนคเทค. 
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 จากการสํารวจการมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน พ.ศ. 2554 
ยังพบอีกวา มีคนที่อายุตั้งแต 6 ปข้ึนไปที่เคยจองหรือซื้อสินคาและบริการผานทางอินเทอรเน็ต รอย
ละ 3.8 โดยมีสินคาและบริการที่ไดรับความนิยมสูงที่สุด คือ เครื่องแตงกายและเครื่องประดับ รอยละ 
30.8 รองลงมาคือ e-Ticket รอยละ 14.8 หนังสือ และอาหาร เครื่องด่ืม สินคาสุขภาพ รอยละ 13.4 
และ 13.3 ตามลําดับ  
 อินเทอรเน็ตไดกลายเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจําวันและมีบทบาทสําคัญในการดําเนิน
ธุรกิจ ไมวาจะเปนการซื้อขายสินคาและการใหบริการตางๆ อุตสาหกรรมการทองเที่ยวและการ
โรงแรมก็เปนอีกกลุมหนึ่งที่นําอินเทอรเน็ตมาใชในการพัฒนาธุรกิจ การซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
จองหองพักผานทางอินเทอรเน็ตนั้นมีความสําคัญเปนอยางมากทั้งในประเทศและตางประเทศ 
โดยเฉพาะกลุมเปาหมายที่เปนคนไทยนิยมซื้อคูปองสวนลดสินคา และที่พักราคาไมแพงผานทาง
อินเทอรเน็ต ของศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ ซึ่งปจจุบันบริษัทตางๆให
ความสนใจในการทําธุรกิจจะทําใหผูประกอบการสามารถเขาถึงกลุมลูกคาและขยายชองทาง
การตลาดไดมากข้ึน  
 Social Commerce คือ การประสมประสานระหวาง Social Media และ Electronic 
Commerce ปจจุบัน Groupon เปนธุรกิจ Social Commerce อันดับหนึ่งของโลก ดวย Valuation ที่ 
50,000 ลานดอลลาร ในขณะที่ Living Social เปนธุรกิจอันดับสอง ดวย Valuation ที่ 3,000 ลาน
ดอลลาร Social Commerce ถือเปนโมเดลทางธุรกิจที่เติบโตไดอยางรวดเร็วที่สุดในโลกของ Social 
Media โดยที่ Groupon ใชเวลาไมถึง 3 ป จึงจะได Valuation ที่ 50,000 ลาน จากแรกเริ่ม 1 ลาน 
ในขณะที่ Facebook ใชเวลาถึง 7 ป (Bangkokbiznew.com, 2554)  
 ถาพูดถึง Social Commerce ยักษใหญของโลก แนนอนวา เราคงตองคิดถึง 
groupon.com ที่สรางปรากฏการณในวงการอินเทอรเน็ตดวยการเปดเว็บขายสินคา แบบ Group 
buying ที่เรียกวา รวมกันซื้อของถูก และเมื่อตนเดือนกุมภาพันธที่ผานมา GROUPON บริษัทยักษ
ใหญในเรื่องของการทํา Group buying จากโลกตะวันตก เปดตัวอยางเปนทางการแลวในประเทศ
ไทย ในนาม www.mygroupon.co.th  
 รูปแบบธุรกิจของ Groupon เปนระบบการตลาดแบบใหมที่ไมเคยมีมากอนในตอนนั้น งาน
ของ Groupon คือคัดเลือกพันธมิตรผูขายมาสรางแคมเปญ และพยายามสรางขอเสนอแบบได
ประโยชนทั้งคูระหวางผูซื้อกับผูขาย (win-win) ซึ่งเปนการพลิกโฉมใหธุรกิจทองถิ่นสามารถเขาถึง
ลูกคาใหมๆ ไดแบบที่ไมเคยมีมากอน Groupon โตเรื่อยมาโดยปจจุบันมีพันธมิตรหลายแสนราย 
และมีลูกคาประจํา 33 ลานคน (ลูกคาประจํานับจากลูกคาที่ซื้อดีลอยางนอย 1 ครั้งตอป) สาขา
ประเทศไทยเปนสาขาที่ 47 ซึ่งอยูนอกบานเกิดของ Groupon ที่ประเทศสหรัฐอเมริกา 
  mygroupon.co.th แบงดีลหรือสวนลดออกเปน 3 ประเภท คือ ดีลกรุงเทพ ดีลชอปปง และ
ดีลทองเที่ยว ซึ่งมีการจัดโปรโมชั่น ใหคนมาสมัครเปนสมาชิก โดยใครที่ชวยแนะนํา GROUPON 
ในตอนนี้ก็จะไดรับ Reward credits คนละ 150 บาท เปนกลยุทธเพ่ือนแนะนําเพ่ือน (Friend get 
Friend) นั่นเอง ดวยจุดมุงหมายสําคัญในการสงเสริมใหสมาชิกคนหา แบงปน และเติมเต็มไลฟ
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สไตลอยางจุใจ ประกอบกับผลการสํารวจของสํานักสถิติแหงชาติ ประจําป พ.ศ. 2553 พบวา 
กรุงเทพมหานครมีผูใชคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ตและโทรศัพทมือถือมากที่สุดรอยละ 47.4 รองลงมา
คือภาคกลางรอยละ 31.7 ภาคใต ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือใชนอยที่สุด  
 จากขอมูลดังกลาวทําใหผู วิจัยสนใจที่จะศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด 
แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย เพ่ือที่จะนําผลการวิจัยที่ไดไปใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดของ
เว็บไซต เพ่ือสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาและวางแผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพ
สูงสุด 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการดําเนินงานและกิจกรรมทางการตลาดของ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต ใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมากที่สุด เพ่ือกาวสู
เว็บไซตธุรกิจโซเชียลคอมเมิรซอันดับหนึ่งในประเทศไทย 
 2. เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดไปใชประโยชนแกผูที่ตองการศึกษาเพ่ิมเติม แกผูสนใจดําเนิน
ธุรกิจขายสินคาบนเว็บไซตตอไป 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตของการศึกษาผูวิจัยเลือกศึกษากลุมตัวอยางเฉพาะในกรุงเทพมหานครเทานั้น 
โดยศึกษาเรื่องทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 
 



 4 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ใน
ประเทศไทย ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ใน
ประเทศไทย ซึ่งไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงตองใชสูตรการหาขนาด
ตัวอยางที่ไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา.2545:26) กําหนดคาความเชื่อมั่นที่ 95% 
คาความผิดพลาดที่ยอมรับไดไมเกิน 5% ไดจํานวนกลุมตัวอยาง 385 คน และเพ่ิมตัวอยางสํารองไว
อีก 15 คน รวมทั้งสิ้นจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน 
 
 การสุมตัวอยาง ใชหลักการสุมตัวอยางตามขั้นตอนดังน้ี 
 ข้ันที่ 1 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) การเก็บกลุมตัวอยางทางเว็บไซต
จํานวน 200 คน และเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศไทย 
จํานวน 200 คน 
 ข้ันที่ 2 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะเก็บแบบสอบถามจาก
จุดใหบริการรับสินคาดวยตัวเอง ที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศไทย อาคารชิโน -ไทย ทาว
เวอร (ชั้น 11) เนื่องจากมีสมาชิกผูซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon เขามารับสินคา  
 ข้ันที่ 3 การสุมตัวอยางแบบวิจารณญาณ (Judgemental Sampling) ในสวนของการเก็บ
แบบสอบถามตามเว็บไซต ผูวิจัยทําการโพสตลิงค (Link) ของแบบสอบถามไวตามเว็บขายสินคา
ออนไลน และเว็บบอรดที่เก่ียวกับการซื้อคูปองสวนลดสินคา ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถคลิ๊ก
ลิงค (Link) ไปยังหนาแบบสอบถามไดทันที  
 
ตัวแปรท่ีศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 
 1. ลักษณะประชากรศาสตร 
  1.1 เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง 
  1.2 อายุ 
   1.2.1 ต่ํากวาหรือเทียบเทา 20 ป 
   1.2.2 21 – 25 ป 
   1.2.3 26 – 30 ป 
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   1.2.4 31 – 35 ป 
   1.2.5 มากกวา 35 ป 
  1.3 สถานภาพ 
   1.3.1 โสด 
   1.3.2 สมรส / อยูดวยกัน 
   1.3.3 หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 
  1.4 ระดับการศึกษา 
   1.4.1 ต่ํากวาปริญญาตร ี
   1.4.2 ปริญญาตร ี
   1.4.3 สูงกวาปริญญาตร ี
  1.5 อาชีพ 
   1.5.1 นักเรียน / นักศึกษา 
   1.5.2 ขาราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
   1.5.3 พนักงานบริษทัเอกชน 
   1.5.4 ธุรกิจสวนตัว / เจาของธุรกิจ 
   1.5.5 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………….. 
  1.6 รายไดตอเดือน 
   1.6.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
   1.6.2 10,001 – 20,000 บาท 
   1.6.3 20,001 – 30,000 บาท 
   1.6.4 30,001 – 40,000 บาท 
   1.6.5 40,001 บาท ข้ึนไป 
 2. ทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดบริการ 
  2.1 ดานผลิตภัณฑ 
  2.2 ดานราคา 
  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
  2.5 ดานกระบวนการ 
 3. แรงจูงใจ 
  3.1 ดานเหตผุล 
  3.2 ดานอารมณ 
 

 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา
บนเว็บไซต Groupon 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. เว็บไซต Groupon หมายถึง เว็บไซตที่ดําเนินธุรกิจขายสินคาและบริการผานสังคม
ออนไลนในรูปแบบ Group Buying หรือที่เรียกวา รวมกันซื้อในราคาถูก ในประเทศไทยเว็บไซต 
mygroupon.co.th แบงดีลหรือสวนลดออกเปน 3 ประเภท คือ ดีลกรุงเทพ ดีลชอปปง และดีล
ทองเที่ยว ซึ่งมีการจัดโปรโมชั่น ใหคนมาสมัครเปนสมาชิก เพ่ือขายคูปองสวนลดสินคาเนนให
สวนลดมากกวา 50% ข้ึนไป โดยจะดีลกับเจาของธุรกิจตางๆ ใหเขามารวมขายดีลคูปองสวนลด
สินคาซึ่งทางเจาของรานไมตองเสียคาโฆษณาแตอยางใด โดยคาดําเนินการจะหักรายไดจาก
ยอดขายคูปองเปนคาคอมมิชชั่น 
 2. ลักษณะประชากรศาสตร (Personal Characteristics) หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลที่มี
ผลใหผูบริโภคดําเนินการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ซึ่งประกอบดวย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 3. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ความโนมเอียงหรือความ
คิดเห็นของบุคคลหรือผูบริโภคตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ซึ่งประกอบดวย 
  3.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง คุณลักษณะของคูปองสวนลดสินคาและบรกิาร
บนเว็บไซต Groupon นําเสนอใหแกลูกคาเลือกซื้อ  
  3.2 ดานราคา (Price) หมายถึง ความคุมคาของราคาสินคาและบริการที่ทางเว็บไซต
เสนอใหแกลูกคาเลือกซื้อในสายตาของลูกคา Groupon 
  3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย(Place) สถานที่ใชบริการหมายถึงชองทางการเขาสู
รานคาคือระบบออนไลนบนเว็บไซต Groupon  
  3.4 ดานการสงเสริมการตลาด(Promotion) หมายถึง การใชกลยุทธตางๆ เพ่ือดึงดูดให
บริโภคหันมาตัดสินใจซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon 
  3.5 ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนและวิธีการของพาณิชยอิเล็กสทรอ
นิกส คือ 1) กระบวนการในการเลือกรายการคูปองสวนลดสินคาและบริการในรานคาออนไลนของ
ลูกคา(Catalog) 2) กระบวนการสงคําสั่งซื้อจากลูกคาไปยังรานคาออนไลน(Order) 3) กระบวนการ
ชําระเงินใหแกรานคาออนไลน(Payment) 4) กระบวนการการจัดสงคูปองสวนลดสินคาออนไลน
ใหแกลูกคา(Coupon Online) 
 4. แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งที่โนมนาวหรือชักนําบุคคลใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการ แรงจูงใจประกอบดวย 
   4.1 แรงจูงใจดานเหตุผล หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมายโดยใชหลักเหตุผลในการ
พิจารณาในดานตางๆ เก่ียวกับคูปองสวนลดสินคาและบริการ ผูบริโภคพิจารณาวาทําไมตองซื้อและ
ตัดสินใจเลือกสิ่งที่ทําใหเกิดประโยชนสูงสุด 
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   4.2 แรงจูงใจดานอารมณ หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมายโดยใชอารมณความรูสึก
สวนตัวในการพิจารณาตางๆ เก่ียวกับคูปองสวนลดสินคาและบริการ ที่จะกระตุนความตองการ 
ความพอใจ เฉพาะบุคคลเปนสิ่งที่ผูบริโภคใชทัศนคติของผูบริโภคในการตัดสินใจเพ่ือตอบสนอง
ความพอใจสูงสุด 
 5. แนวโนมพฤติกรรมการซื้อ หมายถึง แนวโนมที่ผูบริโภคจะซื้อหรือไมซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการประเภทตางๆ เชน คูปองสวนลดสถานเสริมความงาม คูปองสวนลดรานอาหาร 
เปนตน  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดบริการ แรงจูงใจที่มคีวามสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
บริการ 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 
5. ดานกระบวนการใหบริการ 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดตอเดือน 

 

 
 
 
 
 
 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการ

บนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย 

 

แรงจูงใจ 
1. ดานเหตผุล 
2. ดานอารมณ 

 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย 
 3. แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบรกิารบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 

  
 
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ แรงจูงใจมีความ 
สัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทยผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของในหัวขอดังตอไปนี ้
 1. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับประชากรศาสตร 
 2. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 
 3. แนวความคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 4. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 
 5. แนวความคิดเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค 
 6. ประวัติเว็บไซต Groupon 
 7. เอกสารงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
1. แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับลักษณะประชากรศาสตร 
 ความหมายของลักษณะประชากรศาสตร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550: 57-59) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร
ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถาบันครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลานี้เปน
เกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนการตลาด ลักษณะประชากรศาสตรเปนสิ่งสําคัญและสถิติที่วัดไดของ
ประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ตัวแปรทางดาน
ประชากรที่สําคัญดังนี้ 
 1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มี
อายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางของ
สวนตลาด ไดคนควาความตองการของตลาดสวนเล็ก (Niche Market) โดยมุงความสําคัญที่ตลาด
อายุสวนนั้น 
 2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนการตลาดเชนกัน นักการตลาดตองศึกษาตัวแปร
นี้อยางรอบครอบ เพราะในปจจุบันตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การ
เปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีทํางานมากข้ึน 
 3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปนเปาหมาย
ที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญอยางย่ิงข้ึนในสวนที่
เก่ียวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใด
สินคาหนึ่ง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อที่
เก่ียวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพ่ือชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
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 4. รายได การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ (Income, education, occupation and 
status) เปนตัวแปรสําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มี
ความร่ํารวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดต่ําจะเปนตลาดขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการ
แบงสวนการตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้ความสามารถในการจาย
สินคาหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจถอืเปน
เกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมรายไดเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก 
นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพ่ือให
กําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนย่ิงข้ึน 
 พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312-315) ไดกลาวถึงลักษณะผูรับสารที่วิเคราะห ตาม
ลักษณะทางประชากรศาสตร ซึ่งแตละบุคคลจะแตกตางกันไป โดยมีความแตกตางทาง
ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร ลักษณะทาประชากรศาสตรคือ 
 1.  อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยน
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายตางกัน ย่ิงมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปลี่ยนทัศนคติและ
เปลี่ยนพฤติกรรมก็ย่ิงยากข้ึน การวิจัย โดย ซี.เมเบิล (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิส และดีไรฟ 
(I.L.Janis ; & D.Rife) ไดทําการวิจัยและใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะ
ยากข้ึนตามอายุที่เพ่ิมข้ึน อายุยังมีความสัมพันธของขาวสาร และสื่ออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัย
ตางกัน ก็ยังมีความตางกัน โดยพบวา ภาษาใหมๆ แปลกๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ 
เปนตน 
 2.  เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวา คุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และหญิง ที่ตางกัน
สงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยเก่ียวกับชมภาพยนตรโทรทัศนของเด็ก
วัยรุน พบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงสนใจ
ภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นแสดงวา ชายและหญิงมีการสื่อสารและรับ
สื่อไมตางกัน 
 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของ
การสื่อสารของผูรับสาร ดังงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมี
พฤติกรรมการสื่อสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสารไมคอยเชื่ออะไรงายๆ 
และมักเปดรับสื่อสิ่งพิมพมาก 
 4.  ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได 
เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล 
โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติ
และพฤติกรรมของคน 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2545: 38-39) ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึง อายุ เพศ วงจร
ชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาดเพราะ
เก่ียวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลายการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรที่ชี้ใหเห็น
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ถึงการเกิดข้ึนของตลาดอ่ืนก็จะหมดไปหรือลดความสําคัญลง ลักษณะทางประชากรศาสตรที่สําคัญ 
ดังนี้ 
 1.  อายุ (Age) นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงในเรื่องอายุ 
 2.  เพศ (Sex) จํานวนสตรี สมรสหรือโสดที่ทํางานนอกบานเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ นักการ
ตลาดตองคํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่งที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้นบา
บาทของสตรีและบางสัดสวนที่ซ้ํากัน 
 3.  วงจรครอบครัว (Marital status) ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตครอบครัวเปน
ตัวกําหนดที่สําคัญของพฤติกรรม ข้ันของวงจรชีวิตครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซึ่งแตละ
ข้ันตอนจะมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
 4.  การศึกษา และรายได (Education and Income) มีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมากการ
รูวาอะไรเกิดข้ึนกับการศึกษาและรายไดเปนสิ่งสําคัญ เพราะแบบแผนการใชจายข้ึนอยูกับรายไดที่
ไดรับ 
 
2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 
 2.1 ความหมายของทัศนคติ 
 ทัศนคติ (Attitude) หมายความถึง สภาพทางจิตของบุคคลที่เกิดจากการเรียนรูในการที่จะ
ตอบสนองตอบุคคล สิ่งของ หรือเหตุการณเฉพาะอยางใดอยางหนึ่งในทํานองวาชอบหรือไมชอบ
ตามปกติแลวบุคลจะตองมีทัศนคติตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดที่เก่ียวของกับชีวิตประจําวันเสมอ ซึ่งไดมี
นักจิตวิทยาหรือกลุมผูที่ทําการศึกษาเรื่องทัศนคติ ใหความหมายไวหลายความหมาย ดังเชน 
(http: //www.novabizz.com/NovaAce/Attitude.htm)  
 โรเจอร (สุรพงษ โสธนะเสถียร. 2533: 122; อางอิงจาก Roger. 1978: 208–209) ได
กลาวถึง ทัศนคติ วา เปนดัชนีชี้วา บุคคลนั้น คิดและรูสึกอยางไร กับคนรอบขาง วัตถุหรือ
สิ่งแวดลอมตลอดจนสถานการณตาง ๆ โดยทัศนคตินั้นมีรากฐานมาจากความเชื่อที่อาจสงผลถึง
พฤติกรรมในอนาคตได ทัศนคติ จึงเปนเพียงความพรอมที่จะตอบสนองตอสิ่งเรา และเปนมิติของ
การประเมิน เพ่ือแสดงวาชอบหรือไมชอบ ตอประเด็นหนึ่ง ๆ ซึ่งถือเปนการสื่อสารภายในบุคคล 
(Interpersonal Communication) ที่เปนผลกระทบมาจากการรับสาร อันจะมีผลตอพฤติกรรมตอไป 
 นอรแมน แอล มุน (Norman L. Munn. 1971: 71) กลาววา ทัศนคติ คือ ความรูสึก และ
ความคิดเห็น ที่บุคคลมีตอสิ่งของบุคคล สถานการณ สถาบัน และขอเสนอใดๆ ในทางที่จะยอมรับ 
หรือปฏิเสธ ซึ่งมีผลทําใหบุคคลพรอมที่จะแสดงปฏิกิริยา ตอบสนอง ดวย พฤติกรรม อยางเดียวกัน
ตลอด 
 ศักด์ิ สุนทรเสณี (2531: 2) กลาวถึง ทัศนคติที่เชื่อมโยงไปถึงพฤติกรรมของบุคคลวา 
ทัศนคติ หมายถึง 
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 1. ความสลับซับซอนของความรูสึก หรือการมีอคติของบุคคลในการที่จะสรางความพรอม
ที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งตามประสบการณของบุคคลนั้นที่ไดรับมา 
 2. ความโนมเอียงที่จะมีปฏิกิริยาตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางที่ดีหรือตอตานสิ่งแวดลอมที่จะ
มาถึงทางหนึ่งทางใด 
 3. ในดานพฤติกรรม หมายถึงการเตรียมตัวหรือความพรอมที่จะตอบสนอง ดังนั้นจึงสรุป
ไดวา ทัศนคติเปนความสัมพันธที่คาบเก่ียวกันระหวางความรูสึก และความเชื่อ หรือการรูของบุคคล 
กับแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมโตตอบในทางใดทางหนึ่งตอเปาหมายของทัศนคตินั้น โดยสรปุ ทศันคต ิ
ในงานที่นี้เปนเรื่องของจิตใจ ทาที ความรูสึกนึกคิด และความโนมเอียงของบุคคล ที่มีตอขอมูล
ขาวสาร และการเปดรับรายการกรองสถานการณที่ไดรับมา ซึ่งเปนไปไดทั้งเชิงบวกและเชิงลบ 
ทัศนคติ มีผลใหมีการแสดงพฤติกรรมออกมา จะเห็นไดวา ทัศนคติ ประกอบดวย ความคิดที่มีผลตอ
อารมณ และความรูสึกนั้น ออกมาโดยทางพฤติกรรม 
  
 2.2 องคประกอบของทัศนคติ 
 จากความหมายของ ทัศนคติ ดังกลาว ซิมบาโด และ เอบบีเซน (พรทิพย บุญนิพัทธ. 
2531: 49Z; อางอิงจาก imbardo; & Ebbesen. 1970) สามารถแยกองคประกอบของ ทัศนคติ ได 3 
ประการคือ 
 1. องคประกอบดานความรู (The Cognitive Component) คือ สวนที่เปนความเชื่อของ
บุคคล ที่เก่ียวกับสิ่งตาง ๆ ทั่วไปทั้งที่ชอบ และไมชอบ หากบุคคลมีความรู หรือคิดวาสิ่งใดดี มักจะ
มี ทัศนคติ ที่ดีตอสิ่งนั้น แตหากมีความรูมากอนวา สิ่งใดไมดี ก็จะมี ทัศนคติ ที่ไมดีตอสิ่งนั้น 
 2. องคประกอบดานความรูสึก (The Affective Component) คือ สวนที่เก่ียวของกับ
อารมณที่เก่ียวเนื่องกับสิ่งตาง ๆ ซึ่งมีผลแตกตางกันไปตาม บุคลิกภาพ ของคนนั้น เปนลักษณะที่
เปนคานิยมของแตละบุคคล 
 3. องคประกอบดานพฤติกรรม (The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของ
บุคคลตอสิ่งหนึ่ง หรือบุคคลหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจาก องคประกอบดานความรู ความคิด และความรูสึก 
 จะเห็นไดวา การที่บุคคลมี ทัศนคติ ตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดตางกัน ก็เนื่องมาจาก บุคคลมีความ
เขาใจ มีความรูสึก หรือมีแนวความคิดแตกตางกันนั้นเอง ดังนั้นสวนประกอบทางดานความคิด หรือ
ความรู ความเขาใจ จึงนับไดวาเปนสวนประกอบข้ันพ้ืนฐานของทัศนคติ และสวนประกอบนี้จะ
เก่ียวของสัมพันธกับ ความรูสึกของบุคคลอาจออกมาในรูปแบบแตกตางกันทั้งในทางบวกและทาง
ลบ ซึ่งข้ึนอยูกับประสบการณ และการเรียนรู 
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 2.3 ประเภทของทัศนคติ 
 บุคคลสามารถแสดง ทัศนคติ ออกได 3 ประเภทดวยกัน คือ 
 1.  ทัศนคติทางเชิงบวก เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคคลแสดงออกมีความรูสึก หรืออารมณ 
จากสภาพจิตใจโตตอบ ในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือเรื่องราวใดเรื่องราวหนึ่ง รวมทั้งหนวยงาน องคกร 
สถาบัน และการดําเนิน กิจการของ องคการอ่ืนๆ เชน กลุมชาวเกษตรกร ยอมมีทัศนคติทางบวก 
หรือมีความรูสึกที่ดีตอสหกรณการเกษตร และใหความสนับสนุนรวมมือดวย การเขาเปนสมาชิก 
และรวมในกิจกรรมตางๆ อยูเสมอ เปนตน 
 2.  ทัศนคติทางลบ หรือไมดี คือ ทัศนคติ ที่สรางความรูสึกเปนไปในทางเสื่อมเสีย ไมไดรบั
ความเชื่อถือ หรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมทั้งเกลียดชังตอบุคคลใดบุคคล
หนึ่ง เรื่องราว หรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงานองคการ สถาบัน และการดําเนินกิจการของ
องคการ และอ่ืน ๆ เชน พนักงาน เจาหนาที่บางคน อาจมีทัศนคติเชิงลบตอบริษัท กอใหเกิดอคตข้ึิน
ในจิตใจของเขาจนพยายามประพฤติ และปฏิบัติตอตานกฎระเบียบของบริษัทอยูเสมอ 
 3.  ประเภทที่สาม ซึ่งเปนประเภทสุดทาย คือ ทัศนคติ ที่บุคคลไมแสดงความคิดเห็นใน
เรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือตอบุคคล หนวยงาน สถาบัน องคการ และอ่ืนๆ โดยสิ้นเชิง 
เชน นักศึกษาบางคนอาจมี ทัศนคตินิ่งเฉยอยาง ไมมีความคิดเห็นตอปญหาโตเถียง เรื่อง
กฎระเบียบวาดวยเครื่องแบบของนักศึกษา 
  
 2.4 การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Attitude change) 
 เฮอรเบริท ซี. เคลแมน (Herbert C. Kelman. 1967: 469) ไดอธิบายถึง การเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติ โดยมีความเชื่อวา ทัศนคติอยางเดียวกัน อาจเกิดในตัวบุคคลดวยวิธีที่ตางกัน จากความคิด
นี้ เฮอรเบริท ไดแบงกระบวนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ออกเปน 3 ประการ คือ 
 1.  การยินยอม (Compliance) 
  การยินยอมจะเกิดไดเมื่อบุคคลยอมรับสิ่งที่มีอิทธิพลตอตัวเขา และมุงหวังจะไดรับ
ความพอใจ จากบุคคล หรือกลุมบุคคลที่มีอิทธิพลนั้น การที่บุคคลยอมกระทําตามสิ่งที่อยากใหเขา
กระทํานั้น ไมใชเพราะบุคคลเห็นดวยกับสิ่งนั้น แตเปนเพราะเขาคาดหวังวา จะไดรับ รางวัล หรือ
การยอมรับจากผูอ่ืนในการเห็นดวย และกระทําตาม ดังนั้น ความพอใจที่ไดรับจากการยอมกระทํา
ตามนั้น เปนผลมาจาก อิทธิพลทางสังคม หรืออิทธิพลของสิ่งที่กอใหเกิดการยอมรับนั้น กลาวไดวา 
การยอมกระทําตามนี้เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ซึ่งจะมีพลังผลักดันใหบุคคลยอม 
กระทําตามมากหรือนอยข้ึนอยูกับจํานวน หรือความรุนแรงของรางวัล และการลงโทษ 
 2.  การเลียนแบบ (Identification) 
  การเลียนแบบเกิดข้ึนเมื่อบุคคลยอมรับสิ่งเรา หรือสิ่งกระตุน ซึ่งการยอมรับนี้เปนผลมา
จากการที่บุคคลตองการจะสรางความสัมพันธที่ดี หรือที่พอใจระหวางตนเองกับผูอ่ืน หรือกลุมบุคคล
อ่ืน จากการเลียนแบบนี้ ทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนไปมากหรือนอยข้ึนอยูกับสิ่งเราใหเกิดการ
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เลียนแบบ กลาวไดวา การเลียนแบบ เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ซึ่งพลังผลักดันใหเกิด
การเปลี่ยนแปลงนี้ จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับความนาโนมนาวใจของสิ่งเราที่มีตอบุคคลนั้น การ
เลียนแบบจึงข้ึนอยูกับพลัง (Power) ของผูสงสาร บุคคลจะรับเอาบทบาททั้งหมดของคนอ่ืนมาเปน
ของตนเอง หรือแลกเปลี่ยนบทบาทซึ่งกันและกัน บุคคลจะเชื่อในสิ่งที่ตัวเองเลียนแบบ แตไมรวมถึง
เนื้อหาและรายละเอียดในการเลียนแบบ ทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนไปมาก หรือนอยข้ึนอยูกับสิ่ง
เราที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง 
 3.  ความตองการที่อยากจะเปลี่ยน (Internalization) 
  เปนกระบวนการที่เกิดข้ึนเมื่อบุคคลยอมรับสิ่งที่มีอิทธิพลเหนือกวา ซึ่งตรงกับความ
ตองการภายในคานิยมของเขา พฤติกรรมที่เปลี่ยนไป ในลักษณะนี้จะสอดคลองกับคานิยมที่บุคคลมี
อยูเดิม ความพึงพอใจ ที่ไดจะข้ึนอยูกับ เนื้อหารายละเอียดของพฤติกรรมนั้นๆ การเปลี่ยนแปลง
ดังกลาว ถาความคิด ความรูสึกและพฤติกรรมถูกกระทบไมวา จะในระดับใดก็ตาม จะมีผลตอการ
เปลี่ยนทัศนคติ ทั้งสิ้น 
 นอกจากนี้ องคประกอบตางๆ ในกระบวนการสื่อสาร เชน คุณสมบัติของผูสงสารและผูรับ
สาร ลักษณะของขาวสารตลอดจนชองทางในการสื่อสารลวนแลวแต มีผลกระทบตอการเปลีย่นแปลง
ทัศนคติ ไดทั้งสิ้น นอกจากนี้ ทัศนคติของบุคคลเมื่อเกิดข้ึนแลวแมจะคงทนแตก็จะสามารถเปลีย่นได
โดยตัวบุคคล สถานการณ ขาวสาร การชวนเชื่อ และสิ่งตางๆ ที่ทําใหเกิดการยอมรับในสิ่งใหม แต
จะตองมี ความสัมพันธกับคานิยมของบุคคลนั้น นอกจากนี้อาจเกิดจากการยอมรับโดยการบังคับ 
เชน กฎหมาย ขอบังคับ การเปลี่ยนทัศนคติ มี 2 ชนิด คือ 
 1. การเปลี่ยนแปลงไปในทางเดียวกัน หมายถึง ทัศนคติ ของบุคคลที่เปนไปในทางบวก ก็
จะเพ่ิมมากข้ึนในทางบวกดวย และทัศนคติที่เปนไปในทางลบ ก็จะเพ่ิมมากข้ึนในทางลบดวย 
 2. การเปลี่ยนแปลงไปคนละทาง หมายถึง การเปลี่ยนทัศนคติเดิมของบุคคลที่เปนไปใน
ทางบวกก็จะลดลงไปในทางลบ และถาเปนไปในทางลบ ก็จะกลับเปนไปในทางบวก  
 เมื่อพิจารณาแหลงที่มาของ ทัศนคติแลว จะเห็นวา องคประกอบสําคัญ ที่เชื่อมโยงให
บุคคลเกิด ทัศนคติตอสิ่งตางๆ ก็คือ การสื่อสาร ทั้งนี้เพราะไมวาทัศนคติจะเกิดจากประสบการณ
เฉพาะอยางการสื่อสารกับผูอ่ืน สิ่งที่เปนแบบอยาง หรือความเก่ียวของกับสถาบัน ก็มักจะมี การ
สื่อสารแทรกอยูเสมอ กลาวไดวา การสื่อสาร เปนกิจกรรมที่สําคัญอยางมากที่มีผลทําใหบุคคลเกิด
ทัศนคติตอสิ่งตางๆ 
 ทัศนคติเก่ียวของกับการสื่อสาร ทั้งนี้เพราะโรเจอรส (Rogers. 1973) กลาววา การสื่อสาร
กอใหเกิดผล 3 ประการคือ 
 1. การสื่อสาร กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความรูของผูรับสาร 
 2. การสื่อสาร กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูรับสาร 
 3. การสื่อสาร กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูรับสาร 
 การแสดงพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงทั้ง 3 ประการนี้ จะเกิดในลักษณะตอเนื่องกัน 
กลาวคือ เมื่อผูรับสารไดรับขาวสารเก่ียวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่ง จะกอใหเกิด ความรูความเขาใจ
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เก่ียวกับเรื่องนั้น และการเกิดความรูความเขาใจนี้ มีผลทําใหเกิดทัศนคติตอเรื่องนั้น และสุดทายก็จะ
กอใหเกิดพฤติกรรมที่กระทําตอเรื่องนั้นๆ ตามมา 
  
 2.5 ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรม (Attitude and behavior) 
 ทัศนคติกับพฤติกรรมมีความสัมพันธมีผลซึ่งกันและกัน กลาวคือ ทัศนคติมีผลตอการ
แสดงพฤติกรรมของบุคคลในขณะเดียวกัน การแสดงพฤติกรรมของบุคคลก็มีผลตอทัศนคติของ
บุคคลดวย 
  อยางไรก็ตาม ทัศนคติเปนเพียงองคประกอบหนึ่งที่ทําใหเกิดพฤติกรรม ทั้งนี้เพราะเท
รียนดิส (Triandis. 1971) กลาววา พฤติกรรมของบุคคล เปนผลมาจาก ทัศนคติ บรรทัดฐานของ
สังคม นิสัย และผลที่คาดการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ โดย การสื่อสาร (Attitude Change: 
Communication) 
 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526: 5) กลาววา ทัศนคติ ของบุคคลสามารถถูกทําใหเปลี่ยนแปลง
ไดหลายวิธี อาจโดยการไดรับขอมูล ขาวสารจากผูอ่ืน หรือจากสื่อตาง ๆ ขอมูลขาวสารที่ไดรับจะทํา
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงองคประกอบของทัศนคติในสวนของการรับรูเชิงแนวคิด (Cognitive 
Component) และเมื่อองคประกอบสวนใดสวนหนึ่งเปลี่ยนแปลงองคประกอบ สวนอ่ืนจะมีแนวโนมที่
จะเปลี่ยนแปลงดวย กลาวคือ เมื่อองคประกอบของทัศนคติในสวนของการรับรูเชิงแนวคิด
เปลี่ยนแปลงจะทําใหองคประกอบในสวนของอารมณ (Affective Component) และองคประกอบใน
สวนของพฤติกรรม(Behavioral Component) เปลี่ยนแปลงดวยการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ โดยการ
สื่อสารพิจารณาจากแบบจําลองการสื่อสารของลาสเวล (Lasswell,1948) ซึ่งไดวิเคราะห 
กระบวนการสื่อสารในรูปของใคร พูดอะไรกับใคร อยางไร และไดผลอยางไร ซึ่งสามารถแบง
ออกเปนตัวแปรตน และตัวแปรตาม กลาวคือ ใคร (ผูสงสาร) พูดอะไร (สาร) กับใคร (ผูรับสาร) 
อยางไร (สื่อ) ก็คือตัวแปรตน สวนไดผลอยางไร (ผลของการสื่อสาร) ก็คือ ตัวแปรตาม ตวัแปรตนทัง้ 
4 ประการ ซึ่งผลตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ มีลักษณะดังนี้ 
 ผูสงสาร (Source) ผลของสารที่มีตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ ของบุคคลข้ึนอยูกับ ผูสง
สาร ลักษณะของผูสงสารบางอยาง จะสามารถ มีอิทธิพลตอบุคคลอ่ืนมากกวาลักษณะอ่ืน ๆ เชน 
ความนาเชื่อถือ (Credibility) ซึ่งข้ึนอยูกับปจจัย 2 ประการคือ ความเชี่ยวชาญ (Expertness) และ
ความนาไววางใจ (Trustworthiness) ผูสงสารที่มาความนาเชื่อถือสูง จะสามารถชักจูงใจไดดีกวา ผู
สงสารที่มี ความนาเชื่อถือต่ํา นอกจากนี้บุคลิกภาพ (Personality) ของผูสงสารก็มีความสําคัญตอ
การยอมรับสาร (Message) ลักษณะของสารจะมีผลตอการยอมรับหรือไมยอมรับของบุคคล ถา
เตรียมเนื้อหาสารมาเปนอยางดีผูรับสารก็อยากฟง ดังนั้นการเรียงลําดับของเนื้อหาความชัดเจนของ
เนื้อหาสาร ความกระชับ เปนตน จึงเปนองคประกอบสําคัญ ตอการสื่อสาร ที่มีประสิทธิภาพ สื่อ 
(Channel) หรือชองทางการสื่อสาร เปนเรื่องของประเภทและชนิดของสื่อที่ใชผูรับสาร (Receiver) 
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องคประกอบของผูรับสารที่จะทําใหเกิดการจูงใจที่มีประสิทธิภาพ ไดแก สติปญญา ทัศนคติ ความ
เชื่อ ความเชื่อมั่นในตนเอง การมีสวนรวม การผูกมัด เปนตน 
 แมคไกวร (อรวรรณ ปลันธนโอวาท. 2537; อางอิงจาก McGuire.  n.d.) กลาววา ตัวแปร
ทั้ง 4 ประการขางตนนี้ กอใหเกิดตัวแปรตาม คือผลของการสื่อสารเปนไปตามลําดับข้ัน 5 ข้ันหลัก 
คือ 
 - ความตั้งใจ/ความสนใจ (Attention) 
 - ความเขาใจ (Comprehension) 
 - การยอมรับตอสาร (Yielding) 
 - การเก็บจําสารไว (Retention) 
 - การกระทํา (Action) 
 โดยผูรับสารตองผานไปที่ละข้ัน เพ่ือที่ การสื่อสาร จะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ได
ครบถวนตาม กระบวนการ ซึ่งในสภาพการณปกติ ข้ันตอนแรกๆ จะตองเกิดข้ึนกอน เพ่ือที่ข้ันตอน
ตอๆ ไปจะเกิดข้ึนได 
 การเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ โดยใชอิทธิพลทางสังคม (Attitude Change: Social Influence) 
อิทธิพลทางสังคม มีผลอยางมาก ตอ การเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ และการตัดสินใจ เพราะในขณะ
ตัดสินใจ ยอมมี กลุมบุคคล ที่มีความสําคัญ ตอผูปวยเขามาเก่ียวของ ไดแกบุคคลในครอบครัว ญาติ
พ่ีนอง และเพ่ือนฝูง เปนตน 
  
3. แนวความคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547: 63–79) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ
สินคานั้นโดยพ้ืนฐานจะมีอยู 4 ตัว ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด แตสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ จะมีความแตกตางจากสวนประสมทาง
การตลาดของสินคาทั่วไป กลาวคือ จะตองมีการเนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซึ่งทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้น สวน
ประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดวย 7Ps ตามแนวคิดของ Payne (1993) ไดแก
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด พนักงาน กระบวนการ
ใหบริการและสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) 
  บริการจะเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง แตเปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน (Intangible product) 
ไมสามารถจับตองได มีลักษณะเปนอาการนาม ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบาย
ตัว ความสบายใจ การใหความเห็น การใหคําปรึกษา เปนตน 
  บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา แตคุณภาพของบริการจะตองประกอบมา
จากหลายปจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรู ความสามารถ และประสบการณของพนักงาน ความ
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ทันสมัยของอุปกรณความรวดเร็วและตอเนื่องของข้ันตอนการสงมอบบริการ ความสวยงานของ
สถานที่รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน 
 2. ราคา (Price) 
  ราคาเปนสิ่งสําคัญที่กําหนดรายไดของกิจการ กลาวคือ การตั้งราสูงก็จะทําใหธุรกิจมี
รายไดสูงข้ึน การตั้งราคาต่ําจะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ํา ซึ่งอาจจะนําไปสูสภาวะขาดทุนได 
อยางไรก็ตามก็มิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูในสภาวะของ
การมีคูแขงหากตั้งราคาสูงกวาคูแขงมาก แตการของธุรกิจนั้นไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแชงมาก
เทากับราคาที่เพ่ิมยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป หากธุรกิจตั้งราคาต่ําก็จะนํามาสู
สงครามราคา เนื่องจากคูแขงรายอ่ืนสามารถลดราคาไดในเวลาอันรวดเร็ว 
  ในมุมมองของลูกคา การตั้งราคามีผลเปนอยางมากตอการตัดสินใจซื้อบริการของลูกคา
และราคาของการบริการเปนปจจัยสําคัญในการบอกถึงคุณภาพที่จะไดรับ กลาวคือ ราคาสูง 
คุณภาพในการบริการนาจะสูงดวย ทําใหมโนภาพหรือความคาดหวังของลูกคาตอบริการที่ไดจะรับ
สูงดวย แตผลที่ตามมาคือ บริการตองมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของลูกคาไดในขณะที่การ
ตั้งราคาต่ําลูกคามักคิดวาจะไดรับบริการที่มีคุณภาพดอยตามไปดวย ซึ่งถาหากต่ํามากๆ ลูกคา
อาจจะไมใชบริการได เนื่องจากไมกลาเสี่ยงตอบริการที่จะไดรับ ดังนั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการ
เปนเรื่องที่ซับซอนยากกวาการตั้งราคาของสินคามาก ซึ่งผูบริหารตองไมลืมวา ราคาก็จะเปนเงินที่
ลูกคาตองจายออกไปเพ่ือการรับบริการกับธุรกิจหนึ่งๆ ดังนั้นการที่ธุรกิจตั้งราคาไวสูง ก็หมายความ
วาลูกคาที่มาใชบริการก็ตองจายเงินสูงดวย ผลที่ตามมาก็คือลูกคาจะมีการเปรียบเทียบราคากับ
คูแขง หรืออยางนอยจะเปรียบเทียบกับความคุมคากับสิ่งที่จะไดรับ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
  ในการใหบริการนั้น สามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธีคือ 
  3.1 การใหบริการผานราน 
   การใหบริการแบบนี้เปนแบบที่ทํากันมานาน เชน รานตัดผม รานซักรีด ราน
ใหบริการอินเตอรเน็ตใหบริการดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือในหางสรรพสินคา แลว
ขยายสาขาออกไปเพ่ือใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือทําให
ผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่งดวยการเปดรานคาข้ึนมา 
  3.2 การใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ 
   การใหบริการแบบนี้เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงที่บานลูกคา หรือสถานที่ที่
อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา เชน การบริการจัดสงอาหารตามสั่ง การใหบริการสงพยาบาลไปดูแล
ผูปวยการสงพนักงานทําความสะอาดใหไปทําความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงที่ทํางาน
ลูกคาการจางวิทยากรมาฝกอบรมที่โรงแรมแหงหนึ่ง การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดตั้ง
สํานักงานที่หรูหรา หรือการเปดรานคาใหบริการ สํานักงานอาจจะเปนเจาของหรืออาจจะมีสํานกังาน
แยกตางหากแตลูกคาติดตอธุรกิจดวยการใชโทรศัพทหรือโทรสาร เปนตน 
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  3.3 การใหบริการผานตัวแทน 
   การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไซส หรือการจัดตั้ง
ตัวแทนในการใหบริการ เชน แมคโดนัลดหรือเคเอฟซีที่ขยายธุรกิจไปทั่วโลก บริการการบินไทย
ขายตั๋วเครื่องบินผานบริษัททองเที่ยว และโรงแรมตางๆ ไมวาจะเปนเชอราตัน แมริออตต เปนตน 
  3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส 
   การใหบริการแบบนี้เปนบริการที่คอนขางใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลด
ตนทุนจากการจางพนักงาน เพ่ือทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวกและทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง 
เชนการใหบริการผานเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องแลกเงินตราตางประเทศ เกาอ้ีนวดอัตโนมัติ เครื่องชั่ง
น้ําหนักหยอดเหรียญตามศูนยการคา การใหบริการดาวนโหลดขอมูลจากสื่ออินเตอรเน็ต 
 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 
  การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลายกับธุรกิจขายสินคา กลาวคือ การ
สงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําใหไดในทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธการใหขาว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผานสื่อตางๆ ซึ่งบริการที่ตองการ
เจาะลูกคาระดับสูง ตองอาศัยการประชาสัมพันธชวยสรางภาพลักษณ สวนการบริการที่ตองการ
เจาะลูกคาระดับกลางและระดับลางซึ่งเนนราคาคอนขางต่ํา ตองอาศัยการลดแลกแจกแถมเปนตน 
  สําหรับธุรกิจบริการ การสงเสริมการตลาดที่นิยมใชกันมากยกตัวอยางไดแกดังตอไปนี้ 
  4.1 โครงการสะสมคะแนน 
   การสงเสริมการตลาดแบบนี้เปนการเนนความจงรักภักดีจากลูกคา ดวยการใหสทิธิ
ประโยชนสะสมทุกครั้งของการใชบริการ ทําใหลูกคารูสึกผูกพันกับธุรกิจ 
   การสงเสริมการขายแบบนี้ประสบความสําเร็จมาก เนื่องจากลูกคาจะรูสึกถึงความ
คุมคาจากการใหบริการแตละครั้ง ทําใหธุรกิจครองใจลูกคาไดในระยะยาว ลดตนทุนการไปใชบริการ
กับคูแขงเปนการสรางกําแพงกีดกันคูแขงไดทางหนึ่ง แตการสงเสริมการขายแบบนี้ตองลงทุนสูงทั้ง
ของรางวัลและความนาสนใจของโครงการเพ่ือกระตุนยอดการใชจายผานบัตร 
  4.2 การลดราคาโดยใชชวงเวลา 
   ตามที่ไดกลาวถึงลักษณะเฉพาะของความตองการในการใชบริการของลูกคามีการ
ข้ึนลงตามชวงเวลาของวัน ผูบริหารจะตองนําเรื่องนี้มาใชใหเกิดประโยชนแกธุรกิจ 
  4.3 การสมัครเปนสมาชิก 
   ลูกคาจะไดรับขาวสารจากคูแขงตลอดเวลา ทําใหลูกคาอาจจะไปทดลองใชบริการ
ของคูแขงขันไดและในที่สุดอาจจะสูญเสียลูกคาไป การใหลูกคาสมัครเปนสมาชิกเปนการผูกมัดและ
สรางความสัมพันธกับลูกคาอยางหนึ่งไมใหหนีไปไหน แตสิ่งที่ผูบริหารจะตองทําคือ จะตองสราง
ความแตกตางของสิทธิประโยชนที่ลูกคาที่เปนสมาชิกกับลูกคาทั่วไปอยางชัดเจน และจะตองมีการ
สื่อสารถึงสิทธิประโยชนใหลูกคาทราบอยางแทจริง 
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 5.  ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝก 
อบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปน
ความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ
แกไขปญหาสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 6 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presenta-
tion) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพ
โดยรวม ทั้งทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดาน
การแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชนอ่ืนๆ ที่ลูกคาควรไดรับ 
 7.  ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในดานการบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําให
ผูใชบริการเกิดความประทับใจ 
 สวนประสมการตลาดบริการ (7P s) โดยธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) อธิบายวา
กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7P s) ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกของ
ผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานการจัด
จําหนาย (Place) ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
(Process) ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ (People) ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical and Presentation) โดยสวนประกอบทุกตัวมีความเก่ียวพันธและเทาเทียมกัน 
ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธโดยเนนน้ําหนักที่ปจจัยใดมากกวา เพ่ือใหสามารถตอบสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมาย  
 1.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ถูกนําเสนอสูตลาด เพ่ือ
ตอบสนองความตองการของลูกคา และสรางคุณคา (Value) เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจใหเกิดข้ึน โดย
ผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคา
คาดหวัง (Expected Product) หรือเกินความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอ
ผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ (Potential Product) เพ่ือความสามารถในการแขงขันในอนาคต ผลติภัณฑที่
นําเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  
 2.  ปจจัยดานราคา (Price) หมายถึง การกําหนดราคาสินคา เกิดจากการตั้งเปาหมายทาง
การคาวาตองการกําไร ตองการขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขงขัน หรือเปาหมายอ่ืน 
การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจากตลาดเปาหมายและสูกับคูแขงได  
 3.  ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาดเพ่ือใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ โดยตองพิจารณาถงึทาํเล
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ที่ตั้งเพ่ือใหอยูในพ้ืนที่ที่เขาถึงลูกคาได ปจจุบันเทคโนโลยีเจริญกาวหนาข้ึน การสงสินคาและบริการ
ก็งายข้ึนสําหรับทั้งผูผลิตและสําหรับลูกคา 
 4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนกระบวนการ
สื่อสารทางการตลาด โดยมีเครื่องมือที่สําคัญ 4 ชนิด คือ 
  4.1  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสงเสริมการตลาดที่ดี
ที่สุด แตมีคาใชจายสูงที่สุด 
  4.2  การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อโฆษณาประเภทตางๆ ใหเขาถึงผูบริโภค
กลุมใหญเหมาะกับสินคาที่ตองการตลาดกวาง 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการใชสื่อโฆษณาประเภทตางๆ ให
เขาถึงผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัวสินคา 
  4.4  การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนกิจกรรมที่
เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคมเพ่ือเสริมภาพพจน หรือเบ่ียงเบนความรูสึกของผูบริโภคตอ
ตัวผลิตภัณฑ 
 5.  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึงข้ันตอนในการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑ และการใหบริการ ซึ่งจะตองถูกตองรวดเร็วเปนที่พอใจและประทับใจในความรูสึกของ
ผูบริโภค ซึ่งเปนการอาศัยกระบวนการบางอยาง เพ่ือจัดสงผลิตภัณฑหรือบริการใหกับลูกคา เพ่ือให
เกิดความแตกตาง 
 6.  ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ (People) หมายถึง ผูที่มีสวนเก่ียวของกับผลิตภัณฑ
ทั้งหมดซึ่งหมายรวมถึงทั้งลูกคา บุคลากรที่จําหนาย และบุคคลที่ใหบริการหลังการขาย บุคลากรผู
ใหบริการจําเปนตอง คัดเลือก ใหการฝกอบรม และมีสิ่งจูงใจเพ่ือทําใหสามารถสรางความพึงพอใจ
และเกิดความแตกตางจากคูแขงขัน 
 7.  ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได 
เชน การสรางสภาพแวดลอมของสถานที่ขององคกร การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือแผนก
ของพ้ืนที่รวมทั้งอุปกรณเครื่องมือและเครื่องใชตางๆ ที่ใชในการใหบริการที่สามารถดึงดูดใจลูกคา 
เพ่ือใหลูกคามองเห็นภาพลักษณหรือคุณคาของบริการที่สงมอบและที่เหนือกวาคูแขงไดอยางชัดเจน 
 
4. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
 4.1 ความหมาย 
 แรงจูงใจ คือพลังผลักดันใหคนมีพฤติกรรม และยังกําหนดทิศทางและเปาหมาย ของ
พฤติกรรมนั้นดวย คนที่มีแรงจูงใจสูง จะใชความพยายามในการกระทําไปสูเปาหมายโดยไมลดละ 
แตคนที่มีแรงจูงใจต่ํา จะไมแสดงพฤติกรรม หรือไมก็ลมเลิก การกระทํา กอนบรรลุเปาหมาย 
ความหมายของแรงจูงใจ และการจูงใจ (http: //www.novabizz.com/NovaAce/Motives.htm) 
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 แรงจูงใจ (motive) เปนคําที่ไดความหมายมาจากคําภาษาละตินที่วา movere ซึ่งหมายถึง 
"เคลื่อนไหว (move) " ดังนั้น คําวาแรงจูงใจจึงมีการใหความหมายไวตางๆ กันดังนี้ 
 แรงจูงใจ หมายถึง "บางสิ่งบางอยางที่อยูภายในตัวของบุคคลที่มีผลทําใหบุคคลตอง
กระทํา หรือเคลื่อนไหว หรือมี พฤติกรรม ในลักษณะที่มีเปาหมาย" (Walters.1978: 218) กลาวอีก
นัยหนึ่งก็คือ แรงจูงใจเปนเหตุผล ของการกระทํา นั่นเอง 
 แรงจูงใจ หมายถึง "สภาวะที่อยูภายในตัวที่เปนพลัง ทําใหรางกายมีการเคลื่อนไหว ไปใน
ทิศทางที่มีเปาหมาย ที่ไดเลือกไวแลว ซึ่งมักจะเปนเปาหมายที่มีอยูนภาวะสิ่งแวดลอม" (Loundon; 
& Bitta.  1988: 368) 

 จากความหมายนี้จะเห็นไดวา แรงจงูใจจะเก่ียวของกับองคประกอบที่สําคัญ 2 ประการ 
 1. เปนกลไกทีไ่ปกระตุนพลงัของรางกายใหเกิดการกระทํา และ 
 2. เปนแรงบังคับใหกับพลังของรางกายที่จะกระทําอยางมีทิศทาง 
  
 4.2 ลักษณะของแรงจูงใจ 
 แรงจูงใจของมนุษยมีมากมายหลายอยาง เราถูกจูงใจใหมีการกระทําหรือพฤติกรรม หลาย
รูปแบบ เพ่ือหาน้ําและ อาหารมาด่ืมกิน สนองความตองการทางกาย แตยังมีความตองการมากกวา
นั้น เชน ตองการความสําเร็จ ตองการเงิน คําชมเชย อํานาจ และในฐานะที่เปนสัตวสังคม คนยัง
ตองการมีอารมณผูกพันและอยูรวมกลุมกับผูอ่ืน แรงจูงใจ จึงเกิดข้ึนไดจากปจจัยภายในและปจจัย
ภายนอก 
 1. แรงจูงใจภายใน (intrinsic motives) แรงจูงใจภายในเปนสิ่งผลักดันจากภายในตัว
บุคคล ซึ่งอาจจะเปนเจตคติ ความคิดเห็น ความสนใจ ความตั้งใจ การมองเห็นคุณคา ความพอใจ 
ความตองการ ฯลฯ สิ่งตางๆ ดังกลาวมาเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมคอนขางถาวร เชน คนงานที่
เห็นคุณคาของงาน มองวาองคการคือสถานที่ใหชีวิตแกเขาและครอบครัว เขาก็จะจงรักภักดีตอ
องคการ กระทํา การตางๆ ใหองคการเจริญกาวหนา หรือในกรณีที่บานเมืองประสบปญหาเศรษฐกิจ 
ในชวงเวลาของเศรษฐกิจขาลง องคการจํานวนมากอยูในภาวะขาดทุน ไมมีเงินจายคาตอบแทน แต
ดวยความผูกพัน เห็นใจกันและกัน ทั้งเจาของกิจการ และพนักงานตางรวมกัน คาขายอาหารเล็กๆ 
นอยๆ ทั้งประเภทแซนวิช กวยเตี๋ยว ฯลฯ เพียงเพ่ือ ใหมีรายได ประทังกันไปทั้งผูบริหารและ
ลูกนอง และในภาวะดังกลาวนี้จะเห็นวา พนักงานหลายราย ที่ไมทิ้งเจานาย ทั้งเต็มใจไปทํางาน
วันหยุดโดยไมมีคาตอบแทน ถาการกระทําดังกลาวเปนไปโดย เนื่องจากความรูสึก หรือเจตคติที่ดี
ตอเจาของกิจการ หรือดวยความรับผิดชอบในฐานะสมาชิกคนหนึ่งขององคการ มิใชเพราะ เกรงจะ
ถูกไลออกหรือไมมีที่ไป ก็กลาวไดวา เปนพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจูงใจภายใน 
 2. แรงจูงใจภายนอก (extrinsic motives) แรงจูงใจภายนอกเปนสิ่งผลักดันภายนอกตัว
บุคคลที่มากระตุนใหเกิดพฤติกรรม อาจจะเปนการไดรับรางวัล เกียรติยศ ชื่อเสียง คําชม การไดรับ
การยอมรับ ยกยอง ฯลฯ แรงจูงใจนี้ไมคงทนถาวรตอพฤติกรรม บุคคลจะ แสดงพฤติกรรม เพ่ือ 
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ตอบสนองสิ่งจูงใจดังกลาว เฉพาะในกรณีที่ตองการรางวัล ตองการเกียรติ ชื่อเสียง คําชม การยก
ยอง การไดรับ การยอมรับ ฯลฯ ตัวอยางแรงจูงใจภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม เชน การที่
คนงาน ทํางานเพียง เพ่ือแลกกับ คาตอบแทน หรือเงินเดือน การแสดงความขยันตั้งใจทํางานเพียง 
เพ่ือใหหัวหนางานมองเห็นแลว ไดความดีความชอบ เปนตน 
  
 4.3 ประเภทของแรงจูงใจ  
 เสรี วงษมณฑา (2542: 54) ไดกลาววา แรงจูงใจในการซื้อ (Buying Motives) ของ
ผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) หมายถึง สิ่งผลักดันภายในตัว
บุคคล ซึ่งอาจจะเปนเจตคติ ความคิดเห็น ความสนใจ เปนตน สิ่งตางๆดังกลาวนี้มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมคอนขางถาวร และปจจัยภายนอก หมายถึง สิ่งผลักดันจากภายนอกตัวบุคคลที่มากระตุน
ใหเกิดพฤติกรรม อาจจะเปนการไดรับรางวัล เกียรติยศ คําชม เปนตน แรงจูงใจประเภทนี้ไมคงทน
ถาวรตอพฤติกรรม บุคคลจะแสดงพฤติกรรมตอบสนองเฉพาะในกรณีที่ตองการรางวางวัล 
 เชฟแมน และกานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 663) ไดกลาววา แรงจูงใจ (Motive) 
คือ ความตองการของบุคคลที่ไดรับการกระตุนจากมูลเหตุการจูงใจในการซื้อทางตรง และทางออม
ดังนี้ 
 1.  มูลเหตุจูงใจในการซื้อทางตรง ไดแก ความตองการหรือความจําเปนภายในรางกาย 
เชน ความตองการน้ํา อากาศ อาหาร ที่อยูอาศัย การพักผอน ซึ่งเปนความตองการดานจิตวิทยา 
 2.  มูลเหตุจูงใจในการซื้อทางออม ไดแก มูลเหตุดานเหตุผล (Rational Motive) และดาน
อารมณ (Emotional Motive) ซึ่งเปนสิ่งที่นักการตลาดใหความสนใจเพ่ือกระตุนแรงจูงใจของ
ผูบริโภค เนื่องจากเปนสิ่งที่สามารถเปลี่ยนแปลงได 
 ดังนั้นประเภทของแรงจูงใจที่จะนํามาพิจารณาในงานวิจัยนี้คือ แรงจูงใจดานเหตุผล 
(Rational Motive) และดานอารมณ (Emotional Motive) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. แรงจูงใจดานเหตุผล (Rational motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมายโดยถือ
เกณฑเศรษฐกิจ (Economic) หรือใชหลักเหตุผล (Rationality) เชน ราคา ขนาด น้ําหนัก คุณภาพ 
การประหยัด ผูซื้อจะพิจารณาอยางมีเหตุผลวาทําไมจึงซื้อสินคาชนิดนั้น เชน การที่ผูบริโภคซื้อ
เครื่องใชไฟฟาผานรายการขายสินคาทางโทรทัศน โดยมีการพิจารณาหาขอมูลในดานตางๆ กอนซื้อ 
 2. แรงจูงใจดานอารมณ (Emotional motives) หมายถึง การเลือกจุดมุงหมายตาม
หลักเกณฑความรูสึกสวนตัวหรือดุลยพินิจสวนตัว (Personal criteria or subjective criteria) เชน 
ความตองการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความพอใจ ฯลฯ แนวคิดนี้ถือวาบุคคล
คํานึงถึงอรรถประโยชน (ความพึงพอใจสูงสุด) (Maximize utility satisfaction) เปนสิ่งสมเหตุสมผล
ที่ผูบริโภคจะใชทัศนคติของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความพอใจอันสูงสุด จากทฤษฎีนี้เปนโมเดลที่
สะทอนถึงความเปนอุดมคติมากเกินไป เพราะวาผูบริโภคอาจซื้อสินคาผานรายการขายสินคาทาง
โทรทัศน โดยอาศัยความเขาใจหรือการตัดสินใจโดยอารมณก็ได การเขาถึงความพึงพอใจ การ
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ตอบสนองความพึงพอใจเปนความตองการสวนบุคคลที่ผูบริโภคแสดงออกมาเปนพฤติกรรม เชน 
การที่ผูบริโภคซื้อสินคาเพ่ือความงาม เสริมสรางภาพลักษณสวนตัว 
 
5. แนวความคิดเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค 
 แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง แนวโนมการกระทําหรือการตอบสนองที่บุคคล
แสดงออกมาทั้งภายในและภายนอกตอความตองการของแตละบุคคล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนกลยุทธทางการตลาด จึงอยูบนรากฐานของการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผูบริโภคที่คาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต (เสรี วงษมณฑา. 2542: 12) 
 แนวโนมของการเปลี่ยนแปลงเรื่องรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) และพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่คาดวาจะมีแนวโนมเปลี่ยนแปลงในอนาคต มีดังตอไปนี้ 
 1.  สิ่งที่เปนสัญญาณบอกเหตุของความเปนผูบรรลุนิติภาวะตางๆ จะถูกชะลอตัวลง เชน 
เรื่องของการมีครอบครัว การแตงงาน การสรางรากฐานครอบครัว เชน มีบาน มีรถ ฯลฯ พบวาคน
ทั่วโลกรวมทั้งคนในประเทศไทยแตงงานชาลง เมื่อเปรียบเทียบกับในอดีต โดยเฉพาะผูหญิงในอดีต
จะแตงงานอายุ 16-17 ป แตในปจจุบัน 30-40 ปก็ยังมีโอกาสแตงงานได 
  1.1  บุคคลแตงงานชาลงทําใหครอบครัวมีบุตรชาลง มีบุตรนอยลง หรือไมมีบุตร 
ปจจุบันพบวา อัตราเฉลี่ยของการมีบุตรของแตละประเทศไมถึง 2 คน 
  1.2  คนยุคใหมใสใจรสนิยมของการบันเทิงมากข้ึน เพราะคนที่ตองการหาความบันเทิง
นั้นมีเงินมากพอในอดีตจะแตงงานเร็ว ก็จะเที่ยวในชวงที่ตนเองมีเงินนอย ปจจุบันคนแตงงานชาลง 
ทําใหมีเงินเพียงพอใชจายในเรื่องของความบันเทิงมากข้ึน 
  2.  ผูบริโภคยุคใหมเปนผูบริโภคที่มีลักษณะเปนกบฏ (Rebellion) เพราะวาผูบริโภคในยุค
นี้จะมีความรูสึกเบ่ือหนายในกฎระเบียบ และชื่นชมในความเปนปจเจกเชนเพ่ิมข้ึน ดังนั้นย่ิงมีความ
เคารพในปจเจกชนมากเทาไร ความเปนกบฏ ก็จะเกิดข้ึนมากเทานั้น 
 3.  ลักษณะของครัวเรือนที่แปรเปลี่ยนไป (The changing of household) 
  3.1 ครัวเรือน (Household) หมายถึงบุคคลทุกคนทั้งที่เก่ียวของและไมเก่ียวของ ที่อยู
อาศัยในบานเดียวกัน ครัวเรือนอาจจะประกอบดวย บุคคลซึ่งไมเก่ียวของกันดานสายเลือด แตงงาน 
หรืออยูดวยกัน  
  3.2 มีประเภทครัวเรือนเพ่ิมข้ึน กลาวคือในอดีตสวนใหญประกอบดวยครอบครัว 3 
แบบ คือ  
   3.2.1 ครอบครัวสามีและภรรยา แบบเด่ียวประกอบดวย พอ แม และลูก 
   3.2.2 ครอบครัวแบบหยาราง  
   3.2.3 ครอบครัวแบบใหม คือครอบครัวที่เปนการรวมตัวกันระหวางคนที่ไมใช
ครอบครัวปกติแตรวมตัวอยูในบานเดียวกัน โดยไมเก่ียวพันกันเลย เชน พนักงานที่ถูกสงไปอยูบาน
เดียวกัน 
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   3.3 ขนาดของครอบครัว ปจจุบันขนาดครอบครัวมีขนาดเล็กลง คานิยมเรื่องเพศของ
ลูกหายไปหรือลดลงไปมาก ซึ่งมีผลตอรายไดเนื่องจากครอบครัวมีขนาดเล็กลงมีผลทําใหเงินรายได
เหลือมากข้ึน เพียงพอสําหรับคาใชจาย 
 4.  แนวโนมเรื่องความแตกตางทางเพศจะลดนอยลง คือ หญิงสามารถทําในเรื่องที่เคยเปน
เรื่องผูกขาดของผูชาย และชายก็สามารถทําในหลายสิ่งที่เปนเรื่องผูกขาดของผูหญิงได 
 5.  แนวโนมดานการศึกษาของผูบริโภคสูงข้ึน ผูบริโภคยุคใหมจะไดรับขอมูลขาวสารมาก
ข้ึนเปนผูบริโภคที่มีการศึกษาดี ทําใหมีผลกระทบตอการบริโภค คือ การภักดีตอตราย่ีหอลดลง ทํา
ใหเกิดความรูสึกแตกตางระหวางย่ีหอจะลดต่ําลง 
 6.  ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลง คนยุคใหมมีแนวความคิดวา เวลา คือ แกนสารของชีวิต 
ดังนั้นจึงหาเวลาวางไดยาก ทําใหตองใชเวลาวางอยางคุมคา ดังนั้นผลที่ตามมาคือ ผูบริโภคตองการ
ชีวิตที่สมบูรณมากข้ึน และตองการไดรับความสะดวกสบายจากการไดรับบริการ 
 7.  ผูบริโภคยุคใหมใสใจเรื่องสุขภาพ (Health conscious) มากข้ึน จะเห็นวาสินคาที่
ผูบริโภคในปจจุบันตองการจะตอคํานึงถึงเรื่องสุขภาพ เชน การด่ืมน้ําผลไมทดแทนน้ําอัดลม เปน
ตน 
 8.  ยุคที่ผูบริโภคตอสูกับความชรา สมัยกอนผูบริโภคจะปลอยใหความชราเปนเรื่องตาม
ธรรมชาติ แตสมัยนี้ไมมีใครยอมแพความชราอีกตอไป 
 9.  ผูบริโภคยุคใหมนั้นไมมีความจงรักภักดีในตราย่ีหอ (Lack of brand Loyalty) จะเหน็ได
ชัดเจน เพราะผูบริโภคมีการเปดรับสินคาใหมๆอยูเสมอ จึงทําใหไมมีความภักดีในตราสินคา และ
ผูบริโภคสมัยใหมหลายคนตระหนักวา “ความภักดีทําใหชีวิตมีคาใชจายสูงข้ึน” 
  10. ผูบริโภคยุคใหมเปนผูบริโภคที่ตองการความสะดวกสบายในชีวิต เชน ความเปน
อัตโนมัติ (Automatic) ของสินคา ที่จะทําใหลูกคาไดรับความสะดวก ที่รูสึกวาเหน็ดเหนื่อยจากการ
ทํางาน 
  11. การแสวงหาขาวสารและความรูของผูบริโภคมีมากข้ึน 
  12. ผูบริโภคตองการไดรับการยอมรับจากกลุม (Sense of belonging) เนื่องจากคนยุคนี้มี
ความเหงาเมื่อเหงาก็รูสึกวาตัวเองถูกแยกกลุม จึงพยายามด้ินรนที่จะเขาไปอยูในกลุม โดยการ
แสดงออกมาดวยการใชสินคาที่สะทอนวัฒนธรรมของกลุม 
  13. ผูบริโภคยุคใหมจะซื้อผลิตภัณฑแบบบูรณาการ (Integrated product) คําวาบูรณาการ
คือ สินคาที่มีความพรอมทั้งดวยผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการได มีคุณภาพดีมีรูปแบบที่
สวยงาม มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีบริการที่ดี และมีภาพพจนที่ดีอีกดวย 
  14. ลูกคายุคใหมนี้เปนมนุษยยุคเก็บกด ลูกคาตองการการบริการที่เอาใจใสและบริการที่ดี 
  15. ผูบริโภคตองการบริการ (service) ที่เปนเลิศ 
  16. ผูบริโภคพอใจธุรกิจที่ทําการตลาดดวยความซื่อสัตย 
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  17. ผูบริโภคซื้อแบบไมมีการวางแผน (Unplanned shopping) ในอดีตผูบริโภคอาจตองมี
การวางแผนกอนการซื้อทุกครั้ง แตปจจุบันผูบริโภคไปหางสรรพสินคาหรือศูนยการคาเพียงแหง
เดียวทําใหไดของที่ตองการทุกประเภท โดยไมตองการวางแผนลวงหนา 
  18. ผูบริโภคมีพฤติกรรมการจายแบบใหมมากข้ึน ไมวาจะเปนการจายดวยบัตร (Pay with 
credit card) จายดวยระบบเงินผอน (Credit concept or credit attitude) เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจ
ในปจจุบันไมเอ้ืออํานวยที่จะใหผูบริโภคจายเงินสดเปนจํานวนมากๆไดในครั้งเดียวผูบริโภคยุคนี้จะ
ไมสนใจราคารวม ไมสนใจดอกเบ้ีย แตสนใจวาจายตอเดือนเทาไหร ถาเขาสามารถจายไดเขาก็จะ
ตกลงซื้อสินคานั้นๆทันที 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะและความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสมโดยมีรายละเอียดของคําถาม 7 คําถาม เพ่ือตอบคําถาม 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค ในตาราง (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ. 2546: 194)  
 
ตาราง 1 แสดงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ประกอบดวย  
     6Ws และ 1H คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os)  
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7Os) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants)  
ทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยา  
(4) พฤติกรรมการบรโิภค 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer buy?) 

สิ่งทีผู่บริโภคตองการซื้อ(Objects) สิ่งที่ผูบริโภค 
ตองการจากผลติภัณฑคือ ตองการคุณสมบัติและ 
องคประกอบของผลิตภัณฑ และความแตกตางที ่
เหนือกวาคูแขงขัน 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7Os) 

3. ทําไมผูบรโิภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) ผูบริโภคซื้อ 
สินคาเพ่ือสนองความตองการของเขาดานรางกาย 
และดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถงึปจจัยที่ม ี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยดานจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสงัคมวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ(Organizations) ที่มี 
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 
(1) ผูริเริ่ม  
(2) ผูมีอิทธิพล  
(3) ผูตัดสินใจซื้อ 
(4) ผูซื้อ และ(5) ผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasions) เชน ชวงเดือนใด 
ของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ 
เดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวันสําคัญ 

6. ผูบริโภคซื้อทีไ่หน 
(Where does the consumer buy?) 

ชองทาง หรือแหลง หรือสถานที่จําหนาย (Outlet) 
ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชนหางสรรพสินคาฯลฯ 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) 
ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนขอมูล 
(3) การประเมินผล 
(4) การตัดสินใจซื้อ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2546).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  หนา 194. 
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 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Kotler. 2000: 161-175) 
ดังตอไปนี้ 
  ปจจัยทางวัฒนธรรม “วัฒนธรรม” หมายถึง พฤติกรรมและสิ่งที่คนสรางข้ึนดวยการเรียนรู
จากกัน และรวมใชอยูในพวกของตน วัฒนธรรมที่เรียนรูจากกันนั้น หากเรียนรูจากการถายทอดจาก
คนรุนหนึ่งไปยังคนอีกรุนหนึ่งซึ่งอาจมีสถาบันทางสังคมตางๆ คอยเสริมแรงเพ่ือใหวัฒนธรรมนั้น
ดํารงอยูตลอดไป วัฒนธรรมนั้นเรียกวา วัฒนธรรมหลัก ที่มักมีการปฏิบัติสืบทอดกันมาเปน
เวลานาน สังคมใหญๆ นอกจากมีวัฒนธรรมหลักแลวยังมีอนุวัฒนธรรมซึ่งหมายถึงวัฒนธรรมของ
คนกลุมยอยที่ประกอบเขากันเปนสังคมใหญนั้น 
 ปจจัยทางสังคม ประกอบดวย 
 1.  กลุมอางอิงหมายถึงกลุมบุคคลซึ่งผูบริโภคคนนั้นยึดถือเอาเปนแบบอยางในการบริโภค
หรือไมบริโภคก็ตาม โดยที่ผูบริโภคคนนั้นจะเปนสมาชิกของกลุมหรือไมก็ได กลุมอางอิงใดที่
ผูบริโภคยึดถือเอาเปนแบบอยางในการประพฤติปฏิบัติตาม อยากเขาเปนสมาชิกดวยกลุมอางอิงนั้น
เรียกวา กลุมปณิธานกลุมอางอิงใดที่ผูบริโภคยึดถือเอาเปนแบบอยางในการที่จะไมประพฤติปฏิบัติ
ตาม และไมอยากเขาเปนสมาชิกดวย กลุมอางอิงนั้นเรียกวา กลุมแยกตัวออก 
 2.  กลุมครอบครัว หมายถึง การที่คนตั้งแตสองคนข้ึนไปมาอยูรวมกันโดยมีความสัมพันธ
กันดวยการแตงงานหรือมีความผูกพันกันทางสายโลหิตหรือดวยการรับเปนบุตรบุญธรรม จํานวนคน
ที่มาอยูรวมกันเปนครอบครัวหรือที่เรียกวาขนาดของครอบครัวยอมสงอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยเฉพาะอยางย่ิงผลิตภัณฑสวนกลางที่จะตองบริโภครวมกัน 
 3.  ชนชั้นทางสังคมของผูบริโภค สิ่งที่จะกําหนดหรือแสดงเอกลักษณของฐานะทางชนชั้น
ทางสังคมของบุคคลหนึ่ง ประกอบดวยภูมิหลัง ความเก่ียวพันทางครอบครัว การคบเพ่ือน ทาทีทาง
ศีลธรรม ระดับการศึกษา ความสําเร็จทางอาชีพ รสนิยมในการบริโภค ทรัพยสินในครอบครอง 
 4.  สถานภาพและบทบาท สถานภาพหมายถึง ฐานะ ตําแหนงหรือเกียรติยศของบุคคลที่
ปรากฏในสังคม สวนบทบาทหมายถึง การทําตามหนาที่ที่สังคมกําหนดไว 
 5.  ปจจัยสวนบุคคล บุคคลยอมมีลักษณะที่แตกตางกันไปไมวาจะเปน เพศ อายุสถานภาพ
สมรส อาชีพ รายได การศึกษา ซึ่งสงผลตอความแตกตางในการบริโภคของบุคคลดวยเชนกัน 
 6.  ปจจัยทางจิตวิทยา กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคยังตกอยูภายใตอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาที่สําคัญ 5 อยาง คือ การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ และทัศนคติ ซึ่ง
สงผลตอการตัดสินใจบริโภคของบุคคล คนเราเมื่อไดรับแรงจูงใจจากการกระตุนทั้งภายในและ
ภายนอก จะทําใหเกิดการรับรูและเรียนรูสิ่งนั้นๆ โดยการรับรูจะเปนกระบวนการในการกลั่นกรองสิง่
กระตุนที่ไดรับ สวนการเรียนรูจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากที่ไดสะสมความรูและ
ประสบการณที่ผานมา ซึ่งขอมูลขาวสารและประสบการณที่ไดรับ รวมทั้งการเขาเก่ียวของกับกลุม
ตางๆ จะสงผลทําใหบุคคลนั้นเกิดความชอบหรือไมชอบในสิ่งนั้นดวย กลาวคือ ทําใหบุคคลเกิด
ทัศนคติตอสิ่งนั้นข้ึนมา และกระบวนการทั้งหมดก็สงผลใหเกิดพฤติกรรมตอไป 
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6. ประวัติเว็บไซต Groupon 
 คําวา Groupon ผสมมาจาก Group กับ Coupon กอตั้งป 2551 โดย Andrew Mason วัย 
29 ป ซึ่งตอนนี้บริษัทมีพนักงาน 3,000 คน มีจุดขายที่ Social Commerce และ Geographic 
Market หนาที่หลักคือ รวบรวมกําลังซื้อของคน (อยางสนุกและเกิดการบอกตอตามสไตล Social) 
เพ่ือที่จะหาสวนลดของ Local Business ในเมืองตางๆ หรือ Collective Buying Power เพ่ือใหเกิด 
“Deal-for-the-Day” อันนาตื่นใจ ลูกคาของ Groupon เปนผูหญิง 64% และอายุ 18-34 ซึ่งชอบช็อป
ปงและตาไวกับ Promotion มากๆ (http: //www.ipattt.com/2011/groupon) 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 GROUPON Head office ที่ Chicago [Photo credit: The Australian] 
 
 GROUPON เปนบริษัทที่โตเร็วที่สุดในโลกเพราะใชเวลาไมนาน (ตั้งในป 2551) ก็สามารถ
มีรายไดตอป 500ลานเหรียญสหรัฐไดซึ่งแนนอนวาเร็วกวา google และ amazon มาก ขาวใหญ
ปลายปกอนคือ Google ขอซื้อ Groupon ดวยมูลคาสูงถึง 6,000 ลานเหรียญสหรัฐ (แพงที่สุดเทาที่ 
Google เคยขอซื้อ) แต Andrew Mason ไดปฏิเสธขอเสนอของ Google ไป 
 ปจจุบัน GROUPON มีสาขาอยูที่ประเทศ USA, แคนาดา, บราซิล, เยอรมัน, ฝรั่งเศส, 
อังกฤษ, อิตาลี, โปรตุเกส, สเปน, ญี่ปุน, โปแลนด, ตุรกี, เม็กซิโก, ชิลีและ โรมาเนีย รวมแลวมี
สมาชิก 35 ลานคน 
 นําเสนอสวนลดที่ Groupon เองสนใจ และตองการซื้อ โดยไมสามารถหาจากที่ไหนได 
หรือที่เรียกวา Deep Discount ใชเวลาที่จํากัด และราคาที่ดึงดูด ดวย 3 ข้ันตอนงายๆ คือ 
 1.  Get it รับดีลพิเศษ โดยปกติมอบสวนลด 50-90% ผาน Facebook, Twitter และอีเมล 
เพียงวันละ 1 ดีลเทานั้น 
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 2.  Share it นําดีลที่นาสนใจไปบอกตอกับเพ่ือนๆ ผานทาง Social Media ตางๆ (การ
แนะนําเพ่ือนใหมาเปนสมาชิกจะไดรับคูปองมูลคา 10 เหรียญสหรัฐ) หากไดจํานวนตามที่ตองการ 
(Critical Mass) แลวก็จะถือวาเปน Group Buying หรือ Collective Buying สามารถใชสิทธิ์ตามดีล
นั้นได เปนการเลนกับ Economy of Scale ไดอยางชาญฉลาด ภายในระยะเวลาที่จํากัด เชน 24 
ชั่วโมง 
 ถาพูดถึง Social Commerce ยักษใหญของโลก แนนอนวา เราคงตองคิดถึง 
groupon.com ที่สรางปรากฏการณในวงการอินเทอรเน็ตดวยการเปดเว็บขายสินคา แบบ Group 
buying ที่เรียกวา รวมกันซื้อของถูก และเมื่อตนเดือนกุมภาพันธที่ผานมา GROUPON บริษัทยักษ
ใหญในเรื่องของการทํา Group buying จากโลกตะวันตก เปดตัวอยางเปนทางการแลวในประเทศ
ไทย ในนาม www.mygroupon.co.th 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 หนาเว็บไซต mygroupon.co.th 
 

 เว็บไซต mygroupon.co.th แบงดีลหรือสวนลดออกเปน 3 ประเภท คือ ดีลกรุงเทพ ดีลชอ
ปปง และดีลทองเที่ยว ซึ่งมีการจัดโปรโมชั่น ใหคนมาสมัครเปนสมาชิก โดยใครที่ชวยแนะนํา 
GROUPON ในตอนนี้ก็จะไดรับ Reward credits คนละ 150 บาท เปนกลยุทธ Friend get Friend 
นั่นเอง 
 ตองบอกวานี่เปนกลยุทธที่ราบเรียบมาก หากคิดจะมาตอกรบริษัทดีลที่เปนเจาที่ใน 
market share ดาน social commerce ในประเทศไทยอยาง ensogo ซึ่งกอนหนานี้ทาง 
GROUPON มีการใชเว็บไซตชั่วคราว www.groupon.biz และหลายๆ ฝายก็คาดหวังวา จะมีไมเด็ด
หรือกลยุทธอะไรที่มาสรางกระแสในเมืองไทย ให Social Commerce กลับมาคึกคักอีกครั้ง หลังจาก
ระยะหลังๆ ผูบริโภคเริ่มซื้อดีลกันนอยลงจากกระแสชวงแรกๆ 
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 เหตุผลที่เราตองใหความสนใจกับ GROUPON มากเปนพิเศษก็เพราะ GROUPON คือ 
บริษัทยักษใหญและเปนผูนําทางดาน Social Commerce อันดับ 1 ของโลก มีหนาที่หลักคือ 
รวบรวมคนที่กําลังจะซื้อสินคาชิ้นเดียวกัน เพ่ือที่จะหาสวนลดของ Local Business ในเมืองตางๆ 
หรือ Collective Buying Power เพ่ือใหเกิด “Deal-for-the-Day” 
 
7. เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล (2555) ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนแบบ
รวมกลุมกันซื้อบนเว็บไซต ENSOGO ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา
ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26-30 ป อาชีพสวนใหญเปนพนักงานบริษัท รายได
ตอเดือน 20,001-30,000 บาท และมีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทียบเทาปริญญาตรี พบวาสวน
ใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดดานสถานที่ใชบริการและกระบวนการ โดยรวมอยู
ในระดับมาก และกลุมตัวอยางใหความสําคัญดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของเว็บไซต 
ENSOGO ดานการโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานการประชาสัมพันธ ดานการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดและดานการบอกตอ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง และสามารถทํานายพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาและบริการดานความถี่ในการสั่งซื้อสินคาหรือบริการได 
 ทวีวรรณ นอยน้ําคํา (2548) ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคคนไทยในการซื้อสินคา
และบริการ ทางการพาณิชยอเล็คทรอนิกส (E-commerce) เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค: 
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการทางดานพาณิชยอิเล็คทรอนิกส (E-commerce) 
รวมทั้งศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคที่เกิดข้ึนในการเขาไปใชบริการซื้อสินคาและบริการทางการ
อิเล็คทรอนิกส (E-commerce) ของผูบริโภคคนไทย พบวาในเรื่องของปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคา
และบริการกลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญตอราคาของสินคาและบริการ รูปแบบของสินคาและ
บริการที่แสดงบนเว็บไซต ความปลอดภัยในการชําระคาบริการระยะเวลาที่ใชในการสั่งซื้อสินคาแต
ละครั้ง การรับประกันสินคาความหลากหลายในตัวสินคาและความสะดวกในการใชบริการ 
 อารีย มยังพงษ (2542) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการ ผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต” พบวา ผูใชอินเทอรเน็ตมีความคิดเห็นตอปจจัยที่มีผลตอ
แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต ในระดับมาก 2 ดาน 
คือ ดานปจจัยจําเปนของผูบริโภค และดานอรรถประโยชนของผูบริโภค สวนดานภาพลักษณสินคา
และบริการ พบวา กลุมที่เคยซื้อสินคาและบริการมีความคิดเห็นดานนี้อยูในระดับปานกลาง และเมื่อ
เทียบกับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทั้ง 3 ดานของผูใชบริการอินเทอรเน็ตระหวางกลุมที่เคยซื้อสินคา
และบริการกับกลุมที่ไมเคยซื้อ พบวามีความเห็นแตกตางกันในดานภาพลักษณของสินคาและบริการ 
 ปราโมทย ลือนาม (2541) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ตในการ
ซื้อสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ต พบวาผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญไมมีวัตถุประสงคในการใชเพ่ือ
ซื้อสินคาและบริการ โดนการรับรูขาวสารและโฆษณาบนอินเทอรเน็ตเปนแรงจูงใจใหสั่งซื้อสินคา
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และบริการจากแหลงอ่ืนๆ ภายหลัง เหตุผลที่สําคัญที่สุดในการซื้อสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตคือ สะดวก สวนเหตุผลที่สําคัญที่ผูใชไมซื้อสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ตคือ ความ
มั่นใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน รายการสินคาและบริการที่มีผูใชบริการอินเทอรเน็ต
มากที่สุด คือ ศูนยบริการขอมูล รองลงมาเปนศิลปะ ดนตรี เพลง ภาพยนตร การทองเที่ยว โรงแรม 
และรีสอรท ตามลําดับ 
 วรวรรณ รุจิเวชนันท.(2554) ไดทําการศึกษาทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
อสังหาริมทรัพยบริเวณโครงการรถไฟฟาสวนตอขยายสะพานตากสิน พบวา ทัศนคติดานสวน
ประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ความสัมพันธระดับต่ํา และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธระดับปานกลาง ในทิศทาง
เดียวกัน กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้ออสังหาริมทรัพยบริเวณโครงการรถไฟฟาสวนตอขยาย
สะพานตากสิน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 นอกจากนี้ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธระดับปานกลาง ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธระดับต่ํากับ
แนวโนมพฤติกรรมการแนะนําอยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ .01 แรงจูงใจดานเหตุผลและดาน
อารมณ มีความสัมพันธระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ และการ
แนะนําใหบุคคลอ่ืนซื้ออสังหาริมทรัพยบริเวณโครงการรถไฟฟาสวนตอขยายสะพานตากสิน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ .01 
 ชัชพงศ ตั้งมณี และกัลยา วนิชยบัญชา (2545) ไดทําการศึกษาวิจัยเก่ียวกับทัศนคติของผู
ถือบัตรเดบิตตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวา ผูถือบัตรเดบิตนิยมใชอินเทอรเน็ต แตอยางไรก็ตามมี
เพียงรอยละ 15 ที่เคยซื้อสินคาหรือบริการบนเครือขายอินเทอรเน็ต โดยทัศนคติของผูถือบัตรเดบิต
ใหความสําคัญกับ (1) สินคาและบริการที่มีหลากหลายชนิด (2) ความปลอดภัยในการใชจายบน
อินเทอรเน็ต (3) นโยบายเก่ียวกับสินคาที่ชัดเจน (4) ราคาที่ควรยอมเยาวกวาสินคาลักษณะ
เดียวกันที่นําเสนอผานชองทางอ่ืน และ (5) ความสะดวกในการซื้อบนอินเทอรเน็ต นอกจากนั้น 
ปญหาทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่ผูถือบัตรเดบิตเห็นวาสําคัญที่สุด 3 ลําดับแรก คือ (1) การไมมี
นโยบายที่ชัดเจนเก่ียวกับสินคาหรือการใหบริการ (2) การที่ผูซื้อไมมีโอกาสตอรองหรือสัมผัสสินคา 
และ (3) การเปรียบเทียบราคาแลว พบวาสินคาที่นําเสนอบนอินเทอรเน็ตมีราคาสูงกวาสินคาที่
นําเสนอผานชองทางการจัดจําหนายอ่ืน  
 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของที่ไดนํามาใชในการวิจัยครั้งน้ี 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด แรงจูงใจมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย” ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของเพ่ือใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตร ใชแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ (2550: 57-59) เนื่องจากความแตกตางลักษณะดานประชากรศาสตร เปนปจจัยที่สําคัญ
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อยางหนึ่งตอแนวโนมการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค ดังนั้นแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา 
ผูวิจัยไดนําขอมูลตางๆ มาสรางเปนกรอบแนวคิดเพ่ือใชเปนแนวทางในการคนหาคําตอบเก่ียวกับ
ลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ เพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได  
 จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับแนวความคิดดานทัศนคติของ โรเจอร (สุรพงษ โสธนะเสถียร. 
2533: 122; Roger , 1978: 208 – 209 อางถึงใน สุ) ไดกลาวถึง ทัศนคติ วา เปนดัชนีชี้วา บุคคล
นั้น คิดและรูสึกอยางไรกับคนรอบขาง วัตถุหรือสิ่งแวดลอมตลอดจนสถานการณตาง ๆ โดยทัศนคติ
นั้นมีรากฐานมาจากความเชื่อที่อาจสงผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได ทัศนคติ จึงเปนเพียงความ
พรอมที่จะตอบสนองตอสิ่งเรา และเปนมิติของการประเมิน เพ่ือแสดงวาชอบหรือไมชอบตอประเด็น
หนึ่ง ๆ ซึ่งถือเปนการสื่อสารภายในบุคคล เมื่อผูรับสารไดรับขาวสารเก่ียวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่ง จะ
กอใหเกิดความรูความเขาใจเก่ียวกับเรื่องนั้น และการเกิดความรูความเขาใจนี้ มีผลทําใหเกิด
ทัศนคติตอเรื่องนั้น และสุดทายก็จะกอใหเกิดพฤติกรรมที่กระทําตอเรื่องนั้น ๆ ตามมา และจาก
แนวคิดและทฤษฎีของ ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526: 5) กลาววา ทัศนคติ ของบุคคลสามารถถกูทาํให
เปลี่ยนแปลงไดหลายวิธี อาจโดยการไดรับขอมูลขาวสารจากผูอ่ืนหรือจากสื่อตาง ๆ ขอมูลขาวสารที่
ไดรับจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงองคประกอบของทัศนคติในสวนของการรับรูเชิงแนวคิดและ
องคประกอบในสวนของพฤติกรรม ผูวิจัยไดนําขอมูลตางๆมาสรางเปนกรอบแนวคิดเพ่ือใชเปน
แนวทางในการคนหาคําตอบ เพราะทัศนคติที่ดีสงผลตอแนวโนมกับพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ ของธนวรรณ แสงสุวรรณ 
และคณะ (2547) อธิบายวากลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7P s) ที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกของผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจดั
จําหนาย ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานบุคลากรผู
ใหบริการ ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เพ่ือใหสามารถตอบสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมาย โดยผูวิจัยเลือกศึกษา 5 ปจจัยดวยกัน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ เนื่องจากทางเว็บไซต Groupon เปนการคาขายในรูปแบบออนไลน ดังนั้นผูวิจัยจึง
เลือกใชเครื่องมือสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความเก่ียวของกับการคาขายในรูปแบบนี้มาก
ที่สุด จึงนํามาประยุกตกับการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภค
ในประเทศไทย และนําตัวแปรดานสวนประสมการตลาดบริการทั้ง 5 ดานนั้นมาประยุกตใชเปน
แนวทางในการสรางกรอบแนวคิดและแบบสอบถาม 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจของ เชฟแมน และกานุค (Schiffman; & Kanuk. 
1994: 663) ไดกลาววา แรงจูงใจ คือ ความตองการของบุคคลที่ไดรับการกระตุนจากมูลเหตุการจูง
ใจในการซื้อทางตรง และทางออม ซึ่งแรงจูงใจทางออมเปนสิ่งที่นักการตลาดใหความสนใจ เพ่ือใช
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กระตุนแรงจูงใจของผูบริโภค เนื่องจากแรงจูงใจทางออมเปนสิ่งที่สามารถเปลี่ยนแปลงได ดังนั้น
ประเภทของแรงจูงใจทางออมที่จะนํามาพิจารณาในงานวิจัยนี้ประกอบดวย แรงจูงใจดานเหตุผล คือ
ผูบริโภคพิจารณาทางเลือกตางๆ และจะตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด และแรงจูงใจดาน
อารมณ คือผูบริโภคพิจารณาโดยใชความรูสึกสวนตัวเพ่ือสนองความพึงพอใจ ซึ่งแรงจูงใจทางออม 
ดานเหตุผลและดานอารมณ ทั้งสองดานมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 แนวคิดและทฤษฎีแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคของ เสรี วงษมณฑา (2542: 12) ที่กลาววา
แนวโนมการกระทําหรือการตอบสนองที่บุคคลแสดงออกมาทั้งภายในและภายนอกตอความตองการ
ของแตละบุคคล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนกลยุทธทางการตลาด จึงอยูบน
รากฐานของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคที่คาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต และการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคของศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 194) เพ่ือทราบถึงลักษณะและความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ
การตลาด ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได จึงนํามาศึกษาในเรื่อง ทัศนคตติอสวน
ประสมทางการตลาด และแรงจูงใจ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา
และบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 งานวิจัยที่เก่ียวของ ใชแนวคิดของ สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล (2555) มาใชประกอบการ
เรียบเรียงตัวอยางแบบสอบถามของงานวิจัย อีกทั้งยังใชเปนแนวทางในการสรางเครื่องมือ
แบบสอบถาม รวมไปถึงการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยในครั้งนี้ดวย ซึ่งงานวิจัยครั้งนี้ไดมุงเนน
ทางดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด และแรงจูงใจ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ แรงจูงใจมีความ 
สัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ผูวิจัยใชระเบียบวิธีการวิจัย (Methodology) โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Research Method) และใชการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ไดมีวิธีการ
ดําเนินการวิจัยอยางเปนข้ันเปนตอน เพ่ือใหไดมาซึ่งขอมูลจากกลุมตัวอยางเพ่ือนําไปวิเคราะห ดวย
วิธีทางสถิติดังนี้ 
 1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 5. สถติิทีใ่ชในการวิเคราะห 
 
1. การกําหนดประชากรและกลุมประชากรตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon 
ในประเทศไทย ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ใน
ประเทศไทย ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง
โดยการคํานวณจากสูตร กรณีไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 26) โดย
กําหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และยอมใหมีความคลาดเคลื่อนในการประมาณคาไมเกิน 5% ได
ขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 385 คน  
 

 สูตรที่ใช   
2

24
Zn
e
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 เมื่อ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   Z แทน คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน  
      ซึ่งข้ึนอยูกับระดับความเชื่อมั่นที่กําหนด ซึ่งจะไดคา Z ที่ระดับ 
      ความเชื่อมั่น 95% Z = 1.96 
   e  แทน ระดับคาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดกําหนดไวไมเกิน 5% 
 
 แทนคาในสูตรไดดังนี ้
 

1.96)2    
n  = 

4(0.05) 2    
= 384.16  หรือประมาณ 385 คน   

 
 ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพ่ือปองกันการ
สูญเสียของแบบสอบถามเนื่องจากอาจมีคุณสมบัติของแบบสอบถามไมครบถวนสมบูรณ จึงทําการ
เก็บตัวอยางเพ่ิมแบบสอบถามเปนตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 
 
 วิธีการสุมตัวอยาง 
 สําหรับวิธีการเลือกกลุมตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะใชวิธีการสุมตัวอยางโดยมี
ข้ันตอนดังนี้ 
 ข้ันที่ 1 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) การเก็บกลุมตัวอยางทางเว็บไซต
จํานวน 200 คน และเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศไทย 
จํานวน 200 คน 
 ข้ันที่ 2 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะเก็บแบบสอบถามจาก
จุดใหบริการรับสินคาดวยตัวเอง ที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศไทย อาคารชิโน -ไทย ทาว
เวอร (ชั้น 11) เนื่องจากมีสมาชิกผูซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon เขามารับสินคา  
 ข้ันที่ 3 การสุมตัวอยางแบบวิจารณญาณ (Judgemental Sampling) ในสวนของการเก็บ
แบบสอบถามตามเว็บไซต ผูวิจัยทําการโพสตลิงค (Link) ของแบบสอบถามไวตามเว็บขายสินคา
ออนไลน และเว็บบอรดที่เก่ียวกับการซื้อคูปองสวนลดสินคา ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถคลิ๊ก
ลิงค (Link) ไปยังหนาแบบสอบถามไดทันที 
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2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดเลือกวิธีการโดยการเก็บแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งสวนหนึ่งไดสรางข้ึน
จากการทบทวนวรรณกรรม รวมถึงการศึกษาคนควาแนวคิดและทฤษฎีจากงานวิจัยที่เก่ียวของกับ
ผูวิจัย ทางผูวิจัยไดแบงขอมูลแบบสอบถามออกเปน 4สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก  
 1. เพศ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง 
(Dichotomous Question) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ. 2540: 
36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
  1.1  เพศชาย 
  1.2  เพศหญงิ 
 2. อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ. 
2540: 36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามเรียงลําดับ (Ordinal Scale) มีการแบงชวงหางอายุ
เปนชวงละ 5 ป ดังนี้ 
  2.1  ต่ํากวาหรือเทียบเทากับ 20 ป 
  2.2  อายุ 21-25 ป 
  2.3  อายุ 26-30 ป 
  2.4  อายุ 31-35 ป 
  2.5  มากกวา 35 ป 
 3.  สถานภาพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ. 
2540: 36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
  3.1  โสด 
  3.2  สมรส / อยูดวยกัน 
  3.3  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 4.  ระดับการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบให
เลือก (Multichotomous Question) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ. 
2540: 36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังนี้ 
  4.1  ต่ํากวาปริญญาตร ี
  4.2  ปริญญาตร ี
  4.3  สูงกวาปริญญาตร ี
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 5.  อาชีพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multichotomous Question) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ. 
2540: 36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
  5.1  นักเรียน / นักศึกษา 
  5.2  ขาราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
  5.3  พนักงานบริษทัเอกชน 
  5.4  ธุรกิจสวนตัว / เจาของธุรกิจ 
  5.5  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 
 6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบให
เลือก (Multichotomous Question) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ. 
2540: 36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยกําหนดชวงรายได
ตอเดือนหางชวงละ 10,000 บาท ดังนี้ 
  6.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
  6.2  10,001 – 20,000 บาท 
  6.3  20,001 – 30,000 บาท 
  6.4  30,001 – 40,000 บาท 
  6.5  40,001 บาทข้ึนไป 
 
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ 
ของเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย เปนคําถามปลายปด (Close – ended question) โดย
แบบสอบถามเปนรูปแบบลิเคอรท (Likert Scale) จัดเปนการวัดขอมูลประเภทสเกลอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) โดยมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ ซึ่งประกอบดวยคําถามจํานวน 18 ขอ สามารถ
จําแนกเปนคําถามเก่ียวกับ  
 1. ดานผลิตภัณฑ / คุณลักษณะของสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon นําเสนอใหแก
ผูบริโภคในประเทศไทย จํานวน 3 ขอ 
 2. ดานราคา / ความคุมคาของตราสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon นําเสนอใหแก
ผูบริโภคในประเทศไทย จํานวน 2 ขอ 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย / ความรวดเร็วในการคนหาขอมูลเว็บไซต และความยาก
งายในการเขาสูเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย จํานวน 4 ขอ 
 4. ดานสงเสริมการตลาด / การใชกลยุทธตางๆ เพ่ือดึงดูดลูกคาใหตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการที่เว็บไซต Groupon ในประเทศไทย จํานวน 4 ขอ 
 5. ดานกระบวนการ / ข้ันตอนและวิธีการสั่งซื้อ และชําระเงินที่บริการบนเว็บไซต 
Groupon ใหแกผูบริโภคในประเทศไทย จํานวน 5 ขอ 
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 โดยกําหนดระดับคะแนนดังนี ้
คะแนน หมายถึง 

5 เห็นดวยอยางย่ิง 
4 เห็นดวย 
3 เฉยๆ 
2 ไมเหน็ดวย 
1 ไมเหน็ดวยอยางย่ิง 

 
 ระดับเกณฑการใหคะแนนเฉลี่ยโดยที่กําหนดความสําคัญของคะแนนใชหลักการแบงชวง
การแปลผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น (Class interval) ซึ่งใชสตูรดังนี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
 

คาสูงสุด – คาต่ําสุด   
ชวงกวางของอันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชวงหรือระดับที่ตองการแปรผล   
5 – 1  

= 
5 

=  0.8 
 

 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามสวนที่ 2: 
 คุณลักษณะของสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon นําเสนอใหแกผูบรโิภคในประเทศ
ไทย 
 

คะแนนเฉลี่ย หมายถึง 
4.21 – 5.00 มีทัศนคติในระดับดีมาก 
3.41 – 4.20 มีทัศนคติในระดับดี 
2.61 – 3.40 มีทัศนคติในระดับปานกลาง 
1.81 – 2.60 มีทัศนคติในระดับไมดี 
1.00 – 1.80 มีทัศนคติในระดับไมดีอยางมาก 

 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close – ended 
question) โดยแบบสอบถามเปนแบบมาตรประมาณคา (Rating Scale) จัดเปนการวัดขอมูล
ประเภทสเกลอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ ไดแก ดานเหตุผล 3 ขอ 
ดานอารมณ 3 ขอ โดยกําหนดระดับคะแนนดังนี้ 
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คะแนน หมายถึง 
5 ระดับแรงจงูใจมากที่สุด 
4 ระดับแรงจงูใจมาก 
3 ระดับแรงจงูใจปานกลาง 
2 ระดับแรงจงูใจนอย 
1 ระดับแรงจงูใจนอยที่สุด 

 
 ระดับเกณฑการใหคะแนนเฉลี่ยโดยที่กําหนดความสําคัญของคะแนนใชหลักการแบงชวง
การแปลผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น (Class interval) ซึ่งใชสตูรดังนี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
 

คาสูงสุด – คาต่ําสุด   
ชวงกวางของอันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชวงหรือระดับที่ตองการแปรผล   
5 – 1  

= 
5 

=  0.8 
 

 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามสวนที่ 3: 
 คุณลักษณะของสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon นําเสนอใหแกผูบรโิภคในประเทศ
ไทย 
 

คะแนนเฉลี่ย หมายถึง 
4.21 – 5.00 มีแรงจงูใจในระดับมากที่สุด 
3.41 – 4.20 มีแรงจงูใจในระดับมาก 
2.61 – 3.40 มีแรงจงูใจในระดับปานกลาง 
1.81 – 2.60 มีแรงจงูใจในระดับนอย 
1.00 – 1.80 มีแรงจงูใจในระดับนอยที่สุด 

 
 สวนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 ขอ 1 แนวโนมในการตัดสินใจซื้อ มีลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close – 
ended question) โดยแบบสอบถามเปนแบบมาตรประมาณคา (Rating Scale) จัดเปนการวัดขอมูล
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ประเภทสเกลอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ โดยกําหนดระดับ
คะแนนดังนี้ 
 

คะแนน หมายถึง 
5 ซื้ออยางแนนอน 
4 อาจจะซื้อ 
3 ไมแนใจ 
2 อาจจะไมซื้อ 
1 ไมซื้ออยางแนนอน 

 
 ระดับเกณฑการใหคะแนนเฉลี่ยโดยที่กําหนดความสําคัญของคะแนนใชหลักการแบงชวง
การแปลผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น (Class interval) ซึ่งใชสตูรดังนี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
 

คาสูงสุด – คาต่ําสุด   
ชวงกวางของอันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชวงหรือระดับที่ตองการแปรผล   
5 – 1  

= 
5 

=  0.8 
 

 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามสวนที่ 4: 
 

คะแนนเฉลี่ย หมายถึง 
4.21 – 5.00 มีแนวโนมซื้ออยางแนนอน 
3.41 – 4.20 มีแนวโนมอาจจะซื้อ 
2.61 – 3.40 มีแนวโนมไมแนใจ 
1.81 – 2.60 มีแนวโนมอาจจะไมซื้อ 
1.00 – 1.80 มีแนวโนมไมซื้ออยางแนนอน 

 
 ขอ 2 การแนะนําบุคคลอ่ืน ใหซื้อสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon มีลักษณะ
แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close – ended question) โดยแบบสอบถามเปนแบบมาตร
ประมาณคา (Rating Scale) จัดเปนการวัดขอมูลประเภทสเกลอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยมี
คําตอบใหเลือก 5 ระดับ โดยกําหนดระดับคะแนนดังนี้ 
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คะแนน หมายถึง 
5 แนะนําอยางแนนอน 
4 คาดวาจะแนะนํา 
3 ไมแนใจที่จะแนะนํา 
2 อาจจะไมแนนอน 
1 ไมแนะนําอยางแนนอน 

 
 ระดับเกณฑการใหคะแนนเฉลี่ยโดยที่กําหนดความสําคัญของคะแนนใชหลักการแบงชวง
การแปลผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น (Class interval) ซึ่งใชสตูรดังนี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
 

คาสูงสุด – คาต่ําสุด   
ชวงกวางของอันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชวงหรือระดับที่ตองการแปรผล   
5 – 1  

= 
5 

=  0.8 
 

 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามสวนที่ 4: 
 

คะแนนเฉลี่ย หมายถึง 
4.21 – 5.00 แนะนําอยางแนนอน 
3.41 – 4.20 คาดวาจะแนะนํา 
2.61 – 3.40 ไมแนใจที่จะแนะนํา 
1.81 – 2.60 อาจจะไมแนะนํา 
1.00 – 1.80 ไมแนะนําอยางแนนอน 

 
 ขอ 3 ประเภทสินคาที่ซื้อสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon มีลักษณะแบบสอบถาม
เปนคําถามแบบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเปนคําถามปลายปด (Close – ended question) 
ซึ่งจัดระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย ดังนี ้
 1.  ศึกษาตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎหีลักการ และงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ือใชเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
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 2.  สรางแบบสอบถามโดยแบงเปน 4 สวน คือ 
  สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ 
ของเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย 
  สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon ใน
ประเทศไทย 
  สวนที่ 4 ขอมูลเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon 
ในประเทศไทย 
 3.  นําแบบสอบถามฉบับรางที่ไดไปขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษา เพ่ือทําการ
ตรวจสอบและเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 4.  ปรับปรุงแบบสอบถามตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญแลวก็นําเสนออาจารยที่ปรึกษา 
เพ่ือพิจารณาอีกครั้งเพ่ือความสมบูรณกอนนําไปใชจริง 
 
 วิธีหาคุณภาพของเครื่องมือ 
 1.  นําแบบสอบถามที่ไดมาทําการปรับปรุงใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม
เนื้อหา (Validity) จากนั้น ปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ เพ่ือปรับใหความชัดเจนกอน
นําไปทดลองใช 
 2.  นําแบบสอบถามที่ไดรับการปรับปรุงแกไขเสร็จแลว ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลจากเอกสาร
งานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด แรงจูงใจมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ในการสรางเครื่องมือวิจัย 
ผูวิจัยไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของแลวทําการปรับปรุงเพ่ือใหเกิดความเหมาะสม
กับแนวคิดที่ใชประกอบในการวิจัย จากนั้นผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปทําการทดลองใชกับกลุม
ตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพ่ือนําไปทดลองใช (Pretest) วาคําถามในแตละขอและในแตละสวนของ
แบบสอบถามสามารถสื่อความหมายไดตรงตามวัตถุประสงคที่ผูวิจัยตองการหรือไม โดยวิธีหาคา 
ครอนบัค อัลฟา (Cronbach’s Alpha) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 49) 
 

  Cronbach’s 
  ianceariancek

ianceariancek
var/cov11

var/cov


  
 

เมื่อ   แทน ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
 k  แทน จํานวนคําถาม 
 ariancecov  แทนคาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 
 iancevar  แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
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 คาอัลฟาจะแสดงระดับของความคงทีข่องแบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 0 ถึง 1 คาที่
ใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 49) 
 โดยการทดสอบจะนําแบบทดสอบไปเก็บกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ตัวอยาง และนํามา
ทดสอบคาครอนบัค อัลฟา โดยคาที่ยอมรับไดในเกณฑคือ 0.7  
 จากแบบสอบถามสามารถหาคาครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) ไดดังนี ้
 1. ทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดบริการ      สัมประสิทธิ์อัลฟา 
  ดานผลิตภัณฑบนเว็บไซตโดยรวม   0.947 
  ดานราคาบนเว็บไซตโดยรวม   0.948 
  ดานชองทางการจัดจําหนายบนเว็บไซตโดยรวม 0.947 
  ดานสงเสริมการตลาดบนเว็บไซตโดยรวม  0.948 
  ดานกระบวนการบนเว็บไซตโดยรวม  0.947 
 2. แรงจูงใจการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ 
  ดานเหตผุลโดยรวม     0.947 
  ดานอารมณโดยรวม    0.949 
 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนนิการเก็บขอมูลตามข้ันตอนดังนี ้
 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามออนไลนเก็บขอมูล
จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด โดยแบงเปนเก็บการแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางทางเว็บไซต
จํานวน 200 คน โดยการสงแบบสอบถามใหกับผูที่เปนสมาชิกเว็บไซตที่มีการซื้อขายสินคาและ
บริการ และการเก็บแบบสอบถามจากจุดใหบริการรับสินคาดวยตัวเอง ที่อาคารสํานักงาน Groupon 
ประเทศไทย อาคารชิโน -ไทย ทาวเวอร (ชั้น 11) จํานวน 200 คน 
 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคาควาจากขอมูลที่มีผู
รวบรวมไวทั้งหนวยงานของรัฐ และเอกชน ดังนี้ 
  2.1  ขอมูลทางอินเทอรเนต็ 
  2.2  ผลการสํารวจของสํานักงานสถติิแหงชาต ิ
  2.3  หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ วิทยานิพนธ และรายงานวิจัยที่เก่ียวของ  
 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูล 
 1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลวตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัย
ตรวจสอบความถูกตองและสมบูรณของแบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
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 2.  นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ตามที่กําหนดรหัส
ไวลวงหนา 
 3.  นําขอมูลมาลงบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป เพ่ือ
การวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package for Social Science หรือ SPSS) 
 
 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  สถติิเชงิพรรณนา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายคุณลักษณะกลุมตัวอยางดังนี ้
  1.1  หาคาความถี่ (Frequency) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 1 
ขอมูลสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ขอ 1-6 
  1.2  หาคารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 1 
ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ขอ 1-6 
  1.3  หาคาเฉลี่ย (Mean) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 2 ทัศนคติตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ขอ 7-27 สวนที่ 3 ขอมูลดานแรงจูงใจ ขอ 28-33 และสวนที่ 4 
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อ ขอ 34-36 
  1.4  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับแบบสอบถามสวนที่ 2 
ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ขอ 7-27 สวนที่ 3 ขอมูลดานแรงจูงใจ ขอ 28-33 และ
สวนที่ 4 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อ ขอ 34-36 
 2.  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐานดังนี้ 
  2.1  สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน โดยใชสถิติ 
Independent t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมสําหรับตัวแปร
ดานเพศ และใช One-Way Analysis of Variance เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม สําหรับตัวแปรดาน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอ
เดือน 
  2.2  สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย โดยใชสถิติสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient)  
  2.3  สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย โดยใชสถิติสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
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5. สถิติท่ีใชในการวิจัย 
 การวิเคราะหขอมูลใชสถติิและอักษรยอดังนี้  
 1. สถติิเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวย 
  1.1  คารอยละ (Percentage) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 36) มีสตูรดังนี ้
   

    fP = ×100
n

 

        n  
เมื่อ P แทน คาสถิตริอยละ 
 F แทน ความถี่ของขอมูล 
 n แทน ขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 

 
  1.2  คาคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ X ) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 36) 
 

    X   = 
n
X

 
 

เมื่อ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
 X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
  1.3  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2545: 38) 
 

     S.D. =  
 1

22




nn
XXn

 
  

เมื่อ S.D. แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  2X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
 2X  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชในการทดสอบสมมติฐานที่ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95 
  2.1  สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549: 108) ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ในดาน 
เพศ  
   การทดสอบ t-test หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบความ
แตกตางดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุม ให
ทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวนของ
แตละกลุมกอนโดยใช Levene test 
   2.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน  2

2
2
1 SS   

 

       

22

21

11
nn

S

XXt

p 


        

 
   สถติิทีใ่ชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ df = n1 + n2 – 2 
 

เมื่อ iX  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ i; i = 1 , 2 
 PS  แทนคาเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
 N แทน ขนาดตัวอยางของกลุมที่ i 
 2

iS  แทน คาแปรปรวนของตัวอยางกลุมที่ i; i = 1 , 2 
 

     2
)1()1(

21

2
22

2
112





nn

SnSnS p   

 
2.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุมไมเทากัน  2

2
2
1 SS   

 

     

2

2
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1

2
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  สถติิทีใ่ชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ = V 
     

     

11 2

2

2
2

1

1

2
1

2

2

2
2

1

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

1S  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2

2S  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
 1n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
  V แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 

  
  2.2  สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมข้ึนไป (กัลยา วาณิชย
บัญชา. 2545: 293) เพ่ือทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ขอที่ 2 ในดานสถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
   ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (กัลยา วาณิชยบัญชา. 
2545: 293) มีสูตรดังนี้ 
 
   แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวางกลุม(B) 
 

k-1 
 

)(BSS  
1
)(

)( 

k
SS

MS B
B  

ภายในกลุม(W) 
 

n-k 
 

)(WSS  
 kn

SS
MS W

W 
 )(

)(  

 

)(

)(

W

B

MS
MS  

 

รวม (T) n-1 )(TSS    
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    F  = 
)(

)(

W

B

MS
MS   

 
เมื่อ F แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 df  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายในกลุม (n-k) 
 k แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมตฐิาน 
 n แทน จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
 (k-1) แทน Degree of freedom สําหรับการแปรผันระหวางกลุม (dfb) 
 (n-k) แทน Degree of freedom สําหรับการแปรผันระหวางกลุม (dfw) 
 )(BSS   

)(WSS   

แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 

 )(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square between  
       groups) 

 )(WMS

 
แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within  
       groups) 

 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) 
   

    LSD  = knt  ;2/1 













ji nn
11MSE

 
 

โดยที ่ ni ≠  nj  

เมื่อ LSD แทน ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากร กลุมที่ i และ j 
 

knt  ;2/1   แทน คาทีใ่ชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ที่ระดับ 
ความเชื่อมั่น 95% และชั้นแหงความเปนอิสระภายในกลุม = n - k 

 MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 
 ni แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
 nj แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j 
  แทน คาความคลาดเคลื่อน 
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   ใชคา Brown-Forsythe () กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
(Hartung. 2001: 300) มีสูตรดังนี้ 
 

    = 
)(

)(

W

B
MS
MS

 โดย คา 












k

i

j
W S

N
n

MS
1

2
1)( 1  

 
 
เมื่อ  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
 )(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  

(Mean Square between group) 
 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

       (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
 in  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i  
 N  แทน ขนาดของประชากร 
 2

1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบ
เปนรายคู เพ่ือดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตร
ดังนี้ 

    
( )

1 1
i j

W
i j

X Xt
MS

n n




 
  

   
 

เมื่อ  t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

(Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 iX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
 jX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
  in   แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
 jn  

แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 
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   คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 312-311) เพ่ือใชหาคาความสัมพันธของตัว
แปร 2 ตัวที่เปนอิสระกัน ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 มีสูตรดังนี้ 
 
 

    
rxy =  

 

     
เมื่อ r xy เปนคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ 
 N 

X 
Y 

เปนจํานวนคนหรือสิง่ที่ศึกษา 
เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ X 
เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ Y 

 X 2 เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ X แตละตัวยกกําลังสอง 
 Y 2 

XY 
เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ Y แตละตัวยกกําลังสอง 
เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ X และ Y คูณกันแตละคู 

 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 (ชูศรี วงศรัตนะ.2544:316) คือ 
 1.  คา r มีคาอยูระหวาง -1 ถึง 0 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามีความสัมพันธใน
ทิศทางตรงกันขาม 
 2.  คา r มีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกัน 
 3.  คา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันและมีความสัมพันธกันมาก 
 4.  คา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธในทิศทาง
ตรงกันขามและมีความสัมพันธกันมาก 
 5.  คา r = 0 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามไมมีความสัมพันธกันเลย 
 แสดงความหมายของคาสัมประสทิธสหสัมพันธ: ที่มา ศิรวิรรณ เสรีรตัน และคณะ (2549). 
การวิจัยการตลาด  

คาระดับความสัมพันธ ระดับความสัมพันธ 
0.81-1.00 สูงมาก (Very strong) 
0.61-0.80 คอนขางสูง (Strong) 
0.41-0.60 ปานกลาง (Moderate) 
0.21-0.40 คอนขางต่ํา (Weak) 
0.01-0.20 ต่ํามาก (Very weak) 

 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การนําเสนอผลของการวิเคราะหขอมูล ในการวิจัยเรื่อง ทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการ แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ และ
อักษรยอในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n  แทน จํานวนตัวอยาง 
  X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาทีใ่ชพิจารณาใน t-distribution 
 F  แทน คาทีใ่ชในการพิจารณา F-distribution 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sun of Squares) 
 MS แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน ระดับชั้นแหงความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 r  แทน คาสัมประสทิธิ์การถดถอย (Pearson Correlation) 
 LSD แทน Lest Significant Difference 
 Sig  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิตจิากการทดสอบ 
 H0  แทน สมมตฐิานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Altemative Hypothesis) 
 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 **  แทน มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ
ผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 สวน ตามลําดับดังนี ้
 สวนที่ 1 การวิเคราะหปจจัยประชากรศาสตร 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
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 สวนที่ 4 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย 
 
ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 
 เปนการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวน 
และรอยละ ดังนี้ 
 
ตาราง 2 แสดงจํานวน (รอยละ) ของกลุมตัวอยางจําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา  
     อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
1. เพศ   

 ชาย 148 37.00 
 หญงิ 252 63.00 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

 21 – 25 ป 94 23.50 
 26 – 30 ป 209 52.25 
 31 – 35 ป 62 15.50 
 มากกวา 35 ป 35 8.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 2  (ตอ) 
 

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
3. สถานภาพ   

 โสด 303 75.75 
 สมรส / อยูดวยกัน 97 24.25 

รวม 400 100.00 
4. ระดับการศึกษาสงูสุด   

 ต่ํากวาระดับปริญญาตร ี 34 8.50 
 ปริญญาตร ี 244 61.00 
 สูงกวาปริญญาตร ี 122 30.50 

รวม 400 100.00 
5. อาชีพ 

 นักเรียน / นักศึกษา 
 ขาราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
 พนักงานบรษิัทเอกชน 
 ธุรกิจสวนตัว / เจาของธุรกิจ 

 
30 
31 
305 
34 

 
7.50 
7.75 
76.25 
8.50 

รวม 400 100.00 
6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 10,001 – 20,000 บาท 69 17.25 
 20,001 – 30,000 บาท 123 30.75 
 30,001 – 40,000 บาท 105 26.25 
 40,001 ข้ึนไป 103 25.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางในการวิจัย
ครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
โดยแจกแจงความถี่และคารอยละไดดังนี ้
 เพศ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีเพศหญิง มีจํานวน 
252 คน คิดเปนรอยละ 63.00 และเพศชายมีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00 
 อายุ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 26-30 ป มีจํานวน 209 คน คิดเปนรอยละ 52.25 
รองลงมาคืออายุ 21-25 ป มีจํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 อายุ 31-35 ป มีจํานวน 62 คน คิด
เปนรอยละ 15.50 อายุมากกวา 35 ป มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 ตามลําดับ 
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 สถานภาพ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 303 คน คิดเปนรอยละ 
75.75 รองลงมา ไดแก สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.25 
ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 244 
คน คิดเปนรอยละ 61.00 รองลงมา ไดแก ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 122 คน คิด
เปนรอยละ 30.50 และระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีจํานวนนอยที่สุด คือ 34 คน คิดเปนรอยละ 
8.50 ตามลําดับ 
 อาชีพ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 305 คน คิดเปน
รอยละ 76.25 รองลงมา ไดแก อาชีพธุรกิจสวนตัว/เจาของธุรกิจ มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 
อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มี
จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.50 ตามลําดับ 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 
123 คน คิดเปนรอยละ 30.75 รองลงมา ไดแก รายได 30,001-40,000 บาท มีจํานวน 105 คน คิด
เปนรอยละ 26.25 รายได 40,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.75 รายได 
10,001-20,000 บาท มีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.25 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ 
บนเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย โดยขอมูลสวนนี้จะแสดงเปน คาเฉลี่ย และคา S.D. ของกลุม
ตัวอยางซึ่งมีรายละเอียด ดังนี ้
 
ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางเก่ียวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการบน 
     เว็บไซต Groupon ในประเทศไทย 
 

ระดับทศันคติ ปจจัยดานสวนประสม 
ทางการตลาดบริการ X  S.D. แปลผล 

ดานผลิตภัณฑบนเว็บไซต Groupon 
1. มีความนาเชื่อถือของสินคาและบริการบนเว็บไซต 
2. มีชื่อเสียงของสนิคาและบริการที่ดี 
3. มีความหลากหลายของสินคาและบริการ 
4. มีความครบถวนของขอมูลในการบอกคุณลักษณะสนิคาและบริการ 
5. มีบริการเสริม เชน บริการจัดสงสินคาถึงบาน 

 
4.06 
4.09 
4.00 
4.07 
4.02 

 
.695 
.716 
.732 
.808 
.756 

 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 4.05 .507 ดี 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ระดับทศันคติ ปจจัยดานสวนประสม 
ทางการตลาดบริการ X  S.D. แปลผล 

ดานราคาบนเว็บไซต Groupon 
1. มีการเสนอสินคาและบริการในราคาต่ํากวาทองตลาด 
2. มีการเปรียบเทียบใหเห็นสวนตางอยางชัดเจนจากราคาปกติ 
3. มีความคุมคาดานราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ 

 
4.09 
4.03 
4.14 

  
.709 
.788 
.740 

 
ดี 
ดี 
ดี 

ดานราคาโดยรวม 4.09 .604 ดี 
ดานชองทางการจัดจําหนายบนเว็บไซต Groupon 
1. ความรวดเร็วในการคนหาขอมูลเว็บไซต Groupon ผานเว็บไซต

ตัวกลาง เชน Google 
2. ความงายในการเขาสูเว็บไซต Groupon 
3. ความรวดเร็วการบริการจัดสงทางไปรษณีย 
4. มีบริการรับสินคาดวยตนเองที่จุดบริการ 
5. มีชองทางการเลือกและสั่งซื้อสินคาหลากหลาย เชน เว็บไซต, 

แอพพลิเคชั่นบนมือถือ 

 
4.16 

 
4.12 
3.87 
3.88 
4.08 

 

 
.711 

 
.777 
.758 
.760 
.708 

 
ดี 
 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 4.02 .594 ดี 
ดานสงเสริมการตลาดบนเว็บไซต Groupon 
1. มีการสงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต 
2. มีการจัดกิจกรรมชิงรางวัล 
3. มีการสะสมแตมเพ่ือใชเปนสวนลดครัง้ตอไป 
4. มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบผานทางอีเมลล เฟสบุค และสื่อ 
   ออนไลน อยางสม่ําเสมอ 

 
4.16 
3.74 
4.05 
3.92 

 
.711 
.845 
.751 
.800 

 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
 

ดานสงเสริมการตลาดโดยรวม 3.97 .604 ดี 
ดานกระบวนการบนเว็บไซต Groupon 
1. มีความปลอดภัยในการชําระเงิน 
2. มีคําอธิบายข้ันตอนการสั่งซื้อ และชําระเงินที่ชัดเจน 
3. มีบริการสงอีเมลเพ่ือยืนยันการสั่งซื้อรวดเร็วและถูกตอง 
4. มีระบบการรักษาความเปนสวนตัวของสมาชิกตามความตองการ 

 
4.25 
4.29 
4.27 
4.25 

 
.816 
.704 
.683 
.754 

 
ดีมาก 
ดีมาก 
ดีมาก 
ดีมาก 

ดานกระบวนการโดยรวม 4.26 .644 ดีมาก 
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 4.08 .486 ดี 
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 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ
โดยรวมของลูกคาบนเว็บไซต Groupon พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการโดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา 
 ดานผลิตภัณฑบนเว็บไซต Groupon พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑโดยรวม ในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 และเมื่อพิจารณา
เปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ใน
ระดับดี คือ มีชื่อเสียงของสินคาและบริการที่ดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 รองลงมา ไดแก มีความ
ครบถวนของขอมูลในการบอกคุณลักษณะสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 มีความนาเชือ่ถอื
ของสินคาและบริการบนเว็บไซต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 มีบริการเสริม เชน บริการจัดสงสินคาถึง
บาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 มีความหลากหลายของสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 
ตามลําดับ 
 ดานราคาบนเว็บไซต Groupon พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานราคาโดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และเมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา ในระดับดี คือ มี
ความคุมคาดานราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมา ไดแก มีการ
เสนอสินคาและบริการในราคาต่ํากวาทองตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และมีการเปรียบเทียบใหเหน็
สวนตางอยางชัดเจนจากราคาปกติ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนายบนเว็บไซต Groupon พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.02 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย ในระดับดี คือ ความรวดเร็วในการคนหาขอมูล
เว็บไซต Groupon ผานเว็บไซตตัวกลาง เชน Google มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 รองลงมา ไดแก ความ
งายในการเขาสูเว็บไซต Groupon มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 มีชองทางการเลือกและสั่งซื้อสินคา
หลากหลาย เชน เว็บไซต, แอพพลิเคชั่นบนมือถือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 มีบริการรับสินคาดวย
ตนเองที่จุดบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 และความรวดเร็วการบริการจัดสงทางไปรษณีย มีคาเฉลีย่
เทากับ 3.87 ตามลําดับ 
 ดานสงเสริมการตลาดบนเว็บไซต Groupon พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการดานสงเสริมการตลาดโดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 
และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
สงเสริมการตลาด ในระดับดี คือ มีการสงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 
รองลงมา ไดแก มีการสะสมแตมเพ่ือใชเปนสวนลดครั้งตอไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 มีการสงขอมูล
ขาวสารใหทราบผานทางอีเมลล เฟสบุค และสื่อออนไลน อยางสม่ําเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 
และมีการจัดกิจกรรมชิงรางวัล มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 ตามลําดับ 
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 ดานกระบวนการบนเว็บไซต Groupon พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานกระบวนการโดยรวม อยูในระดับดีมาก ดวยคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 และเมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
กระบวนการ ในระดับดีมาก คือ มีคําอธิบายข้ันตอนการสั่งซื้อ และชําระเงินที่ชัดเจน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.29 รองลงมา ไดแก มีบริการสงอีเมลลเพ่ือยืนยันการสั่งซื้อรวดเร็วและถูกตอง มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.27 มีความปลอดภัยในการชําระเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 มีระบบการรักษาความเปน
สวนตัวของสมาชิกตามความตองการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 ตามลําดับ 
 

 สวนที่ 3 การวิเคราะหแรงจูงใจในการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon 
 จากการศึกษาในสวนนี้จะทําใหทราบขอมูลเบ้ืองตนเก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon โดยขอมูลสวนนี้จะแสดงเปน คาเฉลี่ย และคา S.D. ของกลุม
ตัวอยางซึ่งมีรายละเอียด ดังนี ้
 

ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการบนเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย 
 

ระดับแรงจูงใจ แรงจูงใจ 
X  S.D. แปลผล 

ดานเหตุผล 
1. ตองการความประหยัดในการซื้อคูปองสวนลดสินคา

และบริการ 
2. ตองการความรวดเร็วในการซื้อหรือรับสินคาและ

บริการ 
3. ตองการความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและบริการ 

 
4.30 

 
4.22 

 
4.40 

 
.692 

 
.788 

 
.657 

 
มีแรงจงูใจมากที่สุด 

 
มีแรงจงูใจมากที่สุด 

 
มีแรงจงูใจมากที่สุด 

ดานเหตผุลโดยรวม 4.30 .611 มีแรงจงูใจมากที่สุด 
ดานอารมณ 
1. ตองการความทันสมัยในการเลือกใชสินคาและบริการ 
2. ตองการซื้อสินคาและบริการ เพ่ือเสริมสราง

ภาพลักษณสวนตัว เชน สินคาแฟชัน่ 
3. ตองการตอบสนองความพึงพอใจสวนตัว เชน สินคา

เพ่ือความสวยงาม 

 
3.95 
3.84 

 
4.09 

 

 
.743 
.778 

 
.734 

 
มีแรงจงูใจมาก 
มีแรงจงูใจมาก 

 
มีแรงจงูใจมาก 

ดานอารมณโดยรวม 3.96 .656 มีแรงจงูใจมาก 
ความสําคัญของแรงจงูใจโดยรวม 4.13 .524 มีแรงจงูใจมาก 
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 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหความสําคัญของแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon พบวา กลุมตัวอยางมีแรงจูงใจโดยรวม มีแรงจูงใจในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.13 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา 
 ดานเหตุผล พบวา กลุมตัวอยางมีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ดานเหตุผลโดยรวม มีแรงจูงใจในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และเมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดาน
เหตุผล มีแรงจูงใจในระดับมากที่สุด คือ ตองการความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและบริการ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.40 รองลงมา ไดแก ตองการความประหยัดในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และตองการความรวดเร็วในการซื้อหรือรับสินคาและบริการ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ตามลําดับ 
 ดานอารมณ พบวา กลุมตัวอยางมีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ดานอารมณ โดยรวม มีแรงจูงใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 และเมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดาน
อารมณ มีแรงจูงใจในระดับมากที่สุด คือ ตองการตอบสนองความพึงพอใจสวนตัว เชน สินคาเพ่ือ
ความสวยงาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 รองลงมา ไดแก ตองการความทันสมัยในการเลือกใชสินคา
และบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 และตองการซื้อสินคาและบริการ เพ่ือเสริมสรางภาพลักษณ
สวนตัว เชน สินคาแฟชั่น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต 
 จากการศึกษาในสวนนีจ้ะทําใหทราบขอมูลเบ้ืองตนเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon โดยขอมูลสวนนี้จะแสดงเปน คาเฉลี่ย และคา S.D. ของ
กลุมตัวอยางซึ่งมีรายละเอียด ดังนี ้
 
ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา 
     และบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 

ระดับความสําคัญ แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 
และบริการบนเว็บไซต Groupon X  S.D. แปลผล 

1. ทานมีแนวโนมในการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ตอหรือไม 3.81 .679 มีแนวโนมอาจจะซื้อ 

2. ทานจะแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการที่
เว็บไซต Groupon หรือไม 

3.90 .384 คาดวาจะแนะนํา 
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 จากตาราง 5 พบวากลุมตัวอยางมรีะดับความสําคัญของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคา
และบริการบนเว็บไซต Groupon ดานแนวโนมในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอหรือไม พบวา
มีแนวโนมอาจจะซื้อ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ พบวา 
คาดวาจะแนะนํา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 
 
ตาราง 6 แสดงจํานวนและคารอยละของแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสนิคาและบริการบนเว็บไซต   
     Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 
และบริการ 

จํานวน(คน) รอยละ 

คูปองสวนลดสินคาและบริการสินคาดีลประเภทใดที่มี
แนวโนมวาทานจะซื้อบนเว็บไซต Groupon   

 ดีลทองเที่ยว 
 ดีลชอปปง 

164 
182 

41.00 
45.50 

 ดีลกรุงเทพ  54 13.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อดีลชอปปง มีจํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 
45.50 รองลงมา ไดแก ดีลทองเที่ยว มีจํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 และดีลกรุงเทพ มี
จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 ประกอบดวย รานอาหาร สถานเสริมความงาม และ
เครื่องใชไฟฟา มีจํานวน 31, 16 และ 7 คน ตามลําดับ 
 
ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน 
 สวนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
 การวิจัยครั้งนี้ ไดตั้งสมมติฐานการวิจัยไว 3 ขอ คือ 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน  
 H0: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไมแตกตางกัน 
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 H1: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติการทดสอบโดยใชกลุมตัวอยางสองกลุมเปนอิสระ
ตอกัน (Independent t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig (2-tailed) มีคาระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา 0.05 
อยางไรก็ตามเนื่องจากสูตรการคํานวณคา t มีความแตกตางระหวางกรณีที่ความแปรปรวนของกลุม
ประชากรเทากัน และกรณีที่ความแปรปรวนของกลุมประชากรทั้งสองไมเทากัน ดังนั้น ในข้ันแรก จงึ
ตองทําการทดสอบสมมติฐานถึงความเทากันของความแปรปรวนระหวาง 2 กลุมประชากรโดยใชสถิติ 
Levene’s test ซึ่งตั้งสมมติฐานดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 หากผลการทดสอบสมมติฐานความเทากันของคาความแปรปรวนมีคา Sig. จากการ
ตรวจสอบนอยกวา 0.05 ก็จะปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1โดยใชคา t กรณีความแปรปรวนของสองกลุม
ประชากรไมเทากัน แตหากพบวาคา Sig. จากการทดสอบมากกวา 0.05 ก็จะยอมรับ H0 และปฏิเสธ 
H1 และใชคา t กรณีคาความแปรปรวนของสองกลุมประชากรเทากัน ซึ่งผลการทดสอบความเทากัน
ของความแปรปรวน (Levene’s test) ดังนี้ 
 
ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 

Levene's test for Equality Variance แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 
และบริการบนเว็บไซต Groupon F Sig. 

การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ .156 .693 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 3.919 .058 
  
 จากตาราง 7 ผลการทดสอบ Levene's test พบวา แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.693 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 หมายความวา คาความ
แปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ของเพศทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% กรณี Equal Variances Assumed ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเมื่อคา Sig. มากกวา 0.05 และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. นอยกวา 0.05 ซึ่งผล
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การทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ โดยใชสถิติ 
t-test แสดงดังตาราง 8 
 และสวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.58 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 หมายความวา 
คาความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ของเพศทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% กรณี Equal Variances Assumed โดยใชสถิติ t-test แสดงดังตาราง 8 
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการบนเว็บไซต Groupon จําแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Means แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบน 

เว็บไซต Groupon เพศ n X  S.D. t df Sig. 

การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ ชาย 
หญิง 

148 
252 

3.78 
3.77 

.702 

.718 
.029 398 .977 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและ
บริการ 

ชาย 
หญิง 

152 
252 

3.72 
3.65 

.839 

.795 
.842 398 .400 

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา 
และบริการ จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติทดสอบคา t (Independent sample t-test) พบวา ดานการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.977 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีการแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวาผลการวิจัยไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ในสวนแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา ดานการแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มีคา sig. เทากับ 0.400 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีการแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและ
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวาผลการวิจัยไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน  
 H0: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Com-
parison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตาราง 9  แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene’s test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 

และบริการบนเว็บไซต Groupon 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ .338 3 396 .798 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ .568 4 395 .673 
  
 จากตางราง 9 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมอายุกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ
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ตอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.798 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตางกัน จึงใช F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดังแสดงตาราง 10 
 และสวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.673 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตางกัน 
จึงใช F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงตาราง 10 
 
ตาราง 10 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการ จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ
คูปองสวนลดสินคาและ

บริการบนเว็บไซต Groupon 

แหลงความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการตอ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

.596 
290.844 
291.440 

3 
396 
399 

.199 

.734 
.270 .847 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคา
และบริการ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

.729 
290.711 
291.440 

4 
395 
399 

.182 

.736 
.248 .911 

 
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหการทดสอบแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา
และบริการ จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ มีคา Sig. 
เทากับ 0.847 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความ
วา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจ
ซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวา 
ผลการวิจัยไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สวนแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนให
ซื้อสินคาและบริการ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.911 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรม
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การซื้อสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน แสดงวา 
ผลการวิจัยไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานยอยขอที่  1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีแนวโนม
พฤติกกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
แตกตางกัน  
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) เพ่ือ
ใชทดสอบกลุมตัวอยาง 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกัน ณ ระดับความเชื่อมั่น 95% 
โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
  H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
  H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
  
 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา 
t ดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variance not assumed 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพสมรส โดยใช Levene’s  
     test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 

และบริการบนเว็บไซต Groupon 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 7.208** 3 396 .000 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 2.859* 4 395 .023 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  
 * มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
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 จากตางราง 11 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมอายุกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมสถานภาพสมรสอยางนอย 2 กลุม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งทดสอบสมมติฐานโดยใช t-test กรณี Equal 
Variances not Assumed ดังแสดงตาราง 12 
 สวนแนวโนมการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มี Sig. เทากับ 0.023 ซึ่งนอย
กวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของกลุมสถานภาพสมรสอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซึ่งทดสอบสมมติฐานโดยใช t-test กรณี Equal Variances not Assumed ดังแสดงตาราง 12 
 
ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการ จําแนกตามสถานภาพสมรส  
 

t-test for Equality of Means แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ
คูปองสวนลดสินคาและบริการ

บนเว็บไซต Groupon 
สถานภา
พสมรส 

n X  S.D. t df Sig. 

การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ
ตอ 

โสด 
สมรส/อยู
ดวยกัน 

304 
96 

4.04 
2.90 

.702 

.718 
2.825** 185.37 .005 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคา
และบริการ 

โสด 
สมรส/อยู
ดวยกัน 

304 
96 

3.84 
3.72 

.839 

.795 
.979 306.16 .406 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคา และบริการ จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติทดสอบคา t (Independent sample t-
test) พบวา ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
สมรสแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน ดานการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด 
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มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกัน แสดงวาผลการวิจัยสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
ในสวนแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนให
ซื้อสินคาและบริการ มีคา sig. เทากับ 0.406 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีการแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวาผลการวิจัยไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตาง
กัน  
 H0: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษา โดยใช Levene’s test 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 
และบริการบนเว็บไซต Groupon 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 3.380* 2 397 .035 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 3.304* 4 395 .038 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

  
 จากตางราง 13 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมระดับการศึกษา
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.035 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.01 จึงใช Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงตาราง 14  
 และสวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา การแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.038 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงใช Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงตาราง 14 
 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการ จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 
และบริการ 

Statistica df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 1.296 2 106.068 .278 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 3.166** 2 98.819 .000 

 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 14 ผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ Brown-Forsthe พบวา พฤติกรรมการซื้อ
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คูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ มีคา Sig. 
เทากับ 0.0278 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการไมแตกตางกัน ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวาผลการวิจัยไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ในสวนพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อ
สินคาและบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการ
แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อ
สินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 แสดงวาผลการวิจัยสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชวิธี Dunnett’s T3 ดังแสดงในตาราง 
15 
 
ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด 
     สินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ กับปจจัยสวนบุคคลดานระดับ 
     การศึกษา โดยวิธี Dunnett’s T3 
 

ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตร ี สูงกวาปริญญาตร ีระดับการศึกษา X  3.68 3.73 4.31 
ต่ํากวาปริญญาตรี 3.68 - 

 
-.053 
(.979) 

-.635** 
(.001) 

ปริญญาตรี 3.73  - -.582** 
(.000) 

สูงกวาปริญญาตรี 4.31   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 15 เมื่อเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ กับปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา พบวา 
ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับสูง
กวาปริญญาตรี มีคา Sig. เทากับ 0.001 และ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีระดับการศึกษา
ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อ
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สินคาและบริการ แตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับ
ต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดาน
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ ต่ํากวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.635 และ 0.582 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน  
 H0: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตาราง 16 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ โดยใช Levene’s test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 

และบริการบนเว็บไซต Groupon 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 1.483 3 396 .219 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ .822 4 395 .512 
  
 จากตางราง 16 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมอาชีพกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคา
และบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.219 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุม
อาชีพทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ สถิติ F-test ดังแสดง
ตาราง 17 
 และสวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา การแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.512 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา คาความ
แปรปรวนของกลุมอาชีพทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ 
สถิติ F-test ดังแสดงตาราง 17 
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการ จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ F-test 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ
คูปองสวนลดสินคาและ

บริการบนเว็บไซต Groupon 

แหลงความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการตอ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

.356 
177.942 
178.298 

3 
396 
399 

.119 

.449 
.264 .852 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคา
และบริการ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.021 
177.277 
178.298 

4 
395 
399 

.255 

.449 
.569 .686 

 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ F-test พบวา การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคา
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และบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.852 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 และสวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา แนวโนมการ
แนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.686 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน  
 H0: ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายได โดยใช Levene’s test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 

และบริการบนเว็บไซต Groupon 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ .148 3 396 .931 
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 2.733* 3 396 .044 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 จากตางราง 18 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมรายไดกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ จําแนกตามกลุมรายได พบวา การ
ตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.893 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของ
กลุมรายไดทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ สถิติ F-test ดัง
แสดงตาราง 19 
 และสวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา การแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.044 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงใช Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงตาราง 20 
 
ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการ จําแนกตามรายได โดยใชสถิติ F-test 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ
คูปองสวนลดสินคาและ

บริการบนเว็บไซต Groupon 

แหลงความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการตอ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

.154 
184.024 
184.178 

3 
396 
399 

.051 

.465 
.110 .954 

 
 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ จําแนกตามรายได โดยใชสถิติ F-test พบวา การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคา
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และบริการตอ มีคา Sig. เทากับ 0.954 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ 
     บริการ จําแนกตามรายได โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคา 
และบริการ 

Statistica df1 df2 Sig. 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 3.669* 3 358.301 .013 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการ จําแนกตามรายได โดยใชสถิติ Brown-Forsthe พบวา พฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.013 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีการแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการแตกตาง
กัน ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวา
ผลการวิจัยสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชวิธี 
Dunnett’s T3 ดังแสดงในตาราง 21 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 75 

ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด 
     สินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ กับปจจัยสวนบุคคลดาน 
     รายได โดยวิธี Dunnett’s T3 
 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท 
ข้ึนไป รายไดเฉลี่ยตอเดือน X  

3.87 3.73 4.04 3.99 
10,001-20,000 บาท 3.87 - .137 

(.809) 
-.168 
(.636) 

-.120 
(.894) 

20,001-30,000 บาท 3.73  - -.306* 
(.015) 

-.258 
(.068) 

30,001-40,000 บาท 4.04   - .047 
(.998) 

40,001 บาท ข้ึนไป 3.99    - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 21 เมื่อเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ กับปจจัยสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท มีคา Sig.เทากับ 0.015 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
20,001-30,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
20,001-30,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการต่ํากวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.306  
สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่  2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด และดาน
กระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.1 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
 H0: ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการ
ตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
 H1: ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการ
ตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอย
กวา 0.05 
 
ตาราง 22 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธแบบเพียรสันระหวางทัศนคติสวนประสมทางการตลาด 
     บริการกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ 
     ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ 
 

การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ ทัศนคตติอสวนประสมทาง 
การตลาดบริการ r Sig. ระดับความสัมพันธ ทิศทาง 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานสงเสริมการตลาด 
5. ดานกระบวนการ 

.039 
.297** 
.371 

.369** 
.180 

.437 

.000 

.206 

.000 

.474 

- 
คอนขางต่ํา 

- 
คอนขางต่ํา 

- 

ไมสัมพันธ 
เดียวกัน 

ไมสัมพันธ 
เดียวกัน 

ไมสัมพันธ 
รวม .373* .044 คอนขางต่ํา เดียวกัน 

 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01  
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
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 จากตาราง 22 แสดงสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางทัศนคติตอสวนประสม
ทางการตลาดบริการกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ โดยรวมมีคา Sig. 
เทากับ 0.044 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน ในระดับคอนขาง
ต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธโดยรวม (r) เทากับ 0.373 
กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมเพ่ิมข้ึน จะทําใหผูบริโภค
มีแนวโนมพฤติกรรม ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอเพ่ิมข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา และเมื่อ
พิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.เทากับ 0.437 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบรกิาร ดาน
ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ดานราคา มีคา Sig.เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
ราคา มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ โดยมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.297 กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา
เพ่ิมข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรม ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอเพ่ิมข้ึน ใน
ระดับคอนขางต่ํา 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา Sig.เทากับ 0.206 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานสงเสริมการตลาด มีคา Sig.เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
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คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.369 กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานสงเสริมการตลาดเพ่ิมข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรม ดานการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอเพ่ิมข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานกระบวนการ มีคา Sig.เทากับ 0.474 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบรกิาร ดาน
กระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 H0: ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการ
แนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 H1: ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการ
แนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอย
กวา 0.05 
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ตาราง 23 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธแบบเพียรสันระหวางทัศนคติสวนประสมทางการตลาด 
     บริการกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ 
     ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ ทัศนคติตอสวนประสมทาง 
การตลาดบริการ r Sig. ระดับความสัมพันธ ทิศทาง 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานสงเสริมการตลาด 
5. ดานกระบวนการ 

.038 

.020 

.047 

.073 

.035 

.452 

.683 

.807 

.291 

.490 

- 
- 
- 
- 
- 

ไมสัมพันธ 
ไมสัมพันธ 
ไมสัมพันธ
ไมสัมพันธ 
ไมสัมพันธ 

รวม .029 .560 - ไมสัมพันธ 
 
 จากตาราง 23 แสดงสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางทัศนคติตอสวนประสม
ทางการตลาดบริการกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ โดยรวมมคีา 
Sig. เทากับ 0.560 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig.เทากับ 0.683 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบรกิาร ดาน
ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ดานราคา คา Sig.เทากับ 0.452 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา ไม
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon 
ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย คา Sig.เทากับ 0.807 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทาง
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การตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคล
อ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย คา Sig.เทากับ 0.291 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคล
อ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย คา Sig.เทากับ 0.490 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อ
สินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที ่3 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกกรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย จําแนกเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 สมมติฐานยอยขอที่ 3.1 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ  
 H0: แรงจูงใจ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ
ตอ 
 H1: แรงจูงใจ มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
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ตาราง 24 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธแบบเพียรสันระหวางแรงจูงใจกับแนวโนมพฤติกรรมการ 
     ซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการ 
     ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ 
 

การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ แรงจูงใจ 
r Sig. ระดับความสัมพันธ ทิศทาง 

1. ดานเหตผุล 
2. ดานอารมณ 

.292 

.473 
.067 
.463 

- 
- 

ไมสัมพันธ 
ไมสัมพันธ 

รวม .467 .419 - ไมสัมพันธ 
 
 จากตาราง 24 แสดงสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางแรงจูงใจกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ โดยรวมมีคา Sig. เทากับ 0.419 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจโดยรวม ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ดานเหตุผล มีคา Sig.เทากับ 0.292 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานอารมณ มีคา Sig.เทากับ 0.463 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 3.2 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสนิคาและบรกิารบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ  
 H0: แรงจูงใจ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 H1: แรงจูงใจ มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
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ตาราง 25 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธแบบเพียรสันระหวางแรงจูงใจกับแนวโนมพฤติกรรมการ 
     ซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการ 
     แนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ แรงจูงใจ 
r Sig. ระดับความสัมพันธ ทิศทาง 

1. ดานเหตผุล 
2. ดานอารมณ 

.321 

.542 
.180 
.887 

- 
- 

ไมสัมพันธ 
ไมสัมพันธ 

รวม .527 .672 - ไมสัมพันธ 
 
 จากตาราง 25 แสดงสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางแรงจูงใจกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ โดยรวมมีคา Sig. เทากับ 0.672 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
แรงจูงใจโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ดานเหตุผล มีคา Sig.เทากับ 0.180 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานอารมณ มีคา Sig.เทากับ 0.887 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 26 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 
สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
สมมติฐานขอยอยที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน t-test 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ ไมเปนไปตามสมมตฐิาน t-test 
สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน F-test 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ ไมเปนไปตามสมมตฐิาน F-test 
สมมติฐานยอยขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ 

เปนไปตามสมมติฐาน t-test 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ ไมเปนไปตามสมมตฐิาน t-test 
สมมติฐานยอยขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ เปนไปตามสมมติฐาน Brown-Forsythe 
สมมติฐานยอยขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 

การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน F-test 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ ไมเปนไปตามสมมตฐิาน F-test 
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ตาราง 26 (ตอ)  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 
สมมติฐานยอยขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน  
การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการตอ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน F-test 

การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ เปนไปตามสมมติฐาน Brown-Forsythe 
สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย 
สมมติฐานยอยขอที่ 2.1 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดาน
การตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานสงเสริมการตลาด 
ดานกระบวนการ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
เปนไปตามสมมติฐาน 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
เปนไปตามสมมติฐาน 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

สมมติฐานยอยขอที่ 2.2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ดาน
การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานสงเสริมการตลาด 
ดานกระบวนการ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
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ตาราง 26 (ตอ)  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 
สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกกรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
สมมติฐานยอยขอที่ 3.1 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
ดานเหตผุล 
ดานอารมณ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

สมมติฐานยอยขอที่ 3.2 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
ดานเหตผุล 
ดานอารมณ 

ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 
ไมเปนไปตามสมมตฐิาน 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 



บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเรื่อง ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ และ
แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย เพ่ือที่จะนําผลการวิจัยที่ไดไปใชในการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดของเว็บไซต เพ่ือสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาและวางแผนการตลาดใหมี
ประสิทธิภาพสูงสุด 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
  
ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการดําเนินงานและกิจกรรมทางการตลาดของ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต ใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมากที่สุด เพ่ือกาวสู
เว็บไซตธุรกิจโซเชียลคอมเมิรซอันดับหนึ่งในประเทศไทย 
 2. เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดไปใชประโยชนแกผูที่ตองการศึกษาเพ่ิมเติม แกผูสนใจดําเนิน
ธุรกิจขายสินคาบนเว็บไซตตอไป 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 



 87 

 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย 
 3. แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบรกิารบน
เว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ใน
ประเทศไทย ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ใน
ประเทศไทย ซึ่งไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงตองใชสูตรการหาขนาด
ตัวอยางที่ไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 26) กําหนดคาความเชื่อมั่นที่ 
95% คาความผิดพลาดที่ยอมรับไดไมเกิน 5% ไดจํานวนกลุมตัวอยาง 385 คน และเพ่ิมตัวอยาง
สํารองไวอีก 15 คน รวมทั้งสิ้นจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน 
 
 การสุมตัวอยาง ใชหลักการสุมตัวอยางตามขั้นตอนดังน้ี 
 ข้ันที่ 1 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) การเก็บกลุมตัวอยางทางเว็บไซต
จํานวน 200 คน และเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศไทย 
จํานวน 200 คน 
 ข้ันที่ 2 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะเก็บแบบสอบถามจาก
จุดใหบริการรับสินคาดวยตัวเอง ที่อาคารสํานักงาน Groupon ประเทศไทย อาคารชิโน -ไทย ทาว
เวอร (ชั้น 11) เนื่องจากมีสมาชิกผูซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon เขามารับสินคา  
 ข้ันที่ 3 การสุมตัวอยางแบบวิจารณญาณ (Judgemental Sampling) ในสวนของการเก็บ
แบบสอบถามตามเว็บไซต ผูวิจัยทําการโพสตลิงค (Link) ของแบบสอบถามไวตามเว็บขายสินคา
ออนไลน และเว็บบอรดที่เก่ียวกับการซื้อคูปองสวนลดสินคา ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถคลิ๊ก
ลิงค (Link) ไปยังหนาแบบสอบถามไดทันที 
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 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดเลือกวิธีการโดยการเก็บแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งสวนหนึ่งไดสรางข้ึน
จากการทบทวนวรรณกรรม รวมถึงการศึกษาคนควาแนวคิดและทฤษฎีจากงานวิจัยที่เก่ียวของกับ
ผูวิจัย ทางผูวิจัยไดแบงขอมูลแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลเปนแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคล
ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน รวม 6 ขอ 
 สวนที่  2 คําถามเก่ียวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ 
ของเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย โดยแบงคําถามออกเปน 5 ดาน รวมคําถามทั้งหมด 21 ขอ  
 สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย ไดแก ดานเหตุผลและดานอารมณ โดยแบงคําถามออกเปน 
2 ดาน รวมคําถามทั้งหมด 6 ขอ 
 สวนที่ 4 คําถามเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 3 ขอ ไดแก ขอ1 การตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการตอ มีลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close – ended question) โดย
แบบสอบถามเปนแบบมาตรประมาณคา (Rating Scale) จัดเปนการวัดขอมูลประเภทสเกลอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ขอ 2 การแนะนําบุคคลอ่ืนซื้อสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon มี
ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายปด (Close – ended question) แบบมาตรประมาณคา 
(Rating Scale) จัดเปนการวัดขอมูลประเภทสเกลอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ขอ 3 ประเภท
สินคาที่ซื้อสินคาและบริการที่เว็บไซต Groupon มีลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามแบบเลือกตอบ
เพียงคําตอบเดียวและเปนคําถามปลายปด (Close – ended question) ซึ่งจัดระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 
 การจัดกระทําขอมูล 
 1.  เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลวตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัย
ตรวจสอบความถูกตองและสมบูรณของแบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2.  นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ตามที่กําหนดรหัส
ไวลวงหนา 
 3.  นําขอมูลมาลงบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป เพ่ือ
การวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package for Social Science หรือ SPSS) 
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 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  สถติิเชงิพรรณนา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายคุณลักษณะกลุมตัวอยางดังนี ้
  1.1  หาคาความถี่ (Frequency) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 1 
ขอมูลสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ขอ 1-6 
  1.2  หาคารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 1 
ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ขอ 1-6 
  1.3  หาคาเฉลี่ย (Mean) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 2 ทัศนคติตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ขอ 7-27 สวนที่ 3 ขอมูลดานแรงจูงใจ ขอ 28-33 และสวนที่ 4 
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อ ขอ 34-36 
  1.4  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับแบบสอบถามสวนที่ 2 
ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ขอ 7-27 สวนที่ 3 ขอมูลดานแรงจูงใจ ขอ 28-33 และ
สวนที่ 4 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อ ขอ 34-36 
 2.  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐานดังนี้ 
  2.1  สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร  ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน โดยใชสถิติ 
Independent t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมสําหรับตัวแปร
ดานเพศ และใช One-Way Analysis of Variance เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม สําหรับตัวแปรดาน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอ
เดือน 
  2.2  สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย โดยใชสถิติสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient)  
  2.3  สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย โดยใชสถิติสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
 
สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 จากการวิเคราะหขอมลูเก่ียวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ และแรงจูงใจ
มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon 
ของผูบริโภคในประเทศไทย สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
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 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีรายละเอียด 
ดังนี ้
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 63.00 อายุระหวาง 26-30 ป 
คิดเปนรอยละ 52.30 สวนใหญสถานะโสด คิดเปนรอยละ 75.80 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปน
รอยละ 61.00 พนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 76.30 และรายไดตอเดือน 20,001-30,000 
บาท คิดเปนรอยละ 30.80 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ พบวาผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับทัศนคติ โดยจําแนกเปนรายดานดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ที่มีตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานผลติภัณฑโดยรวม มีทัศนคติดี ดวยคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.05 และเมื่อพิจารณา
เปนรายขอ พบวา 
 มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ มีทัศนคติในระดับดี คือ มี
ชื่อเสียงของสินคาและบริการที่ดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 รองลงมา ไดแก มีความครบถวนของขอมูล
ในการบอกคุณลักษณะสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 มีความนาเชื่อถือของสินคาและ
บริการบนเว็บไซต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 มีบริการเสริม เชน บริการจัดสงสินคาถึงบาน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.02 มีความหลากหลายของสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ตามลําดับ  

 ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานราคาโดยรวม มีทัศนคติดี ดวยคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.09 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา  
 มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา มีทัศนคติในระดับดี คือ มีความ
คุมคาดานราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมา ไดแก มีการเสนอ
สินคาและบริการในราคาต่ํากวาทองตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และมีการเปรียบเทียบใหเห็นสวน
ตางอยางชัดเจนจากราคาปกติ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ตามลําดับ  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม มีทัศนคติดี ดวยคาเฉลี่ยรวม
เทากับ4.02 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย มีทัศนคติใน
ระดับดี คือ ความรวดเร็วในการคนหาขอมูลเว็บไซต Groupon ผานเว็บไซตตัวกลาง เชน Google มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 รองลงมา ไดแก ความงายในการเขาสูเว็บไซต Groupon มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.12 มีชองทางการเลือกและสั่งซื้อสินคาหลากหลาย เชน เว็บไซ แอพพลิเคชั่นบนมือถือ มีคาเฉลี่ย
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เทากับ 4.08 มีบริการรับสินคาดวยตนเองที่จุดบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 และความรวดเร็วการ
บริการจัดสงทางไปรษณีย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 ตามลําดับ 
 ดานสงเสริมทางการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานสงเสริมทางการตลาดบนเว็บไซตโดยรวม มีทัศนคติดี ดวยคาเฉลีย่
รวมเทากับ 3.97 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานสงเสริมการตลาด มีทัศนคติในระดับดี 
คือ มีการสงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 รองลงมา ไดแก มีการสะสม
แตมเพ่ือใชเปนสวนลดครั้งตอไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบผานทางอี
เมลล เฟสบุค และสื่อออนไลน อยางสม่ําเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 และมีการจัดกิจกรรมชิงรางวัล 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 ตามลําดับ  
 ดานกระบวนการ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นที่มีตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานกระบวนการบนเว็บไซตโดยรวม มีทัศนคติดี ดวยคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.26 
และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ มีทัศนคติในระดับดีมาก 
คือ มีคําอธิบายข้ันตอนการสั่งซื้อ และชําระเงินที่ชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 รองลงมา ไดแก มี
บริการสงอีเมลลเพ่ือยืนยันการสั่งซื้อรวดเร็วและถูกตอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 มีความปลอดภัยใน
การชําระเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 มีระบบการรักษาความเปนสวนตัวของสมาชิกตามความ
ตองการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 ตามลําดับ 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแรงจูงใจในการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลความสําคัญของแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซต Groupon พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจโดยรวม มีแรงจูงใจในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.13 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา 
 ดานเหตุผล พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความสําคัญของแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ดานเหตุผลโดยรวม มีแรงจูงใจมาก ดวยคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
4.30 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 มีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานเหตุผล มีแรงจูงใจในระดับมาก
ที่สุด คือ ตองการความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 รองลงมา 
ไดแก ตองการความประหยัดในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และ
ตองการความรวดเร็วในการซื้อหรือรับสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ตามลําดับ 
 ดานอารมณ พบวาผูตอบแบบสอบถามมคีวามสําคัญของแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ดานอารมณโดยรวม มีแรงจูงใจในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย
รวมเทากับ 3.96 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
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 มีแรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานอารมณ มีแรงจูงใจในระดับมาก
ที่สุด คือ ตองการตอบสนองความพึงพอใจสวนตัว เชน สินคาเพ่ือความสวยงาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.09 รองลงมา ไดแก ตองการความทันสมัยในการเลือกใชสินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 
และตองการซื้อสินคาและบริการ เพ่ือเสริมสรางภาพลักษณสวนตัว เชน สินคาแฟชั่น มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.84 ตามลําดับ 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหแนวโนมการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการ 
 พบวาผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความสําคัญของแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการบนเว็บไซต Groupon ดานแนวโนมในการตัดสินใจซื้อ พบวามีแนวโนมอาจจะซื้อ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.81 และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ พบวา คาดวาจะแนะนํา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.90 และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อดีลชอปปง คิดเปนรอยละ 45.50 รองลงมา ไดแก 
ดีลทองเที่ยว คิดเปนรอยละ 41.00 และดีลกรุงเทพ คิดเปนรอยละ 13.50 ไดแก รานอาหาร, สถาน
เสริมความงาม และเครื่องใชไฟฟา ตามลําดับ 
 สวนที ่5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบนี้ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญมีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด
สินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน โดยแยกเปน
สมมติฐานยอยๆ ดังนี้ 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
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 การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤตกิรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตาง
กัน 
 การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีการ
แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีการ
แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบรกิาร
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตาง
กัน 
 การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการ
แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อ
สินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
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 การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย แตกตางกัน 
 การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตอ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 การแนะนําบุคคลอ่ืนใหซ้ือสินคาและบริการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย จําแนกยอยเปนสมมติฐานไดดังนี้ 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.1 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
 ดานผลิตภัณฑ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 ดานราคา 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานสงเสริมการตลาด 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานกระบวนการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 ดานผลิตภัณฑ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานราคา 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 



 96 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานสงเสริมการตลาด 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานกระบวนการ 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย จําแนกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานยอยขอที่ 3.1 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ 
 ดานเหตุผล  
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา แรงจูงใจดานเหตุผล ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานอารมณ  
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา แรงจูงใจดานอารมณ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 3.2 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกกรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ 
 ดานเหตุผล  
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา แรงจูงใจดานเหตุผล ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานอารมณ  
 ผลการทดสอบทางสมมติฐาน พบวา แรงจูงใจดานอารมณ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
การอภิปรายผล 
 จากการวิจัยในเรื่อง ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ และแรงจูงใจมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1.  ผลการวิเคราะหความแตกตางลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ สถานภาพสมรส รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการแตกตางกัน 
   ผลการวิเคราะหความแตกตางลักษณะประชากรศาสตร ของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
คูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา  
  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีการแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสนิคา
และบริการแตกตางกัน ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ 
มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน เนื่องจากผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน
แลว ยอมมีแนวโนมการสรางรากฐานความมั่นคงในชีวิตครอบครัวมากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพ
โสด ซึ่งผูบริโภคที่มีสถานภาพโสดคาจายสวนใหญจะใชไปกับกิจกรรมสังสรรค การทองเที่ยว
มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของสุรเมศร มณีไทย 
(2547) ศึกษาปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการ โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสโสด มี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการมากกวาสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน 
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  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสนิคา
และบริการแตกตางกัน ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ ต่ํากวา
ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี เนื่องจากกลุมคนที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีที่
นิยมใชบริการทางอินเทอรเน็ตโดยจะสนใจขาวสาร ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานเพียงพอ และ
เปดรับสื่อที่เปนหลักการมากกวา มีผลทําใหมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการ มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับต่ํากวา
ปริญญาตรี และปริญญาตรี ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของปริญดา เจริญกุล (2549) ศึกษาเรื่อง 
“ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ Wedding Service Online ผานทางระบบอินเทอรเน็ต” โดยผู
ที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี มีการตัดสินใจบอกตอการใชบริการ Wedding 
Service Online ผานทางระบบอินเทอรเน็ต นอยกวาผูที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
  ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและ
บริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปอง
สวนลดสินคาและบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการต่ํากวาผูบริโภคที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท เนื่องจากมีกําลังการซื้อที่มากกวาและสถานภาพการเงินที่
มั่นคงทําใหเกิดแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของพิชยารักษ มณีเลอเลิศ (2553) ศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการของ
ผูบริโภคผานระบบออนไลน พบวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการผานระบบออนไลนในดานมูลคาการซื้อสินคาและบริการแตกตางกัน 
 

 2.  ผลการวิเคราะหผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธ์ิสหพันธอยาง
งายของเพียรสันระหวางทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนม
พฤติกรรมการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการ 

  ผลการวิเคราะหผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบสัมประสิทธิ์สหพันธอยางงายของ
เพียรสันระหวางทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ พบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ราคา และดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคา
และบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการตอ กลาวคือ 
  ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ
ตอ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ 0.01 โดย
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ผูบริโภคมีทัศนคติดานราคาที่ดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ
เพ่ิมข้ึน เนื่องจากการผูบริโภครับรูถึงความคุมคาราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ หรือราคาต่ํากวา
ทองตลาดอยางชัดเจนเพ่ิมข้ึน ทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการเพ่ิมข้ึน ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของทวีวรรณ นอยน้ําคํา (2548) ที่ศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคคนไทยในการซื้อสินคาและบริการ ทางการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce)” พบวา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคา มีความสัมพันธกับการซื้อสินคาและบริการที่ซื้อผาน
เครือขายอินเทอรเน็ต 
  ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการ ดานการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคา
และบริการตอ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ 
0.01 โดยผูบริโภคมีทัศนคติดานสงเสริมการตลาดเพ่ิมข้ึน จะทําใหมีตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคา
และบริการเพ่ิมข้ึน เนื่องจาผูบริโภครับรูกิจกรรมดานสงเสริมการตลาด ขาวสารขอมูลโปรโมชั่น การ
สงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต การจัดกิจกรรมชิงรางวัลตางๆเพ่ิมข้ึน ทําใหผูบริโภคมีการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการเพ่ิมข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของสุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล (2555) 
ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซื้อบนเว็บไซต ENSOGO 
ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร ที่วาดานการโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานการ
ประชาสัมพันธ ดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาละ
บริการดานความถี่ในการสั่งซื้อสินคาหรือบริการบนเว็บไซต 
 
ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 
 1. กลุมเปาหมายที่มีสถานภาพโสดมีแนวโนมการซื้อสินคาและบริการตอมากที่สุด เนื่อง
จากไลฟสไตลของผูบริโภคสถานภาพโสดในยุคปจจุบัน ซึ่งมีกิจกรรมสังสรรค และทองเที่ยว ดังนั้น
ผูประกอบการจึงควรมีการจัดกิจกรรมที่เหมาะสมกับกลุมผูบริโภคสถานภาพโสด เชน ที่พักโรงแรม
ที่มีกิจกรรมแอดเวนเจอร รานอาหารและเครื่องด่ืมสไตลบุฟเฟต เพ่ือเพ่ิมปริมาณการตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการตอของผูบริโภค โดยจากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตาง
กันมีแนวโนมการซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซตออนไลนตางกัน ดานการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการตอ 
 2. กลุมเปาหมายที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ที่มีรายได 30,001-40,000 บาท มี
แนวโนมการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซตออนไลนมากที่สุด เนื่องจากระดับ
การดับการศึกษาทําใหคนยุคปจจุบันมีการหาขอมูลกับสินคาที่สนใจเพ่ิมมากข้ืนผานทางเว็บไซตให
ความรูตางๆ ดังนั้นผูประกอบการควรปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย เชน ผูประกอบการ
ควรมีการใหความรูที่เปนประโยชนเก่ียวกับสินคาและบริการ เพ่ือเพ่ิมปริมาณการแนะนําสินคาและ
บริการตอใหผูอ่ืนเพ่ิมข้ึน โดยจากการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
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แนวโนมการซื้อสินคาและบริการบนเว็บไซตออนไลนตางกัน ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคา
และบริการ 
 3.  ผูประกอบการเว็บไซตคูปองสวนลดสินคาและบริการ ควรใหความสําคัญสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานราคา เชน การนําเสนอสินคาและบริการในราคาที่ต่ํากวาทองตลาด การ
เปรียบเทียบใหเห็นสวนตางอยางชัดเจนจากราคาปกติ ความคุมคาดานราคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณภาพ ใหผูบริโภคไดรับรูมากข้ึน จะทําใหทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่ดีข้ึน 
เนื่องจากผลการศึกษาพบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคใน
ประเทศไทย ที่วาถาผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาโดยรวมเพ่ิมข้ึน 
จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมดานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตอเพ่ิมข้ึน ในระดับ
คอนขางต่ํา 
 4. ผูประกอบการเว็บไซตคูปองสวนลดสินคาและบริการ ควรใหความสําคัญสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานสงเสริมการตลาด เชน มีการสงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต มีการ
สะสมแตมเพ่ือใชเปนสวนลดในครั้งตอไป มีการสงขอมูลขาวสารโปรโมชั่นผานทางอีเมลล เฟสบุค 
สื่อออนไลนอยางสม่ําเสมอ จะทําใหแนวโนมการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซตเพ่ิมมากข้ึนดวย เนื่องจากผลการศึกษาพบวา ทัศนคติดานสงเสริมการตลาดบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ที่วาถาผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานการ
สงเสริมการตลาดโดยรวมเพ่ิมข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมดานการตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการตอเพ่ิมข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา 
 5. ผูประกอบการเว็บไซตคูปองสวนลดสินคาและบริการ ควรใหความสําคัญสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานสงเสริมการตลาด เชน มีการสงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต มีการ
สะสมแตมเพ่ือใชเปนสวนลดในครั้งตอไป มีการสงขอมูลขาวสารโปรโมชั่นผานทางอีเมลล เฟสบุค 
สื่อออนไลนอยางสม่ําเสมอ จะทําใหแนวโนมการตัดสินใจซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบน
เว็บไซตเพ่ิมมากข้ึนดวย เนื่องจากผลการศึกษาพบวา ทัศนคติดานสงเสริมการตลาดบริการ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของ
ผูบริโภคในประเทศไทย ที่วาถาผูบริโภคมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานการ
สงเสริมการตลาดโดยรวมเพ่ิมข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมดานการตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการตอเพ่ิมข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา 
 6. ผูประกอบการเว็บไซตคูปองสวนลดสินคาและบริการ ควรใหความสําคัญสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานกระบวนการ เชน มีการเพ่ิมคําอธิบายข้ันตอนการสั่งซื้อ และการชําระเงิน
ที่ละเอียดชัดเจน มีความปลอดภัยในข้ันตอนการชําระเงิน มีบริการสงอีเมลยืนยันการสั่งซื้อรวดเร็ว
และถูกตองใหเหมาะกับกลุมผูบริโภค เนื่องจากผลการศึกษาพบวา ทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับดีมาก 
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 7. ผูประกอบการเว็บไซตคูปองสวนลดสินคาและบริการ ควรใหความสําคัญแรงจูงใจใน
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต ดานเหตุผล เชน มีรายละเอียดชัดเจนใหผูบริโภค
รับรูถึงความประหยัด ความรวดเร็ว และความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและบริการ เพ่ิมมากข้ึน 
เนื่องจากผลการศึกษาพบวา แรงจูงใจในการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต ดาน
เหตุผลโดยรวม มีแรงจูงใจในระดับมากที่สุด 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 
 1. ในการวิจัยครั้งตอไป ควรมีการศึกษาเรื่องอิทธิพลของเพ่ือนในเครือขายสังคมอนไลน 
(Facebook, Tweeter, instagram) ตอแนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการผานทาง
อินเทอรเน็ต เพ่ือใหผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปใชในการวางแผนกลยุทธ การทําการตลาดให
ไดประสิทธิภาพมากที่สุด 
 2. ในการวิจัยครั้งตอไป ควรมีการศึกษาในเรื่องการเปรียบเทียบระหวางความคาดหวังใน
การใชสินคาและบริการกับสิ่งที่ไดรับ ความพึงพอใจในสินคาและบริการที่ไดรับ เพ่ือนําขอมลูมาใชใน
การพัฒนาการใหบริการเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด 
 3. ในการวิจัยครั้งตอไป ควรมีการศึกษาระบบบริหารจัดการธุรกิจการขายสินคาผานระบบ
ออนไลนโดยเฉพาะความปลอดภัยในการชําระเงิน เพ่ือใหผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปใชใน
การวางแผน และพัฒนาเว็บไซตใหมีความนาเชื่อถือมากย่ิงข้ึน  
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แบบสอบถามโครงการวิจัย 
 

เรื่อง ทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดบริการ แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง 
 แบบทดสอบนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ 
แรงจูงใจมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต 
Groupon ของผูบริโภคในประเทศไทย เพ่ือนําผลที่ไดไปใชเปนแนวทางการปรับปรุงพัฒนาธุรกิจ
ตอไป จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพราะความคิดเห็นของทานจะเปน
ประโยชนอยางย่ิงที่จะชวยใหงานวิจัยนี้สําเร็จตามวัตถุประสงค ขอมูลที่ไดรับจากทานจะถูกเก็บเปน
ความลับและขอขอบคุณที่กรุณาใหความรวมมืออยางดี 
 สวนที ่1 ลักษณะประชากรศาสตร 
 สวนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับแรงจูงใจ 
 สวนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการซือ้คูปองสวนลดสินคาและบริการ
บนเว็บไซต Groupon 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เลขที่แบบสอบถาม 
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สวนท่ี 1 
ลักษณะประชากรศาสตร 

 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง [  ] หนาขอความที่ตรงกับความเปนจรงิของทาน 
 

1 เพศ  
 [  ] ชาย [  ] หญงิ 

2 อายุ  
 [  ] ต่ํากวาหรือเทียบเทากับ 20 ป [  ] 21 – 25 ป 
 [  ] 26 – 30 ป [  ] 31 – 35 ป 
 [  ] มากกวา 35 ป  

3 สถานภาพ  
 [  ] โสด [  ] สมรส / อยูดวยกัน 
 [  ] หยาราง / หมาย / แยกกันอยู  

4 ระดับการศึกษาสงูสุด  
 [  ] ต่ํากวาปริญญาตร ี [  ] ปริญญาตร ี
 [  ] สูงกวาปริญญาตร ี  

5 อาชีพ  
 [  ] นักเรียน / นักศึกษา [  ] ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 [  ] พนักงานบรษิัทเอกชน [  ] ธุรกิจสวนตัว / เจาของธุรกิจ 
 [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................  

6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
 [  ] ต่ํากวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท [  ] 10,001 – 20,000 บาท 

 [  ] 20,001 – 30,000 บาท [  ] 30,001 – 40,000 บาท 
 [  ] 40,001 บาทข้ึนไป  
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สวนท่ี 2 

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ

ใหบริการของเว็บไซต Groupon ในประเทศไทย 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด เพียง 
 ชองเดียวเทานั้น (1 คือ ไมเห็นดวยอยางย่ิง, 5 คือ เห็นดวยอยางย่ิง) 
 

ระดับความคิดเห็น 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห็
นด

วย
 

เฉ
ยๆ

 

ไม
เห็

นด
วย

 

ไม
เห็

นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ดานผลิตภัณฑบนเว็บไซต Groupon      
7. มีความนาเชื่อถือของสินคาและบริการ       
8. มีชื่อเสียงของสนิคาและบริการที่ดี      
9. มีความหลากหลายของสินคาและบริการ      
10. มีความครบถวนของขอมูลในการบอกคุณลักษณะสนิคาและ

บริการ 
     

11. มีบริการเสริม เชน บริการจัดสงสินคาถึงบาน      
ดานราคาบนเว็บไซต Groupon      
12. มีการเสนอสินคาและบริการในราคาต่ํากวาทองตลาด      
13. มีการเปรียบเทียบใหเหน็สวนตางอยางชัดเจนจากราคาปกติ      
ดานราคาบนเว็บไซต Groupon      
14. มีความคุมคาดานราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ      
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ระดับความคิดเห็น 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห็
นด

วย
 

เฉ
ยๆ

 

ไม
เห็

นด
วย

 

ไม
เห็

นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดบริการ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ดานชองทางจัดจําหนายบนเว็บไซตGroupon      
15. ความรวดเร็วในการคนหาขอมูลเว็บไซต Groupon ผานเว็บไซต

ตัวกลาง เชน Google 
     

16. ความงายในการเขาสูเว็บไซต Groupon      
17. ความรวดเร็วบริการจัดสงทางไปรษณีย      
18. มีบริการรับสินคาดวยตนเองที่จุดบริการ      
19. มีชองทางการเลือกและสั่งซื้อสินคาหลากหลาย เชน เว็บไซต, 

แอพพลิเคชั่นบนมือถือ 
     

ดานสงเสริมการตลาดบนเว็บไซต Groupon      
20. มีการสงเสริมการขายรวมกับบัตรเครดิต      
21. มีจัดกิจกรรมชงิรางวัล      
22. มีการสะสมแตมเพ่ือใชเปนสวนลดครั้งตอไป      
23.มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบผานทางอีเมลล เฟสบุค และสื่อ

ออนไลน อยางสม่ําเสมอ 
     

ดานกระบวนการบนเว็บไซต Groupon      
24. มีความปลอดภัยในการชําระเงิน      
25. มีคําอธิบายข้ันตอนการสัง่ซื้อ และชําระเงนิที่ชัดเจน      
26. มีบริการสงอีเมลลเพ่ือยืนยันการสั่งซื้อรวดเร็วและถกูตอง      
27. มีระบบการรักษาความเปนสวนตัวของสมาชิกตามความ

ตองการ 
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สวนท่ี 3 
แรงจูงใจการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภค

ในประเทศไทย 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางทีต่รงกับระดับแรงจงูใจของทานมากทีสุ่ด เพียงชอง 
 เดียวเทานั้น 
 

ระดับแรงจูงใจ 

แรงจูงใจการซ้ือคูปองสวนลดสินคาและบริการ มาก
ที่สดุ 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

นอย 
 

(2) 

นอย 
ที่สดุ 
(1) 

ดานเหตุผล      
28. ตองการความประหยัดในการซื้อสินคาและ

บริการ 
     

29. ตองการความรวดเร็วของการซื้อ หรือรับสนิคา
และบริการ 

     

30. ตองการความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและ
บริการ 

     

ดานอารมณ      
31. ตองการความทันสมัยในการเลือกใชสนิคาและ

บริการ 
     

32. ตองการซื้อสินคาและบริการ เพ่ือเสรมิสราง
ภาพลักษณสวนตัว เชน สินคาแฟชัน่ 

     

33. ตองการตอบสนองความพึงพอใจสวนตัว เชน 
สินคาเพ่ือความสวยงาม 

     

 



 112 

 
สวนท่ี 4 

แนวโนมการซื้อคูปองสวนลดสินคาและบริการบนเว็บไซต Groupon ของผูบริโภค
ในประเทศไทย 

 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับระดับแรงจูงใจของทานมากทีสุ่ด เพียงชอง 
 เดียวเทานั้น 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคูปองสวนลด 
สินคาและบริการ 

ซื้อ
แนนอน 

(5) 

ซื้อ 
 

(4) 

ไมแนใจ 
 

(3) 

ไมซื้อ 
 

(2) 

ไมซื้อ
แนนอน 

(1) 
34. ทานมีแนวโนมในการซื้อสนิคาและบริการ

บนเว็บไซต Groupon ตอหรือไม 
     

35. ทานจะแนะนําบุคคลอ่ืนใหซื้อสินคาและ
บริการที่เว็บไซต Groupon หรือไม 

     

 
 
36. คูปองสวนลดสินคาและบริการสินคาประเภทใดที่มีแนวโนมวาทานจะซื้อบนเว็บไซต 

Groupon 
 [  ] ดีลทองเที่ยว [  ] ดีลชอปปง 
 [  ] ดีลกรุงเทพ โปรดระบุ................................................................................................ 
   
   

 
 
****************ขอบคุณที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเปนอยางสูง**************** 

 รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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         คณะสงัคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครนิทรวิโรฒ 
 
2. อาจารย ดร.กัลยกิตติ์ กีรติอังกูร กรรมการ บรหิารหลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต 
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